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Opinnaytetyon tarkoituksena oli tutkia franchisingyrittajyytta kaupan alalla. Tavoitteena oli
myds selvittdd onko franchisingyrittdjyys mahdollisesti parempi yrittdmisen muoto kuin taval-
linen yrittajyys. Tyohon valitsimme rajaukseksi nelja teemaa, jotka olivat riskit, kannatta-
vuus, ketjun tuki seka liiketoimintamalli. Valitsimme aiheen, koska se kiinnostaa meita henki-
I6kohtaisesti ja on liséksi ajankohtainen aihe.

Teoriaosassa kerrotaan perustietoa franchisingista, sen historiaa, toiminnan elementteja seka
lainséaddantoda. Lisaksi kasittelemme teoriaosuudessa kaikki nelja teemaa omana kokonaisuu-
tenaan. Teimme teemahaastatteluna kaksi erilaista haastattelua, yhden franchisingyrittajalle
ja yhden tavalliselle yrittgjalle. Vastauksista saimme vahvistusta aikaisempiin ajatuksiimme
ja olettamiimme. Kaymme tydn lopussa lapi saatuja vastauksia ja pohdintoja niiden pohjalta.

Franchisingyrittdjyydessa on paljon vaihtoehtoja. Eri ketjuilla on omat kaytantdnsa fran-
chisingiin liittyvien ominaisuuksien kaytosta. Tasta johtuen emme voi tehda yksiselitteista
paatelmaa siita, kumpi yrittdmisen muoto on parempi vaihtoehto. Molemmissa muodoissa on
omat hyvéat puolensa.
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The objective of this thesis was to explore franchising in the field of trade. The objective was
also to find out if franchising is a better option than so called normal entrepreneurship. We
chose four themes for our thesis and those were risks, profitability, support from the chain
and business model. We chose the subject because we are personally interested in it and it is
also a subject of current interest.

In the theoretical section we went through the basics of franchising, the history and elements
of it and some legislation also. In addition we go through all of the themes as an individual
chapter. We made two theme interviews, one with a franchising entrepreneur and one with
an ordinary entrepreneur. We got confirmation for our earlier thoughts and presumptions
from the answers given to us. In the end of the thesis we go through the answers given to us
and think of different conclusions.

There are many types of franchising. Different chains have their own customs of using the
features of franchising. Because of this, we cannot make any straightforward conclusion on
which type of entrepreneurship is better. Both types have their own advantages and disad-
vantages.

Key words franchising, risks, profitability, support, business model
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1 Johdanto

Opinnaytetydmme aiheena on franchisingyrittajyys kaupan alalla. Opinndytetydssa kasitelldan
myds yrittajyyteen liittyvia juridisia asioita. Valitsimme aiheen, koska se kiinnostaa meita
henkilokohtaisesti ja myods erityisesti nuoria ihmisid. Olemme molemmat myo6s tydskennelleet
kyseisella alalla. Kiinnostus franchisingia kohtaan lisdantyy jatkuvasti erityisesti nuorten kes-
kuudessa. Talouselaman taantuman vuoksi yrittajyys voi olla joillekin hyvin jarkeva vaihtoeh-
to tai vaihtoehtoisesti taantuma voi olla hieman huono ajankohta franchisingyrittajyyteen

lahtemiselle.

Lahes kaikilla ihmisilla on todennakdisesti jonkinlainen kasitys franchisingyrittajyydesta.
Kéaymme aihetta laajasti 1api ja pyrimme tuomaan esiin myds asioita joita kaikki eivat entuu-

destaan tieda. Tavoitteena on lisata franchising tietoutta ja kuvata sen moninaisuutta.

Franchising on kahden taloudellisesti ja oikeudellisesti itsendisen yrityksen pitk&aikaista so-
pimukseen perustuvaa yhteisty6ta. Siina franchisingottaja saa oikeuden kayttaa ennalta maa-
ritettyjen ohjeiden mukaisesti franchisingantajan hallitsemaa liiketoimintakonseptia taloudel-

lista vastiketta vastaan. (Suomen Franchising Yhdistys 2010)

Yrittajyydella tarkoitetaan laajasti katsottuna ajattelu- ja toimintatapaa, seka suhtautumis-
tapaa tyontekoon. Yrittajyytta tarvitaan sekd omassa yrityksessa tydskenneltdessa kuin toisen
yrityksen palveluksessa tydskenneltdessa. Yrittédja hankkii toimeentulonsa yrittédjatoiminnal-
laan. Han tydskentelee useimmiten itse yrityksessaan. Yritys voi tuottaa tavaroita eli palvelu-
ja tai tuotteita. Niitd ostavat yksittaiset ihmiset eli kuluttajat tai julkisyhteistt eli toiset yri-

tykset tai kunnat, valtion laitokset ja seurakunnat. (Yhdessa tehdaan yrityksia 2010)

Yrittdminen on vaativa, mutta toisaalta antoisa tydonteon muoto. Yrittajyys edellyttad hyvaa
ammattitaitoa, liikeideaa, voimakasta sitoutumista idean toteuttamiseen seka tietoa yritta-
jyyteen liittyvista kdytannon asioista. Yrittdminen vaatii paljon tydta ja joustamista seka tin-
kimisté lomista, vapaa-ajasta ja harrastuksista. Yrittdjan taytyy huolehtia siita, etta yrittajal-

14 itselldén, seka yrityksessa tyoskentelevilla riittad toitd. (Yhdessad tehdéaédn yrityksia 2010)

Opinndytetydon aiheeseen on yhdistetty my6s franchisingin lainsdédantda, joka muodostuu
yleisen liiketoiminnan lainsdadanndsta. Tasta esimerkkind voidaan sanoa varallisuusoikeudelli-
sista oikeustoimista annettu laki (228/1929) seka irtaimen omaisuuden kauppaan sovellettava
kauppalaki (355/1987).



Muissa aikaisemmissa opinndytetdissa ei ole tutkittu franchisingin lainséddéanndllista puolta.
Franchisingin lainséddanndén ongelma piilee esimerkiksi siind, etta franchisingantajalla on
mahdollisuus tehd& sopimus franchisingottajan kanssa ilman erityista sopimustyyppikohtaista

velvoitetta.

Opinnaytetyossa tutkimme franchisingyrittajyyden hy6tyja ja haittoja suhteessa tavalliseen
yrittdjyyteen kaupan alalla. Tutkimuskysymyksemme on, etté onko franchisingyrittajyys pa-
rempi kaupan alalla kuin tavallinen yrittajyys? Valitsimme olettamiksemme nelja meité kiin-
nostavaa osa-aluetta. Nama ovat ketjun tuen auttaminen, pienemmat riskit, yrittdmismuodon
kalleus ja liiketoimintamallin erilaisuus. Kdymme ty6ssa 1api tarkemmin naitd olettamia ja
yritamme selvittadd, onko franchisingyrittajyys kaupan alalla parempi vaihtoehto kuin tavalli-

nen yrittajyys.

Aiheesta on tehty aiemmin opinndytetéitd, mutta aivan samanlaista tyota ei ole tehty. Essi
Tolkki teki vuonna 2008 opinndytetyon franchising-konseptin kehittdmisestd maahantuontiyri-
tykselle ja Merja Hyttinen tutki vuonna 2009 franchisingin sopivuutta uravaihtoehtona res-
tonomeille. Taméa tyd késittelee siis aihetta hieman erilaisesta nédkdkulmasta. (Tolkki 2008;
Hyttinen 2009)

1.1 Tavoitteet

Opinnaytetyon tavoitteena on selvittda franchisingyrittajyyden kannattavuutta kaupan alalla.
Pyrimme l6ytdmaan tahan ratkaisun selvittamalla olettamiemme paikkaansa pitéavyytta. Tut-
kimme kannattavuutta my6s tekemiemme franchisingyrittédjan ja tavallisen yrittdjan haastat-
teluiden perusteella. Pyrimme myo6s tarjoamaan lukijoille uutta tietoa franchisingista ja sen

monipuolisuudesta sekd myds sen eroavaisuuksista ketjukohtaisesti.

Tavoitteena on kuvata franchisingyrittajyytta ja sen liiketoimintamallin erilaisuus, riskit, kan-
nattavuus seké ketjun tuen oleellisuus. Lopulta on tavoitteena selvittdé, onko franchisingyrit-
tajyys paras mahdollinen yrittéjyyden muoto. Lisaksi annamme tietoa yleisesta lainsaadannos-

ta, jota sovelletaan franchisingyrittdjyydessa.

1.2 Tutkimusaineistot ja -menetelmét

Tama opinndytetyd on kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus. Aloitimme materiaaleihin tu-
tustumisen jo syksylld 2009. Aluksi luimme laajasti erilaista kirjallisuutta aiheesta, jotta
saimme kokonaiskasityksen aiheesta. Sen jalkeen kirjoitimme tutkimussuunnitelman aiheesta

vuoden 2010 alussa. Taméan jalkeen aloimme Kkirjoittaa teoriaa aiheesta eri nékokulmista.



Teimme lisdksi haastattelut, joista saamiemme vastausten perusteella saimme lisdtietoa ja

varmistusta aiempiin ajatuksiimme ja oletuksiimme.

Opinnaytetyota varten teimme teemahaastattelut erédalle franchisingyrittajalle ja tavalliselle
yrittajalle. Haastattelussa selvitimme yrittajien kokemuksia franchisingin hyddyista ja haitois-
ta. Teemahaastattelua kaytetdan, kun kysymykset ovat avoimia ja vastaukset perustuvat
haastateltavan omiin kokemuksiin. Teemahaastattelu sopii myds tilanteeseen, jossa haasta-

teltavaa ei haluta liikaa ohjailla. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2009, 41)

1.3 Tutkimuksen rakenne

Téassa opinnaytetyossa kaytetaan lahteina erilaisia kirjallisuuden teoksia, Internetia seka haas-

tattelujen avulla saatua tietoa. Lisaksi kdytamme lahteend erilaisia artikkeleita.

Kerromme teoriaosassa laajasti franchisingista. Kdymme I&pi muun muassa perustietoja, his-
toriaa seka kasittelemme kaikkia neljdad teemaamme myds teorian kannalta. Kerromme tyos-
samme tekemistamme haastatteluista ja saaduista vastauksista ja kaymme lapi niiden pohjal-
ta saatuja tuloksia. Lopuksi teemme johtop&atokset ottaen huomioon koko tydn ja kaiken sen

tekemisen aikana esiin tulleen.

2 Franchising

2.1 Perustietoa franchisingista

Franchising on kahden taloudellisesti ja oikeudellisesti itsenaisen yrityksen pitkédaikaista so-
pimukseen perustuvaa yhteistyota. Siind franchisingottaja saa oikeuden kayttaad ennalta maa-
ritettyjen ohjeiden mukaisesti franchisingantajan hallitsemaa liiketoimintakonseptia maksa-
malla korvausta sen kaytosta. (Torikka 2010) Franchisingissa on kyse kahden yrityksen valises-
té liiketoimintamallista. Malli perustuu franchisingantajan kehittdmaan liikeideaan joka on jo
mallinnettu konseptiksi. Franchisingottaja saa kayttoonsa konseptin kayttdoikeuden korvausta

vastaan. (Tuunanen, Granstrom & Karojarvi 2001, 7)

Henri Laakso (2005, 28) kirjoittaa kirjassaan madritelmén franchisingille viitaten Taloustiedon

Taloussanastoon seuraavasti:

”Franchising on kahden itsendisen yrityksen, franchisingantajan ja franchisingottajan (joita
yleensé useita) valista, sopimukseen pohjautuvaa pitkdaikaista yhteisty6ta, jossa franchisin-
gantaja luovuttaa franchisingottajalle oikeuden kayttaa tietylla alueella, sovittua maksua
vastaan kehittdméaansa tavaramerkkia, liikemerkkia, valmistusmenetelmaa ja koko yrityksen

toimintamallia jatkuvalla tuella suunnittelemansa ja valvomansa toimintaohjeen mukaisesti.”



Franchisingilla tarkoitetaan yritykselta toiselle luovutettua oikeutta, joka on maaritelty fran-
chisesopimuksessa. Sopimuksessa sovitaan franchisingoikeuden hallinnasta ja kaytosta. Fran-
chisingantaja on yritys, joka luovuttaa oikeuden oman liiketoimintakonseptinsa hyédyntami-

seen toiselle yritykselle. Franchisingantaja on myos usein itse kehittanyt ja jo harjoittanut

oikeuden kohteena olevaa liiketoimintaa. (Torikka 2010)

Franchisingottaja on yritys, joka vastaanottaa oikeuden franchisingiin. Se on juridisesti ja
taloudellisesti riippumaton franchisingantajasta. Franchisingottajan takana saattaa olla usein
luonnollinen henkil®, jota kutsutaan franchisingyrittajaksi. Han on useimmiten franchisingso-
pimuksen allekirjoittaja ja mukana yrityksensa paivittaisessa toiminnassa. Franchisingottaja
on useimmiten juridinen henkild eli yritys, joka voi toimia useilla eri aloilla ja olla jopa suu-
rempi kuin itse franchisingantaja. Franchisingottaja voi olla myds monitoimipaikkayrittaja,

jolloin hanella on useampi yksikkd johdettavanaan. (Torikka 2010)

Franchising jaetaan yleisimmin kahteen muotoon, tuotejakelu- ja tavaramerkkifranchisingiin
seka liiketoimintamallifranchisingiin, joka on eurooppalaisen kasityksen mukaan yleisesti ai-
noa oikean franchisingin muoto. (Torikka 2010) Eri muodot perustuvat niihin toimintatapoihin,
jotka ovat olleet eri aikakausilla yritystoiminnassa vallitsevia. (Mattila, Wathén, Tommila &
Rinkinen 1998, 27) Tuotejakelu- ja tavaramerkkifranchising on toimittajan ja myyjan véalinen
sopimus, jossa franchisingottaja toimii franchisingantajan tuotemerkin alla ja hanen tuottei-
den ja palveluiden jakelijana. Esimerkkeind téllaisesta franchisingista ovat polttoaineen jake-

luketjut ja virvoitusjuomapullottajat. (Torikka 2010)

Tavaramerkkifranchisingissa franchisingantaja tarjoaa franchisingottajan kaytté6n tavaramer-
kin tai liiketunnuksen. Muilta osin yritysten toimintamallit voivat erota paljonkin toisistaan.
Ketjun jasenet toimivat usein ndkyvasti omalla nimelldén, mutta ketjun tunnus rinnallaan.

Heidan valillaén on hyvin vahan yhteistyota. (Laakso 2005, 34; Torikka 2010)

Tuotejakelufranchising on jakelutieratkaisu, jossa franchisingantaja antaa verkoston jasenelle
oikeuden myyda kehittdmaansa tuotetta. Tassa mallissa asiakkaat ovat sitoutuneempia kuin
toisenlaisissa malleissa. Ketjun jasenten valinen yhteisty® on kuitenkin vahaista. Franchisin-
gantajan tuotto syntyy téssa mallissa hdnen myymiensa tuotteiden tai palveluiden myyntikat-

teesta. Maarallisesti tama on suurin franchisingin muoto. (Laakso 2005, 35)

Liiketoimintamallifranchisingissa kayttéoikeus koko liiketoimintamalliin luovutetaan fran-
chisingottajalle. (Laakso 2005, 35) Sen jakelutiessa on seka franchisingottajien ettéa fran-
chisingantajan omistamia toimipisteita. Osapuolten valilla on tassa mallissa aina kirjallinen
franchisingsopimus, joka voi sisaltédd yksinmyyntioikeuden tietylle alueelle. Franchisingottajat
maksavat liittymismaksun tai jatkuvaa palvelumaksua franchisingantajalle, joka tarjoaa kou-

lutusta seka teknillista ja kaupallista tukea franchisingottajille. Kaikki toimipisteet toimivat
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saman liikemerkin alla ja ovat ulkoisesti samanlaisia. Franchisingantaja valvoo ja ohjaa liike-
toimintaa jatkuvasti. Franchisingsopimuksen oikeuksia ei voi siirtdd kolmannelle osapuolelle

ilman franchisingantajan suostumusta. (Torikka 2010)

Franchisingantaja Franchisingottaja

Oikeuksien omistaja ja luovutta- Oikeuksien kayttaja/ hyoédyn-
ja taja

- konsepti Yhdenmukainen toimintamalli

ulkoisesti ja sisdisesti
- tavaramerkit jne.

YHTEISTYO Ketjun jasen
Ketjun perustaja

< . > Oman alueellisen liiketoimin-
Yhteistyon johtaja, esim: nan vetaja

- markkinointi

- ostoyhteistyd
Tukipalveluiden tuottaja, esim:

- kattomarkkinointi

- koulutus ja konsultointi

- kehitysty®

Taulukko 1 Franchisingtoimintamalli (Laakso 2005, 33)

Termia franchising voidaan kayttaa kuvaamaan useita erilaisia toimintamalleja. Taulukossa 1
on kuvattu perinteinen franchisingtoimintamalli. On my6s mahdollista, etta yritys harjoittaa
jonkinasteista franchisingtoimintaa, vaikka ei itse sita tiedostaisikaan. Erityyppiset ketjut
voidaan ryhmitelld omistusketjuun, vapaaehtoiseen markkinointiyhteisty6hon tai franchising-
ketjuun. Kaikilla néilla tyypeilla on yleensa kaytdssaan yhteinen nimi, yhteiset tunnukset,
valikoima ja markkinointi. Kaikilla ketjutyypeilla on myds omia yksikditd omistuksessaan.
Yleinen erottava tekija onkin omistuksen jakautuminen ketjussa. Omistusketjussa liikeidean,
paakonttorin ja kaikki yksikot omistaa yksi ja sama yritys. Vapaaehtoisessa markkinointiyh-
teistyOssa paakonttorin omistavat ketjun itsenaiset yrittajat yhdessa. Tallaista ketjua voidaan
kutsua myos kaanteiseksi franchisingketjuksi, koska yrittajat ovat itse perustaneet keskusor-
ganisaationsa. Yrittajat pystyvat ndin ohjaamaan liikeideansa kehittamista ja vaikuttamaan
ketjun toimintamallin maarittelyyn. Franchisingketjussa liikeidean ja paakonttorin omistaa
franchisingantaja. Ketjun jasenet omistavat ja johtavat omia yrityksidan, mutta eivat voi
vaikuttaa tai osallistua ketjun johtamiseen tai toimintamallin maarittelyyn. (Mattila ym.
1998, 35-36)
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2.2 Franchisingin historia

Jo keskiajalla paikalliset johtajat jakoivat kansalaisille etuoikeuksia. Esimerkkejé néista etu-
oikeuksista ovat tapahtumiin osallistuminen ja oikeus kaupankayntiin. Franchisingin idea siir-
tyi myohemmin kuninkaille, jotka jakoivat erilaisia oikeuksia kuten teiden rakentaminen.
Lisaksi myos jopa kirkon laajentumista voidaan pitaa franchisingin muotona. (Daszkowski
2010)

Franchising on tunnettu liiketoimintamallina vasta 1950-luvulta alkaen, vaikka sen juuret ovat
saaneet alkunsa jo 1700-luvulla. Ensimmaisia piirteitd franchisingtoimintamallista ilmeni Eng-
lannissa, kun olutpanimoiden ja pubien valille solmittiin lainasopimuksia, joissa pubi sitoutui
myymaan ainoastaan kyseisen panimon tuotteita. (Mattila ym. 1998, 19; Tuunanen ym. 2001,
7) Mydhemmin alettiin puhua lisenssisopimuksista, joiden tekijoistd ensimmainen tunnettu oli
Isaac Singer. Han tarjosi Singer-ompelukoneiden yksinmyyntioikeuden tietyn maantieteellisen
alueen hoitavalle kauppiaalle, joka taas sitoutui myymaéan ainoastaan Singer-koneita. (Mattila
ym. 1998, 19) Singer perusti yrityksensa vuonna 1851. Han oli ensimmainen franchisingsopi-
muksen tekija. Tallaisesta sopimuksesta tulikin nykyisen sopimuksen pohja. (Daszkowski 2010)
1900-luvun alussa elintarviketeollisuus alkoi vuokrata valmistusoikeuksia yhteistydkumppaneil-
le. Hyvin lahella nykyista franchisingia olivat 6ljy-yhtiot, jotka vuokrasivat jakeluverkkonsa
toimipaikkoja itsenaisille yrittajille. (Laakso 2005, 13-14) Franchisingtoimintamallin kaytto
yleistyi virvoitusjuomien pullotuksessa ja autojen myynnissa Yhdysvalloissa. (Mattila ym.

1998, 19)

Varsinainen nykypaivan franchising sai alkunsa 1950-luvulla uuden kulutusyhteiskunnan myota.
Tuolloin tavaravalikoima laajentui nopeasti ja syntyi paljon erilaisia yrityksid. Ravintola-alan
yritykset olivat ensimmaisia, jotka hyddynsivat franchisingtoimintamallia. Niista tunnetuin ja
edelleenkin suurin franchisingketju on McDonald’s hampurilaisravintola. Franchising levisi
nopeasti myods muille toimialoille ja jotkut toimialat, kuten hotelliala, ovat l&dhes taydellisesti
franchisingketjujen hallinnassa. Taulukossa 2 on nahtavissa maailman suurimmat franchising-
ketjut. (Laakso 2005, 14-15)
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Top 10 - Maailman suurimmat franchising ketjut

1.McDonald’s

2.Kumon Math And Reading Centres
3.7-eleven

4.Subway

5.KFC

6.Pizza Hut

7.Burger King

8.H&R Block

9.Jani-King

10. Blockbuster

Taulukko 2 Suurimmat Franchising ketjut maailmassa (yksikéiden lukuméaaran mukaan mitat-
tuna) (Laakso 2005, 16)

Franchisingliiketoiminta on alkanut Yhdysvalloista, josta se on levinnyt Euroopan kautta myos
Suomeen. Franchising tuli Euroopassa ensimmaiseksi Englantiin. Ensimmaisia rantautuneita
ketjuja olivat pikaruokaketjut. (Laakso 2005, 16-18) Franchising toimii yleisimmillaan Yhdys-
valloissa, jossa toimii yli 500 000 liiketoimintayksikkéa franchising periaatteella. Maan vahit-
taiskauppojen myynnista 40 % on franchisingia hyddyntavien yritysten osuus. Franchising on
levinnyt lahes kaikkiin maihin ajan saatossa. Sen alueelliseen esiintymiseen vaikuttavat esi-

merkiksi ostovoima, markkinatilanne seka kunkin maan lainsdadanto. (Mattila ym. 1998, 19)

Franchising tuli Suomeen 1970-luvulla kansainvalisten ketjujen mukana. Erdan tiedon mukaan
Seppala Oy olisi ollut ensimmainen franchisingin hyddyntéja Suomessa. Liiketoimintamalli ei
kehittynyt juurikaan Suomessa 1980-luvulla. Syy tdhén oli Suomen poliittinen ilmapiiri ja fran-
chising-sanan outous ja ulkomaalaisperaisyys. Toiminnan ensimmainen kasvuvaihe oli 1980-
luvun lopussa, jolloin myds Suomen Franchising - Yhdistys perustettiin edistdmaén toiminta-
mallin positiivista kehitysta. 1990- luvun puolivalissa franchising alkoi vasta kunnolla laajen-
tua Suomessa, ja sen jalkeen se on kasvattanut suosiotaan jatkuvasti. Sanana franchising hy-
vaksyttiin suomen kieleen vuonna 1999. Sita ennen kaytettiin sanaa luvake, joka oli kaytdssa
hieman kankea. (Laakso 2005, 19-20, 27; Suomen Franchising Yhdistys 2010) Franchise sanana
tulee alun perin latinan kielen sanasta franco tai ranskan kielen sanasta franc. Se voi tarkoit-
taa vapautta, oikeutta tai todennakoisyytta. (Korpikorpi Pikakuivaus 2010; Suomen Fran-
chising Yhdistys 2010)
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Suomessa toimivista ketjuista noin 25 % on lahtoisin ulkomailta ja 20 % on taas kansainvalis-
tymassa. Suurimmat ketjut Suomessa toimipaikkojen maarassa mitattuna ovat R-kioski, Laatu-
takuu ja Kotipizza. (Laakso 2005, 22)

2.3 Franchisingtoiminnan elementit

Franchisingottajat ovat oikeudellisesti ja taloudellisesti itsendisia yrityksia. Ne saavat hyddyn-
taa ketjujarjestelméan etuja. Ketjun kuitenkin omistaa yksin franchisingantaja. Ketjuissa on
useimmiten molempien tahojen omistamia yksikoita. Kaikki ketjun yksikdt toimivat saman

toimintamallin mukaisesti. (Laakso 2005, 45)

Franchisingottaja ja - antaja ovat juridisesti taysin itsendisid. Kumpikaan ei omista osakkeita
tai osuuksia toisen yrityksesta. Kumpikin tekee omat sopimuksensa ja myos vastaa niista.
Osapuolten valilla ei ole mydskadan minkaanlaisia tydsuhteita ja molemmat vastaavat itse
omien tyontekijoidensd palkkaamisesta ja kouluttamisesta. Keskusyksikko saattaa tarjota
koulutusmahdollisuuksia my&s franchisingottajan tydntekijoille, mutta franchisingottaja jou-

tuu maksamaan itse siitd aiheutuvat kulut. (Laakso 2005, 45-46)

Taloudellinen itsendisyys franchisingantajan ja - ottajan vélilla tarkoittaa sita, etta heidan
valillaan ei ole pitkaaikaisia rahoitussuhteita. (Laakso 2005, 46-47) Franchisingantaja ei nor-
maalisti rahoita franchisingyrittajan toimintaa eika myoskaan omista osuuksia tdman yrityk-
sestd. (Tuunanen ym. 2001, 7) Useissa ketjuissa franchisingantaja kuitenkin auttaa hankki-
maan mahdollisimman kannattavat rahoitusratkaisut. Kumpikin osapuoli kantaa itse vastuun
lilkketoiminnastaan. Myos riskit ja velvoitteet ovat molemmille omat. Yritykset saavat myos
itse pitda ansaitsemansa voiton. Yhteistydehdot ovat samanlaiset kaikille ketjun jasenille.
Jokainen yrittdja vaikuttaa itse yrityksensa tulokseen, ja samanlaisten yritysten tulos voikin
siksi vaihdella paljon. (Laakso 2005, 46-47)

Osapuolet ovat toiminnallisesti riippuvaisia toisistaan ja velvollisia yhteistyéhén. Franchisin-
gottaja on riippuvainen konseptista ja sopimuksen ehdoista. Molemmat ovat myds riippuvaisia

toistensa panostuksesta ja tekemisista. (Laakso 2005, 47-48)

Franchisingantajan tulee kehittéa konsepti taysin valmiiksi, ennen kuin se voi luovuttaa sen
kayttdoikeuksia eteenpdin. Konseptin tulee olla testattu ja menestynyt, jotta se voidaan luo-
vuttaa toiselle. Suurikaan menestys ei kuitenkaan takaa menestysta franchisingottajalle, silla
han vaikuttaa itse omaan menestykseensa. Franchisingantajan tulee myds maaritella konsep-
tistansa, mité siihen kuuluu ja mita ei. Konsepti tulee myds dokumentoida yksityiskohtaisesti
kasikirjaan ennen eteenpain luovuttamista. Konseptiin ei voi tehda enda perusteellisia muu-

toksia franchisingtoiminnan ollessa jo kdynnissa. (Laakso 2005, 49-50)
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Franchisingketjuissa kaikki yksikot toimivat yhtenaisella brandilla eli yrityskuvalla. (Laakso
2005, 55; Tuunanen ym. 2001, 7) TAma tarkoittaa muun muassa yhteisia tunnuksia eli esimer-
kiksi nimityksia ja logoja. Yrityskuvalla tarkoitetaan asiakkaiden muodostamaa mielikuvaa
yrityksestd. Se muodostuu useista liiketoiminnan elementeista. Yrityskuva on erittéin tarkea
osa yritysten menestysta. Sen avulla voidaan ohjata myos ketjun sidosryhmien toimintaa.
Ketjujen yrityskuvat vaikuttavat myos franchisingottajien valintaan tulevasta ketjustaan.
(Laakso 2005, 55-60)

Tunnettu yrityskuva on arvokas asia ketjuille, joten sitd on pyrittava suojaamaan muilta. Me-
nestyksekas toimiminen vakiinnuttaa asiakkaiden nakemykset ketjusta, joka suojaa yritysku-
vaa. Yrityksen tunnuksia on myds mahdollista suojata tavaramerkkirekisterdinnilla. Fran-

chisingottaja maksaa tavaramerkin kayttdoikeudesta. (Laakso 2005, 61)

2.3.1 Sopimus

Franchising on kahden yrityksen vélista yhteistydtd, joka perustuu sopimukseen. Sopimus on
yleensa maéaraaikainen ja tehty aina kirjallisesti. Osapuolten véliset suhteet kirjataan yleensa
yhteistydsopimukseen. Franchisingsopimus on yhteistoimintasopimus ja sen osapuolina on
kaksi elinkeinonharjoittajaa. Siihen sovelletaan siis liike- ja henkildjuridiikan saannoksia.
Franchisingsuhteisiin sovelletaan Suomessa yleista sopimusoikeutta, koska Suomessa ei ole

erityista franchisinglainsaddantoa. (Laakso 2005, 62-64)

Kirjallisella sopimuksella sitoudutaan pitkaaikaiseen yhteistyohon. Franchisingsopimuksissa on
usein maaritelty méaaraajat sopimuskaudelle ja sita seuraavalle jatkokaudelle, jotta sopimuk-
sen mahdollisen lopettamisen ajankohta on kaikilla tiedossa. Sopimuksen pituus on ketjukoh-

taista, ja se voi vaihdella kahdesta vuodesta jopa 20 vuoteen. (Laakso 2005, 64-65)

Sopimus sisaltaa kaksi keskeistd osaa, jotka ovat aineettomien oikeuksien lisensiointi ja tek-
nologian ja liiketoiminnallisen osaamisen siirto. Sopimuksessa maaritellaan tarkasti ehdot
liilketoimintamallin kaytolle. Siind myods madritellaén oikeuksia ja velvollisuuksia molemmille
osapuolille. Franchisingottaja on velvollinen raportoimaan liiketoimintansa onnistumisesta
franchisingantajalle. Sopimuksessa siirretdan aina osaamista ja franchisingottaja joutuu hy-
vaksymaan salassapitovelvollisuuden sakkojen uhalla. Han joutuu myos hyvaksymaéan kiellon

harjoittaa ketjun jasenten kanssa kilpailevaa toimintaa. (Laakso 2005, 66-67)

Ketjun jaseneksi pyrkiessa franchisingottaja joutuu useimmiten myés tekeméaan salassapitoso-
pimuksen jo ennen neuvottelujen aloittamista. Sopimuksella mahdollinen franchisingottaja
sitoutuu olemaan hydédyntamatta luottamuksellista tietoa. Sopimuksen rikkomisesta seuraa

yleenséa sakko, jonka suuruus on ennalta maaritelty. (Laakso 2005, 68-69)
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Franchisingsopimuksen laatii yleensa franchisingantaja, joka on kehittanyt liiketoiminnan
konseptin ja omistaa oikeudet siihen. Franchisingantaja on samalla ketjun perustaja sekéa
franchingalansa johtaja, joten franchisingsopimukseen on yleensa vaikea franchisingottajan
itse vaikuttaa. TAman takia henkilon, joka aikoo ryhtya franchisingyrittéjaksi, on perehdytta-
véa sopimuksesta aiheutuviin riskeihin, velvollisuuksiin seka oikeuksiin. Franchisingsopimus on
monimutkainen seka pitkékestoisen yhteistyon hallinnan véline. Franchsingsuhteisssa esiinty-
vét riitaisuudet liittyvat usein franchisingantajan haluun suojata ketjunsa imagoa, ja toisaalta
yrittdjan omaan haluun tehda omia paatoksia vapaammin. Yrittdjan vapaus tehda omia paa-
toksia riippuu taysin franchisingketjusta. Toisilla franchisingantajilla on tavoitteena hallita
taysin liiketoimintaansa ja han varmistaakin sen usein juuri monisivuisella sopimuksella. Tal-
laisissa tilanteissa yrittdjan ei ole kovinkaan helppoa tehdé itsendisesti paatoksia yrityksen
sisalla. (Laakso 2005, 66-68)

Franchisingsopimuksen pituus on ketjukohtainen asia. Sopimuksia tehddan jopa vain vuodeksi
kerrallaan. Esimerkkina pitkisté sopimusajoista voidaan mainita McDonald”sin yhteistydsopi-
mus, joka on pituudeltaan 20 vuotta. Franchisingsopimukset ovat kestoltaan suhteellisen pit-
kia ja usein voidaan puhua vuosista. Suomessa franchisingketjujen sopimukset on tehty yleen-
sé 5-10 vuodeksi, joka on tavallinen kesto muuallakin maailmassa. Tavanomaista on myds,
ettd sopimukset on tehty toistaiseksi voimassaoleviksi, jotka kuitenkin ovat usein yhta pitkia
kuin niiden irtisanomisaika. Keskimaaraisia sopimusaikoja ei voida pitaa ohjeellisina, silla
sopimuksen pituus ratkaistaan aina tapauskohtaisesti. Yleisend ohjeena on, etta sopimuksen
voimassaoloajan taytyisi olla véhintédan niin pitk&, ettd franchisingottajalla on mahdollisuudet
saavuttaa tavoitteensa, jotka han on asettanut liiketoiminnallensa. Naita ovat muun muassa
lilkketoiminnan alkuinvestointien maksaminen ja panostuksilleen riittavan hyvan tuoton laske-
minen. Sopivan sopimusajan voisi siis laskea liiketoiminnan tulosennusteista, vaikka fran-
chisingantaja hyvin usein maarittelee sopimusajan esimerkiksi yhteistydsuhteen kehittymisen
nakokulmasta. (Laakso 2005, 67-69)

Sopimuksissa mainitaan usein mahdollinen sopimuksen jatko- seké@ uusimisaika. Franchisingso-
pimukset ovat yleensd maéaraaikaisia, mutta tarkoituksena on pyrkia pitkdan yhteistytsuhtee-
seen. Taman vuoksi sopimuksissa on yleensad maaritelty valmiiksi ehdot, joilla sopimusta on
mahdollista jatkaa ensimmaisen sopimuskauden jélkeen. Yleisesti voidaan sanoa, etté sopi-
mussuhdetta jatketaan, mikali molemmat osapuolet ovat jatkamisesta samaa mielta. Sopi-
muksen jatkoajat ovat kuitenkin yleensa lyhyempié kuin ensimmadinen sopimusjakso. (Laakso
2005, 68-69)

Franchisingantajan tietojen suojaamiseksi tehdaan ketjun jaseneksi pyrkivan franchisingotta-
jan kanssa yleensa salassapitosopimus jo ennen franchisingsopimusta koskevien neuvottelui-

den aloittamista. Mikali tuleva franchisingottaja rikkoo salassapitosopimusta, hénelle voidaan
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maarata sopimussakkoja. Franchisingsopimus voi jadda myoés tekematta, mikali henkil6 paljas-
tuukin epapéatevéaksi harjoittamaan yrittdjan ammattiaan. Franchisingantaja sekéa -ottaja voi-
vat sopia tulevasta sopimuksestaan esisopimuksella. Mikali tietyt ehdot tayttyvéat esisopimuk-
sessa, he kirjoittavat varsinaisen franchisingsopimuksen. Esisopimuksessa olisi hyvéa olla mu-
kana varsinaisen franchisingsopimuksen lopullinen versio, jonka ehdot ovat jo valmiiksi sovit-
tu. Talla tavoin voidaan estda sopimusneuvotteluiden peruuntumiset sen takia, etta jompi-

kumpi osapuoli tekisi omia vaatimuksiaan. (Laakso 2005, 68-69)

Maaraaikainen sopimus ei yleenséa ole irtisanottavissa. Irtisanomismahdollisuudesta voidaan
kylla sopia, ja maaraaikainen sopimus voidaan myods purkaa. Jos irtisanomisesta ei sopimuk-
sessa ole sovittu, sopimus paattyy maaréaajan lopussa. Osapuolten on mahdollista sopia sopi-
muksen jatkamisesta. (Laakso 2005, 69)

Jotta sopimus pystytaan purkamaan, edellytyksena on, ettd sopimusrikkomus on huomattava.
Merkitysté on sopimuksen taloudellisen sisallén toteutumisella ja silla, riittavatkd esimerkiksi
oikaisu tai vahingonkorvaus. Voidaan myds kysya, onko luottamus sopimuskumppaniin jarkky-
nyt ja ovatko sopimusrikkomukset olleet jatkuvia. Se miten yhden sopimuksen purkaminen
vaikuttaa muiden sopimusten jatkuvuuteen, on myds tarked huomioonotettava asia. (Laakso
2005, 67-69)

Sopimusperusteisella korvausvastuulla tarkoitetaan velvollisuutta antaa hinnanalennusta,
vahingonkorvausta tai sopimussakkoa viivastymisen tai virheen vuoksi. Pahimmassa tapaukses-
sa kaikkia kolmea seuraamusta voidaan kayttaa, mikali viivastyminen tai virhe vaikuttaa suu-

resti yritystoimintaan. ( Jaakkola & Sorsa 2005, 12)

Toistaiseksi voimassaoleva sopimus paattyy irtisanomisella. Irtisanomisajankohdasta kannat-
taa sopia jo sopimusta tehtédessa. Mikali irtisanomisajasta ei ole sovittu, katsotaan irtisano-
misajaksi kohtuullinen aika. Ajan pituuteen vaikuttavat muun muassa sopimuksen kesto, kor-
vaavien sopimussuhteiden mahdollisuus ja investointien suuruus. Jos irtisanomisaika on lyhyt,
voi franchisingyrittajalle syntya ongelmia. Yritt4ja on voinut jarjestdd oman toimeentulonsa
yritystoiminnan jatkuvuuden varaan tai tehnyt investointeja, jotka vaativat pidempaa sopi-
muskautta. Tallaisissa tilanteissa olisi hyva, jos irtisanomisaika suhteutettaisiin toiminnan

vaatimaan sopeutumisaikaan. (Laakso 2005, 67-69)

2.3.2 Yhteistyo

Ketjussa toimiminen antaa yrityksille kilpailuetua ja asiakkaille lisdarvoa. Esimerkiksi markki-
nointikuluissa yritys séastad huomattavasti kuuluessaan ketjuun. Se myds mahdollistaa suu-

rempien kampanjoiden toteutuksen ja esimerkiksi televisiossa mainostamisen. Myds ostotoi-
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minnassa on suuri hyoty ketjuun kuulumisesta, kun voidaan hyddyntaa suurta ostovolyymia.
Lisaksi kaikenlaisissa muissakin investoinneissa on hydtya suuremmasta volyymistéa. (Laakso
2005, 72-73)

Franchisingantaja on velvollinen antamaan ketjunsa franchisingottajille tukea ja ohjeistusta
koko sopimussuhteen ajan. Tukitoimintoja on hyvin paljon erilaisia. Franchisingantajan tulee

lisdksi kannustaa ketjun jasenia yha parempiin tuloksiin. (Laakso 2005, 76-79)

Yrittajien kouluttaminen on keskeinen osa franchisingtoimintaa. Se kasittaa alkukoulutuksen
ennen liiketoiminnan aloittamista ja yrittajien osaamisen yllapitamisen. Jokaisella ketjulla on
oma koulutusjarjestelma ja ne voivat erota toisistaan suurestikin. Franchisigmaksut kattavat
koulutuksista aiheutuvat jarjestelykulut. (Laakso 2005, 79-80)

2.3.3 Alueoikeudet ja vahittaiskauppa

Franchisingantaja jakaa tavoitellut markkina-alueet volyymiltaan ja tuotto-odotuksiltaan yhta
suuriin osiin. Taman jalkeen se osoittaa markkina-alueet sopimuksella franchisingottajien
toiminta-alueiksi. Ne pyritaan jakamaan niin, etta ketjun jasenien ei tarvitse kilpailla liikaa
kesken&aan, vaan ne voisivat kilpailla ainoastaan ketjun ulkopuolisten toimijoiden kanssa.
(Laakso 2005, 84)

Eras sopimuksen muoto on primaarinen optio tietylle alueelle. Tama tarkoittaa sita, etta tie-
tylla alueella toimiva franchisingottaja saa etuoikeuden seuraaviin kyseiselle alueelle perus-
tettaviin toimipaikkoihin. Jos franchisingottaja paattaa olla kayttamatta optiotaan, voi fran-

chisingantaja luovuttaa oikeudet muille tai kayttéa ne itse. (Laakso 2005, 84-85)

Tunnetuimpia franchisingia soveltavia aloja ovat vahittaiskauppa seka pikaruokaketjut. Suo-
messa vahittaiskaupassa hyédynnetdan kuitenkin paljon vapaaehtoista markkinointiyhteistyo-
ta. Tama on ollut Suomen vastine Amerikasta lahtdisin olevalle franchisingille. Téllainen
markkinointiyhteistyd edellyttaa kuitenkin demokraattista paatdksentekoa, vapaaehtoisuus-
periaatetta ja jasendanestyksia. Siksi siind saatetaan menettaa kilpailukykya lisdavia ominai-
suuksia. Vapaaehtoisesta markkinointiyhteistyota kayttavat yritykset karsivat myos usein re-
surssipulasta. Téllaista toimintaa rajoittaa lisaksi kilpailulainsdadannodn kehittyminen, joka
rajoittaa markkinointiyhteistydta enemman kuin franchisingtoimintaa. Naiden syiden vuoksi
yha useammat vapaaehtoista markkinointiyhteistydta harjoittavat ketjut ovat alkaneet siirtya

enemman ja enemman kohti franchisingtoimintamallia. (Mattila ym. 1998, 43-44)

3 Riskit

Késitteena riski voidaan méaaritelld usealla eri tavalla. Kaikille maaritelmille on kuitenkin yh-

teista se, etta riskin toteutuminen merkitsee toimijalle jotain ei-toivottua tapahtumaa. Liike-
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toiminnassa riskin toteutumiseen liittyy useimmiten liséksi tappion tai menettamisen uhka.
Riskienhallinta on hyvin tarkeaa yrityksissa, ja se sisaltaa kaikki toimenpiteet, joilla yritys
pyrkii minimoimaan riskit ja niista aiheutuvat kustannukset. Yksi osa riskienhallintaa on va-
kuuttaminen ja vakuutusyhti6iltéd on mahdollista saada apua myds itse riskienhallintaan. (Su-
tinen & Wiklund 2005, 145)

Riskienhallinnassa ja niiden torjumisessa on tarkeda tiedostaa omat riskinsa. Nain voidaan
kohdistaa riskienhallintaan varatut resurssit oikein. Riskeja voidaan lahestya helposti jakamal-
la ne karkeasti liikeriskeihin ja vahinkoriskeihin. Liikeriskejé ovat yrityksen toimintaan liitty-
vat riskit kuten luottotappiot. Vahinkoriskeja taas ovat esinevahingot ja kiinteistéon kohdistu-
vat vahingot kuten vesivahingot. Riskeja vakuutettaessa on mahdollista vakuuttaa vahinkoris-
kit. Liikeriskien hallitsemiselle yrityksen tulee l6ytaa muita keinoja kuin vakuuttaminen. (Su-
tinen & Wiklund 2005, 145-147)

Tuunanen ym. (2001, 76) kirjoittavat kirjassaan “Franchisingyrittdjyydessa jokaisen yksikon
taytyy menestya yksilding, jotta koko verkosto menestyy ja painvastoin”. Téallainen toiminnal-
linen riippuvuus aiheuttaa yrittajalle ylimaaraisia riskeja. Riskit aiheutuvat siita, etta yrittaja
joutuu noudattamaan toisten antamia ohjeita ja luottamaan heihin taysin. Jokainen yrittaja

kantaa kuitenkin tappiot omasta liiketoiminnastaan. (Tuunanen ym. 2001, 76)

Franchisingtoiminnassa kohdataan usein paljon riskeja, kun ketju ei olekaan valmis tai sita ei
kehiteta jatkuvasti. Tallaisiin ketjuihin saatetaan esimerkiksi valita vaaranlaisia yrittajia, joka
voi vaarantaa kaikkien ketjussa mukana olevien toiminnan. Ketjun tulee olla testattu ja kai-
ken tiedon tulee olla dokumentoitu ennen kuin sen toiminnan monistus aloitetaan. Jos néin ei
ole, yrittdjia ei yleensa kyetéa ohjaamaan tarpeeksi, jolloin yrittajan vastuulle jaa liikaa asioi-
ta kehitettavaksi ja kokeiltavaksi. Jos jarjestelma on keskenerainen, syyna on useimmiten
joko osaamisen tai resurssien puute. Naitd molempia vaaditaan paljon, jotta voidaan saada

aikaan toimiva franchisingliiketoimintamalli. (Tuunanen ym. 2001, 77)

Kaikessa yritystoiminnassa yrittéjalla tulee olla tiettyja ominaisuuksia menestydkseen. Nain
on myds franchisingissa. Aloittavan yrittajan henkilékohtainen taloudellinen tilanne tulee olla
kunnossa, koska perustamiseen tarvitaan lahes poikkeuksetta myds omaa padomaa. Henkilo-
kohtaiset resurssit ovat myos tarkeita, eli yrittajalla tulee olla tarpeeksi osaamista, jotta
yritystoimintaa voidaan harjoittaa. Yrittajaksi haluavalla tulee olla myds hyva terveydentila.
Tata tarvitaan esimerkiksi, kun yrittajan tyépaivat venyvat ainakin aluksi mahdollisesti erit-
tain pitkiksi. Yrittajalla tulisi olla liséksi kunnossa olevat sosiaaliset suhteet ja taysi tuki per-

heeltéén ja laheisiltdadn. (Tuunanen ym. 2001, 78)
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3.1 Riskilajit

Riskit voidaan jakaa erilaisiin riskilajeihin myds paljon laajemmin. Pk-yrityksen riskienhallinta
jakaa riskit seuraaviin ryhmiin: liikeriskit, henkilériskit, sopimus- ja vastuuriskit, tietoriskit,
tuoteriskit, ymparistoriskit, projektiriskit, keskeytysriskit, rikosriskit sek& paloriskit. (Pk-
yrityksen riskienhallinta 2010)

Liikeriski on liikevoiton saamiseksi otettu tietoinen riski. Liikeriskit ovat henkildstéon, mark-
kinointiin, kysyntaan, tuotantoon ja kustannuksiin liittyvia riskeja. Niiden painopistealue
muuttuu yrityksen toimintaympariston muuttuessa. Liikeriskien tunnistaminen pohjautuu yri-

tyksen toimintojen ja toimintaymparistdjen tarkasteluun. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2010)

Henkildstd on keskeinen voimavara yrityksissa. Tasta syysta henkildstoriskien ennakointi ja
hallinta ovat valttamattomia. Henkiloriskeilla tarkoitetaan uhkia, joita yrityksen henkilostoon
voi kohdistua. Myds henkil6sto aiheuttaa riskeja yritykselle. Henkil6riskejéa ovat esimerkiksi
uupuminen, tapaturmat ja tietovuodot. Henkilériskit voivat tulla joko yrityksen sisalta tai
ulkopuolelta. Henkiléstén osaaminen, tyokyky ja viihtyvyys sekd sitoutuminen yritykseen ovat
tarkeita tekijoita yrityksen hyvinvoinnille. Henkildriskit korostuvat erityisesti pienissa yrityk-
sissé. Kavalimpia riskeja ovat ne, joihin ei ole osattu varautua. Riskit tulee ensin tunnistaa,
jotta niita voidaan hallita. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2010)

Kannattavan yritystoiminnan turvaamiseksi yritysten taytyy tuntea ja hallita sopimuksiin,
sopimiseen ja vastuisiin liittyvat ongelmat ja riskit. Sopimusriskit voivat johtua sopimuksen
puuttumisesta tai puutteellisesta sopimisesta. Riski voi liittya esimerkiksi sopimuskumppaniin,
tarjouksen tekemiseen tai vahingonkorvaukseen. Sopimus- tai vastuuriskin toteutuminen voi
aiheuttaa yrityksille suuria ongelmia ja taloudellisia menetyksid. (Pk-yrityksen riskienhallinta
2010)

Tietoriskeja ovat kaikki yrityksen tietojen vaara kaytto ja levidminen. Monessa yrityksessa
tieto on suurin padaoma. Silti monet yritykset eivat panosta tarpeeksi tietojen hallintaan ja
suojaamiseen. Yritysten toiminnan kannalta on tarkead, etté tiedot ovat oikein, luotettavia ja
lisdksi ajan tasalla. Niiden tulee olla myds aina oikeiden henkiliden saatavilla, ja ne eivat

saa joutua vaariin kasiin. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2010)

Tuotteistaan ja palveluistaan yritys saa toimeentulonsa. Niiden markkinoille saattamiseen
liittyy aina riskejéa. Epdonnistuessaan tuotteisiin liittyva paatoksenteko voi aiheuttaa suuriakin
taloudellisia menetyksia. Tuoteriskeja voidaan vahentéa kattavalla riskien hallinnalla. Se on

pitkdjanteista ja ammattimaista tydta. Hallinnan lahtékohtana ovat laadukkaat ja turvalliset
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tuotteet. Huolelliset sopimusehdot voivat auttaa hallitsemaan ja rajoittamaan tuotteeseen

liittyvia riskeja. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2010)

Ympariston suojelu ja ymparistoriskien tunnistaminen ovat térked osa yritysten toimintaa.
Ymparistonsuojelun taso vaikuttaa sidosryhmien mielikuvaan yrityksesta. Ymparistoriskeilla
tarkoitetaan ihmisen terveyteen seka elin- ja tydymparistoon kohdistuvia riskeja. Riskeja ovat
esimerkiksi tietamattomyys lainsaadanndsta, paastot ilmaan ja kemikaalien karkaaminen vie-

mareihin. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2010)

Monien yritysten toiminta on projektiluontoista. Projekti on kertaluontoinen hanke, jolla on
tavoite, aikataulu ja budjetti. Myds vastuuhenkilot ovat ennalta nimettyja. Projektien riskit
ovat usein vaikeasti hallittavissa ja useat projektit epdonnistuvatkin. Tama johtuu usein siit4,
ettd ne ovat kerran tapahtuvia ja siksi niissd on kaikki uutta. Myds liialliset lupaukset voivat
johtaa projektin epdonnistumiseen. Projektien riskinhallinnan lahtdkohtana on siihen liittyvi-
en riskien tunnistaminen. Projekteja on kahta perustyyppiéd, jotka ovat toimitusprojekti ja

kehitysprojekti. Nama tyypit voivat myds usein yhdistya. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2010)

Toiminnan hairidttdmyys ja varmuus ovat erittéin suuria haasteita useille yrityksille. Keskey-
tysriskeja on paljon erilaisia ja my6s niiden vaikutukset voivat olla moninaiset. Joitakin esi-
merkkeja keskeytysriskien mahdollisista ilmenemispaikoista ovat raaka-aineet, tuotantolait-
teet ja avainhenkilét. Keskeytysten uhkaa voidaan vahentaa monin eri keinoin. Naita keinoja
ovat esimerkiksi ennakoiva kunnossapito, varaosien hankinta sek& keskeytysvakuutus. (Pk-

yrityksen riskienhallinta 2010)

Rikosriskeja voidaan hallita ennaltaehkéisyn ja toimintasuunnitelman avulla. Useat rikokset
vaikuttavat suoraan yrityksen tuottavuuteen ja tulokseen. Rikos johtaa aina negatiivisiin seu-
rauksiin. Suurin osa yrityksiin kohdistuvista rikoksista on ennalta suunniteltuja. Rikosten en-
nalta ehkaisy on téarkeaa ja taloudellisempaa kuin vahinkojen selvittaminen. (Pk-yrityksen
riskienhallinta 2010)

Paloriskid on mahdollista pienentad huomattavasti sen jalkeen, kun riskit on tunnistettu. Ta-
ma voidaan tehda usein kohtuullisin kustannuksin. Siisteys, jarjestys ja oikeat toimintatavat
pienentavat paloriskid huomattavasti. Myds paloturvallisella rakentamisella pienennetaan
paloriskid. Eniten tulipaloja aiheuttaa ihmisten oma toiminta. Tulipalo on huomattavasti hel-

pompi ehkaista kun sammuttaa. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2010)
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3.2 Riskienhallinta

Riskienhallinnan keinot voidaan jakaa neljaan ryhmé&an, jotka ovat riskin valttaminen, riskin
pienentaminen, riskin siirtaminen ja riskin hyvaksyminen. Yritysten tulisi aika ajoin tehda
riskianalyysi, jotta riskit tunnistettaisiin ja niiden merkitys voitaisiin arvioida. Analyysi koos-
tuu kolmesta vaiheesta, jotka ovat riskien tunnistaminen, riskien todennakdisyyden arviointi
seka riskien suuruuden arviointi. Aina tulisi kuitenkin muistaa, etta yritys ei voi poistaa kos-
kaan kaikkia riskejéan. Jonkinasteinen epavarmuus tulee aina olemaan osa kaikkea yritystoi-
mintaa. Riskienhallinta auttaa kuitenkin hallitsemaan tuota epavarmuutta. (Sutinen & Wik-
lund 2005, 145-147)

Yritysta perustettaessa jokainen yrittaja todennékdisesti tiedostaa, etta perustaminen ei ole
koskaan riskitonta. Franchisingyrittajyydessa riskit pystytaan kuitenkin minimoimaan ja niita
pystytaan hallitsemaan huomattavasti paremmin. Franchising-késikirjan sivulla 67 kerrotaan
riskeisté seuraavaa: ”Yhdysvalloissa United States Department of Commercen ja Englannissa
NatWest Bankin tekemat tutkimukset osoittavat, etta jopa 95 % franchise-yrittéjista on viiden
vuoden jalkeen perustamisestaan yha toiminnassa, kun vastaavasti yksittaisista ja taysin itse-

naisista yrittajista on toiminnassa enaa vain 39 %.” (Mattila ym. 1998, 67)

Joillekin ihmisille voi olla hankalaa seurata ja noudattaa ohjeita. Tallaiselle henkildlle fran-
chising voi osoittautua erittéin turhauttavaksi yrittdmisen muodoksi. Franchisingyrittajalla on
kuitenkin mahdollisuus paéasté vaikuttamaan esimerkiksi yrityksensd markkinointiin liittyviin
asioihin. Yksittaisen yrittajan on tarkeaa tutustua tarkasti franchisingiin yleisesti seka ket-
juun, johon han aikoo liittyd. Suositeltavaa on, ettd vierailee ketjun paékonttorilla, keskuste-
lee muiden franchisingyrittajien kanssa heidan kokemuksistaan seka lukee franchisingista niin
paljon kuin mahdollista. Osa franchisingyrittédjistd on menestynyt erittéin hyvin liiketoimin-
nassaan. Tama saattaa helposti aiheuttaa aloittelevalle yrittajalle harhaluuloja varmasta me-
nestyksesta. Menestyksen eteen tulee kuitenkin tehdéa paljon tdité, niin kuin missa tahansa

yrityksessa. (Franchising World lehti 2010)

Franchisingketjuun kuuluminen rajoittaa melko paljon yrittdjan vapauksia kehittéa toimin-
taansa. Yrittajat sitoutuvat aina toimimaan ketjun toimintaperiaatteiden mukaisesti. Fran-
chisingantaja valvoo yksikdidensa toimintaa ja sitd, etta ne toimivat annettujen toimintaperi-
aatteiden mukaisesti. Franchisingantajat pyrkivat kuitenkin yleensa hyddyntamaan ketjuunsa

kuuluvien yrittdjien ideoita ja ehdotuksia parantaakseen toimintaansa. (Mattila ym. 1998, 71)

Franchisingyrittaja ostaa kayttoonsa valmiin liikeidean ja maksaa useimmiten kiinteita fran-

chisingmaksuja franchisingantajalle. Han sdastéa kuitenkin yritysta perustettaessa huomatta-
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vasti pienempien investointien muodossa ja valtetyissa kuluissa. Francisingottaja on riippu-
vainen franchisingantajasta ja hanen tekemistddn muutoksista. Heidén tulee molempien pys-
tya luottamaan toisiinsa, jotta liiketoiminta toimisi mahdollisimman hyvin. (Mattila ym. 1998,
71-73)

Rahoitusta mietittdessa on franchisingista paljon hyotya. Suuremman franchisingantajan on
helpompi neuvotella paremmat rahoituspaatokset, joista yksittaiset yrittajat padsevat sitten
hydtymaan. Tama on osa franchisingantajan tarjoamaa palvelua ja hanella tuleekin olla rahoi-
tukseen liittyvaa osaamista. Saatavien varmistamiseksi yrittdjilta edellytdédn useimmiten jon-
kinlaisia vakuuksia. (Mattila ym. 1998, 130)

4 Kannattavuus

Yrityksen kannattavuus on kaiken toiminnan tarkein elementti. Taman vuoksi kannattavuutta
tuleekin tarkastella sdénndllisesti. Kannattavuutta kuvataan useimmiten sijoitetun pddoman
tuottoprosentilla. Sen avulla voidaan néhd&, kuinka suuren tuoton yritys voi saada sijoitetuille
varoillensa. Yrityksen kannattaa tuottaa sijoitusten paaomalle velkojen keskikorkoa suurempi
tuotto. Vain téllaisissa tapauksissa voidaan kannattavuutta pitdd hyvana. (Sutinen & Viklund
2005, 230)

Franchisingyrittajyydessa on paljon etuja. Aina aloittelevalla yrittajalla ei ole kokemusta tai
resursseja kehittdd omaa liikeideaa. Franchisingissa liikeidea on valmiiksi mietitty ja useim-
miten myds jo testattu ja toimivaksi todettu. My6s yrityksen nimi on useimmiten valmiiksi
tunnettu. Aloittaessaan toimintaa yrittaja saa ketjulta koulutusta tyéhon ja ketjun toimin-
taan, joten franchisingyrittajéksi voi ryhtyd myds ilman aikaisempaa kokemusta. Myos yrityk-
sen perustamiseen tarvittavat investoinnit ovat pienemmat franchisingissa. (Mattila ym. 1998,
67-70)

Franchisingissa yrityksen aloittaminen on tehty mahdollisimman helpoksi. Yrittajalle saate-
taan jopa tarjota mahdollisuutta taysin valmiiseen pakettiin jossa kaikki, toimitiloista lahtien,
on valmiina. Tallaisessa tapauksessa yrittaja vain yksinkertaisesti siirtyy johtamaan yritysta.
Yrittaja sadstaa heti aloitusvaiheessa franchisingissa. Hanen ei tarvitse maksaa esimerkiksi
kalliita suunnittelu- ja tuotekehityskustannuksia. Nama kulut on maksanut franchisingantaja
silloin, kun han kehitti konseptia. Sen vuoksi myds ensimmaisten toimintavuosien mahdolliset
opettelusta johtuvat kulut pienenevat tai jopa poistuvat. Franchisingottaja valttyy useimmi-
ten tekemasta virheellisid investointeja tai toimenpiteitd. Kun tallaisia ei tule, yrityksen mak-
suvalmius ja toiminnan kannattavuus myos alkuvaiheessa paranevat huomattavasti. (Tuunanen
ym. 2001, 75)
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Yrityksen perustaminen ja alkuvaihe ovat erittain merkittavia vaiheita yrityksen tulevan me-
nestyksen kannalta. Naissa vaiheissa ratkaisevassa asemassa ovat muun muassa alkuinvestoin-
tien suuruus ja takaisinmaksuaika. Franchisingtoiminnassa nama kulut pyritdédn saamaan mah-
dollisimman pieniksi. Nain ollen vaikka yrittdja joutuukin todenn&kdisesti maksamaan ketjulle
niin sanotun liittymismaksun, franchisingyrittajan alkuinvestoinnit jaavat usein silti pienem-
miksi kuin tavallisen yrittéjan. Liséksi franchisingyrittaja sadstaa yrityksen perustamisessa
huomattavasti aikaa, koska perustamistoimenpiteet ovat helpommat. (Tuunanen ym. 2001,
75-76)

Franchisingista hyotyy yksittaisten yrittajien liséksi myos ketju. Ketju pystyy laajentumaan
pienemmalla pddomalla, kun jokainen yrittdja sitoo yritykseensd omaa pddomaa. Myods kes-
kusorganisaation kustannukset ovat pienemmat, koska sielld ei tarvita niin monta tydntekijaa.
Franchisingketju pystyy liséksi laajentumaan suurellekin markkinakentélle. Tasta ketju hyotyy
muun muassa suuremmalla markkinaosuudella ja tuotemerkkinsa paremmalla tunnettuudella.
(Mattila ym. 1998, 57-60)

Keskeisimmaksi hyddyksi yhteistydssa nousee usein kustannusten pieneneminen volyymietujen
kautta alenevien hankintahintojen takia. Myds yhteisen imagon tuomat laatu ja tunnettuuskri-
teerit luovat lisda massaa, joiden avulla tallaisesta yhteistydsta on hyotya kilpailtaessa yksit-
taisia pienyrityksia vastaan. (Vesalainen 1996) Markkinointikustannuksetkin ovat pienemmét
franchisingissa, kun ne voidaan jakaa koko ketjun yksikdiden kesken. Liséksi liiketoiminnassa
on useita kdytannon asioita hoidettavana, ja ndmékin hoituvat helpommin, jos kuuluu fran-
chisingketjuun. (Mattila ym. 1998, 67-70)

Franchisingyrityksen perustamisen onnistumisessa on valmiiksi olemassa jonkin asteinen ta-
kuu. Yritys on usein valmiiksi tunnettu, eika sen saavuttamiseksi tarvitse siis tehda niin paljon
toitd. Suomessa tehdyn tutkimuksen mukaan franchisingyritysten kannattavuus oli jopa 40 %
korkeampi kuin tavallisten yritysten. Kannattavuuden mittarina tutkimuksessa kaytettiin sido-
tun pddoman tuottoa. (Sutinen & Viklund 2005, 64)

Toimiessaan franchisingketjussa yrittaja saa jatkuvan liikkeenjohdollisen ja teknisen tuen
ketjulta. Talla varmistetaan liiketoiminnan yhdenmukaisuus ja kilpailukykyisyys muihin saman
toimialan yrityksiin verrattaessa. Tavoitteena on, etta yksittaiset yrittajat voivat keskittya
taysin oman yrityksensad menestykselliseen toimintaan silla aikaa, kun franchisingantaja huo-
lehtii konseptin ja ketjun pitamisesta kilpailukykyisena. Yrittajat saavat franchisingliiketoi-
mintaansa tehokkuutta ketjusta. Tassa auttaa tehokas konsepti ja yhteistoimintaverkosto.
Tuunanen ym. (2001, 76) tiivistavatkin kirjassaan osuvasti, ettad ”Franchisingketjun on sanot-
tukin yhdistavan suurtuotannon edut ja pienyrittéjyyden tehokkuuden.”(Tuunanen ym. 2001,
76)
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4.1 Maksut

Liittyessadan franchisingketjuun, yrittaja maksaa kertaluontoisen liittymismaksun. Se on kor-
vaus oikeudesta kayttaa franchisingantajan kehittdamaa liiketoimintamallia. Liittymismaksun
tulee kattaa osittain franchisingantajan konseptin kehittamiseen tekemat investoinnit seka
uuden yrityksen perustamiseen liittyvat palvelut. Maksujarjestelmat, joissa liittymismaksu on
korkea ja palvelumaksut alhaisia, ovat osoittautuneet pidemmalla aikavalilla kannattamatto-
miksi. Franchisingantajan tuottojen tulee syntya yrittajien tuloksellisesta toiminnasta eika

uusien yrittajien liittymisesta ketjuun. (Mattila ym. 1998, 95)

Yhteistydmaksusta voidaan kayttaa useita eri nimityksia kuten palvelumaksu, jarjestelmamak-
su tai franchisingmaksu. Silla tarkoitetaan jatkuvaa korvausta, jonka franchisingyrittaja mak-
saa ketjulle kayttamistaan palveluista. Se méaaritellaan usein tietyn prosentin suuruiseksi lii-
kevaihdosta. Sen tulisi kattaa kaikki franchisingantajan tarjoamat tukipalvelut. Yhteistyémak-
sut ovat yleisesti korkeammat palvelualalla kuin vahittaiskaupassa. Paivittaistavarakaupassa
yhteistydmaksut ovat noin 2-5 prosenttia ja erikoiskaupassa noin 6-10 prosenttia. Usein kor-
keampia maksuja perivien ketjujen yrittajat menestyvat paremmin, koska ketjulla on kaytos-

sddn enemman resursseja. (Mattila ym. 1998, 96-97)

Markkinointimaksu on erillinen maksu yhteistydmaksusta. Se keratdan yhteiseen rahastoon,
josta rahoitetaan ketjun markkinointia. Jotkut ketjut saattavat sopia markkinointimaksun
suuruudesta ketjun yrittdjien kanssa, mutta yleensa franchisingantaja maarittelee sen suu-

ruuden. Lisaksi franchisingantaja vastaa yleensa ketjumarkkinoinnista. (Mattila ym. 1998, 98)

4.2 Menestystekijat

Kilpailun kiristyessé kyky tuntea asiakkaat ja heidéan tarpeensa korostuu. Franchising mahdol-
listaa suurtuotannon etujen yhdistamisen pienimuotoiseen yritystoimintaan. Tallaisessa yritta-
jyydessa paikallistuntemuksen edut korostuvat. Paikallisyrittdja tuntee oman markkina-
alueensa ihmiset, toimintatavat sekd tapahtumat. Han osaa myds usein ottaa toiminnassaan
huomioon alueensa ominaispiirteet. Paikallisten yrittajien ollessa kilpailukykyisia, asiakkaat

usein arvostavat ja suosivat niitd. (Mattila ym. 1998, 48)

Liiketoiminnan sisaltdmat lukuisat yksittaiset yksityiskohdat muodostavat kilpailukykyisen
lilkeidean. Franchisingyrittajyydessa franchisingantaja on keskittynyt huolellisesti naihin yksi-
tyiskohtiin. Ne on suunniteltu, testattu ja dokumentoitu huolellisesti. Niiden avulla voidaan
ketjun jokaisessa toimintayksikdssa saavuttaa merkittavia kilpailuetuja. Naista syisté johtuen
franchising toimintamalli ei perustu pelkastaan nimeen tai tuotemerkkiin, franchising ei pe-

rustu ainoastaan tuotevalikoimaan tai markkinointiyhteistydhon eiké kyseessé ole pelkéstaan
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rutiineista tai tieto-taidoista. Franchising koostuu kaikista néaista osa-alueista. (Mattila ym.
1998, 48-49)

Liiketoiminnan painopiste on tédna paivana asiakaskeskeisyydessa. Myos tuotteiden ja palve-
luiden tarjoaminen asiakkaille eli markkinointiosaaminen on téarkeéa osa franchisingia. Fran-
chisingantajalta vaaditaan ainutlaatuista osaamista markkinoinnissa. (Mattila ym. 1998, 49-
50)

Franchising perustuu kahden itsendisen yrityksen valiseen yhteistyéhon. Molemmilla osapuolil-
la tulee olla yhteiset paamaarat seka molemminpuolinen riippuvuus toisesta. Franchisingyrit-
téja maksaa oikeuksista kayttdd menestyvaa liikeideaa ja investoi pddomaa ja oman tyo-
panoksensa toimintaan. Franchisingantajan tehtavana on liikeidean jatkuva kehitys. Fran-
chisingantajan tulee itse testata uudet ratkaisut omassa yksikdssaan. Ketjun menestys taas

riippuu yrittajien menestyksesta. (Mattila ym. 1998, 50-52)

Menestyékseen franchisingtoiminnan tulee aina olla etukéateen testattua ja dokumentoitua.
Franchisingantajan tulee itse harjoittaa liikeideansa mukaista liiketoimintaa vahintaan vuoden
ajan todistaakseen toimintansa menestyksellisyys. Taman toiminnan tulisi tapahtua potentiaa-
lisella markkina-alueella tai vaihtoehtoisesti toimintaa tulisi testata usealla erilaisella mark-
kina-alueella. Franchisingissa on vahittaisvaatimuksena se, ettd toimintakonsepti on kokonai-
suudessaan dokumentoitu kasikirjaksi. Toimivana konseptina franchisingtoimintamalli on te-
hokas ja menestyksekas. Siin&d on kuitenkin myds mahdollista kopioida ongelmat eteenpéin,

jos liiketoimintamallia ei ole testattu tarpeeksi hyvin. (Mattila ym. 1998, 51-52)

Franchisingantajan rooli on merkittéava, koska koko toiminta perustuu hanen kehittamaansa
lilkeideaan. Hanen tulee ymmartaa, etta koko jarjestelma perustuu molempien osapuolten
mahdollisuuteen ansaita liiketoiminnasta. Oikeuksien ja velvollisuuksien tulee olla myds jaet-
tu tasapuolisesti. Toiminnan tulee tarjota kaikille osapuolille vahintaan kohtuulliset menes-
tymisen mahdollisuudet seké lyhyella etté pitkalla aikatahtaimelld. Riittava korvaus tulee

tarjota myds tyopanokselle, sijoitetulle pddomalle seka riskinotolle. (Mattila ym. 1998, 52-53)

Franchisingottajan tulee olla my6s oikeanlainen. Yhteistydkumppanin valinnassa vastuu on
franchisingantajalla. Jos yrittdjaehdokkaalla ei ole riittavasti valmiuksia toimia itsendisena
yrittdjana, yhteistyo sitoo liiaksi franchisingantajan resursseja ja voi pahimmassa tapauksessa
johtaa franchisingantajan konkurssiin. Yrittajaehdokkaiden valinnassa tulee kiinnittaa erityi-
sesti huomiota yrittéjan persoonallisiin ominaisuuksiin ja henkilékohtaiseen kiinnostukseen

kyseessa olevaan toimialaan ja ketjuun. (Mattila ym. 1998, 53-54)
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Franchising edellyttaa pitkaaikaista yhteistydta. Jopa 15-20 vuotta kestévat sopimukset ovat
yleisia joissakin maissa. Pédaperiaatteena on, etta yrittajalla tulee olla mahdollisuus ansaita
vahintaan sijoittamansa padoma takaisin sopimuskauden aikana. Franchisingantajan on kan-
nattavinta solmia mahdollisimman pitk&aikaisia sopimuksia, koska jatkuva uusien yrittajien
rekrytointi voi heikentaa ketjun mainetta. Uusien yrittajien rekrytointi vie myos paljon re-
sursseja ja se vahentaa aikaa, joka jaa kaytettavaksi tarkeimpaan eli kehitystyéhon ja jo toi-

mivien yrittdjien tukemiseen. (Mattila ym. 1998, 54-55)

Franchisingyrittdjan menestys on riippuvainen tiedoista, jotka keskusorganisaatio tarjoaa.
Menestyminen ei ole mahdollista, jos kaikki tarvittava tieto ei siirry yrittajan kayttdéon. Tie-
donvaihdon tulee olla avointa ja luottamuksellista ja sitd tulee tapahtua molempiin suuntiin.
Tiedonvalitykseen voidaan kayttaa samanaikaisesti useitakin eri kanavia. (Mattila ym. 1998,
55)

Vuosittain perustetaan tuhansia yrityksia, mutta vain harva niistd menestyy ensimmaisen kol-
men toimintavuotensa aikana. Tama saattaa aiheuttaa epaluuloja monissa yrittajiksi pyrkivis-
sa. Yleisimmat syyt yrityksen toiminnan epaonnistumiselle ovat riittavan rahoituksen puuttu-
minen, riittdmaton kokemus johtajuudesta, toimivan kirjanpidon puuttuminen, toimivan or-
ganisaation puuttuminen, tehokkaiden myynti- ja markkinointikampanjoiden puuttuminen,
riittamaton tieto markkinoinnista ja asiakkaiden tarpeista, liian matala tuottavuusaste, riitta-
vien tukitoimintojen ja johdon puuttuminen tai tehokkaiden tyontekijoiden valisten suhteiden
puuttuminen. (Sesay 1997, 71-72)

Yrityksen menestys riippuu aina rahasta ja rahoituksesta. Jos rahaa ei ole tarpeeksi, niin yri-
tyksen menestyminen on erittdin vaikeaa. Yritystoiminnan voi aloittaa pienelldkin rahamaa-
ralla. Sen yllapitoon vaaditaan kuitenkin jatkuva kassavirta. Rahojen loppuminen on yksi suu-
rimpia ja yleisimpia syité yritysten kaatumiselle. Rahaa ei tarvitse olla kuitenkaan suuria méaa-
ria, vaan tarkedmpaa on varmistaa, etta kulut ja tuotto ovat sopivassa suhteessa keskenaan.
(Sesay 1997, 72)

Yrityksen johtajalla on hyva olla riittavasti kokemusta ja taitoa johtaa yritysta. Tahan ei valt-
tamatta vaadita hienoa tutkintoa, vaan johtajan tulee osata olla tuottava ja tehdé oikeat
paatokset. Hanen tulisi osata myds motivoida tyéntekijoitdan. Myos tilitietojen yllapitaminen
on tarkeaa kaikille yrityksille. Niiden avulla voidaan seurata, misté rahaa tulee ja mihin sita
menee. Naiden tietojen avulla voidaan helposti ndhda yrityksen nykytila. Kirjanpito on suosi-
teltavaa antaa ammattilaisten hoidettavaksi, jotta sen suhteen ei tule mitéan epéaselvyyksia.
(Sesay 1997, 73)
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Tuotteiden ja palveluiden markkinointi on erittéin tarkeaa yrityksen menestykselle. Sen lisak-
si paljon ty6ta ja resursseja tulee sijoittaa tuotteen tai palvelun tuottamiseen. Tuotteen
matka loppuu kuitenkin, vasta kun se on loppuasiakkaalla. Vastavuoroisesti yritys saa tuottoa,
vasta kun jotain on myyty. Myyntitoimintojen huono tai huolimaton tekeminen johtaa suoraan
lilkketoiminnan edistyksen hidastumiseen tai pahimmassa tapauksessa jopa epaonnistumiseen.
(Sesay 1997, 74)

Usein yritys sijoittaa paljon tuotteidensa myyntiin. Tulos ei kuitenkaan aina vastaa odotuksia.
Tehokkaaseen myyntiin vaaditaan asiakkaiden tarpeiden tuntemista. Tdmén voi tehda helpoi-
ten kysymalla, tekemalla muistiinpanoja ja kuuntelemalla asiakkaiden mielipiteita. Asiakkai-
den tarpeiden selvittdmisen tulisi olla yksi tarkeimmista yrityksen tehtavista erityisesti alku-
vaiheessa. Vain sen avulla tuotteita voidaan parantaa tai muuttaa niin, ettd myyntia saadaan
kasvatettua. Vaikka yritys onnistuisikin palveluidensa tuotossa, markkinoinnissa ja johtamises-
sa, tuotteiden laatu on erittéin suuri vaikuttava tekija ostopaatosta tehdessa. Jos tuotteesta
puuttuu jokin olennainen ominaisuus, asiakas siirtyy useimmiten muihin merkkeihin tai ratkai-
suihin. (Sesay 1997, 74)

Pystyakseen suorittamaan jokapaivaista toimintaansa yritys tarvitsee kunnolliset ja riittavat
tilat ja vélineet, joiden avulla suorittaa kaikki erilaiset toiminnot. Naiden sopivuuteen tulisi
sijoittaa, koska niiden puutteellisuus voi vaikuttaa tuotteiden toimitusaikoihin, tuotteiden
laatuun ja myos laskea tehokkuutta. Myés tyontekijoiden ja johtajien véliset suhteet ovat
erittain tarkeita. Jos suhteet ovat huonot, se voi vaikuttaa yrityksen tuottavuuteen ja myds

tyontekijoiden motivaatioon. (Sesay 1997, 74-75)

Pystyakseen toimimaan menestyksekkaasti yrittajana tulisi henkil6lla olla joitakin tiettyja
ominaisuuksia. Naitd ominaisuuksia ei voi kuitenkaan maéaritella kattavasti, koska jokainen
henkild ja yritys ovat yksil6llisia. Joitakin tarpeellisia ominaisuuksia ovat kuitenkin paattavai-
syys, neuvokkuus, kestavyys, erikoisalansa tuntemus, toisista huolehtiminen seka tarpeen

tullen avun kysyminen. (Sesay 1997, 109-112)

5  Ketjun tuki

Matti Kuokkasen artikkelissa *Ketjuyrittajyys kasvussa Suomessa-vahva tuki taustalla’ kerro-
taan franchisingketjujen lisdantymisestd Suomessa. Yrittajyys, jossa ketjun tuki auttaa yritta-
jaa liiketoiminnassa, edesauttaa monia tekemaan paatoksen aloittaa franchisingyrittajyys.
Huomenta Toimitilapalvelut -ketjun liiketoimintajohtaja Matti Kuokkanen toteaa: ” Suomessa
franchisingtoiminta on viel& suhteellisen uutta esimerkiksi lantiseen Eurooppaan verrattuna.
Ketjuyrittaminen on kuitenkin lisdantynyt meillakin valtavasti viime vuosina ja seka ketjujen

ettd ketjuyrittdjien maara on kasvanut.” Artikkelin mukaan Suomea ei ole pidetty kovinkaan
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yrittdjamyonteisena maana, mutta Matti Kuokkasen mukaan ilmapiiri on muuttumassa hyvak-
syvampaan suuntaan. Yrittajyyteen on tullut enemman apua myds yhteiskunnan suunnalta.
Kuokkanen kuitenkin huomauttaa: ” Nykyisessa taloustilanteessa on vaikea ennustaa, kuinka
paljon ketjuyrittajyys lisdéntyy. Siihen vaikuttaa ketjuyrityksen toimiala ja miten taloudelli-
nen tilanne ja suhdanteet vaikuttavat siihen. Ketjuyrittdmisessa riskit ovat joka tapauksessa
hallitumpia, pienempia ja helpommin ennustettavissa kuin perinteisessa yrittamisessa.” (Ket-

juyrittdjyys kasvussa Suomessa-vahva tuki taustalla 2008)

Matti Kuokkanen sanoo franchisingyrittdjyydesta nain: ” Vaikka yrittajéa kantaa vastuun omas-
ta yritystoiminnastaan, ketju on mukana jakamassa riskeja. Kun ketju tarjoaa valmiit puitteet
ja toiminnot, yrittaja pystyy keskittyméaan olennaiseen eli palvelun tuottamiseen.” Artikkelis-
sa kerrotaan, etta ketju tarjoaa yrittajalle konsultointia muun muassa markkinoinnissa,
myynnissé ja taloushallinnossa. Yrittéja voi myos toimia pienemmalla kustannusbudjetilla,
silla tietyt hankinnat saa ketjun puitteissa tehtya edullisemmin kuin yksindan toimivana pien-

yrittdjana. (Ketjuyrittajyys kasvussa Suomessa-vahva tuki taustalla 2008)

5.1 Ketjun yhteisty6

Ketjuyhteistydsta haetaan kustannus-, tehokkuus ja synergiaetuja, jotka tuovat kilpailuetua
ketjun jasenille seka lisdarvoa ketjun asiakkaille ja sidosryhmille. Franchisingketjussa yhteis-
tyd tapahtuu paasaantoisesti franchisingantajan toimesta, mutta myos franchisingottajien
valista suoraa yhteistyota esiintyy ketjujarjestelmasta riippuen. Franchisingantajan ja - otta-
jan vélinen yhteistyd jaetaan kolmeen muotoon eli suorittamistapaan. Nait4 ovat toiminnalli-
nen yhteisty®, tukitoiminnot seké koulutus, joita tarkastellaan seuraavissa omissa osioissaan.
(Laakso 2001, 73)

Kun tarkastellaan franchisingtoiminnan hyvia puolia, puhutaan usein ketjun eduista. Nailla
tarkoitetaan etuja, joita saavutetaan yhteistoiminnoista, joihin kaikki ketjun jasenet osallis-
tuvat. Yhteistyota hyddynnetdén kaikkia ketjun jasenia koskevien toimintojen, kuten markki-
noinnin tai ostotoiminnan osa-alueilla. Talla yhteistyolla saavutetaan kaikille mittakaava- ja
suurtuotannon etuja. Suurtuotannon etuihin tahtaavina yhteistydmuotoina voidaan nahda
esimerkiksi ketjun yhteismarkkinointi, joka tuottaa suuria kustannus- ja yhteistydetuja verrat-
tuna tilanteeseen, jossa jokainen yksittainen yritys hoitaisi kaiken markkinoinnin itsenaisesti.
Yhteismarkkinointi tarjoaa paremman panos-tuotossuhteen ja uskottavuusedun. Se mahdollis-
taa myos sellaisia toimenpiteita, joihin yksittaisella yrittajalle ei olisi varaa. Esimerkkina yh-
teismarkkinoinnista voidaan sanoa televisiomainonnan tai muun massamedian hyddyntéaminen,
joka on mahdollista vain ketjuille tai suurimmille yrityksille. Pienyritykset paasevat nain kil-
pailemaan samoilla keinoilla suuryritysten kanssa. Tahan ei yksittaisella pienyrittajalla ole
mahdollisuuksia. (Laakso 2001, 72)
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Ostotoiminnassa yhteistyd toimii kaytannossa silla tavalla, etté franchisingantaja neuvottelee
tavarantoimittajien kanssa kaikille ketjun jasenille erityishankintaehdot kayttden neuvotte-
luissa hyvaksi koko ketjun ostovolyymipotentiaalia. Erityisostoehdot saattavat olla huomatta-
vasti paremmat kuin yksittéisella toimijalla. Yhteishankintoihin liittyy usein my6s kaytannén
toimenpiteita (esimerkiksi logistiikka, laskutus ja niin edelleen), jotka tuovat selvia kustan-

nussaastdja ketjun jasenille. (Laakso 2001, 73)

Tavaraostojen lisdksi erilaisten investointien seka palveluiden hankinnassa voidaan saavuttaa
samalla tavalla volyymietuja. Nama néakyvat seké hankintahinnoissa etté laadussa. Jos kaikki
ketjussa kayttavat samaa kassajarjestelmaa, automallia tai samanlaisia toimittajia ja kalus-
teita, toimittaja pystyy hyodyntdmaan tatéa tekemalla erikoisratkaisuja, jotka on suunniteltu
ainoastaan ketjun jasenille. Tama lisda kilpailuetua markkinoilla koko ketjulle. (Laakso 2001,
73)

Useissa ketjuissa hankitaan erilaisia palveluita keskitetysti. Téllaisia palveluita ovat muun
muassa taloushallinnon ja juridiikan palvelut tai koulutuspalvelut. Keskitetty kirjanpito taas
mahdollistaa tehokkaamman ketjujohtamisen. Nain varmistutaan siitd, etta kaikkien ketjun
yritysten kirjanpito hoidetaan samalla tavalla ja raportointi on yhdenmukaista jokaisessa yksi-
kossa. Talla tavalla myds yksikéiden toiminnan vertailu ja ohjaus helpottuu, mika taas nakyy
kilpailuetuna molemmille puolille seka fanchisingantajalle- etta -ottajalle. Yhden palvelun-
tuottajan toiminnan laatuun on myés helpompi vaikuttaa kuin monen erilaisen. (Laakso 2001,
73)

Franchisingantajan tehtavana on suunnitella ja organisoida yhteistoimintoja ketjussa, jotta
franchisingottajat voivat keskittéa kaikki resurssinsa omaan liiketoimintaansa. Franchisingot-
tajillakin voi olla keskeinen rooli jonkin osa-alueen suunnittelussa. Monissa ketjuissa yrittajat
ovat esimerkiksi mukana suunnittelemassa yhteismarkkinointia ja yleensa kaikissa ketjuissa
yrittajat osallistuvat myos tuotekehitykseen, joissakin ketjuissa he toimivat myos kouluttaji-
na. Esimerkiksi yhteismarkkinoinnin suunnittelussa kdytetaan apuna tyéryhmaa, johon kuuluu
seké keskusyksikon etté toimintayksikdiden edustajia. Ryhméan tehtévana on auttaa ketjun
markkinointiorganisaatioita markkinoinnin suunnittelussa ja vahvistaa sen tekemat suunnitel-
mat ennen kuin ne toteutetaan kaytannossa. Ryhméatydskentelyn avulla edistetdan myos tie-

donkulkua ja sitoutumista ketjumarkkinointiin. (Laakso 2001, 74)

Tydryhmien jasenille maksetaan yleensa korvaus tyoskentelysta aiheutuvista kuluista. Samalla
tavalla suoritetaan korvaus, jos toinen osapuoli tekee ketjussa toiselle kuuluvia tehtavia.
Esimerkkina tasta voidaan sanoa alkavien yrittajien koulutus, jossa useat ketjut hyddyntavéat
kokeneiden yrittdjiensa osaamista ja resursseja. Kayttamastaan ajasta ja muista uuden yritta-

jan kouluttamisesta aiheutuneista kuluista maksetaan kouluttajayrittajalle korvaus. Vastaa-
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vasti, jos keskuksessa suoritetaan yrittajalle kuuluvia tehtavia, esimerkiksi asiakashankintaa,

yrittdja maksaa kyseenomaisesta tyosté keskukselle. (Laakso 2001, 74)

Franchisingyhteistyon keskeinen periaate on tasapuolisuus ja avoimuus. Franchisingantajan
tulee aina varmistaa, etta yhteistyon pelisaannot ovat kaikille yhtendiset ja etta ne ovat kai-
kille tuttuja. Samalla tavalla yhteistyolla ja ketjun laajuusperusteella saavutetut edut tulee
aina siirtaa taysimaaraisina kaikille ketjun jasenille tasapuolisesti. Tama tarkoittaa muun
muassa yhteisostoissa sité, ettd ketjun koko volyymia hyddynnettaessa ostoehtoneuvotteluissa
saavutettujen hinnan alennusten ja muiden etujen taytyy nékya ja toteutua samalla tavalla
kaikille ketjun jasenille. (Laakso 2001, 74)

5.2 Tukitoimet

Franchisingketjussa saadaan lisda tehokkuutta yhteisella tyénjaolla. Franchisingottajan kes-
kittyessa oman yrityksensa johtamiseen, franchisingantajan tehtavana on koko ketjujarjes-
telmén toiminnan koordinointi ja kehittdminen. Franchisingtoiminnan eettisten sdéntdjen
mukaan franchisingantajan on annettava kaikille ketjun franchisingottajille koko sopimussuh-
teen ajan kaupallista ja teknisté tukea ja ohjausta. (Laakso 2001, 76-77)

Franchisingantajan rooli tarkoittaa kaytanndssd muun muassa yhteisten ja koko ketjua koske-
vien toimenpiteiden suunnittelua ja toteuttamista seka ketjun jasenten ohjausta ja tukemis-
ta. Naista toiminnoista kaytetaan nimitysta franchisingantajan suorittamat tukitoimet. Jokai-
sessa ketjussa on ainakin kahdenlaisia tukitoimia: alkavalle yrittajélle toteutettavat tukitoi-
met seka koko sopimuskauden jatkuva tekninen ja kaupallinen tuki ja ohjaus. Seuraavassa

taulukossa on esitelty yksi esimerkki ketjun tukitoiminnoista. (Laakso 2001, 76-77)
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Taulukko 3. Franchisingottajan saama tukitoiminta ennen ja jalkeen aloitusvaihetta seka sen

aikana (Laakso 2001, 77)

Edelld olevasta taulukosta voidaan paatella, etté erilaisia tukitoimintoja voi olla runsaasti.

Aloitustukitoimet vaihtelevat ketjuittain suuresti. Joissain ketjuissa esimerkiksi kdaytannon

tuki yksikén avaamisen voi olla pelkkéa tarkastusvierailu yksikdssa ja sen jalkeinen puhelintuki

tarpeen mukaan, kun taas toisessa ketjussa alkavan yrittdjan tueksi voidaan lahettaa paikalle

keskuksen asiantuntija, joka seuraa ja ohjaa yrittajan liiketoiminnan aloitusta muutaman

ensimmaisen viikon ajan. Aloitustukitoimien tarkoituksena on varmistaa, etta uuden yrittajan

lilkketoiminta saa suunnitelman mukaisen ja hyvan liikkeelle 1ahdon. Taman lisaksi on hyva

huomata, ettéd tukitoimenpiteitéd tehdéan jo ennen kuin yrittdja on aloittanut liiketoimintan-

sa. Franchisingantaja on hyvin usein tehnyt esimerkiksi yrittdjan toiminta-alueesta markkina-

tutkimuksen valmiiksi tai kdynyt vuokraneuvotteluita toimitiloista tai jopa vuokrannut ne.

My6s vakuutus- ja rahoituspaketit voivat olla valmiiksi suunniteltuja alkavalle yrittajalle. Seu-

raavassa taulukossa on esiteltyna yrittajan aloituspaketti, joka sisaltéa tuet joita franchisin-

gyrittaja saa ketjulta. (Laakso 2001, 78)
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YRITTAJAN ALOITUSPAKETTI

Konsepti (kasikirja)

Franchisingsopimus + muut sopimukset (mukana mahd. liiketoiminnan luovutus-
kauppakirja)

Alkukoulutusohjelma

Alkuinvestointipaketti

Rahoituspaketti

Yrityksen perustamistoimet (yhtiémuoto, yhtidsopimus, perustamisasiakirjat, toimi-
nimen rekisterdinti, pankkitilin avaus, ilmoitukset verottajalle, vakuutusyhtiéon jne.)
Taloushallinnon palvelupaketti

Vakuutuspaketti (muun muassa YEL; lakisaateinen yrittajaelakevakuutus)
Aloitustoimet (aloitusprosessi tydnjako-ohjeineen)

Alkumarkkinointi

Materiaalipaketti

Muu aloitustuki (jopa ”avaimet kateen™)

Taulukko 4. Franchisingyrittdjan aloituspaketti (Laakso 2001, 78)

Franchisingantaja tekee jatkossa paljon tukitoimenpiteita taustalla. Nama toimenpiteet eivat
nay heti eivatka konkreettisesti franchisingottajan arjen liiketoiminnassa. Tallaisia toimenpi-
teitd ovat muun muassa tuotekehitys ja markkinaseuranta. Ketjuliiketoiminnassa keskuksen
tehtavana on luoda visioita ketjun ja sen yksikdiden tulevaisuudesta, tutkia markkinoiden
kehittymista ja tehda liiketoiminnan suunnittelua, joka hyddyttaa kaikkia ketjuun kuuluvia
jasenia. Yhtena tarkeéna tukitoimintona on hyva korostaa jatkuvaa ohjausta ja neuvontaa.
Franchising Yhdistyksen eettisten sédntdjen mukaan franchisingottajalla on ’yhteistyon puit-
teissa ja sen voimassaoloaikana oikeus franchisingantajan antamaan jatkuvaan kaupalliseen ja
tekniseen ohjaukseen”. Taman sisaltod ja sen toteutustavat vaihtelevat eri ketjuissa, mutta
perusajatus on sama. Ohjausta ja neuvontaa tehdaan seka franchisingottajan tarpeiden mu-
kaan etta pyytamattakin. Tekninen ohjaus ja neuvonta liittyvat konseptiin (myymalaratkaisut,
markkinointi, asiakasreklamaatioiden kéasittely tai muut selllaiset). Joka péiva liiketoiminnas-
sa tulee sellaisia tilanteita vastaan, joista yrittaja ei yksin selvia tai joihin han tarvitsee ulko-
puolista tietoa. Kaupallisen ohjauksen tehtdvané on seurata ja ohjata franchisingottajan liike-
toiminnallisia ratkaisuita, jotta sen myynti- ja tuloskehitys olisi suunnitellun mukaista. Fran-
chisingantaja antaa ohjausta seké etatoimintana eli muun muassa puhelimen vélityksella etta
paikan paalla. (Laakso 2001, 78-79)



33

Franchisingantajan tehtavana on neuvonnan lisdksi kannustaa franchisingottajia parempiin
tuloksiin, pitdé heidan liiketoimintamahdollisuutensa kunnossa seka valvoa heidan toimintaan-
sa koko ketjun edun mukaisesti. Franchisingantajan eli franchisingkeskuksen tulee tarjota
ketjun jasenille likkkeenjohdon konsultin, 1dakarin, psykologin ja huoltomiehen palveluita.
Franchisingkeskuksessa tulee nain ollen olla riittavasti resursseja tukitoimien yllapitamiseksi
ja jatkamiseksi. Ketjusta riippuen sinne voidaan palkata jopa erikoisalojen asiantuntijoita,
joiden palveluita ketjun jasenilla on mahdollista kayttaa. Tassa tilanteessa taytyy kuitenkin
muistaa se, ettd kustannustehokkuutta ajatellen ketjun keskusorganisaatio tulisi pitad piene-
na. (Laakso 2001, 78-79)

5.3 Aloitustuki ja koulutus

Franchisingketjuihin kuuluu aina franchisingantajan yrittgjille tarjoama koulutus. Koulutuksen
voidaan katsoa olevan yksi franchisingantajan suorittamista tukitoiminnoista, mutta koska se
on niin tarked osa franchisingyhteistyota, sitd voidaan pitdd omana kokonaisuutenaan. Fran-
chisingtoiminnan yleisten eettisten sdéantdjen mukaan yrittédjan kouluttaminen on tarkeé asia
franchisingtoimintamallissa. S&dadnndissa sanotaan, etta franchisingantajan tehtévana on kou-
luttaa kaikki ketjussa aloittavat yrittajat liiketoimintamallin parhaaseen mahdolliseen hyo-
dyntamiseen ja pitadd heidan osaamisensa ajan tasalla. Monissa tutkimuksissa on havaittu, etta
yrittdjakoulutuksella on suuri merkitys koko ketjun liiketoiminnalliseen menestykseen. (Laak-
so 2001, 79)

Jokaisella franchisingketjulla on omat koulutusjarjestelménsa, joten koulutuksen tavat ja
mallit vaihtelevat paljon. Koulutus on sisalléltéaan seka teknista, konseptiin liittyvaa etta lii-
ketoiminnallista. Usein aloittavalla yrittajalla ei ole alan kokemusta, konseptin johtamisessa
tarvittavia tietoja tai aikaisempaa kokemusta yrittajyydesta. Tallaisessa tilanteessa fran-
chisingantajan taytyy kouluttaa yrittajat liiketoiminnan perusteista lahtien, jotta liiketoimin-
nan harjoittaminen olisi edes mahdollista. Vasta tamén jalkeen uusilla yrittajilla on kyky
omaksua ketjuun liittyvaad koulutusta. Haettaessa franchisingyrittdjaa yritetaan 1oytad henki-
16, joka ei valttamatta ole harjoittanut lainkaan yrittajatoimintaa. Tama johtuu siitd, etta
tehtavaan halutaan henkild, jolle on helppo opettaa uuden konseptin idea, eikd vanhaa kon-

karia, jolla on jo omat tapansa tehda tyota. (Laakso 2001, 80)

Koulutus voidaan jakaa ajallisesti kahteen lajiin: alku- ja jatkokoulutukseen. Naiden liséksi
joissakin ketjuissa jasenille tai henkilékunnalle voidaan tarjota myds erityiskoulutusta erillis-
maksua vastaan. Kaikilla franchisingyrittajilla on velvollisuus osallistua varsinaiseen sopimuk-

seen kuuluvaan alku- tai jatkokoulutukseen. (Laakso 2001, 80)
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Franchisingmaksut kattavat koulutuksesta aiheutuvat kulut, paitsi henkilékohtaisia matka-,
majoitus- ynnd muita sellaisia kuluja. Koulutus taytyy suorittaa kokonaisuudessaan lapi hyvak-
sytysti. Koulutuksen toteuttaa franchisinantaja, joka maarittelee osaamis- ja lapaisyvaati-
mukset. (Laakso 2001, 80)

Franchisingantajan velvollisuutena on tuottaa yhteistydsuhteen ajan seké kaupallista etta
teknista tukea franchisingottajilleen ja erityisesti yrittajan aloittaessa liiketoimintaansa. Al-
kuvaiheen tuki ja ohjaus auttavat yrittajaa selviamaan pienemmalla tuella jatkossa. Aloitus-
tuki voi vaihdella eri jarjestelmissa sekad rakenteeltaan etté sisallltaan hyvinkin paljon. Aloi-
tukseen valmistautuminen alkaa franchisingantajan jarjestamalla alkukoulutuksella. (Laakso
1998, 137)

Sen jalkeen, kun alkukoulutus on pidetty, siirrytaan liiketoiminnan kaynnistamiseen, vaikkakin
kaynnistamistoimenpiteita on saatettu tehda jo alkukoulutuksen aikana. Sellaisilla toimialoil-
la, joilla toimitaan kiintedsta toimipaikasta, esimerkiksi ravintolat, kahvilat ja myymalat,
franchisingantaja on tukemassa liiketilan varustamisessa ja somistamisessa. Tuki voi olla joko
etdopastusta tai paikan paalla tapahtuvaa opastusta. Joissakin tapauksissa franchisingantaja
tekee uudelle franchisingottajalle paikan taysin valmiiksi puitteiltaan. Franchisingantajan
tarjoaman tuen muoto ja sisaltd seka keskindinen tyonjako taytyy selvittaa jo ketjun ana-
lysointivaiheessa. My6s mahdolliset poikkeamat menettelytavoissa tulee selvittaa, silla kaikil-

le ei sovi sama kaava. (Laakso 1998, 100)

Franchisingantaja on usein myds mukana ketjun uuden jasenen markkinalanseerauksessa.
Franchisingketjun johto saattaa kdydéa avajaistapahtumassa vierailulla tai sitten ketjun muuta
véked on franchisingottajan tukena liiketoiminnan aloittamisen jalkeisina viikkoina auttamas-
sa yrittajaa toiminnan kaynnistamisessa. Franchisingantaja on myds saattanut tehda jonkin-
laista markkinointia alueella, jotta yritystoiminnalle saataisiin lisda tunnettuutta. Aloitustuen
tarkoituksena on varmistaa uudelle yrittajalle sellainen liikkeellelahtd, etta yrittdja paasee

suunnitellussa aikataulussa oikealle tasolle yrittdjatoiminnan kanssa. (Laakso 1998, 100)

Tukitoimia jatketaan viela aloituksen jalkeen, mutta niiden sisdlté ja muoto saattavat muut-

tua. Ketjutoiminnan perusperiaate. eli se, etté franchisingottaja saa ottaa aloituksen jalkeen
vastuun ketjun toiminnasta alueella, joten kaiken kattava jatkuva tuki franchisingantajalta ei
ole tarkoitettukaan jaavan pysyvaksi. Tukitoimet vaihtelevat eri ketjuissa suuresti. Seuraa-

vaksi luetellaan esimerkkeja tukitoiminnoista. (Laakso 1998, 132)

Franchisingantaja johtaa ketjun yhteisty6ta. Ketjun johtaminen tarkoittaa yhteistyén koor-
dinointia eli ketjun jasenten yhteisten toimenpiteiden suunnittelua, jarjestelyita, toimeenpa-

noa sekéa tiedonjakoa ettda kommunikointia. Aloittavan franchisingyrittédjan kannattaa selvit-
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taa, milla toiminnan osa-alueilla ketjussa harjoitetaan yhteistydta. Taman jalkeen voi lahtea

suunnittelemaan tarkemmin franchisingtoiminnan sisaltéd. (Laakso 1998, 131)

Franchisingantaja tekee jatkuvasti tuote- ja konseptin kehitystydtéa. Sen tehtévana on kehit-
taa ketjua etsimalla muun muassa uusia yrittajia. Ketjun jasenia velvoitetaan lisaksi yleensa
osallistumaan kehitystydhon jollakin tavalla, yleensa vahintédan yhteisten kehitys- ja tiedon-
vaihtotapaamisten muodossa. Uuden yrittdjan kannattaakin selvittéda, miten kehitystyota ket-
jussa tehdaan. (Laakso 1998, 132)

Franchisingottaja toimii koko ketjun edustajana alueellaan ja vastaa siella tehtavasta markki-
noinnista. Franchisingantajan mielenkiinnon kohteena on varmistaa franchisingottajan onnis-
tuminen tehtavassaan, ja nain paasta hallitsemaan markkinoita mahdollisimman hyvin. Tama
tarkoittaa markkinatoimenpiteiden suunnittelua, toteutusta ja seurantaa franchisingyrittajan
alueella. Franchisingantajan tehtéavana on myés puuttua sellaisiin tilanteisiin, joissa han huo-
maa franchisingyrittajalla olevan ongelmia. Naissa tilanteissa franchisingantajan tulee pyrkia
tukemaan yrittdjaa. Franchisingantajalla taytyy olla riittavat resurssit kenttétuen tarjoami-
seen. Ketjun valintavaiheessa yrittajan kannattaa siis selvittaa ketjun tuen resurssit, tavoit-

teet, menetelmat seka valineet kenttatuen toteuttamiseen. (Laakso 2001, 142)

Franchisingantaja seuraa yleensa tiiviisti yhteisten tavoitteiden toteutumista ja franchisingot-
tajien liiketoimien onnistumista. Ilman seurantaa ei voida tietdd, miten ketjun jasenet onnis-
tuvat liiketoiminnassaan tai milloin ja minkéalaista kenttatukea ketjun jasenet kaipaavat.
Franchisingantaja seuraa yleensa yrittdjien myynnin ja tuloksen kehittymista seka valvoo toi-
minnan laatua. Kattava ja tehokas jarjestelma tavoitteiden seuraamisessa on jokaisen ketjun
jasenen etu. Seurantatietoa tulee hyddyntda ketjunohjauksessa. Siitd annetaan palautetta
franchisingottajille ja palautteen pohjalta laaditaan yhdessa toimintasuunnitelma. (Laakso
2001, 142)

5.4 Jatkokehitys

Jarjestelman ja ketjun jasenten kehittamispanostuksilla on suora yhteys ketjun menestymi-
seen. Jos franchisingantajalla ei ole halua, resursseja ja osaamista jarjestelman jatkuvaan
kehittamiseen, ketjun jasenyys ei ole silloin houkutteleva vaihtoehto franchisingyrittajyytta
harkitsevalle. Tulevan franchisingyrittajan onkin selvitettdva mahdollisimman pitkalle ketjun
tulevaisuuden nakymat, jotka loytyvat esimerkiksi ketjun jatkokehityssuunnitelmista. (Laakso
2001, 143)

Ensin on selvitettava, missa osa-alueissa franchisingantaja nakee tarkeimmat kehityskohteet,

mihin niistd se aikoo keskittyd sekd miten kehitystoimet tullaan suorittamaan. Tarkeimmista
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kehityskohteista suurimman roolin saavat yleensa konseptin kehitys ja siiné erityisesti tuote-
kehitys. Myos yhteistydelementtien ja tydvalineiden (kasikirjat, sopimukset, koulutusohjel-
mat, laatujarjestelmat) kehittdminen on tavallista jatkuvan prosessinomaista toimintaa. Yrit-
tajien liikkeenjohdollinen kehitys tulee hoidettua jatkuvan koulutuksen ja ohjauksen avulla.
Aloittavan yrittajan taytyy tarkastella, nakeeko franchisingantaja kehitystoimen tarkeéksi,
panostaako se siihen oikealla asenteella ja riittavilla resursseilla sekéa onko silla hyvat suunni-
telmat jatkokehitystyélle. Taytyy myés selvittdd, kuinka suuria muutoksia konseptiin on mah-
dollisesti tulossa tulevaisuudessa. On tarkeda myds nahda, mihin suuntaan konsepti kehittyy;
laajennetaanko aivan uusille liiketoiminta-alueille konseptin laajentamisen kautta vai erikois-
tutaanko esimerkiksi tuotevalikoiman rajauksen avulla. Franchisingantajan suunnitelmia kan-
nattaa verrata omiin kartoituksen aikana muodostuneisiin kasityksiin tulevista kehityskohteis-
ta ja miettia, kuinka kehityssuunnitelmat vaikuttavat omaan liiketoimintaan ketjun jasenena.
(Laakso 2001, 143)

Joka ketju on aina erilaisessa kasvuvaiheessa. On tarkeda tunnistaa, missa vaiheessa ketju on
kehittymasséa, koska sen johtaminen on erilaista jokaisessa kasvuvaiheessa. Tama taas nakyy
franchisingottajan ja - antajan valisessa toiminnassa. Esimerkiksi yritykselle, joka on uudella
alueella ensimmaisend ketjun franchisingottajana, on tarkeaa tietdd, onko muita franchisin-
gottajia tulossa samalle alueelle, kuinka monta ja milla aikataululla, jotta yritys voi miettia
esimerkiksi yhteistydmahdollisuuksien hyédyntéamista, tunnettuuden kehittamisté seké fran-
chisingantajan markkinapanostusta. Suunnitelmallisesti toimivalla franchisingantajalla on
yleensa selked toimenpide- ja aluesuunnitelma kasvun toteuttamiseksi, jolloin franchisingan-
taja hallitsee sen hyvin. (Laakso 2001, 143)

Uuden franchisingottajan on hyvé tunnistaa aikataulujen olemassaolo ja niiden sopivuus omiin
suunnitelmiin franchisingtoiminnassa. Esimerkkina téasta voidaan sanoa franchisingottajakan-
didaatti, joka haluaisi laajentaa ketjua alueelle, jonne franchisingottaja ei ole suunnitellut
laajentavansa yritystoimintaa. Tallainen suunnitelma ei ole kummankaan edun mukaista. Jos
neuvotteluiden kuluessa franchisingantaja kuitenkin ilmaisee kiinnostuksensa ja mahdollisuu-
den ketjun laajentamiseen uudelle alueelle taytyy selvittdd, mitd muutoksia esimerkiksi fran-
chisingantajan resursoinnissa edellytetaan, jotta franchisingottajan menestys ja yhteistyén

onnistuminen saavutetaan. (Laakso 2001, 144)

6 Liiketoimintamalli

Liiketoimintamallilla tarkoitetaan yrityksessa tapahtuvien erilaisten toimintojen ja niiden
vélisten suhteiden jarjestelmallista kuvausta. Se sisaltaa toiminnot, joiden avulla yritys saa
tuotteen tai palvelun tuotetuksi ja sen jalkeen toimitetuksi asiakkaille. Toiminnot ryhmitel-

14an eri toimintokokonaisuuksiin eli funktioihin. N&ita ovat tutkimus- ja tuotekehitys, tuotan-
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to, markkinointi ja myynti, jakelu seka huolto ja palvelut. Yrityksen liiketoimintamallin suun-
nitteleminen riippuu taysin siitd, milla toimialalla yritys harjoittaa liiketoimintaa. Esimerkiksi
valmistustoimintaa harjoittavan yrityksen kannattaa jakaa tuotantovaihe ostoihin, raaka-
aineiden kasittelyyn, komponenttien tuotantoon ja kokoonpanoon. Taman lisdksi saattaa olla
tarkeaa jakaa jakeluvaihe kuljetuksiin seka vahittais- ja tukkumyyntiin. Oikeanlainen liike-
toimintamalli riippuu téysin toimialasta ja yrityksesté. Esimerkiksi tietokoneiden valmistajan
lilkketoimintamalli on erilainen kuin pikaruokaketjun, ja tavaratalon liiketoimintamalli on eri-
lainen kuin yrityksen joka harjoittaa suorajakelua. Vaikka yritykset valmistaisivatkin tai myisi-
vat samoja tuotteita, likketoimintamalli voi olla aivan erilainen. Liiketoimintamalleille ei ole
saantoja, jotka patisivat jokaisessa yrityksessa, vaan jokaisen yrityksen tulisi laatia itselleen
kattava ja looginen mutta yksinkertainen liiketoimintamalli. (Liiketoimintamalli, venture cup
2010)

Liiketoimintamallia koskevia tarkeita kysymyksia ovat, mihin tehtaviin yrityksen tulisi itse
keskittya ja mitka tehtavat pitdisi jattdd muiden eli asiakkaiden, tavarantoimittajien tai
kumppaneiden hoidettaviksi. Uuden yrityksen avainsana on keskittyminen. Kun yritys on sel-
vittanyt liiketoimintamallinsa eri vaiheet, sen on helpompi keskittyd hoitamaan itse sellaisia
toimintoja, jotka se osaa paremmin kuin muut. Erityisesti erikoistuminen ydinalueisiin on

nykyaan nahtavissa monilla toimialoilla. (Liiketoimintamalli, venture cup 2010)

Toisin kuin Suomessa, muun muassa Yhdysvalloissa on kaytossa lainsaadantd, joka edellyttaa
jokaiselta franchisingtoimintaa kaynnistavalta yritykselté peruskonseptia, liiketoimintasuunni-
telmaa, seka franchisingpakettia nayttona siita, etta franchisingantajalla on hallussaan fran-
chising-konsepti ja sen edellyttamat toimintamallit seka resurssit menestyvaan liiketoimin-
taan. (Mattila ym. 1998, 98)

Yrityksen franchisingtoimintaa kehitettaessa liiketoimintasuunnitelmalla on térkeé rooli.
Franchisingjarjestelman rakentaminen on investointi, jolle on saatavissa hyva tuotto, mutta
sen lahtdkohtien on ensin oltava kunnossa. llman toimintasuunnitelmaa ongelmat kasaantuvat
ja yrityksen kustannukset ylittavat toiminnasta saatavat tuotot. Esimerkking hyvéasta alku-
suunnittelusta on pohjoismaissa toimiva konsultointiyritys Effectum, joka on erikoistunut yri-
tyksien franchisingtoiminnan konsultointiin. Se on asettanut toimintaperiaatteekseen, etta
jokaisen konsultoitavan yrityksen liiketoimintasuunnitelman ja franchisingpaketin tulee tayt-

taad Yhdysvalloissa olevan lainsdadannon vaatimukset. (Mattila ym. 1998, 98)

Franchising-jarjestelma koostuu useista eri osa-alueista, joiden taytyy muodostaa yhtendinen
kokonaisuus. Jos franchisingjarjestelméan kehitystyoté ei ohjaa selkeé liiketoimintasuunnitel-
ma, on riskina etta toiminnan eri osa-alueet eivat muodosta yhtendista jarjestelmaa, vaan

irrallisia ja ristiriidassa olevia toimintatapoja. Ongelmaksi voi my6és muodostua tiettyjen osa-
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alueiden liian vahainen huomiointi tai jopa laiminlyénti, jolloin koko jarjestelméan toimivuus

ja kannattavuus ovat vaakalaudalla. (Mattila ym. 1998, 98-99)

Franchisingantajan tulee olla sitoutunut toimintaan useiksi vuosiksi, silla koko jarjestelman
rakentaminen aiheuttaa jo etukateen paljon kustannuksia. Sen takia yrityksen tulee huolelli-
sen suunnittelun avulla varmistaa, etté jarjestelman rakennukseen panostetut alkuinvestoin-
nit saadaan myds franchisingtoiminnalla katettua. Franchisingtoiminnan alkuvaiheessa on
hyvin yleistd, etta yritys etenee virheisté oppien. Se on kuitenkin osoittautunut hitaimmaksi
ja kalleimmaksi vaihtoehdoksi. (Mattila ym. 1998, 98-99)

6.1 Franchisingantajan liikeidea

Franchisingantajan liikeideassa on maariteltyna liiketoiminnan siséltd, strategia seka paamaa-
rat. Tarkoituksena on kuvata franchisingjarjestelman rakentaminen, yllapitaminen ja kehit-
taminen. Tavallisesti franchisingantajan liikeideana on rakentaa ketju, joka perustuu yrityk-
sen kehittdmaan menestykselliseksi osoittautuneeseen liiketoimintamalliin, jota on harjoitet-

tu yhdessa tai useammassa yksikossa. (Mattila ym 1998, 91)

Franchising ei itsessaan ole liikeidea, vaan se voi olla menestyksellinen toimintamalli, jolla
yritys laajentaa toimintaansa, hankkii markkinatilaa, kehittaé organisaatiorakennettaan ja
niin edelleen. (Mattila ym 1998, 91)

Kilpailukyvytdn liikeidea ei kehity franchisingtoimintamallin avulla. Jos franchisingantaja ei
onnistu itse toteuttamaan kannattavaa liiketoimintaa omalla liikeideallaan, franchisingyritta-
jallakaan ei ole siihen yhtaan parempia edellytyksia. Samoin liikeidea, jonka markkinapoten-
tiaali on riittamaton, ei mahdollista yritystoimintaa myéskaan franchisingtoimintamallilla.
(Mattila ym 1998, 92)

Franchisingliiketoimintasuunnitelman strategiaosassa tulee huomioida myés vaihtoehtoiset
jakelutiet. Esimerkiksi vahittaiskauppatoiminnan ohella saatetaan harjoittaa myos postimyyn-
tia tai sitten palveluja tarjotaan palvelupisteen liséksi my6s Internetissa.

Tuotteiden jakelua voidaan hoitaa my6s verkostomyynnin keinoin. Tukkutoimintaa harjoitta-
vien yritysten tulee strategiassaan maaritella myynti kilpaileville ketjuille. Mita tarkemmin
franchisingliiketoimintasuunnitelmassa on madritelty franchisingantajan toimintapolitiikka ja
strategiat, sen selkeAmmin toimintaa voidaan paivittaisessa paatoksenteossa linjata. (Mattila
ym 1998, 92)
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6.2 Markkinoiden edellytykset

Markkinoiden edellytyksia kartoitetaan tutkittaessa mahdollisuuksia perustaa ketjun liikeide-
an mukaisesti toimivia franchisingyksikéita. Mahdollisuudet markkinoilla suhteutetaan konsep-
tin mukaiseen markkinamaarittelyyn, jonka perusteella voidaan laskea potentiaaliset markki-

na-alueet seka niissa toimivien yksikéiden maara. (Mattila ym 1998, 92)

Markkinoiden maarittelyssa tulee kuvata mahdollisimman yksiselitteisesti ne kriteerit, joiden
perusteella esimerkiksi yksikon liikepaikka valitaan. Yksityiskohtaisten kriteerien perusteella
voidaan markkinapotentiaalin arviointi tehda suuremmalla tarkkuudella. Tassa yhteydessa on
kuitenkin huomioitava, etta liikepaikan korkea vaatimustaso edellyttda vastaavasti riittavasti
aikaa ja resursseja. Liikepaikkojen kustannustaso eri markkina-alueilla on arvioitava suh-
teutettuna yksikon kykyyn kantaa kustannuksia. Markkinoiden edellytyksia kartoitettaessa
tulee ottaa huomioon alan kilpailutilanne ja arvioidut kehitysndkymat. Kun naiden lisaksi ar-
vioidaan markkinoiden uhat ja mahdollisuudet, voidaan omat vahvuudet ja heikkoudet suh-

teuttaa yrityksen omaan toimintaymparistoon. (Mattila ym 1998, 92)

Mikali markkina-alueeksi maariteltaisiin esimerkiksi kotimaan markkinat, on suunnitelmassa
tarkennettava ne kriteerit, joiden perusteella paikkakunnat valittaisiin. Laajentumisen tulisi
alkaa lahialueelta ja edeté laaditun suunnitelman mukaisesti kattamaan koko maa. Esimerkik-
si Helsingissa kaynnistettya toimintaa ei kannata ensimmaiseksi laajentaa Oulun markkina-
alueelle, silla pitkien véalimatkojen aiheuttamat kustannukset saattavat muodostua suuriksi.
(Mattila ym. 1998, 93)

Laajentuminen kotimaan markkinoilla tarjoaa usein runsaasti mahdollisuuksia useiksi vuosiksi,
minka takia yritystoiminnan vieminen kansainvaliseksi voi tuntua siind vaiheessa viela vieraal-
ta idealta. Kansainvalistyminen saattaa tulla kuitenkin tulevaisuudessa ajankohtaiseksi, miké
tulisi huomioida pitkan aikavélin suunnittelussa jo yritystoiminnan aloitusvaiheessa. Silloin
tavaramerkitkin voidaan valita jo etukateen huomioiden myds tulevaisuuden suunnitelmat ja
vaatimukset. (Mattila ym. 1998,93)

Koska franchisingketjun suurimmat kustannukset kohdistuvat perustamisvaiheeseen, taloudel-
liset laskelmat ja tulostavoitteet taytyy asettaa koko ketjun rakentamisen ajanjaksolle. Talla
tavoin toiminnan tuloksellisuudesta voidaan méaaritella oikeanlainen kuva. (Mattila ym. 1998,

93)
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6.3 Maksut

Liittymismaksu on suoritus joka maksetaan kerralla ja jonka franchisingyrittédja maksaa liitty-
essadn ketjun jaseneksi ja yleensa sopimuksen allekirjoittamisen yhteydessa. Liittymismaksu
on franchisingottajan maksama korvaus oikeudesta kayttaa franchisingantajan kehittamaa
liilketoimintamallia. Liittymismaksut kattavat osittain franchisingantajan ketjun konseptin
kehittamiseen tekemat investoinnit seka uuden yrityksen perustamiseen liittyvat palvelut,
kuten liiketilan hankinnasta, rekrytoinnista seka uuden yrittédjan alkukoulutuksesta aiheutuvat
kustannukset. (Mattila ym. 1998, 95-96)

Pohjoismaissa on yleistd, etté liittymismaksu asetetaan melko alhaiseksi. Maksujarjestelméat
joissa liittymismaksu on korkea, mutta palvelumaksut alhaisia, ovat osoittautuneet pidemmal-
14 aikavalilla kannattamattomaksi. Korkea liittymismaksu on usein varoitus myos yrittajalle,
silla se saattaa olla osoitus ketjun kiinnostuksesta rahastamiseen mahdollisimman nopeasti,
sen sijaan etta suosittaisiin pitkdjanteista toimintaa. Suositeltua olisi, ettéd franchisingantaja
mitoittaisi liittymismaksun kattamaan todellisia kustannuksia. Franchisingantajan tuottojen
tulee syntya franchisingottajien tuloksellisesta yritystoiminnasta, eika uusien franchisingyrit-

tajien liittymisesta ketjun jaseneksi. (Mattila ym. 1998, 93)

Kun franchisingantaja kehittaé ja tehostaa toimintaansa, laskevat usein myods uuden yksikén
perustamiseen liittyvat kustannukset. Tama on tarkea etu yrittajalle, silla ketjun kokemuksen
myo6ta myos konsepti saattaa olla kehittyneempi ja liikenimi tunnetumpi seké franchisinganta-
jalla on enemman kokemusta ja nayttéa liiketoiminnastaan. Yhteistydmaksusta kaytetdan
monia eri nimityksia, kuten palvelumaksu, jarjestelmamaksu, systeemimaksu, yhteistydmaksu
sekéa franchisingmaksu. Yhteistydmaksu on jatkuva korvaus palveluista, joita franchisingyritté-
ja saa ketjulta. Yhteistydmaksu maaritellaan yleensa tietyn prosentin suuruiseksi liikevaihdos-
ta. Maksun tulee kattaa kaikki franchisingantajan tuottamat tukipalvelut, kuten neuvonta,
koulutus, jarjestelméan kehittdminen, informaation jakaminen, konseptin jatkokehittaminen

seka lisdksi franchisingantajan voitto-osuus. (Mattila ym. 1998, 96-97)

Yhteistydmaksut vaihtelevat paljon eri franchisingjarjestelmissa, muutamasta prosentista 20
prosenttiin. Yleisesti ne ovat korkeammalla palvelualalla, jossa marginaalitkin ovat isommat
kuin vahittaiskaupassa. Prosenttiosuus tulee maaritella ketjukohtaisesti ja sen taytyy perus-
tua niihin franchisingjarjestelmaan liittyviin palveluihin, joita ketjun on tarkoitus tuottaa
yrittajilleen. Ravintola-alalla yhteistydmaksut ovat yleensa 3-8 prosentin valilla, joka johtuu
alalla olevista suurehkoista liikevaihdoista ja isommista marginaaleista, toisaalta taas tuotto-
potentiaaliin vaikuttavat alan korkeat vuokra- ja henkilokustannukset. Paivittaistavarakaupas-
sa yhteistydmaksut jaavat yleensa 2-5 prosentin vélille. Liikevaihto on usein suuri, mutta

marginaalit ovat pieni& ja toimitilojen tilantarpeen vuoksi vuokrakustannukset saattavat ko-
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hota suuriksi. Erikoiskaupassa yhteistydmaksut nousevat 6-10 prosenttiin liikevaihdosta. Isot
marginaalit ja alhaiset henkilokustannukset mahdollistavat korkeammat prosenttiosuudet,
mutta erikoiskaupassa laskuperusteena on usein pienehkd liikevaihto. Palvelusektorilla maksut
taas ovat 10-20 prosenttia liikevaihdosta. (Mattila ym. 1998, 97-98)

Koska korkeampia maksuja perivilla ketjuilla on kéytdssddn enemman resursseja palvelujen
tuottamiseen, yleensa myods niissa toimivat franchisingyrittajat menestyvat paremmin. Jos
maksut ovat liian alhaiset, on olemassa riski, etta palvelut jaavat riittamattomiksi ja sellaisik-
si ettei niitd kehiteta tarpeeksi. Toisaalta korkeat maksut taas saattavat aiheuttaa sen, ettd
potentiaaliset yrittdjaehdokkaat rupeavat epardimaan ketjuun liittymistéa. Franchisingottajan
taytyy rekrytointiprosessin aikana selvittaa kaikki ne palvelut, joita ketju tarjoaa maksuja
vastaan. Usein ketjut ehdottavat yhteistydmaksun laskuperusteeksi franchisingyrittajan liike-
voittoa, koska se on toiminnasta saatavaa tuottoa. Franchisingyrittdja on kuitenkin itsenédinen
yrittaja, joka voi paattaa yrityksensa kulurakenteesta oman mielensd mukaan. Korkeilla
myyntivolyymeillakin voidaan toimia kannattamattomasti, jos liiketoimintaan kohdistuu liikaa
ylimaaraisia kustannuksia. Ongelmana ei tallgin ole liiketoimintamallin kannattamattomuus,
vaan yrittajan halu tai kyky hallita oman liiketoiminnan kuluja. Kun seka franchisingantaja
ettd franchisingyrittaja pyrkivat nostamaan yksikon liikevaihdon mahdollisimman korkealle,
saavutetaan parhaiten etu, joka on tarkea seka franchisingyrittajalle- etta antajalle. Talla
tarkoitetaan siis sitd, ettd franchisingyrittdjan menestyminen on ketjun perusedellytys. (Mat-
tila ym. 1998, 98)

Franchisingantaja saattaa joskus ehdottaa liittymismaksun jaksottamista osaksi palvelumak-
sua. Tata toimintatapaa ei tulisi kuitenkaan kayttaa, silla yrittaja ei silloin koe saavansa pal-
velumaksuja vastaavia palveluja. Jatkuvat maksut saattavat alkaa tuntua yrittajasta liian

suurilta ja voivat sen takia aiheuttaa motivaatio-ongelmia. (Mattila ym. 1998, 98-99)

Yleensa ketjussa tulee olla vahintaan 7-10 yrittdjaa, jotta keskusorganisaation toiminta olisi
kannattavaa. TAman takia ensimmaisten vuosien aikana pyritdan keskittyméaan uusien yksikoi-
den perustamiseen ja yrittajien rekrytoimiseen. Ketjun aseman vakiinnuttamisen takia fran-
chisingliiketoimintasuunnitelmassa on maariteltava potentiaaliset markkina-alueet seka tarkat
ehdot esimerkiksi toimitilan valitsemiselle. Useat ketjut tarjoavat yrittajilleen myos fran-

chisingyksikoén perustamiseen liittyvia palveluita. (Mattila ym. 1998, 100)

Jotta franchisingantaja pystyisi hallitsemaan ketjun taloudellisia tunnuslukuja, on hanen ra-
kennettava kayttoonsa koko ketjun kattava talous- ja raportointijarjestelma. Kirjanpidon

ohjeistuksessa taytyy huomioida koko konseptin kannalta hyodyllisin malli. Talla tavoin var-
mistetaan, etta ketjun yksikdiden valilla voidaan tehda vertailuja ja franchisingyrittajille on

mahdollista vélittda toimintaan liittyvid analyyseja. (Mattila ym. 1998, 100) Jokaisen ketjun
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tulee suunnitella omassa toiminnassaan tarvittavat tunnusluku- ja raportointijarjestelmat,
joiden avulla franchisingyrittdja voi seurata oman toimintansa avainlukujen kehittymisté ja

toisaalta keskusorganisaatio voi analysoida koko ketjun toimintaa. (Mattila ym. 1998, 100-101)

On tarkeaa, etta franchisingyrittajat maksavat yhteistyohoén liittyvat maksunsa. Franchisin-
gantajan tulee suunnitella huolellisesti ketjun kayttdma maksujen laskenta-, raportointi- ja
maksujarjestelma. Useimmiten laskut perustuvat franchisingyrittéjien liikevaihtolukuihin,
jolloin niiden oikeellisuus on pystyttava tarkistamaan yrittédjan kirjanpidosta. (Mattila ym.
1998, 100-101)

Franchisingtoiminnan aloittaminen edellyttaa usein yrityksissa organisaatiomuutoksia. Fran-
chisingtoiminnan tulisi olla siis vain yhden johtohenkilon selkea vastuualue. Franchisingtoi-
minnan yhtidittaminen omaksi yksikokseen on selkein ratkaisu. Kannattavaa on myds erottaa
franchisingketjun keskusorganisaation toiminta omaksi tulosyksikdkseen. (Mattila ym. 1998,
100-101)

7  Menetelmat ja aineistot

7.1 Teemahaastattelut

Puolistrukturoitu haastattelu eli teemahaastattelu kohdennetaan niihin teemoihin, jotka
haastattelija on laatinut jo etukateen teoreettisesta viitekehyksestd. Teemat voidaan jakaa
paa- ja alateemoihin ja teemoihin liittyvat kysymykset mietitddn myds ennakkoon, joskin
niilla ei ole pakollista esittamisjarjestysta. (Kajaanin AMK-opinnaytety® 2007) Teemahaastat-
telussa teemat on suunniteltu etukdteen, mutta sanamuodot ja kysymysten jarjestys voivat
vaihdella eri haastattelukerroilla. Teemahaastattelussa on myds mahdollista muokata myo-
hempia haastatteluja jo tehtyjen haastattelujen perusteella. (Ojasalo ym. 2009, 41) Teema-
haastattelu sopii sellaisiin aihevalintoihin, joissa kasitellaan aiheita joista haastateltavat eivat

ole tottuneet puhumaan, tai ne ovat emotionaalisesti arkoja aiheita.

Kun teemahaastatteluita tehdaén, tarvitaan usein taustatietoa haastateltavista. Teemahaas-
tattelua kaytetédn yleensa silloin kun tutkittavaa aihetta ei vield tunneta hyvin, eika tutki-

musasetelmaa ole tarkasti maaritetty vaan aihetta tdsmennetaan projektin edetessa. Teema-
haastattelussa aiheen tutkija esittéda avoimia kysymyksia, joihin ei ole valmiita vastausvaihto-

ehtoja. (Kajaanin AMK-opinnaytety® 2007)

Teimme haastattelut, jotta paddsimme vertailemaan franchisingyrittajyytta ja tavallista yritta-
jyytta. Teimme kysymykset teoriaosan pohjalta. Kysyimme aluksi (kysymykset 1-2) perustie-

toa yrittajaksi ryhtymisesta. Sen jalkeen kysyimme kaikista tyémme neljéastéa teemasta. Kysy-
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mykset 3-4 kasittelivat riskeja, kysymykset 5-6 kannattavuutta, kysymykset 7-9 ketjun tukea
ja loput kysymykset 10-11 kasittelivat liiketoimintamallia. Kaikki kysymykset olivat avoimia,

ja niihin haastateltava sai vastata omin sanoin.

Tutkimusta tehdessa pyritaan aina valttamaan virheita, mutta tulosten luotettavuus ja pate-
vyys voivat silti vaihdella. Tasta syystéa tutkimuksen luotettavuutta tulisi aina arvioida. Tutki-
muksen reliaabelius eli luotettavuus tarkoittaa tulosten toistettavuutta. Se voidaan todeta
usealla eri tavalla ja sen toteamiseen on olemassa myds erilaisia valmiita mittareita. Tutki-
muksen validiudella eli patevyydella tarkoitetaan tutkimusmenetelméan kykya mitata juuri
sitd, mita on tarkoitus mitata. Tutkimusmenetelma ei valttamatta aina ole sita, mitéa tutkija
luuli tutkivansa. Validiutta voidaan arvioida eri ndkokulmista. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara
2009, 231-232)

7.2 Haastattelu franchisingyrittajyydesta

Haastattelimme Uudellamaalla toimivaa kodinkoneyritys Gigantin franchisingyrittédjaa. Teim-
me haastattelun puhelimitse ja nhauhoitimme puhelun. Saimme kysymyksiimme erittain hyvia
ja selkeitd vastauksia. Litteroimme haastattelun ja purimme saadut vastaukset. Kdytdmme

tydssamme haastateltavasta nimea yrittaja 1.

Gigantti on kodinelektroniikka-alalla toimiva yritys. Sen toimintaperiaatteena on tarjota mo-
nipuolinen valikoima tunnettuja merkkeja mahdollisimman edulliseen hintaan. Gigantti on osa
Norjassa toimivaa Elkjgp-konsernia. Gigantilla on talla hetkelld 600 tyéntekijéa ja 16 %:n
markkinaosuus Suomessa. (Gigantti 2010) Gigantilla on Suomessa 39 myymalaa ja niista 17 on
franchisingyrityksia. Yrityksen laajenemisstrategia tulevaisuudessa on, ettéd laajeneminen
tapahtuu lahes pelkastéan uusien franchisingliikkeiden avulla. Tavoitteena on, ettd noin 90 %
liikkeista toimisi franchisingin pohjalta tulevaisuudessa. Nain toimimalla yrityksen riskit pie-
nenevat kun vastuuta on osittain myos itse yrittdjilla ja toimintaan on sidottu myds heidan

padomaansa. Nain yrittdjat ovat toiminnassa mukana varmasti tosissaan.

Haastattelun avulla selvisi, etté Gigantti eroaa melko paljon yleisesti tunnetusta franchising-
ketjusta. Yksittaiset yrittajat eivat joudu maksamaan ketjulle minkaanlaisia maksuja liiketoi-
mintamallin kaytdsta. Ketjun toimipisteitd ohjataan kuitenkin tekemaan kaikki hankintansa
ketjun keskusvaraston kautta, joka sijaitsee Ruotsissa. Hankinnat ovat kuitenkin mahdollisia

myds muualta. Gigantti on siis ketjuna erittéin vapaa muoto franchisingista.

Haastattelemamme yrittajéa oli harkinnut yrittajyytta pitkdan ja kun sopiva tilaisuus tuli ha-
nen kohdalleen, han paatti ottaa yhteytta Gigantti-ketjuun. Kaikki tapahtui hdnen sanojensa

mukaan hetken mielijohteesta. Franchisingyrittdjyyteen hén paatyi, koska yrityksen perusta-



44

minen tyhjastéa olisi hdnen mielestaan ollut riskialtista, vaikeaa ja tyolasta. Hanen mielestaan
paras ratkaisu oli franchisingyrittajyys, jossa han sai kayttoéonsa valmiiksi maaritellyt toimin-

tatavat ja mallit.

Kysyimme haastattelussa ketjun tuen tarpeellisuudesta. Yrittdja 1 koki, ettad han saa tarpeek-
si tukea ketjulta. Ketjulla on jopa oma organisaatio, jonka tehtadvéana on ainoastaan tukea
ketjun yrittajia. Yksittaiset liikkeet ovat kuitenkin taysin itsenaisia, eivatka he maksa ketjun
palveluista. Yrittaja 1 totesi, ettd "Ketjuun kuuluminen ei rajoita liikaa yritystoimintaa, koska
meill& ei ole sitovia sopimusehtoja. Voimme ostaa mitd haluamme ja myyda mita haluamme.
Ketju on kuitenkin rakennettu niin, etté kannattaa toimia ketjun mukaan, eika sen ohjeiden
ulkopuolella.” Kaytanndssa yrittéjilla on siis vapaus toimia niin, kuin he itse haluavat, mutta
menestyksen kannalta on jarkevinta toimia ketjun mukana ja esimerkiksi ostaa myytavat
tuotteet ainoastaan ketjun kautta. Ehdotuksia parempaan franchisingyrittéjyyteen ei haasta-
tellulta 16ytynyt, silla hanella ei ole henkildkohtaista kokemusta muista ketjuista. Omasta
ketjustaan han kuitenkin totesi, etta "Vilpittdmasti voin sanoa, etta tassa ketjussa franchising
on mahdollisimman yrittdjaystavallista. Ketju auttaa seka resurssimielessa etta tavaraliiken-
teessa. Ketju jopa osallistuu vapaaehtoisesti tavaraliikenteen rahoitukseen. Gigantti on mie-

lestani hoitanut asiansa paremmin kuin hyvin.”.

Kysyimme haastattelussa my6s kannattavuudesta. Tassékin asiassa Gigantti eroaa muista fran-
chisingketjuista. Haastatellun yrittdja 1:n mielesta perinteisessa franchisingissa yrittajyys on
kallista. Kauppias kantaa vastuun ja riskit ja franchisingantaja kerda tuoton riippumatta siita,
meneeko yrittajalla hyvin vai huonosti. Gigantti-ketjulla on yrittdjéa 1:n mukaan paras kannat-
tavuus talla hetkella verrattuna muihin kodinkoneketjuihin. Yrittaja 1 totesi, etta ”Gigantti-
ketjussa toiminta on vuoropuhelua ketjun kanssa kaikessa suhteessa, myos taloudellisessa
mielessa. Jos yksittaisella yrittajalla menee huonosti, niin ketju auttaa korjaamaan asiat.”.
Gigantissa riskin suhde mahdolliseen tuottoon on aivan erilainen kuin toisilla franchisingket-
juilla. Heidan tapauksessaan riskia kantaa osittain myos ketju, eika pelkastaan yksittéinen
yrittdja. Haastatellun yrittdja 1:n mielestéa franchisingista on pelkkaa hyotya omalle yrityksel-

le.

Haastattelussa kasiteltiin myos riskeja. Yrittdja 1:n mielesta yritystoiminta on aina riski. Se
VoI joko tuottaa voittoa tai tappiota. Tulos riippuu hdnen sanojensa mukaan markkinoista ja
toimintaymparistosta. Heidan ketjussaan yksittaisella yrittajalla voi menna hetkellisesti huo-
nommin, mutta siind tapauksessa yritys saa apua ketjulta. Haastatellun mielesta riskit ovat
pienemmat franchisingyrittajyydessé, mutta se johtaa normaalisti siihen, etta tuotto-
odotukset ovat rajattuja. Hanen mukaansa muissa franchisingketjuissa franchisingantaja ke-
raa tuotot yritystoiminnasta ja yrittaja saa ainoastaan toimeentulon, eika mitéaan ylimaarais-

ta. Gigantti-ketjussa ei ole kuitenkaan téllaista ongelmaa, koska heidéan tuoton tekemistaan ei
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ole rajoitettu millaan lailla. Jos yritys onnistuu toiminnassaan, se voi tehda kunnon tulosta
itselleen.

Franchisingyrityksen perustamisen helppoudesta kysyttéessa, haastateltava yrittaja 1 kertoi
sen olevan kaytannéssa sama prosessi kuin mika tahansa yrittajyys. ”Aina yritysta perustetta-
essa on paljon opittavaa, mutta franchisingissa ketjulta saa kaiken tieto-taidon heti kayttoon.
Koulutus ja opastus ovat myds helpompia franchisingissa. Vaittaisin, etta franchising on hel-
pompi ratkaisu kaikkinensa kuin tyhjasta lahteminen.” Yrittdja 1:n mukaan valmis liiketoimin-
tamalli ei heidén tapauksessaan rajoita liikaa liiketoimintaa, koska sitéd on myds itse mahdol-
lista kehittaa. Liiketoimintamallin muuttaminen ei ole kuitenkaan jarkeva vaihtoehto, koska
ketju on hionut toimintatavat valmiiksi hyviksi ja toimiviksi. Muissa franchisingketjuissa on
yrittdja 1:n mukaan hyvin tarkat sdannoét ja siella liiketoimintamalli sitoo lahes taysin yrittaji-

en kadet ja rajoittaa yrityksen toimintaa.

7.3 Haastattelu yrittajyydesta

Toisena haastateltavana oli vaatetusalan tavallinen pienyrittdja. Haastattelimme yrittajaa
kasvotusten hanen toimipaikassaan. Yrittaja 2 on aloittanut yritystoimintansa puolisen vuotta
sitten ja hanen liiketilansa sijaitsee Helsingin keskustan lahella. Liiketoiminta on lahtenyt
vield vaisusti liikkeelle, mutta yrittdjalla on kova halu menestya. Valitsimme yrittajan sen
vuoksi, ettd saisimme vertailumahdollisuuden franchisingyrittdjyyden ja tavallisen yrittajyy-
den valilla. Yrittdja 2 oli vasta aloittanut toimintansa ja han koki franchisingin hyvin vapautta
rajoittavana. Yrittajan mielesta franchisingissa oli hyvana puolena se, etta ketjun tuki oli
auttamassa yrityksen aloitusvaiheessa. Myos ketjun jasenten yhteisty6 tuntui hyvalté idealta.
Kysyttaessa miksi han ryhtyi juuri tavalliseksi yrittajaksi han vastasi: ” Ryhdyin yrittajaksi
koska se antaa paremmat mahdollisuudet menestya ja laajentaa liiketoimintaa.” Kysyttéessa
yrittajalta, onko tavallinen yritys hankalampaa perustaa kuin franchisingyritys, yrittaja vastasi
siihen: ” Kylla on, silla tavallisen yrityksen liiketoiminta taytyy suunnitella alusta alkaen itse,

kun taas franchisingyrityksessa on kaytdssa valmis pohja.”

Kannattavuudesta kysyttaessa haastateltavana ollut pienyrittaja kertoi, ettd myds markki-
noinnin kalleus tavallisen yrittdjan silmissa tuntui suurelta osalta liiketoimintakustannuksia.
Hanen mielestansa franchisingyrittdjilla on siind mielessa paremmat oltavat, koska markki-
nointi on valmiiksi jarjestetty ketjussa. Haastateltava tunsi kuitenkin olevansa muutoin sen
verran kunnianhimoinen ja paattavainen, etta han halusi ottaa riskin ja yrittaa parjata ja
mahdollisesti myds menestyd omalla liiketoiminnallaan. Hanen mielestaan olisi ollut huono
idea turvautua franchisingketjun apuun vain sen toivossa, etta turvallinen toimeentulo olisi

turvattu.
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Riskeista kysyttaessa yrittaja 2 kertoi olevansa valmis tekemaan rohkeita paatoksia yritystoi-
minnassaan, jotta hanella olisi mahdollisuuksia onnistua paremmin yrittajatoiminnassaan.
Riskit tuntuivat hanesta pienemmiltd omassa yrityksessaan, silla yrittajatoiminta on vasta
lahtenyt kdyntiin ja han ei ole aloittanut sita hyppaamalla liian suuriin saappaisiin” vaan
aloittanut toimintansa pienemmalla budjetilla. Yrittajaa mietityttivat kuitenkin esimerkiksi
markkinointikustannukset, jotka aiheuttivat ison menoerén yritystoimintaan. Yrittaja 2 kui-
tenkin kertoi: ”Mulla on sen verran hyva verkosto erilaisiin tahoihin ja ihmisiin, etta se tuo
tietynlaista turvaa yrittajatoimintaan.” Yrittdja oli aikaisemmin toiminut yrittajana teleope-
raattoreiden myynnin parissa, joten vaatetusala oli uusi harppaus uralla, vaikkakin kiinnostuk-

senkohteena yrittajalla on kuitenkin aina ollut muoti.

Yrittajalta kysyttaessa, mita ehdotuksia hanella olisi parempaan tavalliseen yrittdmiseen, han
kertoi ndin: ”On tarkedd, ettd on kontakteja seka verkostoja joihin ottaa yhteytté kun tarvi-
taan apua, tai monesti molemmat osapuolet myods hyétyvat, kun tehdaan yhteistyota. Esimer-
kiksi se, ettd mé& kaytan mun kaverin malleja sen mallitoimistosta mun yrityksen markkinoin-
tikuvissa hyodyttad meitd molempia. Taytyy olla myos sellasta silméa, ettd osaa hyddyntaa

sitd kun tutustuu uusiin ihmisiin.”

Kysyimme yrittajalta tavallisen yrittajyyden hyvia ja huonoja puolia. Yrittaja vastasi nain:
”No hyviéa puolia franchisingtoiminnassa on ainakin se yhteisty6 ja verkostot franchisingissa.
Toisaalta tda on myoés miinuspuoli eli franchisingottaja on riippuvainen muista sen ketjun
jasenista. Tavallisessa yrittdjyydessa taas taytyy itse etsia tiedot ja huolehtia siitd, etta
homma lahtee rullaamaan. Franchisingyrittdjyydessa on myds se huono puoli, etté taloudelli-
nen menestys saatetaan saada vasta pitkalla aikavalilla eika voi akkirikastua, kun suuri osa
niista tuotoista menee sille franchisingantajalle.” Yrittaja kertoi myds, etta itsendisend yrit-
tdjana voi vastata paremmin omasta liiketoiminnastaan, ja keksia omia ideoitaan joita voisi

toteuttaa.

Yrittajan mielestd oman liiketoimintamallin suunnitteleminen oli vaikeaa, mutta koska hénel-
14 oli apuvoimia, se sujui helpommin kuin yksin toimiessa. Yrittéja toteaa: ’Liiketoiminta-
suunnitelma oli vaikein osa aloitusta, mutta toisaalta se on parempi tehda huolella ensin jotta
kaikki asiat on sitten etukdteen mietitty valmiiksi, ettei tule mitéaan yllatyksia.” Yrittaja ker-
too: ” Ei olisi helppoa olla franchisingyrittajana koska olisi aika sidottu siihen liiketoiminta-
malliin, kun eihan sité voi lahted muuttamaan. Mun mielesté ihan senkin takia oli hyva, etta

mulla on oma yritys.”

Yrittaja 2 sanoo, etta erityisesti koulutus on sellainen asia, jota han kaipaisi myds omassa
yritystoiminnassaan. Yrittajan mielesta hanella on sopivasti kokemusta yrittajatoiminnan

aloittamiseen, mutta on tietysti sellaisia asioita erityisesti vaatetusalalla, ettd han tuntee
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olevansa viela ”untuvikko”. Yrittdja pohtii etta ehka asiat sujuvat pian paremmin, kun on
saanut tarttumapintaa vaatetusalan yrittajyyteen. Yrittajan mielesta franchisingtoiminnan
maksut ovat kuitenkin sen verran kovia, etté han tuntee parjadvansa paremmin ilman niita.
Varsinkin kun han ei koe franchisingyrittdjatoiminnan hyotyja tarpeeksi suuriksi maksuihin

nahden.

Yrittaja 2 harkitsi tavallista yrittajyytta jonkin aikaa, silla edellisesta yrittajyydesta oli kulu-

nut jo jonkin aikaa ja alakaan ei ollut sama kuin edellisessa yrityksessd. Han kehottaa kuiten-
kin franchisingyrittajiksi ryhtyvien vield miettimaan tavallisen yrittdjyyden vaihtoehtoa: ” Jos
luottaa omaan liikeideaansa ja haluaa ottaa riskeja seka aikoo menestya, suosittelen tavallis-

ta yrittajyytta.”

7.4 Aineistot

Opinnaytetydssamme on kaytetty padosin kirjallisia lahteita joita olemme lainanneet eri Kir-
jastoista. Olemme lukeneet lisdksi erilaisia artikkeleita ja kirjoituksia Internetista. Kaytimme
ennen kirjoittamisen aloittamista paljon aikaa materiaaleihin ja aineistoihin tutustumiseen.
Kasityksemme franchisingista on hieman muuttunut ja tietomme siita on lisdantynyt huomat-
tavasti.

Olemme saaneet aineistoa my®s haastattelujen avulla. Niista saatua materiaalia olemme
myo6s kaytténeet litteroituamme sen ensin. Haastattelut olivat mielenkiintoinen osa ty6ta ja

saimmekin kysymyksiimme erittain hyvia ja laajoja vastauksia.

8  Tulokset ja niiden tarkastelu

Tehtyjen haastattelujen perusteella voimme péaatella, ettd seka franchisingyrittajyydessa etta
tavallisessa yrittdjyydessa on omat hyvat ja huonot puolensa. Nama kaikki on listattu alla
taulukossa 5. Tallaista tulosta olimme odottaneetkin tutkimamme materiaalin ja Kirjoitta-
mamme teorian perusteella. Franchisingin hyvat ja huonot puolet vaihtelevat kuitenkin paljon
eri ketjujen valilla eika ole olemassa yksiselitteisia ominaisuuksia, jotka olisivat aina hyvia tai
huonoja. Yritysta perustettaessa tulee siis aina tapauskohtaisesti harkita, minkélaisen yritys-
muodon valitsee. Eri vaihtoehtoihin tulee tutustua huolellisesti, eika tule tehdd mitaan hati-

koityja johtopaatoksia.



Franchising

Tavallinen yrittajyys

Hyvat puolet

- valmis liiketoimintamalli

- tunnettu ketju

- koulutus

- valmis kokemus toiminnasta
- pienemmat investoinnit

- markkinointiedut

- volyymiedut hankinnoissa

ja rahoituksessa

- helpompi aloittaa kuin

tavallinen yrittajyys
- henkilGille joilta puuttuu
hyva liikeidea

- mahdollisuus paattaa
itse omasta toiminnastaan
- hyvan liikeidean avulla
mahdollisuus menestya
-mahdollisuus laajentaa
yritystoimintaa niin kuin
itse haluaa

- mahdollisuus luoda itse
menestyksellinen imago

Huonot puolet

- pieni mahdollisuus

vaikuttaa yritystoimintaan

- maksut ketjulle

- vaikea vaikuttaa sopimuksen
sisaltéon

- jos ketju menettda mainetta

- suuremmat investoinnit

- yksin markkinointi kallista
- kaiken oppiminen itse ja
kantapaan kautta

- suuri vastuu omasta
yritystoiminnasta
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se saattaa vaikuttaa yrittajan
liilketoimintaan

Taulukko 5 Franchisingin ja tavallisen yrittdjyyden hyvét ja huonot puolet.

Haastattelun kohteena olleessa ketjussa franchising oli kuitenkin ainoastaan hyva asia. Kysei-
sessa ketjussa yrittaja pystyy yhdistamaan seka franchisingin etta tavallisen yrittajyyden
edut. Kyseinen ketju poikkeaa kuitenkin paljon yleisesta kasityksesta franchisingista, koska
siind ei joudu esimerkiksi maksamaan franchisingantajalle maksuja liiketoimintamallin kaytos-
ta. Haastattelun avulla selvisi siis myos, ettéd franchisingista on olemassa erilaisia versioita ja
kaikki ketjut toimivat siind omalla tavallaan. Franchising liiketoimintaa on mahdollista muo-
kata juuri sellaiseksi kuin haluaa ja on mahdollista ottaa kayttéénsa vain joitakin elementteja

siita.

Franchisingin hyvia puolia ovat muun muassa valmis liiketoimintamalli ja sen mydta helppous,
mahdollisuus koulutuksiin, valmiiksi tunnettu brandi, mahdollisuus laajempaan markkinoin-
tiin. Tavallisessa yrittajyydessa hyvia puolia taas ovat muun muassa mahdollisuus paattaa itse

ja vaikuttaa yrityksensa asioihin ja muutoksiin, vapaus toimia niin kuin itse haluaa.
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Haastattelemamme tavallinen yrittaja suositteli tavallista yrittajyytta, silla han uskoi paase-
vansd nopeammin menestykseen ilman ketjun tukea. Hanen mielestaan tavallisellakin yritta-
jyydella oli kuitenkin omat haittapuolensa ja erityisesti markkinointimaksut tuntuivat hanesta
kohtuuttomilta kantaa yksin. Han pohti myds sitd, milla tavalla ketjun tuki vaikutti franchisin-
gyrittdjan perusparjaamiseen, jos sita verrataan tavalliseen yrittajyyteen. Tavallisen yrittajan
taytyy tehda kaikki alusta alkaen itse. Mietittéessa tilannetta jossa tavallinen yrittdja ja fran-
cisingyrittaja olisivat konkurssin partaalla. Franchisingyrittajalla olisi kuitenkin ketjun tuki
apunaan, joten hénelld saattaisi olla paremmat edellytykset pelastaa yrityksensa, kuin taval-

lisella yrittajalla.

Franchisingyrittdjyydessa huonona puolena voidaan nahda se, etté yrittajat ovat monesti hy-
vin sidottuja liiketoimintamalliin, ja néin ollen heilla ei ole mahdollisuuksia vaikuttaa tar-
peeksi yrittdjatoimintaansa. Franchising voisi sopia hyvin sellaiselle henkildlle, joka ei olisi
valmis perustamaan omaa yritysta seka sellaiselle, jolla ei olisi viela kokemusta yrittajatoi-
minnasta. Franchisingketjut antavat alkukoulutuksen, joka mahdollistaa yritystoiminnan myos

sellaiselle jolta I6ytyy tahtoa ja halua, muttei kokemusta.

9  Johtopaatokset

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli antaa nakdkulmia franchisingyrittajyydesta erityisesti
kaupan alalla. Lisaksi tavoitteena oli selvittaa, etta onko franchisingyrittajyys parempi vaih-
toehto kaupan alalla kuin tavallinen yrittajyys. Mielestdmme onnistuimme tuomaan halua-
mamme asiat esiin teoriaosassa ja tekemdmme haastattelut vain vahvistivat ajatuksiamme.
Matkan varrella meilla oli omat vaikeutemme, mutta onnistuimme mielestamme saavutta-
maan halutun lopputuloksen. Tyémme suunniteltu aikataulu venyi joten tydn valmistuminen
siirtyi jonkin verran eteenpain. Tyon tekeminen opetti meille tiedon hakua ja kasittelya,
suunnitelmallisuutta, karsivallisyytta sek& antoi meille hyvin paljon lisda tietoa franchisingy-

rittajyydesta.

Franchisingyrittdjyys on kiinnostava vaihtoehto yrittajiksi ryhtyville. Siin& on kuitenkin hyvin
paljon asioita, joita tulee ottaa huomioon. Franchisingyrittajyys saattaa kuulostaa helpolta ja
varmasti menestyvalta vaihtoehdolta, mutta se ei kuitenkaan aina ole sité. Se vaatii paljon
tyota ja karsivallisyytta, niin kuin mika tahansa yrittajyys. Franchisingiin saa paljon apua ket-
julta, mutta on silti paljon asioita, joihin tarvitaan omaa osaamista ja keskittymista.

Aina yritysta perustettaessa tulee kaikki asioihin perehtya huolellisesti ja asiaa harkita huolel-
lisesti. Franchisingyrittajyytté ei voi tdman opinndytetyon perusteella sanoa poikkeuksetta
paremmaksi vaihtoehdoksi tavalliselle yrittajyydelle. Franchisingketjuja on niin paljon erilai-
sia ja kaikilla niilla on hieman erilaiset kaytannot toimintojensa suhteen. Franchising on Kkui-

tenkin ehdottomasti potentiaalinen vaihtoehto ja sopii erityisesti silloin, kun henkil6lla ei ole
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valmista liikeideaa, mutta haluaa silti ryhtya yrittajaksi. Franchising sopii myds sellaiselle
henkildlle jolta 16ytyy tahtoa ja asennetta seka yrittajahenkisyyttd, mutta ei kokemusta. Ylei-
sesti voidaan sanoa, etta franchisingketjut etsivatkin yrittéjiksi erityisesti sellaisia henkiloita,
joilta 16ytyy motivaatiota ja lisdksi halua toimia yrittajana. Vahvan yrittaja kokemuksen puu-
te, painvastoin kuin luullaan on melkein suotavaa, silla ”vanhan” yrittajan opettaminen fran-

chisingyrittéajéksi voi olla vaikeaa.

Franchisingottajalta vaaditaan paljon ahkeruutta ja sinnikkyytta silla keskimé&arin franchisin-
gyrittajat ovat tdissa 53 tuntia viikossa. Ketjuyrittdjyyden luonteeseen kuuluu liséksi tiimi-
henkisyys ja lojaalius liiketoimintamallin noudattamisessa. Ketjun osto-ohjeet, markkinointi
ja hidas paatoksenteko saattavat tuntua yrittajasta rajoittavilta tekijoiltd, mutta toisaalta eri

tuet helpottavat liiketoimintaa. (Tietoa franchising-yrittajyydesta 2010)

Franchising tuo mahdollisuuden toimia yrittajana, mutta ei luo mahdollisuuksia ”suureen on-
nenpotkuun’ kuten esimerkiksi tavallisena yrittajana, silld ketju rajoittaa yritystoiminnan
omaa laajentamista ja muokkaamista. Yrittajyytta kannattaa aina miettid sen kannalta, mika
muoto itselle sopii. Toisaalta jos on kiinnostunut yrittajatoiminnasta ja kokemuksen kartut-
tamisesta franchising voi olla hyva vaihtoehto henkildlle, joka haluaa minimoida riskit ja saa-
da ketjun tuen taakseen. Franchisingyrittajyys yleistyy Suomessa koko ajan ja franchisingin
kehittyminen tuo tulevaisuudessa varmasti monia uusia yrittajia mukaan téhan yrittajyysmuo-
toon.

Aihe olisi mielenkiintoinen laajemmalle ja tarkemmalle tutkimuksellekin. Olisi mielenkiintois-
ta saada suurempi maara nakemyksia franchisingyrittajyydesta esimerkiksi monivalinta haas-
tattelun avulla. Monivalintahaastattelun avulla emme kuitenkaan saisi tarkeita yksittéisia
mielipiteita, kuten esimerkiksi saimme kahdelta haastateltavaltamme. Monivalintakysymykset
saattavat lisdksi johdatella liikaa haastateltavia. Uskomme kuitenkin, etta tulokset olisivat

lahes vastaavia, kuin mitd meidan tydssamme tulee jo ilmi.

Mielestdmme tyémme onnistui suhteellisen hyvin ja perehdyimme hyvin franchisingtoimintaan
ja sen heikkouksiin ja vahvuuksiin. Aloitimme tydn tekemisen vauhdikkaasti, mutta jossain
vaiheessa tuli hidastuksia, jotka pitkittivat prosessin kulkua. Oppiminen nopeutui siiné vai-
heessa, kun saimme luettua franchisingia kasittelevat kirjat lavitse ja saimme ruveta kirjoit-
tamaan pelkkaa teoriaa. Huomasimme kummatkin, ettd oppimistyyliltdmme olemme saman-
kaltaisia ja erityisesti tallainen kirjoitusprosessi ja perusteellinen aiheeseen tutustuminen
toivat meille molemmille laajaa tietoa franchisingista. Oppiminen tapahtuukin mielestamme
parhaiten itse opiskelemalla ja tekemalla eika pelkastaan kuuntelemalla esimerkiksi luentoja.
Aiheeseen perehdyttyamme voimme suositella franchisingia myos sita harkitseville tutuillem-
me.
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Liitteet

Liite 1 Haastattelulomake

Haastattelu franchisingista
Perustiedot
1. Miten paadyit yrittajaksi?
2. Miksi valitsit juuri franchisingyrittajyyden?
Riskit

3. Mitkéa ovat suurimmat riskit franchisingyrittajyydessa?
4. Onko franchisingyrittdjyydessa pienemmat riskit kuin tavallisessa yrittdjyydessa? Pe-
rustele vastauksesi.

Kannattavuus

5. Onko franchising mielestasi kalliimpi yrittdmisen muoto kuin tavallinen yrittéjyys? Pe-
rustele vastauksesi.
6. Onko franchisingista hyotya tai haittaa yritykselle?

Ketjun tuki

7. Saako yrityksesi tarpeeksi tukea franchisingantajalta?
8. Rajoittaako ketjuun kuuluminen liikaa yritystoimintaa?
9. Mita ehdotuksia sinulla on parempaan franchisingyrittéjyyteen?

Liiketoimintamalli

10. Onko franchisingyritys monimutkaisempaa perustaa kuin tavallinen yritys?
11. Luoko valmis liiketoimintamalli liikaa rajoituksia liiketoiminnalle? Perustele vastauk-
sesi.



