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Goal of this thesis was to create franchising based wellness business concept to B2B-segment.
Franchising concept’s working title is InnoSalus. Thesis is based on theory about franchising,
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chain is needed.

Idea for building this business concept is based on a pilot project in Oulu’s economic region. Pilot
project was created successfully to personal trainer company and it is developed to chain based
business model. Innosalus’ is aiming first for Finland’s biggest economic regions. This thesis is
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Theory of this thesis leads the reader to the basics of franchising and the way of doing business
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electronic sources and the sources have been selected to fit in this franchising business. Every
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1 JOHDANTO

1.1 Toimeksiantaja “InnoSalus Oy”

Opinndytetyon lahtokohtana on kahden innovaatiotoimiston tyontekijan ja personal trainer -
yrittajan tuotteistaman liiketoimintamahdollisuuden jalostaminen liiketoiminnaksi ja luoda edelly-
tykset perustaa osakeyhtio liikeidean konseptin pohjalle. Varsinaista osakeyhtiota tai organisaa-
tiota ei toimeksiantajana ole, vaan tyd luo pohjan kolmen luonnollisen henkilon yrittajyydelle. Tyon
alussa on teoriapohjaa franchising-liketoiminnasta ja miten sita on muokattu kyseiseen fran-
chising-ketjuun sopivaksi. Tyon alussa johdatetaan yleisesti franchising-liketoimintaa ja tyon
loppuosa koostuu vetoketjumallin mukaisesti teoriasta seka luomisprosessin lopputuloksena tul-
leista ratkaisuista. Pohjana tydlle ovat: kolmen henkilon erilainen substanssiosaaminen, Oulun
talousalueelle pilotoitu hanke seka franchising-liketoimintaan liittyvat paino ja verkkojulkaisut

seka verkkopohjaiset ohjelmistot.

1.2 Opinnaytetyon tarkoitus ja rajaus

Opinnaytetyon padamaarana on luoda franchising-periaatteella toimivan konsernin ydinkonsepti ja
esitelld yrittajatasolla tapahtuvaa liiketoimintaa. Yrittajaverkostosta on paamaarana rakentaa koko
Suomen kattava ketju; jonka yrittajat ovat osaavia asiantuntijoita yrityshyvinvoinnin saralla, ketjun

raikas brandi on tunnettu ja haluttu seka ketjulla on korkea asiakastyytyvaisyys.

Suuressa mittakaavassa tarkoituksena on luoda uudenlainen ratkaisu yritysten ja organisaatioi-
den henkildston hyvinvointiin seka@ ennaltaehkaista henkilostoriskeja liittyen sairauspoissaoloihin
ja sairauselakoitymiseen. Konseptin takana olevia arvoja ja ratkaisuja ovat muun muassa: stres-
sin vahentamiseen, yleisen henkisen vireystilan parantamiseen seka fyysisen kunnon kohentami-
seen. Naiden tutkittujen ja kaytannossa todettujen ongelmien kautta yrityksissa on rakentunut
tarve panostaa henkiloston hyvinvointiin, mista ovat esimerkkina likuntasetelit ja TYKY-paivat.
Samalla rahallisella panostuksella yritykset voisivat saada henkildd kohden enemman vastinetta
yksilon ja koko henkiloston hyvinvointiin, jos vastuussa olisi alansa ammattilainen uudenlaisella

konseptilla.



Rajauksena on liikeidean konseptin esittely, koska se palvelee franchising-ketjua seka fran-
chising-ottajia kaikkein parhaiten. Opinnaytety0 luo raamit liiketoiminnan perustamiselle, rekry-

toinnille seka tuo ohjeistusta franchising-keskuksen hallintaan.



2 FRANCHISING

21  Franchisingin maaritelma

Franchising on franchising-antajan eli liketoimintakonseptin ja likeidean luojan ja franchising-
ottajan, eli liketoiminnan yrittajan valista yritysyhteisty6ta, jossa franchising-antaja antaa sopi-
musperusteisesti konseptinsa ja omistamansa immateriaalioikeudet franchising-ottajan kayttoon.
Kaytannossa tama tarkoittaa sitd, etté franchising-antaja antaa valmiiksi kehitetyn ja testatun

liiketoimintamallin franchising-ottajalle. (Laakso 2005, 42.)

Mielikuva franchising-liketoiminnasta on pikaruokaketjupainotteinen, silla esimerkiksi McDo-
nald’silla ja Pizza Hutilla on yli 70 000 toimipistetta ympari maailman. Todellisuudessa liiketoimin-
tamalli on yleisempi muilla kuluttaja- ja yrityskaupan aloilla kuten: ajoneuvojen vuokraus, kiinteis-
tovalitys seka asiantuntijapalvelut. (Laakso 2011, 32; Suomen Franchising-Yhdistys ry 2015 viitat-
tu 3.9.2015.)

Suomessa franchising-toiminnasta huolehtii Suomen Franchising-Yhdistys ry, joka yllapitaa Eet-
tistd Lautakuntaa seka Eettisia Saantoja. Suomen Franchising Yhdistyksen tavoitteena on edis-
taa hyvaa franchising-liiketoimintapaa Suomessa sitouttamalla jasenistonsa Eettisiin Saantoihin,
jarjestamalla koulutuksia, tekemalla kehittamisyhteistyota viranomaisten kanssa Suomessa ja
Euroopassa seka valittaa tietoa franchisingista. Mika tahansa yritys Suomessa voi harjoittaa fran-
chising-liketoimintaa kuulumatta Suomen Franchising-Yhdistykseen. Suomessa ei ole yrityslain-
sadadannossa erikseen mainittu, vaan sitd kohdellaan kuin muutakin yritystenvalista normaalia

yritysyhteistyota. (Suomen Franchising-Yhdistys ry viitattu 3.9.2015.)

2.2 Franchising-antajaksi ryhtyminen

Franchising-antajaksi ryhtyminen vaatii analysointia ja soveltamista omaan liiketoimintamalliin ja
sen tavoitteisiin. Franchising-ketjun perustamisen syita voi olla useita kuten; monipuolisuuden ja
kasvamisen pohjalle rakennettu ketjuajattelu, parempien jakeluteiden varmistaminen, yhteistyo-
kumppaneiden hankkiminen kilpailukyvyn sailyttamiseksi, uusien asiakassegmenttien tavoittelu

tai ulkomaille laajentumisen kustannuksien minimoiminen. Franchising-liketoimintamalli on myos



normaalia yrityslaajentumista nopeampaa, koska yrittajavetoinen organisaatiomalli tekee jokai-
sesta sivupisteen johtamisesta motivoituneempaa. Yrittajavetoiset yksikot myos vapauttavat
energiaa ja paaomaa muuhun toimintaan. Hyvan kehitystyon pohjalle franchising madaltaa riske-
ja ja on perustajilleen edullisempi tapa laajentua verrattuna omien yksikdiden perustamiseen.
(Laakso 2005, 176-177.)

Franchising-antajan mahdolliset riskit liittyvat yhteistyosuhteeseen franchising-ottajan kanssa.
Yhteistyon epaonnistuessa franchising-antajalle syntyy taloudellisia tappioita, tama menettaa
pohjustukseen kaytetyn ajan seka voi karsia maineen tahriintumisesta. Naihin mahdollisiin epa-
onnistumisiin voivat johtaa huono keskinainen luottamus, henkilokemiat seka franchising-ottajan
toimiminen ketjun toimintaperiaatteiden vastaisesti Toisenlaiset ongelmat voivat johtua ketjun
rakentamiseen liittyvistd haasteista esimerkiksi: taloudellisten panostukset, erityisosaaminen,

tyon paljous ja etupainotteiset kehityskulut. (Laakso 2005, 181.)

InnoSalus paatettiin rakentaa franchising-liketoimintamallin pohjalle monien eri syiden takia. In-
spiraation ketjun perustamisen ideoimiselle ja konseptin luomiselle antoi hyvin toiminut pilottihan-
ke Oulun seudulla. Yrityksille myytavien personal trainer -palveluiden kautta voidaan saavuttaa
yhdella sopimuksella viisin- tai jopa kymmenkertainen maara asiakkaita samalla katteella verrat-

tuna yhden yksityishenkilon asiakkaaksi saamiseen.

Tarkoituksena on my0ds luoda personal trainer -markkinoille uusi liketoimintamahdollisuus, jonka
avulla saataisiin tyollistettya koulutettuja personal trainereita omaan kutsumusammattiinsa. Ny-
kyisella@n moni personal trainer toimii kuntokeskuksen yhteydessa ja verrattain tydehdoin, koska
alalla ei ole tyoehtosopimusta. Monet kuntokeskukset vaativat heita hankkimaan myds omat asi-
akkaansa ja toimeentulonsa takaamiseksi tyd muovaantuu liukuhinnamaiseksi, vaikka harjoitetta-
villa asiakkailla on hyvin erilaiset lahtokohdat seka tavoitteet hyvinvointinsa edistamiseksi. Liuku-
hihnatyon seurauksena asiakkaita ei voida palvella parhaalla mahdollisella tavalla ja lopputulok-
set ovat vaarassa jaada huonoiksi. InnoSalus pyrkii juuri hyddyntamaan sita lahtokohtaa, etta
organisaatio, jossa treenattava henkilo tyoskentelee, olisi kokonaan tai osaksi rahoittamassa tata
tyontekijalle tehtavaa hyvinvointiprojektia, jonka tuloksena on lisata asiakasorganisaation tuotta-

vuutta.

Franchising-ketjun rakentaminen taman liketoimintaidean ymparille on taloudellisten riskien mi-

nimoimiseksi luontaisin vaihtoehto. Koko Suomen laajuisen omien, saman yhtion alle, perustetta-



vien yksikoiden johtaminen ja taloudellinen kannattavuus olisivat liian suuri taloudellinen haaste.
Taloudellista riskia jakamalla pyritadn saamaan my0s yhtendinen, motivoitunut ja rakenteeltaan

tiivis yhteistyomalli franchising-antajan ja franchising-ottajien valille.

Paaasiassa B2B-segmentille keskittyneitd hyvinvointipalveluita tuottavia franchising-ketjuja ei
Suomessa ole, joten InnoSalus on ensimmainen lajissaan. Hyvinvointialalla toimivat ketjut ovat
paaasiassa kuntosaleja, jotka tuottavat kuntosalien sisalla omia palvelumallejaan, naista pyritaan
erottautumaan konsultoivalla ja henkilokohtaisella otteella, jossa huomioidaan kokonaisvaltaisesti

tydssajaksamiseen liittyvat asiat.

10



3 INNOSALUS FRANCHISINGKONSEPTI

3.1 InnoSalus franchising-ketjun esittely

InnoSalus on uudenlainen hyvinvointialan konserni, jonka tavoitteena on luoda hyvinvoiva ja ter-
veellisiin elamantapoihin sitoutunut henkilostd asiakasorganisaatioille. Alustavana toiminta-
alueena on koko Suomi. Maan suurimmista kaupungeista haetaan franchising-ottajia Rovaniemi-

Helsinki —akselilta, jotka toimivat hyvinvointipalvelun myyjina seka asiantuntijoina.

Ketjun hallinointi on kolmen yrittajan vastuulla ja heidan ammattitaitonsa jakautuu kolmeen eri
painopistealueeseen: personal-trainer substanssiosaaminen, markkinointi & strategia seka myynti
& tuotteistaminen. Talla on mahdollistettu oikeiden kykyjen 16ytymisen konsernin kehittamiseen
nyt ja tulevaisuudessa. Jokaisen henkilon ollessa osakkaana saadaan luotua sitoutunut hallinto-

organisaatio, joka pystyy kehittdmaan ja toimimaan ketterasti konsernin hyvaksi.

InnoSaluksen missiona on kehittaa ja rakentaa vakavarainen franchising-ketju, joka on arvope-
rustaltaan asiakaslaht6inen ja asiantunteva. Visiona on levittaytyd Suomen suurimpiin kaupun-
keihin, ollen edellakavija tyohyvinvoinnin edistamisessa seka sen tuloksekkaassa toteuttamises-

Sa.

3.2 Ydinpalvelu

InnoSaluksen franchising-ottajien tarkeimpana tuotteena on “InnoSalus Hyvinvointiohjelma”, jota
yrittajat markkinoivat franchising-keskuksen tuella palvelua talousalueensa yrityksille. Hyvinvoin-
tiohjelma on myods koko franchising-ketjun tarkein loppukayttajalle myytava palvelutuote, joka on

tuotteistettu osaprosesseja myoten - rakentaen kokonaisen palvelukokonaisuuden.
Kaupattava kokonaisuus rakentuu toiminnallisen eli valmistetun tuotteen seka@ markkinoinnin ele-

mentein lisatyista tuoteominaisuuksista eli mielikuvatuotteesta. Taman kokonaisuuden pohjalta

asiakas tekee ostopaatoksensa. (Rope 1998, 77.)
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InnoSaluksen Hyvinvointiohjelman luomisessa on seurattu perinteisia asiantuntijapalveluiden
tuotteistamisprosessia, jonka tuloksena on henkilokohtainen palvelukonsepti. Tuotteistaja Jari
Parantainen kuvaa kirjassaan "Tuotteistaminen — Rakenna palvelusta tuote 10 paivassa” tuotteis-
tamisen prosessit seuraavasti: "1. Osa toimintamalleista erottuu joukosta — — 2. Palvelu alkaa
hahmottua — - 3. Toimitussisaltd vakiintuu — — 4. Palvelu alkaa monistua perimatietona — — 5.
Palvelu alkaa monistua yrityksen ulkopuolella — - 6. Palvelu muuttuu jalleenmyytavaksi’. (2007,
13-14). Naita tuotteistamisen vaiheita on seurattu myds InnoSaluksen palvelutuotteen rakentami-

sessa.

InnoSaluksen Hyvinvointiohjelma on rakennettu monistettavaksi, joten sen avulla voidaan palvella
ihmisia organisaation kokoon tai toimialaan riippumatta. Kartoitusprosessin avulla palvelutuote
raataloidaan myos henkildston mahdollisten ammattitautien ehkaisemiseksi seka luodaan loppu-
kayttajan kanssa henkilokohtainen ohjelma. Hyvinvointiohjelman avulla luodaan arvoa ja tuloksia
henkil6tasolta aina tyOyhteison seka tuottavuuden parantamiseen. Tyoterveyslaitos maarittelee
tyohyvinvoinnin seuraavasti: “Henkiléston hyvinvointia kannattaa tukea, sillé osaava ja hyvinvoiva
henkilésté on organisaatiolle kilpailuvaltti. Pysyvéé ja pitkékestoista vaikuttavuutta ei saavuteta
tyosté irrallisilla terveystempauksilla. Terveyden edistédminen on kokonaisvaltaista ja laaja-alaista.
Toiminta kohdistuu esim. henkilbstoén, tydympéristoén, tydyhteis6on, tyéprosesseihin tai johta-

miseen.” (Tyoterveyslaitos, viitattu 10.10.2015.)

InnoSalus Hyvinvointiohjelma pyrkii vaikuttamaan kokonaisvaltaisesti hyvinvointiin ja tydssajak-
samiseen. Missio saavutetaan yhteistyolla InnoSalus-valmentajan, asiakasorganisaation seka
palvelun loppukayttajan, eli tyontekijan avulla - luoden win-win-win-tilanteen. Hyotynakokulmassa
kaikki voittavat; InnoSalus-yrittaja luo liikevaihtoa ja tyollistaa itsedan tai yrittajiaan hyvinvoinnin
substanssiosaamisella, asiakasorganisaatio saa hyvinvoivan henkildston, tuottavuus paranee
pitkalla aikavalilld ettd sairauspoissaolot vahenevat, ja tyontekija saa parantaa hyvinvointiaan

ohjatussa ymparistdssa ja voi elaa elamaansa paremmin.

Hyvinvointiohjelma toteutetaan vaiheittain, ja seuraavassa on esitetty padprosessit. Alaprosesse-
ja ei ole kuvattu, eika tarkkoja maaria tai kertoja ole ilmoitettu yhtiosalaisuuksien vuoksi.
1. Alkukartoitus
a. Henkilokohtaiset haastattelut
b. Lihaskuntotesti

¢. Kehonkoostumusmittaus
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d. Aerobisen kunnon mittaus

e. Ruokapaivakirjan aloittaminen
Henkilokohtainen likuntasuunnitelma
Lihaskunto-ohjelma kuntosalille tai kotiin
Ruokapaivakirjan analyysi ja ravintoneuvonta
Valmennustapaamiset
Liikunta-, lihaskunto- ja ravinto-ohjelmien paivitys
Vélitestaus ja haastattelu

Workshopit Hyvinvointiohjelmaan osallistuneille

© © N o g bk LD

Seuranta
a. Omakohtaiset kokemukset
b. Asiakastyytyvaisyys

10. Testitulokset

Hyvinvointiohjelman osaprosessit on kuvattu tarkasti franchising-ottajalle dokumentein, jotta oh-

jelma on mahdollisimman tehokas toteuttaa.

Ydinpalvelun lisaksi tulee lisaksi kartoittaa mahdollisia tukipalveluita ja elementteja, joilla tuotteit-
taisiin lisahyotya InnoSaluksen toiminnalle. Potentiaalisena vaihtoehtona on sahkdinen harjoitus-
ohjelmapalvelu, joka tehostaisi loppuasiakkaan ja trainerin vélista suhdetta seka toisi helpotusta
dokumentointiin. Sahkdiset palvelut eivat kuitenkaan ole treenaamisen tai sen johtamisen it-

seisarvo vaan taydentava tekija asiakasprosessin hoitamisessa.

Tarkeimpia tyokaluja InnoSaluksen toimintaan ovat treenausmuotojen lajittelu ja niiden harjoitus-
ohjelmat seka treenien videomateriaali. Vastaavaa palvelua tarjoaa suomalaisen Sportyfly Oy:n
palvelu Sportyplanner, joka tarjoaa verkkopohjaisten treeniohjelmien suunnittelun (KUVIO 1.) ja
videopohjaiset opastukset (KUVIO 2.).
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Tietopankki tarjoaa tuhdin paketin Plannerissa tapahtuu harjoitusohjelman Taalta ndet voimassa olevat

lihaskuntoharjoittelun perusteista, seka luominen ja sieltd haetaan liikkeita. kayttadjaoikeutesi ja voit muuttaa
paljon tietoa voimaharjoitteluun ja Kaikista liikkeista videot, kuvat ja kayttajatietojasi.
ravitsemukseen liittyen. suoritusohjeet.
L L

KUVIO 1. Sportyplannerin tarjoamat palvelut (Sportyplanner, viitattu 27.10.2015.)

Alaselan pyoristys selinmakuulla pyyhe Alaselanrullaus Alavartalon nostot painmakuulla Askelkyykky eteen
paanalla

KUVIO 2. Sportyplannerin Planner-ty6kalu (http://www.sportyplanner.fi#!/exercises, viitattu
27.10.2015)

Sportyplannerin avulla voitaisi luoda InnoSalus —ketjulle oma yritysprofiili, jonka alle koottaisiin
jokaiselle franchising-ottajalle oma alaprofiili suunnitelmien tekoa varten ja joka jaettaisiin edel-
leen treenattavalle. Mahdollisen yhteistyon avulla luotaisiin yritysyhteistyon synergia, jossa In-

noSalus olisi yhteistyokumppanuuden lisaksi asiakashankkijana Sportyflylle.

3.3 Pilotointi

Pilotoinnilla tarkoitetaan uuden ja innovatiivisen tuotteen, teknologian, palvelumallin tai ndiden
osaprosessin kehittamista seka testaamista asiakkaan toimintaymparistossa. Pilotoinnin pohjana
on innovaatio uudesta, aiemmin toteuttamattomasta toimintatavasta, jonka soveltuvuutta kaytan-
to6n halutaan selvittdd ennen kaupallistamista. Asiakkaiden mukaan ottaminen on tarked osa
pilotointia, koska sen avulla saadaan arvokasta palautetta mihin suuntaan palvelua tai tuotetta
tulisi kehittaa, jotta silla olisi tulevaisuudessa markkinoita. (TEKES, viitattu 16.11.2015).

InnoSaluksen hyvinvointiohjelman pilotoinnista on vastannut Oulun talousalueella toimiva per-

sonal trainer —palveluja tuottava pienyritys yhdessa pilotin suunnitelleen innovaatiotoimiston
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kanssa. Hyvinvointiohjelma ja sen liketoiminnan osaprosessit ovat suunniteltu nimenomaan ku-
luttajamarkkinoilta yritysmarkkinoille siirtymisen nakokulmasta. Ydinpalvelutuotteen testauksessa
ja toteutuksessa ovat olleet tiiviisti mukana Oulun talousalueelta valikoituneet pk-yritykset, per-
sonal trainer —yrittaja seka innovaatiotoimisto, jonka kokemusten seka jatkojalostamisen perustal-
le koko InnoSalus-hyvinvointiketju pohjautuu. Pilottihankkeen tulokset olivat positiiviset, persnoal
trainer —yrittaja pystyi ynden vuoden aikana luomaan asiakakuntansa pelkastaan yritysasiakkais-
ta, jolloin resurssien kayttd yhden laskutettavan henkilon saamisesta pieneni huomattavasti, pal-
velujen kate kasvoi seka tyon mielekkyys parani asiakastyytyvaisyyden pysyessa hyvana. Ydin-
palvelutuote on todettu pilotoinnin avulla hyvaksi ja toimivaksi, kun taas sen toimivuutta ei ole

franchising-ketjun alla testattu.

Franchising-toiminta on suositeltavaa aloittaa pilottivaineella, jossa aluksi on yksi tai kaksi pilot-
tiyrittajaa eri toimintalueilta, varsinkin kun kyseessa on aloittava franchising-ketju. Pilottiyrittajyy-
den avulla testataan prosessien, valineiden seka yhteistyon sujuvuutta ketjun sisalla seka fran-
chising-keskus paasee harjoittelemaan rooliaan ketjujohtajana. Pilotointi on suotavaa ketjun sisal-
|a, koska se mahdollistaa liiketoiminnan “koeajon”, ja liketoimintamallit ovat vield pilottifran-
chisingsopimuksen puitteissa mahdollisia muuttaa. Tama mahdollistaa myos kaytannon ongelmi-
en tai rasituskohtien paljastumisen ja nain naihin vajavaisiin prosesseihin voidaan tehda muutok-
sia. (Laakso 2005, 229-230.)

InnoSalus —ketjussa pilotointi suoritetaan kevyesti valitsemalla kaksi yrittajaa eri talousalueilta.
Kiinteiden rahallisten aloituskustannusten ja markkinointikustannusten sijaan yrittgjille tulee mak-
settavaksi vain provisioperusteinen liikkevaihtoon sidottu maksu seka velvollisuus olla yhteistyossa
kehittamassa itse Hyvinvointipalvelua, franchising-ottajan liketoimintaan liittyvia prosesseja seka

kuvata kirjallisesti omia ajatuksia seka pohdintoja franchising-keskuksen kayttoon.

Pilotoinnin avulla luodaan suoraan kaytantdon nivoutunut simulaatio potentiaalisesta tulevaisuu-
desta seka yrittajan subjektiivisesta nakokulmasta osana InnoSalus —franchising-ketjua. Ennen
pilotoinnin aloittamista hankkeeseen osallistuvien yrittdjien kanssa luodaan kevyt mittaristo, esi-
merkiksi tulosten seurantaan, kaytettyyn tyoaikaan sekd mahdollisten ongelmien ja onnistumisien
listaamiseen. Naiden kirjattujen tietojen ja omakohtaisten kokemusten avulla saadaan analysoita-
vaa materiaalia, jota kaytetaan konseptin ja ketjun kehittdmiseen ennen lanseerausvaihetta. Pilot-
ti kdy myos hyvana referenssina tulevien franchising-ottajien hankinnassa, seka tuo inhimillista

tietoa siita kuinka franchising-ottaja toimii juuri InnoSalus-ketjussa.
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3.4 Rekrytointi

Rekrytointi on franchising-ketjun aloittaminen tarkein edellytys seka kriittisin toiminto. llman yritta-
jia ei ole ketjua, eika ilman ketjua ei ole liikevaihtoa. Franchising-antajan tulee maarittaa yrittaja-
profiili, joka on parhain mahdollinen franchising-toiminnalle ja kyseiselle toimialalle. Tata yrittaja-
profillia tulee vaalia rekrytoinnissa ja olla huolellinen, etta franchising-ottajat ovat samaa yrittaja-
tyyppid — nain toiminta pysyy tehokkaana ja ketjun johtaminen helpottuu. (Laakso 2005, 235-
236.)

Sopivan yrittajaprofiili rakentuu monista eri osa-alueista kuten aiemmasta tyokokemuksesta, hen-
kilon demografisista tekijoista, elamantilanteesta, motivaatiosta, elamantyylista, persoonasta,

koulutuksesta ja tyokokemuksesta seka taloudellisesta taustasta. (Laakso 2005, 237.)

Yrittajarekrytointiin littyy Suomen Franchisingyhdistys ry:n asettamia Eettisia Saantoja, joiden
puitteissa franchising ottajan hankinta tulee hoitaa. Rekrytointi-ilmoitukset eivat saa olla harhaan-
johtavia eika potentiaalista franchising-ottajaa saa harhauttaa mahdollisilla tuloksilla tai ansioilla.
Sitovaa sopimusta tehdessa ovat Eettiset Saannot oltava jaljennettyna seka franchising-antajan
tulee luovuttaa osapuolten valistda sopimussuhdetta koskeva kirjallinen aineisto franchising-
ottajalle ennen sopimuksen allekirjoittamista. Mikali ennen varsinaista franchising-sopimusta
paadytaan aiesopimukseen ja vastikkeeseen, tulee varsinaisen franchising-sopimuksen syntyes-
sa franchising-antajan palauttaa tai hyvittaa kyseinen vastike takaisin franchising-ottajalle seka
tulee aiesopimukseen sisallyttaa voimassaoloaika ja irtisanomista koskeva sopimusehto. Esiso-
pimukseen voidaan sisallyttaa kilpailukieltoa ja tietotaitoa seka ketjua koskevien asioiden salas-

sapitoon liittyvia asioita. (Suomen Franchisingyhdistys ry, viitattu 3.9.2015.)

InnoSalus-yrittajat rekrytoidaan paaasiassa internetpohjaisten tyonhakupalveluiden kuten: TE-
toimiston-, Monsterin ja Oikotien kautta seka InnoSaluksen omien verkkosivujen kautta. Avoimia
paikkoja markkinoidaan verkkosivuilla seka sosiaalisessa mediassa, erityisesti Facebookissa.
Siella tapahtuvaa rekrytointimarkkinointia tehdaan omalla InnoSalus-yritysprofiilin avulla luoduilla
mainoksilla ja linkein, jotka ohjaavat InnoSaluksen verkkosivujen yhteydenottolomakkeelle. Toi-
nen Facebookissa tapahtuva markkinoinnin muoto on eri likunta-alan henkildiden yllapitamiin
ryhmiin tehtava sissimarkkinointi, joista yksi on “Liikunta-alan ammattilaiset’, jossa on 9269 jasen-
ta. (Facebook, viitattu 14.9.2015).
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Rekrytointimateriaali koostuu verkkopohjaisesta ja painetusta esitteestd, jossa on ketjun yleinen
kuvaus, toimintaperiaate seka esitetty tiiviisti edut ja hyodyt. Dokumenttien esiintyminen ja kaytto
rekrytointiprosessissa:
1. Esitteen perimmaisena tarkoituksena on saada yhteydenottoja kiinnostuneilta henkil6il-
ta, jotka ovat ketjulle potentiaalisia franchising-ottajia. Esite on sisalloltdéan markkinointi-
henkinen, mutta ei harhaanjohtava. Markkinointia tehdaan rekrytointipalveluiden, sosiaa-
lisen median ja verkon kautta.
2. Potentiaalisen franchising-ottajan yhteyden saamisen jalkeen pyrita@n ensisijaisesti
sopimaan face-to-face —tapaaminen tai mikali tama ei ole logistisesti jarkevaa, voidaan
sopia videopalaveri.
3. Allekirjoitetaan potentiaalisella franchising-ottajan kanssa salassapitosopimus. Palave-
rissa kaydaan lapi kattava kalvomateriaali, joka avaa ketjun kokonaiskuvaa, ydinpalvelua,
franchising-ottalle tarjottavia vastikkeita, ansaintalogiikkaa seka tapoja toimia. Kaytan-

nossa tassa vaiheessa konsepti avataan kokonaan ja esitetd@n kokonaisuudessaan.

3.5 Ketjun toimintatapa

3.5.1 Immateriaalioikeudet

Franchising-ottaja saa immateriaalioikeudet ydinliiketoimintaan; eli hyvinvointiohjelmaan, brandin
kayttooikeuden, jasenyyden johtokuntaan, koulutuksen ja muut tukitoiminnot. Suurimpana tieto-
taidollisena hyotyna franchising-ottajalle voidaan pitaa hyvinvointiohjelmaa ja sen nivoutumista
asiakasrajapintaan seka sen myyntiteknillisia seikkoja. Toisena tarkeana tietotaidollisena tekijana

on myyntikoulutus, joka on kaytannoénlaheinen kokonaisuus B2B-myyntiin.
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SO‘US

KUVIO 3. InnoSaluksen logo

InnoSalus —brandi koostuu sanoista “inno”, joka tarkoittaa innovaatiota ja “salus”, joka puolestaan
tarkoittaa latinaksi terveytta. Brandin nimi juontaa nimensa asiakaslupauksesta, joka toteuttamal-

la palvelulla pyritaan tuottamaan.

Brandin varimaailma on raikas, luottamusta herattava ja terveellisyytta viestiva. Varimaailma
koostuu vaaleansavyisesta vihreasta ja turkoosiin taittuvasta vaaleansinisesta. Molemmat varit
ovat edustettuna InnoSaluksen logossa ja kirjoitusmuoto logossa on pienilld kirjaimilla “in-
nosalus”. Internetsivuilla ja muissa markkinointimateriaaleissa korostuvat myos valkoinen vari,
joka kuvastaa puhtautta ja tuo kevyen vaikutelman seka se nostaa esille itse varsinaista viestin-

tavalinetta, kuvaa, tekstia tai videomateriaalia.

Brandin kuvamaailma kuvastaa kokonaisvaltaisesti terveellisia elamantapoja: monipuolista likun-
taa, terveellista ruokavaliota, yhdessa trainerin kanssa vuorovaikuttamista, stressittomyytta ja
iloisuutta. Kuvissa esiintyy paljon henkilgita, jotka kuvastavat paaasiallista loppukayttajaryhmaa
eli keski-ikaisia miehia ja naisia. Kuvamaailmassa pyritaan tietoisesti erottumaan ja ei viestita
kuvin hyvin harjoitetuista fitnessvartaloista, koska InnoSaluksen liiketoiminnan ydin ei lahtokoh-

taisesti palvele kyseista segmenttia.

Franchisingissa molempien osapuolien, franchising-antajan ja franchising-ottajan valille tehdaan
franchising-sopimus. Sopimuksen tulee vastata Suomen Franchisingyhdistys ry:n mukaan: “kan-
sallisen lainsaadannon, Euroopan Unionin lainsaadannon, naiden Eettisten Saantojen ja mahdol-
listen kansallisten lisasaanndsten maarayksia.” Ketjun tulee kirjallisessa sopimuksissa maaritella
franchising-antajan aineettomia oikeuksia, brandia ja hyvaa mainetta seka sopimuksessa on kay-
tava ilmi franchising-antajan ja franchising-ottajan valista suhdetta saatelevat ehdot. Suomen
Franchisingyhdistys saatelee sopimuksiin minimiehdot seuraavasti, jotta yhteistydsopimukset
olisivat tarvittavien lakipykalien puitteissa:

‘Sopimuksen tulee sisaltaa vahintaan seuraavat ehdot:
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- franchise-antajan oikeudet

- yksittéisen franchiseyrittajan oikeudet

- franchiseyrittajalle toimitettavat tuotteet ja/tai palvelut

- franchise-antajan velvollisuudet

- franchiseyrittajan velvollisuudet

- franchiseyrittajan maksuvelvollisuutta koskevat ehdot

- sopimuksen voimassaoloaikaa koskeva ehto. Voimassaoloajan tulee olla niin pitka, etta fran-
chiseyrittajalla on sopimusaikana mahdollisuus kuolettaa franchisetoimintaan liittyvat alkuinves-
tointinsa

- perusteet sopimuksen mahdolliselle uudistamiselle

- ehdot, joilla franchiseyrittaja voi myyda tai siirtaa franchisetoiminnan ja franchise-antajan siirtoon
liittyvat oikeudet

- maaraykset, jotka koskevat franchiseyrittajan oikeutta kayttaa franchise-antajan tunnuksia, (toi-
minimed, tavaramerkkia tai muuta liiketunnusta)

- maaraykset, jotka koskevat franchise-antajan oikeutta muuttaa franchisejarjestelmaa ottamalla
kayttoon uusia tai muutettuja menetelmia

- sopimuksen irtisanomista koskevat maaraykset

- ehdot, jotka koskevat franchise-antajalle tai muulle omistajalle kuuluvan aineellisen ja aineetto-
man omaisuuden valitonta luovuttamista sopimuksen paattymisen yhteydessa” (Suomen Fran-
chisingyhdistys, viitattu 3.9.2015.)

Franchising-ottajan sitoutuessa franchising-antajan luomaan konseptiin tuo tama erilaisia velvolli-
suuksia seka vastuita. Franchising-ottajan on tehtava parhaansa, jotta liiketoiminta kasvaisi ja
ketjun maine seka sen yhteiset ominaispiirteet sailyisivat. Franchising-ottajalla on vastuu toimittaa
tarkastettavaksi tietoja, jotka ovat tarpeen likkeenjohdon konsultoinnin seké tulosten arvioimisek-
si. Velvollisuuksiin kuuluu my0s tietotaidon varjeleminen seka ketjun sisaisista asioista pidattay-
tyminen kolmansille osapuolille franchising-sopimusten mukaisesti, aina aktiivisen liiketoimin-

tasuhteen voimassaoloaikana seka sen jalkeen. (Suomen Franchisingyhdistys, viitattu 3.9.2015.)

3.5.2 Koulutus

Koulutus InnoSalus —ketjun franchising-ottajaksi on hyvin keskeisessa asemassa. Toisin kuin
monissa muissa franchising-ketjuissa, kuten pikaruokaravintoloissa, franchising-ottajan tulee olla
jo alallaan tdita tehnyt ja kyseiselle alalle kouluttautunut henkilo. Tama perustuu siihen, etta kon-
serni voi tuottaa mahdollisimman hyvaa palvelua loppukayttajalle ja franchisingottaja tuntee toi-
mialan seka hallitsee substanssiosaamisen. Hyvien taustatekijoiden edellyttdminen vie itse fran-
chising-ottajaa kohti alalla vallitsevien haasteiden ratkaisua: oikean tuotteen tarjoamista oikealle

kohderyhmalle ja kuinka se tehdaan seka hoidetaan kaikkia osapuolia hyodyttavasti.
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Franchising-ottajan seké koko ketjun taloudellinen onnistuminen riippuu siita, miten franchising-
ottaja saadaan koulutettua uudenlaiseen konseptiin ja miten motivointi onnistuu. Tata riskia ma-
dalletaan sitouttamalla yrittaja ketjun johtoryhmaan seka panostetaan jatkuvuuteen seka kehityk-
seen. Onnistumiseen tarvitaan monivaiheinen koulutus ja tukiverkko, josta osa tapahtuu ennen
liketoiminnan aloittamista ja osa koko franchising-yhteistyon aikana. (Mark Siebert, viitattu
27.10.2015).

Tarkein koulutuksen instrumentti on kattava franchising-kasikirja; joka sisaltdéd muun muassa
yrityksen perustamiseen ja sen kaytannon asioihin liittyvat asiat, kuvaukset sisaisen- ja ulkoisen
liketoiminnan prosesseista, vastuut franchising-antajalle, franchising-antajan odotukset liketoimi-
nasta ja laatuvaatimukset. (Mark Siebert, viitattu 27.10.2015).

InnoSaluksen franchising-ottajille laaditaan verkkopohjainen yhteinen intrapalvelu, josta kaikki
tarkeimmat tiedot 10ytyvat katevasti, oli tyontekija toimistolla tietokoneen aaressa tai asiakkaan
luona, paasee han intraan kasiksi mobiililaitteen avulla. Intrassa on kaikki koulutusmateriaalit,

muun muassa konseptiin ja myyntiin liittyen, dokumenttipohjat.

Kolmipaivainen intensiivinen aloituskoulutus tapahtuu franchising-ottajan omalla talousalueella,
joko hanen omissa liiketiloissaan tai ennalta valmistellussa tilassa. Mukaan koulutukseen osallis-
tuu franchising-antajan puolelta kaikki kolme osakasta, joilla on omat, valmiiksi laaditut koulutus-
kokonaisuutensa seka franchising-ottajan puolelta osakkaat ja mahdolliset palkkatyontekijat. Talla
tavalla mahdollistetaan kustannustehokas malli, jolloin aloitusmaksuna toimiva koulutus- ja bran-

dimaksu ja@ mahdollisimman pieneksi.

Koulutuksen alussa kaydaan lapi ketjun historia, visio, missio — joihin yrittaja pyritaan sitoutta-
maan mahdollisimman hyvin - kuitenkin ottaen huomioon jokaisen talousalueen seka yrittajan
henkilokohtaiset motiivit, tavoitteet seka erityisosaaminen. Sen jalkeen kerrataan sopimustekniset
asiat ja kaydaan lapi molempien osapuolien vastuut seka sitoutetaan franchising-ottaja ketjun

yhteisiin pelisaantoinin.

Konsepti kaydaan lapi koulutuksessa aina ensimmaisen asiakaskontakin luomisesta asiakaspro-
jektin loppuun saakka. Koulutuksessa kaytetaan hyvaksi franchising-antajien aiempaa tyokoke-

musta, kokemusta pilottihankkeesta seka kerrotaan ydinviesti eri havainnollistamiskeinoin. Tar-
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keana aspektina InnoSalus pitad yhdessa tekemistd, joka heijastuu myos koulutukseen
workshoppien avulla ja olemalla esimerkkina kuinka asiat tulee hoitaa mahdollisimman hyvin ja

tehokkaasti.

Koulutuksessa suurin painopistealue on B2B-myyntikoulutus. Perusedellytys on, etta franchising-
ottaja on toiminut aiemmin omien asiakkaidensa kanssa, jotka useasti personal trainereilla ovat
henkildasiakkaita. Henkiloasiakkaiden ja yritysasiakkaiden saamiseksi on erilaiset toimintamallit,
ja franchising-ottaja tullaan kouluttamaan juuri yritysasiakkaita varten, muun muassa seuraavalla
tavalla:kuinka buukataan tapaaminen, miten yritystapaamiseen valmistaudutaan, kuinka yritysta-

paamisella kayttaydytaan ja mita muita toimintoja kaupan syntymiseen vaaditaan.

3.5.3 Ketjukohtainen markkinointi

InnoSalus franchising-ketjun markkinointi voidaan jakaa kahteen osa-alueeseen: brandimarkki-
nointiin ja rekrytointimarkkinointiin. Brandimarkkinointiin luodaan kevyt ja aluksi kokeileva markki-
nointistrategia, jonka avulla etsitaan kaytannon avulla kautta ne keinot, jolla markkinointia teh-
daan hallitusti tulevaisuudessa. Tulevaisuudessa tarkoituksena on tehda markkinointia kohdenne-
tusti eri maantieteellisille alueille seka myos eri segmenteille. Rekrytointimarkkinointi kulkee osit-
tain brandimarkkinoinnin kanssa kasi kadessa — mita kiinnostavammaksi InnoSaluksen brandi
rakentuu ja liketoiminta vakiintuu, sitd houkuttelevammaksi se tulee potentiaalisille franchising-

ottajille.

Ketjukohtaisen markkinoinnin budjetti tulee suoraan franchising-ottajien liikkevaihdosta ja nain
ollen on tarkeaa taata heidan tyytyvaisyytensa maksamiensa maksujen vastikkeellisuuteen, mutta
my0s ennen kaikkea tulee taata markkinointitoimenpiteiden tehokkuus. Franchising-ottajien liike-
vaihdosta tullaan veloittamaan 5-10 %, josta katetaan myds ketjun markkinointikustannukset.
Voidaan olettaa, etta ketjun perustamisen alkuvaiheessa markkinointiin ei ole kaytettavissa suuria
summia, joten ketju ei tule tekemaan esimerkiksi televisiomainos-, eika printtimediakampanjoita
vaan panostukset tulee tehda ennemmin internetin, sosiaalisen median, ansaitun median seka
sahkopostimarkkinoinnin puolelle, joissa kustannukset ovat paljon matalammat. Mikali muihin
markkinointitoimenpiteisiin paadytaan, toimii ketjuajattelu esimerkiksi hyvana neuvotteluvalttina

kolmannelta osapuolelta ostettaviin markkinointiratkaisuihin kuten televisio- tai radiokampanjoihin.
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Internetsivut valittavat ketjun perusviestin, asiakaslupauksen seka kuvauksen ketjun toimintamal-
lista. Tekstin ja kuvien viestintd on paaasiassa tarkoitettu B2B-kaupankayntiin ja luottamusta
pyritdan herattdémaan myos tilastotietoihin nojaten. Sivuston rakenne on yksinkertainen ja helposti
kaytettavissa. Paamaarana on saada potentiaalinen asiakas uskomaan siihen, etta kyseessa on

erilainen ja toimiva personal trainer-ketju.
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KUVIO 4. Havainnekuva InnoSaluksen verkkosivujen etusivusta.

Sivusto on luotu responsiiviseksi eli automaattisesti kaikille paatelaitteille skaalautuvaksi. Jokai-
nen franchising-ottaja saa “Kaupungit’-valilehdelle oman yritystoimintansa yhteystiedot, yhtey-
denottolomake, kuvat henkilostostd, Google-kartan seka valilehdelle luodaan tarinanomainen

kuvaus yrittajan taustoista: koulutuksesta ja tydkokemuksesta vastaavissa tehtavissa.

Pelkkaa internetsivustoa markkinoidaan paaasiassa vain Google Adwordsin kautta. Tata kautta
saadaan suoraan klikkauksia sivustolle ja sen kautta saadaan seka nostettua tunnettuutta etta
yhteydenottoja potentiaalisilta asiakkailta suoraan franchising-ottajille. Suorien yhteydenottojen
kautta franchising-ottajat saavat hyvia tarvelahtoisia kontakteja potentiaalisista asiakkaista, joille

franchising-ottaja buukkaa tapaamiset.

Sosiaalinen median rooli InnoSaluksen markkinoinnissa ja brandin luomisessa on ajankohtai-

sempaa ja juuri hetkessa tapahtuvaa vuorovaikutteista viestintaa verrattaessa internetsivuihin,
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joiden rooli on olla staattinen informaationtuottaja. Sosiaalisen median kanavina ovat aluksi Fa-

cebook ja LinkedIn.

Facebook-markkinoinnin viraaleilla paivityksilla voidaan saavuttaa suuria massoja ihmisia edulli-
sesti. Facebookin rooli on enemman ihmislaheinen, ja sille luodaan myds ketjun sisalla oma Fa-
cebookin vuosikello seka osittaiset padmaarat muun muassa tykkaajien maaran suhteen. Fran-
chising-ottajien talousalueelle kohdistetaan my6s maksettua Facebook-markkinointia, jolla tavoi-

tetaan potentiaalista asiakaskuntaa.

Toisena sosiaalisen median markkinoinnin muotona on LinkedlIn, joka on yritysmaailmaan keskit-
tyva sosiaalisen median verkosto. Jokainen franchising-ottaja ja hanen henkilokuntaan kuuluva
tyontekija, joka on myynnin kanssa tekemisissa koulutetaan franchiseantajan puolesta LinkedInin
kayttoon, jonka tavoitteena ovat yrityspaattajien kanssa verkostoitumisen ja luottamuksen raken-
taminen. Personal trainer -alalla LinkedIn-palvelun kayttd on pienyrittajien keskuudessa melko
harvinaista, ja sen hyotyja seka mahdollisuuksia ei yleisesti tunnisteta. Aktiivisella oman verkos-
ton laajenemisella kasvatetaan franchising-ottajan ja koko InnoSalus brandin tunnettuutta, mika
luo vastavuoroisen win-win-win-tilanteen franchising-ottajan, franchising-antajan ja potentiaalisen

asiakkaan valille.

3.54 Yrittajakohtainen markkinointi ja myynti seka tukitoiminnot

Varsinaista yrittajakohtaista eli franchising-ottajan tekema@a markkinointiviestintda tapahtuu In-
noSalus —ketjussa vahan. Ketjun puolesta tarjotaan kustannustehokkaat ja tarvittavat markkinoin-
titoimenpiteet, jotta franchising-ottajan voi keskittya mahdollisimman huoletta tuottavan tyon te-
kemiseen. Franchising-keskus hoitaa verkkosivut, kayntikortit, dokumenttipohjat seka ketjun sosi-
aalisen median profiileja. Kokonaisuudessaan franchising-ottajalle tarjottavat vastineet 0ytyvat

kuviosta 7.

Jokainen franchising-ottaja on kuitenkin vastuussa omasta LinkedIn-profiilistaan, sen tiedoista
seka sen yllapitamisesta. Yhdeksi tarkeimmista franchising-ottajan — valillisesti tai valittomasti -
tuottamaksi markkinoinniksi voidaan nostaa suosittelumarkkinointi. Taten jokainen franchising-

ottaja omalla toiminnallaan ja talousalueensa henkilobrandillaan pyrkii edesauttamaan prospek-
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tien, asiakastapaamisten ja varsinaisten asiakassopimusten syntya. Ollakseen hyvan suosituspu-
heen

arvoinen onkin ensiarvoisen tarkeaa tuottaa kokonaisvaltaisesti hyvaa palvelua. Huonoon mai-
neen kertyminen on riskitekija, ja se voi johtaa monien asiakassuhteiden syntymattomyyteen.
Pienemmilla paikkakunnilla sana leviad nopeasti, mika voi franchising-ottajan epaonnistuessa
johtaa yritystoiminnallisiin vaikeuksiin, mutta parhaassa tapauksessa se voi luoda puitteet monel-

le yhteistydmahdollisuudelle.

Ketjun aloittamisvaiheessa jokaisen franchising-ottajan tekema aktiivinen myyntityd on tarkeaa,
koska sen avulla luodaan ensikontakti talousalueen potentiaalisiin asiakkaisiin. B2B-myyntityon
teoriaan paneudutaan koulutusvaiheessa, mutta varsinainen kaytannon myyntityd vaatii proses-
sin hallitsemisen. Taman takia franchising-ottajalla tulee olla tiedossa mita han tekee ja missa
vaiheessa. Tata varten on olemassa (KUVIO 5) prosessikaavio, joka laadittu myyntitapaamista
varten.

- 1. Laatikko: Franchising-ottaja esittelee itsensa ja konsernin toiminnan ftiiviisti seka
esittelee hyvinvointiohjelman kattavasti potentiaaliselle asiakkaalle vaihe vaiheelta.
Franchising-ottaja kertoo alkukartoituksen olevan ilmaista ja ehdottaa pilottiryhman
kokoamista kyseisen organisaation henkilostosta.

- 2. Laatikko: Hyvinvointiohjelmasta tiedotetaan organisaation henkilokunnalle organi-
saation omien sisdisten viestintakanavien kautta.

- 3. Laatikko: lImoittautuminen kay ilmoituslomakkeen kautta, jossa tiedustellaan muun
muassa: henkildiden liikuntatottumuksia, ruokavaliota, pituutta ja painoa, unenlaatua,
tydssajaksamista ja henkilokohtaisia tavoitteita oman hyvinvoinnin parantamiseen.

- 4. Laatikko: Yritysjohdon kanssa kaydaan lapi alkukartoitus ja saapuneet lomakkeet.
Nain yrityksen henkilostolta saadaan mahdollisimman rehellinen ja subjektiivinen
signaali siita, miten he voivat tydssaan ja mitka hyvinvointiin liittyvat asiat heita huo-
lestuttavat. Franchising-ottaja perustelee ja esittdd otannan tuloksia graafisesti ja
suullisesti faktoihin perustuen seka tuo itsestaan asiantuntijan objektiivisen roolin, jol-

la han tarkastelee yrityksen henkildston hyvinvointia kokonaisvaltaisesti.

Nelja ensimmaista vaihetta ovat potentiaaliselle asiakasorganisaatiolle ilmaisia, ja niiden vaihei-
den aikana on tarkoitus tuoda InnoSalus-brandi tutuksi, luoda luottamus potentiaalisen asiakkaa-
seen ja tehda alkukartoitus potentiaalisen asiakkaan organisaatiosta. Alkukartoituksella on myyn-

tia edistava motiivi, silla kartoituksen avulla on tarkoitus 10ytaa henkilostosta ne tyontekijat, jotka
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ovat lahitulevaisuudessa vaarassa tai ovat jo vaarassa asiakasorganisaatiota kuormittaviin saira-

uspoissaoloihin tai jopa aikaiseen elakoitymiseen.

5. Laatikko: Franchising-ottaja tekee sopimuksen asiakasorganisaation kanssa tarvit-
taessa raataloiden sopimuksen rakennetta. Yhteistyd pyritaén aloittamaan pilotti-
hankkeella, johon otetaan asiakasorganisaation koosta riippuen noin 5-10 henkiloa.
6. Laatikko: Pilottihankkeeseen valitaan eniten terveytensa kanssa kamppailevat se-
ka parhaiten kyseiseen hyvinvointihankkeeseen motivoituneet asiakasorganisaation
tyontekijat, jotta hyvinvointiohjelman lopputulokset olisivat parhaat mahdolliset. Osal-
listujien tiedot lisataan sahkoiseen jarjestelmaan.

7. Laatikko: Hyvinvointiohjelma alkaa jokaisen ohjattavan kanssa henkilokohtaisesti
luodaan oma kunto- ja ravinto-ohjelma seka sovitaan lahipaivat, jolloin franchising-
ottaja treenauttaa tyontekijaad. Samalla tarkkailuun otetaan muita mittareita, kuten
tydssajaksaminen, stressi ja unenmaara ja -laatu. Hyvinvointiohjelma aktivoi treenat-
tavaa monipuolisesti ja treenattavan lahtokohdat seka tavoitteet tehdaan asiakaslah-
toisesti. Hyvinvointiohjelma kestaa lahtokohtaisesti puolesta vuodesta vuoteen ja sen
jalkeen treenattavilta kerataan loppupalaute.

8. Laatikko: Tulokset ja palaute kaydaan lapi asiakasorganisaation tyonjohdon kans-
sa seka arvioidaan statistiikan perusteella miten hyvin franchising-ottaja on pystynyt
henkildstoa treenauttamaan ja mitka ovat pilottijakson kokonaistulokset. Pilottihank-
keen avulla on pyritty saamaan selkeita tuloksia, jotta jatkoneuvottelut seuraavan
ryhman aloittamisesta tehtaisiin mahdollisimman helpoksi. Tavoitteena on luoda pit-
kdaikainen yhteistyokumppanisuhde, joka hyddyttaa franchising-ottajaa seka asia-

kasorganisaatiota.
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Prosessikaavio Askel askeleelta kohti sopimusta.

Nain toimitaan.

KUVIO 5. Hyvinvointipalvelun myynnin prosessikaavio.

InnoSalus —ketju tarjoaa franchising-ottajilleen myos muita tukitoimintoja myyntiin ja liiketoimin-
taan onnistumisten takaamiseksi. Myynnin ja asiakkuudenhallinan helpottamiseksi yrittajat saavat
helppokayttoisen asiakkuudenhallintajarjestelman Motio Kontaktin. Motio Kontakti on yhdessa
oululaisen innovaatiotoimiston seka@ ohjelmistoalan yrityksen kehittdma palvelu, jonka avulla
myynninhallinta on tehty mahdollisimman vaivattomaksi. Ohjelmisto on suunniteltu helppokéyttdi-
seksi, Excel-tyyppiseksi pilvipalveluksi, jota voidaan kayttaa niin tietokoneella, kuin mobiililaitteel-

la.

Ohjelmiston avulla voidaan:
1. Siirtaad valmiita kohderyhmi& buukkausta varten. Ohjelmisto tukee tietojen tuomisen
CSV-muodossa, joten yritystietopalveluilta hankitut prospektilistat siirtyvat vaivattomasti
suoraan Motio Kontakti —palveluun.
2. Hoitaa asiakassuhteita. Kaupan syntyessa prospekti muuttuu asiakkaaksi yhdella klik-
kauksella ja ne listautuvat “Asiakkaat” -ndkymaan. Ohjelmalla voidaan ajastaa kalenteriin
tapaaminen, soitto tai muu yhteydenotto seka asiakkat voidaan lajitella tarkeyden mu-
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kaan. Samalla kirjataan muistiinpanokenttaan mita tapaamisella on kayty lapi ja kenen
kanssa, jotta yhteydenpito jatkuu seuraavalla yhteydenottokerralla luontevasti.

3. Tehda sopimuksia. Motio Kontaktiin on luotu sopimuspohja, joka taytetdan asiakkaan
kanssa syntyneiden ehtojen mukaisesti. Sopimuksen voi tulostaa palvelusta, ja sen voi
lahettad edelleen sahkopostin valityksella. Paperityot vahenevat ja asiakkuudenhallinta
tehostuu, kun kaikkien asiakkaiden sopimukset kulkevat koko ajan mukana.

4. Johtaa myyntia. Mikali myyntia tekevat useammat henkilét omilla alatunnuksillaan, voi
yrittaja tarkastella omilla admin-oikeuksillaan tapahtuneen myynnin tehokkuutta.

Vauhdikasta
myynnin
hallintaa!

MOTIO KONTAKTI on huippunopea ja helppo tapa pitda asiakastiedot ajan tasalla. Kaikki oleellinen tieto [6ytyy suoraan
yhdesta nakymasta ja tietojen syéttdminen kay katevéasti netin kautta vaikkapa saman tien myyntireissun aikana.

KUVIO 6. Kuvakaappaus Motio Kontaktin etusivusta
(https://happywise.eu/motiokontaktift/Login viitattu 27.10.2015).

InnoSalus tarjoaa franchising-ottajilleen alkuun my6s ilmaisen kohdryhman yrittajan talousalu-
eelta. Tulevaisuutta ajatellen uusien kohderyhmien hankinta tehdaan mahdollisimman helpoksi,
silla franchising-keskus luo yhteistydsopimuksen yritystietokantoja valittavan yrityksen kanssa,
josta yrittajat voivat tilata vaivattomasti seka edullisemmin kohderyhmia kayttoonsa.

Franchising-ketjun tulevaisuuden ja franchising-ottajien sitouttamisen kannalta yrittajille tarjo-
taan my0s paikka InnoSaluksen johtoryhméssa. Tata mahdollisuutta tarjotaan alkuvaiheessa
yritystoimintaan mukaan Iahteville yrittajille. Johtoryhman henkildilla ei ole juridista paatantaval-
taa franchisingkeskuksen osakeyhtion toimintaa koskien, mutta he saavat pienen 1-2 prosentin
osakeosuuden franchising-keskuksesta. Johtoryhman tehtdvana on kehittad ketjun toimintaa
yhdessa franchisingkeskuksen kanssa.
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3.5.5 Dokumentointi

Dokumentaatio on osa franchising-toiminnan systemaattisuutta, jonka avulla mallinetaan ja do-
kumentoidaan franchising-ottajan ja -antajan toimintaa. Dokumentaatio luo perustan ketjun toi-
mintamalleille ja toimii apuna ketjun osaprosesseissa seka franchising-ottajien ja franchising-
antajan yhteisessa paamaarassa. Vakiintuneella franchising-ketjulla tulisi olla kaytdssa yleispate-
via ketjun toiminnalle tarkeata dokumentaatiota kuten: yrittajarekrytointimateriaali, yrittajan kasi-
kirja, operatiivinen ohjeistus, sopimukset seka franchising-keskuksen toiminnan ohjeistus tai laa-
tukasikirja. Dokumentaation salassapitoon on syyta kiinnittaa huomiota ja luonnollisesti varmistaa
potentiaalisen franchising-ottajan kanssa esi- tai salassapitosopimukset. (Laakso, 2005, 136,)

InnoSalus-ketjun dokumentaatio on sijoitettu intrapalveluun, jonne franchising-ottajila on vapaa
paasy koskien rekrytointimateriaalia, yrittajan kasikirjaa, operatiivista ohjeistusta, sopimuksia
seka laatukasikirjaa. Franchising-ottajat ovat puolestaan vastuussa dokumentoinnista franchising-
keskukselle koskien kvartaalien talouslukuja, joiden pohjalta likevaihtoon perustuvat yhteistyo-

maksut maaraytyvat.

- Hyvinvointikonseptin ja InnoSalus-brandin kayttéoikeuden

- Henkilokohtaisen koulutuksen konseptiin ja sen myyntiin (sis.

myynnin suunnittelu, buukkaus, myyntikaynnit, asiakkuuden jalkihoito)

- Autamme asiakaskohderyhmien hankinnassa

- Markkinoimme puolestasi: www-sivut, some, myyntikansio ja henkilokohtaiset
kayntikortit, dokumenttipohjat

- CMS-ohjelmiston asiakkuudenhallintaa varten ja valmiin kohderyhman

- Paikan InnoSaluksen johtoryhméaan
- Asiantuntijoidemme tuen liiketoimintaasi varten
- Edustava tybasu

Vastineet konseptista Konkreettisia hy6tyja joiden avulla menestyt.

Mitéa saat?

KUVIO 7. Vastineet franchising-ottajalle.
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3.5.6 Vastineet franchising-antajalle

InnoSalus-konserni on suunniteltu kevyeksi ja kustannustehokkaaksi, jonka avulla franchising-
ottajalle koituvat maksut ovat mahdollisimman matalat ja osa niista maksetaan provisioperustei-
sesti. Franchsing-ottajalle koituu alle 5000 euron Brandi- ja koulutusmaksu, joka kattaa kuvassa
kuviossa 7. kuvatut palvelut ja tukitoiminnot. Aloitusmaksulla franchising-ottaja sitoutetaan ket-
juun ja liiketoiminnallisiin tavoitteisiin, mutta samalla tarjotaan mahdollisuus kuolettamaan oma
alkupanostus mahdollisimman nopeasti, jopa ensimmaisella asiakasprojektilla. Vastineet konsep-
tista on luotu hyvin yksinkertaiseksi ja kaytannonlaheiseksi paketiksi, jonka ydinideaa on testattu
pilottihankkeessa seka ideaa on parannettu digitaalisilla elementeilla kuten CMS-jarjestelmalla
seka digitaalisella markkinoinnilla.

Koulutus- ja brandimaksu
4795€

Vastineet konsernille Pieni siivu menestyksestasi.

Mité annat?

KUVIO 8. Vastineet franchising-keskukselle.
Brandi- ja koulutusmaksun lisaksi franchising-ottaja on velvoitettu maksamaan neljannesvuosit-

tain 10% liikevaihdostaan markkinointi- ja yhteistydmaksua, jolla katetaan konsernin hallintokulut,

markkinoinnin kustannukset, henkilokustannukset ja kiinteat kulut. Franchising-ottajien maksami-
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en maksujen kayttaminen on tehty hyvin lapinakyvaksi seka niilld on ennaltamaaratyt kayttotar-

koitukset, jottei epaluottamusta franchising-ottajan ja franchising-antajan valille paase syntymaan.

Maksujen maaraytyminen ja niiden seuraaminen maaritelldadn tarkemmin franchising-
sopimuksessa. Tarkoituksena on, etta franchising-ottaja toimittaa neljannesvuosittain kirjanpitoon
littyvat dokumentit, joiden avulla lasketaan prosenttiosuus liikevaihdosta. Laskutusjakso toteute-
taan neljannesvuoden puskurilla eli 1. neljannes tulee maksettavaksi vasta 2. neljanneksen lo-

pussa.
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4 POHDINTA

Franchising-liketoiminta assosioituu paaasiassa pikaruokaravintoiloihin ja juuri tuotemyyntiin.
Pikaruuan ravintoketjun huipulla olevat yritykset ovat juuri Pohjois-Amerikasta tulleet McDonald’s
ja Subway, joista voidaan puhua jo ilmiéna. Palvelualoille franchising on tullut jalkeenpain ja sii-
hen liittyva suomalainen kirjallisuus ei ole paivittynyt palvelualoja vastaavaksi. Hyvinvoinnille ja
asiantuntijuudelle perustuvaa palvelutuotefranchising-ketjua ja sen hallintaa on haastavaa jalos-
taa perinteisten franchising-yritysten nakokulmasta luotujen oppien mukaisesti. Uudenlainen kon-
septi ja uudenlainen franchising-yrittajyys InnoSaluksen nakokulmasta ovat vaatineet kaytannon
kautta opitun tietotaidon kayttamista uuden luomiseksi, palvelumuotoilun ja tuotteistamisen taitoa,
liketalousteknisten asioiden sopeuttamista konseptin pohjalle seka kykya yhdistaa yhteiskunnal-

linen ongelmanratkaisu bisneksen keskipisteeksi.

Franchisingiin liittyvan kirjallisuuden kasitteleminen tassa case-tapauksessa on ollut oppimisen
arvoista luettavaa, ja rivien valista kiteytyy kenties tarkein arvo eli yhteishenki, joka on avainase-
massa aina franchising-keskuksesta palvelutuotteen loppukayttajalle. Casessani tarkastelin liike-
toiminnan ytimelle tarkeinta asiaa eli konseptia, joka franchising-ottaja saa ja miten yrittajan toi-
minta nivoutuu franchising-keskukseen. Tyo toimii hyvana lahtokohtana ketjun perustamiselle

seka rekrytoinnin aloittamiselle ja on nain lahtokohta potentiaaliselle suurelle yritysketjulle.

Hyvinvointiala on kadymassa lapi juuri murrosta jota on vauhdittaneet fitnesstrendit, ryhmaliikun-
nat, tydelaman rasittavuus seka median luomat yksildihanteet. Samalla kun osa vaestosta likkuu
paljon, osa vaestosta voi huonommin kuin koskaan. Pahimmassa tapauksessa yksilon hyvinvointi
keskittyy vain yhteen hyvinvoinnin osa-alueeseen, esimerkiksi pelkastaan syomisen tarkkailuun
tai likkumiseen, vaikka hyvinvointi kattaa kasitteena kokonaisvaltaisesti koko ihmiseldaman osa-
alueet kuten unen merkityksen, tyossajaksamisen seka sosiaaliset suhteet. InnoSalus hyvinvoin-
tiketjun rakentamisten pohjana keskiossa on ollut arvo: kokonaisvaltainen hyvinvointi. Kokonais-
valtaista hyvinvointia ei voida rakentaa vippaskonstein tai pelkastaan verkkopohjaisella ohjelmal-
la, vaan tarvitaan asiantuntija joka suhteuttaa henkilon taustatekijat ongelmineen tavoitteelliseen
seka ihmiseldamaa muokkaavaan yhtaloon, josta saadaan tyon ja ohjaamisen avulla paras mah-

dollinen lopputulos.
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InnoSalus —ketjun hyvinvointiyhtalon avainroolissa on asiakasorganisaatio, jonka henkilokunnalle
tehda@n muutos yksilotasolta 1ahtien. lhmisten hyvinvointi on organisaation hyvinvointia, joka
maksaa takaisin sairauspoissaolojen vahentymisend, ennenaikaisen elakoitymisen ehkaisemi-
sessa seka tuottavuuden parantumisena. Hyvinvoinnin edistaminen organisaatioissa on varmasti
tiedostettu asia, mutta silti asiaan suhtaudutaan osin valinpitamattomasti, ja henkilostolle tarjo-
taan liikunta- ja kulttuuriseteleita kuin pikavippeina. Varsinaista ongelmaa he eivat ratkaise, mutta
asia on nain helposti ja naennaisesti hoidettu, vaikka samalla rahasummalla olisi tarjolla ammat-

tiapua.

Suomen markkinoilla  hyvinvointialan  franchising-liiketoiminta on  keskittynyt  kuntosali-
liketoimintaan ja niiden jasenyyksien kauppaamiseen, minka lopputulema kayttajalle tarjoaa vain
yhden osan kokonaisvaltaisesta hyvinvoinnista. InnoSaluksen tuoma uudenlainen ajattelumalli ja
toimintaidea voivat olla haaste markkinoille murtautuessa, koska organisaatioiden kulttuuri on
ohjautunut InnoSaluksen ajatusmaailmasta eriin suuntaan. Toisaalta tam@ luo potentiaalisen
mahdollisuuden markkinoille, kun asennemuutosta paastddn muovaamaan organisaatioissa

markkinoinnin ja myyntityon avulla.
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