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Yrittajaksi ryhtyminen on todella suuri paatds, ja monelle myos vaikea. Monet
saattavat haluta yrittajaksi, mutta eivat oikein tieda mika olisi niin kannattava
likeidea etta yrittajaksi kannattaa seké uskaltaa ryhtyd. Franchising-yrittajyys
on helppo tapa aloittaa liiketoiminta toimien kuitenkin samalla itsendisena
yrittajana.

Opinnaytetydn tarkoituksena on tutkia aikuisrestonomiopiskelijoiden kasitysta
Franchising-yrittdjyydesta. Opinndytetyossa selvitetddn, ovatko restonomit
kiinnostuneita franchising-yrittdjyydesta uravaihtoehtona tai miksi eivéat ole
kiinnostuneita franchising-yrittdjyydesta uravaihtoehtona. Ty6n teoriaosassa
kasitelladn franchising-yritysmuotoa kasitteena, seka kerrotaan sopimuksen
sisallén merkityksesta johon perehdytadn syvemmin esimerkkiyrityksen avul-
la. Tyossa tuomme esille franchising-yrittdjyyden etuja sekd haasteita. Teo-
riaosassa esittelemme Kotipizza-ketjun esimerkkina franchising-periaatteella
toimivasta yrityksesta.

Opinnaytetydssa tehty empiirinen tutkimus on kvantitatiivinen tutkimus, jossa
kaytettiin kyselylomaketta tietojen keradmiseen. Kyselylomake lahetettiin Ro-
vaniemen ammattikorkeakoulun aikuisopiskelijoille, potentiaalisia vastaajia oli
117 kappaletta, joista kysely tavoitti 82 opiskelijaa.

Lahteind on kaytetty paaasiassa alan kirjallisuutta ja Suomen franchising-
yhdistyksen materiaaleja. Lahteiden kaytdssa on otettu huomioon aineiston
ajantasaisuus.

Vastauksia saatiin 17 kappaletta ja vastausprosentti oli 20,7 %. Vastaukset
tukivat hyvin teoriaosaa ja tutkimuksen avulla saatiin myods selville, miksi
valmistuvat restonomit ovat kiinnostuneita tai eivat ole kiinnostuneita fran-
chising-yrittajyydesta. Franchising-yrittajyys uravaihtoehtona kiinnostaa, kos-
ka se on helppo tapa aloittaa yrittajyys, riski on pienempi eiké itse tarvitse
miettia liikeideaa. Toisaalta taas franchising-yrittdjyys ei kiinnosta, koska
konsepti on liian sitova, ketju sanelee mitd pitdd tehda, vapaus puuttuu eiké
tavallaan voi luoda mitd&n uutta.

Avainsana(t) franchising, restonomi, yrittdjyys, uravaihtoehto
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Starting one’s own business is a big decision and also a difficult one. Many
people might want to start a business, but they are not quite certain what
would be a sufficiently profitable business idea in order to start business with
low risks. Franchising entrepreneurship is an easy way to start a business
while being an independent entrepreneur at the same time.

The purpose of this thesis was to research what adult students of Hospitality
Management think about franchising entrepreneurship. This thesis studies,
whether Hospitality Management students are interested in franchising en-
trepreneurship as a career choice and in also why they are not interested.
The theory part of this thesis presents the concept of franchising as a com-
pany form. The thesis also explains the importance of understanding the con-
tent of the franchising contract. The thesis also reveals the benefits and chal-
lenges of franchising entrepreneurship. As an example, one franchising- cor-
poration, Kotipizza Oy, is presented.

The empirical study of this thesis was quantitative. The formulated question-
naire was based on the theoretical part of this thesis and it was sent to adult
students of Hospitality Management. In total, 117 questionnaires were sent.

Together 17 answers were received, which makes the reply percentage 20.
7%. The results support the theoretical part of this thesis and the answers
reveal the reasons why Bachelors of Hospitality Management are interested
in franchising entrepreneurship as a career or why are they not interested in
it. The main reasons why franchising entrepreneurship was regarded as in-
teresting were as follows: it is an easy way to start entrepreneurship, the risk
is minor and you do not have to create the business concept yourself. On the
other hand, the reasons why franchising entrepreneurship was not interesting
were as follows: the concept is too binding, the chain dictates what to do, and
one cannot create anything new.

Key words franchising, Bachelor of Hospitality Management, entrepreneur-
ship, career choice
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1 JOHDANTO

Tyoémme aiheena on franchising-yrittajyys uravaihtoehtona valmistuvalle res-
tonomille ja tutkimusongelmanamme on selvittda aikuisrestonomiopiskelijoi-
den kiinnostusta franchising-yrittdjyyteen ja heidan kasityksidén franchising-
yrittdjyydesta. Tutkimuksessa esimerkki franchising-ketjuna on Kotipizza,
valitsimme ketjun koska se on Suomen suurin franchising-ketju. Tutkimuk-
sessa kaytamme yhta ketjua esimerkking, koska ndin saamme tutkimuk-
seemme kattavamman kuvan franchising-yrittdjyydestad ja siihen liittyvista
asioista. Tutkimuksessamme tuomme esille myds merkittdvimpia eroavai-
suuksia yksityisyrittdjyyden ja franchising-yrittajyyden valilla. Tutkimuksessa
kerrotaan franchising-yrittajyyteen liittyvistd eduista ja haasteista. Haasteet
liittyvat esimerkiksi yrityksen myyntiin, silla franchising-konsepti maarittelee
tiukasti yrityksen myyntiin liittyvia asioita.

Franchising-yritysmuotoa on tutkittu laajasti, tyon teoriaosassa kasittelemme
franchising-maaritelmid, franchising-historiaa seka kerromme Kotipizzakon-
sernista. Teoriaosuudessa kasitelladn myo6s franchising-sopimuksia ja niihin
liittyvia asioita, kuten esimerkiksi franchising-yrittdjan ominaisuudet seka kou-
lutus - ja rahoitusmahdollisuudet. Valmis tyd antaa franchising-yrittajaksi ai-
kovalle restonomille laajemman sek& kattavamman kuvan franchising-
yrittéjyydesta ja yrittdjyyden aloittamisesta. Samankaltainen tutkimus on tehty
Laurea- ammattikorkeakoulussa vuonna 2009 nuorille  restonomi-
opiskelijoille, tama tutkimus keskittyy aikuisopiskelijoihin jolloin nAemme onko
opiskelijoiden valilla eroavaisuuksia franchising-yritysmuotoon liittyvissa asi-

oissa.



2 OPINNAYTETYON TAVOITTEET

2.1 Tavoitteet ja rajaus

Tyon tutkimus on rajattu aikuisopiskelijoihin, koska vastaava tutkimus on jo
tehty nuorille restonomi-opiskelijoille. Tutkimuksessa keskitymme yhteen
franchising-ketjuun laajemmin, koska uskomme etta valmis tutkimus antaa
nain enemman tietoa franchising-yritysmuodosta. Valmistuvien restonomien
uramahdollisuuksia pohdittaessa franchising-yrittdjyys on yksi varteen otetta-
va vaihtoehto restonomin ammatiksi. Tutkimuksesta on rajattu pois rahoituk-
seen liittyvat tunnusluvut, koska franchising-ketjujen valilla rahoitukseen liitty-
vissd asioissa on suuria eroavaisuuksia. Tyossa kasittelemme franchising-
sopimuksia hieman laajemmin, koska aiheesta on puhuttu paljon mediassa

viime aikoina.
2.2 Aikaisempi tutkimus

Franchising-yrittdjyysmuodosta on tehty lukuisia opinnaytetditéa jo aikaisem-
min, opinnaytetdissa on tutkittu mm. franchising-ottajia, franchising-antajia
sekd franchising-ketjuja. Franchising-yritysmuotona kasvaa mielestamme
edelleen ja franchising-yritykset tyoéllistavat tulevaisuudessa entista enem-
man ihmisia. Oma kiinnostus yrittajyyteen heratti meidat tutkimaan fran-
chising-yritysmuotoa laajemmin, joten paadyimme tekemaan jatkotutkimuk-
sen franchising-yrittdjyys uravaihtoehto restonomille - opinnaytetyélle, joka
on tehty Laurea- ammattikorkeakoulussa vuonna 2009, aikaisemman tyon on

kirjoittanut Hyttinen Merja.

2.3 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmana kaytamme sahkoista kyselyd, kysely lahetetédan Ro-
vaniemen ammattikorkeakoulun aikuisopiskelijoille. Kyselylomake laaditaan
Webropol-ohjelmalla ja kysymyksilla pyritaan selvittamaan opiskelijoiden ka-
sityksia franchising-yrittajyyteen liittyen.

Tyon raportoinnissa kaytetaan Rovaniemen ammattikorkeakoulun opinnayte-
tyon ohjeistusta. Raportin muoto on kirjallinen, tulokset esitetdan suullisesti
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opinnaytetydseminaarissa. Valmiin tutkimuksen tulokset antavat valmistuville

restonomeille kattavamman kuvan franchising-ketjun toiminnasta.

3 FRANCHISING-YRITTAJYYS TOIMINTAMALLINA

3.1 Franchising-maaritelméa

Franchising syntyy maaritelmallisesti franchising-sopimuksen kautta, sopi-
mus laaditaan franchising-antajan seka franchising-ottajan valille. Seuraa-
vaksi kerromme Franchising-antajan sek& franchising-ottajan ominaisuuksis-

fa.

Franchising-antajalla tarkoitetaan yritysta, joka luovuttaa oikeuden lilketoimin-
takonseptin hyodyntamiseen toiselle yritykselle, tarjoaa alku- ja jatkokoulu-
tusta franchising-ottajille seka tarjoaa teknista ja tai kaupallista tukea eli jat-
kuvia tukipalveluita franchising-ottajilleen. Franchising-antajalla on kasikirja
tai muu dokumentti, jolla ohjeistetaan franchising-ottajien paikallista liiketoi-
mintaa. Franchising-antaja ei omista merkittavaa osuutta franchising-ottajien
yrityksistd. Franchising-antaja kontrolloi, valvoo ja ohjaa jatkuvasti fran-

chising-ottajien liikketoimintaa. (Suomen franchising yhdistys Ry.)

Franchising-ottaja tarkoittaa yritystd, joka vastaanottaa oikeuden liiketoimin-
takonseptin hyddyntamiseen. Franchising-ottaja on juridisesti ja taloudellises-
ti franchising-antajasta riippumaton yksikké. Franchising-ottajat maksavat
littymismaksun tai jatkuvaluontoista palvelumaksua eli rojaltia franchising-
antajalle. Franchising-ottajat toimivat saman liikemerkin alla ja toimipisteet
ovat ulkoisesti yhtendisia. Franchising-ottaja ei saa siirtdd franchising-
sopimuksen oikeuksia kolmannelle osapuolelle ilman franchising-antajan lu-

paa. (Suomen franchising yhdistys Ry.)

Franchising-toiminnan voidaan katsoa olevan erityinen yhteenkuuluvan kau-
pankaynnin muoto, erddnlainen partnership - suhde kahden yrityksen valilla,
jotka muodostavat yhteistyoverkoston. Partnership - suhteessa toinen osa-
puoli monistaa testattua seka menestyksellista liiketoimintaa juridisesti ja ta-

loudellisesti itsenéisten partnereiden kanssa. Franchising-toiminnan voidaan
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katsoa olevan myds tavaroiden, palveluiden tai teknologian markkinointijar-
jestelmad, joka perustuu tiiviseen seka jatkuvaan yhteistydsuhteeseen juridi-

sesti ja taloudellisesti itsenaisten yritysten kesken. (Laakso 2005, 28.)

Franchising-liiketoiminnassa on kyse kahden yrityksen vélisesta yhteistoimin-
tamallista. Kyseinen toimintamalli perustuu franchising-antajan kehittdmaan
likeideaan, joka on kaytdnnossa testattu ja havaittu menestyvaksi seka kan-
nattavaksi. Franchising-antaja luovuttaa sopimusajaksi korvausta vastaan
konseptin kayttooikeuden, eli tietotaidon, tavaramerkit, ja yhteistyfedut pai-
kallisille yrittajille, franchising-ottajille. Nain muodostuu yhteistyéverkosto, jota
kutsutaan franchising-ketjuksi. Franchising-ketjutoiminnalle on tunnusomaista
kahden itsenaisen yrityksen, franchising-antajan ja franchising-ottajan, pitka-
aikainen yhteistyd, joka perustuu sopimukseen. Franchising-antaja ei nor-
maalisti rahoita franchising-yrittdjaa eikd omista osuutta tdman yrityksesta.
Franchising-antajalla on kuitenkin yleensa ketjussaan omiakin toimipisteita.

(Granstrom—Karojarvi—-Tuunanen 2001, 7.)

Franchising-antajan ja franchising-ottajan yhteistyd perustuu franchising-
antajan kehittdmaan konseptiin joka luovutetaan franchising-ottajalle. Kaikki
ketjun jasenet sitoutuvat noudattamaan konseptia liiketoiminnassaan. Ketjun
jasenet toimivat yhteisen "brandin” alla ja yhdenmukaisella julkiasulla. Tun-
nusomaista on myos se, etta franchising-antaja siirtda konseptiin ja sen kayt-
toon liittyvan tietotaidon franchising-yrittajalle mm. koulutuksen seka kasikir-
jojen avulla. Kasikirja sisaltdéa kaikki tirkeimmat asiat ja ohjeet, jotka yrittdjan
on tiedettava lilkketoiminnassaan. Franchising-yrittdja sitoutuu liiketoiminnas-
saan noudattamaan kyseisid toimintaohjeita ja tayttamaan mm. konseptin

mukaiset laatuvaatimukset. (Granstrom ym. 2001, 7.)

Franchising-antaja tuottaa jatkuvaa kaupallista ja teknista tukea kaikille ket-
jun franchising-yrittgjille. Yrittajan aloittaessa liiketoimintaansa franchising-
antaja jarjestad koulutuksen ja avustaa hanta kaikissa liikketoiminnan kaynnis-
tamiseen liittyvissa asioissa, esimerkiksi tilojen hankinnassa ja niiden varus-
tamisessa, rahoitusneuvotteluissa, hankintasopimuksissa, avajaisten jarjes-
tamisessa ja niin edelleen. Franchising-antaja kehittaa ketjun jasenten kilpai-
lukykya seka toimintaa markkinointitoimenpitein, koulutuksella, seuranta — ja
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suunnittelujarjestelmilla, neuvontatydlla, ketjun sisaiselld informaation valityk-
sella ja kokemusten vaihdolla. Tunnusomaista on myos vastikkeellisuus: yrit-
tdja maksaa konseptin kayttboikeudesta, ketjun jasenyydestd, seka saamis-
taan eduista ja palveluista joko kerta tai jatkuvia maksuja franchising-
antajalle. Franchising-antaja johtaa yhteistydketjua ja kontrolloi franchising-
yrittdjan toimintaa. Osapuolten oikeudet ja velvollisuudet, yhteistyon peli-
saannot, kuten myos yhteistyon paattdminen seuraamuksineen on aina mai-
nittu kirjallisessa sopimuksessa. (Granstrom ym. 2001, 7.) Alla oleva taulukko
osoittaa tiivistetysti franchising-yrittajyyden aloittamiseen liittyvat asiat.

FRANCHISINGYRITTAJYYDEN ALOITTAMISEN VAIHEET

. Perustiedon hankinta

. Toimialan tarkastelu

. Ketjun valinta

. Yrittajaksi hakeminen ketjun rekrytointiprosessin kautta
. Taloudellinen tarkastelu & rahoituksen selvittdminen

. Esisopimuksen allekirjoitus ja alkukoulutus

. Sopimuksen analysointi ja allekirjoitus

0 N o 0o A W N P

. Liiketoiminnan suunnittelu & valmistelu

9. Yritystoiminnan kaynnistamistoimet

Taulukko 1 Franchising — yrittjyyden aloittamisen vaiheet
Lahde: Franchising malli yrittajyyteen ja ketjun rakentamiseen Henri Laakso 2005

3.2 Franchising-liikketoimintamallin edut franchising-ottajan nakokulmasta

Franchising-yrittajyyden hyviin puoliin kuuluu itsendisyys, eli franchising-
ottaja vastaa itse omasta liiketoiminnastaan kayttden omia tietojaan, taitojaan
ja oivalluksiaan paivittdin. Franchising-ottaja vastaa omasta markkina-
alueestaan ketjussa toimien siten, etta paras mahdollinen tulos saavutetaan.
Yritys vaikuttaa taysin omiin saavutuksiinsa nauttien myds tuloksesta itse,
mutta on kuitenkin muistettava yhteistydkumppaneiden tuki edellytyksena
tulosten saavuttamiseen. Itsendinen yrittdja hakee koko ajan henkilokohtaisia
saavutuksia, joihin lukeutuu mm. taloudellinen voitto ja kun yrittdja kykenee
tavoittelemaan henkilokohtaisia saavutuksia, han motivoi itseaan. On kiista-

tonta, etta itsensa motivointi on helpompaa tydskenneltaessa itselleen kuin
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toisen palveluksessa. Franchising-yrittdjyys on myos tehokasta, silla itsenai-
sen yrittgjan tekema ty6 on yleensa tuottavampaa (Enemman tuloksia sa-
mansuuruisilla tai pienemmilla panoksilla) kuin esimerkiksi myyntiyksikk66n
palkatun johtajan ja tama palkitsee franchising suhteen molempia osapuolia.
(Laakso 2001, 99-100.)

Franchising-yrittdjyys on yhteisyrittdjyytta, yhteis6 antaa hyvat edellytykset
jasenten valiseen yhteistyohon. Etuina yhteistydsta franchising-ottajat saavat
esimerkiksi mittakaava- ja synergia etuja toimintoihinsa ja kyseisiin toimintoi-
hin kuuluu mm. hankinnat, markkinointi, tuotekehitys ja niin edelleen. Fran-
chising-verkoston avulla yrittaja saa pienemmalla tyépanoksella suuremman
edun kuin yksin toimiessaan. Toimintamallin ansiosta franchising-ottaja seka
antaja saavat keskittyd omiin osaamisalueisiinsa. Franchising-antaja hoitaa
strategiset yleislinjaukset ja paatdkset johtaen yhteistyota, tarjoten tukipalve-
luita seka kehittaen jarjestelmaa. Franchising-ottaja taas hoitaa oman yksik-
konsa operatiivisen johtamisen huolehtien alueensa asiakaskunnasta. Kun
kumpikin keskittyy omiin osaamis-alueisiinsa, minimoidaan toimintojen paal-
lekkaisyys tuoden saastdja kummallekin osapuolelle. (Laakso 2001, 100-
101.)

Franchising on helppo tapa aloittaa liiketoiminta, silla yrittdja saa valmiin toi-
mintamallin eli paketoidun, testatun ja jo menestyneen konseptin yritystoimin-
tamallikseen. Yrittdja koulutetaan konseptin hyddyntamiseen ja yrittgjalle tar-
jotaan jatkuvaa liikkeenjohdollista seké teknista tukea alusta alkaen. Tyypillis-
ta on, etta tuotteiden, rahoituksen yms. hankintal&hteiden kanssa on valmiiksi
neuvotellut edulliset ehdot, joita ketjuun liittyva yritys padsee helposti hyddyn-
tamaan. Aloittaminen on tehty mahdollisimman helpoksi, silla aloittava yritys
paasee kiinni” liikketoimintaan suoraan ilman pitkia, kalliita ja riskialttiita tuote
— tai liiketoiminnan kehitysjaksoja. Uusi yrittaja saa valmiin tavaramerkin, lii-
ketunnuksen ja valmiit markkinat. Franchising-antaja auttaa uutta yrittdjaa
toimipaikan etsimisessa, avajaisten jarjestamisessa, yrityksen perustamis-
toimenpiteissd seka muissa yrityksen perustamiseen liittyvissa asioissa.
(Laakso 2001, 102.)
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Toiminta on helppo aloittaa, silla alueen asukkaat tuntevat jo valmiiksi yrityk-
sen tuotteet seka palvelut. Franchising-ottajan ei tarvitse luoda yrityskuvaa,
vaan han voi keskittya alueelliseen markkinointiin. Franchising-toiminnan
aloittamisen voidaan my0s katsoa olevan taloudellista, silla siihen ei liity kal-
lita suunnittelu- ja tuotekehityskustannuksia. Franchising-ottaja valttyy teke-
masta virheellisid investointeja valmiiksi testatun toimintamallin ansiosta.
(Laakso 2001, 103-104.)

Yritystoiminnan k&ynnistamisella on yrityksen menestymisen kannalta ratkai-
seva merkitys onnistumiseen ja siihen vaikuttavat alkuinvestointien suuruus
takaisinmaksuaikatauluineen. Alkuinvestoinnit pyritdan optimoimaan seka
maarallisesti ettd sisallollisesti. Vaikka franchising-ottaja joutuu maksamaan
liketoiminnan k&ynnistymisvaiheessa ns. liittymismaksun, niin edullisten
hankintalahteiden, optimoitujen investointien ja franchising-antajan muun lii-
ketoimintakokemuksen ansiosta franchising-ottajan alkuinvestoinnit ovat
usein loppujen lopuksi pienemmat kuin samalla toimialalla aloittavan perintei-
sen yrityksen. Franchising-ottaja saavuttaa huomattavan ajanséastén uuden
yrityksen perustamistoimenpiteissa verrattuna perinteiseen yritykseen.
(Laakso 2001, 104.)

Franchising-ottaja saa valmiiksi kehitetyn ja testatun konseptin kayttoonsa,
joten riski epaonnistua on oleellisesti pienempi kuin perinteisen yrityksen pe-
rustamisessa. Franchising-antajan tarjoama jatkuva koulutus — ja kehitystuki
antaa franchising-ottajalle riskin minimoimiseen hyvat edellytykset. Erilaisissa
tutkimuksissa on vertailtu liiketoimintaan liittyvid riskiasteita eri yritystoimin-
tamuotojen valilla. Eri tahojen tutkimuksissa luvut poikkeavat toisistaan hie-
man, mutta ne ovat vahvasti samankaltaisia. Esimerkiksi aloittavat fran-
chising-ottajat jatkavat liiketoimintaa tutkimusten mukaan pidemp&an kuin
perinteiset yritykset. Franchising-yritykset nayttaisivat tuottavan suuremman
tuoton pienemmalla sijoituksella kuin muut yritykset keskimaarin. Kaytannos-
sa asia ei ole kuitenkaan nain yksinkertainen, franchising-ottajan toiminta ei
ole aina automaattisesti menestyvaa. Konseptin aikaisempi menestys ei valt-
tamatta takaa menestysta franchising-ottajalle, silla ratkaiseva merkitys yri-
tystoiminnan onnistumiseen tulee optimaalisesta yrittajaprofiilista seka kon-

septin ja liiketoimintaa harjoittavan yrittdjan kyvysta omaksua ketjun toiminta-
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tavat menestyakseen. Franchising-suhde takaa franchising-ottajalle toimin-
nan tehokkuuden, silla tehokas konsepti pitda sisalladn ainoastaan liiketoi-
minnan menestyksen kannalta oleellisimmat palaset. Franchising-jarjestelma
parantaa liiketoiminnan edellytyksid esimerkiksi kilpailutilanteessa tai heik-
koina taloudellisina aikoina. Franchising-ketju kasittaa yleenséd kymmenia tai
jopa satoja franchising-ottajia, jotka toimivat samoilla ketjun saanndilla
(Laakso 2001, 105-108.) Aiemmin mainittu franchising-yrittajyyden pidempi
kesto verrattuna tavalliseen yrittdjyyteen selittyy mielestamme silla, etta fran-
chising-sopimukset tehdaan aina pitkakestoiseksi, joten yrittdjan on vaike-
ampi lopettaa yrittajyys kesken sopimuskauden kun taas yksityisyrittdja voi

halutessaan lopettaa yritystoiminnan helpommin ja nopeammin.

Franchising-verkoston lahes kaikki yritykset ovat identtisia keskenaan. Ver-
koston jasenet vievét liikeideaa tehokkaasti eteenpain markkinoimalla ja ylla-
pitamalla yhtenaista yrityskuvaa. Uudelle yrittajalle yrityskuva luo ilmaista
mainetta ja tunnettavuutta, positiivisesta yrityskuvasta hyotyvat seka fran-
chising-ottaja etta antaja. Franchising-ketjun yrittdjilla on kaytdéssaan toisil-
taan saatava informaatio, esimerkiksi yrittdja saa helposti tietoa mm. asiak-
kaiden kokemuksista yrityksen palveluista, tuotteista, tuotteiden laatutasosta
ja muista menestykseen vaikuttavista tekijoista. Informaatiota levitetddn mm.
saanndllisesti jarjestettavissa kehitys -, koulutus ja virkistystapahtumissa.
Tasta on hyotya varsinkin aloittavalle franchising-ottajalle. Franchising-
ketjuissa markkina- alueet on jaettu markkinapotentiaaliltaan samanvertaisiin
alueisiin. Talla toiminnalla pyritdan siihen, etteivat oman ketjun yritykset Kkil-
paile keskenaan asiakkaista. Tama on uudelle yritykselle suuri turvallisuus-
etu, koska yrityksen ei tarvitse tuhlata resursseja kovaan hintakilpailuun.
(Laakso 2001, 108-109.)

3.2.1 Franchising-toiminnan haasteet franchising-ottajalle

Franchising-yrittdjyys asettaa erilaisia vaatimuksia molemmille osapuolille.
Franchising-antajalla vaatimukset liittyvat kilpailukykyyn ja ketjun johtami-
seen, kun taas franchising-ottajalle asetetut vaatimukset ovat puolestaan ket-
jun yhteisten pelisdant6jen noudattaminen, franchising-maksujen suorittami-

nen seka luottaminen Kketjun osaamiseen ja tekemiseen. Franchising-
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sopimus sitoo pitk&kestoiseen vastuuseen. Sopimus koskee molempia osa-
puolia, joten riskit ja ongelmat liittyvat juuri sopimuksessa asetettuihin vaati-
muksiin. Franchising-ottajan yritystoiminta on samankaltaista kuin mikéa ta-
hansa muukin yritystoiminta ja franchising-yrittdjan tyé on yhta tyolasta kuin
perinteisen yrittdjan. Franchising-ottajan ongelmat voidaan jakaa paapiirteis-
saan kahteen osaan, jotka ovat asemaan liittyvat riskit ja rajoitteet. Vaikka
franchising-ottaja on juridisesti ja taloudellisesti itsendinen yritys, se on toi-
saalta riippuvainen yhteistyojarjestelméan toimivuudesta. Kaytdnnossa tama
tarkoittaa sita, ettd jokaisen yksikon taytyy menestya yksilona, jotta koko ver-
kosto menestyy ja painvastoin. Tama aiheuttaa franchising-ottajalle ylimaa-
raisia riskitekijoitd, koska se joutuu luottamaan taysin toisten osaamiseen ja
toimimaan toisten antamien ohjeiden mukaisesti. Jos ohjeet ovatkin toimimat-
tomia ja tilanteisiin sopimattomia, tulee eteen kysymys vastuunkantajan roo-
lista, koska oman liiketoimintansa tappiot kantaa joka tapauksessa fran-
chising-ottaja itse. Tutkimusten mukaan suurin ongelma franchising-yrittajien
mielesta on jarjestelmén ja konseptin tuomat ns. toiminnan rajoitteet. Fran-
chising-ottajan on toimittava yhdessa laadittujen ohjeiden ja sddnnésten mu-
kaisesti. Franchising-ottajan on sitouduttava mm. konseptin asettamiin kam-
panjoihin ja aikatauluihin. Kaytdnnoéssa tama tarkoittaa sita, etta franchising-
ottajan rooli on kayttdd omassa yritystoiminnassaan franchising-antajan aset-
tamaa konseptia eika soveltaa sita itse. Edella mainittu ongelma rajoittaa yrit-
tdjan omaa tuotekehitystéd ja muuta innovointitoimintaa. Franchising-ottaja ei
Voi itse kehittda uusia tuotteita tai palveluita, tarkemmin sanoen franchising-
ottaja saa suorittaa tuotekehitysta, mutta ei julkisesti, koska jokaisessa ketjun
toimipisteessa taytyy olla yhdenmukainen tuote — ja palveluvalikoima. Kui-
tenkin franchising-ottajia kannustetaan osallistumaan kehitystyohon. Fran-
chising-ottajaa pyydetaan tuomaan parannusehdotukset esiin ja tahan liittyy
luonnollisesti oma palkitsemisjarjestelmé. Hyvané esimerkkina voidaan pitaa
McRuis - hampurilaista, jonka on keksinyt tamperelainen franchising-ottaja
Aimo Toimi. Edell& mainittu hampurilainen on saanut mainetta kansainvali-
sellakin tasolla. Joissakin maissa franchising-yhdistykset palkitsevat julkisesti
vuoden innovatiivisimman yrittajan. (Laakso 2001, 110-112.)

Franchising-ottajan kannalta ajateltuna franchising-yritystoiminta on fran-

chising-antajan tiukasti ohjaamaa ja valvomaa, sopimuspohjaista toimintaa.
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Sopimuspohjaisuudesta johtuen yleisimmat ongelmat franchising-ottajalle
liittyvat tulonjakoon tai sopimuksen tulkintoihin. Ongelmia franchising-antajan
ja ottajan vdlille syntyy useimmiten maksuista, tarkalleen ottaen itse fran-
chising-maksujen ei ole todettu aiheuttavan ongelmaa, vaan ongelma syntyy
maksuihin liittyvistd toimintaperiaatteista ja tulkinnoista. Yhtend ongelmana
koetaan molemminpuolisen ymmarryksen puute, silla franchising-ottaja ei
valttamatta tieda mistd maksetaan ja kuinka paljon. Franchising-ottajalle pi-
taakin pystyd osoittamaan, mitd kaikkia maksuja yhteistydsuhteeseen sisal-
tyy. Franchising-ottajan on tarkea tietdd, mita maksuilla saa ja miten maksut
vaikuttavat franchising-ottajan yrityksen tulokseen seka miten maksut laske-
taan sekéd peritdan. Franchising-maksu koetaan usein epéatasapainoiseksi,
silla uusi yrittdja kokee maksun sopivaksi, mutta jo olemassa olevat yritykset
kyseenalaistavat helposti maksun suuruuden. (Laakso 2001, 112-113.)

3.2.2 Franchising-toiminnan haasteet franchising-antajalle

Franchising-antajalle suurimmat ongelmat liittyvat yleensé yhteistyosuhtee-
seen franchising-ottajan kanssa, silla yhteistyén epaonnistuessa franchising-
antaja menettaa etukateen panostamansa energian, rahallisen investoinnin
sekd pahimmillaan maineensa. Jos franchising-ottaja poikkeaa ketjun toimin-
ta periaatteista tai konseptista, se vahingoittaa oman liiketoimintansa lisaksi
koko ketjun seka kaikkien sen jasenten yrityskuvaa. Joskus ilmenee myds
luottamusongelmia ja henkilokemiat eivat valttamatta sovi yhteen. Tilanteen
ajautuessa riitatilanteeseen asioita voidaan joutua jopa selvittelemaan oikeu-
dessa ja tama saattaa vahingoittaa ketjun mainetta seké ketjun sisainen il-
mapiiri saattaa karsia. (Laakso 2005, 181-182.)

Kun konsepti on kehitetty, mallinnettu ja dokumentoitu, se voidaan luovuttaa
toisen kayttoon. Haasteita tuottaa se, etta oikeanlaisten franchising-ottajien
l6ytyminen ei ole koskaan helppoa, varsinkaan silloin kun franchising-
antajalle ei ole kertynyt kokemusta yrittdjarekrytoinnista eikéa ketju ole viela
tunnettu. Ketjujohdolle on haasteellista motivoida kaikki franchising-ottajat
yhtdaikaisesti parempiin tuloksiin ja valvoa konseptin noudattamista. (Laakso
2005, 183.)



11

Vaikka tuotto sijoitetulle pddomalle on franchising-yksikdissa yleensd huo-
mattavasti parempi kuin omissa, absoluuttiset tuotot jaavat usein pienemmik-
si verrattuna menestykselliseen omistuspohjaiseen verkostoon. Taméa johtuu
siitd, ettd omista toimipisteista franchising-antaja saa koko voiton itselleen,
mutta franchising-pisteistd vain osuuden liikevaihdosta. Toisaalta taytyy
muistaa, etta franchising-antajalla ei ole franchising-yksikdissa investointi
riskejakaan. Heikkona puolena antajan nakokulmasta voidaan katsoa olevan
franchising-toiminnan heikko yleinen tunnettavuus. Franchising-toiminnan
periaatteet eivat ole kovin tunnettuja yritystoiminnan sidosryhmien keskuu-
dessa ja tasta johtuen franchising uutena yritystoiminnan mallina herattaa
helposti epaluuloja sidosryhmissa. Tama nékyy esimerkiksi ketjujen jasenten
toimiessa esimerkiksi rahoittajien kanssa. Talla saattaa olla vaikutusta yksi-
koiden toimintaan, joka nakyy esimerkiksi paatoksenteon hitautena. (Laakso
2005, 183-184.)

3.3 Franchising liiketoimintamallina

Seuraavassa taulukossa on tiivistettyna franchising-toimintamalli, taulukko

havainnollistaa toimintamallin perusajatuksen.

Taulukko 2 Franchising - toimintamalli

Franchising-antaja: Yhteisty6 Franchising-ottaja:

_ ) Hyddyntaa ja kayttaa oike-
Omistaa seké luovuttaa oi- ) ) )
o uksia Yhdenmukainen toi-
keudet: Konseptiin ja tava- ] ) . S
mintamalli ulkoisesti ja siséi-

ramerkkiin .
sesti
Ketjun perustaja Ketjun jasen
Johtaa  yhteistyétda mm: ﬁ
Markkinoinnissa, Ostoyhteis-

ty0ssa, . -
Oman alueensa liikketoimin-

Tukipalveluiden antaja Esi-
- o nan vetaja

merkiksi: Kattomarkkinointi,

koulutus ja konsultointi seka

kehitystyo

Franchising-toimintamalli (Laakso 2005, 33)
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Taulukossa on tiivistettyna franchising-toimintamalli ja sen osapuolten yhteis-
tydsuhteessa olevat roolit. Franchising-toimintamallissa franchising-antaja ja
franchising-ottaja tekevat yhteistyota ja kummallakin osapuolella on oma roo-
linsa. Mallissa kaksi itsenaista yritysta ovat tehneet sopimuksen keskenaan.
Franchising-antaja luovuttaa kayttéoikeuden kehittamaansa konseptiin toisel-
le osapuolelle sopimuksessa maaratyin ehdoin seka koordinoi ja johtaa yh-
teistyota, kun taas franchising-antajan tehtaviin kuuluu myoés kehittaa kon-
septia, koko jarjestelmén toimintaa ja franchising ketjua. Franchising-ottajan
oikeus on hyddyntd& konseptia sopimuksen voimassaoloaikana noudattaen
konseptia tarkalleen, ei soveltaen sita. Nailla kahdella yrityksella on mahdolli-
suus syvaan yhteistydhon, kun toiminnan pohjana on yhteinen osaaminen.
Taman yhteistydn ansiosta molemmat osapuolet saavat tuntuvia seka tarkei-
ta kilpailuetuja. (Laakso 2005, 33.)

3.4 Franchising-historia

Franchising saapui Suomeen 1970 — luvulla kansainvalisten ketjujen tuoma-
na, ensimmaisiin franchising-ketjuihin kuuluivat mm. Carrols, Avis — auto-
vuokraamo seka Wimpy. Nama maailmalla franchising-toimintaa harjoittaneet
ketjut eivat aluksi levittaytyneet Suomen rajojen sisapuolella franchising —
toimintamallilla, vaan toimipaikat pysyivat oikeuden haltijalla. Ensimmaiset
yritykset, jotka hyodynsivat franchising-toimintamallia toimivat vahittaiskau-
pan alalla. Tyypillistd alkuaikojen franchising-toiminnalle oli, etta sita harjoitti-
vat tyypillisesti ulkomailta Suomeen saapuneet ketjut, kuten esimerkiksi Bo-
dyShop. Kansainvalisten ketjujen levittaytyminen Suomeen voimistui 1980 —
luvulla. (Laakso 2005, 19-20.)

Eraan perimatiedon mukaan Suomen ensimmainen franchising-
toimintamallia hyodyntava yritys oli Seppéld oy, joka aloitti franchising-
toiminnan vuonna 1976. Seppéalassa toimi omien liikkeiden lisdksi 2 fran-
chising-ottajana toimivaa yritysta, josta alkoi nykyisen franchising-toiminnan
kehitys Suomessa. Franchising-toiminnan alkuajat Suomessa olivat siis ul-

komaalaistaustaisten yritysten toimintaa. (Laakso 2005, 20.)

Franchising-toiminnan saapuminen Suomeen ei ollut helppoa, koska Suo-

men ulkopolitiikka ei ollut mitenk&dan ulkomaalaisystavallista ja tAman lisaksi
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franchising koettiin outona sanana, ns. amerikkalaisena business-mallina.
Naiden seikkojen vuoksi franchising-toimintamallin yleistymiselle ei ollut suu-
ria edellytyksid. Koko 1980 — luvun ajan franchising oli Suomessa varsin tun-
tematonta ja hyvin vahaisessd kaytdssa oleva toimintamalli, mutta vuosi-
kymmenen loppupuolelle tultaessa talouskehityksen myo6ta kiinnostus uusiin
liketoiminnan muotoihin alkoi yleistya. Tasta alkoi ensimmainen franchising-
toiminnan kasvuvaihe ja tatd tuki Suomen Franchising-yhdistyksen (SFY)
perustaminen vuonna 1988, yhdistys perustettiin edistamaan toimintamallin
positiivista maarallista seka laadullista kehittamista. 1990 — luvulle tultaessa
franchising saavutti tarvittavan uskottavuuden niin, ettd suomalaisetkin yri-
tykset uskaltautuivat aloittaa franchising-toimintamallin hyddyntamisen. Voi-
daankin sanoa, etté franchising syntyi Suomessa vasta 1990 — luvun puoliva-
lissd. Taman jalkeen kehitys on ollut voimakasta, jota kuvaa mm. se etta
vuosina 2000 — 2003 yrittajien lukumaara lahestulkoon kaksinkertaistui ja

tyopaikkojen maara kasvoi huomattavasti. (Laakso 2005, 20.)

3.5 Suomen franchising-yhdistys (SFY)

Suomen franchising-yhdistys on perustettu vuonna 1988, yhdistys tarjoaa
ajankohtaista tietoa franchising-toiminnasta ja palvelee franchising-yrityksia
seka franchising-toiminnasta kiinnostuneita tahoja. Yhdistyksen toiminnassa
on keskeistd myos yllapitaa ja kehittda franchising-toiminnan eettisia saanto-
ja, joita yhdistyksen jasenet sitoutuvat noudattamaan. Nain edistetaan hyvaa
franchising tapaa Suomessa, silla yhdistys jarjestéa seminaareja seka koulu-
tustapahtumia tehden yhteisty6ta viranomaisten ja talouselaman eri toimijoi-
den kanssa. Téalla tavalla franchising-toimintaa edistetdan sekd Suomessa
ettd Euroopassa. Suomen franchising-yhdistys on vuodesta 1996 ollut Euro-
pean Franchise Federationin (EEF) jasen ja se on myds World Franchise
Councilin (WFC) jasen. Yhdistys on kaikille jasenilleen tasapuolinen, voittoa

tavoittelematon yhdistys. (Franchising Suomessa 2011, 10-11.)

3.6 Franchising-liikketoiminnan eettiset saéannét Suomessa

Suomen Franchising-yhdistyksen eettisten saantéjen noudattaminen on
olennainen osa franchising-antajina toimivien Suomen franchising-
yhdistyksen jasenten velvollisuuksista. Yhdistyksen s&annét on muokattu

kansainvalisten jarjestdjen ja eri maissa toimivien franchising-yhdistysten
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eettisten saantdjen perusteella. Suomessa ensimmaiset eettiset sdadnnot hy-
vaksyttiin vuonna 1989 ja niihin on tehty muutoksia ajan myota. Talla hetkella
voimassa olevat saannét on hyvaksytty vuonna 2009 ja kyseiset eettiset
saannot on luotu koska franchising-toimintaan ei ole olemassa omaa lain-
saadantoa tai viranomaisvalvontaa. Jaljennds eettisista saanndista on annet-
tava franchising-ottajalle ennen sopimuksen allekirjoittamista. Yhdistyksen
jasenena toimivan franchising-antajan varsinaisen franchising-sopimuksen
tulee tayttaa eettisten sdantbjen asettamat minimivaatimukset. Eettisilla
saanndilla voi olla myds oikeudellista merkitysta franchising-sopimusta tulkit-
taessa. On kuitenkin huomattava, etta eettiset sdannét eivat korvaa tai tay-
dennéd franchising-sopimusta, saannét eivat myodskaan tule ilman nimen-
omaista maaraysta franchising-sopimuksen osaksi. Joitakin franchising-
suhteita ei voida jarjestaa taysin eettisten saantdjen mukaisiksi, esimerkiksi
kauppatavan tai tarjottavien tuotteiden erityisyyden vuoksi. Naissa tapauksis-
sa saantoja tulee soveltaa joustavasti ottaen huomioon kunkin yksittaisen

tapauksen erityispiirteet. (Franchising Suomessa 2011, 20.)

Seuraavaksi kerromme hieman eettisten sdantdjen sisallosta, eettisten saan-
téjen mukaan franchising-toiminta pitda maaritella. Johtavana periaatteena
voidaan pitaa maaritelmaa, jossa franchising-antaja johtaa ja hallinnoi koko
franchising-jarjestelméaé, jonka muodostaa franchising-antaja seka fran-
chising-ottaja. Eettisissa sadannodissa kerrotaan franchising-antajan velvolli-
suuksista, joiden mukaan franchising-antajan on tarjottava franchising-
ottajalle alkukoulutus ja koko sopimuksen voimassaoloajan jatkuvaa kaupal-
lista tai teknistd ohjausta. Franchising-antajan on oltava ketjun toiminimen,
tavaramerkkien tai muiden liikketunnusten omistaja tai niiden laillisen kayttéoi-
keuden haltija. Eettisten sdantdjen mukaan franchising-ottajan on noudatet-
tava franchising-sopimusta, franchising-ottaja ei saa vahingoittaa toiminnal-
laan ketjun mainetta. Franchising-ottajan on toimitettava franchising-antajalle
toimintaa koskevia ilmoituksia sadanndllisesti. Franchising-ottajan on liséksi
annettava franchising-antajalle tai taman edustajalle mahdollisuus tutustua
liketilaan sek& liiketoimintaan liittyvaan aineistoon. Eettisten sdantbjen mu-
kaan molempien osapuolten on toiminnassaan toimittava lojaalisti toista koh-
taan, esimerkiksi franchising-antajan on sopimusrikkomus tilanteessa ilmoi-

tettava yrittajalle kirjallisesti sopimusrikkomuksesta ja annettava yrittajalle
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kohtuullinen aika korjata tallainen rikkomus. Osapuolten on pyrittava ratkai-
semaan sopimussuhteessa ilmenevéat erimielisyydet hyvassa yhteisymmar-
ryksessa avoimissa neuvotteluissa. Eettisten saantéjen mukaan uusille yritta-
jille tulee antaa franchising-suhdetta koskeva kirjallinen aineisto hyvissa
ajoin, jolloin uusi yrittdja pystyy tutustumaan aineistoon ennen varsinaisen
sitovan sopimuksen kirjoittamista. (Franchising Suomessa 2011, 21-22.) Aja-
tuksia herattava asia on sopimussuhteessa ilmenevat erimielisyydet, silla
eettisten saantdjen mukaan riitatilanteet tulee sopia ketjun seka yrittajan valil-
l& suullisesti. Tasta voidaan paatella, ettd julkisuuteen ei paasteta ns. nega-
tiivista tietoa franchising-ketjuyrittajyydesta. Tydssamme tuomme myohem-

min esille sen, ettd franchising-toiminnasta ei tiedoteta tarpeeksi mediassa.

Eettisten saantdjen mukaan yksittaisen franchising yrittdjan valinta tulee pe-

rustua seuraavaan kriteeriin:

Franchising-antajan tulee valita ja hyvaksya vyksittaiseksi franchising-
yrittajaksi ainoastaan sellaisia yrittajia, joilla kohtuullisen selvitystyon jalkeen
vaikuttaa olevan kyseisessa liiketoiminnassa vaadittava osaaminen, koulu-
tus, henkilokohtaiset ominaisuudet ja taloudelliset edellytykset.” (Franchising
Suomessa 2011, 22.)

Eettisten saantdjen mukaan franchising-sopimuksen tulee vastata kansalli-
sen lainsdadannon, Euroopan Unionin lainsdadannén seka edella mainittujen
eettisten sdantdjen ja mahdollisten kansallisten lisdsaanndsten maarayksia.

(Franchising Suomessa 2011, 22.)

3.7 Franchising-yrittamisen paamuodot

Franchising-yhteisty6 voidaan jakaa kolmeen eri luokkaan yhteistoiminnan
syvyyden seka kattavuuden perusteella. Trade name Franchising — toimin-
nassa franchising-antaja luovuttaa franchising-ottajalle oikeuden kayttaa
omistamaansa toiminimeda tai tavaramerkkid. Varsinaista yhteistyota ketjun
sisalla ei ole, vaan yhteistyd on lahinna markkinointia tai esimerkiksi hotelli-
ketjun yhteinen varauspalvelu. Kyseista toimintamallia hyddyntavat esimer-

kiksi hotelliketjut sekd huolto - tai asennusliikkeet ja kyseisessa toimintamal-
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lissa sopimukset antavat yrittdjille vapauksia ja franchising-kustannukset ei-
vat ole korkeita, mutta heikkona puolena kyseisessa toimintamallissa voidaan
pitaé sita, ettd asiakas ei voi olla varma saamastaan palvelutasosta, palvelu-
verkostosta tulee ajan mittaan vaihteleva. Franchising-antaja saa tuottonsa
tassa toimintamallissa lisenssimaksuista ja mahdollisista yhteismarkkinointi
maksuista. (Rissanen 2005, 394.)

Product Distribution Franchising kasittaa tuotteiden tai palveluiden jakelua,
jossa franchising-antaja luovuttaa franchising-ottajille oikeuden myyda tuot-
teita tai palveluita liiketoimintamallin mukaisesti, kyseista toimintamallia so-
velletaan mm. virvoitusjuoma — ja ohjelmistojakelussa seké vaatekaupassa.
Franchising-antaja saa tuottoa lisenssimaksuista seka myytévien tuotteiden
tai palveluiden katteesta. (Rissanen 2005, 394—-395.)

Business Format Franchising on tunnetuin franchising-toiminnan muoto, jos-
sa franchising-antaja luovuttaa ottajalle korvausta vastaan liiketoimintamallin
kokonaisuudessaan ja yhteistyota voidaan pitaa jatkuvana ja tiiviina. Kyseista
franchising-toimintamallia hyodyntavat mm. R-kioski, Tiimari seka Kotipizza.
Ulkomaisista kaikista tunnetuimpia ovat McDonald’s seka Body shop. Tassa
toimintamallissa franchising-antaja saa tuloja liiketoimintamallin vuokraami-
sesta, tavaroiden ja palvelusten myynnista, johtamisesta seké koulutuksesta.
Kustannuksia voidaan pitaa kuitenkin sen verran korkeina etta franchising-
ottaja tarvitsee oman alkupddoman seké tarkkaan harkitun liiketoimipaikan.
Tata franchising—liiketoimintamallia on haasteellista soveltaa maaseudun
syrjakylilla tai vaihtelevan kysynnan matkailukeskuksissa. (Rissanen 2005,
395.)

3.8 Franchising — yrittdjan osaaminen

Franchising-toiminnassa aikaisempaa kokemusta yrittdjyydesta ei vaadita,
mielestdamme henkild jolla ei ole aikaisempaa kokemusta yrittamisesta on
helpompi kouluttaa toimimaan franchising-ketjun toimitapojen mukaisesti.
Tama olettamus tukee myds tutkimuksen aikana lapikdymaamme teoria-

aineistoa.
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Franchising-antajan tulee valita ja hyvaksya yksittaiseksi franchising-
yrittajaksi ainoastaan sellaisia yrittdjia, joilla kohtuullisen selvitystyon jalkeen
vaikuttaa olevan kyseisessa liiketoiminnassa vaadittava osaaminen, koulu-
tus, henkilokohtaiset ominaisuudet seka taloudelliset edellytykset. (Fran-
chising Suomessa 2011, 22.) Mihin tahansa yritystoimintaan lahdettdessa
henkilokohtaisien resurssien taytyy olla kunnossa, taloudellisten voimavaro-
jen lisdksi tulee aina tarkastella myds omaa terveydentilaansa, fyysisia ja
psyykkisid ominaisuuksia seka elamantilannetta. Franchising—yrittdja joutuu
tekemaan toita yhta paljon kuin perinteinen yrittdjakin. Alkavan franchising-
yrittdjan tulee tarkastella omalla kohdallaan sitd, onko hanella tarvittava
osaaminen yritystoiminnan harjoittamiseen. Useissa franchising-ketjuissa
lahtbkohtana on, etta ketjuun liittyva uusi yrittaja ei tarvitse ammattiosaamista
tai kokemusta kyseiseltéa toimialalta. Toisaalta on kuitenkin olemassa tiettyja
aloja seka ketjuja, joissa aiemmin hankittu ammattikokemus — ja péatevyys on

yrittajaksi ryhtymisen ehdoton edellytys. (Suomen franchising 2011, 42—-43.)

Yleisia eduiksi katsottavia ominaisuuksia yrittajaksi aikovalla on yrittdjahenki-
syys, taloudellinen ajattelutapa, kaytdannon kokemus, tavoiteasettelu seka
liketoiminnan periaatteiden tuntemukset. Naiden edella mainittujen asioiden
lisdksi tutkimuksien mukaan on voitu todeta, ettd menestyva franchising-
yrittdja omaa hyvat operatiivisten asioiden organisointi - sek& henkiloston
johtamistaidot. Muita yrittdjan taustoihin liittyvia oleellisia asioita ovat mm.
hyvat sosiaaliset suhteet, perhesuhteiden on syyta olla kunnossa, koska la-
heisten tuki on tarkedd menestymisen kannalta, joissakin ketjuissa fran-
chising nahdaan jopa perheyrittdjyyden muotona. Liiketoiminnan onnistumi-
sen kannalta on merkittavaa, etta koko perhe osallistuu aktiivisesti liiketoimin-
taan. Edella mainitut vaatimukset ovat eraanlainen lahtétaso franchising-
yrittédjyyteen ja huomioitavan arvoinen asia on, etta ketjuja sek& konsepteja
on hyvin erilaisia ja ne toimivat eri liiketoiminta-alueilla seké& toimialoilla. Nain
ollen edellad vaadittujen vaatimusten sisaltd saattaa vaihdella ketjuittain suu-
resti, koska jokaisella ketjulla on ns. oma yrittajaprofiili, jonka mukaisia fran-
chising-ottajia ketju jasenikseen etsii ja hyvaksyy. Jokaisella ketjulla on ole-
massa omat kirjalliset vaatimukset uudelle yrittajalle, joista pidetaan kiinni

yrittajaa valittaessa. (Suomen franchising 2011, 42-44.)
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3.9 Yksityisyrittajyys vrt. franchising-yrittajyys

Franchising-yrittdjyys seka yksityisyrittdjyys ovat suurilta osin samankaltaista
yrittajyyttd. Seuraavaksi tuomme esille muutamia mielestamme merkittavim-
pi& eroavaisuuksia kyseisten yrittajyysmuotojen valilla. Yksityisyrittajyyden
seka franchising-yrittdjyyden kokonaisvaltainen vertailu vaatisi mielestdmme
oman tutkimuksen, mikéa taas ei ole tutkimuksemme tarkoitus, joten kerrom-
me ajatuksia herattavassd muodossa mielestamme merkittavimpiéa eroavai-

suuksia yrittajyysmuotojen valilla.

Yrittjyys vaatii ainakin yhden motivoituneen henkiloén, hén etsii aktiivisesti
tilaisuuksia liiketoiminnan kehittdmiseen ja rakentaa organisaation. Perintei-
sessa mielessa yrittdjana voidaan pitaa henkildéa joka on kehittanyt liikeidean
seka kerannyt resurssit luodakseen menestyksekkaan yrityksen. (Schaper —
Volery 2007, 3-5.) Alkavan franchising-yrittdjan tie on suhteellisen helppo
verrattuna alkavaan yksityisyrittdjaan, silla hanen puolestaan on jo valmiiksi
ratkaistu tiettyja yrityksen perustamisvaiheen "kysymyksia”. Aloittavan fran-
chising-yrittdjan ei tarvitse kehitella omaa liikeideaa, koska yrittdja sitoutuu
valmiiksi testattuun ja kehitettyyn konseptiin. Franchising-yrittdja saa lukuisia
etuja franchising-ketjulta, naitd ovat mm. koulutusmahdollisuudet, yhteinen
markkinointi seka valmiit ketjun tuotteet. Franchising-yrittajan ei tarvitse uhra-
ta aikaa eika resursseja liiketilan etsimiseen ja toimitilojen sisustukseen. Na-
ma edella mainitut asiat ovat sellaisia, joita aloittava yrittdja joutuu mietti-

maan aloittaessaan omaa yritystoimintaa.

Toisaalta, aloittava yksityisyrittdja pystyy kayttamaan omaa luovuuttaan esi-
merkiksi liikeideassa ja myytavissa tuotteissa, kun taas franchising-yrittaja
joutuu tiukasti noudattamaan ketjun konseptia ja nain ollen hanelld ei ole
mahdollisuutta omien ideoiden toteuttamiseen. Tama voi haitata sellaista
franchising-yrittajaa, joka on tottunut vapaaseen, omien ideoiden luovaan

toteuttamiseen.

Franchising-toiminnan aloittaminen on rahallisesti usein edullisempaa kuin
yksityisyrityksen perustaminen, toisaalta, yrittdjaksi haluaville on saatavilla
monenlaista apua ja tukea, eri tahot, mm. ELY — keskukset, uusyrityskeskuk-
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set jne. tarjoavat yrittajyyttd harkitsevalle ilmaista neuvontaa. Naméa konsul-
taatiot ovat maksuttomia, yksildllisia seka luottamuksellisia. Keskusten yritys-
neuvojat ovat alan ammattilaisia, joiden tyd on arvioida aloittavien yrittdjien
likeideoita ja liiketoimintasuunnitelmia. Yritysneuvojilta saa myos tarkeda
tietoa kaytdnnon asioista seka neuvoja rahoituksen hakemiseen. Hyva liike-
toimintasuunnitelma on yrityksen perustamisvaiheessa elintarkea vaihe, silla
siind hahmotellaan taloudelliset edellytykset ja se asettaa kannattavuuden
reunaehdot. Usein yrittdjyysvaihtoehtoa miettivat ihmiset kokevat laskelmien
tekemisen varsin hankalaksi. (Pyykké 2011, 10-11.) Namé edell&a mainitut
seikat yksityisyrittdjan tulee ratkaista itse jo ennen varsinaisen yrityksen pe-
rustamista, kun taas franchising-yrittajana yrittaja saa kaiken valmiina itsel-

leen.

Franchising-yrittdjan valitsee ketju itse, mutta yksityisyrittaja voi itse paattaa,
perustaako han yrityksen yksin vai yhdessa jonkun kanssa. Eroavaisuuksia
l6ytyy myds hankinnoissa, silla yksityisyrittaja paattaa itse yhteistyokumppa-
nit, eli raaka-ainetoimittajat sekd muut alihankkijat. Kyseisessa asiassa fran-
chising-yrittaja taas kayttaa niita alihankkijoita, joita ketju méaaraa. Yksityisyrit-
tajana aloittaminen ei valttamatta ole helppoa, koska potentiaalinen asiakas
on tuskin kuullut sinusta tai yrityksestasi aikaisemmin. Kun tuntematon tyyppi
soittaa tuntemattomasta yrityksesta, asian pitdd olla todella painavaa, jotta
asiakas kiinnostuisi asiasta. Ketjuyrittajalla tilanne on usein toinen, silla jos
ketjuyrittdja soittaa samalle asiakkaalle, asiakas on todennékdisesti kuullut
yrityksesta jo aikaisemmin. (Pyykko 2011, 28.) Tutkimuksessa on tuotu esille
aikaisemmin franchising-yrittdjan edut ja haasteet. Naméa samat edut ja haas-
teet liittyvat myos yksityisyrittajyyden aloittamiseen, joten yrittdjaksi haluava

joutuu tarkkaan miettimaan, kumman yrittdjyysmuodon han valitsee.

4 FRANCHISING- SOPIMUS & SOPIMUKSIEN MERKITYS

4.1 Sopimuksen maaritelmé

Franchising on kahden yrityksen valistad yhteisty6ta, joka perustuu sopimuk-
seen. Yhteistyon sisaltd ja puitteet maaritellaan yhteisesti solmitussa, nor-

maalisti méaraaikaisessa kirjallisessa sopimuksessa. Sopimuksen myoté
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franchising-antaja luovuttaa franchising-ottajalle oikeuden kayttd& omista-
maansa nimea, tunnusta, liikeideaa — siis koko liiketoiminta malliaan. Sopi-
muksen my6ta franchising-ottaja sitoutuu noudattamaan liiketoimintamallia
sekad franchising-antajalta saatuja toimintaohjeita. Sopimuksessa maéaritel-
l&&n myo6s franchising-antajalle velvollisuudet liittyen konseptin hallintaan ja
kehittamiseen, yhteistyon johtamiseen, tukipalveluiden antamiseen ja koulu-
tukseen. Franchising on yritysten valinen yhteistyémalli ja onkin suositelta-
vaa, ettd sopimuksen molemmat osapuolet ovat yrityksia eika yksityishenki-
I6it&. Franchising-sopimuksen osapuolet ovat elinkeinon harjoittajia ja nain
ollen sopimuksessa sovelletaan liikejuridiikan sdannoksia. (Laakso 2005, 62—
63.)

Esisopimus tehdaan yleensd ennen varsinaista sopimusta, esisopimuksessa
maaritelladn yleensa se, etta yrittajaksi hakeutuva on velvollinen allekirjoitta-
maan varsinaisen franchising-sopimuksen. Esisopimuksen yhteydessa alle-
kirjoitetaan vaitiolovelvollisuussopimus ja tdma kannattaa ottaa huomioon
koska vaikka lopullista franchising-sopimusta ei koskaan syntyisikaan, yritta-
jaksi hakeutunut ei saa kertoa mitdan tietoonsa saamiaan liikesalaisuuksia.
(Laakso 2001, 37.)

4.1.1 Franchising-sopimuksen kesto

Yritys toiminnan aloittaminen on aina suuripdatés, niin myos franchising-
suhteen molemmille osapuolille. Osapuolet panostavat yhteistybn kaynnis-
tamiseen ja harjoittamiseen runsaasti fyysisia ja henkisid resursseja, joita ei
saada takaisin lyhyelld aikavalilla. Sopimuksia ei koskaan solmita saatikka
irtisanota hetken mielijohteesta, vaan Kkirjallisella sopimuksella osapuolet si-
toutuvat pitkakestoiseen yhteistydhon. Franchising-sopimus on yleensd maa-
raaikainen ja maaraajat sovitaan erikseen perussopimuskaudelle seka jatko-
sopimuskaudelle. N&in toimitaan siltd varalta, ettei jompikumpi haluakaan
jatkaa yhteistyota. (Laakso 2005, 64.)

Sopimuksien kesto vaihtelee franchising ketjujen valilla, Suomessa toimivien
franchising-ketjujen sopimukset ovat perussopimuskaudeltaan 5-10 vuoden

kestoisia. Sopimuksen pituus ratkaistaan aina tapauskohtaisesti, mutta ylei-
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sena eettisten sdantdjen mukaisena ohjeena voidaan todeta, etta sopimuk-
sen peruskauden voimassaoloaika tulisi sdataa niin pitkéksi, etta franchising-
ottajalla on realistiset mahdollisuudet saavuttaa liiketoiminnan perustavoit-
teet. Optimaalinen sopimusaika on syyta laskea liiketoiminnan tulosennus-
teista seka vaadittavista alkuinvestoinneista molempien osapuolten nakokul-
masta, arvioiden sitd myo6s yhteistydsuhteen kehittymisen nakokulmasta.
(Laakso 2005, 65.)

Jatkosopimuskausi, eli mahdollinen sopimuksen jatkoaika maéaritellaan yhtei-
sella sopimuksella. Vaikka franchising-sopimukset ovat yleensa maaraaikai-
sia, yhteistyolla pyritddn pitkdan ja kestavaan yhteistydsopimukseen. Hyvan
kumppanin I6ydyttya ei ole syyta lopettaa yhteisty6ta muotoseikkojen vuoksi
ja nain ollen sopimuksessa maaritelladn ehdot, joilla sopimusta jatketaan au-
tomaattisesti perussopimuskauden jalkeen, olettaen kummankin osapuolen
haluavan jatkaa yhteisty6ta. Sopimuksen jatkokaudet ovat normaalisti lyhy-
empia kuin ensimmainen sopimusjakso, jatkokaudet solmitaan usein 1-3

vuoden pituisiksi riippuen ketjusta. (Laakso 2005, 65-66.)

4.1.2 Franchising sopimuksen sisalto

Franchising-sopimus on yhteistydsopimus. Sopimus kasittaa juridisesti tar-
kasteltuna kaksi keskeista elementtia: aineettomien oikeuksien (tavaramerkit,
toiminimet), lisensioinnin seké& teknologian ja liiketoiminnallisen osaamisen
siirron. Edelld mainitut termit muodostavat konseptin, eli liiketoimintamallin,
joihin franchising-ottaja saa sopimuksella kayttooikeuden. Franchising-
sopimuksessa maaritellaan tarkoin, milla ehdoilla liketoimintamallin kayttooi-
keus annetaan franchising-ottajalle. Sopimuksessa maaritelladn myds, milla
ehdoilla kayttboikeus on voimassa. Sopimuksesta selviaa luovutettavien oi-
keuksien lisdksi tyypillisesti my6és molempien osapuolten toiminnalliset oi-
keudet ja velvollisuudet. Sopimus siséltdd myds yhteistybn ehdot ja peli-
saannot. Sopimuksesta selviad myds yhteistyon paattdmisen velvollisuudet
seuraamuksineen. Sopimuksen mukaan franchising-antajan velvollisuus on
toimia koko ketjun johtajana, kun taas franchising-ottajan velvollisuudet liitty-
vat tiiviisti konseptin mukaisen liikketoiminnan harjoittamiseen. Erityisena fran-

chising-sopimusten piirteena on, etta franchising-ottaja sitoutuu noudatta-
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maan konseptia ja siihen liittyvia ohjeistuksia. Franchising-ottajan tulee olla
myo6s valmis tietynlaisiin avoimuuden periaatteisiin. Avoimuuden periaatteet
tarkoittavat mm. sita, etta franchising-antajalla on oikeus ja velvollisuus, sel-
vittda se miten franchising-ottaja onnistuu liikketoiminnan johtamisessa. Edella
mainitusta asiasta johtuen franchising-ottajalla on erityinen raportointivelvolli-
suus franchising-antajalle. Sopimuksessa maaritellaan franchising-antajalle
oikeus asiakirjoihin ja tiedostoihin, toisin sanoen franchising-antaja saa tutus-
tua kaikkiin liiketoiminnan harjoittamista koskeviin asiakirjoihin. (Laakso
2005, 66 — 67.)

Franchising-sopimussuhteessa on aina kyse osaamisen siirrosta. Yhteisena
piirteena kaikkien franchising-ketjujen sopimusten sisalldlle on ankarat salas-
sapitovelvollisuudet molemminpuolisesti. Erityisesti salassapitovelvollisuus
koskee franchising-ottajaa. Sopimuksen mukaan salassapitovelvollisuus
maaritelladn yleensa kestamaan niin pitkdan kuin luovutettava tieto ei ole
yleisessa tiedossa, tdma voi tarkoittaa yrittajélle koko elinikdd. Sopimuksen
salassapitovelvoitetta teréstetdén ankarilla sakoilla ja vahingonkorvausvel-
voitteilla. Sopimussakkojen ja vahingonkorvausvelvoitteiden maarat on maa-
ritelty sopimuksessa erikseen. Franchising-sopimuksessa tyypillinen pykala
on myds kilpailukielto, joka maarittelee konseptin mukaista ketjun jasenten
kanssa suoritettavaa kilpailevaa liiketoimintaa ja on voimassa usein myds
sopimuksen paattymisen jalkeenkin. Tama seikka kannattaa huomioida so-
pimusehtoja tehtaessa. (Laakso 2005, 67—-68.)

Yleispatevia franchising-sopimusmalleja ei ole olemassa, mutta kuitenkin
ketjun sisalla toimivien yrittdjien sopimusten tulee kuitenkin aina olla sisallol-
taan samanlaisia. Poikkeuksena voidaan kuitenkin mainita se, etta ketjulla
saattaa olla kaytbssdan useita eri sopimussukupolvia eri aikaan liittyneille
yrittgjille. Kun vanhemmat sopimukset umpeutuvat, ne tulisi korvata kaytosséa
olevilla sopimuksilla. Erityistapauksissa voi olla perusteltua myontaa tietyille
yrittajille erityisid poikkeuksia ketjun vakiosopimuksista. Sopimuspoikkeuksi-
en tulisi perustua objektiivisiin syihin, esimerkiksi maantieteellisen alueen
eritysolosuhteisiin. (Laakso 2005, 67—-68.)
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Franchising-sopimuksen laatimiseen ja allekirjoittamiseen voi siséltyd merkit-
tavia riskeja. Tasta syystd kannattaa turvautua franchising-sopimuksiin eri-
koistuneeseen asiantuntijaan. Franchising-suhteen sinettivistd sopimuksista
muodostuu yleensa pitkid. Sopimuksen tulisi kuitenkin olla mahdollisimman
selvakielisia ja sisalloltaan kattavia. Franchising-ottajalle tarkoitettu kasikirja

tulisi aina olla liitteena sopimuksessa. (Laakso 2005 67—-68).

Tutkimuksen liitteend on franchising-sopimuksen siséaltd, johon on listattu
sopimuksen yleisimmaét asiat. Lista ei ole kuitenkaan kaiken kattava ja ei ole
tarkoitettu malliksi sopimuksen tekoon. Lista ei ole kattava, koska fran-

chising-toimintaa koskevaa lainsaadantda ei ole olemassa. Katso liite 1.

4.1.3 Franchising-sopimukseen liittyvat ongelmat

Sopimukseen liittyvat ongelmat ovat luonnollisia sopimussuhteisissa toimin-
tamalleissa. Vaistamatta eteen tulevat muutostilanteet aiheuttavat monesti
tulkinta — ja muita ongelmia. Yritystoiminnan lopettaminen voi joskus olla
franchising-ottajalle vaikeampaa kuin ns. perinteisella yrittgjalla. Franchising -
sopimuksen perushenki on sopia pitkdaikainen yhteistydsuhde, josta ei het-
ken mielijohteesta helposti irtauduta. Sopimuksen vuoksi myos yrityksen tai
liketoiminnan myyminen toiselle voi olla vaikeampaa, koska franchising-
sopimusta ja siihen liittyvia oikeuksia ei voi siirtda kenelle tahansa. Tama joh-
tuu siita, ettd franchising-antaja valitsee itse ketjuun uudet jasenet ja siksi
yrityksen myyntitilanteessakin uusi jasen on hyvaksytettdva franchising-
antajalla. Lisaa rajoitteita toiminnan lopettamiseen saattavat tuottaa myos
kilpailurajoitteet, yhteistyon jalkeinen kilpaileva liiketoiminta on yleensa rajat-
tua joksikin aikaa kuitenkin maksimissaan yhden vuoden ajaksi. (Laakso
2005 65-69.)

4.2 Franchising sopimukseen sisallon merkitys

Seuraavaksi kerromme eldvan esimerkin kautta, miksi franchising-
sopimukseen tulisi tutustua huolellisesti ennen sopimuksen allekirjoittamista.
Esimerkkimme koskee R-kioski yrittajaa, artikkeli on julkaistu Lapin Kansa —
lehdessa 17.7.2011.
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Aloittaessaan R-kioski yrittdjyyden Rautakirja oli ottanut kayttoon jarjestel-
man, jossa yrittdjalla ei tarvinnut olla alkupadomaa yrittajyyden aloittamiseen.
Alkuvaraston sai Rautakirjalta lainaksi ja yrittaja oli valmis paiskimaan téita ja
Rautakirja lupasi hoitaa kirjanpidon yrittdjan puolesta. Ensimmainen vuosi R-
kioski yrittdjalla meni hyvin, mutta kun tuli tilinpaatéksen aika ymmarsi yritta-
ja, ettei yrittamisesta jaa itselle yhtddn mitdan kateen. Rautakirjan kanssa
tehty sopimus oli laadittu useaksi vuodeksi ja mikali sopimuksen halusi pur-
kaa ennen maaraaikaa, tulisi yrittdjan maksettavaksi kerralla runsaasti kuluja.
Yrittajalle ei jaanyt muuta mahdollisuutta kuin jatkaa yrittdjana toimimista,
silla rahat eivat riittaisi aloitusmaksun maksamiseen kerralla, koska sopimus
oli tehty 5 vuodeksi. Sopimuksen mukaan kioski piti pitdd auki seitsemana
paivana viikossa, vuoden jokaisena paivana ja koska kioski oli auki 12 tuntia
paivassa, tydomaara kasvoi niin suureksi, ettei elamassa jaanyt aikaa mille-

kdan muulle. (Lapin kansa 2011.)

Yrityksen tulos jai kolmannekseen Rautakirjan laskelmasta, Maija sai kuu-
kaudessa noin 2500 euron tuloutuksen, josta hanen piti maksaa kioskin séh-
kolasku, vakuutusmaksu, lehdet seka tyontekijan etta oma palkka sosiaaliku-
luineen. Vaikka ty6tuntien maara oli valtava, yrittdjalle ei jaanyt kateen kuin
700 — 800 €/kk. Eniten vaikeuksia aiheutti Rautakirjan kanssa tehty sopimus,
joka oli vedetty niin tiukalle kuin mahdollista ja tAman liséksi R-kioskilla myy-
tavien tuotteiden katteet ovat niin alhaiset, ettd riittdvaa tulosta on vaikea
tehda. (Lapin kansa 2011.)

Sopimuksen vuoksi yrittdja ei voinut lopettaa yrittdmista, vaikka toiminta oli
selvasti tappiollista ja henkilokohtainen elama kéarsi. Rautakirjan mukaan yrit-
taja kaytti liikaa ulkopuolista tydvoimaa vaikka yrittja vietti suurimman osan
ajastaan tyopaikalla. Artikkelissa mainitaan, etta useat R-kioskin yrittdjat ovat
jaéneet tappiollisiksi. Mikali toiminta on ollut tappiollista useilla paikkakunnilla,
mielestdmme Rautakirjan olisi kannattanut pienentdd sopimukseen liittyvia

maksuja, jolloin yrittgjat olisivat voineet jatkaa liiketoimintaa.

Pyykon (2011) mukaan mikéli harkitset yrittajyyttd franchising-muodossa,
sinun taytyy osata arvioida liiketoimintamallia seka ketjutoimintaa jarkevasti,

koska on olemassa erilaisia ketjuyrittdjyysmalleja joista parhaissa voitot ja-
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kautuvat oikeudenmukaisesti, paitsi ketjun mutta myos yksittaisen yrittajan
kannalta. Toisissa taas franchising-mallit jakavat voitot epasymmetrisesti ai-

nakin yksittaisen yrittdjan nakokulmasta. (Pyykko 2011, 28.)

Kun sopimuskausi oli kulunut loppuun, yrittdja irtisanoi kioskisopimuksensa ja
sopimuksen paatyttyd tasattiin varasto. Yritt4ja lunasti osan tuotteista itsel-
leen ja osan han myi alennuksella pois. Yrittajan loppusaldo 3 vuoden kios-
kiyrittajyydesta oli lahes 20 000 € velka Rautakirjalle. Yrittajan mielesta sopi-
mukseen tutustuminen on todella tarkeda ja han kehottaa ottamaan yhteytta
henkil6ihin, jotka ovat aikaisemmin toimineet ketjun yrittdjana. Sopimus kan-
nattaa kayttdd myods ammattilaisen luettavana ennen varsinaisen sopimuk-

sen allekirjoittamista. (Lapin kansa 2011.)

Suomisen mukaan franchising-sopimus on franchising-antajan yksipuolisesti
laatima, yksityiskohtainen ja ehdoiltaan tiukka. Koska sopimus on merkittava
yrittdjan kannalta, yrittdjan on syyta selvittaa itselleen ennen sopimuksen al-
lekirjoittamista huolellisesti, mitd sopimustekstit tarkalleen tarkoittavat. Asian-
tuntevan lakimiehen avulla yrittajalle selvidad sopimukseen sisaltyvat velvolli-
suudet ja mahdolliset riskit, vaikkakin sopimusehdoista ei yleensa voi neuvo-
tella. Lakimiehen on syyta olla perehtynyt franchising-toimintaan ja sen sopi-
muskaytantoihin. Artikkelista saa sen kasityksen, etta R-kioski yrittaja ei ole
ymmartanyt sopimuksen sisaltdéa riittdvan hyvin sopimuksen allekirjoitusvai-
heessa. (Suominen 2011, 18.)

Franchising-sopimuksessa on tarkeaa, ettéd se on kohtuullinen ja etta kaikki
oikeudet ja velvollisuudet méaritelladn yksiselitteisesti, maksuvelvollisuuksien
tulee perustua selkeisiin sopimusmaarayksiin. Ennen kuin yrittdja allekirjoit-
taa sopimuksen hanen tulee saada tasmallinen kasitys kokonaisinvestoinnin
suuruudesta kuten myos liikevaihto ja katerakenteesta. Sopimuksessa tulee
selkeasti lukea tukipalveluiden laatu ja saatavuus. Mikali konseptiin liittyy
franchising-antajan tuotteiden jalleenmyyntid, sopimuksesta tulee ilmeta tuot-
teiden hankinta ehdot ja hinnat. (Suominen 2011, 18.)

Franchising-sopimuksien sisallét ovat laajuudeltaan pitkid seka pikkutarkkoja.

Tutkimuksessamme kasitellaan franchising-sopimusta, mutta todellisen ku-
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van franchising-sopimusten sisallosta saa Kauppa ja teollisuusministerion
raportista, jossa on kasitelty sopimuksen sisaltéa jopa 30 sivun verran. Teol-
lisuusministerion raportin tavoitteena on antaa sopimusohjausta ja apuvali-
neita yhteistydésopimusten tekemiseen seka pyrkia varmistamaan sopimuseh-
tojen tasapuolisuutta ehkaisemalld kohtuuttomia sopimusehtoja. Raporttiin
siséltyy ns. tarkistus — ja kysymyslista, jonka avulla franchising-ottaja voi ar-
vioida laadittavan sopimuksen kokonaisuutta seka sopimusmaaraysten mer-
kitysta. Raportti on laadittu auttamaan yritystoimintaa aloittavaa henkil6a.
(Kauppa — ja teollisuusministerio 2002.)

4.3 Franchising rahoitus

Franchising-yrittdjyys on lahtokohdiltaan aivan samanlaista yrittajyytta kuin
ns. perinteinen yrittdjyyskin. Kaikenlainen yritystoiminta vaatii niin omaa kuin
vierastakin paaomaa, franchising-yrittajyys ei ole tasta poikkeus. Franchising-
yrittdjyyden aloitus vaatii myds paljon alkuinvestointeja, silla padomaa tarvi-
taan mm. kalustoon, tiloihin, tavaravarastoon, markkinointiin, palkkoihin seka
tilan vuokriin. Franchising-yrittajalle kuuluu néiden edella mainittujen asioiden
lisdksi myo6s ketjun liittymismaksut, oma palkka seka alkukoulutuksen aikana
vaadittava raha. Franchising-liiketoiminnan alkuinvestointitarpeet vaihtelevat
ketjujen valilla, ajankohtaista tietoa alkuinvestointien maarista l10ytyy ketjujen
katalogeista ja esitteista. (Laakso 2005, 140-150.) Kotipizzan uusimmat yri-
tystiedot tutkimuksen liitteena josta l16ytyy alkuinvestointien maarat seka mui-
ta tietoja yrityksen perustamiseen liittyen. Franchising-antaja ei tyypillisesti
rahoita yrittdjid mutta franchising-antaja tyypillisesti neuvoo, opastaa, valittaa
tai osallistuu rahoitusneuvotteluihin seka rahoituksen suunnitteluun. (Fran-

chising Suomessa 2011, 75.)

Siihen, miten aloittava yrittaja jarjestaa rahoituksen toiminnan alkuvaiheessa
vaikuttaa mm. oman paaoman ja vakuuksien muoto, rahoituskohteet, ketjun
maine, yrittdjan taustat seka toimenpiteet. Kun toiminnalle haetaan ulkopuo-
lista rahoitusta, niin ratkaisut ovat aina tapauskohtaisia. Ulkoista rahoitusta
voi hakea pankeilta ja Finnvera Oyj:lta. (Laakso 2005, 151-152.)

Seuraavaksi on tuotu esille Finnveran roolia franchising-yrittajien rahoituk-

sessa. Franchising-periaatteella toimivat yritykset ovat Finnveralle tuttuja,
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Finnvera voi rahoittaa ketjun yksittaista yrittajaa tai emoyhtiotd. Finnvera ra-
hoittaa franchising-yrittgjia taysin samoin ehdoin kuin itsendisiakin yrittjia.
Yritystoiminnan ja sen menestyksellisyyden arvioinnin lisaksi Finnveran yksit-
taisiin rahoituspaatoksiin vaikuttaa yrittdjan henkilokohtainen taloudellinen
tilanne. Rahoituspaatoksiin vaikuttaa myds yrittajan oma osaaminen, liikepai-
kan sijainti seka alan kilpailutilanne. Finnvera voi ottaa rahoituspaatoksissaan
enemman riskia verrattuna pankkeihin tai muihin luotonantajiin, tdma tarkoit-
taa kaytannodssa sita ettd aloittavan yrityksen vakuusvaatimukset ovat usein
lievemmat. (Suomen franchising yhdistys 2011, 48—49.)

Rahoituskohteita franchising-periaatteella toimivissa ketjuyrityksissa voivat
olla esimerkiksi ketjun liittymismaksut, liiketilat, laitteet, kalusteet, alkuvaras-
tot tai toiminnan kaynnistamiseen vaadittava kayttopddoma. Yrittajan oman
rahoitusosuuden tulee olla riittavan suuri, vahintdan 20 % lainan maarasta,
jotta velkaosuus ei kasva yrittajalle lilan suureksi. Huomioitava asia on myos
se etta Finnverasta rahoitusta hakevan franchising-ottajan tulee olla valittu
ketjun yrittdjaksi jo ennen myonteista rahoituspaatésta haettaessa. Hakijan
luottotietojen tulee luonnollisesti olla kunnossa, rahoituksen myontamisessa
Kiinnitetaan erityista huomiota liiketoimintasuunnitelmaan seké budjettiennus-
teeseen, joka on laadittu yhdessa franchising-antajan ja ottajan valilla. Finn-
vera rahoittaa vuosittain noin 3500 aloittavaa yritysté ja rahoituksella my6téa-
vaikutetaan yli 10 000 tyopaikan syntyyn. (Suomen franchising yhdistys
2011, 48-49.)

4.4 Franchising-yrittajan kokonaisinvestointitarve

Franchising-yrittdjan kokonaisinvestointi sisaltdd kaikki uuden yrityksen
kaynnistamiseen vaadittavat alkuinvestoinnit, franchising-ottaja on yksin vas-
tuussa kokonaisinvestoinnin rahoituksen jarjestamisesta. Alkuinvestoinnit
pitavat sisalladn mm. liittymismaksun, joka on korvaus mm. yrittajalle myon-
netyista oikeuksista, alkukoulutuksesta, seka rekrytoinnista. Kokonaisinves-
toinnin rahamaara vaihtelee ketjukohtaisesti, on otettava myds huomioon etta
investoinnit ovat aina tapauskohtaisia ja ne vaihtelevat mm. yrityksen sijainti
paikkakunnan perusteella. Kokonaisinvestointitarve ei sisalla yrityksen kayt-

tbpaaomaa, aloittavan franchising-ottajan kokonaispadomantarve koostuu
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kokonaisinvestoinnin maarasta seka kayttbpaaomasta. (Franchising Suo-
messa 2011, 75.)

Kayttbpaaoma tarkoittaa yrityksen juoksevaan liiketoimintaan liittyvan rahan
maaraa, kayttopddomaksi lasketaan mm. yrityksen varastot seka myyn-
tisaamiset. Liiketoiminnan aloitusvaiheessa yrityksen menot kertyvat ennen
tuottoa, joten tarvitaan niin sanottu alkukassa mikd on nimeltaan kayttopaa-
oma. Kokonaisinvestointi sisdltaa ketjun liittymismaksun, joka on kertaluon-
toinen ja sita ei palauteta. Liittymismaksu peritdan franchising-ottajalta toi-
minnan alkuvaiheessa heti sopimuksen solmimisen jalkeen. (Franchising
Suomessa 2011, 75.)

Edella mainittujen maksujen liséksi franchising-ottaja maksaa jatkuvia mak-
suja, joihin kuuluvat mm. yhteistydmaksu, markkinointi ja mainontamaksu
sekd mahdolliset muut maksut, kuten esimerkiksi korvaus atk-jarjestelmista.
Yhteistydmaksu sisaltdéd franchising-antajan tarjoaman tukitoiminnan seka
liketoimintamallin hyddyntamisoikeudet. (Franchising Suomessa 2011, 75.)

5. FRANCHISING- YRITYSESITTELY

5.1 Kotipizza historia

Kotipizza Oyj on suomalainen, vuonna 1987 perustettu pizzaravintolaketju,
jolla on talla hetkellda yli 270 myymalaa yli 130 paikkakunnalla Suomessa,
kotipizzan perustaja on Rabbe Gronblom. Kotipizzaketjun myymaéaloiden
myynti vuonna 2009 oli 64,9 miljoonaa euroa. Melkein kaikki Suomen Koti-
pizza-myymalat ovat franchising-periaatteella toimivia itsenaisten franchising-

yrittéjien johtamia myymaloita. (Kotipizza 2011.)

Rabbe Gronblom myi pari vuotta sitten enemmiston pizzaketjustaan tyonteki-
j6illeen, mutta vuonna 2010 han osti ketjun takaisin omaan ja perheensa
omistukseen. Kotipizzan perustaja Rabbe Gréonblom osti takaisin 53 prosent-
tia Kotipizza Oyj:n osakekannasta. Pari vuotta sitten Grénblom myi enemmis-
ton osakekannasta tyontekijoilleen Kari Leppilahdelle, Heikki Sikstromille,
Tapio Poudalle ja Timo Jalolle seka yhtion hallituksessa tydskennelleelle Kim
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Hanslinille. Osakkeet ostettiin Four Toppings Oy:lle, vuonna 2010 Rabbe
Gronblom osti osakkeet takaisin ostamalla Four Toppingsin. (Riitta Koski
2010.)

Yrityksen omistajuussuhde muuttui jalleen vuonna 2011, kun Rabbe Gron-
blom myi enemmistdn osakekannastaan paaomasijoittaja Sentica Partnersil-
le. Syyna myyntiin on Rabbe Gronblomin halu keskittyd tulevaisuudessa
Omena — hotelien liiketoiminnan kehittdmiseen Rabbe Gronblom jaa yrityk-
seen vahemmistdosakkaaksi viidenneksen osuudella Sentican omistaessa
75 % osakkeista ja loput viisi prosenttia omistaa toimiva johto. Yrityskaupan
myo6ta Kotipizza saa lisaa resursseja kehitykseen ja kansainvalistymiseen.

(Taloussanomat 2011.)

Kotipizza Oyj kuuluu Ab R. Gronblom International Ltd -konserniin, jonka
muut yhtiét ovat Omena Hotellit Oy, Helsinki Foodstock Oy, Kotipizza Tilipal-
velut Oy, Domipizza Oy ja RG Line Oy Ab. Konsernin yhteenlaskettu liike-
vaihto vuonna 2009 oli noin 57 miljoonaa euroa. Tarkemmat yritystiedot tut-

kimuksen liitteena katso liite 2.
5.2 Tie Kotipizza yrittajaksi

Kotipizzan mukaan se tarjoaa turvallisen tien yrittajyyteen, silla se tarjoaa
uuden yrittajan kayttoon testatun, kehittyneen ja toimivan liikeidean seka her-
kulliset ja tunnetut tuotteet. Konsernilta saa paljon tietoa seka jatkuvaa tukea
yrittdmiseen. Kotipizza kehittda jatkuvasti tuotteitaan, mika parantaa Kotipiz-
za-yrittajien toimintaa ja kilpailukykyéa. Kotipizza-yrittaja voi hyddyntdd kon-
sernin osaamista ja samalla toimia kuitenkin taysin itselleen. Kotipizza-
yrittdminen on vastikkeellista, eli Kotipizzalle suoritetaan joka kuukausi sopi-
muksessa maaritelty franchising-maksu ja samalla uusi yrittdja sitoutuu nou-
dattamaan Kotipizzan toimintaohjeita. Kotipizza-ketju etsii jatkuvasti uusia
yrittéjid joukkoonsa. Uudeksi yrittdjaksi alkamisen aikana seka varsinaisen
hakuprosessin aikana uusi yrittdja saa kattavan tietopaketin Kotipizzan toi-
mintamallista, jonka perusteella voi arvioida Kotipizza-ketjun vahvuuksia. Pit-
kan yrityshistorian ja saadun kokemuksen ansiosta Kotipizza tietaa, millaisia
ominaisuuksia menestyvalla yrittajalla taytyy olla, Kotipizza arvioikin hakijoi-

den kyvyt tarkkaan ennen varsinaisen franchising-sopimuksen solmimista.
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Uudelle yrittajalle annetaan samalla mahdollisuus tutustua Kotipizzan toimin-
tamalliin  monipuolisesti ennen lopullista paatdksentekoa. Franchising-
ketjuyrittdjyys mahdollistaa laajamittaisen tiedon ja kokemusten vaihdon.
Aloittava yrittédja voi valttaa turhat virheet, koska tarvittavaa tietoa on aina
saatavilla. Lisaksi taloudellinen riski on huomattavasti pienempi kuin ketjuihin
kuulumattomilla yrittajilla. (Kotipizza 26.4.2011.)

Kotipizza-yrittajyys alkaa perusteellisella koulutuksella. Koulutukseen sisaltyy
monipuolista teoriaopetusta ja kaytannon harjoittelua Kotipizza-konsernissa.
Moniin kotipizzan koulutusohjelmiin sisaltyy virallinen valtakunnallinen tutkin-
to, kuten myynnin tai yrittdjan ammattitutkinto. Kotipizza-opistossa on mah-
dollisuus suorittaa mittava Kotipizza-yrittajan BDA- johtamiskoulutusohjelma.
(Kotipizza 26.4.2011.)

5.3 Kotipizza yrittajyyden hyvét puolet

Aloittava Kotipizza yrittdja saa konsernin sanojen mukaan vahvaa taustatu-
kea muun muassa yrityksen perustamiseen, toiminnan yllapitamiseen ja raa-
ka-ainehankintoihin saaden tuekseen yli 20 vuoden ainutlaatuisen kokemuk-
sen Kotipizza-konsernin puolelta. Yrittajalle annetaan perusteellinen koulutus
jOo ennen varsinaisen yrittdmisen aloittamista. Uusi yrittdja saa kayttoonsa
Suomen ykkos-pizzamerkin, koko Suomen tuntemaa Kotipizzaa on helppo ja
mukava myyda. Kotipizza konserni tarjoaa hyvat jatkokoulutus mahdollisuu-
det, Kotipizza jarjestaa yrittajille myos saanndllisesti erilaisia koulutuspaivia.
Kotipizza konserni tarjoaa jatkuvasti neuvoja ja tukea rahoitus- jarjestelyissa,
nain ollen uusi yrittdja saa keskittya taysin omaan toimintaansa. Kotipizza
Tilipalvelu Oy hoitaa paperiasiat uuden yrittdjan puolesta ja tAman lisaksi yrit-
tajd saa tehokasta valtakunnallista ja paikallista nakyvyyttda monipuolisen
mainonnan ja markkinoinnin kautta. Ryhtymalla Kotipizza yrittajaksi uusi yrit-
tdja saa mahdollisuuden itsenaisyyteen, yrittdjalla on mahdollisuus vaikuttaa
omiin asioihinsa, vapaa-aikaan ja oman elaménsa laatuun. Ennen kaikkea
uusi yrittaja saa arvostetun ketjun tuen eika jaa pulmiensa kanssa yksin (Ko-
tipizza 26.4.2011.) Edella mainittu kappale on kerétty Kotipizza-konsernin
Internet-sivuilta. Olisi ollut mielenkiintoista haastatella yrittdjia ja saada heilta
tietoa siita, kuinka hyvin edella mainitut asiat toteutuvat kaytannfssa ja miten

he ovat kokeneet Kotipizza-yrittdjyyden aloittamisen.
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5.4 Kotipizza kouluttaa

Pitddkseen ylla ketjun jasenten kilpailukykya franchising-antaja tekee jatku-
vasti tuote — ja konseptin kehitystyota. Tasta johtuen jokaisella ketjulla pitaa
olla alkukoulutuksen lisaksi toimiva jatkokoulutusmalli, jolla ketjun jasenten
kilpailukykya yllapidetdén. Aloittavan yrittdjan kannattaa selvittaa, millainen
koulutusmalli kullakin ketjulla on. Tarkeaa on selvittéa myos koulutuksen ta-
voitteet ja miten koulutus toteutetaan. Tama tieto on tarkeaa aloittavalle yrit-
tajalle, koska koulutukseen osallistuminen merkitsee rajoitteita jokapaivaisen
tyon tekemiseen. Koulutukseen osallistumisperiaatteet kannattaa selvittaa,
koska koulutuksesta voi koitua ylimaaraisia kustannuksia. Koulutukseen osal-
listuminen on yleensa ketjun yrittgjille pakollista toimintaa, vaikka franchising-
maksut kattavat koulutuksesta aiheutuvat jarjestelykulut. Yrittajalle itselle jaa
maksettavaksi usein matka, -majoitus yms. kulut. Franchising-toimintaan liit-
tyva erityiskoulutus on yleensa myds erillisilla maksuilla katettavaa. (Laakso
2005, 140-141.)

Franchising-toiminnan yleisten eettisten saantdjen mukaan franchising-
antajan velvollisuus on tarjota alkukoulutus kaikille ketjun franchising-ottajille.
Franchising-antajan tehtdvand on kouluttaa kaikki aloittavat franchising-
ottajat. Koulutuksen johdosta franchising-yrittdjien osaaminen on jatkuvasti
ajan tasalla. Yrittdjakoulutukseen panostamisella on monissa tutkimuksissa
havaittu olevan keskeinen merkitys koko ketjun liiketoiminnalliseen menes-
tykseen. Vaikka koulutus vaihtelee ketjuittain, voidaan koulutuksen sisaltd
jakaa 3 osa-alueeseen: tekniseen, konseptiin liittyvaan seka liiketoiminnalli-
seen koulutukseen. Franchising-antajan tarjoama koulutus tulee aina suorit-
taa kokonaisuudessaan lapi hyvaksytysti. Franchising-antaja maéaarittelee
osaamisen tason seka lapaisyvaatimukset. Koulutuksen lapaiseminen on

tarkeaa molempien osapuolten kannalta. (Laakso 2005, 79-80.)

Jatkokoulutus on téarkead osa franchising-ottajien arkipdivaa ja se aloitetaan
usein heti liiketoiminnan ensimmaisesta paivasta lahtien esimerkiksi hands —
on konsultoinnilla, jossa franchising-antajan edustaja on paikalla varmista-
massa, etta kaikki aloittamiseen liittyvat toimenpiteet onnistuvat. Jatkokoulu-

tusta tehd&éan jatkuvasti monessa eri muodossa, naitd ovat mm. lahiopetus-
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paivat, yhteiskoulutustilaisuudet, etdopiskelu ja itsendainen ohjattu harjoittelu.
Jatkokoulutuksella varmistetaan yrittdjille mm. se, etta heilla on koko ajan
kaytettavissa viimeisin osaaminen ja uusimmat tiedot konseptin mukaisesta
liketoiminnasta. P&&aosin suomalaisissa ketjuissa jatkokoulutus on 2 kertaa
vuodessa toteutettavia lahiopetustilaisuuksia, joiden siséltd muodostuu ketjua
koskevista aiheista. Naitd voivat olla mm. vuosittaiset yrittajapaivat. Useilla
kehittyneilla franchising-antajaorganisaatioilla on omia koulutuskeskuksia
Suomessa. Esimerkiksi Kotipizza—ketjulla on oma, jatkuvasti toimiva Kotipiz-
za — opisto. (Laakso 2005, 82—-83.)

6 TUTKIMUSMENETELMA JA TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittdd aikuisrestonomiopiskelijoiden kasitys-
ta franchising-yritysmuodosta. Tutkimuksessa selvitetddn myds restonomien
halukkuutta ryhtya franchising-yrittajaksi. Kyseisen tutkimuksen menetelmak-
si sopi parhaiten kvantitatiivinen tutkimusmenetelma. Kvantitatiivisen tutki-
muksen avulla selvitetdan lukumaariin ja prosenttiosuuksiin liittyvia kysymyk-
sid sekad eri asioiden valisia riippuvaisuuksia. Kvantitatiivisen tutkimuksen
avulla voidaan tutkia myos ilmidissa tapahtuneita muutoksia, joka edellyttaa
riittdvan suurta otantamaaraéa. Kvantitatiivisen aineiston keruussa kaytetaan
yleensa valmiita tutkimuslomakkeita valmiine vastausvaihtoehtoineen. Tutki-
muksen tuloksia voidaan havainnollistaa taulukoiden ja kuvioiden avulla. Tut-
kimuksen avulla saadaan kartoitettua olemassa oleva tilanne, mutta ei pysty-
ta riittavasti selvittamaan asioiden syita. Kvantitatiivinen eli maarallinen tutki-
mus vastaa kysymyksiin mika, missa, paljonko, kuinka usein. Kvantitatiivisen
tutkimuksen tiedot voidaan keréata erilaisista tilastoista, rekistereista tai tieto-

kannoista, tiedot voidaan kerata myos itse. (Heikkila 2011, 16-18.)

Tutkimusaineiston keradmiseen on valittavissa joko kyselylomake, syste-
maattinen havainnointi tai valmiiden rekisterien ja tilastojen kayttd. Kyselylo-
make on yleisin maarallisessa tutkimuksessa kaytetty aineiston kerdémisen
tapa. Kyselystd kaytetaan myos nimitystd survey — tutkimus, eli kysely on
vakioitu. Vakioituminen tarkoittaa, ettd kaikilta kyselyyn vastaavilta kysytaan
samat kysymykset tdsmaélleen samalla tavalla. Kyselylomakepohjaisessa tut-

kimuksessa vastaaja lukee itse kirjallisesti esitetyn kysymyksen ja vastaa
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siihen kirjallisesti. Taman tyylinen aineiston keraamisen tapa soveltuu erin-
omaisesti suurelle ja hajallaan olevalle joukolle. Kyselylomaketutkimusta kay-
tetdan mydos silloin, kun tutkimuksessa kasitellaan arkaluontoisia asioita. Lo-
makkeen etu on siind, ettd vastaaja jda aina tuntemattomaksi. Kyselylomak-
keen tyypillinen haitta on, etta riski vastausprosentin alhaisuuteen on suuri.
Nykyaan kyselylomake voidaan lahettda sahkopostitse, mutta sdhkdpostitse
lahetettyyn kyselyyn liittyy omia huomioon otettavia asioita. Etukateen on
varmistettava, ettd vastaajat joilta tutkimustieto kerataan, on mahdollisuus
séhkopostin tai Internetin kaytt6on. Parhaiten séhkopostikysely toimii, kun
vastaajat muodostuvat yritysten tai organisaatioiden jasenista. Talléin luo-
daan kaikille vastaajille yhtalaiset mahdollisuudet vastata kyselylomakkee-
seen. (Vilkka 2009, 73-75.)

Tutkimuksen aineiston keraamisessa kaytettiin sahkoista kyselylomaketta
joka luotiin Webropol-ohjelmalla. Lomakkeen kysymykset laadittiin tyon teo-
riaosan pohjalta seka aikaisemman tutkimuksen avulla. Kysymyksissa 1-2
kysyttiin vastaajan taustatietoja, kysymykset 3-7 koskivat yrittajyyttd. Kysy-
mysten avulla pyrittin - myds selvittamaan, Kkiinnostaako yrittajyys-
uravaihtoehtona valmistuvia restonomeja. Suurin osa kysymyksista, kysy-
mykset 8-15 olivat vaittamia, joissa vastaajan tuli valita mielestddn paras
vaihtoehto. VaittdAmissa kaytettiin 5-portaista asteikkoa ja kyselylomakkeessa
oli my6s avoimia kysymyksia, joihin vastaajaa pyydettiin kirjoittamaan oma
vastaus. Kysymykset kaytiin lapi opinnaytetydohjaajan Marja Lempidisen
kanssa, joka hyvaksyi kysymykset joiden pohjalta laadittiin sdhkdinen kysely-

lomake.

Lomakkeen hyvaksymisen jalkeen vastauslinkki lahetettin Rovaniemen am-
mattikorkeakoulun aikuisopiskelijoille, vuosina 2007 — 2011 aloittaneille opis-
kelijoille. Vastausaikaa opiskelijoilla oli 10 paivaé ja suurin osa vastauksista
saatiin heti kyselyn lahettamisen jalkeen. Tutkimuksen tulokset koottiin lo-
makkeista manuaalisesti ja sen jalkeen vastauksista tehtiin Excel-ohjelman
avulla kuviot. Ratkaisuun paadyttiin, koska vastaajien méaara ei ollut suuri ja
spss -ohjelman opetteluun olisi mennyt lilan paljon aikaa. Avointen kysymys-

ten vastaukset on listattu siind muodossa kuin ne on vastauslomakkeeseen
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kirjoitettu. Tasta johtuen vastauksissa voi olla toistoa, mutta vastaukset ovat

kuitenkin jokainen oma vastauksensa eiké niiden kirjoitusasua ole muokattu.

6.1 Tutkimuksen tulokset

Tutkimuksen vastausprosentti oli 20,7 %, potentiaalisia vastaajia oli 82 vas-
taajaa joista 17 vastasi kyselyyn. Kysely lahetettiin kaikille 117 aikuisopiskeli-
jalle mutta kysely ei tavoittanut 35 oppilasta, koska heidan séhkdpostinsa oli

kyselyn lahettamisen aikana taynna.

Seuraavaksi esittelemme tutkimuksen tulokset kysymyksittéain. Tutkimuksen
tuloksia esitellessad vertaamme tutkimuksen tuloksia aikaisempaan ty6hon,
jolloin selvidé ero nuoriso — ja aikuisopiskelijoiden vastauksissa. Aikaisem-
massa tyossa ei kasitelty ollenkaan yksityisyrittdjyytta, mutta otimme yksi-
tyisyrittdjyyden tutkimukseen mukaan, koska halusimme tietda ovatko aikuis-
opiskelijat ~ kiinnostuneita  yrittdjyydesta, ei pelkastdan franchising-
yrittdjyydesta. Mielestamme yksityisyrittdjyys kuuluu osana tyéhén koska
vaikka franchising-yrittdja on ns. itsenainen yrittaja, yksityisyrittajan ja fran-
chising-yrittajan oikeudet ja velvollisuudet eroavat toisistaan. Lisaamalla yksi-
tyisyrittédjyyden tutkimukseen mukaan saamme kattavamman kuvan valmis-

tuvien restonomien kiinnostuksesta yrittajyyteen yleisella tasolla.

Tutkimuksen kysymyksissa 1 — 2 selvitimme vastaajien taustatietoja. Vastaa-
jista naisia oli 15 kpl, joka on prosentteina 88,2. Miehia kyselyyn vastasi 2

kpl, eli 11,8 %. Kyselyyn vastanneista suurin osa oli ialtddn 31 — 50 -

vuotiaita.
Vastaajien maara
14
12
10
8
W Vastaajien

6 ikajakauma
a
2 .
0 , I

18-25 26-30 31-50 Y1i 50

Taulukko 3 tutkimuksen kysymyksen numero 1-2 vastaukset
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Kysymyksessa numero 3 kysyttiin sitd, onko vastaaja toiminut yrittajana ai-
kaisemmin. Vastaajista 4 oli aikaisemmin toiminut yrittajana ja 13 ei ollut toi-
minut aikaisemmin yrittajana. Vastauksia kysymykseen saatiin yhteensa 17
kpl. Kysymyksessé ei kuitenkaan selvitetty vastaajan yrittdjataustaa tarkem-

min.

Kysymyksessa numero 4 selvitettiin vastaajien kiinnostusta yrittajyyteen ja
selvd enemmistd vastaajista, 15,oli kiinnostunut yleisesti yrittajyydesta. 2
vastaajaa taas ei ollut kiinnostunut yrittajyydesta ollenkaan. Enemmiston
kiinnostusta yrittajyyteen voidaan selittdd vastaajien ian vuoksi, silla aikuis-
opiskelijat ovat saaneet jo kokemusta tydelamasta ja oman yrityksen perus-
taminen voi olla heille taloudellisesti helpompaa kuin nuorilla, valmistuvilla

restonomeilla.

Oletko Kkiinnostunut yrittajyydesta

W Kylla
W Ei

Taulukko 4 tutkimuksen kysymyksen numero 4 vastaukset
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Kysymyksessa numero 5 yrittdjyydestad kiinnostuneilta kysyttiin, kumpi yri-
tysmuoto, franchising vai yksityisyrittdjyys kiinnostaa vastaajaa enemman.
Kysymykseen vastasi 15, joista 12 oli kiinnostunut yksityisyrittdjyydesta ja

vain 3 vastaajaa piti franchising—yrittajyysmuotoa kiinnostavampana.

Kumpi yrittajyys vaihtoehto
kiinnostaa sinua enemman

. B Franchising-
yrittajyys

W Yksityisyrittajyys

Taulukko 5 tutkimuksen kysymyksen numero 5 vastaukset

Franchising-yrittdjyys uravaihtoehto restonomeille - opinnaytetydéssa saman
kysymyksen tulos oli painvastainen, silla 17 vastaajasta 15 oli kiinnostunut
franchising-yrittajyydesta. Tutkimuksen mukaan nuoret restonomiopiskelijat
kokivat franchising-yrittdjyyden riskit pienemmaksi kuin perinteisen yrittajyy-
den. Franchising-yrittajyyden aloittamisen helppous kiinnosti ensisijaisesti
nuoria restonomi- opiskelijoita. Nuoret restonomi-opiskelijat ovat tutkimuksen
mukaan helpommin sitoutuvia ketjuyrittajyyteen, kun taas aikuisopiskelijat

kokivat ketjuyrittajyyden liian sitovaksi toiminnaksi.

Kysymyksessd numero 6 vastaajia pyydettiin valitsemaan valmiista vaittdmis-
ta tarkeimmat syyt, miksi he eivét ole kiinnostuneita yrittdjyydesta. Vastauk-
sia kysymykseen saatiin 2 kpl ja vastauksista ilmeni, etta, vastaajat kokivat
yrittdjan tyomaaran liian suureksi ja he tyotskentelevat mieluummin toisen
palveluksessa kuin omassa yrityksessa. Muihin vastausvaihtoehtoihin ei tullut
vastauksia tdssa kysymyksessé, vastausvaihtoehdot ilmenevat alla olevasta

taulukosta.
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vastausvaihtoehdot

Pelkdan, ettd juridiset seikat rajoittavat liiketoimintaa...

Yrittdjana toimimien ei sovi minulle

Tydskentelen mielummin toisen palveluksessa
Yrittajan tydmadard lilan suuri =
Liikeidean keksiminen
Aloittavan yrittdjan pddaoman tarve olisi hankala jérjestaa
Kilpailu liian kovaa

Riskit ovat lilan suuret

Minulla ei ole tarvittavaa yrittdjd osaamista

Taulukko 6 tutkimuksen kysymyksen numero 6 vastaukset

Kysymyksessd numero 7 tutkittiin franchising-yritysmuotoa koskevia vaitta-
mid. Vastaajaa pyydettiin valitsemaan vaihtoehdoista se, joka parhaiten vas-
taa omaa kasitystd, kysymykseen vastasi 16 opiskelijaa. Franchising-
yrittajyyden aloittaminen koettiin helpommaksi verrattuna perinteiseen yritta-
jyyteen. Kysymyksessa vaitettiin, ettei franchising-yrittja tarvitse aikaisem-
paa osaamista yrittajyydesta, suurin osa vastaajista oli asiasta eri mielta. Ku-
riositeettina voidaan pitaa sita, etta franchising-yrittajiltd ei vaadita aikaisem-
paa osaamista, jota ketjut myods markkinoivat varvatessaan uusia yrittajia.
Kuitenkin, kysyttdessa franchising-liiketoimintamallin periaatteista sek& fran-
chising-yritysmuotoon liittyvista riskeistéa suurin osa vastaajista tiedosti yri-
tysmuotoon liittyvat riskit. Ketjuun sitoutumiseen ja franchising-maksuihin
liittyvat vaittamat jakoivat mielipiteet tasan. Alla olevasta taulukosta ilmenee

vastauksien maaréat vastaajien kesken.

Jokseenkin  Ei samaa mieltd eikd Jokseenkin eri

Samaa mielta L L L Eri mielta
samaa mielta eri mielta mieltd

F hising- yrittaj hel i

raru: |smg yri .ajyy-s on e_ p"o_mpl 5 1 1 0 1
aloittaa kuin perinteinen yrittdjyys
Franchising - yrittaja ei tarvit

.ran.c ising - yri ajé ei anVI "s?ee ) 1 3 4 8 0
aikaisempaa osaamista yrittdjyydesta
Tunnen franchising-
liiketoimintamallin periaatteet, sen 1 10 2 3 0
tuomat mahdollisuudet ja riskit
Olen valmis maksamaan osaamisesta,
valmiin konseptin ja brandin kaytosta 2 5 3 6 0
sekd yhteistyoketjun jasenyydesta
Pystyn sitoutumaan valmiiksi

. " 1 6 3 5 1

kehitettyyn konseptiin

Taulukko 7 tutkimuksen kysymyksen numero 7 vastaukset
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Kysymyksessa numero 8 esitettiin franchising-yrittdjan ominaisuuksiin seka
osaamiseen liittyvia vaittamia. Vastaajien tuli valita ne vaittamat, jotka parhai-
ten vastasivat omaa kasitysta asiasta. Kysymykseen saatiin vastauksia 16
kappaletta. Tutkimukseen vastanneet olivat taysin samaa mielta siita, etta
yrittdja tarvitsee hyvat asiakaspalvelutaidot ja etta yrittajalla tulee olla halu
menestya. Vastaajat pitivat tarkeana myos sitd, etta yrittaja tarvitsee hyvat
likkeenjohdolliset taidot seka taloudellista ajattelukykya toiminnassaan. Alla
oleva taulukko havainnollistaa vastaukset tutkimuksessa esitettyihin vaitta-
miin.
Jokseenkin  Ei samaa mieltd eikd Jokseenkin eri

Samaa mieltd o o o Eri mielta
samaa mielta eri mielta mieltd

Franchising-yrittajalla tulee olla halu

. 14 2 0 0 0
menestya

Franchising-yrittajan tulee olla
joustava toimenkuvassaan ja hdanen 12 4 0 0 0
tulee omata hyvat yhteistyotaidot

Franchising-yrittaja tarvitsee hyvan

8 5 2 1 0
koulutuksen
F hising-yrittdjalle riskinottokyk
ran"c |5|“r1g yrittdjalle riskinottokyky 4 2 1 A 0
on tarkeaa
r hising- vrittsis . v
ranchising- yrittaja tarvitsee hyvat 16 0 0 0 0

asiakaspalvelutaidot

Franchising-yrittdja tarvitsee hyvat
liikkeenjohdolliset taidot seka 10 4 1 1 0
taloudellista ajattelukykya

Taulukko 8 tutkimuksen kysymyksen numero 8 vastaukset

Aikaisemmassa tutkimuksessa suurin osa vastaajista piti myds hyvaa koulu-
tusta ja halua menestykseen tarkeana tekijana. Aikaisemman tutkimuksen
vastaukset jakautuivat melko tasaisesti muiden vaittdmien osalta, eli suuria
eroavaisuuksia yrittdjan ominaisuuksien arvioinnissa ei ollut aikuis- ja nuori-
so-opiskelijoiden valilla. Yrittajdn osaamista koskevissa vaittamissa asiakas-
palvelutaidot seka liikkeenjohdolliset taidot nousivat selvasti esiin myds aikai-

semmassa nuorille tehdyssa tutkimuksessa.

Kysymyksessa numero 9 kasiteltiin franchising-yritysmuotoon liittyvia etuja,
vastauksia kysymykseen saatiin 16 kpl. Vastaajat pitivat tarkeana ketjun tar-
joamaa koulutusta seka ketjun tukea rahoitukseen liittyvissa asioissa. Fran-

chising-yrittdjyyden aloittamisen helppoutta pidettin myos tarkeana etuna.
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Vastaajat pitivat tarkeana myos ketjun jatkuvaa tukea yritystoiminnassa seka
ketjun luomia mahdollisuuksia mm. ostoetujen muodossa. Tilitoimistojen pal-
veluita vastaajat pitivat melko tarkedna. Erimielisyytta vastaajien kesken tuot-
tivat vaittamat, jotka koskivat yrittajan itsendisyytta seka konseptin alaista
toimintaa. Alla oleva taulukko havainnollistaa vastaukset tutkimuksessa esi-

tettyihin vaittamiin.

Erittdin T .. . . Enollenkaan
o Tarkedna En osaa sanoa En tarkedna o
tarkedna tarkeana
Franchising- ketju jarjestaa yrittdjille
R 12 4 0 0 0
tarvittavan koulutuksen
Franchising- ketju antaa tukea
. e 8 7 1 0 0
rahoitukseen liittyvissa asioissa
Franchising - yrittajyyden aloittami
ranchising - yrittajyyden aloittamisen 9 4 5 1 0
helppous
Franchising- ketju antaa valmiin
3 9 2 1 1

konseptin

Franchising- ketjun luomat ostoedut,
esimerkiksi raaka-ainehankinnoissa, 8 3 4 1 0
koneissa ja laitteissa

Franchising- ketju tarjoaa tilitoimiston

4 7 3 2 0
palvelut
Mainonta ja markkinointi jarjestetaan

. R ) 5 9 2 0 0

keskitetysti ketjun toimesta
Jatkuva tuki ketjun toimesta 10 5 1 0 0
Saat itsendisyyttd, voit vaikuttaa omiin
asioihisi, vapaa-aikaasi ja eldmasi 8 2 5 1 0
laatuun
Franchising- yrittdjana saat

3 7 5 0 0

kollegoiksesi ammattitaitoisia yrittajia

Olet osa menestyvaa joukkoa, joka
tuntee kaytannon yrittdjyyden seka v 5 3 1 0
antaa toisilleen tietoa ja tukea

Taulukko 9 tutkimuksen kysymyksen numero 9 vastaukset
Kysymyksessa numero 10 esitettiin franchising-yritysmuotoon liittyvid haas-
teita vaittdmien muodossa. Vastaajien piti valita se vaittama, joka parhaiten
vastasi omaa kasitystd. Vastauksia kysymykseen saatiin 16 kpl. Tulosten
mukaan franchising- toimintamalli koettiin liian rajoittavana eikad franchising-
liketoiminta anna riittavasti tilaa luovuudelle. Franchising-maksujen koettiin
asettavan haasteita yritystoiminnalle sekd vastaajien mielestéd konseptia on
haasteellista noudattaa. Suurin osa vastaajista koki, ettd franchising-
sopimuksien kesto on liian pitka. Franchising-yrittajyyden lopettamista koske-

vassa kysymyksessa suurin osa vastaajista ei osannut vastata kysymykseen.
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Edelle mainitusta asiasta voisimme paatelld, ettd franchising-liiketoiminnan

lopettamiseen liittyvista asioista ei ole tiedotettu julkisuudessa riittavasti.

Aikaisemmassa tutkimuksessa franchising-yrittdjyyden haasteita koskevissa
vaittamissa toimintamallin rajoitteet ja franchising-maksut koettiin myds haas-
teelliseksi asiaksi uudelle yrittdjalle. Aikaisemmassa tutkimuksessa ei ole
myoskaan osattu ottaa kantaa franchising-yrittdjyyden lopettamiseen liittyvis-
sé asioissa. Nain ollen tulokset nuoriso — ja aikuisopiskelijoiden valilla ovat
hyvinkin samankaltaisia. Alla oleva taulukko havainnollistaa vastaukset tut-

kimuksessa esitettyihin vaittamiin.

o Jokseenkin  Eisamaamieltd eikd Jokseenkin eri Eri mieltd
Samaa mielta

samaa mielta eri mieltd mielta

Franchising- toimintamalli on

anenising: ferminta 9 6 1 0 0
rajoittava eika anna tilaa luovuudelle
Franchisingmaksut asettavat haasteita

) o 12 3 1 0 0
yritystoiminnalle
Konseptia on haasteellista noudattaa 0 7 6 3 0
Franchising- yrittdjyyden lopettaminen

. gy JYY! Y 5 5 9 0 0

on vaikeaa
Franchising-sopimuksien kesto on liian
pitka ja yrittdja sitoutuu ketjuun usein 5 6 5 0 0
jopa 10 vuodeksi

Franchising-liiketoimintamalliin
sisaltyy enemman riskeja kuin 1 3 6 5 1
yksitysyrittdjyyteen

Taulukko 10 tutkimuksen kysymyksen numero 10 vastaukset

Kysymyksessa numero 11 haluttiin selvittdd, mika franchising-ketjuista on
kiinnostavin vaihtoehto. Vastauksia kysymykseen saatiin 16 kpl. Suurimman
kiinnostuksen kohteena oli kahvilaketju, josta oli kiinnostunut puolet vastaa-
jista. Pikaruokaketju seka ravintolaketju herattivat myos kiinnostusta vastaa-
jien kesken. Kyselylomakkeessa oli my6s jokin muu, mik& — vaihtoehto, johon
vastaaja sai itse kertoa kiinnostavan vaihtoehdon. Vastaajista 19 %, eli 3
vastaajaa valitsivat tAman vaihtoehdon, alla heidan vastauksensa muokkaa-

mattomana.

- Erityiskauppaan kuuluva ala
- Franchising-toimintamalli ei kiinnosta
- Matkailu
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Alla oleva taulukko havainnollistaa vastaukset tutkimuksessa esitettyihin vait-

tamiin.

Jokin muu,mika
19%

Ravintolaketju

13%
N

Pubiketju

0%

Pitseriaketju
6%

Pikaruokaketju
12%

Taulukko 11 tutkimuksen kysymyksen numero 11 vastaukset

Aikaisemmassa tutkimuksessa kahvilaketjun suosio oli l&hes yht&d suuri.
Pikaruoketju ei saanut aikaisemmassa tutkimuksessa yhta suurta
mielenkiintoa aikaan, vastaajista vain 3 % olisi valinnut pikaruokaketjun.
Mielenkiintoista on havaita, ettd siina missd aikuisopiskelijoista
ravintoketjusta oli kiinnostunut 13 % vastaajista, nuoriso-opiskelijoista 29 %
oli kiinnostunu ravintolaketjusta. Pubiketju ei herattanyt kiinnostusta
aikuisopiskelijoiden joukossa, kun taas nuoriso-opiskelijoista 13 % oli
kiinnostunut pubiketjusta. Aikaisemmassa tutkimuksessa pitseriaketjusta ei
oltu lainkaan kiinnostuneita. Jokin muu, mika - kysymyskohta sai kannatusta
6 %, mutta kukaan vastaajista ei osannut erikseen nimetd, mika tama

vaihtoehto voisi olla.

Kysymyksessa numero 12 esitettiin joukko vaittamia, joihin vastaajien tuli
vastata kylla, ei tai en osaa sanoa — vaihtoehdoilla. Vastauksia kysymykseen
saatin 16 kpl. Suurin osa vastaajista ymmarsi, mitd franchising-
liketoimintamalli tarkoittaa ja mita se pitaa sisallaan. Vastaajat myos kokivat,
ettd franchising-yrittdjyys ei anna itsendisyytta yrittajalle. Opiskelijoiden
mielesta franchising-liiketoimintaan liittyvistd haasteista ei tiedoteta tarpeeksi
julkisesti mediassa. Kyselysta kay ilmi myos se, etteivat opiskelijat osaa ottaa
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kantaa ketjun maarien lisdantymiseen tulevaisuudessa tai siihen,
tyollistavatkd franching-ketjut tulevaisuudessa enemman ihmisia. Alla oleva

taulukko havainnollistaa vastaukset tutkimuksessa esitettyihin vaittamiin.

Kylla Ei En osaa sanoa
Franchising-ketjujen maara lisaantyy lahivuosina 5 1 10
Franchising-ketjut tulevat tyollistdmaan entista enemman uusia 8 0 3
yrittdjia
Franchising-liiketoimintaan liittyviad haasteita ei tuoda tarpeeksi esille s 1 5
mediassa
Olen perehtynyt franchising-sopimuksien sisaltéén 4 10 2

Olen valmis sitoutumaan ketjuyhteistyohon tietden, etta kaikki ketjun
sisalla tapahtuvat paatokset eivat valttamatta ole aina omaksi eduksi 2 6 7
vaan paatoksilla haetaan kilpailuetua koko ketjulle

Ymmadrran, mita franchising-liiketoimintamalli tarkoittaa 14 0 2

Franchising-yrittajyys antaa itsendisyytta 0 2 4

Franchising-verkoston avulla yrittdja saa pienemmalla tydpanoksella
suuremman edun kuin yksin toimiessaan

Taulukko 12 tutkimuksen kysymyksen numero 12 vastaukset

Aikaisemmasta tutkimuksesta kay ilmi, ettd nuoret opiskelijat ovat
luottavaisempia siihen, ettd franchising-ketjujen maara tulee lisdantymaéan
lahivuosina ja etta franching-ketjut tarvitsevat uusia yrittdjia / tyontekijoita
myds tulevaisuudessa. Tata asiaa voi selittdd maailmantalouden paremmalla
tilanteella vuonna 2009, toisaalta tutkimusten tulokset osoittavat etta nuoret

restonomi-opiskelijat olivat halukkaampia perustamaan franchising-yrityksen.

Kysymys numero 13 oli avoin kysymys, jossa kysyttiin miksi vastaaja on kiin-
nostunut franchising-yrittajyydesta uravaihtoehtona. Kysymykseen saatiin
vastauksia 7 kpl. Vastaajat pitivat franchising-yrittajyyttd hyvana vaihtoehto-
na, koska likketoiminta on helppo aloittaa, liikeidea tulee valmiina jolloin yritta-
jan on helppo aloittaa yritystoiminta. Alla kysymykseen vastanneiden vasta-

ukset sellaisessa muodossa, kuin he ovat ne itse kirjoittaneet:

- Aloittamisen yksinkertaisuus
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- Helppo aloittaa yrittdjana, tukiverkosto, koulutusmahdollisuudet, valmis lii-
keidea ja toimiva liikeidea

- Sen vuoksi etta niilla on testattu ja toimiva konsepti. Itsellani oli liiketoimipai-
kan sijainti ja valmiin kahvilatilan kalleus vrt. kahvilan tuottoon

- yrittdjyys sinallaan kiinnostaa, mutta ei franchising-yrittajyys

- On helpompaa aloittaa jo tunnetusta asiasta, ihmiset tietavat tuotteen ja ovat
valmiita maksamaan samanlaisesta tuotteesta my6s uudessa paikassa.

- Eikiinnosta

- Yrittdmisen aloittamisen helppous, mainostus tulee valmiina ja valmis kon-

septi

Aikaisemmassa tutkimuksessa vastaukset ovat hyvin samankaltaisia. Aloit-
tamisen helppous ja helppo tapa kokeilla yrittdjyytta nousivat nuorten res-

tonomiopiskelijoiden joukossa myos esille.

Kysymys numero 14 oli avoin kysymys, jossa selvitettiin sitéa, miksi vastaajat
eivat ole kiinnostuneita franchising-yrittjyydesta uravaihtoehtona. Vastauk-
sia kysymykseen saatiin 9 kpl. Vastauksissa tulee selvasti esille se, etta fran-
chising-yrittdjyys koetaan liian sitovaksi toiminnaksi eika yrittaja pysty itse
vaikuttamaan yritystoimintaan riittdvasti. Vastaajat kokivat mygs, etta liike-
toimintamalli itsess&én rajoittaa toimintaa liikaa konsernin toimesta eivatka
vastaajat myoskaan kokeneet taloudellisen hyoédyn tulevan yrittajalle itsel-
leen, vaan taloudellisesti joku muu hyétyisi yrittajad enemman. Vastaajat ko-
kivat myos sopimuskauden liian pitk&ksi. Alla kysymykseen vastanneiden

vastaukset sellaisessa muodossa, kuin he ovat ne itse kirjoittaneet:

- Oman identiteetin myyminen ja omien voimien antaminen yksityisyrittajana
pyramidin huipulla rahaa kerdéavalle lekottelijalle ei kiinnosta vahaakaan.

- Ei pysty itse vaikuttamaan yritystoimintaan vaan kaskyt tulevat eteld-
suomesta paadkonttoreilta, esimerkiksi markkinointi yms. Ehk& joutuu ole-
maan lilkkaa muiden armoilla. Ei itse saa kaikkea paattaa

- Liian valmis malli ja liikaa rajoittava liikketoimintatapa

- Eiole vapautta paattdd omista asioista, ei saa kayttdd omaa luovuuttaan

- Haluan yrittdjand kokea itsendisyytta ja luovuutta ja tdman hetkisella tieto-

pohjalla franchising ei luo niille edellytyksia
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- Siin& sitoutuu tiettyyn tapaan toimia ja joutuu itkemaan niin kuin muut ovat
paattaneet, rahat valuvat muiden taskuun

- Koska olisi hankala paasta kehittamaan liiketoimintaa ja tuotteita itse

- Sitovuus ajallisesti, toiminnallisesti ja taloudellisesti arveluttavat. Joskus olen
kuullut aika negatiivisia kokemuksia yrittdjan joutumisesta ahdinkoon, kun
sopimuskautta ei ole voinut purkaa, vaikka yrityksen tulos on ollut heikko ja
tydomaara hirvittava. Ei ehka sovi kaikille tama yritysmuoto. Ajattelen, etta voi
sopia sellaiselle, joilla on vankka kokemus yrittdjyydesta ja sen suden kuo-
pista.

- Se sitoo likaa eikd anna mahdollisuutta yksiloitya. Miksi vastausvaihtoeh-
doissa on, kiinnostaako franchising vai yksityisyrittdjyys ja kuitenkin kysy-
myksissd 7 — 12 ehdollistetaan ja oletetaan kiinnostavuus vain franchising-
yrittdmiseen. Eli jos vastaaja vastaa kiinnostuvan vain yksityisyrittajyydesta,
niin pitaisi olla vaihtoehto hypété nuo kysymykset yli.

Aikaisemmassa tutkimuksessa 9 vastaajaa 26:sta ei ollut kiinnostunut fran-
chising-yrittajyydesta. Franchising-yrittajyytta pidettiin liian sitovana, koska
konseptille pitda olla uskollinen eikd voi luoda varsinaisesti mitddn omaa.
Franchising-liiketoiminnan kannattavuus yrittajalle koettiin yhtena tekijana,
miksi franchising-yritysmuoto ei kiinnosta. Tutkimuksen tulos taltd osin on

samankaltainen nuoriso — ja aikuisopiskelijoiden valilla.

Kysymyksessa numero 15 pyydettiin valitsemaan valmiista vaittamista tar-
keimmat syyt, miksi vastaaja haluaa perustaa oman yrityksen omalla konsep-
tilla. Vaihtoehdoissa oli myds avoin kohta, johon vastaaja pystyi ilmoittamaan
jonkin muun syyn yrittdjyyden aloittamiseen. Kysymykseen vastasi 14 oppi-
lasta. Tydskentely omassa yrityksessa, joka antaa mahdollisuuden oman
toimialan kehittdmiseen sai suurta kannatusta vastaajien keskuudessa. Vas-
taajat kokivat myos, etta heidan liikeidealyritysidea on erittéain hyva, joten
oman yrityksen perustaminen on jarkevaa eika alan kilpailutilanne ole liian
vaativa aloittavalle yrittgjalle. Mahdollisuus hankkia toimeentulo itse oli myods
yksi tarkedna pidetty tekija oman yrityksen perustamiseen. Vaikka yrittdjan
tydmaara on suuri, oman yrityksen avulla vastaajien mielesta voi vaikuttaa
tyon maaraan ja laatuun. Perheyrityksen jatkaminen ei saanut kannatusta,
mutta harrastuksen kautta saatu osaaminen sai jonkin verran kannatusta.

Koska perheyrityksen jatkaminen ei saanut kannatusta, voimme paatella etta



45

vastaajat ovat kaikki perustamassa uutta yritysta. Alla kysymysvaihtoehto
jokin muu syy, mika - vastanneiden vastaukset sellaisessa muodossa, kuin

he ovat ne itse kirjoittaneet:

- Elamé&ssa tulee olla haasteita ja ideani on haasteellinen, mutta erittain kan-
nattava. Tosin muutto ulkomaille edessa
- En halua omaa enka franchising- yritysta

- Itsendisyys kaikissa yritysta koskevissa paattksissa

6.2 Yhteenveto ja johtopaatokset

Tyoémme aiheena on franchising-yrittajyys uravaihtoehtona valmistuvalle res-
tonomille ja opinnaytetyohon liittyvalla tutkimuksella oli tarkoitus selvittaa ai-
kuisrestonomi-opiskelijoiden kiinnostusta franchising-yrittajyyteen ja heidan
mielikuviaan franchising-yrittdjyydesta. Tutkimuksessa selvitettiin osittain
my0s restonomien halukkuutta alkaa yksityisyrittajaksi ja tutkimukseen liitetyn
kyselyn tulokset tukevat hyvin tyon teoriaosuutta. Tutkimuksen mukaan fran-
chising osataan maaritella hyvin ja opiskelijat tietavat, miten franchising-

yritykset toimivat.

Vastaajat olivat vaittamakysymysten kohdalla melko yksimielisid ja suurim-
mat erimielisyydet koskivat franchising-maksuja seka konseptiin liittyvaa toi-
mintaa. Ristiriitaa vastauksissa oli, silla vastaajat kokivat, etta franchising-
sopimuksien kesto on lilan pitkd&, mutta kysyttaessa franchising-sopimuksien
siséllésta 10 vastaajaa ei ollut niihin perehtynyt. Tutkimukseen osallistuneista
suurin osa ei ollut toiminut yrittdja aikaisemmin, mutta suurin osa oli kiinnos-
tunut yleisella tasolla yrittajyydesta. Tutkimuksen tuloksen mukaan suurin
osa vastaajista oli kuitenkin kiinnostunut yksityisyrittdjyydesta enemman kuin

franchising-yritysmuodosta.

Franchising-yrittdjien ominaisuuksista seka osaamisesta kysyttdessa tar-
keimpid osa-alueita tutkimuksen mukaan olivat hyvat yhteisty6taidot, halu
menestya seka ketjun tarjoama koulutus. Tutkimuksen tuloksissa nousivat
erityisesti esille hyvat asiakaspalvelutaidot seka hyvat liikkkeenjohdolliset tai-
dot. Tutkimuksen mukaan franchising-yrittajyys koettiin helpompana tapana

aloittaa yritystoiminta kuin perinteinen yrittdjyys. Kysyttdessa franchising-
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yrittdjan aikaisemmasta koulutuksesta sek& osaamisesta on mielenkiintoista
havaita, ettd vastaajat kokivat yrittdjan tarvitsevan aikaisempaa yrittdjaosaa-
mista vaikka todellisuudessa franchising-yrittdjiltd ei vaadita aikaisempaa
kokemusta yrittdjyydesta. Tutkimuksen mukaan franchising-yrittajyyden etui-
na koettiin mm. valmis konsepti, ketjun tarjoama koulutus, yrittdjan saama
rahoitustuki seka neuvonta rahoitukseen liittyvissa asioissa. Vastaajat kokivat
mya0s yrittdAmisen aloittamisen helpoksi ja tilitoimiston palvelut tarkeéksi. Tut-
kimuksen mukaan franchising-yrittdjyyden haasteina pidettiin mm. toiminnal-
lisia rajoitteita, franchising-maksuja seka valmiin konseptin noudattamista.
Franchising-toiminnan lopettamiseen liittyvissa asioissa noin puolet vastaajis-
ta koki, ettd franchising-yrittajyyden lopettaminen on vaikeaa ja puolet vas-
taajista ei osannut vastata yrittdjyyden lopettamista koskevaan kysymykseen
ollenkaan. Kun kysyttiin, mik& franchising-ketju ravitsemusalalla olisi kiinnos-
tavin vaihtoehto yrittdjyyden kannalta, 50 % vastaajista piti kahvilaketjua kiin-
nostavimpana. Toiseksi kiinnostavimmat vaihtoehdot olivat ravintolaketju se-

k& pikaruokaketju.

Tutkimuksen avoimissa kysymyksissa kysyttiin, miksi franchising-yrittajyys
kiinnostaa uravaihtoehtona tai miksi franchising-yrittajyys vaihtoehtoisesti ei
kiinnosta. Ne jotka olivat kiinnostuneita franchising-yrittajyydesta, mainitsivat
syyksi yrittdmisen aloittamisen helppouden, pienemmat riskit sekd valmiin
konseptin tarjpamat edut tarkeimmiksi syiksi perustaa franchising-yritys. Tut-
kimuksen mukaan syitd, miksi franchising-yrittajyys ei kiinnosta olivat mm.
lian sitova konsepti, sopimuskauden pituus seké franchising-maksut. Tutki-
muksen mukaan tarkeimmat syyt miksi vastaajat haluavat perustaa oman
yrityksen omalla konseptilla ovat mahdollisuus hankkia oma toimeentulo itse,
mahdollisuus vaikuttaa yrittajan tyomaaraédn sekd mahdollisuus oman toimi-
alan kehittamiseen. Vastaajien oma yritysidea koettiin niin hyvaksi, etta he
kokevat oman yrityksen perustamisen jarkevammaksi vaihtoehdoksi verrat-

tuna franchising-yrittajyyteen.

6.3 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksen luotettavuus tarkoittaa tulosten tarkkuutta. Tutkimuksen péte-

vyys ja luotettavuus muodostavat yhdessa tutkimuksen kokonaisluotettavuu-
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den. Kun tutkittu otos edustaa perusjoukkoa ja mittaamisessa on mahdolli-
simman vahan satunnaisuutta, tehdyn tutkimuksen kokonaisluotettavuutta
voidaan pitaa hyvana. Tutkimuksen luotettavuutta voivat heikentdd monet eri
asiat tutkimuksen aikana. Satunnaisia virheita voivat aiheuttaa esimerkiksi
se, ettéa vastaaja muistaa jonkin asian vaarin tai ymmartaa kysymyksen asian
eri tavalla kuin itse tutkija. Virheitd voi myds syntyd, jos vastaaja merkitsee
vastauksen lomakkeeseen vaarin tai tutkija tekee virheita kysymyksia ana-
lysoidessaan. Naiden virheiden vaikuttavuus tutkimukseen ei valttamatta ole
kovin suuri ja tarkeinta on, etté tutkija ottaa kantaa tutkimuksessa ilmennei-
siin satunnaisvirheisiin. Naiden edella mainittujen asioiden arviointi tehdaan
tutkimustekstissa. (Vilkka 2009, 161-162.)

Tutkimusta voidaan pitéaa luotettavana, koska kyselylomake lahetettiin kaikille
Rovaniemen ammattikorkeakoulun aikuisrestonomiopiskelijoille, joita on 117
kappaletta, Potentiaalisia vastaajia kyselyyn saatiin 82kpl vastaajien maara
pieneni koska kysely ei tavoittanut 35 vastaajaa koska heidan sdhkodpostinsa
oli taynna kyselyn l&hettdamisen aikana, kyselyn vastausprosentti oli 27 %.
Lomakkeen kysymykset tarkistettiin useaan kertaan ennen kyselyn lahetta-
mista. Kyselylomakkeeseen oli tarkoituksella jatetty avoimia kohtia, joihin
vastaaja pystyi merkitsem&an vastausvaihtoehdon myds itse. Téalla tavalla
saimme tietoa myds sellaisista asioista, joita emme valttamatta olleet huomi-
oineet kyselylomaketta tehtaessa. Kyselylomakkeen pohja luotiin silla tavalla,
ettd mahdollisten virhevastauksien maara jaisi mahdollisimman pieneksi. Ky-
selylomakkeen avoimet kysymykset, auttoivat meitd tutkimuksen tekemises-
sa koska kysymysten avulla vastaajien oma mielipide saatiin paremmin esiin.
Kaikille vastaajille annettiin sama aika vastata kyselyyn eika kyselyd tdman
jalkeen lahetetty uudelleen. Kyselylomakkeen vastaukset keréttiin Webropol
— ohjelman raportointitydkalun avulla, jonka jalkeen raportista luotiin Excel-
taulukkolaskentaohjelman avulla lopulliset tilastot. Talla tavalla mahdolliset

analysointivirheet koskien vastauksia saatiin mahdollisimman pieneksi.
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6.4 Tutkimuksen vertailu aikaisempaan tutkimukseen

Tutkimuksien tulokset ovat suurelta osin samankaltaisia nuoriso — ja aikuis-
opiskelijoiden valilla. Tutkimuksista ilmeni kuitenkin, ettd nuoriso-opiskelijat
ovat halukkaampia toimimaan franchising-yrittdjana kuin aikuisopiskelijat.
Syyna voidaan pitaa sita, etta aikuisopiskelijoilla 16ytyy enemman tieto- taitoa
kuin nuoriso-opiskelijoilla. Nuoriso-opiskelijat saattavat tarvita enemmaéan
apua yrityksen perustamistoimissa ja liikkeenjohdollisissa asioissa, joita fran-
chising-yrittdjana toimivat myods saavat ketjun toimesta. Molemmissa tutki-
muksissa koettiin franchising-toimintaan liittyvat edut ja haasteet samankal-
taisesti, joten suuria eroavaisuuksia kysymyksien vastauksissa ei nailta osin
tutkimuksissa ollut. Nuoriso — opiskelijat ovat sisdistdneet paremmin sen,
ettd aloittava franchising-yrittéja ei tarvitse aikaisempaa osaamista yrittajyy-
destd. Molemmissa tutkimuksissa on selvitetty vastaajilta sitd, mitd ominai-
suuksia ja osaamista franchising-yrittajalta vaaditaan. Nuoriso- ja aikuisopis-
kelijoiden vastaukset taltakin osin ovat samankaltaisia. Eroavaisuuksia nuori-
so — ja aikuisopiskelijoiden valiltd kuitenkin I6ytyy, silla esimerkiksi kysyttaes-
sé ravitsemusalalta kiinnostavaa franchising- ketjua, nuoret opiskelijat ovat
kiinnostuneet enemman pubi seké ravintolaketjuista, kun taas pitseria — ja
pikaruokaketjut eivat heréattaneet kiinnostusta nuoriso-opiskelijoiden keskuu-
dessa. Vastaavasti aikuisopiskelijoiden vastauksissa ilmeni kiinnostusta pika-
ruoka — seka pitseriaketjuja kohtaan. Kahvilaketjujen kiinnostavuus on mo-
lemmissa tutkimuksissa yhta suuri. Molempien kyselyiden vastausprosentti
oli suhteellisen pieni, aikaisemmassa tutkimuksessa vastausprosentti oli 16,5
% ja meidan tutkimuksessa vastausprosentti oli 20,7 % kuitenkin tutkimuksis-

ta saadut tiedot ovat vertailukelpoisia keskenaan.
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7 Pohdinta

Franchising-toimintamallia on tutkittu paljon jo aikaisemmin. Tyon alkuvai-
heessa tarkoitus oli tutkia aloittavan franchising-yrittdjan ominaisuuksia ja
tyon oli tarkoitus keskittyd suurelta osin itse yrittajadn. Paadyimme tahan,
koska pelkastaan franchising-yrittajaan keskittyvaa tutkimusta ei ole tehty
riittavasti. Tutkimusluvan saamisen hankaluudet kuitenkin pakottivat meidat
muuttamaan tyomme aihetta, jolloin huomasimme Franchising-yrittajyys-
uravaihtoehto restonomille — tutkimuksen. Tutkimuksesta ilmeni jatkotutki-
muksen tarve, joten paadyimme tekemé&an samankaltaisen tutkimuksen ai-
kuisopiskelijoille. Jatkotutkimuksen tekeminen oli jarkeva vaihtoehto, silla
meidan ei tarvinnut aloittaa opinnaytetyon tekemista alusta saakka vaan pys-
tyimme hyodyntamaan jo kerattya teoriaosaa. Tyossa on kerrottu franchising-
maaritelma seka edut franchising-ottajalle ja naiden tekstikappaleiden sisal-
|6iss& on tiettya asioiden toistoa, mutta franchising-ottajan etujen kertominen

vaati mielestimme franchising-maaritelman osittaista toistoa.

Tutkimuksemme avulla saimme selville, ettd nuoriso — ja aikuisopiskelijoiden
valilla on jonkin verran eroavaisuuksia siing, kuinka he tuntevat franchising-
kasitteita ja franchising-toimintaan liittyvid seikkoja. Merkittavin ero nuoriso —
ja aikuisopiskelijoiden valilla on suhtautuminen franchising-yrittajaksi alkami-
sessa, silla nuoriso-opiskelijat ovat paljon halukkaampia perustamaan fran-

chising-yrityksen kuin aikuisopiskelijat.

Mielestdimme saimme tutkimuksen avulla vastauksia haluamiimme kysymyk-
siin ja pystyimme tekem&an jatkotutkimuksen valitsemastamme aiheesta.
Opinnaytety6 kaikista vaikeuksista ja mietintdtauoista huolimatta eteni lahes
suunnitellun aikataulun mukaisesti. Tutkimuksen tekemisen kautta opimme
paljon franchising-yritysmuodosta ja tutkimus osoitti myds sen, etta fran-
chising-yrittdjan tulee tarkoin perehtyd franchising-sopimuksien sisaltéon ja

toiminnan aloittamiseen liittyviin asioihin.

Olisi mielenkiintoista, mikali joku tekisi tutkimuksen aloittaville franchising-

yrittajille ja tutkisi heidan kokemuksiaan yrittamisen aloittamisen helppoudes-
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ta ja ketjun antamasta tuesta. Tutkimuksessa voitaisiin tuoda esille myds yrit-

tajien kokemien haasteiden merkitysta.
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LITTEET

Franchisingsopimuksen sisaltd Liite 1

Franchisingsopimuksen sisélto

1. Sopimuksen tarkoitus, sopimusosapuolet ja keskinédiset suhteet

2. Luovutettavat oikeudet ja niiden suoja
* Konseptin, teknologian, tieto-taidon sisélto ja kayttdoikeus (Viittaus kasikir-
joihin)
* Patenttien, tavaramerkkien ja toiminimien hyodyntaminen ja suojelu
* Tekijanoikeuskysymykset

3. Franchisingantajan oikeudet ja velvollisuudet
* Yhteistyon koordinointi, koulutus - ym. Palvelut franchisingottajalle
* Tybnjako, franchisingantajan tehtéavat
* Ketjumarkkinointiin liittyvat vastuut ja tehtavat
* Konseptin ja ketjujarjestelmén kehittaminen
* Seuranta ja valvonta
* Taloudelliset velvollisuudet (kannattavuus, maksuvalmius jne.)

4. Franchisingottajan oikeudet ja velvollisuudet
* Luovutettaviin oikeuksiin liittyvat (Konseptin noudattaminen ja brandin yll&-
pito)
* Yrityskuvan edistamiseen liittyvat (Laatu - ym. Velvollisuudet)
* Operatiiviseen toimintaan liittyvat;
(Yrityksen hoito, toimitilat, kalusto, tydvalineet,henkildstopolitiikka, koulutus
jne.)
* Ketju - ja paikallismarkkinointiin liittyvat
* Taloudelliset velvollisuudet (kannattavuus, maksuvalmius jne.)
* Seurantaan ja raportointiin liittyvat

5. Franchisingottajan toiminta-alue
* Alueen maarittely (Maantieteellinen, liiketoiminnallinen)
* Oikeudet ja velvollisuudet alueella

6. Franchisingmaksut
* Maarat, maksujen tarkoitus, suorittamisehdot

7. Franchisingottajan talousraportointi
* Ohjeet kirjanpitoon ja seurantaan
* Tilintarkastus
* Raportointikytanto

8. Muiden asiakirjojen yhteys sopimukseen
* Liitteet ja viittaukset: Muut sopimukset, kasikirjat jne.
* Keskindinen yhteys ja patevyysjarjestys

9. Sopimusaika

10. Sopimuksen uusiminen, irtisanominen, purkaminen ja siirto
* Jatko perussopimuskauden jalkeen
* Yrityksen myynti
* Muutokset sopimusosapuolten tilanteessa

11. Kilpailukielto ja salassapito

12. Sopimussakko ja vahingonkorvausvelvoitteet

13. Force Majeure

14. Riitojen ratkaisu

Léahde: Franchising: Malli yrittjyyteen ja ketjunrakentamiseen Henri Laakso 2005
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Kotipizza yritystiedot kaavio Liite 2

Kotipizza Oyj
Satamaterminaali 2 Krs. / Pl. 6969
65101 Vaasa

Puhelin 020 771 6700 Fax 020 771 6700
www.Kotipizza.fi

Suomen Franchising-Yhdistyksen jasenyys: Varsinainen jasen

Franchiseantajayrityksen perustamisvuosi: 1987

Franchising aloitusvuosi: 1987

Franchiseketjun toiminnan kuvaus: Pizzamyymalat, pizzan valmistus ja
myynti.

Franchiseketjun alkuperdmaa: Suomi

Franchiseantajan omien yksikdiden mdarad Suomessa: 6

Franchiseyrittajien yksikoiden maard Suomessa: n.274

Franchiseyrittajien méara Suomessa: n.259

Yksikoiden kokonaismaara muissa maissa: 2

Franchiseyrittdjan kokonaisinvestointitarve (ei sisalla kayttopaaomaa):
alk 70 000€

Liittymismaksu: 4 000€
Sopimusmaksu: 10 vuotta 12.000€ / 5 vuotta 10 000€

Yhteistydmaksu: 6,5 % myynnista

Markkinointi ja mainontamaksu 4 % myynnista

Muut maksut: 83,00 € / kk
atk-jarjestelmasta

Franchiseyrittajayksikon arvioitu liikevaihto: 1, vuonna: 200 000€

Alkuperéisen franchisesopimuksen kesto: 10 vuotta tai 5 vuotta

Franchiseyrittdjan profiili:
Aktiivinen, yrittdja-, palvelu- ja markkinointihenkinen. Kaupallinen ja ravinto-
la-alan koulutus ja kokemus eduksi, mutta ei valttdmé&ttdmia

Alkavan franchiseyrittdjan koulutus:
Alkukoulutus, tuloskoulutus, myymalakoulutus ja valmennus, loppukoe, noin
vuoden sisallda myymalan avauksesta alkaa myynnin ammattitutkinto

Franchiseyrittajan jatkokoulutus:
Palvelukoulutus, markkinointi, muut ajankohtaiset aiheet, BDA/YAT BDAP-
RO

Franchisepaketti:
Alkukoulutus; liike avaimet kateen — periaatteella
konsepti; jatkokoulutusta yrittajasta riippuen, jatkuva tuotekehitys seka alue-
paallikdiden tuki yrittajalle, yhteismarkkinointi, ostoedut

Ajankohtainen franchiseyrittgjarekrytointitarve: Kylla

(Suomen Franchising-Yhdistys 2011.)
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Sahkdisen kyselyn saate Liite 3

Heil

Olemme 2 Rovaniemen ammattikorkeakoulussa opiskelevaa restonomi opis-
kelijaa ja olemme tekemassa opinnaytetyota Franchising — yrittdjyydesta.

Pyydamme sinua ystavallisesti vastaamaan seuraaviin kysymyksiin ja vait-
tamiin. Vastaaminen kestaa noin 5 minuuttia.
Kyselyyn paéaset painamalla alla olevaa linkkia:

http://www.webropol.com/P.aspx?id=581923&cid=109730883

Ystavallisin terveisin:
Antti Tomperi & Reijo Maatta



Webropol kyselylomake Liite 4

Franchising - yrittdjyys uravaihtoehtona

1) Sukupuoli
C Mies C Nainen

2) Tkd
C1g-25 C26-30 C31-50 € viiso

3) Oletko toiminut yrittdja aikaisemmin?
Cokylia C E

4) Oletko kiinnostunut yrittdjyydesta?
Cokylla CE

5) Mikili vastasit kysymykseen numero 4 KYLLA, kumpi yrittdjyys vaihtoehto kiinnostaa sinua enemméin?

C Franchising-yrittajyys C Yksityisyrittajyys

6) Mikdli vastasit ksymykseen numero 4 EI, valitse seuraavista vdittamistd tarkeimmat syyt miksi et ole
kiinnostunut yrittdjyydesta

I Minulla ei ole tarvittavaa yrittdjaosaamista

[ Riskit ovat liian suuret

- Kilpailu on lilan kovaa

I Aloittavan yrittdjdn pddaoman tarve olisi hankala jarjestad
[ Liikeidean keksiminen

- Yrittdjan tyomaara on liian suuri

r Tydskentelen mieluummin toisen palveluksessa

I Yrittaja toimiminen ei sovi minulle

I Pelkaan, etta juridiset seikat rajoittavat liiketoimintaa liikaa

I Jokin muu syy |

7) Seuraavassa on kuvattu franchi
parhaiten vastaa omaa kdsitystasi.

ing — yritysmuotoa koskevia vaittamia. Valitse vaihtoehdoista se, joka

Samaa Jokseenkin Ei samaa Jokseenkin Eri
mieltd samaa mieltd  mieltd eikd eri mieltd mielta
eri mielta
Franchising - yrittdjyys on helpompi c c c o c
aloittaa kuin perinteinen yrittajyys
Franchising - yrittdja ei tarvitse e Ie c c e
aikaisempaa osaamista yrittdjyydesta
Tunnen franchising - liiketoimintamallin
periaatteet, sen tuomat mahdollisuudet ja C C C C
riskit
Olen valmis maksamaan osaamisesta,
valmiin konseptin ja brandin kaytosta O O C C C
seka yhteistyoketjun jésenyydestd
Pystyn sitoutumaan valmiiksi kehitettyyn I I e c e
konseptiin

8) Seuraavat vaittamat koskevat Franchising — yrittdjan ominaisuuksia sekd osaamista. Valitse
vaittdmistd se, joka parhaiten vastaa omaa késitystési.

Samaa Jokseenkin Ei samaa Jokseenkin Eri
mieltd ~ samaa mieltd  mieltd eika eri mielta mieltd
eri mielta
Franchising - yrittajalla tulee olla halu e Ie e Ie e
menestya
Franchising - yrittdjan tulee olla joustava
toimenkuvassaan ja hanen tulee omata e C C C C
hyvét yhteistydtaidot
Franchising - yrittdja tarvitsee hyvdn I'e I s e e
koulutuksen
Franchising - yrittdjalle riskinottokyky on Is I C I C
tarkeaa
Franchising - yrittdja tarvitsee hyvét e I e Ie e

asiakaspalvelutaidot

Franchising - yrittdja tarvitsee hyvat

liikkeenjohdolliset taidot seka O e C e C
taloudellista ajattelukykya



9) Seuraavaksi on esitetty franchising - yritysmuotoon liittyvid etuja. Kuinka tidrkednd pidéat alla olevia
vadittamia.

Erittdin  Tarkedna En osaa En En ollenkaan

térkeana sanoa  tdrkeana tarkedna
Franchising - ketju jérjestaa yrittajille e c - e
tarvittavan koulutuksen
Franchising - ketju antaa tukea e e c e -
rahoitukseen liittyvissé asioissa
Franchising - yrittdjyyden aloittamisen e c C c e
helppous
Franchising - ketju antaa valmiin konseptin C C C C C
Franchising - ketjun luomat ostoedut,
esimerkiksi raaka-ainehankinnoissa, C C C C (@
koneissa ja laitteissa
Franchising - ketju tarjoaa tilitoimiston - c e e c
palvelut
Mainonta ja markkinointi jarjestetaan c c C c
keskitetysti ketjun toimesta 0
Jatkuva tuki ketjun toimesta C C C C C
Saat itsendisyyttd, voit itse vaikuttaa omiin c c C e I
asioihisi, vapaa-aikaasi ja elamaési laatuun.
Franchising - yrittéjéna saat kollegoiksesi e c c c I

ammattitaitoisia yrittajia.
Olet osa menestyvaad joukkoa, joka tuntee

kaytannén yrittajyyden seka antaa toisilleen C C
tietoa ja tukea.

-
)
)

10) Seuraavaksi on esitetty franchising- yritysmuotoon liittyvia vaittamia. Valitse vdittadmista se, joka
parhaiten vastaa omaa kasitystasi.

Samaa Jokseenkin Ei samaa Jokseenkin Eri
mieltd  samaa mieltd mieltd eika eri mielta mielta
eri mielta
Franchising- toimintamalli on rajoittava c c cC e s
eikd anna tilaa luovuudelle
Franchising - maksut asettavat e e C e C
haasteita yritystoiminnalle
Konseptia on haasteellista noudattaa C C C C C
Franchising - yrittdjyyden lopettaminen e e C e C
on vaikeaa
Franchising - sopimuksien kesto on liian
pitkd ja yrittdja sitoutuu ketjuun usein C C C C
jopa 10 vuodeksi
Franchising - liiketoimintamalliin sisaltyy
enemman riskeja kuin C C C C
yksityisyrittajyyteen
11) Franchising - ketjuista ravit: isalalla kii tavin vaihtoehto on

C Kahvilaketju
€ pikaruokaketju
 pitseriaketju
C Pubiketju

 Ravintolaketju

€ 3Jokin muu mika? |

12) Seuraavana on esitetty joukko vaittamid. Vastaa kylla, Ei tai en osaa sanoa seuraaviin vaittamiin
Kylla E En osaa

sanoa

Franchising - ketjujen maaré lisdéntyy ldhivuosina c O C
Franchising - ketjut tulevat tyollistdmaan entistd enemman uusia yrittajia c C
Franchising - lilketoimintaan liittyvid haasteita ei tuoda tarpeeksi esille mediassa c C C
Olen perehtynyt franchising — sopimuksien siséltésn c C C
Olen valmis sitoutumaan ketjuyhteistython tietden, ettd kaikki ketjun sisalld

tapahtuvat paatokset eivat valttdmatta ole aina omaksi edukseni vaan paatoksilla c C C
haetaan kilpailuetua koko ketjulle

Ymmarran, mita franchising - liiketoimintamalli tarkoittaa (el e C
Franchising - yrittdjyys antaa itsendisyytta c O C

Franchising verkoston avulla yrittdja saa pienemmalla tyépanoksella suuremman
edun kuin yksin toimiessaan.

13) Franchising - yrittdjyys uravaihtoehtona kiinnostaa minua erityisesti koska:

=l




14) Franchising - yrittdjyys uravaihtoehtona ei kiinnosta minua koska:

=

| |

15) Valitse seuraavista vdittamistd tarkeimmat syyt miksi haluat perustaa oman yrityksen omalla
konseptilla.

I Harrastuksen kautta saatu osaaminen yrittdjyyteen

[ Liikeidea / yritysidea on erittain hyvd joten oman yrityksen perustaminen on jarkevaa

I Toimialallani ei ole merkittavaa kilpailua mahdollisuudet menestya ovat mielestani hyvat

[ oman yrityksen avulla saan mahdollisuuden hankkia toimeentulon itse

[~ Nykyinen tyéni ei ole riittdvan haastavaa joten oman yrityksen kautta saan itselleni uusia haasteita
I Yrittdjan tyomaara on suuri mutta oman yrityksen avulla voin vaikuttaa tyén maaraan

- Tyoskentelen mieluummin omassa yrityksessd joka antaa mahdollisuuden toimialan kehittamiseen

[~ Perheyrityksen jatkaminen

I J0kin muu syy |

Kiitos vastauksestasi

Lahetd I
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