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Opinnaytetyon tarkoituksena oli laatia liiketoimintasuunnitelma toimeksiantajalle,
joka suunnittelee franchising-yrittajaksi lahtemistd. Tyon toimeksiantajalla on
pitk&d kokemus normaalista yrittajyydesta, mutta kokemus franchising-yrittajyy-
desta puuttuu. Opinnaytety6n tarkoituksena olikin kartoittaa liiketoiminnan mah-
dollisuutta franchising-ketjuun kuuluvana yrittajanéa, selkeyttdd toimeksiantajan
toiveesta franchisingin vaikutusta juuri itsendisen yrittajan liiketoimintaan seka
kartoittaa liiketoiminnan kannattavuutta ja riskeja franchising-liiketoiminta huomi-
oiden.

Opinnaytetydon muodoksi valikoitui toiminnallinen opinnaytetyd, koska toimeksi-
antajalla oli toive saada liiketoimintasuunnitelma omien tarkoitustensa lisaksi ul-
koisten ja sisdisten kohderyhmien kayttoon samalla, kun arvioitiin yritystoiminnan
mahdollisuutta.

Opinnaytetyon teoriaosuus koostui franchising-lilkketoimintamallista ja liiketoimin-
tasuunnitelmasta. Franchising-malli kasiteltiin yleisella tasolla ja tarkoituksenmu-
kaisesti franchising-ottajan asemaan paneuduttiin tarkemmin. Liiketoimintasuun-
nitelmassa keskityttiin tuomaan esille toimeksiantajan tarpeiden mukaiset asiat ja
teoria- ja toiminnallinen osa kasiteltiin limittain tiiviisti yhdessa. Teorian avulla py-
riittiin saamaan toimeksiantajalle selked kuva liiketoimintasuunnitelman eri osa-
alueista franchising-liiketoimintamalli huomioiden. Varsinainen liiketoiminsuunni-
telma-asiakirja on opinnaytetydn raportin liitteena. Teorian ja liiketoimintasuunni-
telman rakentamisen pohjana pyrittiin kayttamaan kattavasti aineeseen liittyvaa
kirjallisuutta, virallislahteitda, muutamia nettisivuja seka toimeksiantajan konsul-
tointia.

Opinnaytety6 toteutettiin tiiviissa yhteistytssa toimeksiantajan kanssa ja nain lii-
ketoimintasuunnitelmasta saatiin mahdollisimman totuuden ja tavoitteiden mu-
kainen.
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The aim of the thesis was to draw up a business plan for a client who is planning
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poses while assessing the possibility of the business.

The theoretical part of the thesis consists of a franchising business model and a
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appropriate, more attention was paid to the position of the franchisee. The busi-
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on kasitella franchising-yrittajyytta ja laatia
liketoimintasuunnitelma franchising-yrittajyyttd suunnittelevalle toimeksianta-
jalle. Liiketoimintasuunnitelma on asiakirja, joka kuvaa yrityksen liiketoimintaa ja

sen tulee antaa lukijoille yleiskuvaus toiminnan keskeisista osa-alueista.

Aiheidea opinnaytetyolle 16ytyi kaytannon tarpeesta ja tyd on myds ajankohtai-
nen, silla yrittajarekrytointiprosessi on parhaillaan kaynnissa. Aihe on myads tutki-
jalahtdinen, silla tutkimuksen tekija on tuttava yrittajyytta suunnittelevalle henki-
I6lle ja liiketalouden opintojeni teorian tuominen kaytantoon inspiroi minua tahan
tutkimukseen. Mielenkiintoisen tutkimuksesta tekee myos franchising-yrittajyys,
mitd mahdollisuuksia ja hyotyja sekéa vastuita ja velvollisuuksia se tuo yrittajalle.
Tama yrittAmisen muoto on uusi myds toimeksiantajalle itselleen, jolla on vuosien
kokemus muunlaisesta yrittajyydesta. Opinnaytety® toteutetaan tiiviissa yhteis-
tydssa toimeksiantajan kanssa, jotta lopputulos vastaa mahdollisimman paljon

toimeksiantajan tarpeita.

Franchising on tunnettu yritysten kasvustrategiana jo 1950-luvulta lahtien, mutta
toimintamalliin sisaltyvia elementteja 16ytyy jo 1700-1800-luvulta Englannista
olutpanimoista ja Amerikasta Singerin jakeluverkosta. Suomeen franchising tuli
1970-luvulla kansainvélisten pikaruokaketjujen tuomana, mutta vasta 1990-lu-
vulla franchising saavutti tarvittavan uskottavuuden ja ketjuja alkoi syntyéa nope-
asti eri toimialoille. Suomessa toimii yli 250 franchising-ketjua ja sektori ty6llistaa
jo yli 100 000 tyontekijaa. (Franchising Suomessa 2021, 10, 43.)

Franchising-ketjulla on visio, arvot ja strategia, joihin myds franchising-yritysten
tulee sitoutua. Vaikka franchising-ketju antaa valmiin toimintamallin yritykselle,
on itsendisella yrityksella velvollisuus harjoittaa liiketoimintaa parhaalla mahdolli-
sella tavalla liiketoiminnan kasvattamiseksi ketjun arvoja noudattaen. Itsenainen
yritys kantaa taloudellisen riskin itse, joten yrityksell& tulee olla oma visio ja -stra-
tegia, miten kykenee toimimaan franchising-sopimuksen alla ja omalla liiketoi-
minta-alueella kannattavasti. Toimeksiantajani on mukana rekrytointiprosessissa
vahittdiskapan alalle, ja asian keskenerdisyyden vuoksi suunnitelma laaditaan

anonyymisti.



Opinnaytety0ssa etsin vastausta seuraaviin kysymyksiin: 1) Minkalaisia vaikutuk-
sia franchising-liketoimintamallilla on itsendisen yrityksen liiketoimintaan? 2)
Voiko saatavissa olevien tietojen ja lukujen seka laaditun liiketoimintasuunnitel-
man perusteella odottaa kannattavaa liiketoimintaa ensimmaisené ja seuraavana

kolmena toiminta vuotena? 3) Mita riskejd on omalla liiketoiminta-alueella?

Tyo toteutetaan toiminnallisena opinnaytetyona, koska siiné luodaan raportin li-
saksi kaytannon toteutus, joka tassa tydssa on liiketoimintasuunnitelma. Raportin
teoriaosassa kayn lapi toimeksiantajalle tasséa vaiheessa tarpeelliset franchising-
liketoimintamallin aihealueet. Kayn lapi, mita franchising-toiminta, franchising-
antaja ja sopimus yleisesti tarkoittaa ja tarkemmin pohdin franchising-ottajan roo-
lia. Naita asioita peilataan toimeksiantajan nakokulmasta myds liiketoimintasuun-

nitelma-osassa kasiteltaviin aiheisiin.

Raportin liiketoimintasuunnitelmaosassa teoria ja toiminnallinen osa on sulau-
tettu yhteen ja nama kasittelen rinnakkain. Liiketoimintasuunnitelma rakentuu ko-
konaisuudessaan luvun 5 alle. Suunnitelma on muokattu palvelemaan toimeksi-
antajan tarpeita mahdollisimman hyvin ja aiheiden teoria pohjautuu kriittisesti va-
likoituihin l&hteisiin yritystoiminnasta. Liiketoimintasuunnitelmaosassa analysoi-
daan toimeksiantajan tilannetta ja keskitytdan pitkalti Ioytamaan ratkaisut opin-
naytetyon tavoitteeseen ja maariteltyihin kysymyksiin. Liiketoimintasuunnitelma-

asiakirja 16ytyy opinnaytetyon liitteesta.

Opinnaytetyon tulosten johtop&atokset ja tavoitteen saavuttaminen kasitellaén lu-
vussa 6. Luvussa 7 pohditaan opinnaytetyoprosessin kulkua, haasteita, onnistu-
mista, tutkimuksen luotettavuutta, eettisyyttd, tulosten hyddynnettavyytta seka

jatkotutkimuksen mahdollisuutta.

Toimeksiantaja voi hyédyntad opinnaytetydta omassa paatoksenteossaan. Myo6s
muut franchising-yrittajyytta suunnittelevat henkil6t tai liiketoimintasuunnitelmaa
aloittavalle franchising-yritykselle tarvitsevat voivat hyddyntaa opinnaytetyon teo-

riapohjaa.



2 OPINNAYTETYON TAVOITE, TEORIAPOHJA, RAJAUS

Opinnaytetyon tavoitteena on teoriaan pohjaten saada aikaan liiketoimintasuun-
nitelma, joka auttaa toimeksiantajaa pohdinnoissa lahteaké franchising-yritta-
jéksi. Tarkoituksena on luoda selked ja kattava teoriapohja aiheesta, joka tukee
toiminnallista osaa seka antaa lukijalleen mahdollisimman hyvan kasityksen fran-

chising-ottajan asemasta ja liiketoimintasuunnitelman eri osista.

Toiminnallisessa osassa kasitellaan yhdessa teorian kanssa toimeksiantajan
suunniteltua liiketoimintaa, ja pyritaan loytamaan ne tekijat, jotka auttavat toimek-
siantajaa paatoksen teossa. Ty0 toteutetaan taysin toimeksiantajan tarpeiden
mukaisesti ja siina korostetaan aloittavalle franchising-yritystoiminnalle oleellisia
osia, ja suunnitelma keskittyykin lahinna taloudelliseen nékdkulmaan, toimin-
taymparistoon ja riskeihin. Liiketoimintasuunnitelma poikkeaa tavanomaisesta lii-
ketoimintasuunnitelmasta franchising-mallin vaikutuksesta. Suunnitelmasta raja-
taan pois markkinointiin, hinnoitteluun, yrityskuvaan, viestintaan, yrityksen tuote-
kehitykseen, tuotantoon seka tuotteen laatuun vaikuttavat seikat, koska nama tu-

levat franchising-ketjun mukana annettuna.

Teoriapohja koostuu franchising-liiketoimintamallin maaritelmasta ja sopimuk-
sesta yleisella tasolla, eri rooleista, joista franchising-ottajan roolista tarkemmin.
Liiketoimintasuunnitelmaosassa teoriapohja koostuu seuraavista aiheista: visio
ja tavoitteet, strategia, ymparistdanalyysi, SWOT-analyysi, talousprosessi, talou-
delliset laskelmat, tulos- ja rahoitussuunnitelma ja riskien arviointi. Toimeksianta-
jan toiveesta pitda suunnitelma selkedna ja helposti omaksuttavana, naihin aihe-

alueisiin kuuluvia yksittaisia kasitteita ei aukaista teoriaosuudessa.

Aikaisemmassa aihealueeseen liittyvassa Eveliina Laaksosen (2019) ylemman
ammattikorkeakouluasteen tutkimuksessa, liiketoimintamalli aloittavalle yrityk-
selle, tutkimiskohteena oli Kakku- ja viinibaari Noana. Tutkimuksen tavoitteena
oli laatia liiketoimintasuunnitelma aloittavalle yrittdjalle, mika sisaltad yrityksen
perustamisprosessin vaiheita, ohjeita liiketoimintasuunnitelman laatimiseen seka
yritystoimintaan liittyvid laskelmia seka kilpailija-analyysin. Opinnaytety6 on ra-

jattu aloittavan yrittajan liikketoiminnan suunnitteluun.



Toinen aihealueeseen liittyva tutkimus on Pinja Holmforsin (2018) opinnaytety®
Tampereen ammattikorkeakoulussa. Opinnaytetydssa tutkittiin Franchising-yrit-
tamisen mahdollisuuksista, millaista franchising-yrittaminen on ja millaiset ovat
franchising-ketjun toimintatavat. Opinnaytetydn tavoitteeseen paastiin haastatte-
luiden, kyselyn ja teorian avulla. Opinnaytetydssa nousi esille franchising-yritta-
misen toimintamalli, yrittAmisen aloittaminen, riskit ja ketjujen vertailu. Tarkoitus

oli saada mahdollisimman laaja kuva toimintamallista.

Molempien opinnaytetdiden tutkimusnakokulma on rajattu kasittelemaan aloitta-
van yrityksen toiminnan kehittamist&, mutta kuitenkin eri ndkdkulmista. Niissa ei
ole yhdistetty molempia ndkdkulmia samaan tutkimukseen kuten tdssd minun
opinnaytetydssani. Tyon pitaminen selkeana ja sopivan laajuisena, molempien

nakokulmien yhteensovittaminen on vaatinut tarkan rajauksen teoriapohjaan.



3 MENETELMAN JA TYOTAPOJEN ESITTELY

Ammattikorkeakoulujen opinnaytety6t voivat olla tutkimuksia tai toiminnallisia
opinnaytetoita. Juha Varton, kuvataiteen ja opetuksen professorin, mukaan ta-
voite ja tilanne ohjaavat opinnaytetydmuodon valintaa ja toiminnallinen opinnay-
tety0 vastaa seka kaytannollisiin etté teoreettisiin tarpeisiin. Teoreettinen tarkas-
telu tarvitsee lahtékohdan, mita pitaa tarkastella tarkemmin. (Vilkka & Airaksinen
2004, 6, 8.)

Tunnusomaista toiminnalliselle opinnaytetydlle, kuten myds télle opinnaytetydlle,
on toiminnan ja tutkimuksen samanaikaisuus, jolla pyritaan saavuttamaan vali-
tonta ja kaytanndllista hyotya (Heikkinen 2001, 170). Ty6 tavoittelee kaytannon
toiminnan ohjeistamista, opastamista, jarjestamista tai jarkeistamista. Raportin
lisdksi toteutetaan siis jokin kaytannon toteutus, joka voi olla esimerkiksi palvelu,
tuote tai ohjeistus. (Vilkka & Airaksinen 2004, 9.)

Toiminnallisen opinnaytetydn aiheen on hyva liittya koulutusohjelman opintoihin.
Toiminnallisuuden avulla nivotaan yhteen koulutus ja ty6elama. Liséaksi toimin-
nallisessa opinnaytetydssa on yleensa toimeksiantaja, esimerkiksi yritys, sillé toi-
minnallinen opinnaytety® mahdollistaa kaytannonlaheiseen ongelmaan paneutu-
misen. Toimeksiantajan avulla suhteiden luominen, oman osaamisen laajentami-
nen ja omien taitojen hyvaksi kayttdminen tyéelaman kehittamisessa on mahdol-
lista. Toiminnallisissa opinnaytet6issa korostuu tekeminen, taidot ja ammatillisen
kaytannon osaaminen (Vilkka & Airaksinen 2004, 16-19, 69.)

Koska toiminnallisena opinnaytetybna toteutettu tapahtuma, tuote, opas tai
oheistus ei riitd opinnaytetyoksi, tulee opinnaytetyon tukeutua myos teoriaan. Tie-
toperustan avulla tarkastellaan opinnaytetyon aihetta, se kertoo myés, miten ai-
hetta lahestytaan ja kasitellaan. (Vilkka & Airaksinen 2004, 42.) Teoreettinen vii-
tekehys voidaan rakentaa kahdella eri tavalla. Joko peréattéin, ensin teoria sitten
empiria, tai limittain, jossa teoria ja empiria vuorottelevat keskendan. On maku-
asia kumman valitsee, mutta naiden tulee olla kytkoksissa toisiinsa. (Kananen
2010, 44-45))
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Tama opinnaytetyd on rakenteeltaan toiminnallinen opinnaytety®, koska siind on
luotu raportin liséksi kaytannon toteutus, lilkketoimintasuunnitelma. Tyéssa on yh-
distelty liiketoimintasuunnitelmaan yleisesti kuuluvia aiheita toimeksiantajan na-
kokulmasta, joten aiheiden painotus on liittynyt toimeksiantajan tarpeisiin ja opin-

naytetyon tavoitteiden saavuttamiseen.

Opinnaytetyon raportin teoriaosuus on jaettu franchising-liikketoimintamalliin ja lii-
ketoimintasuunnitelmaan. Liiketoimintasuunnitelmaosan alalukujen tekstikappa-
leet on toteutettu siten, ettd ensin on teoriaosuus ja sen jalkeen toimeksiantajan
tilanne, analyysit ja laskelmat. Lisaksi liiketoimintasuunnitelma on liitetty tyon liit-
teeksi. Lahdeluettelossa mainittuja yritystoimintaan liittyvia kirjallisuusmateriaa-
leja, virallislahteitd ja nettisivuja on pyritty kayttdmaan kattavasti teorian pohjana
kriittisista nakokulmista. Toimeksiantoa on perusteltu teoriaan nojaten ja valitut
lahteet ovat tukeneet opinnaytetytn tekimista hyvin. Opinnaytetyon rajallisen laa-
juuden vuoksi teoriaosuus on rajattu kasittelemaan vain luvussa 2 mainittuja ai-
heita, mutta taustalla on kuitenkin lisdksi opiskelijan kattava liiketalouden osaa-

minen seké toimeksiantajan tietotaito yritystoiminnasta.

Johtopaatokset-kappaleessa on toimeksiantajan nédkemys franchising-toiminta-

mallin vaikutuksesta ja yrityksen merkittavimmat riskit johtopaatoksen lisaksi.

Opinnaytety0 toteutettiin tiiviissa yhteistydssa toimeksiantajan kanssa ja nain lii-
ketoimintasuunnitelmasta saatiin mahdollisimman totuuden ja tavoitteiden mu-

kainen.
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4 FRANCHISING-LIIKETOIMINTAMALLI

4.1 Maaritelméa

Kahden yrityksen valistd yhteistyémallia kutsutaan franchising-toimintamalliksi
Yhteistydsuhteessa ovat franchising-antaja ja -ottaja, antajalle toiminta on liike-
toiminnan kasvu- ja levittaytymistapa ja ottajalle yritystoiminnan harjoittamistapa.
Franchising-toiminnassa yhdistyvét nain ollen pienyrityksen tehokkuus ja suur-
tuotannon edut. Franchising-ottajia on yleensa monta ja nama yritykset muodos-
tavat yhdessa verkoston, jossa ne toimivat jatkuvassa yhteistytssa. (Laakso
2001, 21))

Kuvio 1 selkeyttaa toimintamallia, jossa franchising-sopimus antaa henkilélle tai
yritykselle oikeuden kayda kauppaa maaratylla markkina-alueella franchising-an-
tajan tavaramerkilla. Franchising-ottaja saa oikeuden markkinoida tuotetta tai pal-
velua franchising-antajan toimintatavoilla. Sopimuksen mukaan franchising-otta-
jalla on velvollisuus maksaa palkkiota kyseisista oikeuksista. Franchising-anta-
jalla on puolestaan velvollisuus antaa koulutusta seka tukea ja ohjausta fran-

chising-ottajalle. (Francity 2021.)

TAVARAMERKKI KNOW-HOW
STANDARDIT
FRANCHISING
FRANCHISING-MAKSUT KOULUTUS
TUKI

Kuvio 1. Franchising-menetelmé& (Francity 2021)

Franchising-sopimukset ovat kahden seka oikeudellisesti ettd taloudellisesti it-
sendisen yrityksen pitkdaikaisia sopimukseen perustuvia sopimuksia. Fran-
chising-toiminnassa tyon teon henkil6kohtaisuus ja jotkin muutkin tyésuhteisen
tyon tunnusmerkit voivat tayttya joissain yrittdjyyden muodoissa, mutta niiden ei

kuitenkaan katsota viittaavan tydsuhteeseen. (Laakso 2001, 34.)
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Tybsopimuslain 55/2001 1:1 § mukaan tydsopimussuhteen tunnuspiirteet taytty-
vat, kun tyontekija sitoutuu henkilékohtaisesti tekemaan tyéta tyonantajan lu-

kuun palkkaa tai muuta vastiketta vastaan tdmén johdon ja valvonnan alaisena.

Tyosopimuslaki 55/2001 maarittelee tydsuhteen tunnusmerkit, joita ovat mm:
- tyOnantaja kayttaa tyontekijaan tyonjohtovaltaa
- tyOnantaja valvoo tydsuoritusta
- tyOnantaja seuraa ty6hon kaytettya aikaa
- tyOnantaja vastaa tyon lopputuloksesta
- tyodntekija ei lahtdkohtaisesti saa harjoittaa kilpailevaa toimintaa.

Yrittajien elakelaki 1272/2006 2:3 § puolestaan maarittelee yrittajaksi henkilon,
joka tekee ansioty6téa kuitenkaan olematta tydsuhteessa tai missaan julkisoikeu-
dellisessa toimisuhteessa. Yrittaja tydoskentelee omaan lukuunsa ja tydsta koituva
valiton hyoty tulee hanen itsensa tai taustalla olevan yrityksen hyvaksi. Olemassa
on myas yrittajyyden muotoja, joissa tarke&né osana on tyon teon henkilékohtai-

Suus.

Esimerkkina tahan korkeimman hallinto-oikeuden paatés 35/2016 yritystoimin-
naksi luettavasta tyon tekemisesta. Paatoksessa kasitellaan valitusta, jossa ve-
rohallinto on maksuunpannut tyénantajamaksuja toimeksiantosuhteeksi muuttu-
neesta taloushallinnon palvelusta. Tapauksessa talouspaallikon tehtava ulkois-
tettiin ja sama henkil6 valittiin kilpailutuksen kautta hoitamaan tehtavia komman-
diittiyhtion nimissa. Korkeimman hallinto-oikeuden nakékulmasta pienten ja kes-
kisuurten yritysten kesken ajatellaan yleisesti, etté jos sopimus on tehty osake-
yhtion, avoimen tai kommandiittiyhtion tai muun vastaavan yrityksen kanssa,
kyse on lahes aina yritystoiminnasta eika palkkatydsta, etenkin jos yritys on mer-

kitty kauppa- ja ennakkoperintarekistereihin.

Suomen Franchising Yhdistys ry, SFY, on perustettu vuonna 1988 edistamaan
hyvéan franchising-tavan mukaista liiketoimintaa. Yhdistys on julkaissut eettiset
saannot, jolla varmistetaan alalle yhteiset sdannot yndessd muun maailman fran-
chising-markkinoiden kanssa. Saannot pohjautuvat European Franchise Federa-
tionin maarittelemiin saantoihin, ja uudistetut saannoét Suomessa on otettu kéayt-
t6on 2017. Yhdistyksen tarkoituksena on edistda yhteistoimintaa yritysten kes-
ken, kehittda hyvaa franchising-tapaa, hoitaa ja yllapitdd yhteiskuntasuhteita ja
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lisata tietoutta franchising-toiminnasta. (Tie Franchising-Yrittdjaksi Opas 2020,
11, 24)

4.2 Franchising-antaja

Franchising-antaja on kehittanyt valmiiksi testaamansa, mallintamansa ja doku-
mentoimansa liiketoimintamallin eli konseptin, jonka kayttéoikeuden se luovuttaa
franchising-ottajan liikketoiminnan harjoittamiseen. Konseptiin kuuluu yhtenaisten
tuote- ja palveluvalikoiman, toimintatapojen ja tyovalineiden lisaksi yhdenmukai-
nen, yleensa jo markkinoilla laajasti tunnettu yrityskuva eli brandi, ja kaikki ket-
juun kuuluvat yksikot toimivat saman konseptin mukaisesti. Tavoitteena on, ettéa
asiakas saa samat palvelut samanlaisella laatutasolla jokaisesta yksikosta ket-
jussa. (Yrittajat 2021.)

Franchising-antajan tulee todeta franchising-yrittajat itsenaisiksi yrittajiksi, eika
asettaa tyontekijan asemaan. Antajan tulee panostaa konseptin pitkan tahtaimen
kehittamiseen jatkuvuuden turvaamiseksi ja pyrkia turvaamaan ketjun edut on-

line- ja verkkokauppapolitikan kehittamisessa. (SFY Eettiset saannot 2017, 2-3.)

4.3 Franchising-ottaja

Franchising-yrittdjyys on lahtokohdiltaan samanlaista yrittamista kuin perinteinen
yksinyrittajyys. Franchising-ottaja eli yrittdja perustaa yrityksen, rahoittaa liiketoi-
minnan ja investoinnit, palkkaa tyontekijat, vastaa velvoitteista ja nauttii tulok-
sesta. Erona on se, etta yrittdja ei kehita omaa yritysideaa, vaan saa sen fran-
chising-sopimuksen mukana. (SFY 2021, 65.)

Franchising-yrittaja aloittaa yritystoimintansa valmiiksi kehitetylla liiketoiminta-
mallilla. Tunnettu brandi on yrityksen menestystekijé, josta yrittdja paasee heti
alkuun hyotymaan. Yrittaja koulutetaan ja tuetaan alkuun ja han paasee osal-
liseksi ketjun laajuuseduista mm. hankinnoissa ja markkinoinnissa. (Yrittajat
2021.)

Franchising-ottaja saa koulutuksen yritystoimintaan, liikkeenjohdollista ja teknista

tukea koko toiminnan ajan. Franchising on osaamisen siirtoa, milla pyritadn var-
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mistamaan yrittajan riittava konseptiosaaminen ja kilpailuedut markkinoilla. Yrit-
taja voi keskittya oman liiketoiminnan harjoittamiseen ja franchising-antaja huo-
lehtii konseptin kehitystoiminnasta ja kilpailukyvysta. Laaja yrittdjaverkosto tar-
joaa mahdollisuudet yhteistydlle, esimerkiksi toimintojen yhdistaminen voivat hel-
pottaa asiakkaan tarpeen tayttamista. (Laakso 2005, 111-112.)

Franchising-ketjuun kuuluminen tuo juridisesti ja taloudellisesti itsenaiselle yrityk-
selle omat haasteensa. Yrittdja on riippuvainen muiden ketjuun kuuluvien yritys-
ten toimista, joten jokaisen ketjun jasenen tulee menestya, jotta ketju menestyy.
Toiminnalliset rajoitteet koetaan suurimmaksi ongelmaksi ketjuyhteisty6ssa, yrit-
tajan taytyy sitoutua yhteisiin toimintaperiaatteisiin. Konseptilla on tiukat raamit,
pelisdannot, laatustandardit, brandi, ulkoiset ja sisdiset toimintatavat, jota taytyy

noudattaa omassa liikketoiminnassa. (Laakso 2005, 113; Franchise 2021.)

Suomen Franchising Yhdistys ry:n eettisten saantéjen mukaan franchising-otta-
jan tulee toimia lojaalisti ketjun ja muiden yrittajien kanssa, tehda parhaansa lii-
ketoiminnan kasvattamiseksi ja ketjun imagon ja maineen sailyttdmiseksi. Olla
vastuussa itsenaisend yrittdjana taloudellisista- ja henkilostoresursseista, antaa
franchising-antajalle taloudellisia tietoja tuloksen arvioimiseksi ja oikeus varmis-
tua ketjun laadun ja imagon yllapidosta. Yrittajan tulee kunnioittaa franchising-
konseptiin liittyvan tiedon luottamuksellisuutta. (SFY 2021, 24-25.)

4.4 Franchising-sopimus

Suomessa ei ole erityista franchising-lainséadantoa, joten franchising-sopimuk-
siin sovelletaan samoja lakeja ja sdadoksia kuin muissakin liiketoimintasuhteissa.
Kilpailulaki, EY:n kilpailuoikeus ja tavaramerkkilaki asettavat omat rajoitteensa
franchising-sopimuksen ehdoille. My6s Franchising-yhdistyksen teettamaét eetti-
set sdannot luovat pohjan pohdittaessa franchising-suhteen hyvia menettelyta-
poja. (Laakso 2005, 64-70.) Lainsdadannon vahaisyyden vuoksi franchising-so-
pimuksen sisallon merkitys korostuu. Sopimuksen laatii yleensa franchising-an-
taja ja franchising-ottajan on vaikea tehda muutoksia ketjussa kaytettavan sopi-
muksen sisaltoon. Suomen Franchising-Yhdistyksen eettiset sdannot velvoittavat
Suomessa franchising-toimintaa harjoittavaa ja yhdistykseen kuuluvaa fran-

chising-antajaa, franchising-toiminnassa kéaytettavien sopimusten tulee tayttaa
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vahintdan naiden eettisten saantéjen minimivaatimukset. (Kauppa- ja teollisuus-
ministeri6, 2002, 49-50.)

Franchising-sopimus on oikeudellisesti sitova asiakirja franchising-antajan ja
franchising-ottajan valilla. Siin& maaritetaan yksityiskohtaisesti, mita franchising-
antaja odottaa ja velvoittaa franchising-ottajalta liiketoiminnassa. Franchising-so-
pimuksen vakiomuotoa ei ole, koska eri franchising-sopimusten ehdot, toiminta-
tavat ja toimintatavat vaihtelevat suuresti liiketoiminnan riippuen. Sopimuksessa
maaritellaan tarkasti luovutettavat oikeudet, molempien osapuolten toiminnalliset
oikeudet ja velvollisuudet, yhteistyon ehdot ja yhteistyon paattdminen ja sen seu-
raukset. (Franchising 2021.)

Jokaisen franchising-ottajan on allekirjoitettava franchising-sopimus, franchising-
antaja allekirjoittaa my6s asiakirjan. Koska franchising-sopimus on sitova oikeu-
dellinen asiakirja, on hyva tarkistuttaa se asiantuntijalla ennen allekirjoittamista.
(Franchising 2021.)

Franchising-sopimusta laatiessa taytyy ottaa huomioon myds mahdolliset ristirii-
tatilanteet. Sopimus on térkein ohjekirja erimielisyyksia ratkottaessa. Fran-
chising-ottajan velvollisuus on ymmartaé allekirjoittamansa sopimuksen sisalto.

(Kauppa- ja teollisuusministerié 2002, 52.)
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5 LIKETOIMINTASUUNNITELMA
5.1 Maaritelma ja perusteet

Franchising-hakuprosessiin kuuluu yrityksen liiketoimintasuunnitelman laatimi-
nen. Laatimisen avuksi on mallilaskelmia, jotka antavat kuitenkin vain informaa-
tiota omien laskelmien tekemiseen ja ne perustuvat franchising-antajan koke-
mukseen ketjun yksikoiden liikketoiminnasta. Suunniteltuun liiketoimintaan liittyvéat
keskeiset asiat kaydaan lapi suunnitelmassa. Erityisesti tulee kayda lapi konsep-
tin mukaisen liiketoiminnan kannattavuusennuste omalla markkina-alueella. Poh-
ditaan liiketoiminnan mahdollisuuksia ja selvitetdan taustatekijat, liikeidea, toimin-
nan tuottotavoitteet, resurssit, taloudelliset laskelmat ja ennusteet, myads riskit tu-
lee tunnistaa. (Laakso 2005, 158-159.)

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen dokumentti ja se on tarke& tyokalu yritta-
jalle ja yrityksen ulkoisille ja sisdisille sidosryhmille. Suunnitelmasta on hyotya
perustamisvaiheen suunnittelussa ja myéhemmin yrityksen tulevaisuudentoimin-
nan suunnittelun apuna. Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen toimintojen kehit-

tamisvaline. (Raatikainen 2011, 42.)

Pertti Akerberg (2020, 62) sanoo, ettd hyva liiketoimintasuunnitelma on l4-
pindkyva, sen osa-alueet, niihin vaikuttavat tekijat ja naiden keskindinen riippu-
vuus on oltava helposti ymmarrettavissa. Liikeidean, strategian, tulos- ja kassa-
virtaennusteen on oltava yhteydessa toisiinsa, seka suunnitelmien ja investoin-
tien linjassa realistisen kassavirtaennusteen kanssa. Se pakottaa tavoitteiden |&-
pikayntiin ja toimii muun muassa riskien hallinnan tytkaluna seka kuvaa suoritus-
kykyyn vaikuttavia tavoitteita. Riskianalyysin tulee sisaltya lilketoimintasuunnitel-

maan, ja yksi komponentti tdhdn on SWOT-analyysi, jota kasitellaan luvussa 5.5.

Taman opinnaytetyon liiketoimintasuunnitelma on ajankohtainen, koska toimek-
siantaja tarvitsee tietoa franchising-liiketoiminnan aloittamisen mahdollisuudesta.
Liiketoimintasuunnitelma laaditaan yhteistydsséa toimeksiantajan kanssa hyvéak-
sikayttaen teoriapohjaa ja opiskeluaikana saatuja tietoja. Tiivis yhteistyd mahdol-
listaa liiketoimintasuunnitelman muokkaamisen yrittdjan tarpeiden ja toiveiden

mukaiseksi siten, etta se antaa yrittdjalle mahdollisimman paljon hy6tyd. Tama
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liketoimintasuunnitelma laaditaankin ensisijaisesti toimeksiantajaa itsedaan var-
ten. Rahoittajien ja muiden sidosryhmien vakuuttaminen tulee myéhemmin ajan-
kohtaiseksi ja nyt keskitytdan kokonaiskuvan saamiseen liiketoiminnan mahdolli-

suudesta.

Liiketoimintasuunnitelman sisélté muokataan yrityksen tarpeen mukaiseksi ja ta-
man liiketoimintasuunnitelman runko kootaan yhdistelemalla tietoa eri lahteista
Office-ohjelmiin muokkausta ja viimeistelya varten. Pohjana toimivat muun mu-
assa Uusyrityskeskus.fi -sivut, Johannes Hesson kirjoittama kirja Hyva liiketoi-
mintasuunnitelma (2015), seka Mikko Kotron kirja Yrityksen kannattavuus ja ra-

hoitus, aloittavan ja pk-yrityksen nakdkulma (2007).

5.2 Visio ja tavoitteet

Yrityksen visio kertoo yrityksen pdamaarat ja tavoitteet, minkalainen se haluaa
olla suhteessa kilpailijoihin, ja mité se haluaa saavuttaa. Tavoitteet ohjaavat yri-
tyksen toimintaa ja maarittavat liikketoiminnan suunnan. Hyvassa visiossa kuva-
taan yrityksen toiminta monipuolisena kokonaisuutena toimintaymparisté huomi-
oiden. (Alikoski, Hakonen & Viitasalo 2016, 47.)

Visio voidaan maaritella muun muassa maarallising, laadullisina ja rakenteellisina
paatavoitteina. Toimintaa ohjaavina paamaarina voivat olla esimerkiksi tietyn
markkinaosuuden tai liikevaihdon saavuttaminen jollakin aikavalilla, halutun ima-
gon tai tunnettavuustason hankkiminen, omien toimintojen tehostaminen tai hen-
kilokunnan koulutuksen ja osaamisen lisaaminen. Jokainen yritys maarittelee
oman visionsa sisallon ja laajuuden itse. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001,
80.)

Vision suunnittelun lahtdkohdaksi taytyy keréaté tietoa omasta yrityksesta, asiak-
kaista ja markkinoista, jotta visiosta muotoutuu mahdollisimman realistinen ja
saavutettavissa oleva. Strategia maarittda keinot tavoiteltavien padmaarien saa-
vuttamiseksi ja visio toimii strategian maarittdmisen apuvélineené. (Ruuska ym.
2001, 80.)

Alikoski ym. (2016, 47) mukaan aloittava yritys, tassa yritystoimintaa suunnitte-

leva henkil®, voi visioida aluksi esimerkiksi liiketoiminnan vakiinnuttamisesta ja
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myO6hemmin tarkentaa ja laajentaa sitd. Toimeksiantaja kuvaakin yrityksen visi-
oksi kasvattaa yritystoimintaa ja sen kannattavuutta. Kasvattaa koko ajan henki-
|6ston ammattitaitoa ja osaamista, erityisesti alkuvaiheessa, seké korostaa yri-
tyksen imagoa ammattitaitoisena ja luotettavana toimijana. Imagon vahvistami-
nen ja muokkaaminen halutun kaltaiseksi on toimeksiantajayrityksen jatkuva ta-
voite. Kehittya laadukkaiden, ja tyylikkaiden tuotteiden sekd hyvan franchising-

ketjun avulla alan johtavaksi yritykseksi omalla toiminta-alueella.
5.3 Strategia

Strategia on suunnitteluprosessi, jossa maaritellaan yrityksen tavoitteet ja kerro-
taan, miten ne saavutetaan. Strategian pitdisi olla innostava, haastaa ajattele-
maan ennakkoluulottomasti, tunnistaa nykyinen kilpailu ja mahdolliset uudet kil-
pailijat. Strategian tulisi kuvata keinot muuttuvaan toimintaympéaristbon sopeutu-
miseen. (Akerberg 2017, 49.) Hyvéan ja toimivan strategian toteuttaminen vaatii
valppautta ja sopeutumista muutoksiin toimintaymparistdéssa. Valittua strategiaa
tulee tarpeen vaatiessa muuttaa. Muutosten tekeminen perusratkaisuihin ja stra-
tegiaan matkalla kohti paamaaria voi olla valttdmatonta kannattavan liiketoimin-
nan aikaansaamiseksi. (Ruuska ym. 2001, 88.)

Liiketoimintasuunnitelma liittyy oleellisesti strategiaan ja se toimii siis oivana apu-
valineena kattavan strategian luomiselle. Apuna strategian suunnittelussa voi
kayttaa myos SWOT- analyysia, joka auttaa omien heikkouksien ja vahvuuksien
sekd toimintapuitteiden ja resurssien kartoituksessa (Raatikainen 2011, 170—
172).

Toimeksiantaja ndkee markkinoinnin merkityksen yrityksen tavoitteiden saavut-
tamisessa olevan suuri, yhtélailla hinnoittelustrategian ja tuotantostrategian.
Nama kuuluvat jo franchising-ketjun strategiaan ja sita kautta franchising-yritys-
ten toimintaan. Yrityksen tavoitteeseen padsemiseksi luodaan oma strategia yri-
tyksen perustamisvaiheessa liiketoimintasuunnitelmaa, SWOT-analyysia ja ym-

paristdanalyysia hyodyntaen.
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5.4 Ymparistbanalyysi

Mika Kamenskyn (2010, 115) mukaan ihmisten toiminta organisaatiossa perus-
tuu paatoksiin ja paatokset puolestaan jatkuviin arviointeihin, joita ihmiset tekevat
toimintaymparistostaan ja yrityksesta seka naiden suhteesta. Analyysit jakautu-
vat kahteen paaryhmaan: ymparistbanalyyseihin ja sisaisen tehokkuuden ana-

lyyseihin.

Toimialan muutokset vaikuttavat valittomasti yrityksen toimintaan. Toimialan kult-
tuuri ja yleiset toimintamallit on tunnettava, jotta yritys voi sopeutua muiden paik-
kansa vakiinnuttaneiden yritysten joukkoon. Yrityksella taytyy olla k&sitys muun
muassa uusien tulokkaiden mahdollisuudesta ja vaikutuksesta omaan toimin-
taan. Toimialasta riippuen Kilpailijoiden on joko helppo tai vaikea tulla markki-
noille. (Ruuska ym. 2001, 52-57.)

Toimiala-analyysit ovat keskeinen kohde ympariston analysoinnissa. Paatoimijoi-
den kuten asiakkaiden, toimittajien, ja kilpailijoiden liséksi tulee ottaa huomioon
myos ei-asiakkaat ja korvaavat ja potentiaaliset kilpailijat seka toimialan kysynta
ja tarjonta. (Kamensky 2010, 133.) Asiakkaat ovat jokaisen yrityksen elinehto,
koska ilman kysyntaa ei voi olla liiketoimintaakaan. Asiakasanalyysi taytyy tehda
yritysta perustettaessa seka jatkossa aika ajoin, jotta tiedetaan, ketka yrityksen

kannattavimmat asiakkaat ovat. (Raatikainen 2011, 86.)

Toimeksiantajan liiketoiminnan mahdollisuutta arvioidaan ymparistbanalyysilla
(Taulukko 1), jossa kuvataan kysyntaa, asiakkaita, kilpailua ja ulkoista- ja siséista
ymparistda. Naiden vaikutusta yrityksen toimintaan sekéa asiaan reagoimista on

pohdittu. Nama loytyvat taulukosta Vaikutukset toimintaan -sarakkeesta.
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Ymparistotekija

Vaikutukset toimintaan

Kysynta:
- markkinoiden koko
- markkinoiden kasvuvauhti

- strategiset liiketoiminta-alueet

- liiketoiminta-alueella riittava
- yhteiskunnalliset tekijat vaikuttavat

- toimintaan riittdvan laaja

Asiakkaat:
- asiakastyypit

- asiakasmaarat
- ostopaatosten kriteerit
- miten hankkivat

- ostokayttaytyminen

- asiakkaita riitta&, ne pitaa vaan loytaa
- Lead-generaattorit

- palvelu, hinta ja tuotteen laatu

- tarvekartoitus ja tarjous

- internet ohjaa pitkalti ostokayttaytymista;
Instagam, Pinterest ja blogit

Kilpailu:
- kilpailevat yritykset

- Kkilpailijoiden vahvuudet
- Kkilpailijoiden heikkoudet
- kilpailijoiden hinnat
- tuleeko liséda alalle

- toimijoita on markkina-alueella useita
- potentiaalisia kilpailijoita noin kolme
- vahvuuksia osaava markkinointi ja brandit

- tuotteet samantasoisia, mutta palvelulla ja
ammattitaidolla voidaan erottua

- alalle on kohtuullisen helppo tulla, mutta
hyvien myyjien saaminen on vaikeaa

- hintakilpailu kovenee kokoajan

Ulkoinen ymparisto:
- markkina-alue

- toimiala
- lainsaadanto

- arvomaailmamuutokset

Siséinen ymparisto:
- henkiléstdn sitoutuneisuus

- henkilostdn ammattitaito

- yhteisty6 ketjun kanssa

- riittdvan suuri markkina-alue ja rajattu
sopimuksella

- toimiala tarpeellinen ja jatkuva

- lainsdaadannon muutoksilla voi olla
vaikutusta toimintaan

- ekologisuus tulee jatkossa vaikuttamaan
kaytettaviin materiaaleihin ja tydtapoihin

- sitouttamisen eteen tehtéva toita jatkuvasti
- henkilostdosaamista kehitettava

- tydhyvinvoinnista huolehdittava

- koulutuksesta huolehdittava

- yhteisty0 ketjun kanssa saumattomaksi
yhteisen tavoitteen saavuttamiseksi
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5.5 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on yritystoiminnan analysointimenetelma, jota kaytetddn apuna
toiminnan suunnittelussa ja paatbksenteossa. Tata monipuolista tytkalua voi
kayttaa yritystd perustettaessa esimerkiksi strategiaa muokatessa, toiminnassa
olevan yrityksen toimintaa kehitettaessa tai jopa yksittéisille tuotteille ja palve-
luille. SWOT-analyysissa selvitetaan yrityksen vahvuudet ja heikkoudet seka tu-
levaisuuden mahdollisuudet ja uhat. Analyysissa mietitaan myos ratkaisuja ana-
lyysin pohjalta ja ratkaisujen tulee olla yhteensopivia strategian kanssa. (Hesso
2015, 72.)

Vahvuudet ja heikkoudet ovat SWOT- analyysissa yrityksen sisaisia tekijoita ja
mahdollisuudet ja uhat ulkoapain tulevia vaikuttajia, jotka tulee muuttaa vahvuuk-
siksi ja vahvuuksilla pyritaan kasvattamaan kilpailuetua. Myos heikkoudet ja uhat
tulee hahmottaa ja poistaa tai korjata. Erityisesti ulkoapdain tulevat uhat voivat
huonontaa liiketoimintaa, joten niihin taytyy osata varautua ja havaitut uhat mah-
dollisuuksien mukaan poistaa. (Raatikainen 2011, 152). SWOT-analyysin yksi
merkittavimmista tavoitteista on kehittdd toimenpidesuunnitelmat heikkouksien
kaantamiseksi vahvuuksiksi ja ulkoisten uhkien minimoimiseen. Analyysilla on

suora kytkenta liiketoimintasuunnitelmaan. (Akerberg 2017, 63-64.)

Toimeksiantaja yrityksen vahvuuksia, heikkouksia ja uhkia ja mahdollisuuksia tar-
kastellessa (Taulukko 2) huomioitiin, ettd saatuja tuloksia voidaan hy6dyntaa toi-
minnan kehittdmisessa. Panostetaan hyvien myyjien saamiseen, kaytetaan tassa
brandia ja kauppiaan ammattitaitoa ja mainetta hyvaksi, huomioidaan alkumark-
kinoinnissa myds rekrytointi. Myyjien koulutus pidetaan tehokkaana, kauppiaan
lisdksi myymalapaallikkd vastuutetaan tdhan seka henkildstbosaamisen kehitta-
miseen. Toimintaymparist6 mahdollistaa yrityksen menestymisen, asiakkaita on
paljon ja markkina-alue on riittavan laaja. Kilpailijoitakin on paljon, mutta brandin
tunnettavuus ja erinomainen asiakaspalvelu luo uskoa menestymiseen. Toimiala
on kausiluonteinen, joten paikallisella kohdemarkkinoinnilla pyritéan tasaamaan
myyntia myo6s hiljaisimmille ajanjaksoille. Ulkoiset uhat tiedostetaan ja riskit tor-
jutaan mahdollisuuksien mukaan. Kaikkeen kuitenkaan ei pystytd varautumaan
ja tilanteet saattavat muuttua yllattdenkin, kuten esimerkiksi maailmanlaajuinen

Covid 19 -pandemia on yllattdnyt meidat kaikki.



22

Taulukko 2. SWOT-analyysi
Vahvuudet: Heikkoudet:

- luotettavuus, tunnettavuus, brandi

hyvien myyjien saaminen

- yrittgjan ammattitaito, hyvé maine ja | -  jarjestelmien oppimiseen kuluu aikaa

motivaatio e .
- henkildstbosaaminen

- hyva henkilokohtainen

. - epatietoisuus yrittajan vaikutus-
asiakaspalvelu

mahdollisuuksista ketjun toimintaan
- hyva ja edustava liikepaikka

- jarkevalla tasolla olevat kiinteat kulut

Mahdollisuudet: Uhat:
- kysynta - asiakasmaéaarien heittely
. asiakkaat (sesonkiluonteisuus)

- laaja markkina-alue - Kilpailu

- Kasvupotentiaali - rakentaminen ja suhdannevaihtelut

- lainsaadanndén muutokset

- standardien kiristyminen

5.6 Talousprosessi

Jokaisen yrityksen toiminnan padmaarana on tuottaa omistajilleen voittoa, joten
toiminnan tulee olla kannattavaa, eli toiminnan myyntituottojen tulee kattaa toi-
minnan aiheuttamat kustannukset. (Suomala, Manninen & Lyly-Yrjanainen 2011,
39). Voiton tai tappion suuruutta selvitetdén tuloslaskelmalla, jossa tuotoista va-
hennetaan kulut. Liiketoiminnan laajuuden kertoo liikevaihto, joka kuvaa yrityksen
myyntituottoja (Koski & Virtanen 2005, 79-80).

Yrityksen talousprosessissa (Kuvio 2) kustannukset syntyvéat ennen tuottoja, jo-
ten toimintaa taytyy rahoittaa rahoitusmarkkinoilta hankittavalla paadomalla, joko
omalla pdaomalla tai vieraalla pddomalla, eli lainalla. Talouden suunnittelussa
taytyy huomioida myos tuottojen ja kustannusten vaikutus verotukseen, arvonli-
saveroon ja tuloveroon. Liséksi tulee huomioida pddomakustannukset, poistot ja
lainojen korkokustannukset. (Kotro 2007, 14-33.)
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JULKINEM VALTA
Tuet / verot

KUSTANNUKSET
Tydvoima YRITYS MYYNTI
Materiaalit +— - Tavarat/
Toimitilat palvelut
Muut 4 _
& “a
KORKO / LAINA SHOITUS / VOITONJAKO
Vieras pddoma Oma pidoma

Kuvio 2. Yrityksen talousprosessi (Kotro 2007, 18)

Toimeksiantajalla on peruskasitys talousprosessista aikaisemman kokemuksen
perusteella. Kuitenkin suunnitteilla on antaa kirjanpidon hoito alan ammattilaisille
jo heti yrityksen perustamishetkella. Tavoitteena on pystya keskittymé&én koko-
naisvaltaisesti yritystoiminnan kaynnistdmiseen, pyoérittdmiseen ketjun odotta-
man tavoitteen saavuttamiseen. Franchising-liketoimintamallin mukaisesti ket-
julta saa asiantuntija-apua taloudellisiin asioihin, joka my6s helpottaa liikketoimin-

nan kaynnistamista.

5.7 Taloudelliset laskelmat

Liiketoimintaa suunnittelevalla ei ole saatavilla kuin suuntaa antavaa tietoa aikai-
semmista toteutuneista luvuista, jolloin realistinen talouden suunnittelu on vai-
keaa, ja se perustuu arvioihin ja tiedon hankintaan eripuolilta. Tietoldhteita voivat
olla esimerkiksi kilpailevien yritysten tilinpaatostiedot, tavarantoimittajat ja fran-
chising-sopimusneuvotteluissa saatavat esimerkkilaskelmat. (Syvanpera & Lind-
fors, 2014, 16.)

Liiketoiminta voi olla hetkellisesti kannattamaton, mutta kokonaisuudessaan lii-

ketoiminnan tulisi tuottaa tulosta kulujen kattamiseksi. Hinnoittelu toimii kannat-
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tavuuden kulmakivend, silla se maarittelee kysynnan maaran ja myynnista syn-
tyvét tuotot. Koska palvelusta tai tuotteesta saatavan hinnan tulisi kattaa niin
muuttuvat kuin kiinteatkin kustannukset kiinteiden kustannusten sisallyttaminen
hinnoitteluun on valttamatonta. Muuttuvat kustannukset ovat riippuvaisia myyn-
nista, eli kasvavat myynnin kasvaessa ja pienenevat myynnin vahentyessa. Naita
kustannuksia ovat muun muassa raaka-aineet ja puolivalmisteet. Kiinteat kustan-
nukset, esimerkiksi toimitilavuokra, vakuutusmaksut ja paadomakustannukset, ei-
vat muutu toiminta-asteen muuttuessa. Yritystoiminnan kokonaiskustannukset
saadaan laskemalla kiinteat- ja muuttuvat kustannukset yhteen. Jokaisella yrityk-
sella on oma kustannusrakenteensa, joka kertoo, mistd kokonaiskustannukset
koostuvat. (Viitala & Jylha 2014, 306—309. Kotro 2007, 24-27.)

Tuotehinnoittelu tulee franchising-ketjun maarittelemana. Asiakashinnoittelu vas-
taa asiakaskohtaisia tarpeita ja huomioi markkinahinnan. Ketju on toiminut jo
usean vuoden ajan, joten kustannusetua yrittgjalle tuovat franchising-antajan ke-

hittdméat suunnittelu- ja tuotekehityskustannukset.

5.8 Tulossuunnitelma

Tulossuunnitelma toimii apuvalineend myyntitavoitteiden hahmottamisessa.
Koska aloittava yrittaja ei pysty antamaan luotettavaa arviota ensimmaisten tili-
kausien myynnista, kannattaa tulossuunnitelma laatia taulukon 3. mukaisesti voit-
totavoitteesta ja kiinteistéa kustannuksista késin (Kotro 2007, 41). Tulossuunni-
telma sisaltdd myyntikatetarvelaskelman, jonka avulla selvitetd&n, paljonko yri-
tyksen on myytava saavuttaakseen nollatuloksen. Myyntikatteen tulee kattaa yri-
tyksen kokonaiskustannukset, jotta toiminta on kannattavaa. (Raatikainen 2011,
134.)

Kiinteat kustannukset selvitetddan mahdollisimman tarkasti ja taman jalkeen las-
ketaan kuinka paljon yrityksen myyntikatteen tulisi olla. Laskelman lopputulos
kertoo liikkevaihdon maaran, jolla myyntikate saavutetaan. Laskutustarve on liike-
vaihto lisattyn& arvonlisdverolla. Aloittavalle yritykselle kiinteiden kustannusten
arviointi on luotettavampaa kuin myynnin arviointi, joten tuloslaskelman alhaalta
ylos -laskemistapa sopii paremmin liikevaihtotarpeen laskemiseen. (Kotro 2007,
41))
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Tulossuunnitelma auttaa ndin myds hahmottamaan toiminnan kriittisen pisteen
eli toiminta-asteen, jolloin myyntituotot ovat yhté suuret kuin sen kokonaiskustan-
nukset. Kriittinen piste on pienin mahdollinen toiminnasta saatava tulos, jolla ku-
lujen kattaminen on mahdollista, eli tulos on nolla. Mikali myynti laskee alle kriit-
tisen pisteen, taytyy kulut kattaa esimerkiksi ulkopuolisella rahoituksella. (Viitala
& Jylha 2014, 310-311.)

Franchising-antajalta saa mallilaskelmia, joista voi ottaa perusinformaatiota omiin
laskelmiin, kuten konseptin mukaisen liiketoiminnan katerakenteen ja likkevaih-
don vuosittaisen kehitysasteen seka liiketoiminta-alueen volyymipotentiaalin.
(Laakso 2005, 159.)

Teoriatieto tulossuunnitelmasta on kasitelty yleisella tasolla toimeksiantajan tar-
peen mukaisesti. Tulossuunnitelmaan liittyvien kéasitteiden avaaminen on jatetty
teorian ulkopuolelle, koska ne eivat ole tassa opinnaytetydssa oleellisessa ase-

massa ja toimeksiantajalla on ymmarrys niista.

Tulossuunnitelma (Taulukko 3) on laadittu seka kuukausi- etta vuositasolla, en-
simmaisen toimintavuoden mukaan. Tulossuunnitelman ensimmainen osa on
myyntikatetarvelaskelma ja se lahtee kiinteistéa kuluista, koska kyseessé on osa-
keyhtio ja yrittdjan palkkakustannukset ovat laskelman kiinteissa henkildstoku-
luissa. Franchising-ketju voi kompensoida tiettyja kuluja. Téssa tapauksessa
kompensaatiota on saatu kiinteisiin kuluihin, markkinointi- ja vuokrakuluihin. Las-

kelma on tehty kahdella tydsopimus- ja kahdella toimeksiantosuhteella.

Laskelmassa ei ole huomioitu arvonlisdveroa, koska sen vaikutus on +/- 0. Las-
kelman mukaan myyntikatetarve on 237.840 euroa vuodessa, joka nayttaisi ole-
van mahdollista saavuttaa. Kokonaismyynti eli laskutustavoite sisaltaa arvonli-
saveron 24% ja tulisi olla 1.916.842 euroa. Tasta voidaan laskea laskutustavoit-
teet kuukaudelle ja paivalle ja sen kautta arvioida toiminnan mahdollisuutta. Las-
kelman mukaan kuukausilaskutuksen olisi oltava 159.737 euroa, mika vaikuttaa
mabhdolliselta suunnitellulla organisaatiolla ja markkina-alueen kokoon ja kilpailu-

tilanteeseen suhteutettuna.
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Franchising- ketju maarittelee vuosittaiset liikevaihtotavoitteet ja ensimmaisen
vuoden liikevaihtotavoite on 1,5 miljoonaa euroa. Ensimmaisen vuoden tulos-
suunnitelma osoittaa, etta toiminta on kannattavaa télla liikevaihdolla. Liikevaih-
toon padseminen edellyttaa jokaiselta viideltd myyjalta laskutusta noin 32.000

euroa kuukaudessa.

Toisen vuoden laskema on laskettu 8 prosentin tulojen kasvulla ja 3 prosentin
menojen kasvulla ja mikali ensimmaisen vuoden kompensaatiot eivat muutu, tu-
los olisi jo 112.923 euroa. Kolmas vuosi on laskettu samalla kaavalla, mutta tulo-
jen kasvu on 17 % ja menojen 3 %, tulos olisi hienot 260.626 euroa. Kolmannelle
vuodelle henkilostokuluihin on otettu mukaan kolmas tydsopimussuhteinen,
jonka vaikutus on 50.000 euroa. Ketju odottaa maltillista vuosittaista kasvua, jo-
ten lasketuilla kasvuprosenteilla pystytaan osoittamaan, etta liikketoiminnalla on
mahdollisuuksia ja myds ennakoimattomien kulujen kasvuun jaé puskuria. Mikali
laskelmat olisivat osoittaneet toisin, ja mikali myyjien laskutustavoite olisi mahdo-

ton saavuttaa, liiketoimintaan mukaan lahtemista ei kannata harkita lainkaan.

Tulossuunnitelmassa on liséaksi haettu informatiiviseksi vertailutiedoksi ensim-
maiselle toimintavuodelle liikevaihto, milla saavutettaisiin kriittinen piste. Taman
perusteella myyntituottojen tulee olla 1.884.600 euroa, jotta se kattaa kokonais-
kulut. Tama on vertailtavuuden vuoksi laskettu myo6s neljalla myyjalla kauppiaan
lisdksi. Laskutustavoite jokaiselta myyjaltd 31.400 euroa kuukaudessa, ja toimek-
siantajan kokemuksen mukaan on mahdollista saavuttaa. Myyjien koulutukseen
on panostettava ja hiljaisempina aikoina tavoite voi jaada saavuttamatta, jonka
vaikutus nakyy tuloksessa. Lahtdkohtaisesti kun tiedetdan mahdollisuudet myy-
jan kuukausimyyntiin, voidaan laskelmia pitda oikean suuntaisina. Riski on aina
olemassa ja ilman vankkaa alan tuntemusta, ammattitaitoa ja kokemusta seka

kovaa tyota tavoite jaisi saavuttamatta.
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Taulukko 3. Tulossuunnitelma

Myyntikatetarvelaskelma

YRITYSTOIMINNAN KINTEAT KULUT Kuukausi
yrittdjan oma palkka 4 500 €
YEL 900 €
vakuutusmaksut 500 €
tyontekijoiden palkat 6 000 €
henkildsivukulut 1800 €
vuokrat, sahkd ja vesi 1500 €
markkinointi, mainonta 850 €
puhelin- ja internet-kulut 170 €
matkakulut 200 €
taloushallintokulut 500 €
ohjelmistokulut 2400€
muut sekalaiset kulut 500 €
KINTEAT KULUT YHTEENSA 19 820 €
MYYNTIKATETARVE 19820 €
ostot 109 000 €
LIKEVAIHTOTARVE 128 820 €
alv 24% 30917 €
KOKONAISLASKUTUSTARVE 159 737 €
Kolmen vuoden tulossuunnitelma Vvuosi 2
tulot, kasvu % 8
menot; kasvu % 3
vuosi 1  kriittinen piste  vuosi 2
Myyntituotot 1916 842 € 1884 600€ 2070189€
ALV 371002 € 364 761€ 400682¢€
Liikevaihto 1545840 € 1519839 € 1669507 €
Liiketoiminnan muut tuotot 111 200 € 111200€ 111200€
Muuttuvat kulut 1308 000 € 1347 240 € 1347 240 €
Myyntikate 349 040 € 283799 € 433467 €
Henkilostokulut 201 600 € 201 600€ 207648 €
Vuokrat 18 000 € 18 000 € 18 540 €
Markkinointi 10 200 € 10 200 € 10 506 €
Liiketoiminnan muut kulut 54 000 € 54 000 € 55620 €
Kayttokate 65240 € -1€ 141153 €
Poistot
Liikevoitto/-tappio 65240 € -1€ 141153€
Rahoitustuotot 0€ 0€ 0€
Rahoituskulut 0€
Voitto/tappio ennen satunnaisia erid| 65240 € -1€ 141153 €
Satunnaiset erat 0€ 0€ 0€
Voitto/tappio ennen veroja 65 240 € -1€ 141153 €
Verot 13 048 € 0€ 28231€
Tilikauden voitto/tappio 52192 € -1€ 112923 €

Vuosi
54 000 €
10 800 €
6 000 €
72000 €
21600 €
18 000 €
10 200 €
2040 €
2400 €
6 000 €
28 800 €
6 000 €

237 840 €

237 840 €
1 308 000 €
1545840 €
371002 €
1916842 €

Vvuosi 3
17
3

vuosi 3
2422121 €
468 798 €
1953323 €
111 200 €
1387 657 €
676 866 €
263 877 €
19 096 €
10 821 €
57 289 €
325782 €

325782 €
0€

325782¢€
0€
325782 €
65 156 €
260 626 €
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5.9 Rahoitussuunnitelma

Aloittavalle yritykselle tulee kustannuksia ennen kuin se alkaa saamaan tuottoja,
kassavirta on negatiivinen eli rahaa kuluu enemman kuin sitd saadaan. Kassa-
virta sailyy negatiivisena niin kauan kun tulevat suoritukset ovat yhta suuret kuin
lahtevat maksut. Negatiivinen kassavirta tulee rahoittaa kokonaisuudessaan etu-
kateen rahoituksella. (McKinsey & Company 2000, 104.)

Alustava rahoituslaskelma laaditaan yleensa liiketoiminnan suunnittelun yhtey-
dessa (Taulukko 4). Rahoituslaskelmasta selvida, kuinka paljon kayttdomaisuus,
kayttopadoma, lainojen lyhennykset ja voitonjako tarvitsevat rahaa seka naiden
rahoittamiseen tarvittavat rahoituslahteet (Kotro 2007, 47). Perustettavan yrityk-
sen kayttopadoma ja -omaisuus tulee rahoittaa paasaantdisesti omalla tai vie-
raalla padomalla, jolloin raha on kaytettavissa heti kun yritys on perustettu. Lai-
nojen lyhentadmiseen ja voitonjakoon tarvittava rahoitus realisoituu vasta tilikau-
den aikana tai lopussa, joten siihen ei nyt alussa tarvitse varautua. Kayttopaaoma
on lyhytvaikutteisiin menoihin sitoutunutta rahaa, kuten varastoon, myyntisaami-
siin ja kassaan. Perustettavan yrityksen ensimmaisten kuukausien myyntitulot
jaavat usein vahaisiksi, joten rahoitusta tulee varata taman ajan kulujen kattami-
seen. (Kotro 2007, 47-49.)

Myds franchising-yrittajan alkuinvestointi koostuu investoinneista, kaynnistyksen
aloituskuluista ja kayttopaaomatarpeesta. Naiden lisdksi liséarahoitustarvetta voi
aiheuttaa ketjun liittymismaksut seka alkukoulutuksen aikainen henkilokohtainen
rahan tarve. Toisaalta ketjuissa alkava yrittdja saastaa hankinnoissa ja kuluissa
ketjukohtaisten hankintasopimusten vuoksi. Alkuinvestointien maarat ovat ketju-

kohtaisia ja poikkeavat toisistaan eri toimialoilla. (Laakso 2001, 165-166.)

Yrityksen selvitettyd padoman tarpeen, tulee ratkaistavaksi tarvittavien varojen
lahde. Vieras pddoma on ulkopuolisilta tahoilta, esimerkiksi pankeilta, haettua ra-
hoitusta yrityksen omaan toimintaan. Se voi olla lyhyt- tai pitkdaikaista. Laina on
pitkdaikaista, jos takaisinmaksusuunnitelma on yli vuoden ja lyhytaikaista silloin,
kun suunnitelma on vuoden tai sitd lyhyemman ajan. Lyhytaikaista vierasta paa-
omaa ovat ostovelat. Vieras padoma maksetaan takaisin velkakirjan mukaisesti

ja velasta on maksettava sopimuksen mukaista korkoa. Rahoittajat tarvitsevat
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tietoa yrityksesta lainapaatoksen tueksi. Huolella laadittu liiketoimintasuunni-
telma antaa luotettavan kuvan yritystoiminnan suunnittelusta. (McKinsey & Com-
pany 2000, 106.)

Yrityksen perustamisvaiheessa luontevinta on hakea rahoitusta pankista. Mikali
yritykselta puuttuu pankin edellyttamia vakuuksia, pankki hakee Finnveralta alku-
takausta pankkilainan jarjestymiseksi. Myos jatkossa pankkirahoitukselle voi ha-
kea Finnvera-takausta. Takaukset ovat tarkoitettu vakuudeksi pk-yritysten rahoi-
tustarpeisiin kuten investointeihin tai kayttdpaaomaan. Finnveralta voi hakea

myds lainarahoitusta. (Finnvera 2021.)

Oma paaoma on perustajan omia tai sijoittajaomistajien varoja, jotka on sijoitettu
yritykseen. Osakeyhtidlain 8 luvun 1 §:n mukaan yhtion oma paaoma jakautuu
vapaaseen ja sidottuun omaan paaomaan, jolla tarkoitetaan osakep&domaa.
Muut rahastot seka tilikauden ja edellisten tilikausien voitto ovat vapaata omaa
paaomaa. Sijoitetun vapaan oman padoman rahastoon voidaan merkitd varoja
useista eri lahteista ja osakeyhtidlain 8 luvun 2 §:ssé tarkoitettu sijoitetun vapaan
oman paaoman rahasto kuuluu yhtion vapaaseen omaan paaomaan. Sijoituksen
sijoitetun vapaan oman paaoman rahastoon voi tehda yhtion osakkeenomistajan
lisaksi muukin taho, koska osakeyhtidlaki ei aseta rajoituksia sijoituksen tekijalle.
Sijoitetun vapaan pddoman palautuksesta on omat sdadoksensa osakeyhtio-
laissa. (Verohallinto 2021.)

Alustava rahoitussuunnitelma (Taulukko 4) osoittaa toiminnan kaynnistamisen
hinnan. Sen avulla on saatu selville tarvittava alkupaaoma, rahan kaytto ja kuinka
se on tarkoitus jarjestaa eli rahan lahteet. Samoin kuin tulossuunnitelmassa, ra-
hoitussuunnitelmaan liittyvia késitteita ei ole k&sitelty teoriapohjassa toimeksian-
tajan toiveesta pitaa teoria yleisella tasolla. Franchising-ottaja on itse vastuussa
rahoituksen jarjestamisesta, mutta ketjulla voi olla suhteita rahoittajiin ja sita

kautta voi olla mahdollista saada edullista rahoitusta.

Rahan kayttd yhteensé koostuu yrityksen perustamisen hallinnollisesta kulusta,
sekd varastoon hankittavasta vaihto-omaisuudesta, yhteensa 78.250 euroa.
Franchising-antajan kanssa voi olla mahdollista sopia maksuajoista. Tassa
vaihto-omaisuuden hankintaan on kokonaisuudessaan saatu pitkd maksuaika,

joten se vahentéa rahoituksen tarvetta liiketoiminnan aloitusvaiheessa ja tdméa
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kirjataan ostovelaksi. Kiinteité kuluja tulee heti ensimmaisestéa kuukaudesta lah-
tien hoidettavaksi ja se tulee rahoittaa ulkopuolisella rahoituksella. Tassa laskel-
massa kiinteat kulut ovat neljan kuukauden ajalta 78.525 euroa. Toimeksiantajan
nakemyksen mukaan neljassa kuukaudessa myyntituotot eivat uudella yrityksella
ehdi kattamaan kuluja. Téhan vaikuttaa osaltaan myds pitk& alkukoulutus fran-

chising-ketjun toimintaan.

Rahan lahteet koostuvat lainasta, joka tdssa on sovittu yksityisen sijoittajan
kanssa 50.000 euron suuruiseksi. Mahdollisia omaan pd&domaan sijoittamista ja
muita rahoitusvaihtoehtoja toimeksiantaja pohtii ja selvittéa myéhemmin viela tar-
kemmin. Tahan on tarkoitus kayttdd apuna laadittua liiketoimintasuunnitelmaa.
Lyhytaikaista vierasta pddomaa on myos ostovelkoihin kirjattu vaihto-omaisuu-
den hankinta, joten tdmén laskelman mukaan 50.000 euron laina riittaisi toimin-

nan kaynnistamiseen ja neljan kuukauden kulujen kattamiseen.
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Taulukko 4. Alustava rahoitussuunnitelma
RAHAN KAYTTO

ALKUINVESTOINTI Hallinnolliset kulut
YHTEENSA

KAYTTOPAAOMA Vaihto-omaisuus
- Ostovelat
YHTEENSA

KAYNNISTYSKULUT 4 kk Markkinointikulut
Tilavuokrat, vakuusmaksut
Laitevuokrat/leasing-maksut

Muita kuluja
Yrittdjan oma toimeentulo

YHTEENSA

RAHAN KAYTTO YHTEENSA
RAHAN LAHTEET

PITKAAIKAINEN VIERAS PAAOMA
Lainat yksityisilta sijoittajilta

YHTEENSA

LYHYTAIKAINEN VIERAS PAAOMA
Ostovelat

YHTEENSA

VIERAS PAAOMA YHTEENSA

RAHAN LAHTEET YHTEENSA

€

275,00 €
275,00 €

36 000,00 €
36 000,00 €

0,00 €

3 300,00 €
5900,00 €
9 650,00 €
31400,00 €
6 700,00 €
21 300,00 €

78 250,00 €
78 525,00 €

€

50 000,00 €
50 000,00 €

36 000,00 €
86 000,00 €

86 000,00 €

86 000,00 €
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5.10 Riskien arviointi

Jokaisen yrityksen toimintaan liittyy erilaisia uhkia ja riskeja. Riskeja ei voi koko-
naan poistaa, mutta hallita voi hyvalla suunnittelulla ja varautumisella. Riskit voi-
daan jakaa liikeriskeihin ja vahinkoriskeihin. Liikeriskit ovat useimmiten seurausta
yrityksen omasta toiminnasta, naitd ovat esimerkiksi luottotappiot. Liikeriskeja ei
voi vakuuttaa, koska se sisaltéda aina voiton tai tappion mahdollisuuden. Vahin-
koriskit kohdistuvat johonkin yrityksen osaan, kuten omaisuuteen, henkilostoon,
tuotteisiin, sopimuksiin tai toiminnan keskeytyksiin. Vahinkoriskit ovat riskeja, joi-
hin voidaan varautua vakuutuksilla. (Alikoski ym. 2016, 140.)

Arviointivaiheessa keskitytaan riskin todennakoisyyden ja sen aiheuttamien seu-
rauksien analysointiin (Viitala & Jylha 2014, 344). Riskiin varautumisen keinoja
ovat valttaminen, kantaminen, poistaminen ja siirtaminen (Kuvio 3). Ehkaisevalla
toiminnalla yritys voi valttaa riskeja, kuten esimerkiksi tydsuojelulla, tyokyvyn yl-
lapidolla ja koulutuksella. Riskien poistamista ovat esimerkiksi toimitilojen vuok-
raaminen omistamisen sijasta ja toimintojen ulkoistaminen. Joitakin riskeja yritys
voi ottaa myads itselle kantaakseen jos riskin toteutumisen mahdollisuus on pieni.
Siirrettédessa riskid, vastuu siirtyy osittain tai kokonaan toiselle osapuolelle esi-
merkiksi vakuutusyhtitlle vakuutussopimuksella. (Alikoski ym. 2016, 141-143.)

Yrityksen riskien kartoittaminen

Tavaran- Ostaminen Kuljetus Varasto Myynti
toimittajat
Tuotanto Laitteet Henkilgsta Asiakkaat

Riskien arviointi

Yrirlyksen riskien hallinta

Valttdminen Poisto Kannattaminen Siitdminen

Kuvio 3. Yrityksen riskien kartoittaminen (Alikoski ym. 2016, 141)

Yrityksen riskienhallinnan tulee olla jarjestelmaéllista ja suunnitelmallista toimin-

taa, jossa riskeja arvioidaan nykyhetkessa ja tulevaisuudessa. Menestyminen
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vaatii jatkuvaa toimintaympariston muutosten tulkintaa ja todennakadisiin uhkiin
varautumista. Riskienhallinnan p&allimmaisena tavoitteena on yritystoiminnan
jatkuvuuden takaaminen, jota muut tavoitteet tukevat ja ei ole tarvetta varautua
kaikkiin mahdollisiin uhkiin. (Viitala & Jylha 2014, 340-341.) Liiketoimintasuunni-
telma toimii myds yhtena valineena riskien tunnistamiseen (Hesso 2015, 98).

Toimeksiantajan ja tehtyjen laskelmien, joissa laskettiin ensimmaisen vuoden tu-
los, minimiliikevaihtotavoite kulujen kattamiseen seka 8 ja 17 prosentin lilkevaih-
don lisaykset ja 3 prosentin lisaykset kuluihin kahdelle seuraavalle vuodelle, mu-
kaan riski franchising-liiketoiminnan aloittamiseen on suhteellisen pieni. Fran-
chising-yrittdja paasee aloittamaan toimintansa markkinoilla jo testatulla liiketoi-
mintamallilla. Yrittdja myos koulutetaan ja hanta tuetaan liiketoiminnan alkuun.
Han saa myods monia ketjuetuja, mm. valmis tunnettuus, volyymiedut ostoissa

jne., jotka auttavat menestymaan kilpailluilla markkinoilla.

Liiketoiminnan onnistumisen riskeina nahdaéan kuitenkin ketjuorganisaation yh-
teistoiminnan epaonnistumisen mahdollisuus ja riippuvuus franchising-antajan
toiminnasta. Liiketoiminnan edellytys on riittdva myynti ja tahan liittyvia riskeja
on myds niin asiakkaiden kuin myyjienkin suhteen. Taulukossa 5 on kuvattuna
riskeja, niiden vaikutus yritystoiminnalle seka keinoja riskien hallintaan ja mini-

moimiseen. Merkittdvimmat riskit on kasitelty johtopaatokset kappaleessa.

Taulukko 5. Liiketoiminnan riskien arviointi

Riski Vaikutus Miten riski minimoi-
yritystoiminnalle daan

Ketjuriski/ - ostoehtojen muutos | -pienempi kate -neuvottelu ketjun
toimittaja - hintojen nosto -vdhemman myyntia | kanssa

- ketjun brandin vahin- | -ei ollenkaan myyntia

goittuminen

-ketjun menestymatto-

myys

-resurssien puute
-kattomarkkinoinnin

riittvyys
Ketjuriski/ -toimitusvarmuus -tyytymaton asiakas | -neuvottelu ketjun
tuotanto -viivastykset -kaupan loppuun | kanssa
-tuotekehitys saattamisen viivasty- | -toimintaehdotukset
minen
-kaupan esteet
Logistiikka- | -vahingoittuminen -tyytymaton asiakas | -vakuuttaminen

riski -viivastykset -nopea reklamointi
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Henkilosto- | -ammattitaitoisten -kauppiaan ajan- | -rekrytoinnin  huolelli-
riski myyjien saatavuus kaytto suus
-henkildstdn pysyvyys | - kauppiaan toiminta- | -henkiléstén motivointi
-tybvoimakustannuk- | kyky ja sitouttaminen
set -myynnin vahaisyys | - tybhyvinvointi ja kou-
-rekrytointi- ja koulu- | lutus
tuskustannukset -myyjien  hintalaatu-
-kulurakenne rasittaa | suhde
kayttokatetta
Asiakas- -hyvien, tuottavien asi- | -asiakkaat tekevat lii- | -aktiivinen asiakas-
riski akkaiden riittdva | ketoiminnan hankinta
maara -3-4 uutta kontak-
tia/vko, 1-2
kauppa/vko  (hitrate
40-50%)
-asiakaspalvelun tulee
olla erinomaista
Myynti- -riittdva ja kasvava- | -vaikutus tulokseen | -hankittava  riittavan
riski myynti ja kannattavuuteen paljon hyvia ja kannat-
-liikeriski tavia asiakkaita

-myyjien ammattitai-
toon panostettava
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6 JOHTOPAATOKSET

Paatavoitteena tassa opinnaytetydssa oli kirkastaa liiketoimintasuunnitelman
avulla yrittajalle itselleen yritystoiminnan mahdollisuutta franchising-liiketoiminta-
mallissa franchising-ottajan roolissa. Tavoitteena oli I6ytaa laskelmien ja analyy-

sien perusteella kannattavuuden mahdollisuus ja riskien vaikutus.

Toimeksiantaja toi esille omat ndkemyksensa franchising-liiketoiminnan eduista
ja haitoista. Eduksi yrittaja nakee helpon liiketoimintamallin, haitaksi suuret fran-
chising-maksut. Myds franchising-lainsaadannon puute seka suuri tydon maara
tuli esille liiketoimintaa haittaavana tekijana. Suurimmaksi motivoivaksi menes-

tystekijaksi muotoutui menestymisen halu.

Toimeksiantajan olettamuksen mukaan yritystoiminnan hyddyiksi vodaan lukea
lisdksi testattu liiketoimintamalli, joka antaa toimintamallin ja -ohjeet konseptin
mukaiseen toimintaan. Tama toisaalta voi olla my6s haittapuoli, mikali yrittajalla
olisi paljon omia mielipiteita toiminnan suunnittelussa ja toteuttamisesta ja halu
hyodyntad omia yritysideoitaan. Yhteistoimintaedut koko ketjun kanssa mahdol-
listavat toiminnallisen yhteistydn esimerkiksi hankinnoissa, markkinoinnissa, os-
totoiminnoissa ja erinaisissa hallinnointipalveluissa, kuten esimerkiksi taloushal-

linnon palveluissa. Tama tuo kustannusetua suoraan myaos yrittajalle.

Liiketoiminnan haasteena toimeksiantaja piti yhteistydverkostossa toimimista,
joka vaatii jokaiselta yrittgjalta yhta suuren vastuunjakamisen ketjun yrityskuvan
pitdAmisesta hyvané. Toimeksiantaja nakeekin pahimpana riskina brandin menet-
tamista. Mikali brandin arvostus jostain syysta laskee tai tahraantuu, esimerkiksi
negatiivisen uutisoinnin seurauksena, yksittaisen yrittajan on mahdotonta toimia
siinda ymparistéssa. Sopimus ja muut velvoitteet kuitenkin edellyttavat liiketoimin-
nan jatkamista. Tata riskid on vaikea ennakoida ja arvioida, mutta muut ketjuun
kuuluvat yrittdjat ovat suositelleet toimeksiantajalle liiketoimintaan mukaan lahte-
mistd. He kokevat, etta franchising-antaja hoitaa velvollisuutensa brandin yllapi-

dosta ja liiketoiminnan kehittdmisesta kaikkien ketjun osapuolten parhaaksi.
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Toimeksiantaja toi esiin huolensa myds ketjun laajasta verkostosta, pystyyko
franchising-antaja johtamaan ketjua hyvin, onko ketjulla riittavat resurssit hoitaa,
yllapitaa ja kehittaa jarjestelmaa ja konseptia. Pystyyko ketju takaamaan yrittajien
tyytyvaisyyden ja jakamaan oikeudet ja velvollisuudet tasapuolisesti itsensa ja
franchising-ottajien kanssa. Pystyyko se jakamaan liiketoiminta-alueet tasapuoli-
sen yrittamisen mahdollistamiseen. Riippuvuussuhde franchising-antajaan voi
olla haitta, mikali yhteisty® ei suju, sopimuksen siirto toiselle yrittajalle tai sopi-

muksen lopettaminen on vaikeaa.

Toinen merkittava riski on henkildstoriski, ammattitaitoisen henkildstén saaminen
ja sitouttaminen. Uuden myyjan perehdyttaminen ja kouluttaminen hyvéksi ja tu-
losta tekevaksi kestdd useamman kuukauden. Tama sitoo tyontekijan lisaksi itse
kauppiaan pois myyntityosta. Ajatuksena olisikin palkata myymalapaallikoksi
kauppiaan aikaisemmin kouluttama huippumyyja avuksi uusien myyjien koulutta-

miseen. Muiden riskien osalta riskeja on kasitelty kappaleessa 5.10.

Liiketoimintasuunnitelmassa esitetyt perustamislaskelmat pyrittiin tekemaan
mahdollisimman realistisina epavarmuustekijat huomioiden kayttaen toimeksian-
tajalta saatua laskentainformaatiota. Laskelmien tarkoituksena on ollut testata ja

antaa toimeksiantajalle kasitys onko kannattavalle liiketoiminnalle edellytyksia.

Franchising-yrittdja on itsenainen yrittdja, ja tassa toimeksiantajan tapauksessa
rekrytoidaan nimenomaan yrittajad, ei tydsopimussuhteista. Teoriaosuudessa
kasiteltiin tydsopimuslain méaritelméé tydsuhteesta ja yrittajien eldkelain maéari-
telmaa yrittajasta ja siihen nojaten toimeksiantajan suunnitelmissa on ulkoistaa
osa myynnista toimeksiantosuhteilla. Sopimus tehdaan yritysten kesken, joten
kyse ei ole tydsopimussuhteesta ja myyjat voivat harjoittaa muutakin omaa liikke-
toimintaansa samalla. TAman taustalla on pyrkimys kiinteiden kulujen vahenta-

miseen, koska ne ovat suurin kuluera yrityksen kuluissa.

Laskelmat osoittivat yritystoiminnan olevan kannattavaa ja rahoitusriskin olevan
vahainen. Varsinaista franchising-maksua ei tdssa tapauksessa ole, mutta se
huomioidaan ketjun ostohinnoissa ja mikali hinnat muuttuvat, on silla suoraan
vaikutusta katteeseen ja tulokseen. Myds ensimmaisella vuodella eri kuluihin

saadut kompensaatiot voivat muuttua seuraaville vuosille, ja talla on suora vai-
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kutus tulokseen. Liséksi tulee viela huomioida tarkempi myyntitavoite 2. ja 3. vuo-
delle, mikéli se muuttuu, taytyy laskea tarvittavan henkiléston maara liikevaihto-

tavoitteeseen paasemisen turvaamiseksi.

Mikali myyjat eivat pagse myyntitavoitteeseen, tulosvaikutus nékyy heti ensim-
maisena vuotena. Myyjan kuukausilaskutustavoite 32.000 euroa on kuitenkin toi-
meksiantajan pitkdan kokemukseen alalta pohjautuen realistinen ja ensimmaisen
vuoden tulosennuste ei kuitenkaan kaantyisi tappiolliseksi markkinoiden hyvan
tilanteen vuoksi ja yksi hyva myyja kuitenkin kompensoi aloittavan myyjan myyn-
tivajetta. Viidennen tyontekijan palkkaaminen ensimmaisena vuotena ei olisi kan-
nattavaa, koska yhden tydsopimussuhteisen palkkaaminen lisaisi kiinteita kuluja

noin 50.000 euroa vuodessa.

Nyt laaditut laskemat ovat hyva ja suuntaa antava perusta toiminnan analysoin-
tiin. Laskelmaa tulee kuitenkin muokata jatkoneuvotteluissa saatavien liséinfor-

maatioiden mukaiseksi.

Saatujen tulosten perusteella voidaan paatella, etta yritystoiminnan mukaan lah-
temista kannattaisi harkita. Toimeksiantajan mietittavaksi jaa naiden tulosten li-
saksi vield oma soveltuvuus franchising-mallin mukaiseen yrittdmiseen, kayda

rekrytointiprosessi loppuun ja jatkaa mahdollisiin sopimusneuvotteluihin saakka.



38

7 POHDINTA JA TYOPROSESSI

Opinnaytetyon tarkoitus ja toteutustapa oli tekijalla selvilla alusta saakka, mutta
epaselvyytta oli kasitteiden kanssa, tutkimus-, tiedonkeruu- ja analyysimenetel-
mat sekoittuivat, joten oikean tutkimusmenetelman Ioytyminen oli haasteellista.
Opinnaytetydssa tehtiin produkti niin kyseessé olikin tutkimuksen sijasta toimin-
nallinen opinnaytety6. Aineiston keruumenetelmana alkujaan oli tarkoitus olla
haastattelu, mutta opinnaytetydn rakenteen vuoksi sita ei kaytetty. Haastatteluun

tarkoitetut kysymykset kasiteltiin tarkasti toiminnallisessa osassa.

Lahdemateriaalia toiminnallisesta opinnaytetyosta oli saatavilla vahan, ja uskon
taman vaikeuttaneen aluksi opinnaytetyon luonteen hahmottamista. Myos fran-
chising-malliin 16ysin vahan kirjallisuuslahteita, joten naiden osalta sama lahde
toistuu useassa kohdassa. Liiketoimintasuunnitelmasta ja siihen liittyvista ai-
heista puolestaan I6ytyi paljon kirjallisuuslahteita ja niiden rajaaminen oli tarpeen
ettei teoriaa olisi liikaa. Raportin kirjoittaminen teoriapohjan ja toiminnallisuuden
yhdistamisessa oli aluksi yllattdvan vaikea, jotta siitd sai ymmarrettavan ja sel-

kean kokonaisuuden.

Koska opinnaytetyon tavoite oli kuitenkin selke&, opinnaytetydprosessi sujui su-
lavasti tiiviisti reflektoiden toimeksiantajan kanssa. Aiheen parissa oli mukava
tydskennella ja sain myds itse paljon uutta tietoa. Toiminnallinen opinnaytetyd
sopi minulle hyvin, koska tyén toteuttamisen keinot olivat joustavia ja minulle so-
pivia. Yhteistyo toimeksiantajan kanssa oli koko prosessin ajan tiivista, ongelma-
tonta ja sulavaa. Yhteistyon avulla liiketoimintasuunnitelmasta tuli mielestani hy-

vin kattava ja opinnaytetydn tavoite savutettiin.

Opinnaytety6 prosessi lahti kayntiin perusteellisella l1ahtékohtien, teorian ja lah-
demateriaalin arvioimisella ja perehtymisella. Pyrin |0ytdm&an ensisijaisia, tun-
nettuja ja ajantasaisia lahteita ja juuri tdhan opinnaytetybhon soveltuvia. Kirjoitin
ensin tietoperustan, jotta kokonaiskuvan luominen olisi helpompaa. Nain teoria-

pohja antoi hyvéat lahtékohdat toiminnallisen osion liittAmiseen raporttiin.
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Prosessin aikana olen luonut kirjallisuuteen ja internet-lahteisiin perustuen liike-
toimintasuunnitelman toimeksiantajan tarpeiden ja opinnaytetyon tavoitteiden
pohjalta. Liiketoimintasuunnitelman osiksi muodostuivat: visio ja tavoitteet, stra-
tegia, ymparistdanalyysi, SWOT-analyysi, talous- ja rahoitussuunnitelma seka
riskien arviointi. Lisaksi avasin franchising-liiketoimintamallia, talousprosessia ja
taloudellisia laskelmia yleisella tasolla. Franchising-ottajan rooliin paneuduin tar-
kemmin. Raportin teoriaosassa olen avannut selkeasti kaikki tih&n opinnaytetyo-
hon oleellisesti sisaltyvat kasitteet. Teoriaosan toteutin siten, etté liiketoiminta-
suunnitelman teoria ja kaytanto kasiteltiin limittéin, ensin teoria ja sen peraan toi-
meksiantajan nakdkulma. Liiketoimintasuunnitelma on liitetty opinnaytetyorapor-
tin liitteeksi. Koko tama tyd on kasitelty anonyymisti, koska yritysrekrytointipro-

sessi on viela keskenerainen.

Tata opinnaytetytta varten ei tarvinnut hakea tutkimuslupaa, koska toimeksian-
tajana ei ollut yritys ja tyo kasiteltiin toimeksiantajan toiveesta anonyymisti. Kasi-
tellyt luvut ovat todellisia toimeksiantajalta saatuja ja salassapitosopimus ei viela
velvoita ketjun suuntaan. Valmis liiketoimintasuunnitelma on luovutettu toimeksi-
antajan kayttoon. Opinnaytetyd valikoitui toiminnalliseksi opinnaytetyoksi, joten
tuloksia voidaan pitaa luotettavina, koska ilmiota tutkitaan toimeksiantajan koke-
musten ja tiedon kautta. Aineisto on saatu henkilokohtaisesti toimeksiantajalta ja
lisdksi monipuolisista luotettavista teorialdhteistd. Opinnaytetydn tietoperusta on
laaja-alainen ja tietoperustan teoriaosuuden aiheet ovat tiiviisti kytkbksessa toi-
minnalliseen osaan. Tyon luotettavuutta parantaa se, etta opinnaytetydn kulku on

kuvattu ja raportissa on perusteltu tarkasti opinnaytety6n luonne.

Opinnaytetyon teko opetti minulle sen, etta vaikka liitetoimintasuunnitelman laa-
timisesta on paljon erilaisia pohjia olemassa, sopivaa juuri sinun yrityksesi tarpei-
siin soveltuvaa ei valttamatta l1oydy, joten tiedon yhdisteleminen tai poisjattami-
nen on tarpeen. Suunnitelmanhan tulee olla jokaisen yrityksen omiin tarpeisiin
tehty ja helposti muutettavissa eri tarpeita varten. Tassa tydssa taytyi keskittya

franchising-yrityksen perustamisvaiheen oleellisten tietojen esittamiseen.

Toimeksiantajan ndkemyksen mukaan liiketoimintasuunnitelma antaa perustet-

tavalle franchising-yritykselle hyvan pohjan ja avun toiminnan aloittamiseen. Va-
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littuja ratkaisuja tulee jalostaa ja vaihtaa liiketoiminnan kasvun mukana, ja jatko-
tutkimuksen aiheita aloittavasta yrityksesta voisi olla esimerkiksi tarkempi strate-

gia, sen toteuttaminen ja ennen kaikkea seuranta.

Mielestani saavutin télle opinnaytetydlle asettamani tavoitteen hyvin. Aihealue
osoittautui laajaksi ja teoriapohjaan tarvittavan lahdeaineiston loytaminen ja 1api-
kayminen oli tyolasta. Myos kaytannon sovittaminen teoriaan oli haasteellista toi-
minnallisen opinnaytetydn periaatteen mukaisesti raportoiden. Naen, etta amma-
tillisuus ja ammatillisten teorioiden yhdistdminen kuitenkin onnistui ty6ssa. Liike-
toimintasuunnitelmasta tuli mielestani toimeksiannon nékoéinen ja lunastaa paik-

kansa ty6lle annetun tavoitteen selvittdmisessa.

Opinnaytetyosta tuli tydelamaléahtdinen, kaytannonléheinen ja ammattikorkea-
koulun ohjeiden mukaan toteutettu omaan alaan liittyva tyo, joten tavoite taltakin

osin toteutui.
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Yritys

Tassa liiketoimintasuunnitelmassa yrityksesta kaytetaan nimitysta "Yritys X”.
Tarkempi avaus jatetty pois, koska suunnitelma on laadittu anonyymisti.

Organisaatio/Osaaminen

Yrityksessa tulee tyoskentelemaan aluksi yrittajan lisaksi 4 tyontekijad. Yksi osaavista
myyjistd panostaa muiden myyjien koulutukseen yrittajan lisaksi.
Tarkempi avaus jatetty pois, koska suunnitelma on laadittu anonyymisti.

Tuote

Hyva, tunnettu ja luotettava brandi.
Tarkempi avaus jatetty pois, koska suunnitelma on laadittu anonyymisti.

Toimiala

Yritys X on suunnitteilla oleva franchising-yritys vahittaiskaupan alalle.
Tarkempi avaus jatetty pois, koska suunnitelma on laadittu anonyymisti.

Asiakkaat/Markkina-alue

Asiakasryhmana kuluttajat ketjun maarittamalla markkina-alueella.
Tarkempi avaus jatetty pois, koska suunnitelma on laadittu anonyymisti.

Visio

Yritys X:n visiona on kasvattaa yritystoimintaa ja sen kannattavuutta. Kasvattaa koko ajan
henkiloston ammattitaitoa ja osaamista, erityisesti alkuvaiheessa, seka korostaa yrityksen
imagoa ammattitaitoisena ja luotettavana toimijana. Imagon vahvistaminen ja muokkaami-
nen halutun kaltaiseksi on yrityksen jatkuva tavoite. Kehittyd laadukkaiden, ja tyylikkaiden

tuotteiden seka hyvan franchising-ketjun avulla alan johtavaksi yritykseksi omalla toiminta-
alueella.

Tarkempi avaus jatetty pois, koska suunnitelma on laadittu anonyymisti.

Strategia

Markkinoinnin merkitys yrityksen tavoitteiden saavuttamisessa on suuri, yhtalailla hinnoitte-
lustrategia ja tuotantostrategia. Nama kuuluvat jo franchising-ketjun strategiaan ja sita
kautta franchising-yritysten toimintaan. Yrityksen tavoitteeseen paasemiseksi luodaan oma
strategia yrityksen perustamisvaiheessa liiketoimintasuunnitelmaa, SWOT-analyysia ja ym-
paristdanalyysia hyddyntaen.
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Ymparistoanalyysi

Yritys X:n liiketoiminnan mahdollisuutta on arvioitu ymparistdéanalyysilld, jossa kuvataan
kysyntaa, asiakkaita, kilpailua ja ulkoista- ja sisdistd ymparistda. Vaikutukset ja asioihin
reagointi [6ytyvat myos taulukosta.

Ymparistotekija Vaikutukset toimintaan

Kysynta:

- markkinoiden koko - liiketoiminta-alueella riittava

- markkinoiden kasvuvauht - yhteiskunnalliset tekijat vaikuttavat

- strategiset liiketoiminta-alueet I L .
- toimintaan riittdvan laaja

Asiakkaat: - asiakkaita riittdd, ne pitda vaan loytaa

- asiakastyypit - Lead-generaattorit

- asiakasmaarat - palvelu, hinta ja tuotteen laatu

- ostopaatosten kriteerit - tarvekartoitus ja tarjous

- miten hankkivat - internet ohjaa pitkalti ostokayttaytymistd; Instagam,

- ostokayttaytyminen Pinterest ja blogit

Kilpailu: - toimijoita on markkina-alueella useita

- kilpailevat yritykset - potentiaalisia kilpailijoita noin kolme

- kilpailijoiden vahvuudet - vahvuuksia osaava markkinointi ja brandit

- kilpailijoiden heikkoudet - tuotteet samantasoisia, mutta palvelulla ja

- kilpailijoiden hinnat ammattitaidolla voidaan erottua

- tuleeko liséda alalle - alalle on kohtuullisen helppo tulla, mutta hyvien myyijien
saaminen on vaikeaa

- hintakilpailu kovenee kokoajan

Ulkoinen ympadrist6: - riittdvan suuri markkina-alue ja rajattu sopimuksella

- markkina-alue - toimiala tarpeellinen ja jatkuva

- toimiala - lainsdadannon muutoksilla voi olla vaikutusta toimintaan

- lainsaadanto - ekologisuus tulee jatkossa vaikuttamaan kaytettaviin

- arvomaailmamuutokset materiaaleihin ja tyGtapoihin

- sitouttamisen eteen tehtava t6ita jatkuvasti
Sisdinen Y'Pp?."s“.’: . - henkiléstbosaamista kehitettava
- henkildstdn sitoutuneisuus
- henkiléstén ammattitaito - ty6hyvinvoinnista huolehdittava

- yhteisty® ketjun kanssa - koulutuksesta huolehdittava

- yhteisty6 ketjun kanssa saumattomaksi yhteisen
tavoitteen saavuttamiseksi




SWOT-analyysi
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Vahvuuksia voidaan hyddyntaa heikkouksien parantamiseen. Panostetaan hyvien myyjien
saamiseen, kaytetaan tassa brandia ja kauppiaan ammattitaitoa ja mainetta hyvaksi, huo-
mioidaan alkumarkkinoinnissa myo6s rekrytointi. Myyjien koulutus pidetdan tehokkaana,
kauppiaan lisaksi myymalapaallikko vastuutetaan tahan seka henkiléstdosaamisen kehitta-
miseen. Toimintaymparistdé mahdollistaa yrityksen menestymisen, asiakkaita on paljon ja
markkina-alue on riittavan laaja. Kilpailijoitakin on paljon, mutta brandin tunnettavuus ja erin-
omainen asiakaspalvelu luo uskoa menestymiseen. Toimiala on kausiluonteinen, joten pai-
kallisella kohdemarkkinoinnilla pyritaan tasaamaan myyntia myos hiljaisimmille ajanjak-
soille. Ulkoiset uhat tiedostetaan ja riskit torjutaan mahdollisuuksien mukaan.

Vahvuudet:

Heikkoudet:

luotettavuus, tunnettavuus, brandi

yrittdjan ammattitaito, hyva maine ja
motivaatio

hyva henkildkohtainen asiakaspalvelu
hyvé ja edustava liikkepaikka
jarkevalla tasolla olevat kiinteéat kulut

hyvien myyjien saaminen
jarjestelmien oppimiseen kuluu aikaa
henkiléstbosaaminen

epatietoisuus yrittdjan vaikutus-
mahdollisuuksista ketjun toimintaan

Mahdollisuudet:

Uhat:

kysynta
asiakkaat
laaja markkina-alue

kasvupotentiaali

asiakasmaarien heittely
(sesonkiluonteisuus)

kilpailu
rakentaminen ja suhdannevaihtelut
lainsaadanndn muutokset

standardien kiristyminen




Tulossuunnitelma/Myyntikatetarvelaskelma
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Tulossuunnitelma on laadittu sek& kuukausi- etta vuositasolla, ensimmaisen toimintavuoden
mukaan. Tulossuunnitelman ensimmainen osa on myyntikatetarvelaskelma ja se lahtee kiin-
teistd kuluista, koska kyseessa on osakeyhtio ja yrittajan palkkakustannukset ovat laskel-
man kiinteissa henkildstokuluissa. Franchising-ketju voi kompensoida tiettyja kuluja. Tassa
tapauksessa kompensaatiota on saatu kiinteisiin kuluihin, markkinointi- ja vuokrakuluihin.

Laskelmassa ei ole huomioitu arvonlisdveroa, koska sen vaikutus on +/- 0. Laskelman mu-
kaan myyntikatetarve on 237.840 euroa vuodessa. Kokonaismyynti eli laskutustavoite sisal-
taa arvonlisdveron 24% ja tulisi olla 1.916.842 euroa. Laskelman mukaan kuukausilasku-
tuksen olisi oltava 159.737 euroa, mika vaikuttaa mahdolliselta suunnitellulla organisaatiolla

ja markkina-alueen kokoon ja kilpailutilanteeseen suhteutettuna.

Myyntikatetarvelaskelma

YRITYSTOIMINNAN KINTEAT KULUT Kuukausi
yrittajan oma palkka 4 500 €
YEL 900 €
vakuutusmaksut 500 €
tyontekijoiden palkat 6 000 €
henkildsivukulut 1800 €
vuokrat, sahko ja vesi 1500 €
markkinointi, mainonta 850 €
puhelin- ja internet-kulut 170 €
matkakulut 200 €
taloushallintokulut 500 €
ohjelmistokulut 2400€
muut sekalaiset kulut 500 €

KINTEAT KULUT YHTEENSA 19 820 €

MYYNTIKATETARVE 19 820 €
ostot 109 000 €

LIKEVAIHTOTARVE 128 820 €
alv 24% 30917 €

KOKONAISLASKUTUSTARVE 159 737 €

Vuosi
54 000 €
10 800 €
6 000 €
72000 €
21600 €
18 000 €
10 200 €
2040 €
2400 €
6 000 €
28 800 €
6 000 €
237 840 €

237 840 €
1 308 000 €
1545840 €
371002 €
1916842 €
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Tulossuunnitelma/Kolmen vuoden tulossuunnitelma

Franchising- ketju maarittelee vuosittaiset liikevaihtotavoitteet ja ensimmaisen vuoden liike-
vaihtotavoite on 1,5 miljoonaa euroa. Ensimmaisen vuoden tulossuunnitelma osoittaa, etta
toiminta on kannattavaa talla liikevaihdolla. Liikevaihtoon paaseminen edellyttdé jokaiselta
viidelta myyjalta laskutusta noin 32.000 euroa kuukaudessa.

Toisen vuoden laskema on laskettu 8 prosentin tulojen kasvulla ja 3 prosentin menojen kas-
vulla ja mikali ensimmaisen vuoden kompensaatiot eivat muutu, tulos olisi jo 112.923 euroa.
Kolmas vuosi on laskettu samalla kaavalla, mutta tulojen kasvu on 17 % ja menojen 3 %,
tulos olisi hienot 260.626 euroa. Kolmannelle vuodelle henkildstokuluihin on otettu mukaan
kolmas tydsopimussuhteinen, jonka vaikutus on 50.000 euroa.

Tulossuunnitelmassa on liséksi haettu informatiiviseksi vertailutiedoksi ensimmaiselle toi-
mintavuodelle likevaihto, milla saavutettaisiin kriittinen piste. Taman perusteella myyntituot-
tojen tulee olla 1.884.600 euroa, jotta se kattaa kokonaiskulut. Tama on vertailtavuuden
vuoksi laskettu myo6s neljalla myyjalla kauppiaan lisdksi. Laskutustavoite jokaiselta myyjalta
31.400 euroa ja alle taman kuukausilaskutustavoitteen, liiketoimintaa ei kannata edes har-
kita.

Kolmen vuoden tulossuunnitelma VUOSi 2 vuosi 3
tulot, kasvu % 8 17
menot; kasvu % 3 3
vuosil kriittinen piste  vuosi 2 vuosi 3
Myyntituotot 1916842 € 1884 600€ 2070189€ 2422 121€
ALV 371002 € 364761€ 400682€ 468798¢€
Liikevaihto 1545840 € 1519839€ 1669507 € 1953323¢€
Liiketoiminnan muut tuotot 111 200 € 111200€ 111200€ 111200€
Muuttuvat kulut 1 308 000 € 1347 240 € 1347 240€ 1387 657 €
Myyntikate 349 040 € 283799€ 433467€ 676866€
Henkildstokulut 201 600 € 201600€ 207648€ 263877€
Vuokrat 18 000 € 18 000 € 18 540 € 19 096 €
Markkinointi 10 200 € 10 200 € 10 506 € 10 821 €
Liiketoiminnan muut kulut 54 000 € 54 000 € 55620 € 57 289 €
Kayttokate 65240 € -1€ 141153€ 325782€
Poistot
Liikevoitto/-tappio 65 240 € -1€ 141153€ 325782€
Rahoitustuotot 0€ 0€ 0€ 0€
Rahoituskulut 0€
Voitto/tappio ennen satunnaisia eriaj 65 240 € -1€ 141153€ 325782¢€
Satunnaiset erat 0€ 0€ 0€ 0€
Voitto/tappio ennen veroja 65240 € -1€ 141153€ 325782€
Verot 13 048 € 0€ 28 231 € 65 156 €

Tilikauden voitto/tappio 52192 € -1€ 112923€ 260626 €
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Rahoitussuunnitelma/Lainatarve

Rahan kayttd yhteensa koostuu yrityksen perustamisen hallinnollisesta kulusta, seka varas-
toon hankittavasta vaihto-omaisuudesta, yhteensd 78.250 euroa. Franchising-antajan
kanssa voi olla mahdollista sopia maksuajoista. Tassa vaihto-omaisuuden hankintaan on
kokonaisuudessaan saatu pitkd maksuaika, joten se vahentaa rahoituksen tarvetta liiketoi-
minnan aloitusvaiheessa ja tdma kirjataan ostovelaksi. Kiinteita kuluja tulee heti ensimmai-
sesta kuukaudesta lahtien hoidettavaksi ja se tulee rahoittaa ulkopuolisella rahoituksella.
Tassa laskelmassa kiinteat kulut ovat neljan kuukauden ajalta 78.525 euroa. Myyntituotot
eivat uudella yrityksella ehdi kattamaan kuluja neljassa kuukaudessa. Téahan vaikuttaa osal-
taan myos pitka alkukoulutus franchising-ketjun toimintaan.

Lyhytaikaista vierasta padomaa on myds ostovelkoihin kirjattu vaihto-omaisuuden hankinta,
joten taman laskelman mukaan 50.000 euron laina riittdisi toiminnan kaynnistamiseen ja
neljan kuukauden kulujen kattamiseen.

RAHAN KAYTTO €
ALKUINVESTOINTI Hallinnolliset kulut 275,00 €
YHTEENSA 275,00 €
KAYTTOPAAOMA Vaihto-omaisuus 36 000,00 €
- Ostovelat 36 000,00 €
YHTEENSA 0,00 €
KAYNNISTYSKULUT 4 kk Markkinointikulut 3 300,00 €
Tilavuokrat, vakuusmaksut 5900,00 €
Laitevuokrat/leasing-maksut 9 650,00 €
Tyontekijoiden palkat sivukuluineen 31 400,00 €
Muita kuluja 6 700,00 €
Yrittdjain oma toimeentulo 21 300,00 €
YHTEENSA 78 250,00 €
RAHAN KAYTTO YHTEENSA 78 525,00 €
RAHAN LAHTEET €

PITKAAIKAINEN VIERAS PAAOMA
Lainat yksityisilta sijoittajilta 50 000,00 €

YHTEENSA 50 000,00 €

LYHYTAIKAINEN VIERAS PAAOMA

Ostovelat 36 000,00 €
YHTEENSA 86 000,00 €
VIERAS PAAOMA YHTEENSA 86 000,00 €

RAHAN LAHTEET YHTEENSA 86 000,00 €
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Riskien kartoittaminen

Toimeksiantajan ja tehtyjen laskelmien, joissa laskettiin ensimmaisen vuoden tulos, minimi-
likevaihtotavoite kulujen kattamiseen seka 8 ja 17 prosentin liikevaihdon lisdykset ja 3 pro-
sentin lisaykset kuluihin kahdelle seuraavalle vuodelle, mukaan riski franchising-liiketoimin-
nan aloittamiseen on suhteellisen pieni. Franchising-yrittaja paasee aloittamaan toimintansa
markkinoilla jo testatulla liiketoimintamallilla. Yrittdja myos koulutetaan ja hanta tuetaan lii-
ketoiminnan alkuun. Han saa myds monia ketjuetuja, mm. valmis tunnettuus, volyymiedut
ostoissa jne., jotka auttavat menestymaan kilpailluilla markkinoilla.

Liiketoiminnan onnistumisen riskeina nahdaan kuitenkin ketjuorganisaation yhteistoiminnan
epaonnistumisen mahdollisuus ja riippuvuus franchising-antajan toiminnasta. Liiketoimin-
nan edellytys on riittava myynti ja tdhan liittyvia riskeja on myos niin asiakkaiden kuin myy-
jienkin suhteen. Ohessa kuvattuna Yritys X:n riskeja, niiden vaikutus yritystoiminnalle seka

keinoja riskien hallintaan ja minimoimiseen.

Riski Vaikutus Miten riski minimoidaan
yritystoiminnalle
Ketjuriski/ - ostoehtojen muutos -pienempi kate -neuvottelu ketjun kanssa
toimittaja - hintojen nosto -vdhemman myyntia
- ketjun brandin vahingoit- | -ei ollenkaan myyntia
tuminen
-ketjun menestymattomyys
-resurssien puute
-kattomarkkinoinnin riitta-
Vyys
Ketjuriski/ -toimitusvarmuus -tyytymaton asiakas -neuvottelu ketjun kanssa
tuotanto -viivastykset -kaupan loppuun saattami- | -toimintaehdotukset
-tuotekehitys sen viivastyminen
-kaupan esteet
Logistiikka- -vahingoittuminen -tyytymaton asiakas -vakuuttaminen
riski -viivastykset -nopea reklamointi
Henkil6st6- -ammattitaitoisten myyjien | -kauppiaan ajankaytto -rekrytoinnin huolellisuus
riski saatavuus - kauppiaan toimintakyky -henkildston motivointi ja
-henkiloston pysyvyys -myynnin vahaisyys sitouttaminen
-tyévoimakustannukset -rekrytointi- ja koulutus- - tyéhyvinvointi ja koulutus
kustannukset -myyjien hintalaatusuhde
-kulurakenne rasittaa kayt-
tokatetta
Asiakas- -hyvien, tuottavien asiak- -asiakkaat tekevat liiketoi- | -aktiivinen asiakashankinta
riski kaiden riittava maara minnan -3-4 uutta kontaktia/vko, 1-
2 kauppa/vko (hitrate 40-
50%)
-asiakaspalvelun tulee olla
erinomaista
Myynti- -riittava ja kasvavamyynti -vaikutus tulokseen ja kan- | -hankittava riittdavan paljon
iski -liikeriski nattavuuteen hyvia ja kannattavia asiak-
kaita
-myyjien ammattitaitoon
panostettava




