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1 Johdanto

1.1 Yleista

Franchising on jatkuvasti Suomessa suosiotaan kasvattava yritysmuoto, jonka
ideana on pahkindnkuoressa, etta tietyn liiketoimintakonseptin kehittanyt franchise-

antaja vuokraa malliaan itsenéisille yrittajille, eli franchise-ottajille.

Franchisingtoimintaa on ollut Suomessa 70 -luvulta l&htien, mutta varsinainen kasvu
alkoi 80-luvun lopulla, jolloin Suomeen perustettin Suomen Franchising Yhdistys ry
edistamaan toimintamallin kehitysta ja eettisesti oikeanlaista hyddyntamista. Suosion
kasvusta kertoo seka ketjujen, ettd ketjujen kautta syntyneiden tydpaikkojen
lukumaaran voimakas kasvu 90 -luvun alusta lahtien. Myds franchiseyrittajyys on
kasvattanut suosiotaan perinteisen yrittdjyyden rinnalla ja franchiseyrittdjien maara
on vuodesta -92 lahtien yli kuusinkertaistunut. Franchisingin kaksi vuosikymmenta
jatkuneen kasvun taustalla on ollut kiinnostus uusiin liikketoiminnan organisointi- ja
kasvumalleihin. My6s valtiovallan kiinnostus franchisetoimintaa kohtaan on
lisdantynyt tavoitteissa lisata yrittdjyytta Suomessa. (Laakso, 1998, s.14-16;
Tuunanen, 2009, s.27-28)

Franchisingin tavoitteena on synnyttdd aidosti niin sanottuja win-win tilanteita, joissa
yhteistydsuhteen molemmat osapuolet pystyvat hyotymé&an yhteistydn eduista.
Franchise-antajalle etu muodostuu toiminnan yhteistyéeduista (suurtuotannon edut,
synergiaedut, uudet Iinnovaatiot ja tyOnjako), yrittdjyyden tehokkuudesta,
potentiaalista liiketoiminnan perinteisia muotoja nopeampaan kasvuun seka
pienemmista riskeista, silla siihen ei sitoudu omaa padaomaa (Laakso, 1998, s.54-56).
Yrittagja hyotyy valmiin  konseptin  hyodyntdmisesta, joka madaltaa yrittajaksi

lahtemisen kynnysta seka mahdollistaa keskimaaraista paremman tuoton alalla.

Franchiseketjun osapuolet ovat juridisesti itsenaisia yksikoitd, jotka muodostavat
yhtenaisen toimintamallin. Ketjun jasenet muodostavat siis yhteistydverkoston, jotka
kayttavat toiminnassaan yhteistd yrityskuvaa ja liiketoimintamallia. Vastuu
liketoiminnan kehittamisestd on Franchise-antajalla, joka kerda tietoa tata varten

sekad sisaisesti, etta ulkoisesti. Franchise-antaja on siis jarjestelman ylin paattava



elin, jossa muodostetaan koko konseptia koskevat strategiat. Menestydkseen
franchiseketjun tulee onnistua luomaan jarjestelmat tiedonkeruuseen ja -
valittamiseen sekd tekemaan oikeita liikkeitd hankitun tiedon pohjalta, eli

muodostamaan koko jarjestelmaa ohjaavat strategiat.

1.2 Tutkimusongelma, tavoitteet ja rajaukset

Tama tutkimus lahtee selvittamaan tiedonkulun roolia ja suhdetta franchiseketjun
osapuolten valilla seka tiedon paatymista franchiseketjun strategioihin ja tatd kautta
takaisin yrittgjien toimintaan. Tutkimuksen tavoitteena on siis luoda ymmarrysta
kahden itsenéisen yrityksen tapaan tuottaa ja prosessoida tietoa sekd kayttad sita

molempia osapuolia hyodyttavalla tavalla.

Koskisen et al. (2005, s.38) mukaan jokainen tutkimus tarvitsee kysymyksen, joka voi
laadullisen tutkimuksen osalta olla alussa yleinen ja kuvaileva ja joka myéhemmin

hypoteesien kehittyessa tarkentuu sarjaksi yha yksityiskohtaisempia kysymyksia.
Tutkielman paaongelma osaongelmineen on esitetty alla:
Paaongelma:

Miten franchise-antaja kerda ja hyodyntaa franchise-ottajalta saatavaa tietoa

strategiaprosessissaan?
Osaongelmat:

1. Miten tieto valittyy ja millaisia  kommunikointijarjestelmid franchiseketjussa on

osapuolten valilla?

2. Miten franchise-antajan muodostamat strategiat implementoituvat franchise-ottajan

toimintaan?

Tyon aihe on rajattu koskemaan tiedon valittymistd, franchise-antaja yrityksen
strategiaprosessia seka strategian implementoitumista franchiseketjusssa.



1.3 Kirjallisuuskatsaus

Tutustuessa franchisingia koskevaan kirjallisuuteen, huomaa nopeasti, etta varsinkin
ulkomailla franchisingtoimintaa on tutkittu kohtuullisen paljon ja tietoa franchisingista
on saatavilla runsaasti Osa saatavilla olevasta tiedosta on kuitenkin
franchisetoimintaa tukevien jarjestojen toimittamaa, joiden motiivit liittyvat franchising
-tietoisuuden lisdamisen lisaksi toiminnan kasvattamiseen ja uusien yrittdjien
houkuttelemiseen franchisingin pariin, joten tallaiseen tietoon on syytd suhtautua
kriittisesti. Kattavasti franchsingista on Kkirjoittanut Martin Mendelsohn (1997)
teoksessaan "The guide to franchising”, joka esittelee franchisingintoimintaa seka
franchise-ottajan, ettd —antajan nakokulmasta. Suomessa franchisingia on tutkinut
Mika Tuunanen (2005) vaitoskirjassaan "Essays on Franchising in Finland —
Empirical Findings on Franchisors and Franchisees, and Their Relationships”.
Suomeksi franchisingista on Kkirjoittanut Henri Laakso (1998) teoksessaan

“Franchising yrityksen toimintamallina”.

Vaikka franchisingia on Kkasitelty laajasti organisaatiotieteiden, johtamisen ja
markkinoinnin Kirjallisuuden parissa, niin tutkimus tiedonvalityksesta franchise-

antajan ja —ottajan valilla on ollut vahaista (Windsperger et al., 2008, s.169).

Yrityksen strategioista ja itse strategiaprosesseista on Kirjoitettu paljon ja kattavasti,
joten informaatiotulvaan on helppo hukkua. Taman tyodn strategiaprosessia
kéasittelevan teoriaosuuden pohjana on kaytetty paéosin Farhad Analouin ja Azhdar
Karamin (2003) teosta "Strategic Management in Small and Medium Enterprises”,
Mintzberg et al. (2003) kattavaa strategioita kasittelevaa teosta, "The Strategy
Process Concepts, Contexts, Cases” seka Bob De Wit:in ja Ron Meyerin (2004) yht&
lailla kattavaa teosta "Strategy Process, Content and Context”.

Teoriaosuutta on lisdksi taydennetty aihealueisiin liittyvilla, akateemisissa

tiedelehdissa referoiduilla artikkeleilla.



1.4 Tutkimusmenetelmaét ja tutkimusasetelma

Tutkimuksen empiirinen osuus toteutettiin tapaustutkimuksen keinoin ja tutkimuksen
kohteeksi valittiin yksi franchiseketju. Koska tutkimuksen aiheessa korostuu vahvasti
yhteisty0 ja vastavuoroisuus, oli mielekasta toteuttaa tutkimus ottamalla huomioon
sekd franchise-antajan, ettd -—ottajan nakokulmat. Jotta tutkimusongelmiin ja
tutkittavien henkilokohtaisiin kasityksiin ja mielipiteisiin paastiin mahdollisimman
hyvin kasiksi, on tutkimuksessa kaytetty haastattelua tutkimusmenetelmana.
Kohteen valinnassa otettiin huomioon franchiseketjun riittavan suuri koko seka ala,
jolla ketju toimii. Valintaan vaikutti my6ds kontaktien saatavuus seka tutkijan
henkilokohtainen kiinnostus tutkittavaa organisaatiota kohtaan. Haastattelut
toteutettiin kayttamalla teemahaastattelumenetelmad, joista saadut tulokset toimivat

tutkimuksen empiirisen osuuden pohjana.

1.5 Keskeiset kasitteet

Tutkimuksessa  esiintyvat  keskeiset  kasitteet ovat franchisejarjestelma
(franchisekonsepti ja franchiseketju), franchise-antaja ja —ottaja seka franchising,

jonka maaritelma esitellaan tarkemmin kappaleessa 2.

Laakson (1998, s.23) mukaan franchise-antaja on yritys, joka on kehittdnyt
franchisekonseptin, omistaa konseptin oikeudet ja vuokraa sitd eteenpdin jonkin
toisen yrityksen kaytettavaksi. Franchise-antaja on kyseisen liiketoiminnan perustaja
ja se johtaa ja hallinnoi franchisejarjestelmééa. Suomessa franchise-antajasta
kaytetadn myo6s nimitysta franchisekeskus, jolla viitataan franchise-antajan

organisaatioon.

Yritystd, jolle siirtyy oikeus liiketoimintamallin taloudelliseen hy6édyntadmiseen,
kutsutaan franchise-ottajaksi, mutta tassa tutkimuksessa tullaan kayttamé&aan myds
toista alalla kaytettyd termid franchiseyrittaja, joka viittaa enemman
yrittdjapersoonaan. Franchise-ottaja hyddyntdd konseptia ja sen oikeuksia ja siitd

tulee franchiseketjun jasen. (Laakso, 1998, s.22-23)



Franchise-antaja ja —ottaja muodostavat franchiseketjun; yhteisty0td harjoittavan
yritysverkoston, jossa jasenet toimivat saman konseptin mukaisesti (Laakso, 1998,
s.23). Franchisekonseptilla tarkoitetaan menestyspotentiaalista liiketoimintamallia,
jota antaja vuokraa eteenpain. Kaikki yhteistyoverkoston jasenet hyddyntavat tata
mallia samalla tavalla (Laakso, 1998, s.23). Yhdessa franchiseketju ja —konsepti

muodostavat franchisejarjestelman.

1.6 Tutkielman rakenne ja teoreettinen viitekehys

Tutkielma rakentuu ty6én johdannosta, teoria osuudesta, empiriasta seka tyon

keskeisista tuloksista ja johtopaatoksista.

Ensimmainen luku ké&sittelee tutkielman tutkimusongelmia, tavoitteita, rajauksia,
tutkimusmenetelmid- ja asetelmaa sekd maaritelladn tyon kannalta keskeiset

kasitteet.

Toisessa luvussa kasitellaan tarkemmin franchisingin kasitetta, sen tilaa Suomessa

sekd ominaisuuksia.

Kolmannessa luvussa tarkastellaan  kommunikointia ja  tiedonvalitysta

franchisejarjestelméssa, tiedonvalityksen kanavia seka sisaltoa.

Neljas luku keskittyy yrityksen strategiaprosessin maarittelyyn. Luvussa kasitelladn
yrityksen perusstrategioita ja strategiaprosessia, strategioiden implementointia

yrityksen liiketoimintaan seka franchiseketjun kommunikaatiostrategiaa.

Viides luku maarittelee tarkemmin tutkimuksessa kaytetyt menetelmat seka

tutkimusprosessin.

Kuudennessa luvussa kaydaan lapi tutkimuksen empiirinen aineisto. Luvussa
esitelladn tutkimuksen kohteena oleva franchisejarjestelma seka siitd laadullisilla

menetelmilla keratty tutkimusaineisto ja aineiston analyysi.

Seitseménnessa luvussa esitellan tyon keskeiset tulokset seka johtopaatokset.



Tyon teoreettisen viitekehyksen muodostavat franchisejarjestelmaan kuuluvat
franchise-antaja seka franchise-ottaja, heidan valinen tiedonvalitys ja kommunikaatio,

strategiaprosessi franchise-antajan kannalta seka strategian implementointi.

Franchisejarjestelma

Franchise-antaja Tiedonvalitys ja
kommunikaatio
l Franchise-ottaja
Strategiaprosessi Strategian implementointi

Kuva 1. Teoreettinen viitekehys

2 Franchising

2.1 Franchisingin méaaritelma

Franchisingista on olemassa useita maaritelmia, jotka riippuvat paljolti niiden

esittdjasta seka asiayhteydesta.
Euroopan Franchising Liitto mé&arittelee franchisingin nain:

"Franchising on tavaroiden jaltai palveluiden jaltai teknologian
markkinointijarjestelméd, joka perustuu tiiviseen ja jatkuvaan yhteistydsuhteeseen
juridisesti ja taloudellisesti itsenaisten yritysten, franchise-antajan ja franchise-ottajan
kesken. Franchise-antaja luovuttaa franchise-ottajalle oikeuden ja asettaa samalla



velvollisuuden johtaa liiketoimintaansa franchise-antajan konseptin mukaisesti.
Oikeus oikeuttaa ja velvoittaa franchise-ottajaa, suorittamaansa suoraa tai epasuoraa
taloudellista vastiketta vastaan, kayttdm&an franchise-antajan toiminimed ja/tai
tavaramerkkia, tietotaitoa, liikketoiminnallisia ja teknisid menetelmid, tekniikoita ja
tyotapoja seka teollisia ja aineettomia oikeuksia jatkuvaan kaupalliseen ja tekniseen
ohjaukseen tukeutuen yhteisesti allekirjoitetun kirjallisen sopimuksen maarittelemien

ehtojen mukaisesti.” (Laakso, 1998, s.21)

Vastaavasti International Franchising Association on maaritellyt franchisingin

seuraavalla tavalla:

"Franchising on tapa levittda tuotteita tai palveluita. Franchisejarjestelméssa on
mukana ainakin kahdenlaisia ihmisid: (1) franchise-antaja, joka vuokraa
tavaramerkkinsa, kauppanimensa ja liiketoimintamallinsa; ja (2) franchise-ottaja, joka
maksaa rojaltin ja usein alkumaksun oikeudesta harjoittaa liiketoimintaa franchise-
antajan nimen alla franchisejarjestelmassa. Tarkalleen ottaen sopimus, joka sitoo
osapuolet on "luvake” (franchise), mutta termid kaytettddn usein tarkoittamaan itse
liketoimintaa, jota franchise-ottajat harjoittavat.” (International Franchise Association,

2010, Frequently asked questions about franchising)

2.1.1 Franchisingin eri muodot

Franchisingista on olemassa erilaisia variaatioita, joita on pyritty luokittelemaan
kuvaamalla niiden ominaisuuksia sek& eroja toisiin malleihin. Yleisen kasityksen
mukaan franchising voidaan jakaa kolmeen eri malliin, joihin myds International

Franchise Association (An Introduction to Franchising, 2010) tekee jaottelun:
1. Tuotemerkki -franchising (trade name franchising)

2. Jakelukanava -franchising (product distribution franchising)

3. Liiketoimintamalli -franchising (business format franchising)

Tuotemerkki —franchising on asetelma, jossa franchise-ottaja hankkii oikeuden toimia
franchise-antajan tuotemerkkia kayttaen (Zimmerer et al., 1994). Yritysten

toimintamallit voivat sitd vastoin olla hyvin erilaisia, eika liiketoimintasuhteessa
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harjoiteta juurikaan yhteistyotd (Laakso, 1998, s.24). Mallin ideana on pienten
yritysten liittymisen avulla realisoituva ainutlaatuinen kilpailuetu, joka ilman

yhteenliittymaa olisi savuttamattomissa (Hardy et al., 1987, s.22).

Jakelukanava —franchising on jakelukanaviin liittyvd franchisingin sovellus, jonka
avulla franchise-antaja luovuttaa verkoston jasenille oikeuden myyda kehittamaansa
ja usein myos valmistamaansa tuotetta. Yhteistyd muodostuu lahinna tuotteen
jakelusta sek& tuotteeseen liittyvien yhdenmukaisuuksien valvonnasta (Laakso,
1998, s.24).

Usein puhuttaessa franchisingista puhutaan nimenomaan liiketoimintamalli —
franchisingista, jolla tarkoitetaan nimensa mukaisesti kayttboikeuden luovutusta koko
liketoimintamallista. Yhteistyd kasittdéd muun muassa verkoston yhteisen

markkinoinnin, hankinnat ja tuotekehityksen.

Liiketoiminta —franchising on oikeuksien lisensioinnin ja velvollisuuden kopioida
ainutlaatuinen jalleenmyyntikonsepti prosessi, joka palvelee voitollisesti elinkelpoisen
asiakassegmentin tarpeita. Se voi sisaltdad tuotteita ja/tai palveluita ja voi olla
oikeutettu toimimaan tietyllA maantieteellisella alueella. Siséaltdaen tukitoiminnot
jarjestelman toteuttamiseksi, malli siséltaa tyypillisesti paasyn toimitusketjuun, kuten
myos maariteltyihin valineisiin ja toiminnallisiin ohjeisiin (Kauffman et al. 1998, s.70).

Tama tyo tarkastelee nimenomaan likketoimintamalli —franchisingia. Edellinen jaottelu

toimii pohjana sille, mihin tydn empiirinen osuus liittyy ja toisaalta mihin se ei liity.

2.2 Franchising Suomessa

Franchising on maailmanlaajuisesti laajalle levinnyt liikketoiminnan muoto. Sen juuret
ulottuvat jo 1700 —luvulle, jolloin yritysten valisissé suhteissa havaittiin ensimmaisia
franchisingtoiminnan tunnusmerkkeja. Varsinainen moderni franchising, eli sen
liketoiminnallinen  malli  (business format franchising), jossa valmiita
liketoimintamalleja alettiin vuokraamaan itsendisten yrittjien kayttoon syntyi 50 —

luvulla Amerikassa.
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Suomeen franchising rantautui 70 —luvulla 1ahinna ulkomaalaisten ketjun tuomana ja
erityisesti master —oikeuksilla, jotka oikeuttivat niiden haltijan toimimaan tietylla
maantieteellisella alueella seka levittamaan koseptia edelleen itsenaisille yrittajille.
Franchisingtoiminta yleistyi kuitenkin vasta 80 -luvun lopulla, jolloin kiinnostus uusiin
liketoiminnan organisointi- ja kasvumalleihin lisdantyi. Vuonna -88 perustettiin
Suomen Franchising Yhdistys ry edistdm&an franchisingtoiminnan kehittymista
Suomessa. Yhdistyksen rooli ja toiminnan painopisteet olivat maéaaritelty jo
yhdistyksen aloittaessa ja samat periaatteet toimivat kaytannossa tanakin paivana

toiminnan sisaltona.
Suomen Franchising-Yhdistys ry:n toiminnan painopisteet:

1.Eettiset Saannot

2. Sopimus- ja tietopankki

3. Yhdistyksen rooli franchise-antajien yhdyssiteena

4. Tiedon jakaminen jarjestamalla koulutusta, kokouksia ja messuja seka
julkaisemalla kirjallisuutta, ohjeita ja kiertokirjeita

5. Antaa muita palveluja, kuten rahoitus- ja vakuutuspaketteja

6. Omat franchisingmessut

(Suomen franchising-Yhdistys ry, Yhteenveto Suomen Franchising-Yhdistyksen
historiasta 1988-1998)

Viimeisimpien tilastojen mukaan Suomessa toimii 148 franchiseketjua, jotka ovat
lukumaarallisesti jakautuneet kolmeen suurempaan toimialasektoriin seuraavasti:
vahittaiskauppa 76 kpl, palvelut 71 kpl ja ravintola-ala 30 kpl (Tuunanen, 2009, s.27).
Suomalaisten lisdantyneestd mielenkiinnosta franchisingia kohtaan kertoo
suomalaista alkuperaa olevien ketjujen osuuden kasvu 75%:in kaikista Suomessa

toimivista franchiseketjuista.

Franchiseketjut ovat tatd nykya suuri tyollistaja ja ketjujen palveluksessa tydskenteli
vuonna 2007 36698 tyontekijaa. Franchisingin tyollistavan vaikutuksen arvioinnissa
on otettava huomioon myo6s valilliset tydllisyysvaikutukset, jotka franchisingin
kohdalla ovat huomattavat, johtuen franchising -alojen tydvoimavaltaisuudesta ja

hankintojen korkeasta osuudesta. (Tuunanen, 2009, s.28)
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2.3 Franchising liiketoiminnan erityispiirteet

Franchisingilla on muiden yhteistydbmuotojen tapaan omia erityispiirteitd, jotka
vaikuttavat yhteistydn luonteeseen ja liiketoimintaan yleisesti. Naita erityispiirteita

kaydaan lapi seuraavassa.

2.3.1 Sopimukseen perustuvaa yhteistyota

Franchisesopimukset antavat franchise-ottajalle oikeuden kayttda franchise-antajan
brandinimea ja liiketoimintamallia tietyissa sijainneissa tietyn pitk&dn ajan (Lafontaine,
1992; Lafontaine, Shaw, 1999).

Koko franchisingin perusidea pohjautuu yritysten valiseen sopimussidonnaiseen
yhteistydsuhteeseen. Kuten aiemmin todettua, itsendiset yrittdjat toimivat omaan
lukuunsa, mutta toiminnan reunaehdot, oikeudet ja velvoitteet, ovat tarkasti maaritelty

franchise-antajan ja —ottajan valisessa franchisesopimuksessa.

Franchisesopimuksessa on usein koulutusta koskevia ehtoja, joiden mukaan
franchise-antaja on velvollinen tarjoamaan yrittgjalle liiketoiminnan kannalta riittdvan
koulutuksen. Toinen franchise-antajan keskeinen velvoite on sopimuksenmukaisen
yrityskonseptin  ja siihen kuuluvien myyntituotteiden tai muiden sellaisten
hyodykkeiden tarjoaminen yrittdjan kaytt6oén. Sopimuksissa saattaa olla myo6s
tukitoimintoihin liittyvid ehtoja, joiden avulla franchise-antaja pystyy seuraamaan
yrittjien toimintaa ja estdé sellaiset toimet, jotka vaikuttavat ketjun muiden yrittgjien
menestymismahdollisuuksiin. Franchise-ottajan keskeisin velvollisuus on harjoittaa
yritystoimintaa sopimuksessa maariteltyjen ehtojen mukaisesti, jotka ovat usein

eritelty sopimuksessa varsin seikkaperaisesti. (Halila et. al., 1993, s.275-276)

Suomessa, kuten monessa muussakaan maassa ei ole olemassa erityista
franchisingia koskevaa lainsdadantda. Franchisesopimus onkin luonteeltaan
yhteistoimintasopimus, joka toimii likejuridiikan piirissa osapuolten
oikeushenkildomuotoisen aseman vuoksi. Sopimuksen sisallon keskeiset kohdat
kasittavat aineettomien oikeuksien, kuten tavaramerkkien ja toiminimien lisensioinnin

seka teknologian ja tietotaidon siirron (Laakso, 1998, s.30).
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2.3.2 Yrittadjyyden ja asiakkuuden suhde

Franchiseketjun yhtendaisyys, sen yllapitdminen ja kehittdminen ovat avaintekijoita
ketjun menestymisen kannalta. Ehdot ovat tarkemmin maaritelty osapuolten
valisessa franchisesopimuksessa ja varsinkin franchise-ottajaa koskevat velvoitteet
ovat usein tiukkoja ja niiden rikkomisesta seuraa suuret sanktiot. Taman vuoksi
franchisingissa ei ole kyse perinteisesta kahden yrityksen valisesta
yhteisty0suhteesta, vaan toiminta perustuu molempien osapuolien tiiviiseen

yhteisty6hon.

Mendelsohn (1997, s.142) kuvailee suhdetta franchise-antajan ja -ottajan valilla
erityiseksi, joka eroaa useista liiketoimintasuhteista. Han nakee franchise-antajan ja -
ottajan valisessa suhteessa yhdenmukaisuuden vanhemman ja lapsen valiseen
suhteeseen ja siihen, mita tapahtuu suhteen kehittyessd. Suhteen alkuvaiheessa
franchise-ottaja on riippuvainen antajasta, johtuen hédnen asemastaan tarkeimpana
tiedonlahteena seka kyvysté soveltaa tata tietoa kaytannodn toiminnassa. Franchise-
ottajan kokemuksen Kkarttuessa riippuvuus antajasta vahenee ja toiminnan
rutinoituessa franchise-antajan rooli tiedonlahteena vahenee. Aaripaana franchise-
ottajasta voi tulla niin itsenéinen, ettei han nae yhteistydsuhteen franchise-antajaan
tuottavan endd minkdanlaista lisdarvoa. Han pitdd itseddn vastuussa toimintansa
menestyksellisyydestd, eikd née tarvetta franchise-antajan tarjoamille palveluille.
Vertauksen yhdenmukaisuus tulee esille, kun tarkastellaan yrittdjan itsenaisyyden
lisdystd suhteen Kkehittyessa. Franchise-antajan, kuten vanhemman, kannalta
oleellista onkin tunnistaa suhteen muutosvaiheita ja kehittyminen, jotka ovat

valttamattomia tekijoita taidossa hoitaa suhdetta menestyksellisesti.

Franchise-jarjestelma ei ole vain taloudelliseen yhteisty6hon perustuvaa, vaan se
siséltdd myo6s sosiaalisen ulottuvuuden, jossa franchise-antajalla ja -ottajalla on

l&heinen yhteistydsuhde (Strutton et al., 1995, s.81).
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2.3.3 Franchisingin eettiset sdannot

Eettiset sddnnot ja eettinen lautakunta ovat osa elinkeinoelamén itsesdantelya ja
koska Suomessa ei ole franchisingia koskevaa lainsdaddantdd, niin ne ehkaisevat

tarvetta luoda sellaista. (Tuunanen et al., 2008, s.225)

Suomen Franchising-Yhdistys ry yllapitaa eettisia sdantdja seka eettista lautakuntaa,
joiden tarkoituksensa on edistdd hyvaa franchisingtapaa. Eetiset saannot
maadrittelevat sen, mitd voidaan pitda hyvan franchisingmenettelyn mukaisena
toimintana. Ne ovat European Franchising Federationin eetisen s&&dnndston mukaiset
ja toimivat toiminnan pelisdantéing, mutta ne eivat kuitenkaan korvaa tai tdydenna

franchise-ottajan ja antajan valista franchisesopimusta. (Torikka, 2009, s.11-12)

Suomen Franchising-Yhdistyksen eettisten saantdjen sisaltdd koskevat péaakohdat
(Liite 1):

1. Franchisingtoiminnan maarittely

2. Johtavat periaatteet

3. Yrittgjarekrytointi, mainonta ja tiedonanto
4. Yksittaisten franchiseyrittajien valinta

5. Franchisesopimus

6. Eettiset s&&4nndt ja master-sopimus

Eettisia saantdja yllapitdd yhdistyksestad riippumaton eettinen lautakunta, jonka
tehtavand on antaa lausuntoja eettisten saantéjen mukaisesta toiminnasta, eli siita
onko franchise-antajan tai —ottajan toiminta hyvan franchisingtavan mukaista.

Lausuntoa voivat pyytaa kaikki yhdistykseen kuuluvat jasenet. (Torikka, 2009, s.11)
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3 Kommunikointi ja tiedonvalittyminen
franchisejarjestelméassa

"Kommunikaatiota voidaan kuvailla liimaksi, joka pitdd jakelukanavan yhdessa.”
(Mohr et al., 1990)

Mendelsohnin (1997, s.153) mukaan mikaan pyrkimyksista parantaa franchise-
antajan ja —ottajan valisid suhteita ei ole tehokas, ellei ole olemassa jarjestelmaa,
joka varmistaa hyvan ja tehokkaan kommunikoinnin osapuolten kesken. Seuraava
luku tdsmentaa franchise-antajan ja -ottajan valisia suhteita, tiedon valittymista

osapuolten kesken seka vuorovaikutteista kommunikointia.

Franchisingin luonteesta sekd vallan jakaantumisesta franchising-jarjestelmassa
johtuen, kommunikaatio osapuolten valilld& on monimutkaisempaa ja asettaa
suurempia haasteita perinteisiin liiketoiminnan organisoitumismuotoihin verrattuna.
Tehokkaan kommunikoinnin yllapito franchise-antajan ja -ottajan valilla asettaa
haasteita kommunikaation suunnittelussa. Haasteita aiheuttavat ajankohtaisen ja
alueellisesti merkittavan tiedon tarjoaminen erilaiselle joukolle franchiseyrittgjia, seka
liketoimintasuuntautuneen kommunikaation johtaminen franchisingyrittdjien ja
franchise-antajan valilla. Viestien on oltava samanaikaisesti sekd johdonmukaisia,
ettd monipuolisia. Tarkeaa on myds, etta kommunikointi on avointa ja se kattaa kaikki
franchisejarjestelméan osalliset. Kommunikoinnin vuorovaikutteisuus on
avainasemassa, franchise-antajan on viestittava selkeasti ja tehokkaasti saadakseen
yrittdja vastaamaan viesteihin ja toisaalta franchiseyrittdjan on oltava avoin
kommunikoinnille, jotta franchise-antaja olisi tietoinen yrittdjan tilanteesta. (Davis,
2004, s.276)

Laakson (1998, s.45) mielesta yhteydenpito ja jatkuva kommunikointi ovat
franchisetoiminnan merkittavimpien menestystekijdiden joukossa ja yhteistoiminta
pohjautuu viime kadessd osapuolten kommunikointiin. Windspergerin et al. (2008,
s.167) mukaan franchiseketjun menestys on erittdin riippuvainen kyvysta tuottaa ja

siirtada tietoa verkostossa.

Mink& tahansa organisaation on menestyakseen osattava kasitella ja kayttaa tietoa

tehokkaasti, johon yritysten kilpailuympéaristdssa tapahtuvien muutosten nopeus on
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asettanut lisdd paineita. Yritykset tarvitsevat tietoa paivittaisten tehtavien, kuten
suunnittelun, paatoksenteon, organisoinnin suorittamisen ja -hallinnan tueksi.
Edellisen perusteella tiedon ja sen kasittelyn merkitys on kriittinen minka tahansa

organisaation hallinnalle. (Walsham, 1993, s.1)

Franchise-antajan on jo jarjestelman suunnitteluvaiheessa otettava huomioon, milla
tavalla ja valineillda kommunikointia ketjussa tullaan harjoittamaan. Suunnittelun
tavoitteena on luoda systemaattinen jarjestelma, jonka avulla tieto likkuu molempiin
suuntiin vaivattomasti, nopeasti ja tehokkaasti. Jarjestelmaa luotaessa maéaritellaan
periaatteet yhteydenpidolle: monta kertaa vuodessa jarjestetaan tapaamisia,
kenttakayntejd sekad missa tilanteissa, miksi ja miten yhteydenpitoa harjoitetaan.
(Laakso, 1998, s.72-73)

3.1 Franchisejéarjestelman sisdiset kommunikointi- ja
tiedonvalityskanavat

Yhteistydon toteuttaminen vaatii tiivistd ja jatkuvaa kommunikointia sek&
tiedonvalitysta franchisejarjestelméassa. Viestien perille saamiseksi on siten osattava
valita oikeat kanavat ja valittaa tieto kaikille joita se koskee. Kaytannossa yritykset
kayttavat useita kanavia hoitaakseen tiedonvdlitysta. Naita kanavia ovat
Henkilokohtaiset tapaamiset, yhteistapaamiset, kirjallinen yhteydenpito, erilaiset
toimikunnat, koulutusjarjestelma ja sdhkdiset kanavat (Mendelsohn, 1997, s.153-155;
Windsperger et al., 2008, s.168). Teknologioiden kehitys on johtanut suuntausta
siten, ettA yhad suurempi osa yritysten valisesta kommunikaatiosta ja
tiedonvalityksestd tapahtuu sahkoisesti erilaisten viestinten kautta. Suuntausta
informaatioteknologian roolin kasvulle on johtaneet erityisesti laitteiden kyky tarjota

runsaampaa tietoa seka vaihtoehtojen monipuolisuus (Lo et al., 2008, s.146).

Davisin (2004, s.281) mukaan franchise-antajat kayttavat asianmukaisesti erilaisia
tiedonvalitykseen kaytettavia tyokaluja ja saavat tiedon vdlitettya franchise-ottajalle.
Kuitenkin tapa, jolla tietoa ilmaistaan ei usein saa franchise-ottajia vakuuttumaan

tiedon sisallésta onnistuneesti.
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3.1.1 Henkilokohtaiset tapaamiset

Henkilokohtaiset kontaktit ovat edelleen tarkeéa tekijd franchise-antajan ja -ottajan
suhteiden yllapidossa. Menestyneitdkaan franchise-ottajia ei tule laiminlyoda, mité
tulee henkilokohtaiseen yhteydenpitoon, vaikkakin he ovat itsendisempid, eivatka
tarvitse yhta paljoa huomiota kuin he, jotka eivat ole menestyneet yhta hyvin.
Vuorovaikutus menestyvien yrittdjien kanssa auttaa yllapitdmaan verkoston
yhtendisyyttd ja edesauttaa sailyttam&an uskon verkoston hyddyllisyydesta.
Franchise-antajien kannalta henkilokohtaiset kontaktit ovat tarkeitd siind mielessa,
ettd niiden avulla syntyy uusia ideoita seka mahdollisesti uusia tuotteita tai palveluita.
(Mendelsohn, 1997, s.154)

Mendelsohn (1997, s.154) painottaa henkilokohtaisten kontaktien kasittelyssa sita,
ettd jokaista franchise-ottajaa tulee pitda erityisena. Yrittdjid on kasiteltava siten, etta
franchise-antaja tunnustaa jokaisen yrittdjan roolin tarkeana ja yhdenvertaisena
ketjun jasenena, josta pidetdan aidosti huota ja ollaan kiinnostuneita juuri kyseisen

yrittdjan ongelmista ja menestyksesta.

Mendelsohn (1997, s.154) esittda, ettd henkilokohtaisissa kontakteissa kasiteltavat
asiat tulee kirjata ylos raporttimuotoon, jotta franchise-antaja pystyy seurata miten
yrittaja noudattaa franchisekonseptin operatiivisia standardeja seka
franchisesopimukseen perustuvia sitoumuksia. Taméankaltaisen yhteistyon on oltava
luonteeltaan avointa ja vuorovaikutteista, joten franchise-antajan on keskusteltava
raportissa kasiteltyjen asioiden tuloksista yrittdjan kanssa ja annettava yrittgjalle
mahdollisuus selventdd toimintaansa mahdollisesti  koskevia epakohtia.
Pohjimmiltaan henkilokohtaisten tapaamisten kautta keratyn tiedon tarkoitus on
auttaa yrittajaa kehittamaan toimintaansa kohti franchisekonseptin standardeja ja tata

kautta parantaa lilkketoimintansa suorituskykya.

Laakso (1998, s.45) toteaa, etta yhteydenpito- ja tarkastuskaynnit franchise-ottajan
toimipaikassa ovat konsultointimielessa molemmin puolin arvokkaita. Franchise-
antaja saa kaynneilla kosketusta kaytannon ongelmiin seka tilaisuuksia saada
palautetta, jonka pohjalta franchise-antaja pystyy kehittamaan franchisekeskuksen

toimintaa. Franchise-antajan edustaja myds havaitsee kaynneilla helposti mahdollisia
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ongelmia tai konseptin standardeista poikkeavia toimintatapoja, joihin voidaan

yhdessa puuttua valittomasti.

3.1.2 Kirjallinen yhteydenpito

Useimmissa tapuksissa franchiseketjujen kirjallinen viestinta franchise-antajan ja -
ottajan valilla on henkilokohtaista tiheampéaa. Syina tahan voidaan pitaa kirjallisten
viestien kayttannollisyytta ja sopivuutta franchiseketjun juoksevien asioiden
kommunikointiin. On kuitenkin huomattava, ettad kirjalliset viestit eivat tarjoa yhta
tehokasta kanavaa vuorovaikutukselle kuin henkilokohtaiset, joten kirjalliset viestit
ovat suunniteltava siten, ettda ne voidaan tulkita yksiselitteisesti. Toisin kuin
henkilokohtaisessa kommunikoinnissa, niin kirjallisessa virheellisid tulkintoja viestin
siséllésta ei voida korjata valittomasti, joten huolimaton kirjallinen kommunikointi
saattaa aiheuttaa odottamattomia ongelmia. Edellinen huomio korostaa huolellisuutta
kirjallisten viestien valmistelussa. (Mendelsohn, 1997, s.154)

Kirjallisten viestien 4 perusluokkaa (Mendelsohn, 1997, s.154-155):
1. Tavanomainen kirjeenvaihto

2. Uutiskirjeet

3. Kasikirjat ja niiden paivitykset

4 Kenttakayntien raportit

Koska franchiseyrittdjille suunnatuilla viesteilla on useimmiten useita eri kirjoittajia, on
franchise-antajalla oltava sisainen jarjestelma kaikkien lahtevien viestien
tarkistamiseksi, joka pitaa huolen viestien sisallon tarkuudesta ja yksiselitteisyydesta.

3.1.3 Yhteistapaamiset

Laakson (1998, s.45) mukaan franchise-antajan ja -ottajan yhteydenpito ei tarkoita

valttamétta vain valvontakierroksia, vaan yhteydenpitoa voidaan toteuttaa myos
saanndllisilla yhteistapaamisilla. Valvonnan lisaksi yhteistapaamiset ovat tarpeellisia
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my0Os yhteishengen yllapitdmisen, motivoinnin ja konseptin kehittamisen kannalta ja
ne ovat hyvia tilaisuuksia vaihtaa tietoja ja mielipiteita. Franchise-antajan jarjestamia
yhteisid tapaamisia ovat yhteiset koulutustapahtumat, tyéseminaarit ja kokoukset

ketjun jasenyrityksille.

Alueellisesti jarjestetyt tapaamiset ovat franchise-antajalle tehokas keino olla
kosketuksissa franchise-ottajiin, heidan tuntemuksiin, pelkoihin, ideoihin ja valituksiin.
Tapaamiset antavat franchise-antajalle mahdollisuuden esitella uusia tapoja miten
franchiseyrittdjat voivat parantaa suorituskykyddn, mitd uudistuksia on lahiaikoina
tulossa, mitd tapahtuu parhaillaan tutkimuksen ja kehityksen osalta seka millaisia
mainonta- ja markkinointitoimia on luvassa. Tilaisuudet auttavat frachise-ottajia
pysymaan tietoisina tulevista ja meneillddn olevista franchiseketjua koskevista
asioista ja mikali franchise-antaja onnistuu luomaan yhteistyélle hyvat puitteet, niin
tilaisuudet voivat olla hyddyllisia ja niilla voi olla positiivinen vaikutus koko ketjun
kehitykseen. (Mendelsohn, 1997, s.155)

3.1.4 Yrittdjatoimikunnat

Franchiseketjussa myds itsenaiset franchiseyrittjat tekevat yhteistyota keskenaan.
Ketjusta riippuen niissa yllapidetdén yleensa toimikuntia tai muita paatdésryhmia, jotka
yhdessa paéattavat yhteistoiminnan sisallésta ja harjoittamistavoista. Yhteistoiminnan
keskeisimmat tavoitteet ovat tydnjaon maarittely sekd toimintojen jarkeistaminen ja
sitd kautta syntyvat kustannnusedut. Toimikuntien tehtavdna on myos erilaisten
ketjun laajuisten kehityshankkeiden valmistelu ja lapivienti. Franchiseyrittgjat tekevat
yhteisty6td myos sopimalla erilaisista operatiivisista jarjestelyistd, joista esimerkkina
voidaan mainita yhteinen tilaus-toimitusjarjestelma, jonka avulla voidaan hoitaa
keskitetysti  esimerkiksi tilausten vastaanotto, toimitusten jakaminen ja
tavaranvaihdot. Yrittajat harjoittavat keskenaan myos epavirallista yhteistyéta muun
muassa Vvaihtamalla ajatuksia ja kokemuksia, jonka on havaittu olevan

franchiseyrittajien kannalta hyodyllista. (Laakso, 1998, s.36)

Yrittgjatoimikuntia voidaan perustaa joko franchise-antajan omasta aloitteesta tai
yhteisella paatoksella franchise-antajan ja -ottajan toimesta, tarkoituksena kehittaa

yhteydenpitoa, toimia foorumina epaselvyyksien ja riitojen ratkaisemisessa seka
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ennaltaehkaistd ongelmien muodostumista. Yrittdjattoimikunnilla on positiivinen
vaikutus osapuolten liiketoiminnallisen yhteistydsuhteen vahvistamisessa ja ne
antavat molemmille osapuolille mahdollisuuden aloitteiden esille tuomiseen, joka
hyodyttaa yhteista etua. (Mendelsohn, 1997, s.157)

3.1.5 Koulutusjarjestelma

Franchisejarjestelman yksi tarkeimmistad tiedonvalityksen toteuttamismalleista on
franchise-ottajille  suunnattu koulutusjarjestelma, jota on pidettdva yhtena
tiedonsiirtovalineena muiden joukossa. Kolutusjarjestelmdn avulla saadaan
systemaattisesti tuotettua seka siirrettya tietoa franchise-ottajille. Kaytannossa talla
tarkoitetaan alku- ja jatkokoulutuksen antamista franchiseyrittgjille. Alkukoulutuksen
rooli on suuri, sillda sen avulla franchise-ottajalle siirretaan kaikki se tieto, jota
franchise-ottaja tarvitsee liiketoiminnassaan. Saanndéllisen jatkokoulutuksen
tehtavana on ketjun jasenten kilpailukyvyn sailyttaminen ja tietotaidon pitdminen ajan
tasalla. Koulutuksessa lapi kaytavat asiat on dokumentoitava oppimateriaaliksi,
kasikirjoiksi, toimintaohjeiksi jne., joiden avulla franchise-ottaja voi itsendisesti

kehittaa toimintaansa. (Laakso, 1998, s.73)

Franchise-antajalle alkukoulutuksen jarjestaminen franchise-ottajalle on Suomen
Franchising-Yhdistyksen eettisten sdéntdjen mukainen velvollisuus. Eettiset saannot
maarittelevat koulutusvelvollisuuden seuraavasti, "Franchise-antajan on tarjottava
yksittaiselle franchiseyrittgjalle alkukoulutus ja koko sopimuksen voimassaoloajan
jatkuvaa kaupallista tai teknistéd ohjausta.” (Liite 1, Suomen Franchising Yhdistys ry:n

eettiset saannot)

4 Strategiaprosessi

Seuraava kappale keskittyy siihen, miten franchise-antaja hyddyntdd saamaansa

tietoa strategiaprosessissaan.
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4.1 Yleista yrityksen strategioista

Mink& tahansa voittoa tavoittelevan yrityksen perusedellytys on, etta liikketoiminnan
tuottojen on ylitettava toiminnasta aiheutuvat kulut. Yrityksella on kaksi keinoa taman
tavoitteen saavuttamiseksi. Ensinndkin yrityksen on muodostettava yritysstrategia,
joka maarittelee toimialat ja markkinat, joilla yritys kilpailee. Toiseksi yrityksen on
luotava liiketoimintastrategia, joka maarittelee sen, miten yritys nailla toimialoilla ja
markkinoilla kilpailee. Liiketoimintastrategia on se tekijd, jonka perusteella yritys
pyrkii luomaan Kkilpailuetua kilpailijoihinsa ndhden. Liiketoimintastrategian
implementoimiseksi organisaation eri osastoissa muodostetaan toiminnalliset
strategiat, jotka ovat yksityiskohtaisempia suunnitelmia liiketoimintastrategian

saattamiseksi kaytantdon. (Grant, 1998, s.19-20)

Strategiasta on olemassa useita erilaisia kasityksia ja maaritelmia. Yhteinen nimittaja
erilaisille maaritelmille on se, ettéa kaikki lahtevat ajatuksesta, ettd strategia on se,
joka antaa organisaation toiminnalle suunnan saavuttaakseen toiminnalle asetetut
tavoitteet (Mintzberg et al., 2003, s.3).

Strategian tarkein tarkoitus on ohjata yrityksen paatoksida parempiin suorituksiin
kilpailuedun kautta, mutta se toimii my6és kommunikaation ja yhteistyon tydkaluna
(Grant, 1998, s.4).

4.2 Strateginen johtaminen ja strategiaprosessi

Yleisesti ottaen strategisella johtamisella tarkoitetaan sitd, miten strategia on
kehitetty ja implementoitu (Stacey, 1993; Karami, 2002). David (1995) jatkaa tata
nakemysta lisaamalla siihen organisaation toimintojen vélisen paatdksenteon
tulosten arvioinnin, joka mahdollistaa tavoitteiden saavuttamisen. Strategisen
johtamisen kasitteesta on kuitenkin kehitelty useita maaritelmia, joiden pohjalta
kasitettd voidaan ymmartdd. Thompson (1996, s.6) esittaa, etta strategisen
johtamisen alue maaritelladan johtamisen prosesseiksi ja paatoksiksi, jotka
maadrittelevat organisaation pitkéan aikavalin rakenteen ja toiminnot. Johnsonin ja
Scholesin (1993) mukaan strategista johtamista ei voida kuvailla vain strategisen

paatoksentekoprosessin  johtamiseksi, vaan on otettava huomioon myds
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toiminnallinen johtaminen, jonka tehtavdna on varmistaa strategian paéatyminen
kaytannon toimintaan. Heiddn mielestdén strateginen johtaminen koostuu kolmesta
padelementista: strategisesta analyysista, strategian valinnasta ja strategian

implementoinnista.

Tutkimalla edellisia maaritelmia ja niiden yhtenevaisyyksia koskien strategisen
johtamisen prosessia, voidaan havaita, etta mallit ovat prosessin vaiheita ajatellen
yleisesti samankaltaisia. Prosessi lahtee liikkeelle ympariston analysoinnilla, jatkuu
strategian  kehittamisella ja implementoinnilla, paattyen implementoitujen

strategioiden arviointiin. (Analoui et al., 2003, s.5)

@ ™ pe By

Tarkennus/

Analysointi Muodostaminen Implementointi | -
Arviointi ‘

1. f f }

Kuva 2. Strategisen johtamisen prosessi (Analoui et al., 2003, s.5)

Perinteisesti strategisen johtamisen mallit ovat pyrkineet vastaamaan kuuteen

kysymykseen:

1. Mika on liiketoimintaamme?

2. Missa olemme nyt?

3. Mihin haluamme menn&?

4. Miten padsemme sinne?

5. Mika tapa on paras?

6. Onko tapa toteuttamiskelpoinen?

Analouin et al. (2003, s.3) mukaan strategisen johtamisen vallitsevaa ajatusmallia

luonnehtii kaksi paaasiallista toimintoa: strategian muodostaminen ja implementointi.
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4.2.1 Ympariston analysointi

Juuri  tietylle yritykselle tarkoituksenmukaisen strategian maarittdminen alkaa
yrityksen ulkoisen ympariston uhkien ja mahdollisuuksien seka sisdisen ympariston
heikkouksien ja vahvuuksien tunnistamisella. Mintzbergin et al. (2003, s.74) mukaan
ympariston  analysoinnissa on  kysymys  strategisten = mahdollisuuksien
tunnistamisesta, niiden  rajaamisesta  tunnistamalla  rajoitteet  yrityksen
osaamisalueissa seka yrityksen mahdollisuuksien yhdistdmisessad yrityksen
resursseihin. Viimeisella tarkoitetaan sita, etta yrityksen on tunnistettava olemassa
olevat resurssit ja toimittava niiden sallimissa rajoissa. Yrityksen ei siis ole
tarkoituksenmukaista tavoitella mahdollisuuksia, jotka ylittdvat toiminnalle

hyvaksyttavan riskitason.

Organisaatioiden oletetaan olevan avoimia jarjestelmid, jonka vuoksi vuorovaikutus
organisaatioiden ja niitd ymparoivan ympariston valilla on vaistamatonta. Yrityksen
ymparistolla tarkoitetaan tekijoitd, jotka yrityksen tulisi ottaa huomioon
muodostaessaan strategiaa. Organisaatiot siis vaikuttavat ympéaristoonsa ja
vastavuoroisesti ympariston eri tekijoilla on vaikutusta organisaation suoriutumiseen.
(Analoui et al., 2003, s.67)

Analouin et al. (2003, s.67) mukaan organisaation ymparistd voidaan jakaa sisaiseen

ja ulkoiseen ymparistoon, jotka toimivat pohjana strategian laatimiselle.

Ulkoisen ympariston » Sisaisen ymparistdn
analysointi analysointi

A

|

Strategian laatiminen

Kuva 3. Ulkoisen ja sisaisen ymparistdn tutkimus strategian muodostamisen pohjana
(Analoui et al., 2003, s.67)
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Yrityksen ulkoinen ymparist6 muodostuu yleisista ymparistoon liittyvista tekijoista
seka toimialaan liittyvista tekijoista. Yrityksen yleisilla ymparistoon liittyvilla tekijoilla
tarkoitetaan yrityksen vaikutusmahdollisuuksien ulkopuolella olevia, mutta yritykseen
vaikuttavia tekijoita. Yleisten tekijoiden neljd paaryhmaa ovat poliittiset ja
oikeudelliset, taloudelliset, sosiokulttuuriset ja teknologiset tekijat. Toinen ulkoisiin
ymparistotekijoihin liittyvd ryhmé& on toimialaan vaikuttavat tekijat. Naitd ovat muun
muassa kilpailijat, asiakkaat, toimittajat, osakkeenomistajat ja viranomaiset. (Analoui
et al., 2003, s.73)

Sisdisen ympariston analysoinnissa on kyse yrityksen resurssien tunnistamisesta ja
kehittamisesta. Resursseilla tarkoitetaan mita tahansa etua, osaamista, prosessia,
tietoa tai taitoa, jota yritys hallinnoi ja joka tuotta yritykselle kilpailuetua. Kyse on siis

jostakin, jota yritys tekee erityisen hyvin suhteessa kilpailijoihin.

4.2.2 Strategian muodostaminen

Strategian muodostamisella osana strategista johtamista viitataan yrityksen
strategiseen tai pitkdn aikavalin suunnitteluun. Strategian muodostaminen
organisaatiossa sisaltdd kolme paaelementtia: vision ja mission kehittdminen
liketoiminnalle, strategisten tavoitteiden maarittely ja liiketoimintastrategioiden
suunnittelu (Rarick et al.,1995; Lasher, 1999; Lynch, 2000).

Missio Tavoitteet

Strategian
muodostaminen

Strategian suunnittelu
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Kuva 4. Strategian muodostamisen pa&elementit (Analoui et al., 2003, s.110)

Rarick et al. (1995) mukaan strategian muodostamisen ensimmadainen vaihe on
yrityksen mission maarittaminen. Mission tarkoituksena on selittad yrityksen
olemassaoloa tdsmentamalla, mika on yrityksen perimmainen tavoite tai tarkoitus
sekad keskeiset syyt harjoittaa liiketoimintaa alalla. Yrityksen mission tulee olla niin
kattava ja johdonmukainen esitys, ettéa se on yritykseen sidoksissa olevien ulkoisten
ja sisdisten sidosryhmien ymmarrettavissd. Mission tulisi tarjota ulkoisille
sidosryhmille ikdan kuin kokoontumispiste, jonka ymparille yritys kiteytyy. Sisaisesti
viestittyna missio tarjoaa organisaation jasenille ymmarryksen organisaation
tarkoituksesta ja tavoitteista. Lopuksi sen tarkoituksena on yhdistad organisaation
strategia ja tyOkulttuuri niin, ettd tyontekijat pitavat tekemaansa tyotad arvokkaana ja

tuloksia tavoittelemisen arvoisina. (Analoui et al., 2003, s.111)

4.2.3 Strategian implementointi

Aaker (1998) maarittelee strategian implementoinnin strategisten vaihtoehtojen
muuttamiseksi toiminnalliseksi suunnitelmaksi. Noble (1999, s.20) esittaa, etta hyvin
muodostetut strategiat parantavat yrityksen suorituskykyd suhteessa muihin vain, jos

ne osataan implementoida onnistuneesti.

Strategian implementoinnista ja aiemmin luotujen visioiden saattamisesta kaytantoon
tekee haastavaa se, ettd se vaatii paljon ty6ta organisaation ihmisten ja rakenteen
kanssa (Lasher, 1999).

Strategian implementoinnissa on kyse muutoksesta, joten konfliktitilanteet ovat
implementoinnin yhteydessa yleisia ja organisaatiosta I6ytyy yleensa ihmisia, joiden
tyohon vaikuttaminen saattaa aiheuttaa muutosvastarintaa. Organisaation
rakenteeseen puuttuminen on aikaa vievaa, silla se on kosketuksissa organisaation
menettelytapoihin, prosesseihin, aikatauluihin ja budjetointiin ja implementointi on

lisaksi vietava lapi koko organisaation. (Analoui et al., 2003, s.182)

Jotta strategia voidaan implementoida tehokkaasti, on prosessissa otettava
huomioon useita organisaatioon vaikuttavia tekij6itd. Analouin et al. (2003, s.182)

mielesta tarkeimmat strategian implementointiin vaikuttavat tekijat erityisesti pienissa
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ja  keskisuurissa  yrityksissa ovat organisaation rakenne, johtajuus,
henkilostonhallinta, organisaatiokulttuurin johtaminen ja strategiaa tukeva budjetointi.

4.3 Franchiseketjun kommunikaatiostrategia

Franchiseketjun, strategisten allianssien ja muiden yhteistyéverkostojen menestys on
suuresti rippuvainen kyvysta luoda ja siirtda tietoa verkostossa (Windsperger et al.,
2008, s.167).

Kommunikaation franchisejarjestelmassa voidaan ndhda olevan monimutkaisempaa
kuin perinteisissd organisaatioissa. Tama johtuu ensinn&kin franchisingtoiminnan
luonteesta ja toiseksi vallan tasapainosta franchise-antajan ja -ottajan valilla.
Monimutkaisuus asettaa haasteita franchiseketjun kommunikaatiostrategian
luomisessa seka tehokkaan kommunikaation yllapitdAmisessa. Téallaisia haasteita ovat
ajallisesti ja alueellisesti merkittdvan informaation tarjoaminen erilaiselle joukolle
franchise-ottajia, liiketoimintaan  suuntautuvan yhteydenpidon jarjestdminen
franchise-ottajien kesken, jatkuvien ja monipuolisten viestien viestiminen seka
avointen kommunikaatiokanavien luominen, jotka kattavat kaikki

franchisejarjestelmén osalliset. (Davis, 2004, s.276)

Kuten aiemmin todettua, franchising tekee seka franchise-ottajasta, etta -antajasta
kumppaneita, joilla on yhteinen riippuvuus menestyksesta. TAmén ja osittain myos
eettisten saantdjen velvoitteen tarjota franchiseyrittjalle jatkuvaa kaupallista ja
teknistd tukea seurauksena franchise-antajien on omaksuttava rakentavia
kommunikaatiostrategioita. Franchiseketjuilla on omia intressejaan
kommunikaatiostrategialle, mutta yhteisind voidaan pitaa toiminnan yleisia tavoitteita,
kuten hyvan liiketoimintatavan ja konseptin mukaisen kayttaytymisen yllapitamista,
brandin vahvistamista ja markkinaosuuksien kasvattamista. (Davis, 2004, s.277; Liite
1)
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5 Tutkimuksen metodologia

5.1 Tapaustutkimus

Taman tutkimuksen empiirinen osuus on toteutettu kayttden laadullisiin menetelmiin

lukeutuvaa tapaus- eli casetutkimusta.

Tapaustutkimuksella tarkoitetaan tutkimusta, johon on valittu yksi tai korkeintaan
muutama tietylla tarkoituksella valittu tapaus. Tapauksella voidaan tarkoittaa yritysta
tai vain tiettyd yrityksen osaa, kuten osastoa, yksikkoa tai esikuntaa, mutta se voi olla
my0s toiminnallinen osa, kuten jokin yrityksen prosessi tai rakenteellinen ominaisuus.
(Koskinen et al., 2005, s.154)

Tapauksien merkitys syntyy niiden roolista uusien hypoteesien seka ajatusten
lahteena ja niiden avulla voidaan ravistella vakiintuneita kasityksid, teorioita ja
kasitteita. Niiden avulla voidaan tehda myds vertailuja tapausten valilla, jotka auttavat
kyseenalaistamaan aiempia teorioita. (Koskinen et al., 2005, s.155)

5.2 Haastattelu aineistonkeruumenetelméanéa

Tyon aineistonkeruumenetelmand on kaytetty haastattelua ja tarkemmin

puolistrukturoitua, eli teemahaastattelua.

Haastattelussa tutkija on suorassa vuorovaikutuksessa haastateltavan kanssa, joka
luo mahdollisuuden kohdistaa tiedonhankinta itse tilanteeseen. Tilanteen
vuorovaikutteisuus mahdollistaa myds vastausten taustalla olevien motiivien esiin

tuomisen. (Hirsjarvi et al., 2000, s.34)

Teemahaastattelussa tutkija mé&ardd kysymykset ja niiden jarjestyksen, mutta
haastateltava vastaa kysymyksiin omin sanoin ja joskus jopa ehdottaa omia
kysymyksia. Oleellista onkin, ettd haastattelu etenee tiettyjen keskeisten teemojen,
eika yksityiskohtaisten kysymysten mukaan. Taman haastattelumuodon tehokkuus
perustuu siihen, etta haastattelija pystyy johdattelemaan haastattelua, kuitenkaan
kokonaan kontrolloimatta sitd. (Koskinen et al., 2005, s.104-105)
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Tutkimusta varten on toteutettu kaksi teemahaastattelua, jotka kohdistuivat
tutkimuskohteena olleeseen franchisejarjestelmaan. Molemmat toteutettiin kayttaen
teemahaastattelua, joista ensimmainen kohdistui tutkimuskohteen franchise-antajaan
ja toinen franchise-ottajaan. Ensimmainen haastattelu tapahtui franchise-antajan
toimitiloissa Vantaalla ja toinen suoritettin puhelimitse. Kumpaakin haastattelua
varten rakennettiin omat teemarunkonsa (liitteet 2 ja 3), joiden pohjalta haastatteluja

vietiin eteen pain.

Koskinen et al. (2005, s.108) mukaan haastattelurungolla on kaksi keskeista
tehtavaad. Ensiksi se antaa haastattelulle hahmon ja varmistaa, etta tutkija esittaa
kaikki ennalta suunnitellut kysymykset. Toinen tehtava on varmistaa, ettd haastattelu

sujuu mahdollisimman luontevasti.

Haastattelut taltioitiin digitaalisella sanelulaitteella, jonka jalkeen tallennettu aineisto

litteroitiin.

5.3 Aineiston kasittely

Tutkijan kentalla tuottama aineisto on materiaalin ydin, jolle on suoritettava
transkriptio eli litteraatio. Litteraatiolla tarkoitetaan aineiston saattamista
mahdollisimman helppokayttdiseen muotoon, joka tukee aineiston selaamista
analysoimista ja hypoteesien testausta. Haastattelujen osalta litteroinnilla
tarkoitetaan aineistojen kirjoittamista tekstimuotoisiksi tiedostoiksi. (Koskinen et al.,
2005, s.317-318)

Koskisen et al. (2005, s.319-323) mukaan litteraatiot voidaan jakaa niiden tarkkuuden
perusteella viiteen eri tasoon. Yksinkertaisimmillaan litteraatio pyrkii tuottamaan
tutkijalle lahinn& ymmarryksen aineiston keskeisista piirteistd. Seuraavalla tasolla
aineistoa litteroidaan jo tarkemmin ja yleiskuvan lisaksi mukaan voidaan ottaa
tutkittavien suoria lainauksia. Kolmannella tasolla litterointi tehd&&n sanatarkasti,
neljannella siirrytaéan vielakin yksityiskohtaisempaan keskusteluanalyysiin ja tutkitaan
tutkijan sekéa tutkittavan valistd vuorovaikutusta ja viidennella tasolla keskitytaan
verbaalisen toiminnan liséksi myos ruumiin liikkeiden analysoimiseen videoidun

aineiston avulla.
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Valitsin tutkielmani liitteraatiotasoiksi ensimmaisen ja toisen tason. Litterointiprosessi
eteni siten, ettd aluksi aineistosta poimittin keskeisimmat asiat, jotka auttoivat
yleiskuvan luomisessa. Taman jalkeen yleiskuvaa tarkennettiin ottamalla aineistosta
suoria lainauksia, jotka olivat tutkimuksen kannalta mielenkiintoisia ja teemoihin
sopivia. Mielestani tallainen litterointi oli tydn kannalta tarkoituksenmukainen ja se

riitti antamaan tutkimuskohteesta tarpeeksi kattavan kuvan.

Kun aineisto oli purettu, niin se teemoiteltin tyon teemojen mukaan. Teemat
noudattelivat tyon teoreettisessa viitekehyksessad aiemmin esitettyja. Teemoittelun

ideana oli tuoda esiin tutkimuskysymysten kannalta olennaisia asioita.

6 Tiedonkulku osana strategiaprosessia. Case Laatutakuu

Tutkimuksen kohteena oli siivous- ja kiinteistohuoltoalalla toimiva franchiseketju
Laatutakuu. Tutkimusta varten on tehty haastattelut sekd franchise-antajan, etta
yhden ketjun franchise-ottajan kanssa. Franchisekeskuksesta haastateltavana ol
Laatutakuun toimitusjohtaja Henri Hayrinen ja franchise-ottajan nakdkulmaa avasi

Laatutakuu -yrittdja Carita Eladly Ali.

6.1 Case-esittely: Laatutakuu

Suomen Laatutakuu Palvelut Oy on vuonna 1993 toimintansa aloittanut siivous- ja
kiinteistonhuoltoalalla toimiva franchisingia liikketoimintamuotonaan kayttava yritys.
Yrityksen alkuvaiheessa liiketoiminta kasvoi, kun yritys teki franchisesopimuksia
alalla jo toimivien pienten- ja keskisuurten siivousalan yritysten kanssa. Yrittdjia
koulutettiin myyntiin, henkilokunnan johtamiseen ja asiakaspalveluun, joiden lisaksi

yrittdjien kanssa tehtiin yhteishankintoja ja yhteismarkkinointia.

Laatutakuu siirtyi vuonna 1999 ISS palvelut Oy:n omistukseen ja on sitd kautta
nykyddn osa kansainvalistd monialakonserni 1SS:ia. Ketju toimii Suomessa 55
paikkakunnalla ja siihen kuuluu yli 200 itsenaista yrittajaa seka 5 Laatutakuun omaa

yksikkda. Yrittajamaaralla mitattuna Laatutakuu on Suomen kolmen suurimman
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franchiseketjun joukossa R-kioskin ja Kotipizzan kanssa. Laatutakuu on myQs
Suomen Franchising Yhdistys Ry:n varsinainen jasen. (Suomen Franchising Yhdistys

ry, 2010, jasenesittely)

Laatutakuun franchisekonseptin palvelutarjpoma koostuu tuotteistetuista siivous- ja
talonmiespalveluista, jotka kulkevat nimilla OmasSiivooja ja OmaTalonmies. Naita
palveluja tarjoavat itsendiset Laatutakuu —yrittajat, jotka Laatutakuu on rekrytoinut
oman erillisen rekrytointiprosessinsa kautta ja kouluttanut tehtavaan. Rekrytoitujen
yrittdjien kanssa tehdéaan franchisesopimus, joka on kestoltaan viisi vuotta. Yrittdja
saa sopimuksen myotd kayttoonsad Laatutakuun liikeidean seka tuotemerkin.
Konsepti tarjoaa aloittavalle yrittdjdlle laajan alkukoulutuksen, joka sisaltaéd mm.
koulutusta myyntiin, asiakaspalveluun, siivoustekniikkaan seka yrittdjan tarjoaman
palvelun mukaan joko siivous- tai Kiinteistbnhuoltoyrittdjdnd toimimiseen.
Jatkokoulutusta jarjestetdaan tarpeen mukaan; vuonna 2010 Laatutakuu tulee
jarjestamaan yli 100 koulutuspaivaa yrittgjilleen. Laatutakuun uusille yrittdjille
tarjoamaan franchisepakettiin kuuluu koulutuksen liséksi erilaisia tukitoimintoja, kuten
yhteishankinnat, valtakunnallinen yhteismarkkinointi, taloushallinto, liiketoiminnan
tukipalvelut, vapaasti valittavat rahoitusjarjestelyt ja vakuutukset, franchisekasikirja,
extranet sekd mahdollisuus ostaa franchise-antajalta valmiit asiakkaat. (Suomen
Franchising Yhdistys ry, 2010, jasenesittely; Laatutakuu, 2010, OmaSiivooja;
Laatutakuu, 2010, OmaTalonmies)

6.1.1 Yrittajaesittely

Carita Eladly Ali liittyi Laatutakuu -ketjuun miehensa kanssa vuonna 2007. Oman
yrityksen perustamisen taustalla oli se, ettd miehelle ei 16ytynyt toitd ja h&n halusi
perustaa yrityksen, johon Carita lahti aluksi mukaan yhtickumppaniksi. He valitsivat

franchising —muotoisen yrityksen, silla toiminnan aloittaminen oli helppoa.

"Ma olin sitd mielta, ettd jos ma lAhden hommaan mukaan, niin m& en ldhde
perustamaan tyhjastd mitaan mutti ja ratti —yritysta. Etta tavallaan se tuntui helpolta
aloittaa. Siihen sai sen rahoituksen ja asiakkaat ja tavallaan se palkka lahti heti

juoksemaan, etta se riski oli niin paljon pienempi.”
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Tarkoitus oli auttaa mies alkuun, mutta han siirtyi tekemé&éan toitd miehensa kanssa
toisen vakituisen virkansa ohella. Yritys tarjoaa Laatutakuu -konseptin mukaisia

siivouspalveluja ja tyollistaa talla hetkella kolme ihmista.

6.1.2 Laatutakuun kilpailuymparisto6 ja kilpailuetu

Laatutakuu toimii siivous- ja kiinteistonhuoltoalalla, jolla vallitsee Hayrisen mukaan
Suomessa kova Kilpailu. Alan kilpailun kovuuteen vaikuttaa markkinoille tulon

suhteellisen matala kynnys ja Suomessa onkin noin 2000 siivousliiketta.

"Jos mietit paperitehtaan perustamista, niin se vaatii aikkamoisen pddoman, tai haluat
perustaa ravintolan, niin sekin vaatii ison padoman. Siivousliikkeen perustaminen ei
edellytda kaytanndéssa mitaan muuta kuin, ettd ostat yhdet siivousvalineet ja

kannykan; perustat firman, niin siina sulla on siivousliike.”

Koska alalle tulon kynnys on matala, niin alalle tulee paljon erilaisia toimijoita, joka
lisdd alan tarjontaa. Suuri tarjonta taas johtaa hintapaineisiin, jonka vuoksi jatkuva
myyntityd ja uusasiakashankinta ovat suuressa roolissa alalla menestymisen

kannalta.

Alaa hallitsevat muutamat suuret toimijat, jotka ovat ostaneet suurimman osan
keskisuurista toimijoista. Pienten yritysten keskuudessa vaihtuvuus on suurta. Alan
suuret yritykset ovat keskittyneet palvelemaan suuria asiakkaita, joten keskisuurten
toimijoiden puuttuessa markkinoilta, Laatutakuu on loytanyt kannattavan segmentin
business-to-business puolelta suurten toimijoiden ja asiakkaiden katvealueelta ja
keskittynyt palvelemaan pienid ja keskisuuria yrityksid. Alan suuret yritykset ovat
jattaneet nama alueet vahemmalle huomiolle, silla ne pyrkivat padsemaan suurten
yritysten kokonaispalvelujen toimittajiksi, joka sisaltdd muitakin yritysten tarvitsemia

palveluita, kuten turvallisuus- ja ravintolapalveluita.

"Pienemmat asiakkuudet eivat ole strategisesti tarkeita (suurille toimijoille) ja niissa ei
ole kasvupotentiaalia, koska sa et voi myyda kuin yhta palvelua suurimpaan osaan.

Ne jadvat sinne katvealueille.”
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Hayrisen mukaan franchising toimii tamankaltaisella segmentilla hyvana keinona

toimittaa palvelu asiakkaalle.

Laatutakuu hakee kilpailuetua keskittymaélla tekemaan kilpailijoitaan laadukkaampaa
tyota franchisekonseptia hyvaksikayttden. Siivous- ja kiinteistohuolto alaa voidaan
pitdd matalapalkka-alana, jonka vuoksi tyontekijoiden vaihtuvuus on alalla suurta ja
motivaatio alhaista, joista seuraa laatuongelmia. Hayrinen kertoo, etta laatuongelmat
ovat johtaneet alan heikkoon maineeseen, eivatka yritykset luonnollisesti halua
maksaa heikosta palvelusta. Franchising tarjoaa Laatutakuulle kevyemman
kulurakenteen, johtuen matalammasta organisaatiosta, seké tehokkuuseroja yrittajien
hyvaksi verrattuna palkkatyontekijoihin, joiden seurauksena ketju pystyy tarjoamaan
parempaa vastinetta asiakkaille ja mahdollisuutta korkeampiin ansioihin yrittajille.
Hayrisen mukaan loppuasiakas saa lahes vastaavan hintaisen, mutta laadultaan
korkealuokkaisemman palvelun kuin kilpailijoilta, jonka vuoksi myés ketjun maine on

kilpailijoitaan parempi.

6.2 Tiedonvalittyminen ja kommunikaatio franchiseketjussa

6.2.1 Franchise-antajan nakokulma

Laatutakuu pitéa kommunikaatiota ja tiivistd yhteistyota yrittajien kanssa tarkeana

osana franchisingtoimintaa ja yhteydenpidolle pitaa luoda selkeat jarjestelmat.

"Meidan idea ei ole se, ettd me hoidetaan vaan asiakkaalle joku tekija, vaan me
oikeasti halutaan, ettd me ollaan tiiviissa yhteistydssa sen yrittdjan kanssa, niin etta
sen yrittdjan toiminta kehittyy koko ajan. Asiakaspalvelun pitd& olla hyvaa, ettd se

loppuasiakas on erittain tyytyvainen.”

Hayrinen nostaa yhteistybn haasteiksi franchiseketjussa molemminpuolisten
ennakkoluulojen murtamisen ja liiallisen etdisyyden pitdmisen poistamisen. Hanen
mukaansa franchise-antajat saattavat ajatella yrittajien miettivan vain omaa etuaan ja

toisaalta yrittajat voivat olla epdilevaisia sita kohtaan, mité franchisekeskus tekee.



33

Laatutakuu on luonut tiedonhankinnan tueksi extranetin kautta toimivia
automatisoituja jarjestelmid, joilla se saa kerattyd ajankohtaista tietoa yrittgjiltaan,
mutta myds asiakkailta. Franchisekeskus saa kuukausittain talousdataa yrittdjien
tilanteesta seka joka toinen kuukausi asiakaitten ja yrittdjien tyytyvaisyyteen liittyvaa
tietoa. Tyytyvaisyyskyselyt mittaavat yrittgjien tyytyvaisyytta taloushallintopalveluihin,
franchisekonseptiin ja franchisekeskuksen palveluihin. Extranet on muutenkin
Laatutakuulle tarked viestintdkanava, silla se toimii ilmoitustauluna, jota kautta
ajankohtaiset asiat viestitdan yrittgjille. Lisdksi vuosittain teetetddn ulkopuolisella
taholla tyytyvaisyyteen liittyva yrittajatutkimus, johon kaikki yrittajat pyritddn saamaan
vastaamaan. Avointa palautetta yrittajat voivat jattdd ympéari vuoden. Lisaksi ketjussa
jarjestetddn kenttakaynteja ja kehityskeskusteluja seka pyoritetaan yrittajatoimikuntia,
joissa yrittdjat voivat vapaasti tuoda esiin askarruttavia asioita. Muita sahkdisia
kanavia, kuten tekstiviesteja ja sahkoposteja kaytetddn akuuttien asioiden ja

tilanteiden hoitamiseen.

Hayrisen kertoman perusteella tiedonvalittymisen haasteina ovat se, etta yrittjat
eivat kirjaudu riittdvan usein extranettiin, johtuen tyon luonteesta seka se, etta
yrittdjat eivat aina malta lukea tiedotteita riittdvan huolella, josta nayttaisi syntyvan

toisinaan informaatiokatkoksia.

"Joku (yrittdjd) katsoo, ettd aa joo tallainen aihe ja sitten se skippaa sen, ettd
tavallaan ei aina paneuduta riittavasti ja sitten tulee kysymys meille, ettd hei miksi te
ette ole mitdan kertonut. Sitten kaivellaan auki tiedotteet, etta tuo kylla tuli ja sitten

yrittdja sanoo, etta aa joo niin tulikin, mutta en ma ollut katsonut sita niin tarkkaan.”

Franchiseyrittdjien rooli varsinaisen markkinoihin tai kilpailijoihin liittyvan tiedon
valittdjana on pieni, silla tydn luonteen vuoksi yrittajat eivat ole usein kosketuksissa
kilpailijoihin. Toisinaan kentédltda saadaan esimerkiksi hintainformaatiota kilpailijoihin
littyen, mutta pa&asiallisesti kilpailijoiden ja markkinoiden tarkkailu on
franchisekeskuksen vastuulla ja suurin osa tiedosta tulee kentalla liikkuvien myyjien
ja emoyhtio ISS:n kautta. Franchiseyrittgjilta saatava tieto muodostuu lahinna tyéhon
liittyvista asioista, jonka kautta Laatutakuu pystyy kehittdmaan omaa toimintaansa.
Tiedon saannissa on suuria alueellisia eroja ja esimerkiksi pk-seudulla kulttuuri on

muuhun maahan verrattuna erilainen ja tietoa tulee huomattavasti vahemman.



34

Laatutakuuta tieto hyodyttaa siten, ettd se auttaa toimimaan paremmin yrittgjien
kanssa ja sen avulla huomataan, mika yrittajan ty6éssa on haasteellista ja miten

yrittajia voidaan auttaa.

6.2.2 Franchise-ottajan nakdkulma

Eladly Ali kuvailee yhteistybsuhteitaan franchise-antajaan tosi hyviksi, johtuen
osittain siitdkin, ettd ha&n on Laatutakuun Etela-Suomen yrittajatoimikunnan
puheenjohtaja ja yrittajatoimikunnalla on tiivis yhteistydsuhde franchisekeskukseen
pain. Haastattelussa tuli esiin yrittajatoimikuntien tarkea rooli tiedonvalittajana
yrittajiltd franchisekeskuksen suuntaan. Yrittajatoimikunnat tapaavat Laatutakuun

edustajia 4-5 kertaa vuodessa.

"Siella (yrittdjatoimikuntien ja Laatutakuun yhteiset kokoukset) me kaydaan lapi naita
ketjun asioita ja sitten meidan yrittdjien semmoisia toiveita, odotuksia ja valituksia
...tai  kitoksia. Se on hirveen hyva, koska siellda paastdan kasvokkain

keskustelemaan.”

Kokouksista tiedotetaan kaikille yrittgjille, jotta kaikki saavat aanensé kuuluviin ja
voivat lahettdd omat viestinsd ja asiat, joita haluaa kasiteltdvan, kokoukseen.
Jokaisella yrittdjalla on kaytettdvissaan oma yhteyshenkil6 Laatutakuun puolelta,
johon voidaan olla yhteydessa, mikéli syntyy ongelmia ja jonka kanssa kaydaan

kerran vuodessa kehityskeskustelut.

Kommunikaatio yrittgjiltd franchisekeskukseen péain vaihtelee paljon yrittajien valill&;
osa yrittdjista on ns. erakkopuurtajia, jotka keskittyvat omaan tyohonsa eivatka pida
kontaktita liemmin toisiin yrittajiin, kuin Laatutakuuseenkaan. Naiden yrittdjien
kynnys ottaa yhteyttd suoraan Laatutakuuseen voi olla suuri, joten he kayttavat

yrittdjatoimikuntia kanavana olla yhteydesséa franchisekeskukseen.

Eladly Ali mainitsee muiksi Laatutakuun kanssa kayttamikseen
vuorovaikutuskanaviksi séhkopostin, puhelimet, tapaamiset, LaatuNetin (extranet) ja

sidosryhmalehden, joiden kautta tulevan informaation kirjo on varsin laaja.
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"Sieltd tulee sellaista yleistd, mikd on meiddn tyon kannalta tarkeeta. Mitd nyt
ylipaatansa liittyy tdhan koko meidan yrittdjyyteen, etta mitd meidan taytyy tietaa
taman tyon kannalta; tulee esimerkiksi hinnankorotusilmotuksia, ettd voidaan nostaa
hintoja, jos niin halutaan ja tiedetdan mihin se perustuu, koska ne (franchisekeskus)

tekee valmiit laskelmat.”

Verrattuna tavalliseen yrittdjaan valmiin  tiedon saannin  merkitys on
franchiseyrittjalle erittain suuri ja hyodyttaa yrittajaa, silla itsenaiselle yrittajalle
tiedonhankinta on pois muusta tyopanoksesta. Valmis tieto hyddyttaa yrittajaa muun
muassa tietoisuudesta hyvasta hintatasosta, hinnankorotuspaineista, uusista

siivousmenetelmista ja yleisista siivousalaan liittyvista asioista

"Jos sa olet itsendinen yrittaja, niin séhan joudut hakemaan itse sen kaiken tiedon,
mutta meilla se tavallaan lyddaan valmiina naaman eteen, ettd kylla se hirveesti

hyodyttaa.”

6.3 Hyodyntadminen strategiaprosessissa

Haastattelusta Hayrisen kanssa kay ilmi, etta tarkeimmat tiedonlahteet konseptin ja
toiminnan kehittdmiseen ovat yrittajatoimikunnat ja yrittajyystutkimuksista saatava
informaatio. Tata tietoa hyddynnetddn ja kaydaan lapi franchisekeskuksen omissa
kokouksissa ja analysoidaan, onko sen perusteella asioita, jotka aiheuttavat
kehittamisen tarvetta jollain konseptin osa-alueella. Pitkdn aikavalin suunnitelmiin
paatyva yrittdjilta tuleva tieto liittyy usein toistuviin ongelmiin kentdlla ja ne
aiheuttavat toimenpiteitd strategian uudistamiseksi ja tiettyjen o0sa-alueiden

vahvistamiseksi.

"Meidan strategioihin ja pitkdn tahtaimen suunnitelmiin tuleva tieto ja mita siiné
hy6dynnetddn on useesti ihan naihin yksittaisiin yrittgjiin liittyvaa. Jos siella on jotain
toistuvaa juttua tai kun huomataan, ettd tosi monella on jonkun osa-alueen kanssa
ongelmia, niin silloin tietenkin meidan pitkan aikavalin suunnitelmiin me joudutaan
miettimaan  pitaisik6 sitd jotenkin  vahvistaa jollakin  koulutuksella tai

lisdinformaatiolla.”
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Hayrinen otti haastattelussa esiin esimerkin tapauksesta, jossa yrittajaltd saatu
informaatio ja toistuvat signaalit kentéltd aiheuttivat toimenpiteitd strategian

uudistamiseksi.

"Yksi yrittdja oli menettanyt kohteensa ja sinne tuli toinen palveluntarjoaja, joka tarjosi
toimistopalveluita viela tAman siivouspalvelun lisdksi. Ja sitten meilla oli tAmmdinen
toinen (samanlainen) case muualta, niin me ollaan nyt kaynnistetty projekti siina, etta
me tullaan tuotteistamaan toimistopalvelut, joka on tammdinen toimistoapu —niminen

juttu meidan yrittajille.”

Esimerkilla on paljon yhteisia piirteitd Analouin et al. (2003, s.5) kuvaaman
strategiaprosessin vaiheiden kanssa. Ensinndkin Laatutakuu arvioi ymparistéssa
tapahtuvia muutoksia yrittdjiltd saadun tiedon perusteella, jonka jalkeen muokattiin
vanhaa strategiaa vastamaan Kilpailun haasteisiin ja lopuksi uusi strategia ja sen
mukainen uusi palvelu implementoidaan (palvelu ei vield markkinoilla) yrittajien

toimintaan ja saadaan tata kautta toimitettua markkinoille ja loppuasiakkaille.

Toinen esimerkki yrittdjilta pain saadun tiedon ja yhteistoiminnan hyddyntamisesta
liittyy yrittdjatoimikuntien kanssa lapi vietyyn yhteisprojektiin. Laatutakuun ja
yrittdjatoimikuntien yhteisesti suorittamassa projektissa uudistettiin yhteisvoimin
Laatutakuun asiakaspalvelulomakkeeet, johon tieto kehittdmisen tarpeesta saatiin
kentélta ja jotka sitten uudistettiin franchise-antajan ja yrittajatoimikuntien yhteisten

toiveiden ja ideoiden mukaan.

6.3.1 Strategian implementointi

Ennen kuin Laatutakuu panee toimeen uudistuksia, niin ne koeajetaan ja testataan
yrittdjatoimikunnissa, jolloin yrittgjillda on mahdollisuus kommentoida ja antaa oma

vastineensa tuleville muutoksille.

Kun uudistukset ovat valmiita siirrettavaksi yrittajien toimintaan, niin implementointi
tapahtuu vaiheittain. Uusista toimintatavoista laitetaan kuitenkin ennen toimintaan
siirtdmista tiedote franchiseyrittgjille ja kerrotaan mita uudistuksia on tulossa ja milla

aikataululla. Taman jalkeen, kun uudistus implementoidaan, tiedotetaan yrittgjille mita
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se kaytdnnossa tarkoittaa ja milloin siihen on saatavilla koulutusta. Lopuksi
Laatutakuu jarjestaa yrittgjille koulutusta sen viidessa eri alueellisessa pisteessa.

Uusien strategioiden implementoinnin tarkoituksena on, ettd ne hyddyttavat
molempia osapuolia. Niiden avulla tarjotaan yrittdjille parempia ratkaisuja ja

kilpailukeinoja, jotka siten hytdyntavat valikaden kautta myds franchise-antajaa.

"Tama uusi toimistoapukonsepti hyodyttaa yrittajaa, koska ne voi saada lisda kasvua
ja sitouttaa paremmin olemassa olevia asiakkaita myymalla sinne lisaa palveluita.

Ehka implementoinnin hyoéty (yrittdjalle) on kuitenkin asiakohtainen.”

7 Johtopéaatokset

Tutkimuksen lahtokohtana oli tutkia miten tieto valittyy franchisejarjestelmassa ja
miten franchise-antaja keraa ja hyodyntdd franchise-ottajalta saatavaa tietoa
strategiaprosessissaan. Tutkimuksen empiria tukee franchise-antajan tiedonkeruun
osalta aiheesta esitettya teoreettista tarkastelua osittain. Teoriaosuudessa
painotettin  tiedonkeruun  ja = kommunikaatiojarjestelmien  tarked& roolia
franchisejarjestelmalle (Davis, 2004; Laakso, 1998; Mendelsohn, 1997; Mohr, 1990;
Windsperger et al., 2008) ja sama havainto on tehty my6s tutkimuksen kohteena
olleessa franchisejarjestelméassé. Tutkimuskohteessa oli toteutettu selkeda jarjestelma
tiedonvalityksen periaatteille; mita, miten, miksi ja milloin viestitdan. Toisaalta naita
periaatteita ei  hyddynnetty tiedonkeruussa yhta systemaattisesti, kuin
tiedonvalityksessa. Tiedonhankinta oli epasaanndllisempaa, eika franchise-ottajia
hyodynnetty teorian esittamalla tavalla. Yrittgjille oli tarjolla avoimia kanavia tiedon
valittdmiseksi  franchisekeskukselle, mutta yrittjien aktiivisuudesta johtuen
franchiseantaja ei kokenut tarvetta tiedonhankinnan viemisesta
systemaattisemmaksi. On kuitenkin huomattava, etta franchise-antajan taustalla oli
suuri kansainvélinen organisaatio, jonka rooli tiedonkeruun kannalta oli suuri. Myds
alan luonteen ja yrittajien tyohon liittyvat tekijat vahensivat tarvetta ja mahdollisuutta

hankkia tietoa franchiseyrittajilta.
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Franchise-ottajilta saatua tietoa hyddynnettiin franchisekeskuksessa varsin hyvin,
silla yrittdjien talous ja muuta dataa ké&siteltiin kuukausittain keskuksen omissa
tuloskokouksissa ja toistuvat ongelmat kentalla sek& muutokset markkinoilla ja
kilpailussa otettiin huomioon. Tasta hyvana esimerkkina toimistopalvelu —esimerkki,
joka lahti liikkeelle yrittdjiltd saadusta tiedosta ja jota sitten hyddynnettiin strategian
uudistamisessa. Yrittgjiltd saadun tiedon rooli ei kuitenkaan ollut tutkimuskohteessa
paivittdisten tehtavien, kuten suunnittelun, paatdksenteon ja organisoinnin

suorittamisen seké -hallinnan kannalta teorian mainitsemassa asemassa.

Tutkimuksen ensimmaisend osaongelmana oli tutkia miten tieto valittyy ja millaisia
kommunikointijarjestelmia osapuolten valilla on. Sekd teoreettisessa, etta
empiirisessa  tarkastelussa tuli esille tiedonkulun ja  kommunikaation
vuorovaikutteisuuden tarkeys franchisejarjestelmassa. Tama tukee hyvin ajatusta
franchisingista tiiviind yhteistybhon perustuvana suhteena, jossa osapuolet ovat
ikdan kuin samassa veneessa ja jarjestelma joko menestyy, tai kaatuu yhdessa.
Kuten Davis (2004) toteaa, etta franchise-antajat kayttavat yleensa hyvin
tiedonvalityksen vélineita, mutta vaikeuksia syntyy tavassa, jolla tietoa ilmaistaan,
niin - myods Laatutakuulla oli osittain vaikeuksia saada tietoa siirtymaan
franchiseyrittdjien tietoisuuteen, silla yrittajat eivat aina paneutuneet tiedotteisiin
riittdvan tarkasti. Tiedonvalityksessa kaytettyd tapaa suurempi ongelmatekija oli
kuitenkin se, etta yrittdjat eivat kayttaneet tiedonvalityksen tyOkaluja riittavan usein,

johtuen siita, etté tyota tehtiin asiakaskohteissa, eika toimistossa koneen aarella.

Tutkimuskohteessa  kaytettin ~ varsin  laajasti  teoriaosuudessa  mainittuja
tiedonvalityksen ja kommunikaation kanavia ja  tarkeimmiksi  nousivat
koulutusjarjestelma, extranet ja yrittdjatoimikunnat. Koulutusjarjestelman rooli
franchiseketjussa on suuri alkukoulutuksen ja toiminnan uudistusten yhteydessa.
Extranet naytti nousevan tarkeimmaksi ajankohtaisen informaation valittamiseen
kaytetyksi kanavaksi ja yrittajatoimikuntien asema oli tédrkeda yhteydenpidossa
passiivisiin franchiseyrittdjiin yleisissa liiketoimintaa ja tyota koskevissa asioissa seka
konseptia koskevien uudistusten yhteydessa.

Toisena osaongelmana oli selvittaa franchise-antajan strategioiden
implementoitumista franchise-ottajan toimintaan. Analoui (2004) esitti, ettd strategian

implementoinnissa on kyse muutoksesta, joka saattaa aiheuttaa organisaatiossa
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muutosvastarintaa. Empiirinen aineisto toi esille, ettd franchiseketju pystyy
vahentdm&an  muutosvastarintaa  kayttamalla  aktiivisesti  yrittdjatoimikuntia
strategioiden implementoinnin tukena, jolloin yrittdjien vaikutusmahdollisuuksia
lisdtddn ja paastaan molempia osapuolia tyydyttdvaan ratkaisuun. Noble (1999)
esitti, ettd hyvin muodostetut strategiat parantavat organisaation suorituskykya vain,
mikali ne on implementoitu onnistuneesti. Empiria-ainesto ei taysin onnistunut
tukemaan tata esittamaa. Laatutakuusta saatiin kaksi implementointia koskevaa
esimerkkid, joista ensimmainen liittyi uuden palvelun implementointiin yrittdjien
palvelutarjopomaan ja  toinen asiakaspalvelulomakkeiden uudistamiseen.
Ensimmaisen esimerkin pohjalta franchisekeskus oli onnistunut tekemaan oikeita
johtopaatoksia markkinoista sekd luomaan tarvittavat suunnitelmat vastaamaan
kilpailun haasteita, mutta implementoinnin onnistumista on viela tdssa vaiheessa
mahdotonta arvioida, silla uudistusta ei oltu viela implementoitu yrittgjien toimintaan
taman tutkielman valmistumiseen mennessa. Asiakaspalvelulomakkeita koskevassa
tapauksessa yhteistoimintaa ja yhteisid suunnitelmia oli toteutettu ansiokkaasti, mutta

lopulta jai epaselvaksi, miten implementoinia oli arvioitu ja miten se oli onnistunut.

Tutkimus osoitti, ettd lisatutkimusta olisi mahdollista tehdd strategioiden
implementoinnista franchisejarjestelmissa. Tarkennettuna jatkotutkimuksen tarve
voisi kohdistua yrittgjatoimikuntiin  ja niiden hyodyntdmiseen implementoinnin
yhteydessa, johtuen niiden merkittavasta roolista yhteistydn kannalta sekd asemasta

vuorovaikutteisessa tiedonkulussa passiivisiin franchiseyrittajiin.
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Liite 1 Suomen Franchising Yhdistys ry:n eettiset saannot

Suomen Franchising-Yhdistyksen Eettiset Saannot

N&itd Suomen Franchising-Yhdistys ry:n Eettisia S&antoja sovelletaan vuoden 2009
alusta lahtien. Yhdistyksen franchise-antajina toimivat jasenet sitoutuvat
noudattamaan Eettisid Saantdja toiminnassaan. Naiden saantdjen voidaan katsoa
edustavan tavoiteltavaa yhteistydépohjaa, joka voi osaltaan ohjata Suomessa
harjoitettavaa franchisetoimintaa siten, etta seka franchise-antajien etta
franchiseyrittdjien toimintaedellytykset paranevat. On huomattava, etta nama saannot
eivat korvaa tai taydennd franchisesopimusta eivatka ne tule ilman nimenomaista
maaraysta franchisesopimuksen osaksi. Ne eivat mydskaan oikeuta muita kuin
yhdistysta vaatimusten esittdmiseen franchise-antajina toimivia yhdistyksen jasenia
kohtaan. Sopimukset, jotka on tehty ennen néiden Eettisten Saantdjen voimaantuloa,
eivat valttamatta noudata naita sdantoja. Lisaksi joitakin franchisesuhteita ei niiden
rakenteen, osapuolten vdlille muodostuneen kauppatavan tai tarjottavien tuotteiden
tai palvelujen erityisyyden vuoksi voida jarjestaa taysin naiden Eettisten Saantéjen
mukaiseksi. Nain ollen naissa Eettisissa Sdannoissa ilmenevia periaatteita tulee
soveltaa joustavasti ottaen huomioon kunkin yksittdisen tapauksen erityispiirteet.

1. FRANCHISETOIMINNAN MAARITTELY

Franchisetoiminnalla tarkoitetaan tavaroiden, palveluiden tai teknologian
markkinointijarjestelmaa, joka perustuu oikeudellisesti ja taloudellisesti erillisten ja
itsendisten yritysten, franchise-antajan ja sen yksittaisten franchiseyrittajien, valiseen
laheiseen ja jatkuvaan yhteisty6hon. Franchisetoiminnalle on tyypillista, etta
yksittaisella franchiseyrittajalla on oikeus ja samalla myds velvollisuus harjoittaa
liketoimintaa franchise-antajan lilkketoimintakonseptin mukaisesti.

Tahan liiketoimintakonseptin kayttdoikeuteen kuuluu oikeus ja velvollisuus kayttaa
suoraa tai epasuoraa taloudellista vastiketta vastaan franchise-antajan toiminimeéa
jaltai tavaramerkkeja, know-how'ta, liiketoimintamenetelmia ja tekniikoita,
tydskentelytapoja ja muita aineettomia oikeuksia. Lisaksi yksittaisella
franchiseyrittgjalla on osapuolten tata tarkoitusta varten allekirjoittaman kirjallisen
yhteistydsopimuksen puitteissa ja sen voimassaolon aikana oikeus franchise-antajan
antamaan jatkuvaan kaupalliseen ja tekniseen ohjaukseen.

2. JOHTAVAT PERIAATTEET
2.1

Franchise-antaja johtaa ja hallinnoi franchisejarjestelma&, jonka muodostavat
franchise-antaja seka franchiseyrittajat.

2.2
Franchise-antajan velvollisuudet

Franchise-antajan on:
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- kaytettava liiketoimintakonseptiaan menestyksellisesti kohtuullisen ajan ainakin
yhdessa toimipisteessa ennen franchisetoiminnan aloittamista

- oltava ketjun toiminimen, tavaramerkkien tai muiden liikketunnusten omistaja tai
niiden laillisen kayttdoikeuden haltija

- tarjottava yksittaiselle franchiseyrittgjalle alkukoulutus ja koko sopimuksen
voimassaoloajan jatkuvaa kaupallista tai teknista ohjausta.

2.3
Yksittaisen franchiseyrittajan velvollisuudet

Yksittaisen franchiseyrittajan on:

- tehtava parhaansa franchisesopimuksen mukaisen liiketoiminnan kasvattamiseksi
ja franchiseketjun maineen ja yhteisten ominaispiirteiden sailyttamiseksi

- toimitettava franchise-antajalle toimintaa koskevia tarkistettavissa olevia tietoja,
jotka ovat tarpeen yrittdjan tuloksen arvioimiseksi, ja sellaisia taloudellisia tietoja,
jotka ovat tarpeellisia tehokkaiden liikkeenjohdollisten neuvojen antamiseksi.
Franchiseyrittdjan on lisdksi annettava franchise-antajan tai taman edustajan tutustua
franchiseyrittgjan liiketilaan ja aineistoon kaikkina kohtuullisina aikoina franchise-
antajan niin vaatiessa

- pidattaydyttava franchise-antajan know-how'n ilmaisemisesta kolmansille
osapuolille sopimuksen voimassa ollessa ja sen jalkeen.

2.4
Molempien osapuolten velvollisuudet

Molempien osapuolten on toiminnassaan toimittava lojaalisti toista osapuolta
kohtaan. Franchise-antajan on niissa tapauksissa, joissa yksittainen franchiseyrittaja
syyllistyy sopimusrikkomukseen, ilmoitettava rikkomuksesta yrittajalle kirjallisesti ja
niissa tapauksissa, joissa se on mahdollista, annettava yrittajalle kohtuullinen aika
korjata tallainen rikkomus.

Osapuolten on pyrittava ratkaisemaan sopimussuhteessa ilmenevat erimielisyydet ja
toista osapuolta koskevat valitukset hyvassa yhteisymmarryksessa
molemminpuolisissa avoimissa neuvotteluissa.

3. YRITTAJAREKRYTOINTI, MAINONTA JA TIETOJENANTO

3.1
Rekrytointi-ilmoittelu ei saa siséltad monimerkityksellisia tai harhaanjohtavia
iimaisuja.

3.2
Mikali yrittajarekrytoinnissa kaytettavissa aineistoissa, mainoksissa tai esitteissa
viitataan suorasti tai epasuorasti franchiseyrittdjan osalta tulevaisuudessa
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mahdollisesti odotettavissa oleviin tuloksiin, lukuihin tai ansioihin, téllaisten tietojen
tulee olla objektiivisia, eivatka ne saa olla harhaanjohtavia.

3.3

Jotta uusilla franchiseyrittajilla olisi kaytettavissaan kaikki tarpeellinen tieto sitovan
sopimuksen allekirjoittamiseksi, heille tulee antaa jaljennos naista Eettisista
Saannoista. Lisaksi uusille yrittdjille tulee antaa luovutettavissa oleva osapuolten
valista franchisesuhdetta koskeva kirjallinen aineisto hyvisséa ajoin ennen sitovan
sopimuksen allekirjoittamista.

3.4
Jos franchise-antaja vaatii yrittajaehdokasta allekirjoittamaan esisopimuksen, tall6in
on sovellettava seuraavia periaatteita:

- ennen esisopimuksen allekirjoittamista yrittajaehdokkaalle on kirjallisesti annettava
tietoja esisopimuksen tarkoituksesta ja vastikkeesta, joka hdnen on maksettava
franchise-antajalle sopimusneuvotteluvaiheen aikana syntyvien kustannusten
kattamiseksi. Jos osapuolet sittemmin allekirjoittavat franchisesopimuksen, franchise-
antajan on joko palautettava téllainen vastike tai hyvitettdva se franchiseyrittajan
maksettavaksi mahdollisesti kuuluvaa liittymismaksua vastaan

- esisopimukseen on sisallytettava voimassaoloaikaa ja irtisanomista koskeva
sopimusehto

- franchise-antaja voi vaatia esisopimukseen sisallytettavaksi kilpailukieltoa ja/tai
salassapitoa koskevia sopimusehtoja suojellakseen know-how'taan ja ketjun

ominaispiirteita.

4. YKSITTAISTEN FRANCHISEYRITTAJIEN VALINTA

Franchise-antajan tulee valita ja hyvaksya yksittaiseksi franchiseyrittajaksi
ainoastaan sellaisia yrittajia, joilla kohtuullisen selvitystyon jalkeen vaikuttaa olevan
kyseisessa liiketoiminnassa vaadittava osaaminen, koulutus, henkilokohtaiset
ominaisuudet ja taloudelliset edellytykset.

5. FRANCHISESOPIMUS

5.1

Franchisesopimuksen tulee vastata kansallisen lainsdadannoén, Euroopan Unionin
lainsd&dannon, naiden Eettisten Saantdjen ja mahdollisten kansallisten
lisdsaanndsten maarayksia.

5.2

Sopimuksesta tulee ilmetéa franchiseketjun jasenten halukkuus suojella franchise-
antajan aineettomia oikeuksia ja halukkuus yllapitaa franchiseketjun mainetta ja
yhteisid ominaispiirteitd. Kaikki osapuolten valista franchisetoimintaa koskevat



47

sopimukset tulee tehda kirjallisesti ja ne tulee tarvittaessa kaantaa toimintamaan
viralliselle kielelle. Franchiseyrittajan kappale allekirjoitetusta sopimuksesta on
viipymatta toimitettava yksittaiselle franchiseyrittajalle.

5.3
Franchisesopimuksesta on selkedasti ilmettava osapuolten oikeudet ja velvollisuudet
sekd muut osapuolten vélista suhdetta sdéntelevét olennaiset ehdot.

5.4
Sopimuksen tulee sisaltaa vahintaan seuraavat ehdot:

- franchise-antajan oikeudet

- yksittaisen franchiseyrittdgjan oikeudet

- franchiseyrittgjalle toimitettavat tuotteet ja/tai palvelut
- franchise-antajan velvollisuudet

- franchiseyrittdjan velvollisuudet

- franchiseyrittdjan maksuvelvollisuutta koskevat ehdot

- sopimuksen voimassaoloaikaa koskeva ehto. Voimassaoloajan tulee olla niin pitka,
ettd franchiseyrittgjalla on sopimusaikana mahdollisuus kuolettaa franchisetoimintaan
liittyvat alkuinvestointinsa

- perusteet sopimuksen mahdolliselle uudistamiselle

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

- maaraykset, jotka koskevat franchiseyrittdjan oikeutta kayttaa franchise-antajan
tunnuksia, (toiminimed, tavaramerkkia tai muuta liiketunnusta)

- maaraykset, jotka koskevat franchise-antajan oikeutta muuttaa
franchisejarjestelméé ottamalla kayttdon uusia tai muutettuja menetelmia

- sopimuksen irtisanomista koskevat maaraykset

- ehdot, jotka koskevat franchise-antajalle tai muulle omistajalle kuuluvan aineellisen
ja aineettoman omaisuuden valitonta luovuttamista sopimuksen paattymisen
yhteydessa

6. EETTISET SAANNOT JA MASTER-SOPIMUS

Naita Eettisia Saantoja sovelletaan franchise-antajan ja sen (yksittaisten)
franchiseyrittdjien valisessa suhteessa ja masterfranchise-ottajan ja tAmén
franchiseyrittajien valisessa suhteessa. Naita Eettisia Saantoja ei sovelleta franchise-

antajan ja sen masterfranchise-ottajan valisissa suhteissa.

Suomen Franchising-Yhdistys ry



Liite 2 Teemahaastattelun runko franchise-antaja

Teemahaastattelun runko — Laatutakuu franchise-antaja

Yrityksen/haastateltavan taustatiedot

- Asema ja miten paatynyt?

- Alajakilpailu?

- Erityispiirteet?

- Yrityksen tarjoamat palvelut? Yrittajalle?

- Mika tekee Laatutakuun mallista kilpailijoita paremman? Kilpailuetu?

Franchising

- Miksi franchising kaytossa?

- Franchising —toiminnan erityispiirteet?

- Yrittdjyyden ja asiakkuuden suhde?

- Millainen yhteistyésuhde franchising yritt&jiin?
- Mitka asiat tarkeitd yhteistyossa?

Kommunikaatio/tiedon valittyminen

- Millaista tietoa kerataan? markkinasignaalit ja kilpailijoiden toimintastrategiat

- Miten tietoa kerataan yrittajilta?

- Kanavat? kasikirjat, uutiskirjeet, verkostoitumistilaisudet, intranet,
liketoiminnan konsultointi...

- Haasteet kommunikoinnissa ja tiedonvalityksessa?

- Kuinka vastavuoroista tiedonvalitys on?

- Motivointikeinot jakaa tietoa?

- Saadun tiedon merkitys?

Strategiaan adaptointi

- Miten tietoa hyédynnetaan?

- Mika tieto paatyy kilpailustrategiaan?

- Miten hyddynnetty tieto paatyy yrittajien toimintaan?
- Miten hyodyttaa yrittajia?

Lopetus

- Miten nékisitte, etté ala tulee kehittym&an viiden vuoden kuluessa?
- Jotain, joka jadnyt kysymatta tai haluaisitte tuoda esiin?
- Dokumentteja tai materiaalia, jotka auttaisivat tutkimuksessa?

48



Liite 3 Teemahaastattelun runko franchise-ottaja

Teemahaastattelun runko — Laatutakuu franchise-ottaja

Haastateltavan taustatiedot

- Miten paatynyt Laatutakuu yrittajaksi?

- Tarjoamat palvelut?

- Miksi juuri franchising?

- Oletteko olleet tyytyvainen franchisingyrittajyyteen?

Franchising

- Kerro franchising-antajasta?
- Yrittgjyyden ja asiakkuuden suhde?
- Millainen yhteisty6suhde franchising-antajaan?

Kommunikaatio/ tiedon valittyminen

- Viestinta franchising-antajan ja jasenten valilla?

- Millaista tietoa antajalle?

- Kanavat?

- Haasteet kommunikoinnissa ja tiedon véalityksessa?
- Mahdollisuudet vaikuttaa toiminnan kehittdmiseen?

Liiketoimintaan adaptoituminen

- Millaista tietoa saatte antajalta?
- Miten hyodyttaa teita?
- Miten hyddynnétte ty0ossa?

Lopetus

- Aiotteko jatkaa yrittajana/kuinka kauan?
- Suosittelisitteko ystavalle franchiseyrittajyytta?
- Jotain, joka jaanyt kysymatta tai haluaisitte tuoda esiin?
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