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1 JOHDANTO

Franchising on Suomen nopeimmin kasvavia liiketoimintamuotoja. Sen kasvuvauhti on
viimeisten vuosien aikana ollut jopa 10-15% vuodessa ketjujen, toimipisteiden, tyonte-
kijoiden ja yrittajien maaralla mitattuna. (Tuunanen & Torikka 2010, 9.) Tuunanen
(2003, 151) on ennustanut, ettd palvelualoilla toimivien franchiseketjujen maara tulee
kasvamaan hyvin voimakkaasti ja yleensédkin toimialojen Kirjo laajenee l&hitulevaisuu-
dessa. Vaitoskirjassaan Tuunanen (2005, 73) on ennustanut hyvinvointialan fran-
chiseketjujen maaran kasvua, erityisesti toimialoilla, joilla julkinen sektori on siirtymas-
sé palvelujen tuottajasta ostajan rooliin. Tama palveluliiketoiminnan ja erityisesti hy-
vinvointialan franchiseketjujen ennustettu maaran kasvaminen toimii yhtend tdman tut-
kimuksen motivaation lahteena.

1.1 Tutkimuksen tausta

Tutkimuksen tekijana franchising on minulle entuudestaan tuttu liiketoimintamuoto.
Olen rakentanut palvelualan franchiseketjun ja toiminut franchiseketjun johtotehtavissa,
ketjun omistaneen yhtion toisena osakkaana. Tutkimuksen kéytannon liiketoimintalah-
tOisend tavoitteena on tuottaa uutta tietoa franchiseliiketoiminnan aloittamiseen liittyvén
paatdksentekoprosessin lahtokohdiksi. Kiinnostus aiheeseen viridd omasta paatoksente-
koprosessistamme, joka jalkikéteen ajatellen on tuntunut osittain liian eparationaaliselta.

Heinonen ja Kovalainen (2009, 108-111) havaitsivat tutkimuksissaan yrityskasvun
mekanismeista, ettd liiketoiminnan suunnitelmallisuus edisti yritysten pitkajanteista
kasvua, koska se vaatii yritysjohdolta liiketoiminnan strategista analyysia, markkinoi-
den ymmartamista ja tilannetajua.

Kasvuyrittdjyyden nakokulmasta tarkasteltuna on huomionarvoista, ettd suomalaiset
franchiseketjut tekevéat liiketoimintapaatoksidan usein varsin intuitiivisesti ja fran-
chiseliiketoimintaan jopa ajaudutaan. (Tuunanen, haastattelu 14.3.2011, ks. luku 2.4).

Taman tutkimuksen taustalta 10ytyvat tavoitteet tukea aloittavien franchiseketjujen
liiketoiminnan suunnitelmallisuutta kuvaamalla franchiseliiketoiminnan alkuvaiheen
paatdksentekoprosessia. Huolellinen paatoksenteko tukee yrityksia liiketoiminnan ris-
kienhallinnassa ja pitkdjanteisen yrityskasvun toteuttamisessa. Tutkimuksen taustalla on
siis halu lisatd ymmarrysta franchiseliiketoiminnan luonteesta ja sen sopivuudesta kas-
vuyrittdjyyden muodoksi. Tutkimuksen taustalla on myo6s halu tukea franchiseketjun
perustamisvaiheessa olevia yrityksid ja siten osaltaan auttaa franchiseliiketoiminnan
levittdytymista ja tukea suomalaista kasvuyrittdjyytta.

Franchiseliiketoiminnan alkuvaiheen paatoksentekoprosessiin liittyvé tutkimus ei ole
yleist4. Tuunasen (2005, 21-22) véitoskirjan mukaan vanhimmat tunnetut franchisingiin



liittyvat tutkimukset ovat peréisin 1960-luvulta, mutta vasta 1990-luvulta l&htien fran-
chisingin tutkiminen on ollut aktiivisempaa. Franchisingiin liittyvia kirjallisuuskatsauk-
siakaan ei juuri ole, mutta Elango ja Fried (1997, 69) ovat analysoineet franchisingiin
liittyvaa tutkimusta ja jakaneet tehdyt tutkimukset kolmeen padkategoriaan: franchisin-
gia ja yhteiskuntaa késitteleviin, franchisejérjestelmien luomista ja franchisejarjestelmi-
en toimintaa kasitteleviin tutkimuksiin. Heidan Kirjallisuuskatsauksestakaan ei 16ytynyt
suoria viitteitd aloitusvaiheen péaatoksentekoprosessia kasittelevistéd tutkimuksista, mutta
franchisejarjestelmien luomiseen ja niiden toimintaan liittyvat tutkimukset kasittelivat
franchiseliiketoiminnan syntymotiiveja, mutta ne eivét silti kasitelleet itse aloitusvai-
heen paatdksentekoprosessin toteuttamista. Myds Tuunanen (haastattelu 14.3.2011)
vahvisti ndma kasitykset haastattelussaan. Hanen mukaansa franchiseliiketoiminnasta
on valmistumassa kaksi kotimaista vaitdskirjaa, joista toinen kasittelisi ensimmadista
kertaa myos kotipalvelualaa.

Huomioitavaa on myos se, ettd Suomessa franchisingista on vaitellyt vain Mika Tuu-
nanen Jyvaskylan yliopistosta vuonna 2005. Franchisingiin liittyva tutkimus on siis vie-
14 hyvin vahaistd. Tamén tutkimuksen tarkoituksena onkin, kaytannon hyddynnettavyy-
den liséksi, tuottaa franchiseliiketoiminnasta uutta tutkittua tietoa tayttdmaan suomalai-
sessa liiketoimintaymparistossa toteutettavan franchiseliiketoiminnan tutkimuksellista
aukkoa, erityisesti franchiseliiketoiminnan aloituspééatoksen nakdkulmasta. Tutkimuk-
sen taustalla vaikuttavat tutkimusaiheen ajankohtaisuus ja tieteellisen tiedon vahaisyys.

1.2 Tutkimustehtava

Taman tutkimuksen tehtédvéana on kuvata palveluyrityksen paatoksentekoprosessia tilan-
teessa, jossa yritys on paattanyt selvittdd mahdollisuuksiaan kasvattaa liiketoimintaansa
franchiseliiketoiminnan periaatteita hyvaksikayttaen. Kuvatussa paatoksentekotilantees-
sa yritys tekee paatoksen muuttaa ja kehittda liiketoimintastrategiaansa hyvin pitkajan-
teiselld tavalla, jossa yrityksen tavoitteena on liiketoiminnan kasvattaminen. Fran-
chiseliiketoiminnan onnistuminen edellyttda ketjun perustajayritykselta ja sen liiketoi-
minnalta franchiseliiketoiminnan erityspiirteiden ymmartamista ja kykya arvioida oman
yrityksen osaamista, resursseja ja mahdollisuuksia franchisingin ndkokulmasta. Yrityk-
sen tulee myds ymmartaa franchiseliiketoiminnan asettamat edellytykset monistettavalle
liiketoimintakonseptille. Yrityksen tulee osata huomioida myds liiketoimintaymparis-
tonsa asettamat rajoitukset tai mahdollisuudet osana paatoksentekoprosessiaan. YKksin-
kertaistettuna, paatoksenteko tarkoittaa positiivista paatostd liiketoimintastrategian
muuttamisesta tai sitten ajatuksesta luopumista. Kaytannossa paatdksentekoprosessi on
hyvin kompleksinen, ja tdmén tutkimuksen tehtdvénd on kuvata tata paatoksentekopro-
sessia ja tehda siitd instrumentaalinen ja ideaalityyppimadinen kuvaus, jonka avulla yri-



tys voi konstruoida omaa paatostdan selkedmmin ja luotettavammin prosessikuvaukseen
perustuen.

Tavoitteena on siis kuvata rationaalinen paatdksentekoprosessi, jossa arvioitavaan
liiketoimintaan syvennytdan franchiseliiketoiminnan vaatimuksista kasin. Tarkastelun
taustavaikuttajana toimivat kotipalveluihin rajatun hyvinvointialan kontekstin liiketoi-
minnalliset erityisvaatimukset. Paatoksentekoprosessin kuvauksessa positiiviselle paa-
tokselle asetetaan niin sanotut minimivaatimukset eli aloitettava franchiseliiketoiminta
ei saa sisdltdd ylivoimaisia riskeja ja havaittuja riskejé tulee kyeté hallitsemaan ja mini-
moimaan jarkevélla tavalla. Paatdksenteossa punnitaan myods franchiseliiketoiminnan
hyotyja suhteessa riskeihin ja yrityksen omaan osaamiseen ja resursseihin. Todennékdi-
sesti prosessikuvausta hyodyntavat yritykset eivat suoraan ole valmiita franchiseliike-
toiminnan aloittamiseen eli prosessikuvauksessa kuvataan rajatusti myds havaittujen
puutteiden korjaamiseen liittyvid toimenpidesuunnitelmia, jotta yritykset saavuttaisivat
positiiviseen paatokseen vaadittavan tilan. Paatoksentekoprosessi tuottaa monipuolista
tietoa yrityksen nykytilasta ja tavoitellun liiketoiminnan vaatimuksista, joten tutkimuk-
sessa kuvataan hyvin lyhyesti tdiman tiedon hyddyntamista osana franchiseliiketoimin-
nan suunnittelua.

1.3  Tutkimuskysymykset

Tutkimuksen tehtdvéana on vastata asetettuihin tutkimuskysymyksiin. Tutkimuksen ai-
healue on laaja ja kompleksinen, joten tutkimuskysymysten asettamisella voidaan rajata
ja tarkentaa aihealuetta, jotta tutkimus tuottaisi selkedsti uutta tietoa pelkan kuvailun
sijaan. (Hirsjarvi 2009, 126.) Seuraavassa esitetdan taméan tutkimuksen tutkimuskysy-
mykset, jotka ovat luonteeltaan tutkimusongelmien kaltaisia eli ylimpéna olevan tutki-
muksen paakysymyksen vastaus johdatellaan alempana esitettyjen tutkimuskysymysten
vastausten kautta.

Tutkimuksen paakysymys

1. Millainen on ideaalityyppimdinen rationaalisen paatdksentekoprosessin kuvaus,
jonka perusteella hyvinvointialan palveluyritys voi tehda arvioita franchiseliiketoimin-
nan soveltuvuudesta yrityksensa kasvustrategiaksi?

Tutkimuskysymykset

2. Miten rationaalisessa paatoksentekoprosessissa voidaan huomioida yrityksen sisai-
set ja ulkoiset tekijat, joilla voi olla merkittavaa vaikutusta franchiseliiketoiminnan aloi-
tuspaatokseen?
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3. Miten rationaalisessa paatoksentekoprosessissa tunnistetaan, analysoidaan ja pééa-
tetadn havaittujen liiketoimintariskien hallintatoimenpiteista ja niiden vaikutuksista aloi-
tuspéaatokseen?

4. Miten franchiseliiketoiminnan soveltuvuutta kotityopalvelualalle voidaan arvioida
osana rationaalista paatoksentekoprosessia?

5. Miten rationaalisesta paatoksentekoprosessista saatua tietoa voidaan hyddyntaa
havaittujen heikkouksien korjaamiseen, jotta yritys saavuttaisi positiiviseen paatokseen
vaadittavan tilan?

6. Miten rationaalisesta paatoksentekoprosessista saatua tietoa voidaan hyddyntaa
liiketoiminnan suunnittelussa.

Seuraavassa kuviossa on tiivistetty tutkimustehtavéan osatekijét.

Hyvinvointialan toimintaympairisto ja franchiseliiketoiminta
Uusi
e paatos o
Tavoitetilan .| Paatds
saavuttaminen 4
? Suora pééatos
w
= 3 | ] Positiiviset paatostekijat
2
=
= Negatiiviset paatostekijat
e}
° | U
Ymmarrys sisdisista ja ulkoisista tekijoista
Kuvio 1. Tutkimustehtévan osatekijéat

Tutkimustehtavan osatekijat muodostuvat paatokseen johtavan rationaalisen paatok-
sentekoprosessin ideaalityyppimaisesta kuvauksesta seka paatoksentekoon vaikuttavista
tietotekijoista, jotka koskevat yrityksen liiketoimintakonseptin ja liiketoimintaympaéris-
ton ulkoisia ja sisdisida ulottuvuuksia suhteessa franchiseliiketoiminnan vaatimuksiin.
Paatoksenteon taustatekijand toimivat hyvinvointialan toimintaympériston ja fran-
chiseliiketoiminnan eritysvaatimukset.
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2 TIETEENFILOSOFISET JAMETODOLOGISET VALINNAT

Tama tutkimus perustuu teoreettisen tutkimusfilosofian ajatuksiin, tutkimusotteena
hyodynnetddn padtoksentekometodologista tutkimusotetta, joka puolestaan perustuu
valjasti aksiomaattiseen malliin. Seuraavissa luvuissa esitetddn hyvin perusteellisesti
tutkimukseen liittyvat tieteenfilosofiset taustaoletukset, perustellaan tutkimusotteen va-
linta ja kuvataan tutkimuksen toteutus. Tdma on tarpeellista, koska teoreettisessa tutki-
muksessa ei ole suoranaista empiirista aineistoa, vaan tutkimus perustuu tutkijan aineis-
ton valintaan ja ajattelun metodiin eli tutkimus on luonteeltaan hyvin subjektiivinen
prosessi. Talloin tutkimuksen johdonmukaisuuden, lapinakyvyyden ja luotettavuuden
kannalta on erityisen tarkedd avata tutkimuksen kulkuun vaikuttavat tieteen taustatekijéat
ja kuvata tutkimuksen toteutus perusteluineen.

Tieteellisen tutkimuksen kannalta merkittavia ké&sitteitd ovat tieteenfilosofia, tutki-
musote, metodologia ja metodi (Tammi, Koskimies, Sjoblom, Leino, Marjanen & Valve
2009, 16). Seuraavissa luvuissa tarkastellaan tutkimukseen liittyvia valintoja, edella
mainittujen kasitteiden valossa.

2.1 Tieteenfilosofiset taustat

Niiniluodon (1997, 13-15) mukaan tiede voidaan kasittda tietojen systemaattiseksi ko-
konaisuudeksi tai téllaisten tietojen jarjestelmalliseksi tavoitteluksi. Jalkimmaisella voi-
daan tarkoittaa tieteellista tutkimusprosessia ja ensimmaiselld tutkimusprosessin tulok-
sia. Niiniluodon mukaan tutkijan esiymmarryksella on suuri merkitys siihen, miten tut-
kija ymmartaa tieteen ja tieteellisen tutkimustyon keskeisen sisallén. Taméa esiymmarrys
tarkoittaa muun muassa tieteenfilosofiaan ja metodologiaan tutustumista. Liiketaloustie-
teellinen tutkimus on Kallion ja Paloméen (2010, 1,2,4) méaaritelman mukaan tavallises-
ti soveltavaa tutkimusta, jossa jokainen tutkittava tapaus on ainutkertaista ajassaan ja
kontekstissaan tapahtuvaa. Liiketaloustieteellinen tutkimus on ei-eksaktia tutkimusta
jossa ei pyrita eksaktin tieteen tavoin, kuten matematiikassa tai laéketieteessd, yleispa-
teviin universaaleihin saantdihin. Tama liiketaloustieteen tutkimusten luonne rajoittaa
tutkimusten yleistettavyyttd, koska tietoa ei todisteta oikeaksi samalla tavoin kuin ek-
sakteissa tieteissd, vaan se hyvaksytaan todeksi sen hetkisen parhaimman tieteellisen
selityksen kautta, joka selittdd ilmiota aikaan ja kontekstiinsa sidottuna.

Taman tutkimuksen myéhempien valintojen ymmartdmiseksi on hyddyllista tarken-
taa tutkimuksen tieteenfilosofisia taustoja. Kuvaus on rajattu positivistiseen ja tulkinnal-
liseen paradigmaan, silla juuri néiden paradigmojen vélisten jannitteiden ymmartaminen
taustoittaa tutkimuksen mydhempié valintoja ja niiden suhdetta tutkijan omaan ihmiska-
sitykseen.
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Tieteenfilosofialla tarkoitetaan yleisesti tieteen, tieteellisten tutkimusprosessien ja fi-
losofisten metodien tarkastelua (Niiniluoto 1997, 21-23). Hirsjarven, Remeksen ja Sa-
javaaran (2009, 129-131) mukaan kaikessa tutkimuksenteossa tulee huomioida tieteen-
filosofiset taustaoletukset, jotka ohjaavat tutkimustyotd ja tutkijaa valinnoissaan. He
ovat nimittdneet naita tekijoita filosofisiksi perusoletuksiksi, jotka on tavallisesti jaettu
kirjallisuudessa positivistiseen ja fenomenologiseen tutkimustraditioon. Naita tutkimu-
straditioita voidaan jasentdd viela tarkemmin muun muassa kasitteiden ontologia ja
epistemologia avulla.

Burrelin ja Morganin (1979, 1-2) mukaan sosiaalitieteissa ontologialla tarkoitetaan
késitysta todellisuuden ymmaértamisestad joko ihmisléhtoisesti tai ihmisesta riippumat-
tomana ulkoisena todellisuutena. Kysymys on siis todellisuuden luonteen ymmartami-
sestd. Epistemologiassa pohditaan tiedon luonnetta, onko tieto objektiivista ja siirretta-
vissé olevaa vai syntyykd se ainoastaan suhteessa ihmisten subjektiivisiin kokemuksiin.
He kuvaavat positivistista ja fenomenologista tutkimustraditiota kasitteilla objektiivinen
ja subjektiivinen.

Positivistisen paradigman eli tutkimustradition mukaan todellista tietoa on vain tie-
teellinen tieto. Tieteellisen tiedon saavuttaminen perustuu tarkasti maariteltyjen tieteel-
listen menetelmien kayttdmiseen ja positiiviseen tulokseen. Positivismi perustuu luon-
nontieteen ideaalille. Positivistit etsivdt ja ennustavat sosiaalisesta maailmasta syy-
seuraussuhteita, heille tieto on kumulatiivista eli uusi tieto ja ndkokulmat muokkaavat
vanhoja késityksia ja vaariksi osoitettuja hypoteeseja eliminoidaan. (Ahonen & Kallio
2002, 40-41.) Ontologisessa mielessa positivismi kasittaa todellisuuden havainnoitsijas-
taan riippumattomaksi ja empiirisiin havaintoihin perustuvaksi. Epistemologisena lah-
tokohtana on tiedon objektiivisuus. (Burrel & Morgan 1979, 5.)

Ahosen ja Kallion (2002, 44-45) mukaan positivismia alkuperéisessa muodossaan ei
enada esiinny. Esimerkiksi fenomenologis-hermeneuttiset eli tulkinnalliset tieteenkasi-
tykset ovat syrjayttaneet positivistiset ajatukset tieteen kentdlld. Taméan nékokulman
mukaan yhden objektiivisen todellisuuden olemassaolo ei sovi ihmistieteisiin, koska ne
eivat ota huomioon tulkinnan subjektiivista olemusta. Positivismin heikkoudeksi on
katsottu myds sen kykeneméttomyys tutkittavien ilmididen ymmartamiseen, syys-
seuraussuhteiden kautta syntyvien selitysten sijaan. Burrelin ja Morganin (1979, 5) tyy-
pittelyn mukaan tulkinnallisen tutkimustradition ontologisena nakdkulmana on todelli-
suuden ihmislahtoisyys ja epistemologinen tiedontulkinta on vastaavasti subjektiivinen.

Positivismia ja luonnontieteen ideaaleja esiintyy tutkimustydssa kuitenkin myos tané
paivand (Ahonen & Kallio 2002, 41). My6s Niiniluoto (1997, 254) Kirjoittaa, ettd posi-
tivismia ei kasitteend enédé juurikaan kaytetd, mutta sen siséltdmat ajatukset vaikuttavat
viel&kin hyvin laajasti tieteellisessa tutkimuksessa. Tama nékyy esimerkiksi télle tutki-
mukselle hyvin merkityksellisen tiedon intressin kasitteen ymmartamisessd. Myohem-
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min myos tutkimusotteita tarkasteltaessa huomataan, ettd monet liiketaloustieteen tut-
Kimusotteet ovat saaneet positivismista vahvoja vaikutteita.

Tiedonintressi tarkoittaa eraanlaista tiedon arvon perustaa. Luonnontiedettad hallitsee
tekninen tiedonintressi, joka tekee luonnontieteisté rationaalista, objektiivisuuteen pyr-
kivaa ja mahdollistaa todellisuuden kontrolloinnin ja ohjaamisen. Tama sama nakokul-
man liittyy my0s niin sanottuihin systemaattisiin yhteiskuntatieteisiin. (Habermas 1972,
Niiniluodon 1997, 70-72 mukaan.) Niiniluoto (1997, 70-72) yhdistaa liiketaloustieteet
naihin systemaattisiin luonnontieteisiin ja tulkinnallisiin tutkimuksiin han liittdd her-
meneuttisen tiedonintressin, joka painottaa enemman ihmisten itseymmarryksen kasvua
ja tulkintaa.

Tekniseen tiedonintressiin perustuva tiede voi antaa vastauksia ja kuvata asianmukai-
sia keinoja asetettujen pdamaarien tavoittelussa tai se voi myds vastaavasti osoittaa joi-
takin padmaaria mahdottomiksi saavuttaa. Tiede voi myos osoittaa valittujen keinojen
valisia ristiriitaisuuksia, todenndkdisyyksia ja se voi antaa myos tarpeellista tietoa paa-
madrien tavoittelun mahdollisista seurausvaikutuksista. Tekninen tiedonintressi on luon-
teeltaan siis hyvin instrumentaalista. (Weber 1998, T6ton 1997, 145-147 mukaan; Ha-
bermas 1972, Tuomelan & Patoluodon 1976, 121 mukaan.)

2.2 Tutkimusotteen valinta

Nési (1980, 25) on maaritellyt tutkimusotteen ohjeeksi, joka opastaa tieteenfilosofian
soveltamista kaytdnnon tutkimustyéhon. Tutkimusote on siis kuvaannollinen silta tie-
teenfilosofian ja tutkimuskaytannon valilla. Kasasen, Lukan ja Siitosen (1991, 313) mu-
kaan tutkimusotteen valinnassa on kysymys metodologisista perusratkaisuista, jotka
juontuvat edelld kuvatuista tieteenfilosofisista valinnoista.

Neilimo ja Nasi (1980, 26, 31) ovat jasenténeet suomalaisen liiketaloustieteen tutki-
musotteet neljaan toisistaan eroavaan kategoriaan, joita ovat késiteanalyyttinen, nomo-
teettinen, paatoksentekometodologinen ja toiminta-analyyttinen tutkimusote. Kasanen
ym. (1991, 315-317) ovat tdydentdneet tata tyypittelya vielda konstruktiivisella tutki-
musotteella.
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kimusote
Kuvio 2. Liiketaloustieteen tutkimusotteet (Kasanen ym. 1991, 317)

Késiteanalyyttinen tutkimusote on tutkimusotteista historiallisesti vanhin. Kasi-
teanalyyttinen tutkimusote asemoidaan teoreettiseksi ja deskriptiiviseksi tutkimusot-
teeksi. (Kasanen ym. 1991, 317.) Kasiteanalyyttinen tutkimus perustuu ajattelun meto-
dille, jossa analyysin ja synteesin avulla konstruoidaan kasitejarjestelmia. Tutkimuksen
tuloksellisuus syntyy tutkijan laadukkaasta argumentaatiosta, tulosten ollessa tavallisesti
joko toteavia tai suosittelevia, tuottaen lopputuloksena kasitteita tai kasitejarjestelmia,
joilla kuvataan yrityselamén ilmigitd. Kéasiteanalyysin taustalla on tavallisesti aiempaa
teoreettista tai empiirista tutkimusta. (Neilimo & Nési 1980, 32, 67.)

Nomoteettinen tutkimusote perustuu empiriaan ja on luonteeltaan selittdvaa eli de-
skriptiivista (Kasanen ym. 1991, 317). Neilimo ja Nési (1980, 35, 67) kuvailevat nomo-
teettista tutkimusotetta luonteeltaan selittavaksi ja objektiiviseksi tutkimusotteeksi, joka
tutkii ilmididen kausaalisuhteita ja tavoittelee yleistettavia lainomaisuuksia. Nomoteet-
tinen tutkimusote perustuu positivismin ajatuksille ja luonnontieteen ideaalille. Nomo-
teettista tutkimusotetta ohjaa laaja metodologinen ohjeistus.

Paatoksentekometodologinen tutkimusote perustuu nomoteettisen tutkimusotteen ta-
voin positivistisille ajatuksille sek& péatosteoriaan, peliteoriaan ja mikroteoriaan. Nai-
den liséksi tdm@ tutkimusote perustuu myos rationaaliselle ja loogiselle tietoideaalille.
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Sen tavoitteena on paatdksentekoon liittyvd ongelmanratkaisu ja siihen liittyvien mene-
telmien madritteleminen. Ndiden menetelmien tarkoituksena on tuottaa, liiketaloustie-
teen nakokulmasta tarkasteltuna, paras mahdollinen ratkaisu esitetyn eksplikoidun on-
gelman edessa. Tutkimusongelmat ovat tavallisesti tieteellisessa tutkimuksessa ja siihen
liittyvéssa kaytdannon ongelman ratkaisussa toistensa kaltaisia tai jopa saman sisaltoisia.
Tutkimuksen empiirinen osuus on tavallisesti esimerkinomainen. (Neilimo & Nasi
1980, 30, 34, 67.) Paatoksentekometodologinen tutkimusote asemoidaan Kasasen ym.
(199, 317) toimesta akseleille teoreettinen ja normatiivinen.

Toiminta-analyyttinen tutkimusote on luonteeltaan vahvasti empiirinen, normatiivi-
nen ja deskriptiivinen. Toiminta-analyyttinen tutkimus on monesti tapaustutkimus, jossa
tavoitellaan organisatoristen prosessien syvallistd ymmartamista. (Kasanen ym. 1991,
317-318.) Neilimo ja Nasi (1980, 34-35, 67) kuvailevat toiminta-analyyttisen tutki-
muksen myods ymmartamistd tavoittelevaksi, mutta se voi sisaltdd heidan mukaansa
my0s normatiivisia ja muuttuvia tavoitteita. Tutkimusotteen taustalla on teleologinen
selittdminen ja hermeneutiikka.

Konstruktiivinen tutkimusote sijoittuu lahelle paatoksentekometodologista ja toimin-
ta-analyyttistd tutkimusotetta akseleille empiirinen ja normatiivinen. Konstruktiivinen
tutkimusote on hyvin kdytannonlaheinen ja tarkeimpané tavoitteena on itse konstruktion
kehittdminen tutkimuskontekstissaan. Tavoitteena on siis méaaritellyn ongelman innova-
tiivinen ja padmaarahakuinen ratkaisu, joka testataan kaytdnnon tasolla. Konstruktiivi-
nen tutkimusote on luonteeltaan soveltavaa. (Kasanen ym. 1991, 302, 315-318.)

Tutkimusotteen valinta

Edella esitettyjen tieteenfilosofisten taustojen, tutkimusotetyypittelyn ja tutkimuskysy-
myksen valossa tarkasteltuna, paatoksentekometodologinen tutkimusote antaa par-
haimmat ldhtokohdat vastata tdssa tutkimuksessa esitettyihin tutkimuskysymyksiin.
Taman tutkimuksen tutkimusotteeksi valitaan siis paatoksentekometodologinen tutki-
musote. Seuraavassa esitellaan tutkimustyypin valinnan tarkempia perusteluja.

Tutkimuskysymysten ratkaisemiseksi pitda siis luoda rationaalisen paatoksenteon
ideaalityyppi franchiseliiketoimintapaatdksen suorittamiseksi ja siihen liittyvéan paatok-
sentekoprosessin kuvaamiseksi. Kallion ja Paloméen (2010, 10) maaritelman mukaan
ideaalityyppi tarkoittaa teoreettista konstruktiota, jossa tutkittavaa ilmioté tarkastellaan
valittujen ulottuvuuksien kautta ja samalla rajataan muut epéolennaisiksi katsotut ulot-
tuvuudet tarkastelun ulkopuolelle.

Verraten edelld esitettyyn paatéksentekometodologisen tutkimusotteen méarittelyyn,
voidaan tutkimusotteen valintaa perustella seuraavasti; eli valitun tutkimusotteen nor-
matiivinen luonne ja eksplikoidun ongelman ratkaisuun pyrkiva tavoitteellisuus tukevat
tutkimuskysymysten ratkaisua. Tassd tutkimuksessahan paatoksentekoon liittyvat tut-
kimuskysymykset ovat tarkasti méariteltyjd ja rajattuja, ja tutkimuksen tavoitteena on



16

luoda normatiivinen kuvaus, jota voidaan soveltaa myds kéytannoén yritystoimintaan
liittyvéassa paatoksenteossa. Kallion (2006, 516) ajatukset tukevat tata tutkimusotteen
valintaan liittyvaé konstruktiota, koska myos hédn maarittelee paatoksentekometodologi-
sen tutkimusotteen luonteeltaan normatiiviseksi, jossa pyritdan ratkaisemaan arkielamén
paatoksenteko-ongelmia. Han on maaritellyt paatdksentekometodologisen tutkimusot-
teen myos ei-empiiriseksi tutkimusotteeksi. Tassa tutkimuksessa empirian osuus ei nou-
se yhtd merkittdvaan rooliin kuin esimerkiksi konstruktiivisessa tutkimusotteessa, jossa
myo6s keskitytddn kaytannon yrityseldméan ongelmien ratkaisuun. Taman tutkimuksen
ideaalityyppimaisyyden vaatimus asettaa empiirisyyden enemmankin tutkimuksen taus-
talle kuvaamaan tutkimuskysymyksen taustalla vaikuttavaa kontekstia, jossa tutkimus-
tuloksia voidaan, normatiivisen ohjeen tavoin, myéhemmin soveltaa.

Kasanen ym. (1991, 317) on my6s kuvannut paatoksentekometodologisen tutkimus-
otteen teoreettiseksi tutkimukseksi, joka heidan tutkimusotetyypittelyssaan ilmentaa
vastakkaisuutta juuri empiiriselle tutkimukselle. Kallio (2006, 520) maéérittelee ei-
empiirisen tutkimuksen sellaiseksi, joka ei sisalla ensikaden empiirista tietoa ja argu-
mentaatio perustuu ajattelun metodille. Empiirisen tutkimuksen han vastaavasti kuvaa
perustuvan ensikédden kokemusperaiseen tietoon. Teoria on empiirisessa tutkimuksessa
valineellisessé roolissa ja vastaavasti ei-empiirisen tutkimuksen tavoitteena on uuden
teorian luominen, ainakin valillisell4 tasolla.

Tassa tutkimuksessa empirialla ei siis ole keskeista roolia ja tavoitteena on, teoreetti-
sen tutkimuksen keinoin, saavuttaa paatoksentekoon liittyvda normatiivis-teoreettista
kuvausta tutkimuksen omassa kontekstissa suoritettuna eli tutkimus voidaan asemoida
paatoksentekometodologiseksi, ei-empiiriseksi teoreettiseksi tutkimukseksi.

Tutkimusotteen positivistinen luonne ei varsinaisesti heijastele tutkijan ihmiskéasitys-
t4, joka painottaa enemmaéan hermeneuttisuutta ja yksilokeskeisyytta. Toisaalta tassé tut-
kimuksessa tavoitteena on paatoksenteon ideaalityppinen tarkastelu, jossa erityisesti
pyritdédn minimoimaan paatoksentekoon liittyvaa eparationaalisuutta, joka tavallisesti
heijastuu paatoksentekoon yksilon subjektiivisen paattelyn kautta. Tutkimusote on tie-
donintressiltaan tekninen, joka pyrkii rationaalisuuteen, objektiivisuuteen ja mahdollis-
taa paamadrien saavuttamiseksi tarvittavien asianmukaisten keinojen maarittelemisen.
Tutkimuskysymyksen valossa tarkasteltuna positivistiset lahtékohdat ovat siis perustel-
tuja, ja ne tukevat tutkimukselle asetettujen tavoitteiden saavuttamista.
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2.3  Paatoksentekometodologinen tutkimusote ja teoreettinen
tutkimus

Teoreettinen tutkimus ei ole saanut suomalaisessa liiketaloustieteessa kovinkaan vahvaa
jalansijaa. Kallio (2006, 514) esittdd taman johtuvan liiketaloustieteissd arvostetuista
empiirisyydestd ja praktisuudesta, koska teoreettinen tutkimus ké&sitetdan tavallisesti
hyvin abstraktiseksi, ei-empiiriseksi ja siten myos epakédytannolliseksi. Paatoksenteko-
metodologinen tutkimusote kasitetaan teoreettiseksi tutkimukseksi, mutta sen normatii-
vinen ja ongelmanratkaisukeskeinen luonne tekevét siitd tutkijan mielestd hyvinkin
pragmaattisen. Siind mielessa péaatdoksentekometodologinen tutkimus eroaa melko pal-
jon toisesta teoreettisen tutkimuksen padsuuntauksesta eli késiteanalyyttisesta tutkimus-
otteesta, joka on luonteeltaan kuvailevampaa ja siten abstraktimpaa. Naiden kahden
teoreettisen tutkimuksen osa-alueen eroavaisuuksia voidaan Kallion (2006, 513, 516)
mukaan selittdd tarkemmin myos tiedonintresseihin liittyvista lahtékohdista. Hanen mu-
kaansa kasiteanalyyttinen tutkimusote perustuu hermeneuttiseen tiedonintressiin ja paa-
toksentekometodologinen perustuu tekniseen tiedonintressiin. Nain ollen on hyvin il-
meistd, ettd ei-empiirisen teoreettisen tutkimuksen tyypeistd juuri paatoksentekometo-
dologinen sopii paremmin tutkimuskysymyksen ratkaisemiseksi. Tiedonintressin tarkas-
telu antaa suuntaviivaa myos paatoksentekometodologisen tutkimuksen tavoitteista eli
sen objektiivisuutta ja rationaalisuutta tavoittelevista lahtékohdista, joissa tiedolla on
valineellinen luonne, myds tdma ominaisuus tukee tutkimusotteen valintaa.

Ahonen ja Kallio (2002, 91-92) ovat yksinkertaistaneet ja tiivistaneet tutkimusote-
keskustelun metodologiseen typologiaan, joka mielestani kuvaa hyvin empiirisen ja ei-
empiirisen tutkimuksen suhdetta toisiinsa seké ei-empiirisen tutkimuksen jakoa kasi-
teanalyyttiseen ja teoreettiseen tutkimukseen.
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Kuvio 3. Liiketaloustieteen metodologiatypologia (Ahonen ym. 2002, 91)

Kuvion mukaan liiketaloustieteellinen tutkimus on jaettu empiiriseen ja ei-
empiiriseen tutkimukseen. Empiirinen tutkimus on jaettu kahtia kvalitatiiviseen ja kvan-
titatiiviseen tutkimukseen ja ei-empiirinen tutkimus kasite- ja tekstitutkimukseen seka
teoreettiseen tutkimukseen. Naiden alapuolella olevat kirjaimet kuvaavat alakategorioi-
ta, joita voidaan Kallion (2006, 517-518, 531-535) mukaan pitdd metodeina kuten esi-
merkiksi kvalitatiivisen tutkimuksen teemahaastattelua tai kvantitatiivisen tutkimuksen
faktorianalyysid. Toisaalta, teoreettisen tutkimuksen osalta, nama lajityypit ovat luon-
teeltaan toisiaan tdydentdvid, jolloin niiden osalta metodisuus on kyseenalaisempaa.
Néitd lajityyppeja ovat teoreettinen perustutkimus, ongelmanratkaisuun orientoitunut,
analyyttinen, synteettinen ja kriittinen teoreettinen tutkimus sekd metodinen ja metodo-
loginen teoreettinen tutkimus.

Paatoksentekometodologinen tutkimusote ja edelld mainittu ongelmanratkaisuun
orientoitunut teoreettinen tutkimus ovat ominaisuuksiltaan toistensa kaltaisia. Talle laji-
tyypille on ominaista arkielaman praktinen ja soveltava ongelmanratkaisu, jossa empiri-
alla on taustavaikuttajan rooli. Ongelmanratkaisuun orientoituneen teoreettisen tutki-
muksen ydinkohdiksi Kallio (2006, 532-533) luettelee ongelmakeskeisyyden, teknisen
tiedonintressin, konstruktionismin ja praktisuuden. Naistd konstruktionismi on rajattu
aikaisemmassa tutkimusotetarkastelussa konstruktiivisen tutkimusotteen osaksi. Mieles-
tani tassa tutkimuksessa tulee huomioida myos konstruktio osana tutkimuksen argumen-
taatioprosessia, koska tutkimuksessa pyritdén soveltavaan ja innovatiiviseen ongelman-
ratkaisuun. Kasasen ym. (1991, 302) mukaan konstruktion kehittdminen on juuri on-
gelmanratkaisua, jonka avulla kehitetdd&n uusia normatiivisia ratkaisuja. Konstruktion
huomioimista tukee myds aiemmin kasitelty tutkimuksen ideaalityyppimaisyyden méaa-
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ritelmd, jossa liiketaloustieteen tutkimusten osaksi méaériteltiin ilmioon liittyvat kon-
struktiot.

Teoreettisen tutkimuksen periaatteita

Paatoksentekometodologiaan suoraan liitettdvad metodologista kirjallisuutta ei juuri ole,
joten lahestyn paatoksentekometodologisen tutkimuksen toteuttamista teoreettisen tut-
kimuksen nakdkulmasta ja pyrin luomaan synteesini tutkimuksen toteuttamisesta ja tar-
kemmista menetelmista valitun tutkimusotteen mukaisessa kontekstissa. Kallion (2006,
514) mukaan suomalaisessa liiketaloudellisessa tutkimusotteisiin tai metodologiaan
liittyvissa keskustelussa teoreettinen tutkimus loistaa poissaolollaan. Samasta ilmidsta
kertovat myos Takala ja Lamsa (2001, 371), jotka ovat kuvanneet tulkitsevan kasitetut-
kimuksen metodologiaa, joka Kallion (2006, 516-517) mukaan on hyvin lahella teoreet-
tisen tutkimuksen maaritelmaa.

Mielestani teoreettiseen tutkimukseen ja erityisesti paatdksentekometodologiseen
tutkimukseen liittyvd metodologisen kirjallisuuden yksipuolisuus ja vahaisyys aiheutta-
vat haasteita tutkimukseni luotettavuudelle. Tasté syysta peilaan teoreettisen tutkimuk-
sen toteuttamista, erityisesti tulkintaan liittyvista lahtokohdista, sitd laheisen tulkitsevan
kasitetutkimuksen menetelmiin. Tavoittelen talla luotettavuutta teoreettiselle argumen-
taatiolleni, jotta synteesini paatoksentekometodologisen teoreettisen tutkimuksen toteut-
tamisesta perustuisi riittdvan laajaan metodologiseen taustaan. Tassd kohtaa on syyta
huomauttaa, ettd Kallion kuviossa 2. esittelema késite- ja tekstitutkimus ei ole tarkaste-
luni kohteena vaan Takalan ja Ladmsan (2001) kuvaama tulkitseva kasitetutkimus. Paa-
toksentekometodologisen teoreettisen tutkimuksen ja tulkitsevan késitetutkimuksen ta-
voitteet ovat erilaiset, koska tulkitsevassa kasitetutkimuksessa tavoitteena on luoda kon-
tekstissaan uutta késitteellista tietoa ja paatdoksentekometodologisessa teoreettisessa
tutkimuksessa normatiivis-teoreettista tulkintaa. Yhteista ndille tutkimusotteille on kui-
tenkin vahva teoreettinen tausta, tulkinnallisuus, jossa ajattelu on keskeisin metodi.
Nain ollen, ndiden tutkimusotteiden tarkastelun kautta saadaan tutkimukseni metodiselle
synteesille tarvittavaa laajapohjaisuutta ja siten luotettavuutta.

Teoreettisen tutkimuksen keskidssé on siis itse teoria. Niiniluodon (1997, 193) mu-
kaan teorioilla tulee olla selitys- ja ennustusvoimaa. Ne muodostuvat joukosta lakeja,
joiden avulla voidaan muodostaa systemaattinen kuvaus jostakin selitettavastd empiiri-
sestd ilmiosta. Hirsjarven ym. (2009, 143-144) mukaan teoriat syntyvat kaytdnnon tut-
kimustoiminnan pohjalta. Ne ohjaavat uuden tiedon etsinnéssa ja niiden avulla tata tie-
toa voidaan myos jésentda. Teorioiden tulee olla tosia, yksinkertaisia, selkeitd ja riitta-
van yleisid. Méaéaritelmaa voidaan tadydentdd Kallion ja Paloméen (2010, 2) mukaisesti
siten, etté liiketaloustieteen teoriat ovat aikaan ja paikkaan sidottuja, jolloin teoriat voi-
vat olla myos ristiriitaisia toisiinsa ndhden. Teorian tulee olla siséisesti looginen ja risti-
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riidaton eli sen yksittaiset osat ovat loogisessa suhteessa toisiinsa seuraten rationaalisen
ajattelun periaatteita.

Kallion (2006, 510) mukaan teoreettisen tutkimuksen kolme merkittavinta kulminaa-
tiopistettd ovat aineiston valikointi, argumentointi ja teorian kerrostumien ylittdminen.

Tutkija rakentaa johtopé&atoksensa teoreettisiin l&hteisiin perustuen, joten lahteiden
valinnan merkitys tutkimuksen luotettavuudelle on hyvin ensisijaista (Takala & L&msa
2001, 382). Tatd samaa mieltd on myos Kallio (2006, 527), joka ensimmaisené teoreet-
tisen tutkimuksen kulminaatiopisteend mainitsi aineiston valikoinnin, jolla tarkoitetaan
sen tarkoituksenmukaisinta valintaa siten, etta aineisto tukee tutkimuskysymyksen rat-
kaisua mahdollisimman hyvin. Aineistoa pitéisi Takalan ja Ldmsan (2001, 376) mieles-
ta kyeta tulkitsemaan aina kontekstissaan, jotta se tuottaisi tutkimuskysymyksen kannal-
ta mahdollisimman relevanttia tietoa. Hirsjarven ym. (2009, 113-114) mukaan aineiston
valikoinnissa pitdd huomioida lahdemateriaalin ensisijaisuus ja ajallinen tuoreus. Lah-
demateriaalin tulisi siis olla mahdollisimman uutta tai ensisijaisesti tutkimuksessa kay-
tettyjen kasitteiden alkuperaisten kirjoittajien kirjoittamia. Né&ité vaatimuksia ohjaa tie-
don kumulatiivinen luonne eli uusimmissa teoksissa aiempaa tietoa on liitetty nopeasti
muuttuviin tieteellisiin kasityksiin, mutta toisaalta alkuperaisissa lahteissé esitetyt aja-
tukset eivat ole muokkaantuneet matkan varrella virheellisiksi. Aineiston eli l&hdemate-
riaalin valikointi korreloi siis suorassa suhteessa tutkimuksen luotettavuuteen, koska
tutkijan paatelmat perustuvat teoreettisessa tutkimuksessa padosin juuri lahdemateriaa-
liin.

Toisena teoreettisen tutkimuksen kulminaatiopisteena Kallio (2006, 527-528) mai-
nitsi argumentaation eli tutkijan tulee kyetd argumentoimaan ja perustelemaan tutki-
mukselliset valintansa ja konstruktionsa argumentaation keinoin retorisesti. Taman ar-
gumentaation tulee olla uskottavaa ja sen tulee vakuuttaa lukijansa luotettavuudellaan ja
loogisuudellaan. Takala ja Lamsé (2001, 374) jatkavat, etta tutkimusprosessi muodostuu
tekstin, tulkinnan ja tulkitsijan vélisestd vuorovaikutuksesta, jossa tekstiin liittyva kon-
teksti ja tuottamisyhteys vaikuttavat kirjoitusprosessissa syntyviin merkityksiin ja nii-
den ymmartamiseen. Molempien nakokulmien mukaan, tutkimukselliset valinnat synty-
vat tutkimusprosessin aikana osana tutkijan kirjallista prosessia ja paattelya.

Takala ja Lamsa (2001, 379-380) kuvaavat tutkimusprosessia hermeneuttisen kehén
kaltaiseksi, jossa tutkija koko prosessin ajan kriittisesti reflektoi tekemaansa aiempaa
tulkintaa ja tarvittaessa muokkaa sitd kehdmaisessd prosessissa yha uudelleen. Myos
Kallion (2006, 527) mukaan tutkimus syntyy syklinomaisessa prosessissa, jossa tutkija
voi palata péattelyprosessinsa aikaisempiin vaiheisiin, tutkimuksen niin vaatiessa.

Itse teorian muodostumiselle ei Kallion (2006, 526-527) mukaan kuitenkaan ole 16y-
dettdvissa yksiselitteistd mallia, mutta erityisesti tutkimuksen sisdinen loogisuus ja yk-
sittdisten osien kausaalisuus luovat pohjaa teorian muodostumiselle. Varsinainen tutki-
musprosessi etenee analyysin ja synteesin valisend vuoropuheluna, jossa tutkimuksen
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kasitteelliset osa-alueet hajotetaan analyysissa osiin ja kootaan my6hemmin synteesin
keinoin paremmin hallittaviin kokonaisuuksiin, jotka selittavat tutkittavaa ilmiota kon-
tekstissaan.

Kirjoitusprosessi on siis itsessaan olennainen osa koko tutkimusprosessia ja kdytettya
menetelmaa. Takalan ja Lamsan (2001, 379-380) mukaan tutkija tekee tulkintaa koko
tutkimusprosessin ajan, jossa hén prosessoi havaintojaan ja tutkimuksen teoriaa toisiin-
sa. Tietyssé vaiheessa tdma tulkinta pitad paattaa ja raportoida se tutkimuksen tuloksina
eli tuottaa niin sanottu paras tulkinta tutkimuskysymyksen ratkaisemiseksi.

Teorian kerrostumien ylittdminen tarkoittaa teorian tasojen ylittdvaa argumentaatiota,
jossa tutkija perustelee tutkimuksensa toteuttamiseen liittyvid valintoja (Kallio 20086,
527-528). Tassa tutkimuksessa tutkija pyrkii mahdollisimman perusteellisesti kuvaa-
maan tutkimuksen tieteenfilosofisen taustan, tutkimusotteen valinnan ja tutkimuksen
metodologiset perustelut, koska teoreettinen tutkimus ei ole liiketaloudellisessa tutki-
muksessa kovinkaan yleista ja siksi valintojen ymmarrettava perusteleminen, teorian eri
tasoilla, nousee entista merkittadvampaan rooliin.

2.4 Metodologiset valinnat ja tutkimuksen toteuttaminen

Metodologia on yksittdisten metodien taustalla olevien lahtokohtien tarkastelua ja sel-
vittelyd. Vastaavasti metodin avulla ratkotaan tutkimuksessa asetettuja ongelmia ja etsi-
tddn uutta tietoa. Metodi on siis sddntdjen ohjaama tutkimustydkalu. (Hirsjarvi 2009,
183-184.) Niiniluoto (1997, 60) maarittelee tieteen metodit keinoiksi, joiden avulla voi-
daan saavuttaa tieteelliselle tutkimukselle asetetut padmaarét ja tavoitteet.

Paatoksentekometodologian metodeista on saatavilla hyvin vahan tutkittua tietoa.
Olen edellisessa luvussa tarkastellut teoreettisen tutkimuksen toteuttamista yleisemmal-
la tasolla ja seuraavassa luvussa tavoitteena on kirkastaa taman paatoksentekometodo-
logisen tutkimuksen metodiset eli tutkimusmenetelmaén liittyvat asetelmat. Néihin ase-
telmiin vaikuttavat erityisesti tutkimuskysymysten ratkaisemiseen liittyva tavoitteelli-
suus ja edelld kuvatut teoreettisen tutkimuksen toteuttamisen periaatteet.

Tutkimuksen toteuttaminen

Nésin (1983, 37) mukaan paatoksentekometodologisen tutkimuksen eteneminen noudat-
telee valjasti aksiomaattista mallia. Aksiooma tarkoittaa Niiniluodon (1997, 208-211)
mukaan matematiikassa peruskésitteiden joukkoa ja aksioomajoukko tarkoittaa pieninté
mahdollista peruskésitteiden maarittelemiseen riittdvaa lausejoukkoa, josta voidaan teh-
da johtopaatoksid. Aksioomat katsotaan lahtokohtaisesti tosiasioiksi, joiden pohjalta
voidaan tehd4 tosia johtopéatoksid. Aksiomaattinen paattely on loogisesti etenevaé de-
duktiivista paattelya.
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Deduktiivisessa paattelyssé tunnetuista asioista ja tapauksista johdetaan toisia tunnet-
tuja tapauksia. Deduktiivinen paattely nahdaan usein induktiivisen paattelyn vastakoh-
tana, joka etenee yksittaisestd tapauksesta yleistyksiin, ja vastaavasti deduktiivinen péét-
tely etenee yleistyksista yksittaiseen tapaukseen. Deduktiivisessa péattelyssa uutta tietoa
luodaan yhdistdmalla olemassa olevaa tietoa uudella tavalla. (Niiniluoto 1983, 125-
127.)

Argumentaatio tarkoittaa paattelyprosessia, jonka avulla olettamuksista luodaan joh-
topaatoksia syvéllisten perusteluiden, todistusketjujen ja loogisen paattelyn keinoin.
Kallion (2006, 528) mukaan yhteiskuntatieteiden alalla argumentaatio tapahtuu péaaosin
retorisesti eikd matemaattisesti tai formaalisti. Téssa tutkimuksessa argumentaatio pe-
rustuu retoriikkaan, koska tutkimuksessa haetaan ymmarrystd kompleksiseen ilmioon,
jonka selittdmiseen matemaattinen argumentaatio ei sovellu. Tassé tutkimuksessa aksi-
oomilla tarkoitetaan valittua rationaalista paatosteoriaa, SWOT-teoriaa ja riskienhallin-
taa sek& franchiseliiketoimintaa selittivié taloustieteen teorioita kuten transaktiokustan-
nusteoriaa (transaction cost theory), agenttiteoriaa (agency theory), resurssiteoriaa (re-
source-based theory), omistusoikeusteoriaa (property rights theory) ja resurssiriippu-
vuusteoriaa (resource dependence theory). Namé tunnetut tutkimukseen valitut perus-
teoriat voidaan katsoa tosiksi, joten tutkimuksen argumentaatio voidaan rakentaa naiden
teorioiden varaan.

Tutkimuksessa hyédynnetdan myds teemahaastattelua rikastamassa teoreettista lah-
deaineistoa, koska suomalaisesta franchisetoiminnasta on tehty hyvin vahan tutkimuk-
sia. Haastateltaviksi on valittu kaksi kokenutta franchiseliiketoiminnan ammattilaista,
joten heidén osaamisensa tukee tutkimuksen teoreettista argumentaatiota, rikastaa lah-
deaineistoa ja antaa tutkimukselle kaytdnnon tason hyodynnettavyytta. Teemahaastatte-
lun teemat on valittu tutkimuksen Kirjoitusprosessin aikana esiin nousseista aiheista, eli
teemojen valinnoilla pyritaan tukemaan tutkimuksen argumentaatiota ja lisadmaan tutki-
jan péattelyprosessien luotettavuutta.

Teemahaastattelu on Hirsjarven ja Hurmeen (1988, 35-37, 41) mukaan puolistruktu-
roitu haastattelumenetelméd, jonka avulla haetaan vastauksia valikoituihin teemoihin.
Teemahaastattelu sopii laajojen asiakokonaisuuksien kasittelyyn, koska sita ei ole sidot-
tu tarkkoihin kysymysluetteloihin vaan asioita voidaan kasitella melko vapaasti teemo-
jen ymparilla.

Né&in teemahaastattelu voitiin kohdistaa tutkimuksen kannalta keskeisiin asioihin,
mutta haastateltavat pystyivat esittdmaan nédkemyksiaan laajasti ja siten rikastamaan
tutkimuksen teoreettista aineistoa.

Haastateltavien valinnassa kaytettiin kriteerind laajaa omakohtaista kokemusta tutkit-
tavasta aihepiiristd. Haastateltaviksi valittiin franchiseliiketoiminnasta vaitellyt dosentti,
KTT Mika Tuunanen ja Suomen suurimman Kkotipalvelualan franchiseketjun, Kotirinki



23

Oy:n toimitusjohtaja Veli-Pekka Pihlainen. Haastateltavat ovat antaneet luvan nimensa
julkistamiseen.

Tutkimuksessa kéytetddn paljon Tuunasen tuottamaa aineistoa lahdemateriaalina, jo-
ten hénen haastattelullaan voidaan tukea myds aineistopohjaisen argumentaation luotet-
tavuutta ja Veli-Pekka Pihlaisen valinnalla tuetaan franchisetoiminnan yhdistamista
kotipalveluliiketoimintaan, josta tutkijalla ei ole omakohtaista kokemusta. Myos télla
valinnalla tuetaan tutkimuksen péattelyprosessin ja argumentaation luotettavuutta.

Teemahaastattelujen aineistoa késiteltiin Hirsjarven ja Hurmeen (1988, 125) esitte-
leman impressionistisen tavan mukaan eli varsin vapaasti teoreettiseen tutkimukseen
soveltuvalla tavalla. Haastattelut on kirjoitettu ylés nauhoitusten pohjalta ja niiden tuot-
tama aineisto on tutkimuksen Kirjoitusprosessin aikana yhdistetty tutkimuksen teoreetti-
seen aineistoon eli ne on nivottu osaksi teoreettisen tutkimuksen argumentaatiota.

Hirsjarven ja Hurmeen (1988, 117-118) mukaan teemahaastatteluaineisto voidaan
myos luokitella, jossa luokittelun taustaksi valitaan jokin teema-alue, jonka pohjalta
aineistosta etsitaan sité luotettavimmin ja parhaiten kuvaavimmat luokat.

Paatoksenteon arviointikategorioiden muodostaminen tapahtui aineiston luokittelun
avulla, jossa litteroiduista haastatteluista etsittiin yhtaldaisyyksia, jotka kasittelivat fran-
chiseliiketoiminnan péaatoksenteon arviointikriteereitd. Haastattelujen arvioinnin taustal-
la toimi Laakson (2005) esitteleman franchisinganalyysin arviointikriteerit. Naita arvi-
ointikriteereitd ja haastatteluaineistoa vertailemalla nostettiin esiin yhtélaisyydet, joiden
mukaan luotiin tutkimukseen paattksenteon arviointikategoriat.

Teemahaastatteluista toinen suoritettiin puhelinhaastatteluna (Pihlainen) ja toinen
kasvokkain (Tuunanen). Molemmat haastattelut nauhoitettiin ja vastaajille lahetettiin
teemat etukdteen tutustuttaviksi.

Tutkimus sisédltdd myds etnografisia piirteitd, koska tutkijalla on vahvaa omakohtais-
ta kokemusta franchiseliiketoiminnasta ja siihen liittyvésta paatoksentekoprosessista.

Etnografiassa tutkija kerdé luonnollisissa olosuhteissa eli kenttatydssa aineistoa tut-
kittavasta aiheesta, esimerkiksi haastatteluin ja omin havainnoin. Tutkija muuttaa ha-
vaintonsa analysoitavaan muotoon ja luo kasityksia havaitsemastaan todellisuudesta.
Etnografia sisaltaa paljon subjektiivisia elementtejd, koska tutkijan rooli on keskeinen.
(Syrjéla, Ahonen, Syrjaldinen & Saari 1994, 68, 103.)

Taman tutkimuksen osalta etnografia ei ole puhtaan ilmeistd vaan tutkimuksen ar-
gumentaatioon vaikuttaa tutkijan omakohtaiset kokemukset franchise-antajana, mutta
tassa tehtévassé toimiessaan Kirjoittaja ei ole toiminut tutkijana vaan yrittadjand. Taméan
vuoksi tutkimus ei sisélla etnografisesti hankittua aineistoa, mutta tutkijan argumentaa-
tio saa vaikutteita tutkijan omakohtaisista kokemuksista. Tama lisdd tutkimuksen argu-
mentaation subjektiivisuutta, mutta myds syventaa tutkijan mahdollisuutta kasittaa tut-
kittavaa ilmi6té ja luoda syvéllisempié paatelmié.
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Tutkimuksen osien valista suhdetta voidaan valjasti kuvata Nasin (1980, 14) kuvai-
leman kasiteanalyysiprosessin mukaisesti, jossa tutkimuksen alkutilanne problematisoi-
daan tutkimuskysymyksen ja tutkimusongelmien asettelun yhteydessa. Tamén jalkeen
seuraa eksplikointivaihe, jolloin tutkimuksen keskeiset kasitteet eritellaan ja muotoillaan
selkedmmiksi ja lopulta argumentaatiossa esitetdan tulokset ja niihin liittyvat peruste-
lut. Vaiheet eivat ole toisiaan poissulkevia vaan paallekkéisia. Tama kuvattu malli myo-
tailee myos Niiniluodon (1997, 22) kuvaamaa mallia filosofian tehtévista.

Problematisointi
e tarkastelun alle otettavien
ilmi6iden kasitteellistami-
nen ja kysymyksen asettelu

Eksplikointi ﬂ

e Kkasitteiden selkeyttaminen,
analyysi ja muotoilu

Argumentointi
e ratkaisujen perustelu mah-
dollisesti vastaesimerkkeja
kayttden

Kuvio 4. Késiteanalyysiprosessi (Nasi 1980, 14)

Néin ollen Nasin problematisointiin, eksplikointiin ja argumentointiin perustuva mal-
li kuvaa valjasti myos tamén tutkimuksen etenemistd. Taman mallin sisalla tutkimus
etenee sykleittdin analyysin ja synteesin valisend vuoropuheluna toteuttaen deduktiivi-
sen paattelyn periaatteita. Tutkimuksen osien valiset suhteet etenevét argumentaatiol-
taan loogisesti siten, ettd tutkimuksen tutkimustehtdavan asettelun (problematisointi)
jalkeen kuvataan (eksplikointivaihe) tutkimuksen konteksti eli kotipalvelujen yritystoi-
mintaymparisto, franchiseliiketoiminnan periaatteet ja sen hyvat ja huonot puolet. Ta-
maén jalkeen edetaan rationaaliseen paatdsteoriaan ja sen rationaaliselle paatoksenteolle
asettamiin vaatimuksiin. Paatoksentekoteorian tiedonhankintavaatimuksia taydennetaan
tutkimuskysymyksen kannalta tarpeellisten teorioiden kuten riskiteorian ja SWOT-
analyysin kasitteilld. SWOT-analyysin avulla paatoksenteossa tarvittavalle tiedolle luo-
daan kasittelya helpottavat raamit (nelikenttd) ja riskienhallinnan teorian avulla kuva-
taan liiketoimintapdatoksen minimivaatimusten asettamista, jotka pitaa ylittd4 positiivi-
sen pééatoksen toteuttamiseksi.

Lopulta SWOT-analyysin nelikenttdan sijoitetaan, Henri Laakson (2005) esittelemén
franchisinganalyysin pohjalta, keskeiset ketjuliiketoimintaan liittyvdt menestymisen
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edellytykset ja merkittdvimmat sudenkuopat. Franchisinganalyysia tdydennetddn Mika
Tuunasen ja Veli-Pekka Pihlaisen teemahaastattelujen avulla. Lopullisena synteesina
(argumentointi) esitetddn yhteenveto nelikentdstd, jossa kuvataan paatoksentekoon liit-
tyvat asiavaatimukset kontekstissaan, mallinnetaan paattelyprosessit nelikentan hyddyn-
tdmisesta osana rationaalista paatoksentekoa ja mallinnetaan yritystoiminnalle haitallis-
ten riskien tunnistaminen nelikentéstd seka tavoitetason saavuttamiseen liittyvat kehi-
tys- ja riskienhallintatoimenpideprosessit ja niiden merkitys osana edella mainittua ra-
tionaalista paatoksentekoa. Tavoitteena on, ettd tata teoreettista prosessikuvausta voi-
daan hyddyntaa myos kéytannon paatéksenteon suunnittelussa ja toteutuksessa.

Tutkimusmenetelman luotettavuus

Tutkijan tulee teoreettisen tutkimuksen eri vaiheissa, myos teemahaastattelussa, pyrkia
objektiivisuuteen eli hénen tulee tiedostaa oman konstruktionsa subjektiivisuus (Hirs-
jarvi 2009, 309-310). Tassa tutkimuksessa objektiivisuuden vaatimus on erittdin merkit-
tava, koska tutkimuksen tulokset perustuvat ajattelun metodille, jossa tutkijan subjektii-
visen konstruktion merkitys on suuri. Kuten tutkimuksen taustaa kasittelevassa luvussa
tuli ilmi, on tutkimuksen tekijalla omakohtaista kokemusta tutkimuksen aiheesta ja mo-
tilveja tutkimuksen taustalla. Taméd kokemus auttaa ymmartdmaan aihepiiria syvalli-
semmin ja tuottamaan syvallisempaa konstruktioita, mutta toisaalta kokemus saattaa
johdattaa myos subjektiiviseen ajatteluun. Taté subjektiivisuuden vaaraa pyritaan hallit-
semaan asiantuntijahaastattelujen avulla, jossa tutkimuksen tekija peilaa konstruktioi-
taan kokeneiden franchising-osaajien ajatuksiin. Tutkimuksen luotettavuutta pyritdén
tehostamaan myds aiemmin kuvatulla tavalla, jossa teoreettisen tutkimuksen toteutta-
mista on tarkasteltu laajapohjaisemmalla tavalla yhdessa tulkitsevan kasitetutkimuksen
kanssa.

Tutkimuksen metodologisissa lahtokohdissa, aksiomaattis-deduktiivisen teorian
avulla, tuetaan tutkimuksen argumentaatioprosessia, joka siis etenee analyysin ja syn-
teesin vuoropuheluna. Aksiomaattisen teorian mukaan tutkimukseen valitut perusteoriat
on katsottu tosiksi, joka on siis patevén teorian vaatimus eli ndiden teorioiden avulla
voidaan luoda uutta patevaa tieteellista teoriaa. Perusteorioiden valinnalla luodaan siis
tieteellisesti patevaa pohjaa tutkimuksen argumentaatiolle, tuloksille ja johtopéatoksille.

Tutkimuksen rakenteellista jamakkyytta tehostetaan Nésin (1980) kuvaaman raken-
teellisen mallin avulla, jossa tutkimus jaetaan problematisoinnin, eksplikoinnin ja argu-
mentaation osa-alueisiin. Tutkimukseen valittujen l&hdeaineistojen osalta on pyritty
niiden ensisijaisuuteen ja tuoreuteen. Tutkija on tehnyt myos harkintaa teosten tarkoi-
tuksenmukaisuuden kanssa, jotta ne olisivat tutkimustehtdvan kannalta relevantteja ja
riittdvan korkeatasoisia tieteellisen tutkimuksen lahteiksi. Tutkimuksen tieteenfilosofis-
ten taustatekijoiden, metodologian, argumentaation ja valintojen l&pindkyvyys edesaut-
tavat tutkimuksen my6hempaa tarkastelua muun muassa toisten tutkijoiden toimesta,
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joka Niiniluodon (1997, 82-83) mukaan edistdd myos tutkimuksen luotettavuutta ja
objektiivisuutta. Tutkimuksen positivistiset ldhtokohdat vaikuttavat tutkimuksen onto-
logisiin ja epistemologisiin valintoihin tutkimusotteen ja siitd johdettavien tutkimusme-
netelmien kautta, muun muassa siten, ettd tutkimuksessa rationaaliseen paatoksentekoon
liittyva subjektiivisuus osana konstruktiota rajataan tarkastelun ulkopuolelle.

Todellisuudesta luodaan siis yksinkertaistettu ja ideaalityyppimainen kuvaus, joka
sindnsa rajaa tutkimuksen tulosten kaytannoéllisyyttda, mutta toisaalta mahdollista tutki-
muksen toteuttamisen annetuissa raameissaan. Laajan yleistettdvyyden sijaan tutkimuk-
sen tavoitteena on Lukan ja Kasasen (1993, 376) tarkoittama abstrakti viitekehys kuva-
tun ilmion ymmartamiseksi, jota tulee tulkita aina kontekstissaan.

Tutkimuksen poikkitieteellisyys

Tutkimus on luonteeltaan hyvin poikkitieteellinen. Paatoksentekoteorioiden katsotaan
kuuluvan johtamisen ja organisoinnin teoreettiseen viitekehykseen, silla paatokset oh-
jaavat organisaatioiden toimintaa. Paatoksenteko itsessadn vaatii paatoksenteon kohteen
monipuolista tarkastelua, jotta paatokset olisivat mahdollisimman tarkoituksenmukaisia
ja oikeita. (Harisalo 2008, 145.) Tutkimuksen teoreettiseksi aksioomaksi valittu ratio-
naalinen paattsteoria erityisesti edellyttdd vaihtoehtojen systemaattista ja kattavaa tar-
kastelua, joten tutkimuksesta on muodostunut varsin poikkitieteellinen. Tutkimus sisal-
taa johtamisen ja organisoinnin lisaksi elementtejé erityisesti yrittdjyydesta ja taloustie-
teesta. Yrittdjyys korostuu tutkimuksen tarkoituksessa ja taloustieteet osana tutkimuksen
aksiomaattista asettelua.

Tutkimus on poikkitieteellinen myds menettelytavoiltaan. Paatoksentekometodolo-
gista tutkimusotetta kaytetddn yleisimmin laskentatoimessa mutta harvemmin johtami-
sen ja organisoinnin tutkimuksissa. Kallion (2006, 517) mukaan péaatoksentekometodo-
loginen tutkimusote perustuu tavallisesti matematiikan ja logiikan ideaaleihin, jotka
ohjaavat myds tassa tutkimuksessa poikkitieteellisyyteen, erityisesti taloustieteen perus-
teorioiden ja riskienhallinnan teorian valinnassa tutkimuksen teoreettisten aksioomien
joukkoon.
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3 KOTIPALVELUALA LIIKETOIMINTAYMPARISTONA

Sosiaalipalvelut kuuluvat hyvinvointipalveluluihin. Sosiaalipalvelut kasittavét erilaisten
ihmisten, perheiden ja yhteisojen, erilaisissa eldmantilanteissa saamia palveluja, joilla
turvataan arkielamén hyvinvointia. Kotipalvelut kuuluvat sosiaalipalveluihin. Kaytan-
nossa Kkotipalvelut sisaltdvat hoivapalveluja ja kodin erilaisissa arkiaskareissa avusta-
mista. Tutkimuksessa kotipalvelualan tarkastelusta rajataan sosiaalialan ty6t pois ja
keskitytadn kotityopalveluihin, joita ovat kodin arkea helpottavat ty6t, joissa ei tarvita
terveydenhuoltoalan koulutusta. Naitd ovat muun muassa kotisiivous, huolto-, korjaus-
ja kunnossapitoty6t, piha- ja puutarhaty6t ja ostos- ja asiointipalvelut. (Ammattinetti
2011.) Tutkimuksessa kotityopalvelualan tarkastelua rajataan vield kotisiivoukseen.
Tama rajaus on tarpeellinen, jotta tutkimuksessa voidaan keskittya erityiseen paatoksen-
tekoprosessiin riittdvan yksityiskohtaisella tasolla. Tutkimuksessa hyvinvointialaa tar-
kastellaan siis kotitydpalvelujen ja kotisiivouksen nakékulmasta.

3.1 Kotityopalvelut

Kodeissamme asuu yli 300 000 avun tarpeessa olevaa ihmistd ja méaéran ennustetaan
kasvavan voimakkaasti. Ikéantyvien ja vajaakuntoisten ihmisten liséksi kotitydpalvelu-
jen kysynta on lisdéantynyt myos ihan tavallisissa perheissa. Julkinen sektori on rajannut
palvelutuotantoaan pééasiassa niité eniten tarvitseville, joten niin sanotut tavalliset per-
heet ovat julkisten palvelujen ulkopuolella ja jatkossa kunnat myos karsivat palvelujaan
esimerkiksi kotisiivouksen osalta. Kotityopalvelujen yksityistamiskehitystd on vauhdi-
tettu kotitalousvahennyksen avulla, joka on lisannyt toimialan kysyntaa ja siten kasvat-
tanut tyollisyytta ja yrittdjyytta kotitydpalvelukentdssa. Kotitalousvédhennykseen piirin
kuuluvia kotitydpalveluja ovat muun muassa siivous-, hoiva- ja remontointipalvelut.
(Niilola, Valtakari & Kuosa 2005, 4-5; Harkki, Kauppinen & Raijas 2000, 1-2, 4.)

Julkisen hallinnon rooli on siis muuttumassa kotitydpalvelujen tuottajasta, ainakin
osittain, niiden ostajaksi. Muutos nékyy eniten kotisiivouksen osalta, jossa ikaantyvien
kansalaisten osuuden ennustetaan kasvavan yksityisen sektorin asiakasryhmané. Nykyi-
sin nuoret perheet ovat yksityisten kotityopalveluyritysten merkittavin asiakasryhma.
Perheet hakevat arkeensa helpotusta tyoelamén vaatimusten keskelld. Erityisesti lapsi-
perheilld kodin ja tyon vaatimusten yhdistdminen on haastavaa. (Juntto 2008, 98; Niilo-
la ym. 2005, 41; Harkki ym. 2000, 1-2.)

Kotitalousvéhennys on kasvattanut kotisiivousliiketoimintaa hyvin merkittavéalla ta-
valla. Kaytdnndssa kotisiivousmarkkinat ovat syntyneet kotitalousvéhennyksen ansios-
ta, pois harmaan talouden piiristd. Kotitalousvahennyksen maara oli valtion verotukses-
sa vuonna 2003 yli 90 miljoonaa euroa, josta kotisiivouksen osuus oli noin 30 prosent-
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tia. Kotisiivouksen kokonaisliikevaihto on noin kolme kertaa suurempi kuin verovéhen-
nyksen osuus. Vuonna 2004 uusia tydpaikkoja kotitalousvédhennyksen ansiosta syntyi
noin 2000 kappaletta. Siivoojiksi palkatuista tyéttdmien tyonhakijoiden osuus oli noin
40 prosenttia. (Niilola ym. 2005, 4.) Vuodelle 2011 on ennustettu, ettd puolet kotityo-
palvelualalla tydskentelevistd olisi yrittdjid ja toinen puoli heidan henkilékuntaansa.
Yritykset ovat varsin pienid, vain 1-2 henkil6a tyéllistavia. Kotityopalvelualalla on siis
merkittdvad yhteiskunnallista talouskasvua, yrittajyytta ja tyollisyytta edistdvaad vaiku-
tusta. Kotisiivous edistdd myds perheiden arkieldman hyvinvointia. (Ammattinetti
2011))

Tyovoimahallinto on panostanut naiden toimialojen tyollisyyden edistdmiseen kehit-
tamalla muun muassa tydvoimakoulutusta ja tehostanut ndiden toimialojen tyonvalitys-
ta. Kotityopalvelualan yrittajyytta edistetddn myos starttirahaa myontamaélla. Starttiraha
auttaa uusia yrityksia selviytymaan taloudellisesti yritystoiminnan alkuvaiheissa. (Niilo-
la ym. 2005, 5.)

Verottajan maaritelma kotitalousvahennyksestd on seuraava: ”Kotona teetetyn tydn
kustannukset saa osittain vahentaa veroista. Vahentaa saa 30 % maksetusta palkasta ja
palkan sivukulut, jos tyon tekee palkattu tyontekija. Jos tydn tekee ennakkoperintarekis-
teriin merkitty yritys tai yrittéja taikka yleishyodyllinen yhteiso, vahennys on 60 % las-
kussa olevasta tyon osuudesta, tyékorvauksesta...

...Vuodesta 2009 alkaen vahennyksen enimmaismaara on 3000 euroa vuodessa. Va-
hennettévien kustannusten omavastuu vuodessa on 100 euroa. Vahennys tehdaan vero-
velvollisen veroista, jolloin vahennyksestd saatava hydty on suoraan verrannollinen
vahennyksen maaraan.

Vahennykseen oikeuttaa tavanomainen kotitalous-, hoiva- tai hoitotyd seka asunnon
ja vapaa-ajan asunnon kunnossapito- ja perusparannustyd. Vaatimus tavanomaisuu-
desta koskee seké kotitaloustyota etté hoiva- ja hoitotyota. Tavanomaisuudella tarkoite-
taan tyota, jota normaalisti tehdéan kodin ja siella asuvien henkildiden hyvaksi.” (Ve-
rohallinnon ohje 2009.)

3.2  Toimialan haasteet ja erityspiirteet

Tassa luvussa keskitytdan kotisiivouspalvelujen liiketoimintaymparistdon, jossa toimi-
vat yritykset ovat pienid. Tdma johtuu siitg, ettd toimialalle tulokynnys on matala ja
yleinen ilmapiiri esimerkiksi kotisiivouksen ostamiseen on myonteinen. Toisaalta yri-
tysten suuri mé&ara on johtanut myos epaterveelliseen hintakilpailuun eli toimialan kan-
nattavuus on heikkoa, muita haasteita ovat palvelujen alhainen hintataso sek& tyévoi-
man heikko saatavuus ja korkea vaihtuvuus. Toisaalta kotisiivouspalvelujen kysynta on
hyvé4 ja asiakashankinta on melko helppoa. Kysynt4 on parasta jo toimivilla kotisii-
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vousyrityksill4, mutta my6s uudet yritykset ovat onnistuneet asiakashankinnassaan suh-
teellisen hyvin. Kannattavuuden parantamiseksi yritykset ovat siirtyneet suoriteperustei-
seen hinnoitteluun, aikaperusteisen hinnoittelun sijaan. Talléin tehokkaasti ja laaduk-
kaasti tehdystd tyosta saadaan suhteellisesti parempi katetuotto. Yritykset ovat myods
standardisoineet palvelujaan. Standardisointi helpottaa tyontekijéiden perehdyttdmista,
koulutusta, téiden suunnittelua, rationalisointia ja palvelujen hinnoittelua. Palvelut on
usein konseptoitu normaaliin viikkosiivoukseen, perusteelliseen siivoukseen ja suursii-
voukseen. (Tuovinen 2007, 13; Niilola ym. 2005, 10, 40-43.)

Palveluista viikkosiivous, joka toteutetaan keskimaarin kaksi kertaa kuukaudessa, on
yleisin. Yksi siivooja kykenee hoitamaan péivittdin 2—3 kotitaloutta, joten kokonais-
asiakasmaaré voi olla noin 2040 taloutta siivoojaa kohden. Tallin siivoojan tydteholla
on suuri merkitys liiketoiminnan kannattavuudelle, erityisesti jos asiakaslaskutus on
aikaperusteisen sijaan suoriteperusteista. Jatkuva kuukausilaskutus on kannattavuuden
perusta. Suurimpia kannattavuushaasteita ovat asiakkaalta toiselle siirtyminen, josta
syntyy palkka- ja logistiikkakustannuksia, joita on vaikea siirtdd asiakkaiden maksetta-
viksi. Toisaalta omien siivousvalineiden kaytolla voidaan tehostaa yksittéisen asiakas-
kohteen siivousta, vaihtuvien asiakaskohtaisten valineiden sijaan ja ndin suoriteperustei-
sella laskutuksella saavutetaan kannattavuuden kehittymistd. (Niilola ym. 2005, 10, 40—
43.)

Liiketoiminnan organisointi on erilaisten muutosten vuoksi tarkeéd, koska asiakkaat
vaihtelevat palveluaikoja, henkiléstd voi sairastua, uutta henkilostod tulee palkata ja
perehdyttad, pitad hoitaa myyntityotd, solmia asiakassuhteita ja perehtya uusiin asiakas-
kohteisiin, tehda siivousohjeita ja opastaa henkilokuntaa. Kaikissa kasvuyrityksissa on
vahintaan yksi palveluesimies, joka organisoi edelld kuvattua toimintaa. Suuremmissa
yrityksissa toimintoja on eriytetty eli palveluesimiesten rooli korostuu opastamisessa,
asiakaskontakteissa ja tyon valvonnassa. Toimintaa on tehostettu myds sahkoisten toi-
minnanohjaus- ja laskutusjarjestelmien kaytolla. Toiminnan tehostamisella halutaan
parantaa yritysten kannattavuutta ja asiakastyytyvaisyytta. (Niilola ym. 2005, 43.)

Henkildston heikko saatavuus, suuri vaihtuvuus ja huono tyémotivaatio ovat toimi-
alalle tyypillisia ongelmia. Tyontekijoiden vaihtuvuus voi pahimmillaan olla jopa 50
prosentin luokkaa, vaikka asiakkaat toivovatkin pysyvyyttd tyon luottamuksellisuuden
vuoksi. Tyo on rankkaa. Tyoviihtyvyyden yllapitaminen on siis erittdin tarkead. Henki-
I6stohaasteiden myota toimialalla kaytetdan alihankkijoita ja yritysverkostoja seké va-
héisesti myos franchisetoimintaa. Verkostoitumalla eriytetdén tyotehtavid, jolloin yh-
teistybkumppanit hoitavat kaytdnnon siivouksen ja emoyhtid hoitaa toiminnan organi-
soinnin. Verkostoitumalla haetaan myo6s kustannussaastdja ja toiminnan tehostamista.
Yritykset kayttavat melko paljon myo6s henkilostopalveluyritysten siivooja. Maahan-
muuttajien osuus tyontekijoissa kasvaa koko ajan. (Niilola ym. 2005, 44-46.)
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4 FRANCHISELIIKETOIMINNAN ERITYSPIIRTEET

Tutkimuskysymysten ratkaiseminen edellyttdaa franchiseliiketoiminnan maarittelemista
ja sen keskeisten késitteiden ymmaértamista seké franchiseliiketoiminnan asemoimista
yrityksen kasvustrategiaksi. Franchising toimii tutkimuskysymysten ratkaisemisessa
taustatekijand, joka asettaa reunaehtoja rationaalisen ja ideaalityyppimaisen paatoksen-
tekoprosessin kuvaamiselle. Franchiseliiketoimintaa kasittelevien lukujen lopussa luo-
daan synteesi franchiseliiketoiminnan hyvista ja huonoista puolista, joita myéhemmin
hyodynnetaén tutkimuskysymyksiin vastaamisessa.

4.1 Franchisingin keskeisia kasitteita

Tuunanen (2005, 18-20) on kuvannut franchisingin keskeisimmat termit seuraavasti:
franchise-antaja on ketjuyritys, joka luovuttaa tietyn oikeuden (franchise) esimerkiksi
liiketoimintakonseptinsa kéayttooikeuden yrittajélle eli franchise-ottajalle. Franchisejar-
jestelma on taas franchise-antajan liiketoiminnan kokonaisuus, joka voi muodostua
franchise-ottajien yrittdjavetoisista ja franchise-antajan itse omistamista liiketoimin-
tayksikoistad. Franchising on siis yrittdjyyden ja liiketoiminnan muoto, ei esimerkiksi
oma erillinen toimialansa. Tuunasen ja Torikan (2010) mukaan franchiseliiketoimintaa
harjoitetaan hyvin erilaisilla toimialoilla kuten kotipalvelualalla tai auton vuokraukses-
sa. Tunnettuja Suomessa toimivia franchiseketjuja ovat muun muassa Masku, Pentik,
Opteam, R-kioski, Tapiola, Makuuni, Hesburger, Subway, Gigantti tai esimerkiksi Mc
Donald’s.

Franchiseliiketoiminnan muodot on usein méaéritelty kolmeen kategoriaan: Trade
Name Franchising tarkoittaen tavaramerkin, liiketunnuksen tai toiminimen luovuttamis-
ta franchise-ottajan kayttéon, Product Distribution Franchising tarkoittaen jakelutierat-
kaisuja, jossa franchise-antaja luovuttaa verkostonsa jasenille oikeuden jalleenmyyda
omistamaansa tuotetta ja Business Format Franchising tarkoittaen kokonaisvaltaisem-
min liiketoimintamallin luovuttamista franchise-ottajan kayttéon. Jalkimméainen maari-
telmd kuvastaa parhaiten eurooppalaista kasitystd franchiseliiketoiminnasta. (Laakso
2005, 34-36; Tuunanen 2004, 290.) Tassa tutkimuksessa pidattaydytaankin jalkimmai-
sen maaritelméan mukaisessa tarkastelussa, jossa yritysten valinen yhteisty6é on syvaa ja
se kattaa muun muassa yleismarkkinoinnin, yhteishankinnat, toiminnanohjauksen ja
koulutus- ja kehitystoiminnan. Tall6in franchise-antajan liiketoiminta muodostuu liike-
toimintakonseptin kayttboikeuden vuokraamisesta ja johtamisesta sekd mahdollisten
omien liiketoimintayksikdiden toiminnasta. Ketjun omien yksikdiden toiminnan tulee
tapahtua samoilla liiketoiminnan ehdoilla kuin franchise-ottajien, ja tavallisesti ketjun
yksikot eivat kilpaile franchise-ottajien omistamien yksikoiden kanssa. Téssa tutkimuk-
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sessa rajataan tarkastelun ulkopuolelle my6s franchisingin hyodyntdminen yritysten
kansainvélistymisstrategiana.

Gills ja Castrogiovanni (2010, 1) maarittelevétkin franchisingin kahden yrityksen va-
liseksi yhteistyoksi, jossa franchise-ottaja myy palveluja tai tuotteita franchise-antajan
tukiessa franchise-ottajan toimintaa. Tuunanen (2005, 18-20) méarittelee franchisingin
kahden itsendisen yrityksen véliseksi sopimusperusteiseksi yhteistyoksi, jossa franchise-
antaja siirtad taloudellista vastiketta vastaan franchise-ottajalle oikeuden kayttaa hallit-
semaansa liiketoimintamallia, erikseen sovitulla tavalla, franchise-antajan johdon, val-
vonnan ja ohjeiden mukaisesti. Franchisesuhde ei siis ole tydsuhde.

Franchisesopimuksessa madritellaan yhteistydn raamit, vastuut ja velvollisuudet.
Toiminnanohjauksen keskeisimpéna tyokaluna hyddynnetaan késikirjaa, jossa on kuvat-
tu franchiseosapuolten vélisen yhteistyon tarkeimmat prosessit ja ainakin franchise-
ottajien liiketoiminnan toteuttamiseen liittyvat toimintamallit ja laatuvaatimukset. (Mat-
tila, Wathén, Tommila & Inkinen 1998, 32-34.) Franchisesopimus suojelee myos fran-
chise-antajan aineetonta tietopadomaa, omistusoikeuksia ja antaa oikeuden johtaa péa-
toksentekoa franchisejarjestelmassa. (Tuunanen 2004, 294.) Franchise-antajan tulee
my0s muistaa suojata yritystunnuksensa ja tavaramerkkinsa, jotta se ei meneta Kilpai-
luetujaan sité seuraaville yrityksille. (Laakso 2005, 195.)

Haastattelussaan (14.3.2011) Tuunanen Kkorosti, ettd franchisesopimus on koko yh-
teistydn kulmakivi. Hanen mielestaan se on niin sanottu tulon- ja tyénjakosopimus, jos-
sa franchise-antaja ja franchise-ottaja sopivat tulevaisuuden tuottopotentiaalista ja tyon-
jaosta, jotta tuotto-odotukset saavutettaisiin. Kasikirja on franchisesopimuksen osa, jota
voidaan kehittda liiketoiminnan vaatimusten muuttuessa ja ndin ketjua voidaan jatku-
vasti kehittdd sopimusosapuolia sitovalla tavalla. Franchisejarjestelman kehittamistyos-
sé pitdd huomioida molempien osapuolien tarpeet eettisesti kestavalla tavalla.

4.2 Franchising yrityksen kasvumallina

Rissanen (2006, 97-98) nakee liiketoimintastrategian yrityskohtaiseksi tarkasteluksi,
jossa suunnitelmallisesti arvioidaan yrityksen menestystekijoitd suhteessa yrityksen
sisdiseen ja ulkoiseen toimintaymparistoon. Liiketoimintastrategian avulla Kirkastetaan
tulevan toiminnan peruslinjat, jotta yritys saavuttaisi asettamansa tavoitteet. Han muis-
tuttaa myos strategioiden laatimiseen liittyvista riskeista, silla virheellista tai puutteellis-
ta strategiaa on erittdin vaikea korjata ja seuraukset voivat olla yritykselle varsin kohta-
lokkaita. Strategiavirhe voi siis vaarantaa koko yrityksen olemassaolon.

Porter (1984, 57-58) méérittelee kolme perusstrategiaa, joita ovat kustannusstrategia,
differointi ja fokusointi. Kustannusjohtajuudessa yritys pyrkii saavuttamaan edullisen
kilpailuaseman tuotannon kokonaiskustannusten nakékulmasta, differoinnissa erikoistu-
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taan ainutlaatuisiin palveluihin tai tuoteratkaisuihin ja fokusoinnissa keskitytéén tarkasti
rajatun asiakasryhmaén tarpeiden tyydyttamiseen. Yrityksen tulisi Porterin mukaan valita
itselleen sopivin strategiamuoto tai ndiden yhdistelma, voittaakseen kilpailijansa mark-
kinoilla. Tuunasen (haastattelu 14.3.2011) ja Laakson (2005, 7, 175) mukaan fran-
chising on menestymisen kloonausta, jossa markkinoilla menestynytta liiketoimintaa
monistetaan franchise-ottajien kautta laajemmalle maantieteelliselle alueelle. Fran-
chising ei siis itsessdan ole Porterin (1984) tarkoittama perusstrategia vaan liiketoimin-
tamuoto, jolla levitetddn menestyksellistd perusstrategiaa franchise-ottajista muodostu-
van ketjun avulla. Franchising on siis tapa kasvattaa yritystoimintaa, mutta se ei silti
sovellu Kkaikille yrityksille, kaikissa tilanteissa, vaan siihen ryhtyminen tulee aina arvi-
oida tilanne- ja tapauskohtaisesti.

Laakson (2005, 176) kokemuksen mukaan franchiseliiketoiminnan rakentamispro-
sessi etenee franchisingin soveltuvuuden analysoinnin kautta, franchisejarjestelman ke-
hittdmiseen ja liiketoiminnan kaynnistamiseen. Tassa tutkimuksessa keskitytdadan taman
prosessin alkuvaiheeseen eli péaatostilanteeseen, jossa arvioidaan yrityksen mahdolli-
suuksia rakentaa menestyva franchiseliiketoiminta seké arvioida kasvustrategiaan liitty-
vat riskit ja mahdolliset menestystekijat.

4.2.1  Franchisingin teoreettinen tausta

Seuraavassa on esitelty lyhyesti, franchisejarjestelméan nakokulmasta, yleisimmaét fran-
chisingin menestymiseen liitetyt taloustieteen teoriat. Naitd teorioita ovat Tuunasen
(2005, 30) mukaan transaktiokustannusteoria (transaction cost theory), agenttiteoria
(agency theory), resurssiteoria (resource-based theory) ja omistusoikeusteoria (property
rights theory). Pfefferin ja Salanickin (1978, 237) mukaan franchisetoimintaa on selitet-
ty my0s resurssiriippuvuusteorian avulla (resource dependence theory).
Transaktiokustannusteoriassa keskitytdan yritysten valisiin yhteistydrakenteisiin ja
yritysten organisoitumisen muotoihin. Yritysten toimintaympéristdjen ja rakenteiden
monimutkaisuudet ovat nostaneet niiden transaktioita eli vaihdantakustannuksia ja li-
sénneet epavarmuustekijoita, joita yritykset pyrkivat hallitsemaan muun muassa erilais-
ten organisoitumisen muotojen avulla siten, ettd aaripdina nahdaan markkinaperusteinen
organisoituminen ja hierarkiat. Kaytdnnossa tdma tarkoittaa erilaisia sopimus- ja val-
vontajérjestelmid, joilla pyritd&dn kontrolliin ja valvontaan tai vastaavasti luotetaan
markkinoiden suorittamaan valintaan. Hierarkkisessa mallissa yritykset tuottavat toi-
minnassaan tarvittavat panostukset itse ja vastaavasti markkinaperusteisessa mallissa ne
ostetaan markkinoilta. (Williamson 1991, 269-270, 296.) Naiden &aripaiden valissa
toimivat hybridiorganisaatiot kuten franchisejarjestelmat, jotka pyrkivéat yhdistdméén
néiden &aripdiden hyddyt ja valttdmaan transaktioriskeja. Franchisejarjestelmissa yhdis-
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tyvatkin joustavuus, muuntautumiskyky, paikallisuus, sisainen tehokkuus, kontrolli,
koordinaatio ja organisaation osapuolten resurssien yhdistaminen. (Ldmsd & Hautala
2005, 172-173; Tuunanen 2005, 30-32.)

Agenttiteorian ladhtdkohtana ovat johtajien ja omistajien valisten intressien erot.
Franchising on paamiehen ja agentin valiseen sopimukseen perustuva yhteistyosuhde,
jossa valta ja vastuut maaritellaén niin, ettd suhde on mahdollisimman tehokas. Tallgin
osapuolten taloudelliset intressit ovat yhtenevéiset ja saadaan ratkaistua edelld mainittu
ongelma johtajien ja omistajien intressien vélilla. Yhteistyosuhde saattaa silti sisaltaa
myos konflikteja padmiehen ja agenttien valilla. Agenttiteorian nakdkulmasta merkitta-
vimmaksi riskiksi pédamies-agenttisuhteessa nahdaén vapaamatkustaminen, joka lisaa
paamiehen kustannuksia, muun muassa valvontamekanismien jéarjestamisessa. Paamie-
helld on siis oikeus ja tahto valvoa agenttiensa toimintaa. (Hatch 2006, 261; Tuunanen
2005, 32-34; Elango & Fried 1997, 70-71.)

Resurssiteoriassa on kysymys organisaation resurssien mahdollisimman tehokkaasta
hyodyntamisestd, jossa korostuvat oppiminen ja sisdinen yrittajyys. Resurssit voivat olla
aineetonta tai aineellista pddomaa, jota voidaan hyddyntéa organisaation laajentamisessa
tai Kilpailukyvyn kehittdmisessd. Kéytdnndssa tdma voi tarkoittaa esimerkiksi ydin-
osaamisen ja ydinkyvykkyyksien korostamisen ja ulkoistamisen toimintaymparistossaan
toimivaa ja mahdollisimman tehokasta yhdistelméaa. Tallin verkostot ovat merkittava
osa yritysten liiketoimintastrategiaa. (Hakanen, Heinonen & Sipilda 2007, 47; Tuunanen
2005, 34-35.)

Resurssiriippuvuusteorian mukaan yritykset reagoivat tarkoituksenmukaisesti ympa-
ristéonsa ja sisdisiin olosuhteisiinsa. Teorian mukaan organisaatioilla ei voi olla kaikkia
tarvitsemiaan resursseja itsellaén, joten se on riippuvainen myds muiden organisaatioi-
den hallitsemista resursseista. Yritykset pyrkivatkin hallitsemaan naita riippuvuussuh-
teita, esimerkiksi hankkimalla korvaavia resursseja tai pyrkiméalla vaikuttamaan resurs-
sien omistajiin lisdédmalla omaa valtaansa heidan toiminnassaan. Lahtdkohtaisesti liialli-
nen riippuvuus ulkopuolisista resursseista, joihin yrityksella itselldén ei ole valtaa, on
uhka sen toiminnalle. Téata resurssiriippuvuutta hallitaan esimerkiksi franchisejarjestel-
man avulla, joka on yritykselle strateginen valinta. Organisaatio tekee siis itse paatok-
sensd, mutta niiden takana ovat paineet sopeutua ympariston vaatimuksiin ja rajoittei-
siin, kuten kilpailuun. (Pfeffer & Salanick 1978, 233-238.)

Omistusoikeusteoria keskittyy resurssien allokointiin ja vallan jakoon, jossa immate-
riaalioikeuksien luovuttamisen tavoitteena on saavuttaa entistd suurempaa taloudellista
hy6tyd. (Tuunanen 2005, 35.)

Tiivistetysti voidaan todeta, ettd franchisejarjestelman nékodkulmasta tarkasteltuna
transaktiokustannusteoriassa keskitytddn organisoitumisen kustannusetuihin ja transak-
tioriskien hallintaan. Agenttiteoriassa keskitytdan franchisejérjestelman osapuolten va-
listen suhteiden kautta saavutettaviin etuihin ja toisaalta haittoihin. Resurssiperusteises-
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sa teoriassa keskitytdan franchisejarjestelman osapuolten resurssien mahdollisimman
tehokkaaseen yhdistamiseen ja hyddyntdmiseen. Resurssiriippuvuusteoriassa keskity-
taan franchisejarjestelman osapuolten riippuvuussuhteiden etuihin liiketoimintaymparis-
ton nakokulmasta katsottuna ja omistusoikeusteoriassa koko franchisejérjestelmén im-
materiaalioikeudellisiin tekijoihin.

4.2.2  Franchisingin hyvét puolet

Seuraavassa tarkastellaan franchiseliiketoiminnan vahvuuksia, syitd miksi yritykset va-
litsevat franchisingin kasvustrategiakseen. Tarkastelu rajoittuu, tutkimuksen tavoittei-
den johdosta, paaosin franchise-antajan nakokulmaan.

Franchisingin suosiota on yleensd perusteltu sen tuomien kustannus- ja resurssi-
hyotyjen perusteella sekéd franchise-ottajien mukanaan tuomien laajentumismahdolli-
suuksien vuoksi. (Tuunanen, haastattelu 2011; Gillis ja Gastrogiovanni 2010, 2). Elango
ja Fried (1997, 3) ovat perustelleet asiaa samansuuntaisesti eli franchiseliiketoiminnan
lahtokohdat I6ytyvat yritystoiminnan laajentamismotiiveista ja franchise-ottajien muka-
naan tuoman talous- ja resurssikapasiteetin hyddyntamisestd. Tuunasen (2003, 152)
tutkimuksen mukaan yritykset nékevat franchisingin eduiksi muun muassa mahdolli-
suuden nopeaan kasvuun, markkinaosuuden lisddmiseen ja maantieteelliseen laajentu-
miseen. Laajeneminen mahdollistaakin entistd suurempien asiakkaiden palvelemisen,
silla esimerkiksi Pihlaisen (haastattelu 17.3.2011) mukaan Kkotipalvelualalla fran-
chiseketju voisi osallistua useiden kuntien yhteishankintoihin menestyksellisemmin
kuin pienet yritykset erikseen.

Franchiseketjujen tavoitteena onkin usein nopea kasvu. Téaté tavoitetta edistaa se, etta
franchise-ottajat panostavat oman yrityksensd kasvuun, antavat sille merkittavan tyo-
panoksensa, tekevét investointeja, joten ketju sdastdd omissa resursseissaan ja voi aloit-
taa samanaikaisesti jopa useampia toimipisteitd. Franchiseketju kasvaa franchise-
ottajien liiketoiminnan kasvun ja uusien franchise-ottajien rekrytoinnin kautta. (Tuuna-
nen, haastattelu 14.3.2011; Gillis & Castrogiovanni 2010, 10-11.) Franchise-ottajien
sitoutuneisuus yritystoiminnan kasvattamiseen ja palvelujen laatuun nédhdaan tyonteki-
javetoisia yksikoitd paremmaksi ja taloudellisesti tehokkaammaksi kasvutavaksi, koska
yrittdjat nauttivat palkkaa vain yrityksensa saavuttamasta taloudellisesta tuloksesta.
Yrittdjat rakentavatkin omaa menestystaan. (Tuunanen, haastattelu 14.3.2011; Barhéle-
my 2011, 93-94.)

Franchisingin verkostomainen yhteistyorakenne mahdollistaa siséisen tehokkuuden
kautta saavutettavat kustannushyddyt: yhteishankintojen, yhteismarkkinoinnin, yhtendi-
sen hallinnon ja operatiivisten rutiinien keskittdmisen kautta. Nama tekijat mahdollista-
vat franchisejarjestelmén resurssien tehokkaan hyddyntdmisen ja tuovat ketjuun talou-
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dellista ja toiminnallista tehokkuutta. (Gillis & Castrogiovanni 2010, 2—-3; Laakso 2005,
177-181; Tuunanen 2004, 304.)

Franchising nahdadn myos tavaksi jakaa liiketoimintaan liittyvia riskeja franchise-
antajan ja franchise-ottajien kesken. (Tuunanen 2004, 304.) Tuunanen vahvistaakin
haastattelussaan (14.3.2011) franchisingin merkityksen riskienhallintatekijana, silla
franchise-antajat eivat rahoita franchise-ottajien tekemid investointeja. Tosin fran-
chiseliiketoiminnan mahdollistava kasvu on aloittaville franchise-antajille tyypillisempi
motiivi franchiseliiketoiminnan aloittamiseen kuin riskienhallinta, jota ei aina edes tie-
dosteta franchisingin eduiksi.

Franchise-ottajien paikalliset yritykset kykenevat korkealaatuiseen palveluun ja he
hallitsevat liiketoiminnan rutiinit ja ydinasiat tavallisesti Kilpailijoitaan paremmin. Ta-
man johdosta franchisejarjestelmat toimivat taloudellisesti tehokkaasti ja tuottavat laa-
dukasta palvelua. (Rissanen 2007, 435-436.) Paikallinen yrittdjyys on myos imagolli-
nen kilpailuetu, silla franchise-ottajat tuntevat asiakkaansa usein henkilokohtaisesti,
yrittdja tuntee myos paikalliset tarpeet ja maksaa veronsa kotiseudulle. Franchise-ottajan
oma tydpanos ja franchisejarjestelmén kustannushyodyt antavat mahdollisuuden toimia
kannattavasti my6s kapeimmilla markkina-alueilla. (Mattila ym. 1998, 47-48.)

Franchiseorganisaatiot ovat tavallisesti myds matalia, niissa on vahan byrokratiaa ja
asiakastoimintaan liittyvat paatokset tehdaéan lahelld asiakasta, yrittdjan toimesta. Fran-
chisejarjestelméat ovatkin parhaimmillaan hyvin joustavia paikallisia toimijoita. (Laakso
2005, 179.) Myos Tuunanen (haastattelu 14.3.2011) korostaa paikallisosaamisen merki-
tysta franchisingin Kilpailutekijéna ja painottaakin tdssa kohdin paikallisuutta ja osaa-
mista korostavaa yrittajaprofilointia rekrytoinnin yhteydessa. Laakson (2005, 191) mu-
kaan yrittajat voivat olla joko yksittéisia henkildita, kaksi tai useampi yrittdjaa yhdessa
tai jo toimivia yrityksia. Yrittdjaprofilointi pitaa harkita liiketoiminnan vaatimusten mu-
kaan, aina erikseen.

Franchiseketjun yhtendinen bréndi antaa perustettaville yrityksille tunnettavuutta ja
uskottavuutta heti alusta lahtien, tdma helpottaa liiketoiminnan aloitusta ja madaltaa
epaonnistumisen riskeja. Brandin kehittamiseksi on hyvin tarkeda saavuttaa yhteiset
toimintatavat ja huolehtia aina markkinoinnin ja yrityskuvan yhtendisyydesta. (Laakso
2005, 180.) Tuunanen (haastattelu 14.3.2011) pitaakin franchise-antajan omistamaa
brandia franchiseketjun merkittavimpana Kilpailutekijana, joka tukee aloittavia fran-
chising-ottajia ja koko ketjua liiketoiminnan kasvattamisessa.

Yksi merkittdvimmista franchiseketjun toimintaan liittyvista eduista on mahdollisuus
kilpailun rajoittamiseen, jolloin franchise-antaja voi maaritell& franchise-ottajien toimi-
alueen ja siten tehostaa ketjunsa toimintaa ja minimoida siséista kilpailua. Kilpailun
rajoittaminen perustuu EY:n ryhmapoikkeusasetukseen. Liiketoiminta-alueiden valinta
on tarkeé&d, silla sen tulee antaa franchise-ottajalle riittdva asiakaspotentiaali, jotta yritys
voisi my6s menestya. (Laakso 2005, 87-88.)
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Franchisesopimus antaa franchise-antajalle tarvittaessa mahdollisuuden myds tiuk-
kaan ketjuohjaukseen, jolla voidaan ohjata franchise-ottajien toimintaa vakevammin
haluttuun suuntaan. Toiminnan ohjausta tehostetaan kasikirjalla, jossa on maéaéritelty
franchisejarjestelman sisdiset yhteistydprosessit ja palvelujen tuottamisen tavat. Kasikir-
ja on tavallisesti franchisesopimuksen osa, jolloin sitd voidaan kehittdd toimintaympa-
ristén vaatimusten mukaisesti ja yrittajia sitovasti. Tdma mahdollistaa toiminnan jatku-
van kehittamisen. (Tuunanen, haastattelu 14.3.2011; Laakso 2005, 177-181, 217-224.)

Paikalliset yrittdjavetoiset yksikot ja ketju yhdistavatkin franchisejérjestelméssa suu-
remman organisaation skaalaedut pienempien, joustavammin toimivien, paikallisten
yritysten vahvuuksiin, heikkouksia kuten byrokratiaa vélttden (Tuunanen 2005, 30-31).

Franchise-ottajat menestyvéat keskiméaaraisesti hyvin, silla niiden lopettamisprosentti
ensimmadisen viiden yrittdjavuoden aikana on ollut vain noin 10 prosenttia. Muilla aloit-
tavilla yrityksilla lopettamisprosentti on lahes 50 prosenttia. Syyna tahdn nahdaan ole-
van franchise-antajan toiminnallinen tuki, koulutus ja tavallisesti liiketoimintakonsepti
on myos hyvaksi havaittu ja franchise-antaja on toiminut sen puitteissa jo useita vuosia.
Néin liiketoiminnan pahimmat karikot on usein jo ylitetty ja liiketoimintakonseptin mo-
nistaminen on helpompaa. (Tuunanen, haastattelu 14.3.2011; Tuunanen & Torikka
2007, 13-20.)

Franchiseketjut ovatkin parhaimmillaan tehokkaita innovaatio- ja tietoléhteita, joissa
ketju ja yrittajat jakavat kokemuksiaan ja kehittavat toimintaprosessejaan ja palvelujaan
jatkuvasti. (Tuunanen, haastattelu 14.3.2011; Gillis & Castrogiovanni 2010, 13.)

4.2.3  Franchisingin huonot puolet

Tuunasen (haastattelu 14.3.2011) mukaan aloittavat franchise-antajat aliarvioivat usein
ketjun rakentamiseen tarvittavat taloudelliset resurssi- ja osaamistarpeet. He aliarvioivat
usein myos ketjun huolelliseen rakentamiseen vaadittavan ajan eli aloittelevat franchise-
antajat tavoittelevat taloudellista tulosta ja nopeaa kasvua aivan liian heikosti suunnitel-
tujen franchisejarjestelmien avulla. Heidan tulisi osata arvioida vaadittavat osaamistar-
peet ketjun rakentamisen, johtamisen kuin aiotun liiketoimintakonseptinkin osalta. Liian
optimistiset arviot johtavat franchise-antajien melko suureen lopettamisprosenttiin, silla
arviolta vain kolmannes franchiseketjuista onnistuu kasvattamaan ketjuliiketoimintaan-
sa alkua pidemmélle. Myds Stanworth, Stanworth, Watson, Purdy & Healeas (2004,
541-542) tukevat Tuunasen kasitysta aloittavien franchise-antajien korkeista epaonnis-
tumisprosenteista, epdrealistisista tavoitteista ja vaarin arvioiduista resurssitarpeista.
Menestyvéssa ketjussa franchise-antajan ja franchise-ottajien tavoitteet ovat saman-
suuntaiset, franchise-ottajien menestyminen on l&dhtokohtana franchiseketjun menesty-
miselle (Elango & Fried 1997, 8). VVaarana on kuitenkin, etta franchise-ottajien ja ketjun
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intressit eroavat liiaksi ja tdm& aiheuttaa ristiriitoja ketjun sisalle. Ristiriidat syntyvét
helpoiten, jos franchise-ottajien vuokraama liiketoimintakonsepti ei tuota riittavasti ta-
loudellista tulosta, jolloin yrittdjien menestyminen ei ole tyydyttavalla tasolla. Ristiriito-
ja voi aiheutua myos franchiseketjun liian suuriksi koetuista siséisista maksuista, liian
kalliista tukipalveluista, huonosta tiedottamisesta tai ketjun johtamisesta. Ristiriitoja voi
aiheutua myos franchiseketjuun toiminnan kehittdmiseksi tehdyista investoinneista ku-
ten tietojarjestelmien uudistamishankkeista, jos franchise-ottajat eivét née niité tarpeel-
lisiksi ja heille aiheutuu niista kustannuksia. (Gillis & Gastrogiovanni 2010, 7-9; Tuu-
nanen & Hyrsky 2001, 55; Elango & Fried 1997, 8.) Tuunasen (2005, 49) tutkimuksen
mukaan franchise-ottajien tyytymattémyyden aiheita ovat, edella mainittujen liséksi,
franchisetoimintaan liittyva lainsdddannon puute ja siitd aiheutuvat epaselvyydet, yritté-
jien Kiireet ja tyon suuri kuormittavuus seké rajoitukset franchisesopimuksen péaattami-
sessd tai edelleen siirtdmisessd. Tuunasen ja Hyrskyn (2001, 55-56) mukaan franchise-
ottajien haluttomuus kantaa vastuuta omasta liiketoiminnastaan ja niihin liittyvista ris-
keistd aiheuttavat ristiriitoja. Liian lahekkéin sijaitsevat franchiseketjun toimipisteet
aiheuttavat usein tyytymattomyyttd, erityisesti jos toinen toimipisteistd on franchise-
antajan omistuksessa.

Aloittavien franchiseketjujen haasteena on usein myds liikemerkin heikko tunnet-
tuus. Tdma vaikeuttaa uusien franchise-ottajien rekrytointia ja luo haasteita myos aloit-
tavien franchise-ottajien liiketoiminnalle. Brandin kehittdminen ja sen maineen vaalimi-
nen ovatkin yksi keskeisimpia asioita franchiseketjun pitkajanteiselle menestymiselle,
silla ketjun konseptin tai toimintaperiaatteiden vastaisesti toimiva yrittdja voi vaikuttaa
negatiivisesti ketjun maineeseen ja siten vahingoittaa koko ketjun bréndia. Yrittajien
valinta, osaaminen ja tydmotivaatio nousevat franchiseketjun rakentamisessa keskeiseen
asemaan. Yrittajat ovat siis ketjun suurimpia riskeja, toisaalta he ovat myos ketjun mer-
kittdvin voimavara. Rekrytointeihin, perehdytykseen ja jatkuvaan koulutukseen tulisikin
kiinnittda paljon huomiota. Tavallisesti franchisesopimus mahdollistaa yhteistyon paat-
tdmisen molemmin puolin, jos toinen ei noudata franchisesopimuksen tai késikirjan
velvoitteita. (Tuunanen, haastattelu 14.3.2011; Laakso 2005, 6465, 181-182.) Bréandin
maineenhallinnan kannalta on myos tarkeéa, ettd franchise-ottajien toiminimet eivat
sisdlla franchiseketjun nimeen tai brandiin viittaavia sanoja. Talla hallitaan yksittaisen
franchise-ottajan epdonnistumisen liittamista franchiseketjun brandiin.

Pihlaisen haastattelussa (17.3.2011) nousi esiin myds franchisingin tunnettavuuden
haasteet yhteiskunnassamme. Liiketoimintamallin tuntemattomuus voi aiheuttaa epéluu-
loja sidosryhmissa ja tdima voi johtaa my6s Tuunasen ja Hyrskyn (2001, 56) tarkoitta-
miin ongelmiin aloittavien franchise-ottajien rahoituksen jarjestamisessa.

Itsendisten franchise-ottajien toiminnan valvominen on haastavaa, vaikka franchise-
sopimus antaisikin mahdollisuuden tiukkaan ketjuohjaukseen, tulisi yrittdjien kanssa
toimia enemmaén konsultoivassa tai valmentavassa roolissa. T&ma on joskus hyvin haas-
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tavaa, jos intressierot yrittajan ja ketjun vélilla ovat merkittavid. Yrittajan nakdkulma
kohdistuu tavallisesti hanen omaan yritykseensé ja ketjujohdon nakdékulma vastavuoroi-
sesti laajemmin koko ketjun etuihin. (Gillis & Castrogiovanni 2010, 7; Laakso 2005,
182.)

Franchiseketjun rakentaminen on siis haastavaa. Virheet ketjun rakentamisessa, esi-
merkiksi kustannuslaskennassa, saattavat kertautua vuosien mittaan suuriksikin sum-
miksi. Liian laajoiksi luvatut ilmaiset tukipalvelut tai asiakaslupaukset voivat ketjun
kasvaessa muodostua ketjulle kustannusvaikutuksiltaan ylivoimaisiksi. (Pihlainen, haas-
tattelu 17.3.2011.) Tamén vuoksi franchisesopimukset on syytd tehdd méaaraaikaisiksi,
jotta sopimusteksteja voidaan kehittdd. Tavallisesti franchise-ottajia rekrytoidaan pitkal-
14 ajanjaksolla, jolloin sopimusta kehitetddn aina, kun puutteita havaitaan. Tasta johtuen
yrittdjilla voi olla toistaan poikkeavia sopimuksia. N&in ollen sopimuksia voidaan péi-
vittdd yhdenmukaisiksi aina maéraajan umpeutuessa. Luonnollisesti tdmé& mahdollistaa
my0s epasopivan yrittdjan sopimuksen paattdmisen. (Laakso 2005, 183, 222-224.) So-
pimusten muuttamiseen liittyvét asiat ovat aina erittdin herkkia ja erityisesti franchise-
ottajan oikeusturva kannalta kriittisia ja konfliktiherkkia tilanteita. (Tuunanen, haastatte-
lu 14.3.2011.) Franchisesopimuksiin liittyvat epéaselvyydet ovat yleensakin herkkia risti-
riitojen aiheita. (Tuunanen & Hyrsky 2001, 56.)

Elango & Fried (1997, 75) summaavat ketjun sisdisten ristiriitojen minimoimiseksi
muutamia tarkeité asioita, kuten franchise-ottajien huolellisen perehdytyksen, koulutuk-
sen, sisaisten prosessien, kontrollin, yhteismarkkinoinnin ja kommunikoinnin huolelli-
sen suunnittelun ja toteutuksen. Heidan mielestaan paatoksentekoa tulee myos hajauttaa
franchise-ottajille, ja franchise-ottajiin tulee aina suhtautua tasavertaisesti ja kunnioitta-
vasti suhteessa franchise-antajaan. Croonen (2010, 204-205) korostaa tutkimuksissaan
erityisesti luottamusta, jota franchisejarjestelmassa tulisi kaikin keinoin vaalia. Luotta-
muksen tulisi vallita franchise-antajien ja franchise-ottajien kesken seké henkil6tasolla
ettd myos koko jarjestelman tasolla. Keskindinen luottamus sitoo franchisejarjestelmén
osapuolet toisiinsa tai sen puute repii ketjua hajalleen. Tuunanen (haastattelu 14.3.2011)
korostaa edella mainittujen asioiden liséksi vield korkealaatuista etiikkaa, silla franchi-
se-antajan tulee olla yrittdjidédn kohtaan aina oikeudenmukainen ja reilu. Suomen Fran-
chising-Yhdistys ry:n yhteydessa toimiikin eettinen lautakunta, joka valvoo yhdistyksen
julkaisemien eettisten sdéntdjen noudattamista, joiden tarkoituksena on kehittdd suoma-
laisen franchisetoiminnan hyvid liiketoimintakaytanteitd. (Suomen Franchising-
Yhdistys ry 2011.)

Tyytyvéiset franchise-ottajat ovat franchiseketjun parhaita mainosmiehig, vastaavasti
tyytymattomat franchise-ottajat eivét suosittele ketjua uusille potentiaalisille yrittdjille
ja tyytymattomyys saattaa nakya myos heikompana asiakaspalveluna. (Tuunanen 2002,
82.)
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Hyvé ja huolellinen franchiseliiketoiminnan soveltuvuusanalyysi ja rationaalinen
paatdksenteko auttavat riskien hallinnassa ja virheiden vélttdmisessa. Franchisetoimin-
nan pilotointi ennen laajentamista auttaa hallitsemaan riskeja ja erityisesti pienten yri-
tysten aloittaessa franchise-antajana, kannattaa varmistua omien resurssien riittavyydes-
t4. Franchiseketjun perustaminen vaatii siis paljon tyota ja osaamista. (Stanworth ym.
2004, 552-553.)

4.2.4  Franchisingin taloudellinen tarkastelu

Talouden huolellinen suunnittelu on franchisejarjestelman haastavimpia asioita, joita
franchise-antajat kohtaavat. Tama pitdd osata tehda hyvin pitk&janteisesti, silla fran-
chiseketjun kehittdmisesta syntyy aina kustannuksia ja ne voivat olla merkittavia, joten
franchiseliiketoimintaan ryhtyvén yrityksen talouden tulisi olla kunnossa. (Tuunanen,
haastattelu 14.3.2011.)

Franchisejarjestelméassé franchise-ottajat ja ketjun mahdolliset omat yksikot toimivat
asiakasrajapinnassa. He suorittavat varsinaisen palvelutyon, josta muodostuu ketjun
padasiallisin kassavirta. Tamé kassavirta muodostaa franchise-ottajien paaasiallisen lii-
kevaihdon, josta he maksavat yhteistydmaksua ja mahdollista markkinointimaksua fran-
chise-antajalle. Maksut on tavallisesti suhteutettu franchise-ottajan liikevaihtoon, esi-
merkiksi seitseman prosentin osuus kuluneen kuukauden toteutuneesta myynnisté. Eril-
linen markkinointimaksu kohdistetaan tavallisesti ketjun yhteen tarkeimpaan tehtévéén
eli yhteismarkkinointiin. Markkinointimaksu voi olla esimerkiksi kahden prosentin
osuus myynnistd. (Laakso 2005, 92-96; Tuunanen 2004, 304-305; Holopainen & Le-
vonen 2003, 101-102.)

Yhteistyémaksulla franchise-antaja tuottaa yrittajilleen franchisesopimuksen mukai-
set tukipalvelut. Lahtdkohtana tukipalvelujen tuottamisessa on, ettd franchise-ottajat
maksavat ne joko yhteistydmaksuun sisallytettyna tai palvelukohtaisesti erikseen, mutta
viimekddessa he aina vastaavat kustannuksista. Franchise-antaja laskuttaa yrittdjiaén
tavallisesti myods vaihto-omaisuudesta eli esimerkiksi asiakkaille myytdvisté tavaroista,
jotka franchise-ottajat tilaavat franchise-antajan kautta. Tavallisesti franchise-antajan
kautta tilatuissa tuotteissa tai palveluissa voidaan hyodyntéa skaalaetuja eli tuotteet ovat
yrittdjien itse tilaamia edullisempia. (Tuunanen 2004, 304; Holopainen & Levonen
2003, 101-102; Mattila ym. 1998, 49-51, 58.) Monesti franchiseketjut hoitavatkin las-
kutustyon, Kirjaavat palvelumaksut omaan kirjanpitoonsa, tilittdvat franchise-ottajille
kuuluvat osuudet, védhentavat yhteistydmaksut ja nain kerddvat koko ketjun liikevaihdon
omaan taseeseensa ja huolehtivat kassavirran ajantasaisuudesta. Palveluliiketoiminnassa
on usein mahdollista tehdd voimassa toistaiseksi olevia palvelusopimuksia, jotka lasku-
tetaan asiakkailta kuukausittain, joskus jopa etukateen ennen varsinaisen palvelun tuot-
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tamista. Kuukausittain ja etukateen tapahtuva asiakaslaskutus parantavat kasvuyritysten
maksuvalmiutta ja mahdollisuuksia suunnitella liiketoimintaa ennalta.  Liikevaihdon
kierrattaminen franchise-antajan kautta parantaa rahaliikenteen valvontaa, ja sen Kir-
jaaminen franchise-antajan taseeseen nostaa myods franchise-antajan omistaja-arvoa
mahdollisessa franchiseketjun myyntitilanteessa.

Franchiseketjun kustannusrakenteen suunnittelussa on térkeéa, etta franchise-antajan
kustannukset muodostuvat paddosin muuttuvista kustannuksista, kiinteiden kustannusten
sijaan. Muuttuvat kustannukset syntyvat Tomperin (2001, 17) mukaan tuotannossa si-
ten, ettd niiden maara vaihtelee aina toiminnan laajuuden muutosten mukaan. Vastaa-
vasti Kiinteat kustannukset rasittavat yritysta aina huolimatta tuotannon volyymien muu-
toksista. Suuret kiintedt kustannukset voivat aiheuttaa franchise-antajalle taloudellisia
ongelmia, jos tulot esimerkiksi valiaikaisesti vahenevat, eivatkd kustannukset jousta
muutoksen mukana. Taman vuoksi Franchise-antajan keskushallinnon ja toimintapro-
sessien kustannusrakenteen tulee joustaa liiketoiminnan volyymivaihtelujen mukaan.
Kéytannossd tama voi tarkoittaa esimerkiksi sovitun yleismarkkinoinnin maaran suh-
teuttamista franchise-antajan saamien yhteistydmaksujen maaraan.

Franchiseketjut laskuttavat yrittdjiltdan tavallisesti myds aloitusmaksun, jolla kate-
taan franchise-ottajien perehdytyskustannukset (Tuunanen 2004, 304). Maksun tulee
olla riittavan suuri, jotta yrittdjat joutuisivat pohtimaan motivaatiotaan franchise-ottajan
rooliin vakavasti, mutta se ei kuitenkaan ole rekrytoinnin este. Aloitusmaksujen vaihte-
luvéli on Suomessa noin 5000 eurosta 100 000 euroon. (Laakso 2001, 66-67.) Tuunasen
(haastattelu 14.3.2011) mukaan on tavallista, ettd aloittavien franchiseketjujen aloitus-
maksuilla ei saada katettua uuden franchise-ottajan perehdytykseen ja aloitusvaiheen
tukitoimiin liittyvia kustannuksia. Maksut ovat siis franchise-antajan kuluihin nahden
varsin pienié.

Aloitusmaksujen liséksi franchise-ottajat vastaavat oman yrityksend muistakin aloi-
tuskustannuksista kuten tarvittavista investoinneista. Franchise-ottajat kantavat myos
liiketoimintaansa liittyvat riskit, jolloin franchise-antaja voi hyddyntaa franchise-ottajan
tekemia investointeja ketjunsa kasvattamisessa, koska niiden ei tarvitse investoida omaa
padomaansa uusien yksikdiden rakentamiseen. Franchise-antaja voi myds myyda fran-
chise-ottajille omistuksessaan olevien yksikdiden liiketoimintoja, jolloin franchise-
antaja voi vapauttaa toimintaansa sitoutuneita padomia esimerkiksi franchiseketjun laa-
jentamiseen. (Tuunanen, haastattelu 14.3.2011; Tuunanen 2004, 304; Mattila ym. 1998,
57.)

Franchise-antajan ndkokulmasta on hyvin tarkeéd, ettd franchise-ottajien osaaminen
ja itsendisyys ovat korkeatasoisia. Tama saastéé franchise-antajan resursseja ja mahdol-
listaa pienen keskushallinnon avulla suuremman franchiseketjun johtamisen. (Gillis &
Castrogiovanni 2010, 10; Tuunanen 2004, 304.)
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Ketjun tuottavuuden yhtélona voidaankin pitédé suurta franchise-ottajien omistamien
yksikdiden lukumééraa ja myyntid (yhdella voi olla useampia yksikoitd) suhteessa pie-
neen ketjuorganisaatioon ja matalaan kiinteddn kustannusrakenteeseen.

Seuraavassa kuviossa 5. esitelldadn yksinkertaistettuna franchiseketjun kannattavuu-
den lisdantyminen, jos ketjun organisaatio toimii tehokkaasti ja kykenee kasvattamaan
franchise-ottajien yksikdiden lukumaéraa suhteessa enemmaén kuin omaa tukiorganisaa-
tiotansa. Kuvio on tutkijan omaa synteesia.
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Kuvio 5. Franchise-antajan kannattavuuden kehitys

Kuvio sisaltaa olettamuksen, ettd franchise-ottajien lukumaaran kasvattaminen liséa
automaattisesti franchisejarjestelméaan tulevan liikevaihdon maaréaa ja samalla franchise-
ottajilta laskutettavien yhteistydmaksujen maaraa eli uudet yrittdjat menestyvat liike-
toimintansa aloittamisessa ja kasvattamisessa. Kuviossa kuvaajien valiin jaava alue ku-
vastaa franchise-antajan katetta franchise-ottajilta kerattavista yhteistydmaksuista. Kat-
teen osuus siis kasvaa, jos franchise-antajan organisaatio ja kustannukset kasvavat sel-
vasti hitaammin kuin franchise-ottajien lukumaaré ja franchiseketjun liikevaihto.

Franchise-antajan liikevaihto muodostuu siis ndistd franchise-ottajilta perittévista
maksuista, joten franchise-antajan oman toiminnan tehokkuus nousee merkittdvaan
asemaan, kun arvioidaan franchiseliiketoiminnan kannattavuutta. Monilla franchiseket-
juilla on myds omien yksikoiden kautta tuotettua liiketoimintaa. Tavallisesti ketjut
ovatkin saavuttaneet, ennen franchiseliiketoimintaan ryhtymistd, vakaan markkina-
aseman ja hyvén taloudellisen tasapainon, ja vasta tdméan jalkeen ne laajentavat liike-
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toimintaansa franchiseketjun avulla. Nain niilld on sek& franchise-ottajien omistamia
yksikoita ettd omia yksikoitaan. Laajemman liiketoiminnan avulla ne hallitsevat myos
franchiseliiketoiminnan kasvattamiseen liittyvié taloudellisia riskejaan esimerkiksi kas-
savirran hallinnan ndkdkulmasta. Laakson (2005, 183) mukaan tdméa on térkeéa, koska
franchise-ottajan yksikdsta franchise-antajalle absoluuttisesti tuloutuvat varat ovat taval-
lisesti vahdisemmat kuin ketjun itse omistamista yksikodistd. Tama johtuu yksinkertai-
sesti siitd, etta varoista merkittava osa jaa yrittajalle. Franchiseketjun talouden pitkajan-
teinen suunnittelu on siis hyvin tarkead, jotta varat riittdisivat ketjun kasvattamiseen.
Kasvuliiketoiminta sisaltdd aina kustannuksia, jotka yrityksen tulee kyetd kattamaan
joko tulorahoituksella tai vieraalla pd&domalla.

Franchiseketjun taloudellisen menestymisen takana on siis kannattava liiketoiminta,
joka koostuu pééosin franchise-ottajien liiketoiminnasta saatavista palkkioista ja ketjun
omien yksikoiden asiakastuloista. Franchising ei siis tuo itsessaan ketjuun rahaa vaan
kaikki perustuu loppukéyttajille eli asiakkaille tuotettuihin palveluihin. Liiketoiminta-
konseptin pitaa siis olla kunnossa ja sen tulee tuottaa franchisejarjestelman kaikille osa-
puolille riittavasti kassavirtaa ja tuottoa sijoitetulle padomalle.

4.25  Franchising organisaationa

Organisaatio kuvataan tavallisesti ihmisten yhteistyon muodoksi, jossa pyrkimyksena
on yhteisten tavoitteiden saavuttaminen. Ihmisten ja organisaatioiden tavoitteet voivat
olla my®s ristiriitaisia toisiinsa ndhden. (Ld&msa & Hautala 2005, 9-10.) Jokaisella orga-
nisaatiolla on myds rakenteensa, joka koostuu muun muassa erilaisista toiminnoista,
ihmisista ja ndiden valisista suhteista. Organisaatioilla esiintyy tavallisesti taloudellinen
ja sosiaalinen ulottuvuus, joiden puitteissa ndma ihmiset toimivat. (Juuti 1999, 209.)

Verkostoituminen tarkoittaa yritysten yhteistyémalleja, joissa yritykset hyotyvat osa-
puolten valisesta yhteistyosta. Yhteistyo voi esiintya eritasoisilla intensiteeteilla. (Pirnes
2002, 7.) Verkostot ovat valineitd, joiden kautta saavutetaan resursseja, joihin ei yrityk-
sen omin toimin olisi mahdollisuutta. VVerkostossa yritykset voivat keskittya ydinosaa-
miseensa. (Toivola 2006, 71.)

Franchisejarjestelma toimii verkostorakenteena, jota franchise-antaja johtaa fran-
chisekeskuksesta. (Laakso 2005, 135.) Verkostossa toimijat ovat vuorovaikutussuhtees-
sa toisiinsa. Perusajatuksena on, ettd verkoston jasenilld on omat tehtdvénsg, joihin he
keskittyvéat ja perustehtdvan ulkopuoliset toiminnot hankitaan muilta verkoston jasenil-
t4. Verkostot voivat olla kumppanuusverkostoja tai ydintoimijan hallitsemia verkostoja.
Kumppanuusverkostossa osapuolet ovat tasavertaisia, mutta ydintoimijan hallitsemassa
verkostossa ydintoimijalla on ohjaava rooli. (Ldmsa & Hautala 2005, 164.) Franchising
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on yksi verkosto-organisaation muoto, jossa franchise-antaja toimii ydintoimijan roolis-
sa.

Franchisekésikirjassa maaritelladn tarkeimmat liiketoimintaan liittyvat operatiiviset
ohjeet, joita franchise-ottajien tulee toiminnassaan noudattaa. Kasikirjassa voidaan maa-
ritelld my6s franchisejérjestelmén eli franchise-antajan ja franchise-ottajien véliset tar-
keimmat siséiset prosessit. (Laakso 2005, 217.) Franchiseketju toimii siis franchise-
antajan johtamana verkosto-organisaationa, jossa toimintaa ohjataan késikirjassa méaéri-
teltyjen prosessien avulla.

Prosessit voidaan Laamasen (2001, 19, 53-55, 76) mukaan jakaa asiakaspalvelun na-
kdkulmasta tarkeimpiin ydinprosesseihin ja naita avustaviin tukiprosesseihin. Ydinpro-
sesseja ovat muun muassa palvelun tuottamiseen liittyvat asiat ja tukiprosesseja esimer-
kiksi laskutusprosessit. Prosessit ovat toistuvia ja toisiinsa liittyvid toimintoja. Niiden
toteuttamiseksi tarvitaan resursseja, joiden avulla saadaan aikaa halutut toiminnan tu-
lokset. Prosessin kuvauksen tulisi siséltda prosessin kannalta keskeiset asiat, esittaa asi-
oiden valisia riippuvuussuhteita ja auttaa ymmartdmaan jokaisen osapuolen roolia osana
prosessin toteuttamista.

Plowmanin (1997, 1, 5-6) mukaan prosessien muodostama kokonaisuus tarkoittaakin
yrityksen osaamiskokonaisuutta, jonka tehtavana on luoda ylivoimasta kustannustehok-
kuutta alhaisten yksikkdkustannusten muodossa, joka on siis myos franchisejarjestel-
man tarkeimpia tavoitteita.

Prosessit muodostuvat kulloisenkin franchiseketjun ominaispiirteiden mukaan, joten
ne eivat ole kaikissa ketjuissa samanlaisia. Seuraavassa kuviossa 6. on esitetty tutkijan
synteesi franchisejarjestelman osapuolista, tdrkeimmista prosesseista, tydnjaosta ja raha-
lilkenteen suunnista.
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Asiakkaat

teet

Franchise-ottajien velvoit-

Palvelumaksu

Liiketoiminta-
konseptin mu-
kainen palvelu

Palvelumaksu

Franchise-ottajat

johtavat omaa
yritystaan

Franchiseketjun omat
- yksikot

yhteisty6- ja markKki-
nointimaksut
franchisesopimuksen
velvoitteet

kasikirjan ohjeiden
noudattaminen
osallistuminen koulu-
tukseen ja neuvontaan
palaute ja kehitys

A 4

4

A

Johtaminen ja valvonta, esimerkiksi:
franchisesopimuksen velvoitteet
késikirjan ohjeet

O
O

@)
@)
@)

@)

koulutus ja neuvonta
kehitys ja palaute
Palvelumaksujen tilitys f-ottajille

Franchise-antaja

A 4

palvelukuvaukset
taloushallintoprosessit
(esimerkiksi laskutus)
henkildstohallintoprosessit
yhteishankinnat
yhteismarkkinointi
viestinté ja sidosryhmat

P
)l

Johtaminen

Kuvio 6.

Franchisejarjestelman rakenteellinen kuvaus

Franchisejarjestelma on siis verkosto-organisaation muoto, joka koostuu taloudelli-

sesti ja oikeudellisesti itsendisista yrityksista franchise-antajasta ja franchise-ottajista ja

mahdollisista franchise-antajan omista liiketoimintayksikoista. Franchise-antaja omistaa

liiketoimintakonseptin, jonka hdan on vuokrannut yrittéjille, jotka omalla riskillaén to-

teuttavat vuokrattua liiketoimintaa franchise-antajan kanssa solmitun franchisesopimuk-

sen, kasikirjan, muiden ohjeiden sek& johdon ja valvonnan mukaisesti. Asiakas maksaa

palvelumaksua, jonka ketju tilittada yrittajille, yhteistydmaksuilla vdhennettyind. Yritta-

jien vastuulla on noudattaa franchisesopimuksen ja kasikirjan velvoitteita ja ohjeita,

tuottaa hyvaa palvelua, johtaa omaa yksikkdaan ja osallistua franchise-antajan jérjesta-

mé&én koulutukseen. Franchisejérjestelméan keskeisimpid hyotyjd on tehokas siséisten
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toimintaprosessien kuvaus ja toteutus sekd palvelukonseptin mukainen korkealaatuinen
toiminta.

4.2.6  Franchising kotityopalvelualalla

Seuraavat kotitydpalvelualan ja yleensé palvelualan franchisetoimintaa késittelevat na-
kdkulmat perustuvat Kotirinki Oy:n toimitusjohtajan Veli-Pekka Pihlaisen teemahaas-
tatteluun 17.3.2011.

Kotisiivouksessa tarkeimmat asiakkaat ovat kotitaloudet, jotka ostavat arkeensa hel-
potusta ja hyvinvointia. Franchising kotitydpalvelualalla toimii hyvin samoilla periaat-
teilla kuin palveluliiketoiminta yleensa. Tall6in varsinaisella liikepaikalla ei ole yhta
suurta merkitysta kuin esimerkiksi ravintola-alan franchisetoiminnassa.

Franchising sopii hyvin kotityopalvelualalle, koska liiketoiminnan jalostusarvo on
matala, palvelut voidaan helposti konseptoida, opettaa franchise-ottajille ja levittada
franchise-ottajien kautta maantieteellisesti laajalle alueelle.

Franchise-antajan nakdkulmasta on tarkeda kyeta hallitsemaan monimutkaista ja ver-
kostoitunutta toimintaa, jolloin palvelujen tarkka konseptointi on tarkedd. Konseptoin-
nilla palvelut voidaan rajata esimerkiksi kotisiivoukseen, jolloin franchise-ottajat eivét
tarjoa palveluja yrityksille eivatka tuota vanhusten hoivapalveluja. Konseptoinnin avulla
voidaan varmistaa, etta yrittajat tuottavat tasalaatuisia palveluja ja omaavat tarvittavat
ammatilliset taidot.

Franchise-ottajien osaamisen kehittdminen on tarkeda. Alkukoulutus on tarkein kou-
lutus ja se tulee suorittaa hyvin huolellisesti. Osaamista tulee myds yllapitaa ja kehittaa
jatkuvasti vastaamaan toimintaympériston muutoksia. Franchise-ottajien huolellinen
kouluttaminen korreloi suoraan heiddn menestymiseensé ja ansiotasoonsa.

Franchise-antajan suurimpia haasteita on soveltuvien yrittdjien rekrytointi. Kotirin-
gissa yrittajiksi haetaan henkil6itd, joilla on mahdollisesti jo kokemusta yrittdjyydesta
tai lilketoiminnasta seka esimiestyosta. Tyosuhteisilla ja kokeneilla henkil6illd on taval-
lisesti kohtalainen ansiotaso, joka nostaa potentiaalisten yrittdjien kynnysta ryhtya fran-
chise-ottajaksi. Pihlaisen mukaan franchise-ottajilla on padsaantoisesti palkansaajaa
parempi tulotaso, joten yrittajyys olisi kannattavaa ja patevien franchise-ottajien kohdal-
la liiketoiminnan riskit ovat pienid ja hyvin hallittavissa. Aikaisempi kokemus liiketoi-
minnasta realisoi myds franchise-ottajien odotuksia yrittdjyydesta ja sen haastavuudesta,
jolloin franchise-ottajien odotukset yrittdjyydelle ovat realistisempia, joka korreloi yrit-
tjien menestymisen kanssa positiivisesti. Menestyneimmét franchise-ottajat noudatta-
vat tarkasti liiketoimintakonseptia, heilla on positiivinen asenne yrittdjyyteen ja he kes-
kittyvat litketoiminnan kannalta oleellisiin asioihin eivétka ronsyile.
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Franchise-ottajat ovat tavallisesti hyvin heterogeeninen ryhma, joten rekrytoitavien
yrittdjien profilointi on hyvin tarkeaa. Tarkan profiloinnin avulla varmistetaan, etté rek-
rytoidaan kotityopalveluliiketoimintaan sopivia yrittdjia ja ndin valtytddn my6s monilta
tulevaisuuden ongelmatilanteilta. Toisaalta tiukka profilointi saattaa franchiseliiketoi-
minnan alkuvaiheessa hidastaa yrittdjien rekrytointia, mutta franchiseketjun tunnetta-
vuuden lisaantyessa helpottuu myos rekrytointi. Halukkaita yrittdjia 10ytyy enemmaén ja
ehdokkaista on helpompi poimia sopivimmat franchise-ottajat. Franchise-ottajien profii-
li myods muuttuu ketjun kasvun myotd. Alkuvaiheessa tarvitaan franchise-ottajia, jotka
kykenevit kehittamaan franchisejarjestelméan toimintaa, mutta ketjun kasvaessa franchi-
se-ottajilta odotetaan enemmaéan konseptin ja franchisejarjestelman ohjeiden noudatta-
mista eika niink&én jatkuvaa kehittamista yhteistyssa franchise-antajan kanssa.

Pihlainen nakee franchiseketjun toimivuuden kannalta tdrkeéksi, ettd franchise-
antajan ja franchise-ottajien véliset henkilosuhteet ovat luottamuksellisia ja toimivia.
Ketjun tehokkuuden kannalta erilaiset sahkoiset toiminnanohjausjarjestelmét tehostavat
verkosto-organisaation toimintaa ja luovat myos suoraa taloudellista hydtya. Toisaalta
jotkut franchise-ottajat saattavat kokea sahkoiset jarjestelmét vaikeiksi kayttaa, joten
niiden perehdytykseen ja kaytettavyyteen tulisi kiinnittdd huomiota. Sahkdisten toimin-
nan ohjausjarjestelmien hyddyt tulevat parhaiten esiin franchiseketjun kasvaessa, ei
niinkdan heti ketjun alkuvaiheissa. Franchise-antaja voi, esimerkiksi taloushallinnon
tietojarjestelmien avulla, vertailla franchise-ottajien liiketulosta ja tarvittaessa opastaa
yrittdjia kannattavuutensa kehittdmisessa.

Tietoyhteiskunta ja erityisesti sosiaalinen media luovat franchiseketjuille myos haas-
teita maineen hallinnan kautta. Verkosto-organisaatioissa on paljon erilaisia toimijoita
ja sosiaalisessa mediassa epdasiallisesti kasiteltdvét aiheet voivat vahingoittaa fran-
chiseketjun ja samalla kaikkien franchise-ottajien liiketoimintaa ja mainetta.

Pihlainen nékee franchiseketjut varteenotettaviksi palvelujen tuottajiksi, kun kunnat
ulkoistavat kotityopalvelujaan. Franchise-ottajien yhteisilla tarjouksilla voidaan haastaa
kotitydpalvelualan suuryritykset. Suurimmaksi ulkoistamisen haasteeksi hdn nékee kui-
tenkin kuntien heikon kilpailuttamisosaamisen ja ulkoistamisen melko pienet taloudelli-
set hyodyt, koska pelkéstaan kotisiivouksen ulkoistaminen ei tuo suuriakaan taloudelli-
sia hyotyja, jos samalla ei kyetd madaltamaan kuntien hallinto-organisaatioita ja saa-
maan kuntia esimerkiksi sahkoisen laskutuksen piiriin. Pihlainen nakee, ettd julkishal-
linnon osuus Kotiringin liiketoiminnasta voisi tulevaisuudessa kasvaa, mutta nyt sen
osuus on vield melko pieni.

Kotityopalvelualalla kotitalousvdhennys on ldhes kriittinen myyntia lisdava tekija.
llman kotitalousvdhennysta ei kotisiivousta ostettaisi nykyisissa maarissa. Vanhusten
osalta kotitalousvahennys ei lisdd myyntid, koska heilla ei ole riittdvasti verovéhennys-
kelpoisia tuloja.
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KotityOpalvelualalla henkilékunnasta merkittdva osa on maahanmuuttajia ja heidan
maarénsa vain kasvaa tulevaisuudessa. Maahanmuuttajat ovat myos potentiaalisia tule-
vaisuuden franchise-ottajia.

4.2.7  Franchising ja kotityopalvelualan haasteet

Kotityopalvelualan haasteista paallimmaéiseksi nousi liiketoiminnan heikko kannatta-
vuus, joka johtuu palvelujen matalasta hintatasosta, henkildston vaihtuvuudesta ja ty6n
organisoinnin haasteista. Franchising mahdollistaa kannattavuuden kehittamisen, silla
franchiseyrittdjyyden avulla voidaan lisata siivousorganisaation paikallistuntemusta,
vahenté&a organisaatiotasoja ja tehostaa tyon organisointia. Franchise-antaja voi huoleh-
tia keskitetysti monista itsendisille yrittajille kuuluvista asioista, kuten sahkdoisen talous-
hallinnon jarjestdmisestd, yleismarkkinoinnista ja yhteishankinnoista. Franchising pe-
rustuu hyvin konseptoituihin palveluihin, jotka franchise-antaja on todennut hyviksi.
Huolellinen konseptointi helpottaa palvelujen hinnoittelussa, tukee palvelujen tasalaa-
tuista toteutusta ja auttaa henkildston perehdytyksessd. Franchise-ottajat hyotyvat fran-
chiseketjun tunnetusta bréndistd ja vastaavasti paikalliset kotisiivousyritykset tuovat
ketjuun paikallistuntemuksensa, paikallistason johtajuuden ja joustavuuden, jota yrittdja
omalla tydpanoksellaan voi tuoda kéytannon asiakaspalvelutyohon. Yrittdjyys tuo myos
asiakkaiden toivomaa pysyvyyttd, silla yrittdja vaihtuu harvemmin kuin henkilékunta.
Tunnettu brandi tukee uusasiakashankintaa ja franchise-ottajien henkildstorekrytointia.
Franchise-antaja huolehtii myos yrittdjien osaamisen jatkuvasta kehittdmisesta ja tuo
ketjun toimintaan oman kokemuksensa eli kykenee tukemaan yrittajia esimerkiksi tyon-
antajavelvollisuuksien suorittamisessa. Franchisejarjestelmassa yrittajat vastaavat pai-
kallistason johtajuudesta ja siten vahentdvat siivousorganisaation valijohdon tarvetta.
Kaésikirjan prosessikuvaukset tukevat franchiseyrittdjien itsendista toimintaa. Franchise-
ottajat voivat tehda yhteisty6td myds henkildston tydllistamisessd, luomalla joustavuutta
esimerkiksi yhteisten sijaispankkien avulla.

Kuntien laajoihin tarjouspyyntoihin vastattaessa tulisi franchise-antajan toimia tarjo-
usten koordinaattorina. Tdma tulisi huomioida jo franchisesopimusta laadittaessa, silla
hinnoittelusta ei voida neuvotella jokaisen franchise-ottajan kanssa erikseen, vaan fran-
chise-antajalla tulisi olla hinnoitteluvaltaa laajoissa useita franchise-ottajia koskevissa
asiakassopimuksissa. Hyvin konseptoiduissa palvelukokonaisuuksissa yhteishinnoittelu
ei muodostu ongelmaksi, jos franchise-ottajat toimivat samojen periaatteiden mukaan,
jolloin franchise-antaja tuntee palvelutuotannon kustannusrakenteen.
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4.2.8 Nakokulmia franchiseliiketoimintaan

Franchiseliiketoiminta on tapa kasvattaa yritystoimintaa, mutta se ei kuitenkaan sovellu
kaikille yrityksille kasvustrategiaksi, joten yritysten tulisi arvioida omat mahdollisuu-
tensa franchise-antajan rooliin erittdin huolellisesti. Huolellisen analysoinnin avulla
yritys voi tehdd jarkevia johtopaatoksia mahdollisuuksistaan menestyd franchise-
antajana ja rakentaa toimiva franchiseketju. Taméa analysointi auttaa franchise-antajaa
hallitsemaan liiketoiminnassaan my6hemmin eteen tulevia ongelmatilanteita ja auttaa
yritystd rakentamaan ketjunsa toimintatavoista sellaiset, ettd ne tukevat ketjuyritysta
kasvussaan. Seuraavassa on tiivistetysti esitetty franchiseliiketoimintaan liittyvat edut
sekda mahdollisia riskeja ja haittatekijoita. Kotitydpalvelualan erityspiirteet on sijoitettu
franchiseliiketoiminnan tarkastelun lomaan, koska Pihlaisen (haastattelu 17.3.2011)
mukaan kotityopalvelualan franchising heijastelee hyvin tarkasti palvelualan yleisia
piirteitd. Naitd synteesin tuloksia hyddynnetddn tutkielman mydhemmissd vaiheissa,
kun kuvataan franchiseliiketoiminnan soveltuvuusanalyysin toteuttamista osana ratio-
naalista paatoksentekoprosessia eli tutkimuskysymysten ratkaisuvaiheessa. Fran-
chiseliiketoiminnan hyvét ja huonot puolet voidaan tiivistdd seuraavan taulukon mukai-
sesti.

Taulukko 1. Franchiseliiketoiminnan hyvat ja huonot puolet

Franchisingin hyvéat puolet Padasialliset l1ahteet

1. Liiketoiminnan kasvu Tuunanen, teemahaastattelu 2011

mahdollistaa nopean liikevaihdon ja markkinaosuuden | Pihlainen, teemahaastattelu 2011
kasvun seké laajentumisen maantieteellisesti Gillis & Gastrogiovanni 2010
- franchising on menestyvan liiketoiminnan monistamista | Juntto 2008
- liiketoimintakonseptit ovat helposti siirrettavissa ja ope- | Tuunanen 2005
tettavissa f-ottajille Laakso 2005
- franchiseketju kasvaa lisadmalla f-ottajien maaraa ja | Niilola ym. 2005
ndiden synnyttdmén uuden liikevaihdon kautta Harkki ym. 2000
- f-antajien ja f-ottajien tavoitteet ovat yhtenevét eli f- | Elango & Fried 1997
ottajien menestyminen on f-antajan menestymisen edel-
Iytys
- f-antaja voi ketjun suunnitteluvaiheessa paattéa, etta
kaikki asiakassopimukset kuuluvat ketjulle, jolloin f-
ottajilla on niihin vain nautintaoikeus. Talloin f-antaja
kirjaa liikevaihdon taseeseensa ja kasvattaa omaa omis-

taja-arvoansa mahdollisessa f-antajan myyntitilanteessa.
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Toimialan erityispiirteet

liiketoiminnan konseptointi onnistuu hyvin

franchising mahdollistaa suurempia resursseja vaativiin
tarjouskilpailuihin osallistumisen kuten julkisiin tarjous-
pyyntdihin

toimialan ennustetaan kasvavan. Kuntien rooli muuttuu
tuottajasta ostajaksi, josta johtuen ikaantyvien osuus asi-
akkaissa kasvaa. Nykyisin nuoret perheet ovat suurin
asiakasryhma.

franchiseketjuja on vield vahan.

2. Taloudellinen tehokkuus

syntyy myds toiminnallisesta tehokkuudesta, joka esite-
t&én kohdassa 3.

yhteistoiminnan kautta saavutetaan synergiaetuja ja
skaalaetuja, esimerkiksi yhteismarkkinoinnin tai yhteis-
hankintojen kautta

f-ottajien antama tydpanos ja investoinnit mahdollistavat
ketjun laajentamisen véhaisilla f-antajan panostuksilla
f-ottajat saavat palkkaa vasta yrityksensé tuloksesta eli
yrittdjyys tuo ketjuun taloudellista etua suhteessa palk-
kavetoisiin organisaatioihin

f-antaja hyotyy taloudellisesti f-ottajien suorittamasta
palvelutyostd, esimerkiksi liikevaihtoon sidottujen yh-
teistydmaksujen kautta

f-antaja voi myds vélittda f-ottajille vaihto-omaisuutta,
josta f-antaja ottaa vélityspalkkion. Ketju voi vaihto-
omaisuuden hankinnassa hyddyntaé skaalaetuja, jolloin
tavarat hankitaan edullisesti.

f-antaja laskuttaa f-ottajilta aloitusmaksun jolla katetaan
f-ottajien aloitusvaiheen perehdytys- ja tukipalvelut
f-antajat voivat myyda f-ottajille omistuksessaan olevia
liiketoimintoja ja siten vapauttaa padomia ketjun kasvat-
tamiseen ja investointeihin

franchiseketjun tuottavuuden yhtéld on esitetty kuviossa
5. Yrittdjien itsendinen ja tehokas toiminta johtaa orga-
nisaation matalaan siséiseen kustannusrakenteeseen.
f-antajalla voi olla myds omien yksikdiden kautta toteu-
tettavaa liiketoimintaa. Omien yksikdiden kautta saata-

vat tulot helpottavat aloittavan f-antajan taloutta.

Tuunanen, teemahaastattelu 2011
Pihlainen, teemahaastattelu 2011
Barthélemy 2011

Gillis & Gastrogiovanni 2010
Tuunanen 2005

Laakso 2005

Tuunanen 2004

Holopainen & Levonen 2003
Mattila ym. 1998

Elango & Fried 1997
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Toimialan erityspiirteet

franchise-ottajien liiketoiminta on péaéosin kannattavaa,
heilla on palkansaajia selkeésti korkeampi ansiotaso. To-
sin ansiotasoissa on liian suuria heittoja. Franchisingilla
voidaan vaikuttaa positiivisesti toimialan heikkoon kan-

nattavuustasoon.

3. Toiminnallinen tehokkuus

franchisesopimuksessa sovitaan tydnjaosta, resurssien
allokoinnista ja tulevaisuuden tulojen jakamisesta
tarkkojen prosessikuvausten avulla saavutetaan hallin-
nollista ja toiminnallista tehokkuutta. Prosessit kuvataan
kasikirjassa.

franchisejérjestelmén véhainen byrokratia tehostaa péaa-
toksentekoa ja vahent&d paatoksenteon kustannuksia
f-ottajien valinta perustuu tarkkaan profilointiin, jolloin
yrittdjat toimivat tehokkaasti ja laadukkaasti

f-antajan ja f-ottajien vuorovaikutuksesta syntyvat inno-
vaatiot

f-antajan f-ottajille antama jatkuva koulutus ja osaami-
sen kehittdminen

f-antajan opastaa ja tukee f-ottajia eli f-antajan tietotai-
don hyddyntdminen

késikirja on franchisesopimuksen osa, jolloin muutokset
velvoittavat f-ottajia ja mahdollistavat ketjun kehittami-
sen

f-sopimus mahdollistaa tiukan ketjuohjauksen ja val-

vonnan suorittamisen.

Toimialan erityspiirteet

yrittdjana menestyvat parhaiten henkilét, joilla on jo ko-
kemusta yrittajyydestd, liiketoiminnasta ja esimiestydsta
menestyneimmat noudattavat tarkasti liiketoimintakon-
septia. Heill4 on positiivinen asenne yrittdjyyteen.

ketjun perustamisvaiheessa tarvitaan innovatiivisia f-
ottajia, jotka osallistuvat ketjun kehittdmiseen, mutta ket-
jun kasvaessa f-ottajien profiili muuttuu enemman liike-
toimintakonseptin toteuttajaksi

séhkaisilla toiminnanohjausjarjestelmilld saavutetaan iso-

ja hyotyja toiminnan tehostamisessa ja valvonnassa (esi-

Tuunanen, teemahaastattelu 2011
Pihlainen, teemahaastattelu 2011
Gillis & Gastrogiovanni 2010
Rissanen 2007

Tuunanen 2005

Laakso 2005

Mattila ym. 1998

Plowman 1997

Elango & Fried 1997
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merkiksi yrittdjien talouden valvonta ja opastus)
asiakaslaskuja lahtee tavallisesti suuri maara ja yksittai-
sen laskun summa on pieni, joten séhkdiset laskutusjar-

jestelmat madaltavat oleellisesti laskutuskuluja.

4. Asiakkaat ja palvelun laatu

syntyy toiminnallisesta tehokkuudesta, joka esitettiin
kohdassa 3.

lilketoimintakonseptin noudattaminen tuottaa tasalaa-
tuista ja hyvéa palvelua

paikallinen yrittajyys korostaa palvelutuotannon paikal-
lisuutta, joustavuutta ja asiakastuntemusta

f-ottajat on perehdytetty hyvin liiketoimintakonseptiin ja
palveluntuottamiseen

yrittajat ovat motivoituneita hyvaan palvelun laatuun ja
yritystoiminnan kasvattamiseen

f-antajan suorittama laadun valvonta.

Toimialan erityispiirteet

konseptoinnissa palvelut rajataan selkedsti siivouspalve-
luihin eikd siivous- ja hoivapalvelujen yhdistelmaén.
Rajauksella varmistetaan hyva palvelujen laatu, osaami-
nen ja toiminnan tehokkuus.

asiakashankinta on suhteellisen helppoa

kotitalousvahennys helpottaa asiakashankintaa.

Tuunanen, teemahaastattelu 2011
Pihlainen, teemahaastattelu 2011
Gillis & Gastrogiovanni 2010
Rissanen 2007

Tuunanen 2005

Laakso 2005

Mattila ym. 1998

5. Kilpailuedut

kohdissa 1-4 esitetyt tekijat

f-antajan tunnettu bréndi edistdd aloittavien f-ottajien
liiketoiminnan aloitusta

f-ketjun tunnetun bréndin ja paikallisen toiminnan yh-
distdminen

f-ottajien toimialueiden maérittely ja rajaus tehostaa ket-
jun toimintaa ja minimoi sisdista kilpailua

mahdollistaa kannattavan toiminnan rajatuilla markkina-

alueilla.

Tuunanen, teemahaastattelu 2011
Gillis & Gastrogiovanni 2010
Tuunanen 2005

Laakso 2005

Mattila ym. 1998

Elango & Fried 1997

6. Riskienhallinta

franchiseliiketoimintapaatds tehdaan huolellisesti arvi-

oiden eli tehdaan franchiseliiketoiminnan soveltuvuus-

Tuunanen, teemahaastattelu 2011
Pihlainen, teemahaastattelu 2011
Gillis & Gastrogiovanni 2010
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analyysi

f-antajien testatut ja hyvéksi havaitut liiketoimintakon-
septit ja brandi vahentavat aloittavien franchise-ottajien
epaonnistumisriskeja

franchiseliiketoiminta pilotoidaan ennen laajentamista
varmistutaan f-antajan riittavista resursseista ennen lii-
ketoiminnan aloittamista. F-antajan talouden tulee olla
kunnossa.

f-ottajat rekrytoidaan huolellisen profiloinnin ja valin-
nan kautta

f-ottajat vastaavat omien yritystensa liiketoimintariskeis-
ta

f-antajat eivét rahoita f-ottajien tekemid investointeja
f-ottajien toiminimet eivét sisélld f-antajan nimeen, lii-
kemerkkiin tai brandiin viittaavia sanoja

f-antaja pystyy valvomaan f-ottajien asiakassopimusten
solmimista, toteutunutta myyntid suhteessa laskutettuun
myyntiin

f-antajan tulisi varmistua, ettd f-ottajat eivat pysty pitéa-
maén f-antajaa “pankkina” eli f-antajan pitéisi hallita
kassavirtoja

asiakaslaskutus toteutetaan etukateislaskutuksena, pa-
rantaa maksuvalmiutta

f-antaja pyrkii sovittelevaan ja konsultoivaan johta-
misotteeseen. Yhteistyon pitdd perustua keskindiselle
luottamukselle, vahvalle arvopohjalle ja etiikalle.
f-antajan kustannusrakenne suunnitellaan koostumaan
padosin muuttuvista kustannuksista kiinteiden kustan-
nusten sijaan

huolellisesti laadittu franchisesopimus ennaltaehkdisee
ristiriitoja ja madrittelee yhteistyon vastuut ja velvolli-
suudet

franchisesopimus mahdollistaa yhteistyon péattamisen
sopimuksen ja késikirjan vastaisesta toiminnasta. Sopi-
muksia voidaan maérdaikaisuudesta johtuen myds neu-
votella uusiksi eli niitd voidaan ajanmukaistaa. Kaikki
sopimusmuutoksiin liittyvat asiat ovat riskejd f-ottajan
oikeusturvan kannalta.

f-antajan osaaminen, ohjaus ja valvonta auttavat enna-

Croonen 2010

Tuunanen & Torikka 2007
Tuunanen 2005

Tuunanen & hyrsky 2001
Laakso 2005

Stanword ym. 2004
Mattila ym. 1998

Elango & Fried 1997
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koimaan ongelmatilanteita.

Toimialan erityspiirteet

patevilla f-ottajilla on matala riskitaso eli epdonnistumi-

set pystytddn minimoimaan.

Franchisingin huonot puolet

Paaasialliset lahteet

7. Yrittajariskit

f-antajien ja f-ottajien véliset intressiristiriidat aiheutta-
vat yhteistydongelmia, luottamuksen puute ja omien etu-
jen ajaminen

f-ottajan liiketoimintakonseptin ja hyvan maun vastai-
nen toiminta vahingoittaa ketjun mainetta ja brandia
f-ottajien haluttomuus kantaa vastuuta liiketoiminnas-
taan ja riskeistdan eli vapaamatkustaminen lisdé valvon-
takustannuksia

epéonnistuneet yrittdjarekrytoinnit, epdonnistunut profi-
lointi

f-ottajien tyytymattdmyys nékyy puutteina asiakaspalve-
lussa

tyytyméttomat f-ottajat eivat suosittele ketjua potentiaa-

lisille uusille yrittdjille.

Toimialan erityspiirteet

haasteena 10ytaa ja rekrytoida hyvid yrittajia. Maahan-
muuttajien rooli tulee kasvavamaan. Tama on toimialalle
mahdollisuus, mutta asettaa myds haasteita monikulttuu-
risuuden johtamiselle.

yrittdjyyden houkuttelevuutta tulisi parantaa, koska tyos-
s& olevilla potentiaalisilla yrittajill4 on suuri kynnys lah-

ted kohtuullisesta palkkatasosta yrittajéksi.

Tuunanen, teemahaastattelu 2011
Pihlainen, teemahaastattelu 2011
Gillis & Gastrogiovanni 2010
Croonen 2010

Tuunanen 2005

Laakso 2005

Tuunanen 2002

Tuunanen & Hyrsky 2001
Mattila ym. 1998

Elango & Fried 1997

8. Franchiseketjun suunnitteluun liittyvat riskit

f-antajien epdrealistiset tavoitteet johtavat epdonnistumi-
siin

f-antajien liian optimistiset resurssiarvioinnit johtavat
epéaonnistumisiin

ketjun kasvaessa franchiseliiketoiminnan suunnittelussa
tehdyt virheet voivat kertautua ja muodostua merkitta-
viksi ongelmiksi f-antajalle. Esimerkiksi ilmaiset tuki-

palvelut tai asiakaslupaukset voivat kertautua merkitta-

Tuunanen, teemahaastattelu 2011
Pihlainen, teemahaastattelu 2011
Tuunanen 2005

Laakso 2005

Tomperi 2001

Elango & Fried 1997
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viksi kustannuksiksi.

franchiseliiketoimintaan ryhtyvan ketjuyrityksen talous
on lahtdkohdiltaan liian heikko, jotta se voisi selviytya
franchiseketjun rakentamisesta aiheutuvista kustannuk-
sista

franchiseliiketoimintaan ryhtyvan ketjuyrityksen liike-
toimintakonsepti ei tayta franchiseliiketoiminnan vaati-
muksia, jolloin sité ei voida menestyksellisesti monistaa
franchiseliiketoimintaan ryhtyvan ketjun brandi ja lii-
kemerkki ovat liian tuntemattomia. Tdm4 haittaa aloitta-

vien f-ottajien toimintaa ja uusien yrittajien rekrytointia.

9. Franchiseketjun toimintaan liittyvét riskit

f-ottajien heikko taloudellinen tulos ja liialliset tydméaéa-
rat aiheuttavat tyytymattomyytta ketjun sisalla

f-antajan f-ottajilta laskuttamat siséiset yhteistydmaksut
rasittavat liikaa f-ottajien taloutta tai vastaavasti tuotta-
vat f-antajalle liian vahéan. Y hteistydmaksujen maérat tu-
lisi osata optimoida oikeassa suhteessa franchisejérjes-
telmdn osapuolten talouteen ja palveluista saatavaan
hydtyyn néhden.

f-antajan tekemét investoinnit ketjun kehittdmiseen ai-
heuttavat maksuja f-ottajille, jotka kokevat maksut epa-
oikeutetuiksi suhteessa saatuihin hyétyihin
erimielisyydet franchisesopimusten pdaattamisesta tai
siirtdmisesta kolmannelle osapuolelle aiheuttavat ristirii-
toja

franchiseketjun toiminnan tulee olla kaikkialla yhtendis-
t4. Epéyhtendisyys luo mielikuvaa epdjohdonmukaisuu-
desta ja vahingoittaa ketjun brandié.

lilan ldhekkain sijaitsevat toimipisteet tuovat ketjun si-
sélle kilpailua, joka voi aiheuttaa ristiriitoja. Erityisesti,
jos toinen toimipisteista on ketjun oma.
franchiseliiketoiminnan valvonnan haastavuus, koska
yrittajat ovat tavallisesti maantieteellisesti laajalla alu-

eella, mahdollistaa muun muassa vapaamatkustamisen.

Toimialan erityspiirteet

sosiaalinen media toimii haasteena maineenhallinnalle.

Taalla yrittajat, mutta ennen kaikkea muut sidosryhmat

Tuunanen, teemahaastattelu 2011
Pihlainen, teemahaastattelu 2011
Gillis & Castrogiovanni 2010
Tuunanen 2005

Laakso 2005

Tuunanen & Hyrsky 2001
Elango & Fried 1997
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voivat kasitella ristiriitoja nimimerkkien takaa.

- kotitalousvédhennyksen poistaminen ajaisi toimialan alas.

10. Muita huonoja puolia Pihlainen, teemahaastattelu 2011
- franchisingia koskevan lainsd&ddannon puute voi aiheut- | Tuunanen 2005
taa epaselvyyksia
- franchising on vield heikosti tunnettua, joten se voi ai-

heuttaa epéluuloja franchiseketjun sidosryhmissd, kuten

rahoittajissa.

Taulukon synteesin kautta saadaan tiivistetty kuvaus franchiseliiketoiminnan hyvista
ja huonoista puolista. Né&it4 havaintoja hyddynnetdan tutkimuksen myéhemmissa vai-
heissa osana péaatoksentekoprosessin kuvausta. Seuraavassa peilataan franchiseliiketoi-
minnan hyvié ja huonoja puolia franchisingin taloustieteellisiin aksioomiin.

Transaktiokustannusteoriassa keskityttiin organisaatiorakenteen vaikutuksiin, joissa
adripaina nahtiin markkinaorientoituneisuus ja byrokratia, joiden valiin asemoitiin hyb-
ridiorganisaatiot kuten franchising. Transaktiokustannusteorian ldhtokohtana esitettiin
sisdisten ja ulkoisten vaihdantakustannusten ja transaktioriskien hallinta. Taulukon pe-
rusteella voidaan nahdé, ettd franchiseliiketoiminnan vahvuuksia ovat juuri matala hie-
rarkia ja asiakaslahtdinen palvelu, joka tuotetaan paikallisella tasolla. Franchisejarjes-
telméssé pyritddn matalaan sisdiseen kustannusrakenteeseen ja kilpailukykyiseen hin-
noitteluun sek& aktiiviseen riskien hallintaan. Franchisejérjestelma sisaltdd myos val-
vontamekanismit, joiden avulla franchise-antaja ohjaa ja valvoo franchiseketjun toimin-
taa. Transaktiokustannusteoria ei silti suoranaisesti selitd synteesin tuloksia, mutta tukee
franchisingin analysoinnissa kaytettyd organisaatiorakenteellista tarkastelunakokulmaa
varsin tarpeellisena ja selitysvoimaisena.

Agenttiteoriassa keskityttiin franchisejarjestelmén osapuolten vélisiin suhteisiin, nii-
den tuomien hyétyjen ja haittojen minimointiin, tavoitteena mahdollisimman tehokas
yhteistyosuhde. Synteesissa nakyy, ettd franchisejarjestelman suurimmat riskit liittyvat
franchise-antajien ja franchise-ottajien valisiin suhteisiin, intressiristiriitoihin ja yritt4ja-
rekrytointiin. Tdméan johdosta franchisejarjestelmadssé tarvitaan jatkuvaa ohjausta, val-
vontaa ja koulutustoimintaa. Valvontamekanismia pyritddn kuitenkin rajoittamaan vain
tarpeelliseen, jotta franchisejarjestelmén siséiset kustannukset eivédt nousisi kannatta-
vuuden kannalta liian suuriksi. Synteesissé keskitytddn perusteellisesti edelld mainittu-
jen haittatekijoiden ennakoivaan riskienhallintaan.

Resurssiteorialla on synteesissa hyvin keskeinen osa. Resurssiteoriassa on kysymys
organisaation osapuolten resurssien mahdollisimman tehokkaasta hyddyntamisestd, joka
nakyy muun muassa franchisejérjestelméan taloudellista kannattavuutta kuvaavassa kKu-
viossa 5. Kuviossa kuvataan franchise-ottajien méaarén ja franchiseketjun liikevaihdon
kasvun suhdetta franchise-antajan oman organisaation kasvun hallintaan ja kustannusten
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minimointiin.  Franchisejarjestelman prosessikuvaukset perustuvat myos tehokkaalle
resurssien hyddyntamisen periaatteelle, jossa osapuolet keskittyvat omaan ydinosaami-
seensa eli franchise-antaja ketjun johtamiseen ja franchise-ottajat paikalliseen palvelu-
tuotantoon.

Resurssiriippuvuusteoria nakyy padosin franchiseliiketoiminnan aloituspaattkseen
liittyvien haasteiden analysoinnissa ja franchisejarjestelman osapuolten keskindisten
riippuvuussuhteiden kuvaamisessa seké niiden antamissa liiketoiminnallisissa hyodyissé
suhteessa franchisejarjestelméan toimintaymparistoon.

Omistusoikeusteoria osaltaan toimii koko franchisejarjestelmén sidosaineena, kuten
synteesissakin korostetaan franchisesopimuksen ja immateriaalioikeuksien merkitysta
kokonaisuudelle.

Kuten aiemmin tutkimuksen toteuttamista kuvaavissa luvuissa on todettu, ettd teo-
reettinen tutkimus pohjautuu aikaisempiin teorioihin ja toteuttaminen perustuu ajattelun
metodiin, argumentaation objektiivisuuteen, loogisuuteen ja valintojen lapindkyvyyteen.
Talla synteesin ja franchisetoimintaan liittyvalla taloustieteen teoreettisella tarkastelulla
tuetaan teoreettiselle tutkimukselle asetettuja teoriapohjaisuuden vaatimuksia ja tutkijan
tekemia valintoja, erityisesti lahdeaineistosta poimittujen tarkastelunakdkulmien valin-
nassa, mutta myods argumentaation objektiivisuudessa. Franchisingin hyvia ja huonoja
puolia késitteleva synteesi sai tukea franchisingin taloustieteen teoreettisesta taustasta.
Taman perusteella voidaan paatelld, ettd tutkija on valinnut tutkimuksen tarkastelunéko-
kulmiksi teorioiden kanssa yhtenevét nakokulmat, joten tutkijan paatelmat selittavéat
oikeassa tieteellisessa kontekstissa franchiseliiketoiminnan hyvié ja huonoja puolia.
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5 FRANCHISEANALYYSI

Tutkimuksessa on tdhan mennessa keskitytty franchiseliiketoiminnan yleisiin piirteisiin,
sen hyviin ja huonoihin puoliin. Franchiseanalyysiosiossa luodaan kuvaus nakdkulmis-
ta, jotka pitdisi arvioida franchiseliiketoimintapdatosta tehtdessa. MyO6hemmin naita
nakokulmia vield syvennetédan paatoksenteon teoreettisten aksioomien ja franchisingin
ominaisuuksien avulla.

Laakson (2005, 187-188) mukaan franchiseliiketoiminnan soveltuvuutta yrityksen
liiketoimintamalliksi kutsutaan franchiseanalyysiksi, joka antaa monipuolista tietoa paa-
toksenteon tueksi. Soveltuvuutta tarkastellaan suhteessa yrityksen tavoitteisiin, resurs-
seihin, nykyiseen toimintaan ja markkinoihin.

Taulukossa 2. (ks. luku 5.2) on esitetty tiivistetysti Laakson (2005) ja tutkimuksen
teemahaastattelujen perusteella johdetut paatoksenteossa tarvittavat seitsemén arviointi-
kategoriaa. Paatoksenteon arviointikategorioiden muodostaminen tapahtui aineiston
luokittelun avulla, jossa litteroiduista haastatteluista etsittiin yhtaldisyyksia, jotka kasit-
telivat franchiseliiketoiminnan paatdksenteon arviointikriteereitd. Haastattelujen arvi-
oinnin taustalla toimi Laakson (2005, 188) esitteleméan franchiseanalyysin arviointikri-
teerit. Naita arviointikriteereitd ja haastatteluaineistoa vertailemalla nostettiin esiin yhté-
laisyydet, joiden mukaan luotiin tutkimukseen péaatoksenteon arviointikategoriat. Seu-
raavassa luvussa esitetddn taustoja naille paatoksenteon arviointikategorioille.

5.1 Nakokulmia paatoksentekoon

Tuunanen (haastattelu 14.3.2011) korosti, ettd franchiseliiketoimintamalli ei voi pelas-
taa heikosti menestyvaa yritystoimintaa eli franchise-antajaksi ryhtyvan yrityksen pe-
rusliiketoimintojen tulisi olla kunnossa. Franchising on menestyvan liiketoiminnan mo-
nistamista, ei epaonnistuneen liiketoiminnan uudistamista. Laakson (2005, 188-192)
mukaan liiketoiminnan tuottavuus pitéa arvioida franchise-antajan todellisiin kannatta-
vuuslukemiin perustuen, joista johdetaan perustettavan franchiseketjun ja franchise-
ottajien liikevaihto- ja kannattavuusennusteet. Franchise-antajalla pitaa olla kdaytannén
nayttda konseptin toimivuudesta ja sen tulisi tuottaa asiakkailleen lisdarvoa kilpailijois-
taan erottuvilla tavoilla. Silla tulisi olla selkedd markkinapotentiaalia. Franchise-antajan
brandin tulee olla jo tunnettu ja franchise-antajan pitd4 olla toiminnassaan uskottava,
jotta franchiseketjun sidosryhmat, asiakkaat ja potentiaaliset yrittajat luottavat ketjuun.
Siséisen ja ulkoisen yrityskuvan tulee vastata toisiaan.

Franchiseliiketoimintaan pit&é ryhtya jarkevista liiketoimintastrategisista syista. Yri-
tyksen ei pida kopioida kilpailijoiden franchisekonseptia ymmartadmatta sen soveltu-
vuutta omaan organisaatioon ja toimintaymparistoon. Franchisingin pitda tuoda yrityk-
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selle selkeité ja todellisia hyotyja, kuten mahdollistaa taloudellisesti kannattavan liike-
toiminnan kasvattaminen. Talldin franchise-antajan tulee tunnistaa menestystekijansa ja
osata arvioida niiden soveltuvuutta franchisetoimintaan. Franchise-antajan tulee ymmér-
taa toimivansa kaksilla markkinoilla eli liiketoiminnan tulee palvelulla loppukayttdjia,
asiakkaita, ja sen tulee tyydyttdd myds franchise-ottajien tarpeet ja tuottaa riittavaa ta-
loudellista tulosta myos franchise-antajalle. (Tuunanen, haastattelu 14.3.2011.)

Franchise-antajan tulee tuntea markkinaympéristd ja sen tulevaisuuden nakymat.
Sen tulee osata mitoittaa franchise-ottajien toimialueet oikean kokoisiksi, jotta niiden
toiminta olisi kannattavaa ja franchiseyrittajien maara olisi ketjun kannalta riittdvaa.
Franchise-ottajat tuovat ketjuun paikallistuntemukset, mutta franchise-antajan tulee osa-
ta méaaritella liiketoimintakonseptin soveltuvuus aiotulle toimialueelle. Franchiseketjun
tulee antaa kaikille osapuolille riittavat yhteistyon edut. Sen tulee mahdollistaa markki-
nointi- ja yhteishankintaetuja eli luoda synergiaetuja toiminnassaan, jotta franchise-
ottajat kokevat yhteistydmaksut kohtuullisiksi suhteessa saamiinsa etuihin. Franchiselii-
ketoiminnan tulee olla kannattavaa liiketoimintaa kaikille osapuolille. Tdma tulee huo-
mioida jo liiketoimintaa suunniteltaessa eli méariteltdessa yhteistydn muotoja, yhteis-
tyomaksuja ja yhteistyon taloudellista mallia, jossa madritellaan yhteistyémaksujen suu-
ruudet ja esimerkiksi tavoitellut franchise-ottajamaérat. Franchise-antajan tulee ketjun
perustamisvaiheessa saavuttaa kannattavan liiketoiminnan taso mahdollisimman nope-
asti. (Laakso 2005, 191, 196-197.) Franchise-antajaksi ryhtyvan yrityksen tulisikin tie-
dostaa omat motiivinsa liiketoimintapaatdkselle, jotta se osaisi arvioida valitsemansa
liiketoimintamallin tuottavuutta ja omia resurssejaan riittdvan objektiivisesti ja pitkajan-
teisesti. Vaarin mitoitetut odotukset heijastuvat franchiseketjujen menestykseen yleensa
negatiivisesti. Franchisejarjestelméssd yhteistyon kulmakivena pitda olla eettinen ja
oikeudenmukainen arvofilosofia.

Franchisingin lahes tarkeimpanad vaatimuksena on mahdollisuus konseptoida liike-
toiminta riittavan selkedédn ja monistettavaan muotoon, jotta sitd voidaan menestykselli-
sesti laajentaa franchisingin periaatteita hyddyntden. Konseptin menestymisen ei saisi
perustua toimialueen erityisyyteen eika yrittajan henkiléon, vaan sen tulisi toimia eri-
laisten franchise-ottajien tuottamana ja toimialueesta riippumatta. (Laakso 2005, 192—
194.) Konseptointi mahdollistaa myos tasalaatuisten palvelujen tuottamisen ja yrittajien
perehdyttamisen (Pihlainen, haastattelu 17.3.2011). Franchise-antajan tulee tuntea mo-
nistettavaksi aiottu liiketoiminta erittdin hyvin ja sill tulisi olla sen toteuttamisesta vah-
vaa omakohtaista kokemusta. Franchising antaa parhaimmat Kilpailuedut liiketoimin-
nassa, jossa tarvitaan paikallista lasndoloa ja palveluja tuotetaan maantieteellisesti laa-
jalla alueella. Liiketoimintakonsepti ja franchise-ottajan menestymiseen tarvittava tieto-
taito pitda kyeta siirtdamaan franchise-ottajille k&sikirjoin, dokumentein, tydssa oppimal-
la ja kouluttamalla. (Tuunanen, haastattelu 14.3.2011.) Keskeisimmat toimintaprosessit
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pitdd olla mahdollista kirjoittaa systemaattisiksi prosessikuvauksiksi kasikirjaan. (Laak-
s0 2005, 194.)

Kasvuliiketoiminta vaatii paljon resursseja, joita ilman franchiseketjun rakentaminen
olisi mahdotonta. Franchise-antajan tulee osata johtaa franchisejérjestelméansa. Fran-
chise-antajalla tulee olla riittdvét kyvyt ja resurssit (henkiset ja taloudelliset) johtaa ja
kehittadd aiottua ketjutoimintaa. Yhteistyon tulee tuottaa franchisejéarjestelmaén riittavéat
taloudelliset edut ja mahdollistaa liiketoiminnan menestyminen. (Tuunanen, haastattelu
14.3.2011.) Liiketoiminnan kasvaessa sen hallittavuus tavallisesti vaikeutuu, joten jo
aloitusvaiheessa kasvu tulisi suunnitella huolellisesti ja ennakoida kasvuun liittyvia teki-
jOité, karsimalla ylimaaraiset ronsyt pois ja keskittya perusliiketoiminnan tekemiseen.
(Pihlainen, haastattelu 17.3.2011.) Franchise-antajalla tulee olla kokemusta monistetta-
vasta liiketoiminnasta, jotta se voisi ymmartaa liiketoimintaympérist6d ja toteutettavaa
liiketoimintaa riittdvan hyvin ja kykenee perehdyttdmadn ja opastamaan franchise-
ottajia sen toteuttamisessa. Franchise-ottajien rekrytointi ja profilointi ovat tarkeitd, jotta
ketjuun saadaan osaavia ja menestyksen haluisia yrittajia. Franchise-antajan tulee olla
maksuvalmiudeltaan hyva ja vakavarainen, koska se joutuu investoimaan erityisesti
ketjun perustamis- ja alkuvaiheissa. Kaikkia kustannuksia ei voida siirtda franchise-
ottajille. (Laakso 2005, 189.)

5.2 Paatoksenteon arviointikategoriat

Seuraavassa taulukossa 2. esitetdan tutkijan synteesi franchiseanalyysin nakdkulmista.
Tarkeimmat kategoriat ovat perusliiketoiminnan kannattavuus, paatoksenteon motiivit,
liiketoimintakonseptin monistettavuus, franchisingin soveltuvuus toimintaymparistdon,
resurssit, toiminnallinen tehokkuus ja laatu seké taloudellinen kannattavuus.

Taulukko 2.  Paatoksenteon arviointikategoriat

1. Perusliiketoiminnan kannattavuus

- monistettavaksi aiotun liiketoiminnan pitéa olla taloudellisesti kannattavaa

- aloittavan franchise-antajan talouden tulee olla kunnossa

- franchise-antajalla pitaa olla kaytanndn kokemusta liiketoimintakonseptin to-
teuttamisesta

- liiketoimintakonseptin markkinapotentiaali pitda olla hyva, sen tulee tuottaa
asiakkailleen selkeda lisdarvoa ja sen tulee erottua Kilpailijoiden vastaavista
konsepteista positiivisesti

- franchise-antajan bréndin tulisi olla jo tunnettu, franchise-antajan maineen tulisi
olla hyva ja sidosryhmissadn luottamusta herattava
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liiketoiminnan tuottavuus pitaa arvioida franchise-antajan todellisiin taloudelli-
siin lukuihin perustuen (franchise-antajan ja franchise-ottajien mallibudjetit ja
tulosennusteet).

2. Paatoksenteon motiivit

pitéd perustua liiketoiminnan strategisiin tarpeisiin kuten kasvutavoitteisiin

ei saa perustua kilpailijoiden kopiointiin, ymmartamatta franchisingin soveltu-
vuudesta oman yrityksen tarpeisiin ja toimintaymparistoon

yrityksen tulee ymmartad muutoksen merkitys eli yrityksesta tulee franchise-
antaja, joka toimii sek& asiakasmarkkinoilla etta franchise-ottajamarkkinoilla
franchise-antajan pitad ymmaértas, ettd oma menestys perustuu franchise-
ottajien menestymiselle eli franchisejarjestelmén tulee kattaa molempien talou-
delliset tarpeet

yhteistyon pitad perustua eettisesti kestaviin lahtokohtiin.

3. Liiketoimintakonseptin monistettavuus

liiketoimintakonsepti pitdd muokata selkedén ja yksinkertaiseen muotoon, jotta
se voidaan monistaa helposti ja tasalaatuisesti

konsepti ja tarvittava tietotaito pitad olla helposti opetettavissa ja siirrettavissa
franchise-ottajille

konseptin menestyminen ei saa perustua yritt4jan persoonaan, eritysosaamiseen
tai toimialueen erityisyyteen

konsepti menestyy parhaiten, jos sen toteuttaminen vaatii paikallista Idsndoloa
ja palveluja tuotetaan maantieteellisesti laajalla alueella

tarkeimmat toimintaprosessit ja vastuut pitéa olla kuvattavissa kasikirjaan.

4. Franchisingin soveltuvuus litketoimintaymparistoon

franchise-antajan tulee tunnistaa franchisingilla saavutettavat menestystekijat
franchise-antajan tulee tuntea markkinaymparisto ja sen tulevaisuuden ndkymat
franchise-antajan tulee osata arvioida franchiseliiketoiminnan soveltuvuus kil-
pailutilanteeseen

franchise-antajan tulee osata arvioida liiketoiminnan soveltuvuus paikalliselle
franchise-ottajan toimialueelle.

5. Franchise-antajan resurssit: talous, henkil4sto ja osaaminen

liiketoimintapadtoksen tulee perustua pitkajanteiseen resurssien arviointiin ja
kasvun huolelliseen suunnitteluun

franchise-antajalla tulee olla riittdva teoreettinen ja kaytannollinen kokemus yri-
tystoiminnasta ja yritysten perustamisesta
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franchise-antajan tulee tuntea franchiseliiketoiminnan periaatteet
franchise-antajalla tulee olla tarvittava tietotaito ja osaaminen franchiseketjun
suunnitteluun, kehittdmiseen ja johtamiseen

franchise-antajalla tulee olla riittdvat henkilostoresurssit franchiseketjun kasvat-
tamiseen ja mahdollisten omien yksikdiden ja ketjun yhtéaikaiseen johtamiseen
franchise-antajan maineen ja liiketoimintakonseptin tulee houkutella potentiaa-
lisia yrittdjid. Yrittajien tulee olla osaavia ja motivoituneita.

6. Toiminnallinen tehokkuus ja laatu

franchisejérjestelmén sisdisen yhteistyon tulee ohjata ja jakaa resursseja tehok-
kaasti; franchise-antaja tukee ja mahdollistaa palvelutuotannon, jota franchise-
ottajat suorittavat

franchisejérjestelmén tulee mahdollistaa yhteistoiminnan synergiaedut kuten
yhteismarkkinoinnin ja yhteishankinnat

franchisejérjestelméssa tulee hyddyntaa tehokkaasti sahkoisid toiminnanohjaus-
jarjestelmia

franchisejérjestelméé ohjataan tarkkojen prosessikuvausten avulla
franchise-antaja seuraa franchise-ottajien toiminnan laatua ja kannattavuutta.

7. Taloudellinen kannattavuus

franchiseliiketoiminnan pitad olla kannattavaa seké franchise-antajalle etté
franchise-ottajille

franchise-antajan tulee osata mitoittaa franchise-ottajien toimialueet oikeanko-
koisiksi, jotta ne mahdollistavat franchise-ottajien menestymisen, mutta myos
mahdollistaa ketjun kannattavan laajentamisen

franchisejérjestelmén osapuolten tulee kokea yhteistydmaksut kohtuullisiksi
suhteessa yhteistyon etuihin

franchise-antajan tulee séilyttaa taloudellinen tasapaino ketjun kasvattamisen
kaikissa vaiheissa (riittdva maksuvalmius, tulorahoitus, oman tai vieraan paa-
omanehtoinen rahoitus).

Taulukossa esitetyt ndkokulmat johdattelevat péatoksentekijad arvioimaan fran-
chiseliiketoiminnan soveltuvuutta yrityksen uudeksi liiketoimintamalliksi riittdvéan laa-
ja-alaisesti. Arviointikategoriat auttavat kohdistamaan péaatoksentekijoiden resurssit
oikeisiin ja franchiseliiketoiminnan menestymisen kannalta oleellisiin asioihin. Katego-
rioiden luokittelu parantaa franchiseliiketoimintapatoksen luotettavuutta.
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6 PAATOKSENTEON TEOREETTINEN VIITEKEHYS

Paatoksenteko on keskeinen osa yrityksen tehtavistadn suoriutumista. Paatoksenteossa
yritysjohto punnitsee erilaisia vaihtoehtoja suhteessa tavoitteisiin ja pyrkii l6ytdmaén
parhaat ratkaisuvaihtoehdot, joiden pohjalta p&atokset tehdaén. (Harisalo 2008, 145.)
Paatoksenteko on osa yrityksen strategista johtamista, padtoksenteon rationaalisuutta
voidaan tukea erilaisten paatoksentekojarjestelmien avulla (Brannback 1996, 62).

6.1 Paatoksenteon haasteellisuus

Klassinen paatosteoria perustuu rationaalisuuden olettamukselle, jossa organisaatio
asettaa itselleen tavoitteet ja maarittelee toimintatavat miten ndihin tavoitteisiin pyri-
taan. Rationaalinen péaatoksenteko perustuu olettamukselle, ettd paatoksentekijoilla on
kaytossaan taydellinen tietdmys paatoksenteon tavoitteista, vaihtoehdoista ja seurauksis-
ta. Klassisen péaatosteorian mukaan rationaalinen péaatoksentekotapa johtaa aina opti-
maalisiin ja parhaisiin paatoksiin. (Simon 1979, 498-499; Dror 1968, 132-133.)
Simonin (1997, 93-94) mukaan péatoksenteko ei kuitenkaan ole taydellisen rationaa-
lista, koska ihmisten kyky késitelld ja vastaanottaa informaatiota on aina rajallista. Paa-
toksenteko on siis rajoitettua eli eparationaalista toimintaa. Yritysten liiketoimintaympa-
ristdissa esiintyvat ongelmat ovat myos liian kompleksisia taydellisesti ymmartaa, joten
paattajat kykenevat parhaimmillaan vain tyydyttaviin ratkaisuihin, jotka mahdollistavat
paatoksenteon. Simonin mukaan paattajat pyrkivét itselleen tuttuihin ratkaisuihin eli
valttavat epavarmuutta ja tyytyvét usein myds ensimmaiseen toimivaan vaihtoehtoon,
pyrkimattakaan taydellisempaan ratkaisuun. Braybrooken ja Lindblomin (1970, 48-54)
paatdksenteon epdjatkuvuusteorian mukaan paatoksentekijat kykenevat huomioimaan
vain tekijoita, jotka he itse ymmartavat. Paatdksentekijat eivat tdiman teorian mukaan
luota teoreettiseen jarkeilyyn vaan ainoastaan omaan kokemukseensa. Padtoksenteko ei
myoskadn keskity kokonaisuuksiin vaan silla hetkella merkityksellisiin osakokonai-
suuksiin, joka saattaa kokonaisuuden kannalta johtaa epérationaalisiin péaatoksiin. He
ovat kuvanneet taydellistd paatoksentekoa rationaalis-deduktiiviseksi ihanteeksi, koska
paattajat eivat voi koskaan olla taydellisesti perilla kaikista paatoksenteon kannalta
oleellisista asioista. Rationaalinen paatoksenteko on siis péaatoksenteon ideaalimalli,
joka rajaa erityisesti paatoksenteon inhimilliset puutteet tarkastelun ulkopuolelle. Myos
Vuorisen (1985, 11) ajatukset tukevat edellisia paatelmia, silld han on jakanut p&atosti-
lanteet niiden jasentyneisyysasteen mukaan jasentyneiksi, puoliksi jasentyneiksi ja ja-
sentymaéttomaksi. Jasentynyt paatostilanne heijastelee rationaalisen paatoksenteon mal-
lia, jossa paatdksenteko on tavoitteellista, se perustuu tdsmennettyihin vaihtoehtoihin,
joiden seuraukset tunnetaan ja lopulta tehd&én paras mahdollinen paatos. Puoliksi jasen-
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tyneessé péatoksenteossa tavoitevaihtoehtoja on useampia; kaytettavissa olevat toimin-
tavaihtoehdot vaativat jasentamistd, toimintaymparistjen muutokset aiheuttavat epé-
varmuutta, jolloin yksilén harkinta nousee korostettuun asemaan paatostilanteessa ja
lopputulokseksi saadaan olosuhteisiin ndhden paras mahdollinen paatés. Jalkimmainen
malli sisdltdd paljon enemman epdjohdonmukaisuuksia, epéselvia syy-seuraussuhteita ja
paatdksenteko saattaa perustua jopa pelkkaén intuitioon.

6.1.1 Rationaalinen paatoksenteko

Tutkimuskysymysten ratkaiseminen edellyttda rationaaliseen paatoksentekoon perustu-
van ideaalimallin rakentamista, jossa ei huomioida péaatoksenteon eparationaalisuuden
tai vuorovaikutteisuuden luonnetta. Tdma rajaus on tehty jo valittaessa tutkimusotetta,
joka katsottiin luonteeltaan positivistiseksi ja valineelliseksi. Tama nékemys ei siis ku-
vaa tutkijan ihmiskasitystd, mutta on tarpeellinen tutkimuksen tavoitteiden saavuttami-
seksi. Rationaalisen paatoksentekomallin valintaa tutkimuksen teoreettiseksi aksioo-
maksi puoltaa myo6s tavoite hallita paatoksenteon epérationaalisuutta eli rationaalisen
paatoksentekomallin avulla pyritddn kohdentamaan péatoksentekijéiden huomio fran-
chiseliiketoiminnan kannalta oleellisimpiin asioihin, vaihtoehtoihin, seurauksiin ja va-
lintoihin. Mallin avulla voidaan ohjata paatdksentekijoitd syventymaan asioihin myos
riittavalla laajuudella ja kohdentamaan nékokulmiaan myds oman osaamisensa ulko-
puolelle. Rationaalisen paatoksenteon avulla pyritddn minimoimaan paatdksenteon epa-
rationaalisuuta ja korostamaan rationaalisia tekijoitd tavoitteenaan paras mahdollinen
paatds, joka syntyy mahdollisimman optimaalisen paatdksentekoprosessin seurauksena.
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6.1.2  Rationaalinen paatoksentekoprosessi

Rationaalinen paatdksenteko muodostuu Dawsonin (1996, 208) mukaan seuraavista
kuviossa 7. esitetyista vaiheista. Padtoksentekoprosessin vaiheet etenevét vaiheesta yksi
eli ongelman méaritellystd asteittain vaiheeseen kuusi eli valitun vaihtoehdon toteutu-
misen kontrollointiin ja seurantaan.

1. Ongelman maéarittely

-

2. Olennaisten vaihtoehtojen
tunnistaminen

o

3. Vaihtoehtojen arviointi

—

4. Parhaan vaihtoehdon valit-

seminen

L

5. Valitun vaihtoehdon toteut-

taminen

L

6. Kontrollin ja analysoinnin
avulla seuraaminen

e

Kuvio 7. Rationaalinen paatoksentekoprosessi (Dawson 1996, 208)

Bodnarin ja Hopwoodin (2001, 566-569) mukaan ongelman maarittely on péatok-
sentekoprosessin haastavin vaihe. Ongelman madrittely saattaa usein edellyttdd laajaa
tiedon keruuta ongelman taustoista ja itse ongelmasta, jotta se voidaan maaritella riitta-
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van tarkasti. Olennaisten vaihtoehtojen tunnistaminen saattaa edellyttda hyvinkin laajaa
vaihtoehtojen kartoitusta, joista padtoksentekijan tulee rajata olennaisimmat paatdsvaih-
toehdot yksityiskohtaisempaan tarkasteluun. Monimutkaisissa ongelmissa vaihtoehtojen
maaréllinen tarkastelu voi olla mahdotonta, joten he ehdottavat vaihtoehtoihin liittyvien
riskien analysointia ja tuotto-odotusten arviointia. Lopulta valittu paatds toteutetaan ja
sen kaytdnnon toimivuutta tulee seurata. Myos Mintzberg, Raisinghani ja Theorét
(1976, 266) korostavat ongelman méérittelyn ja vaihtoehtojen analysoinnin merkitysta
rationaalisessa paatoksentekoprosessissa. Dawson (1996, 209) korostaa paatoksenteos-
sa selkeéa tavoitteiden méaarittelyd, johon tulee pyrkia kaikkien mahdollisten vaihtoehto-
jen huolellisen analyysin jalkeen. Vastaavasti Mintzberg (1980, 14) painottaa, ettd lo-
pullisessa paatoksenteossa voidaan harvoin luotettavasti ennustaa tavoitteiden toteutu-
mista, joten péatoksenteossa tulisi keskittya rajausten tekemiseen eli riskien hallintaan.
Talloin paatoksentekotilanteessa rajataan pois epéatoivottaviin tulevaisuuden kuviin joh-
tavat tekijat.

Esitetty rationaalisen paatdksenteon prosessikuvaus sopii hyvin tutkimuksessa laadit-
tavan ideaalityyppimadisen ja rationaalisen paatoksentekoprosessin pohjaksi. Esitetyn
prosessikuvauksen vaiheet 3-4 ovat tutkimuksen tavoitteiden saavuttamisen kannalta
keskeisimmat, silla ongelmaksi on jo maaritelty paatdsteko ryhtya franchiseliiketoimin-
taan, olla ryhtymatta tai esittdd korjaustoimenpiteet positiivisen paatoksen saamiseksi.
Tavoiteltavan péatoksen monialainen kompleksisuus tekee paatdsprosessista hyvin
haastavan, silla tehtavan péaatoksen seurauksia ei voida etukateen tietad, joten paatok-
senteossa tulisikin keskittyd huonojen péatosten tehokkaaseen rajaamiseen, menestyste-
kijoiden selkiyttdmiseen ja franchiseliiketoiminnan asettamien vaatimusten ja yrityskoh-
taiset resurssien tarkasteluun.

6.2  SWOT-analyysi

Rationaalisessa paatoksenteossa vaihtoehtojen monipuolinen arviointi mahdollistaa
parhaimman péatoksenteon. SWOT-analyysin valintaa aksioomaksi tutkimuksen paa-
toksentekorakenteeseen voidaan perustella sen yleisella hyvéaksyttavyydelld ja monipuo-
lisuudella. SWOT-analyysi on Harisalon (2008, 248) mukaan tunnetuimpia ja eniten
kaytettyja strategiatyokaluja. SWOT-analyysissa tarkastellaan yrityksen toimintaympa-
riston liiketoiminalle asettamia mahdollisuuksia ja uhkia sek& yrityksen sisaisia heikko-
uksia ja vahvuuksia. Ulkoisiin mahdollisuuksiin ja uhkiin reagoiminen méarittaa yrityk-
sen siséisiin vahvuuksiin ja heikkouksiin suhtautumisen. Kuviossa 8. on esitetty SWOT-
analyysin rakenne.
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Vahvuudet (Strength) Heikkoudet (Weakness)
Mahdollisuudet (Opportunity) Uhkat (Threat)
Kuvio 8. SWOT-analyysin rakenne (Pk-yrityksen riskienhallinta 2011)

SWOT-analyysissa yrityksen liiketoimintaan liittyvid asioita kirjataan taulukkoon,
nelikentan otsikoiden mukaisesti, joko koko yrityksen tai sen jonkin osan ndkdkulmasta.
Kirjaamisen jalkeen tehd&an johtopaatoksia Kirjatuista asioista. L&htokohtana paatok-
senteolle on, ettd yrityksen tulisi kehittda 10ytdmidan vahvuuksia ja korjata kirjaamiaan
heikkouksia. Kaikkia heikkouksia ei aina voida poistaa, mutta niit4 voidaan kuitenkin
minimoida. Mahdollisuudet tulisi kirjata yrityksen liiketoimintatavoitteisiin ja ulkoisiin
uhkiin pitdisi varautua mahdollisimman hyvin ja suunnitelmallisesti. SWOT antaakin
yritykselle evditd liiketoimintansa pitkdjanteiseen suunnitteluun ja auttaa esimerkiksi
litketoimintasuunnitelman laadinnassa. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2011; Lipidinen
2000, 46-47.)

Tutkimuksessa SWOT-analyysi toimii franchiseanalyysin taustarakenteena monipuo-
listamassa franchiseliiketoiminnan analysointia. Talléin franchiseanalyysin osatekijat
tarkastellaan kukin erikseen liiketoiminnan ulkoisten mahdollisuuksien ja uhkien seka
yrityksen sisdisten vahvuuksien ja heikkouksien kautta. Talldin yritys pystyy paremmin
erottamaan franchiseanalyysissé liiketoimintaympdriston franchisetoiminnalle asettamat
vaatimukset ja uhkat sekd arvioimaan yrityksensé sisdisia kehityskohteita, mahdollisia
menestystekijoitd ja tunnistamaan myos liiketoimintansa jatkuvuuden kannalta ylivoi-
maiset uhkatekijat franchiseliiketoimintaan liittyvassé paatoksentekotilanteessa.

6.3 Riskienhallinta

Kuten Mintzberg (1980, 14) painotti, ettd rationaalisessa paatoksenteossa uhkatekijoi-
den rajaamisella on keskeisin merkitys, koska tavoitteiden toteutumista on lahes mahdo-
tonta ennustaa luotettavasti. SWOT-analyysi antaa paatoksentekotilanteessa mahdolli-
suuden 10ytaa yrityksen siséiset ja ulkoiset menestystekijat ja auttaa ymmaértamaan yri-
tyksen siséisid heikkouksia ja liiketoimintaympériston uhkia. Riskienhallinnan teorian
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valintaa tutkimuksen aksioomaksi voidaan perustella paatoksentekoon liittyvien uhkien
ja heikkouksien tarkemmalla analysoinnilla.

Riski tarkoittaa onnettomuuden tai muun epéatoivottavan tapahtuman vaaraa. Riskié
maadriteltéessa tulee arvioida epatoivotun tapahtuman ja uhkan todennédkdisyytté ja seu-
rausten haitallisuutta. (Kuusela & Ollikainen 2005, 16-17.)

Riskienhallinta ké&sittda toimenpiteitd, joiden avulla yritys pyrkii hallitsemaan havait-
semiaan riskeja ja vahentdmadn niiden seurausvaikutuksia. Hyva riskienhallinta on
suunnitelmallista, ennakoivaa, tietoista ja jarjestelmallista. Riskienhallinnalla pyritdén
varmistamaan yrityksen liiketoiminnan jatkuvuus. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2011.)
Riskienhallinta auttaa jasentdmaén yritystoiminnan olosuhteita ja tukee siten yrityspéaat-
t4jid paatoksenteossaan, silla paatoksenteko siséltda usein epavarmuustekijoita. (Kuuse-
la & Ollikainen 2005, 89-90.) Riskienhallinnan paédperiaatteena on véhentaa havaittujen
riskien tapahtumatodennékdisyytta tai minimoida seurausten vaikutukset. Riskeja voi-
daan pyrkia valttaméaan, pienentaméaan, siirtamaan tai ne voidaan pitaa. (Hallikas, Kar-
vonen, Lehtinen, Ojala, Pulkkinen, Tuominen, Uusi-Rauva ja Virolainen 2002, 53.)
Riskien vélttaminen voi tarkoittaa esimerkiksi epéaluotettavaksi havaitun yrittajan rekry-
toimatta jattamistd, pienentaminen ettd rekrytoinnissa kaytetadn ammattilaisten apua,
siirtaminen franchise-ottajien tekemia investointeja franchise-antajan investointien si-
jaan ja pitaminen riskien hyvéksymista osana tulevaisuuden kuvaa.

Riskienhallintakeinojen hinnan tulisi olla jarkevassa suhteessa niilla saavutettaviin
hyotyihin. Riskien ollessa vahéisia, niiden hallitsemiseen ei tulisi kéyttaa suhteettoman
suuria resursseja. Riskien ja niihin varautumisen suhdetta kuvataan usein seuraavalla
kuviolla 9.

kustannukset

Kuvio 9. Riskienhallinnan kustannus-hyotysuhde (Eerola & Luoto 2000, 48)

Kuviossa riskien véhentdmiseen tarkoitettujen varojen kasvattaminen ei tarkoita au-
tomaattisen riskien pienentymistd. Liian vahéiset riskienhallintaan kaytetyt resurssit
tarkoittavat suhteellisen korkeaa riskitasoa ja vastaavasti liian suuret riskienhallintaan
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kohdistetut resurssit eivét en&a korreloi riskien vahenemisen kanssa. Riskienhallinnassa
riskien priorisoinnilla voidaan arvioida riskienhallintaan kaytettyjen resurssien jarkeva
suhde saavutettaviin etuihin. Kuviossa katkoviivalla kuvataan optimaalista tilaa, jossa
kustannukset ovat jarkevassa suhteessa riskienhallinnan hyétyihin. (Hallikas ym. 2002,
51; Eerola & Luoto 2000, 48-49.)

6.3.1  Riskienhallintaprosessi

Riskienhallintaprosessissa on selkeét padvaiheet eli ensin riskit tulee tunnistaa, niiden
suuruus tulee arvioida, riskit priorisoidaan tarkeysjarjestykseen ja lopulta paatetaan ris-
kienhallintatoimenpiteistd. Riskien tunnistamisen tulisi olla systemaattista ja niiden ar-
viointi tapahtuu vahinkojen suuruuden ja todennédkoéisyyden tulona jonka perusteella
riskit luokitellaan tarkeysjarjestykseen. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2011.)

Tassa tutkimuksessa riskien tunnistamisessa hyddynnetddn aiemmin esiteltya
SWOT-analyysia ja siind esiin tulleita ulkoisen toimintaympariston uhkia ja sisdisia
heikkouksia. Loydetyt uhkatekijat analysoidaan seuraavassa esitetyn taulukon perusteel-
la.

Taulukko 3.  Riskien suuruuden arviointi (Pk-yrityksen riskienhallinta 2011)

Tapahtuman  toden- Tapahtuman seuraukset
nakoisyys

Véahdiset Haitalliset Vakavat
Epédtodennakdinen | 1. merkitykseton 2. véhdinen 3. kohtalainen
Mahdollinen 2. véhdinen 3. kohtalainen 4. merkittava
Todennédkoinen 3. kohtalainen 4. merkittdva 5. sietdméton

Esitetyssé riskitaulukossa tapahtuman todennékoisyydelle ja seurauksille on kolme
tasoa. Kukin l0ydetty uhkatekija tulisi sijoittaa taulukkoon arvioiden sen todennakdi-
Syyttéd ja seurausten suuruutta esitetyilld asteikoilla. Riski sijoittuu ndiden sarakkeiden
leikkauspisteeseen. Riskit luokitellaan niiden suuruuden mukaan eli sietdaméton riski (5)
on tapahtuman todennakdisyyden ja seurausvaikutusten tulona suurin. Se sijoittuu sa-
rakkeiden - todennékdinen ja vakava - leikkauspisteeseen. Epatodennékdisimmat ja vé-
haisimmat riskit luokitellaan vastaavasti merkityksettomiksi (1) eli kaikkein pienimmik-
si riskeiksi. (Pk-yrityksen riskienhallinta 2011.)

Riskin suuruuden laskeminen edellyttdd madrittelyd riskin todennakdisyyksille ja
seurausten suuruusluokille. Eerola ja Luoto (2000, 36—37) ovat kuvanneet, ettd vakavat
uhkat tarkoittavat yrityksen toiminnan jatkuvuutta vélittdmésti vaarantavia tekijoita,
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haitalliset uhkat héairitsevét yrityksen normaalia toimintaa, mutta niihin voidaan kohdis-
taa korjaavia toimenpiteita ja vahaisilla uhkatekijoilla ei ole suurtakaan taloudellista tai
toiminnallista merkitysta.

Seurauksille voidaan yksinkertaistaen maéaritella myos taloudelliset tasot, jotka maa-
raavat mihin kategoriaan havaittu uhka kuuluu. Tall6in tarkat taloudelliset tasot maaray-
tyvat yrityksen kestokyvyn mukaan, jolloin esimerkiksi vakava uhka voisi toteutuessaan
tarkoittaa vahintddn 50000 euron valittémi& kustannuksia, haitallinen 50000-10000
euron ja vahainen alle 10000 euron kustannuksia. Talléin 50000 euron kustannukset
voivat lamauttaa yrityksen maksuvalmiuden ja yritys ajautuisi riskin toteutuessa suuriin
vaikeuksiin. Todennakdisyyden arviointi voi perustua ajallisiin mittareihin, jolloin to-
dennékdinen tapahtuma voisi, esimerkinomaisesti, uhata yritystd valittomasti aiotun
liiketoiminnan aloituspaatoksen jalkeen, olla mahdollinen 1-2 vuoden sisélla liiketoi-
minnan aloituspaatoksen jalkeen ja epatodenndkdinen toteutuu tatd harvemmin tai se
voidaan luotettavasti ennakoida ja poistaa ennen riskin toteutumista. (Pk-yrityksen ris-
kienhallinta 2011.)

6.3.2  Franchiseliiketoimintapaatos ja riskienhallinta

Tassa tutkimuksessa tapahtumisen seuraukset luokitellaan mukaillen Eerolan ja Luodon
(2000, 36-37) maééritelmid, jossa vakava uhka maaritelladn aloittavan franchising-
antajan liiketoiminnan jatkuvuutta vaarantavana tekijand, haitallinen uhka kasitetdan
liiketoimintaa hairitsevana tekijana ja vahaisilla tarkoitetaan uhkia joihin voidaan rea-
goida yritystoiminnan myohemmissd vaiheissa. Tapahtumatodennakoisyyksid kasitel-
l4&n asteikolla todennakdinen, mahdollinen ja epatodenndkdinen. Taulukossa 4. on esi-
tetty tutkijan synteesi riskienhallinnan toimenpiteiden Kiireellisyydestd kasiteltavan lii-
ketoimintapaatoksen yhteydessa.
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Taulukko 4.  P&atoksenteon riskitaulukko
Tapahtuman  to- Tapahtuman seuraukset
dennékoisyys
Vahaiset eli ei todel- | Haitalliset eli liike- | Vakavat eli liike-
lisia vaikutuksia lii- | toimintaa hairitsevét | toiminnan jatkuvuu-
ketoimintaan tekijat den vaarantavat teki-
jat
Epéatodenndkdi- | 1. merkitykseton: ei | 2. vahdinen: 3. kohtalainen:
nen tarvitse huomioida | ei vaadi valittomia | vaatii hallintatoi-
paatoksentekotilan- | toimenpiteitd, mutta | menpiteita
teessa riski pitaa tiedostaa.
Mahdollinen 2. véhéinen: 3. kohtalainen: 4. merkittava:
ei vaadi valittémia | vaatii hallintatoi- | vaatii kiireellisia
toimenpiteitd, mutta | menpiteitd hallintatoimenpiteita
riski pitéa tiedostaa.
Todennékdinen 3. kohtalainen: 4. merkittava: 5. sietdméton:
vaatii hallintatoi- | vaatii kiireellisia | liikketoimintaa ei pi-
menpiteita hallintatoimenpiteitd | dd aloittaa ennen
riskin poistamista tai
oleellista pienenta-
misté luokkaan 2.

Taulukon avulla voidaan luokitella franchiseliiketoimintapadtokseen liittyvia riskeja.
Tutkimuksessa rationaaliselle paatoksenteolle on annettu kolme vaihtoehtoa, joita ovat
franchiseliiketoimintaan ryhtyminen, ryhtyméttd jattdminen tai tarvittavien korjaustoi-
menpiteiden esittdminen positiivisen padtoksen saamiseksi. P&atoksenteossa sietdmat-
tomiksi arvioidut riskit, joita ei voida mitenk&én poistaa tai hallita, nousevat negatiivisen
lilketoimintapa&toksen perusteiksi, jolloin yrityksen ei tulisi ryhtya franchiseliiketoi-
mintaan. Muiden havaittujen, kohtalaisiksi ja merkittaviksi analysoitujen riskien osalta,
yrityksen tulisi 16ytdd sopivimmat hallintakeinot niiden poistamiseksi tai minimoimi-
seksi. Merkittaviksi arvioidut riskit tulee hallita ajallisesti ennen kohtalaisia riskeja.
N&maé hallintakeinot tulee toteuttaa tai tehda realistinen suunnitelma niiden toteuttami-
seksi, jotta yritys voisi tehdd positiivisen liiketoimintapdatoksen ja saavuttaa tilan, jossa
sen aiottua franchiseliiketoimintaa eivéat uhkaa mitk&an liian suuret ja tunnistetut riskit.
Vasta riskien tunnistamisen, analysoinnin, poistamisen ja riittdvien riskienhallintatoi-
menpiteiden jalkeen yritys voi ryhtya rakentamaan franchiseliiketoimintaansa. Vahai-
siksi ja merkityksettomiksi arvioidut riskit yritys voi jattdd kannettavakseen. Toteutues-
saan ne ovat niin pienid, ettd niit4 ei tarvitse huomioida negatiivisesti tehtdessa fran-




71

chiseliiketoimintaan liittyvaa paatosta. Naitakaan riskejé ei saa unohtaa, mutta yritys voi
kasitella ne liiketoiminnan myéhemmassa vaiheessa.

Yrityksen tulee myds arvioida riskienhallintatoimenpiteitdén suhteessa saavutettaviin
hyotyihin kuviossa 9. (ks. luku 6.3) esitetylld tavalla. Riskienhallintatoimenpiteiden ei
saa antaa muodostua yritykselle liian kalliiksi urakaksi, toisaalta yritystoimintaan liittyy
aina riskeja eli néissd asioissa tulee lOoytda jarkeva ja optimaalinen kustannus-
hyotysuhde. Kaikkia riskeja ei voida ennakoida tai hallita, mutta yrityksen tulee saattaa
riskit hyvaksyttavélle tasolle, jossa sen liiketoiminnan jatkuvuus on turvattu.
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7 PAATOKSENTEKOPROSESSIN KUVAUS

Kuten Neilimo ja Nési (1980, 34) ovat todenneet, ettd paatoksentekometodologisen tut-
kimuksen ongelmat heijastelevat kdytdnnon ongelmaratkaisua, joten myds tdman tutki-
muksen ongelmanratkaisun pitda tuottaa vastauksia kaytannon paatoksenteon haastei-
siin. Tassa luvussa vastataan tutkimuskysymyksiin. Luku seitseman vastaa kokonaisuu-
dessaan tutkimuksen paakysymykseen, jonka vastausta johdatellaan alaluvuissa vastaa-
malla padkysymysta selittaviin tutkimuskysymyksiin. Luvun lopussa tutkimuskysy-
mysten vastauksista esitetdan viela tiivistetty synteesi, jonka perusteella franchiseliike-
toiminnasta kiinnostunut yritys voi prosessoida omia mahdollisuuksiaan franchise-
antajana.

Tutkimuksen paakysymys

1. Millainen on ideaalityyppimdinen rationaalisen paatoksentekoprosessin ku-
vaus, jonka perusteella hyvinvointialan palveluyritys voi tehda arvioita fran-
chiseliiketoiminnan soveltuvuudesta yrityksensa kasvustrategiaksi?

Paatoksentekoprosessin runko koostuu aiemmin esitetysta rationaalisen paatoksente-
koprosessin ideaalimallista. Paatoksentekoprosessin ensimmaisessa vaiheessa maaritel-
ld&n varsinainen ongelma ja toisessa vaiheessa tunnistetaan olennaiset vaihtoehdot. Ta-
méa ongelma ja olennaiset vaihtoehdot on kuvattu jo aiemmin tutkimustehtavaa méaaritel-
tessd. Paatoksenteon ongelmaksi on siis maaritelty yrityksen paatosteko ryhtyé fran-
chiseliiketoimintaan ja vaihtoehdoiksi paétds ryhtya, olla ryhtymatta tai esittad korjaus-
toimenpiteet positiivisen paatoksen saamiseksi. Paatoksenteon tavoitteena on siis selvit-
taa yrityksen realistiset mahdollisuudet ryhtya franchise-antajaksi.

7.1 Nelikenttd paatoksentekoprosessissa

Seuraavassa luvussa paatoksenteon arviointikategoriat liitetddn jokainen erikseen
SWOT-analyysin nelikenttddn. Arviointikategorioita tdydennetdén franchiseliiketoimin-
nan hyvilla ja huonoilla puolilla. Nelikenttd antaa arviointikategorioiden analysointiin
monipuolisen ndkokulman, joka mahdollistaa hyvilld ja huonoilla puolilla taydennetty-
jen arviointikategorioiden tarkastelun yrityksen siséisten vahvuuksien ja heikkouksien
sekd ulkoisten mahdollisuuksien ja uhkien ndkdkulmista. Mydhemmin uhkien ja heik-
kouksien avulla, aloittava franchise-antaja voi vield syventdad liiketoimintapaatostaan
liittamalla nama negatiiviset tekijat riskianalyysiinsa ja hyddyntdmalld vahvuuksia ja
mahdollisuuksia liiketoimintasuunnitelmansa laadinnassa. Nelikenttdd hyodynnet&an
kuviossa 7. esitetyn rationaalisen paatoksentekoprosessin kohdassa 3. Nelikentta auttaa
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arvioimaan paatoksenteon eri vaihtoehtoja mahdollisimman monipuolisesti ja syvalli-
sesti. Tassa alaluvussa vastataan siis toiseen tutkimuskysymykseen.

2. Miten rationaalisessa paattksentekoprosessissa voidaan huomioida yrityksen
sisaiset ja ulkoiset tekijat, joilla voi olla merkittavaa vaikutusta franchiseliike-

toiminnan aloituspaattkseen?

Seuraavassa taulukossa nelikentét sisaltavat véittdmida, joiden perusteella aloittava
franchise-antaja voi arvioida oman yrityksensa ja liiketoimintakonseptinsa soveltuvuutta

franchiseliiketoimintaan.

Lindroosin ja Lohiveden (2006, 217) mukaan SWOT-

analyysissa tehtévét arvioinnit ovat aina subjektiivisia, joten véittdmilla selkiytetdédn
nelikentan kéyttoa ja ohjataan arviointia tarkoituksenmukaisemmaksi ja objektiivisem-
maksi. Nelikentan avulla aloittava franchise-antaja voi verrata yrityksensd nykytilaa
franchiseliiketoiminnalle asetettuihin vaatimuksiin. Nelikentta toimii aloittavan franchi-
se-antajan nykytila-analyysina suhteessa franchiseliiketoiminnan vaatimuksiin ja antaa
tietoa myos liiketoimintamuotoon liittyvista riskeista.

Taulukko 5.

Perusliiketoiminnan vahvuudet

Franchisingin soveltuvuusarviointi (nelikentta)

Sisdiset vahvuudet (Strength)
1. Perusliiketoiminnan vahvuudet

aloittavan f-antajan talous on kunnossa
perusliiketoiminta on kannattavaa
f-antajan mallibudjetti ja tulosennusteet
ovat positiiviset

f-ottajien mallibudjetit ja tulosennusteet
ovat positiiviset

f-antajalla on riittdvéda kokemusta monis-
tettavasta liiketoiminnasta.

Siséiset heikkoudet (Weakness)
1. Perusliiketoiminnan heikkoudet

aloittavan f-antajan talous on heikko
perusliiketoiminta ei ole kannattavaa
f-antajan mallibudjetti ja tulosennusteet
ovat heikot

f-ottajien mallibudjetit ja tulosennusteet
ovat heikot

f-antajalla ei ole kokemusta monistetta-
vasta liiketoiminnasta.

Ulkoiset mahdollisuudet (Opportunity)
1. Perusliiketoiminnan mahdollisuudet

liiketoimintakonseptilla on positiiviset
markkinaodotukset

liiketoimintakonsepti tuottaa asiakkaille
merkittavad lisdarvoa
liiketoimintakonseptilla on omat eritys-
vahvuudet suhteessa kilpailijoihin
f-antajan bréndi on tunnettu ainakin pai-
kallisesti

f-antaja tunnetaan luotettavana ja hyva-
maineisen yrityksené.

Ulkoiset uhkat (Threat)
1. Perusliiketoiminnan uhkat

liiketoimintakonseptin markkinaodotukset
ovat epavarmat

liiketoimintakonsepti ei tuota asiakkaille
erityisté lisdarvoa

liiketoimintakonsepti ei eroa kilpailijoi-
den vastaavista

f-antajan brandi ei ole tunnettu

f-antajalla on ollut epatoivottavaa julki-
suutta.
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Paatoksenteon motiivit

Sisdiset vahvuudet (Strength)
2. Pa4tdksenteon motiivit

- paatoksenteko perustuu yrityksen strate-
gisiin tavoitteisiin

- halutaan selvittd4 tai ollaan selvilla fran-
chisingin soveltuvuudesta omaan organi-
saatioon.

- yritys on selvilla franchisingin soveltu-
vuudesta suhteessa oman yrityksen re-
sursseihin

- f-antajan tavoitteet perustuvat f-ottajien
menestykselle

- yrityksell& on f-antajan ja f-ottajien yh-
teistyota tukeva etiikka ja arvopohja

- yritykselld on selvd omistajastrategia.
Kuinka suureksi ketjua on tarkoitus kas-
vattaa, halutaanko ketju myyda, milloin
vai ei koskaan (yksinkertaistettuna).

Siséiset heikkoudet (Weakness)
2. Paatoksenteon motiivit
- paatdksenteko ei perustu yrityksen strate-
gisiin tavoitteisiin, tavoitteet ovat epé-
realistiset
- paatoksenteko
matkimiseen
- ei olla selvilla franchisingin soveltuvuu-
desta omaan organisaatioon
- f-antajan tavoitteet eivat tue f-ottajien
menestysta
- yrityksen arvopohja ja eettinen ajattelu
eivét tue f-antajan ja f-ottajien yhteistyota
- omistajastrategia puuttuu, mika vaikeut-
taa tulevaisuuden tavoitteiden asettelua.

perustuu  Kilpailijoiden

Ulkoiset mahdollisuudet (Opportunity)
2. Pa4tdksenteon motiivit
- halutaan selvittéa tai ollaan selvilla fran-
chisingin soveltuvuudesta yrityksen toi-
mintaymparistoon
- pééatoksenteko perustuu kasvutavoitteisiin
(liitkevaihdon kasvu, markkinaosuuden
kasvu ja maantieteellinen laajentuminen).

Ulkoiset uhkat (Threat)
2. Paatoksenteon motiivit
- ei olla selvilla franchisingin soveltuvuu-
desta yrityksen toimintaymparistoon
- paéatdksenteko ei perustu kasvutavoittei-
siin.

Liiketoimintakonseptin monistettavuus

Sisdiset vahvuudet (Strength)
3. Liiketoimintakonseptin monistettavuus
- liiketoimintakonsepti on tehokkaasti siir-
rettavissa ja opetettavissa f-ottajille
- tarkeimmét toimintaprosessit ja vastuut
voidaan kuvata késikirjaan.

Siséiset heikkoudet (Weakness)
3. Liiketoimintakonseptin monistettavuus
- liiketoimintakonseptin  siirtdminen  ja
opettaminen on aikaa vievaa, kallista tai
jopa mahdotonta
- tarkeimpid toimintaprosesseja ja vastuita
ei voi kuvata riittdvan tarkasti késikirjaan.

Ulkoiset mahdollisuudet (Opportunity)
3. Liiketoimintakonseptin monistettavuus

- liiketoimintakonsepti voidaan muokata
selkedédn ja yksinkertaiseen eli monistet-
tavaan muotoon

- liiketoimintakonsepti on menestykselli-
sesti toteutettavissa eri liiketoiminta-
alueilla (tai liikepaikoissa)

- liiketoimintakonseptin menestys ei perus-
tu liikaa yrittdjan osaamiseen tai henki-
166n.

- liiketoimintakonseptin vahvuudet 16yty-
vat paikallisesta lasnéolosta, hyvésta ja
joustavasta palvelusta

- liiketoimintakonseptin menestyminen
vaatii maantieteellisesti laajaa palvelutuo-
tantoa.

Ulkoiset uhkat (Threat)
3. Liiketoimintakonseptin monistettavuus
- liiketoimintakonsepti on lilan monimut-
kainen tiivistettavaksi selkedan ja yksin-
kertaiseen eli monistettavaan muotoon
- liiketoimintakonsepti menestyy vain f-
antajan alkuperdisella toimialueella
- liiketoimintakonseptin menestys henkildi-
tyy f-antajan persoonaan ja erityisosaami-
seen
- liiketoimintakonseptin menestyminen ei
vaadi paikallista l&sn&oloa
- liiketoimintakonseptin menestyminen ei
vaadi maantieteellisesti laajaa palvelutuo-
tantoa.
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Franchisingin soveltuvuus liiketoimintaymparistéon

Siséiset vahvuudet (Strength)
4. Franchisingin soveltuvuus liiketoimintaympéris-
toon
- franchising tuo organisaatioon sisdista te-
hokkuutta ja siten parantaa yrityksen Kkil-
pailukykyé. (kasitellddn tarkemmin koh-
dassa 6.)

Siséiset heikkoudet (Weakness)
4. Franchisingin soveltuvuus liiketoimintaympéris-
toon
- franchising ei tuo organisaatioon sisdista
tehokkuutta, eikd paranna yrityksen Kkil-
pailukykyé.

Ulkoiset mahdollisuudet (Opportunity)
4. Franchisingin soveltuvuus liiketoimintaympéris-
toon
- liiketoimintakonseptin monistettavuus
(kasitelty kohdassa 3.) parantaa merkitta-
vasti yrityksen kilpailukykya
- liiketoimintakonsepti voidaan pilotoida
- liiketoiminnan vahvuudet perustuvat f-
antajan ja f-ottajien yhteiseen menestyk-
seen markkinoilla
- f-ottajien paikallinen palvelu parantaa yri-
tyksen kilpailukykyéa
- f-ottajien toimialueiden rajaus parantaa
Kilpailukykya
- franchising koetaan asiakkaissa ja sidos-
ryhmissé positiivisesti
- franchising lisda positiivista julkisuutta
kuten uusien tydpaikkojen ja yrittajyyden
luominen
- liiketoimintaympéristssa ei ole uhkaku-
via jotka vaikuttaisivat franchisingin me-
nestymiseen negatiivisesti f-ottajien tai f-
antajan nakdkulmista
- tarvittaessa f-antaja voi perustaa myos
omia yksikoitddn. Tama ei vaikuta nega-
tiivisesti f-ottajien toimintaan.

Ulkoiset uhkat (Threat)
4. Franchisingin soveltuvuus liiketoimintaympéris-
toon
- liiketoimintakonseptin monistettavuus ei
paranna yrityksen kilpailukykya
- liiketoimintakonseptia ei voi pilotoida
- f-antajan menestyminen ja f-ottajien me-
nestyminen eivét tue toisiaan
- f-ottajien paikallinen palvelu ei paranna
yrityksen Kilpailukykyé
- f-ottajien toimialueiden rajaus ei paranna
kilpailukykya
- franchising koetaan asiakkaissa ja sidos-
ryhmissé negatiivisesti
- liiketoimintaympdristdssa on uhkakuvia
jotka vaikuttavat negatiivisesti f-antajan
tai f-ottajien menestymiseen
- liiketoimintakonsepti estad f-antajan omi-
en yksikoiden perustamisen.
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Franchise-antajan resurssit: talous, henkildsto ja osaaminen

Sisdiset vahvuudet (Strength)
5. Franchise-antajan resurssit: talous, henkildsto ja
0saaminen

liiketoimintapaatds perustuu huolelliseen
kasvun suunnitteluun

aloittavan f-antajan talous on kunnossa
f-antajalla on riittdva kaytannon kokemus
monistettavasta liiketoiminnasta ja yritys-
toiminnasta

f-antaja tuntee franchiseliiketoiminnan
periaatteet

f-antajalla on riittdva osaaminen ja henki-
[ostoresurssit ketjun kehittdmiseen ja joh-
tamiseen

f-antajan resurssien tulee riittd4 ketjun ja
omien liikepaikkojen yhtdaikaiseen joh-
tamiseen

f-antaja kykenee muutoksen johtamiseen,
jossa tavallisesta yrityksestd rakennetaan
franchiseketju

f-antajalla on riittavat taloudelliset resurs-
sit ketjun kehittdmiseen ja johtamiseen
f-antaja pystyy hyodyntdmaédn f-ottajien
investointeja ketjun kasvussa

f-antaja pystyy hyodyntaméan f-ottajien
tyopanosta ketjun kasvussa
toiminnallinen tehokkuus (késitelty koh-
dassa 6.) parantaa yrityksen resursseja
yhteistyon taloudelliset edut motivoivat
ketjun osapuolia, f-ottajia ja f-antajaa
franchisesopimus laaditaan ammattilais-
ten toimesta ja se vastaa franchisejarjes-
telman rakennetta ja yrityksen eritysvaa-
timuksia hyvin tarkasti

késikirja on franchisesopimuksen osa
franchisesopimus antaa f-antajalle vallan
ketjun johtamiseen ja toiminnan valvon-
taan. Osapuolten vastuut ja velvollisuudet
on tarkasti maaritelty.

Siséiset heikkoudet (Weakness)
5. Franchise-antajan resurssit: talous, henkildsto ja
0saaminen

liiketoimintapaatds ei perustu huolelliseen
kasvun suunnitteluun

aloittavan f-antajan talous on heikko
f-antajalla ei ole riittdvaa kaytannon ko-
kemusta monistettavasta liiketoiminnasta
ja yritystoiminnasta

f-antaja ei tunne franchiseliiketoiminnan
periaatteita

f-antajan osaaminen ja henkildstoresurssit
ovat riittdmattomat ketjun kehittdmiseen
ja johtamiseen

f-antajan taloudelliset resurssit eivat riita
ketjun kehittdmiseen ja johtamiseen
f-antajan resurssit eivat riitd huolehtimaan
muutoksessa ketjun omista liikepaikoista
ja henkilostosta

f-antaja ei pysty hyddyntdméan ketjun
kasvussa f-ottajien investointeja

f-antaja ei pysty hyddyntdmaan ketjun
kasvussa f-ottajien tyopanosta
toiminnallisen  tehokkuuden  (Kasitelty
kohdassa 6.) tekijat eivat oleellisesti liséa
yrityksen resursseja

yhteistyon tuottamat taloudelliset hyddyt
eivat motivoi ketjun osapuolia, f-ottajia ja
f-antajaa

franchisesopimus laaditaan puutteellisesti,
se ei vastaa franchisejarjestelmén eika pe-
rustettavan ketjun eritysvaatimuksia. Laa-
tijoilla ei ole vaadittavaa ammatillista tai-
toa ja kokemusta.

kasikirja ei ole franchisesopimuksen osa
franchisesopimuksessa ei ole selkeésti
madritelty osapuolten vastuita ja velvolli-
suuksia.

Ulkoiset mahdollisuudet (Opportunity)
5. Franchise-antajan resurssit: talous, henkildsto ja
0saaminen

f-antajan maine, uskottavuus ja liiketoi-
mintakonsepti houkuttelevat potentiaali-
sia yrittajia

aloittavien f-ottajien talous (henkilékoh-
tainenkin) tulee olla kunnossa

f-antaja rekrytoi osaavia ja motivoituneita
kasvuyrittdjia. Rekrytointi perustuu huo-
lelliseen profilointiin.

yhteismarkkinointi  lisdéd markkinointi-
resursseja ja ketju saa nakyvyytta

f-antaja ja f-ottajat saavat tarvittaessa yh-
teiskunnan  rahoitusta  (Ely-keskukset,
Finnvera).

Ulkoiset uhkat (Threat)
5. Franchise-antajan resurssit; talous, henkilosto ja
0saaminen

f-antajan maine, uskottavuus ja liiketoi-
mintakonsepti eivat houkuttele potentiaa-
lisia yrittéjia

aloittavien f-ottajien talous (henkildkoh-
tainenkin) ei ole kunnossa

f-antaja epdonnistuu yrittdjien rekrytoin-
nissa ja motivoinnissa
franchisejérjestelmd ei tuota lisd4 resurs-
seja yhteismarkkinointiin

f-antaja tai f-ottajat eivat saa yhteiskun-
nan rahoitusta tarpeeseensa.
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Siséiset vahvuudet (Strength)
6. Toiminnallinen tehokkuus ja laatu

franchisejarjestelma allokoi resursseja te-
hokkaasti eli f-antaja tukee ja mahdollis-
taa f-ottajien palvelutuotannon
franchisejérjestelma siséltdd synergia- ja
skaalaetuja kuten yhteishankinnat tai yh-
teismarkkinoinnin

franchisejérjestelmén toimintaa voidaan
tehostaa séhkoisten tuotannonohjausjar-
jestelmien avulla

franchisejérjestelmén toimintaa voidaan
ohjata kasikirjan prosessikuvausten avulla
f-antaja voi seurata f-ottajien toiminnan
laatua ja saa siitd palautetta suoraan asi-
akkailta

kasikirjan avulla voidaan parantaa f-
ottajien itsendista toimintaa ja vahentaa f-
antajan tukipalvelujen ja valvonnan tar-
vetta

f-antaja voi luovuttaa paikallista paatok-
sentekovaltaa f-ottajille (vahentad paatok-
senteko kustannuksia ja luo tehokkuutta).

Siséiset heikkoudet (Weakness)
6. Toiminnallinen tehokkuus ja laatu

liiketoimintaa ei voida jarjestad tehok-
kaasti siten, ettd f-antaja tukee ja mahdol-
listaa f-ottajien paikallisen palvelutuotan-
non

franchisejarjestelmaan ei voida sisallyttaa
synergiaetuja f-antajan ja f-ottajien kes-
ken

franchising kasvattaa organisaation byro-
kratiaa ja lisad toiminnan tehottomuutta
f-antajan on mahdoton seurata f-ottajien
toiminnan laatua ja saada asiakaspalautet-
ta

f-antaja ei kykene luovuttamaan paikallis-
ta paatosvaltaa riittavasti f-ottajille. (nos-
taa paatoksenteon kustannuksia ja heiken-
t&é toiminnan tehokkuutta).

Ulkoiset mahdollisuudet (Opportunity)
6. Toiminnallinen tehokkuus ja laatu

toiminnallinen tehokkuus (resurssien al-
lokointi ja synergiaedut) tuovat yrityksel-
le kilpailukykyd, mahdollistaen esimer-
kiksi matalammat kiinte&t kustannukset,
hintajohtajuuden, parantaa palvelun laa-
tua tai liséa joustavuutta.

Ulkoiset uhkat (Threat)
6. Toiminnallinen tehokkuus ja laatu

franchisejarjestelman sisdinen heikkous ja
byrokratia lisddvéat kustannuksia, tehot-
tomuutta ja heikentévét palvelujen laatua.




78

Taloudellinen kannattavuus

Sisdiset vahvuudet (Strength)
7. Taloudellinen kannattavuus

lilketoiminta on taloudellisesti kannatta-
vaa franchisejarjestelméan osapuolille
f-antajan omien yksikodiden liiketoiminta
séilyy kannattavana huolimatta ketjun pe-
rustamisesta

f-ottajien toimialuejaot mahdollistavat ta-
loudellisen kannattavuuden heille ja mah-
dollistaa f-antajan kasvattaa toimialueiden
ja f-ottajien maaraa (hyva optimointi)
f-ottajien méarén pitdd kasvaa voimak-
kaammin suhteessa f-antajan keskusorga-
nisaatioon (vertaa kuvio 5.)
franchisejérjestelméssé on matalat Kiinte-
&t kustannukset (vertaa kuvio 5.)
aloittavat f-ottajat saavuttavat taloudelli-
nen kannattavuuden suhteellisen nopeasti
(vertaa kuvio 5.)

f-antajan laskuttamat yhteistydmaksut,
markkinointimaksut, vaihto-omaisuus ja
aloitusmaksut (ym.) ovat riittdvéan tuotta-
via f-antajalle

edelld mainittu Kketjun sisdinen laskutus
on tasapainoinen suhteessa f-ottajien ja f-
antajan talouden kannattavuuteen ja tuo-
tettuihin tukipalveluihin

f-antaja séilyttaa taloudellisen tasapainon
ketjun kasvattamisen kaikissa vaiheissa
(riittdva maksuvalmius, tulorahoitus,
oman tai vieraan pddomanehtoinen rahoi-
tus).

Siséiset heikkoudet (Weakness)
7. Taloudellinen kannattavuus

liiketoiminta ei ole franchisejarjestelman
molemmille osapuolille kannattavaa
ketjun perustaminen heikentad f-antajan
omien yksikdiden kannattavuutta
f-ottajien toimialuejaot eivat mahdollista
taloudellista kannattavuutta heille tai ra-
joittaa liikaa f-antajien mahdollisuutta
kasvattaa toimialueiden ja f-ottajien méaa-
raé (huono optimointi)

f-ottajien madran kasvaessa f-antajan tu-
kipalvelujen maara kasvaa suhteessa lii-
kaa (vertaa kuvio 5.)
franchisejérjestelméssé on suuret kiinteét
kustannukset (vertaa kuvio 5.)

aloittavien f-ottajien taloudellisen kannat-
tavuuden saavuttaminen kestdd pitk&éan
(vertaa kuvio 5.)

ketjun sisdinen laskutus heikentdd suh-
teettomasti joko f-antajan tai f-ottajien
kannattavuutta

f-antaja ei pysty varmistamaan maksu-
valmiuttaan ja taloudellista tasapainoaan
ketjun kasvattamisen kaikissa vaiheissa.

Ulkoiset mahdollisuudet (Opportunity)
7. Taloudellinen kannattavuus

f-antajan hyva taloudellinen kannatta-
vuus:

vahvistaa ketjun bréndié ja kilpailukykya
mahdollistaa ketjun investoinnit

antaa kasvuresursseja

parantaa ketjun riskinsietokykya
houkuttelee uusia yrittdjia

f-ottajien taloudellinen menestyminen tu-
kee f-antajan menestysté.

Ulkoiset uhkat (Threat)
7. Taloudellinen kannattavuus

f-ottajien heikko taloudellinen kannatta-
vuus:

synnyttdd tyytymattomyytta f-ottajissa ja
heikentad sitoutumista ketjuun

heikentaa f-ottajien palvelujen laatua
heikentaa f-ottajien investointikykya
heikentaa f-ottajien riskinsietokykyéa
heikentad ketjun brandia

f-antajan heikko taloudellinen kannatta-
vuus:

heikentad resursseja tukea f-ottajia
heikentad f-antajan investointikykya
heikentaa f-antajan riskinsietokykya
heikentad ketjun brandia

vaarantaa f-antajan olemassaolon ja liike-
toiminnan hairiottomén jatkuvuuden.

Edella esitetty taulukko on tutkijan omaa synteesid, joka perustuu aiemmin esitettyi-
hin p&atoksenteon arviointikategorioihin ja ndiden pohjalla oleviin I&hteisiin seka fran-
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chiseliiketoiminnan hyvien ja huonojen puolien synteesiin ja ndiden pohjalla oleviin
lahteisiin. Synteesin laadinnassa tutkija on pyrkinyt objektiiviseen ajatteluun yhdistaes-
séan arviointikategorioihin franchiseliiketoiminnan erityspiirteitd ja muodostaessaan
naistéd nelikentan véittdmia. Luonnollisesti tutkijan omakohtainen kokemus franchiselii-
ketoiminnasta on myds ohjannut naissé valinnoissa tutkijaa.

7.2 Riskienhallinta paatoksentekoprosessissa

Riskien tunnistaminen on tarkein osa riskienhallintaa, sill& tunnistamattomiin riskeihin
ei voida systemaattisesti varautua. Tassé tutkimuksessa paatoksenteon tarkeimmaksi
kriteeriksi on asetettu liiketoiminnan jatkuvuutta eniten uhkaavien riskien loytaminen ja
niiden poistaminen tai hallinta. Riskienhallinta késittdd kuviossa 7. esitetyn rationaali-
sen paatoksentekoprosessin kohdan 4, jossa kasitellddn parhaan ratkaisuvaihtoehdon
valintaa.

7.2.1  Riskien tunnistaminen ja analysointi

Paatoksentekoprosessissa riskien tunnistaminen tapahtuu nelikenttien avulla. Nelikent-
tdanalyysin kautta I0ytyneet sisdiset heikkoudet ja ulkoiset uhkat kirjataan ylds esimer-
kiksi taulukon 6. osoittamalla tavalla riskilistoina. Loydetyt riskit luokitellaan suuruus-
jarjestykseen laskemalla niille riski-todennakdisyydet taulukossa 4. esitetyn mallin mu-
kaisesti. Positiivinen liiketoimintap&atds edellyttaa, ettd liiketoimintaa ei uhkaa mikaan
sietdmaton riski, jota ei voida poistaa tai kohtalaisia ja merkittavia riskeja, joita ei voida
poistaa tai hallita. Kahdessa seuraavassa luvussa vastataan kolmanteen tutkimuskysy-
mykseen.

3. Miten rationaalisessa paatoksentekoprosessissa tunnistetaan, analysoidaan ja
paatetadn havaittujen liiketoimintariskien hallintatoimenpiteista ja niiden vaiku-
tuksista aloituspaatokseen?
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Taulukko 6. Riskilista

franchise-antajan epérealistiset tavoitteet
franchise-antajan liian optimistiset resurssiarvioinnit
ylimitoitetut asiakaslupaukset

franchise-antajan tuntematon brandi

ylimitoitetut tukipalvelut franchise-ottajille

lilan suuriksi nousevat yhteistydmaksut
franchise-ottajat toimivat liiketoimintakonseptin, sopimuksen tai késikirjan
vastaisesti

8. epdonnistuneet yrittajarekrytoinnit

9. erimielisyydet franchisesopimuksen tulkinnoista

10. franchise-antajan heikko talous

11. franchise-antajan puutteellinen osaaminen

12. ketjun sisdinen kilpailu asiakasmarkkinoilla

N o ok~ wDd PR

Taulukon riskit on koottu aiemmin esitetyn taulukon 1. synteesin pohjalta. Riskit
ovat aina tapauskohtaisia ja ne tulee arvioida yrityskohtaisesti. Taulukossa esitetyt riskit
ovat suuntaa-antavia esimerkkeja.

7.2.2  Riskienhallintatoimet

Riskien luokittelun jalkeen aloittavan franchise-antajan pitaa paattaa loydettyjen ris-
kienhallintatoimenpiteistd. Naiden toimenpiteiden tulee saattaa liiketoiminnan riskitaso
hallittavaksi eli sellaiseksi, ettd se ei sisalla yhtadén sietamattomaksi arvioitua riskia eika
merkittdva tai kohtalaista riski&, jonka minimoimiseksi ei ole kirjattu realistista toimin-
tasuunnitelmaa, jonka perusteella riskitaso laskee vahaiseen tai merkityksettomaan. Seu-
raavassa taulukossa 7. esitetadn esimerkinomaisesti riskienhallintatoimenpiteita.
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Taulukko 7.  Riskienhallintatoimenpiteitad

liiketoimintapaatos perustuu huolelliseen franchisingin soveltuvuusanalyysiin

ensimmadinen franchise-ottajayritys toimii pilottina

kaytetddn ammattilaista franchise-ottajien profiloinnissa ja valinnassa

franchise-antajat eivat rahoita franchise-ottajien investointeja

franchise-ottajien toiminimet eivét sisélla franchise-antajan nimeen, liikemerk-

Kiin tai brandiin viittaavia sanoja

6. franchisesopimus mahdollistaa, ettd franchise-antaja pystyy valvomaan franchi-
se-ottajien asiakassopimusten solmimista, toteutunutta myyntia suhteessa lasku-
tettuun myyntiin

7. franchise-antajan tulisi varmistua, ettd franchise-ottajat eivat pysty pitdmaén
franchise-antajaa “pankkina” eli franchise-antajan pitdisi hallita kassavirtoja ja
huolehtia, ettd franchise-ottajat maksavat sisaiset yhteistydmaksut ajallaan.
etukateen toteutettu asiakaslaskutus parantaa koko ketjun maksuvalmiutta

9. franchise-antajan kustannusrakenne suunnitellaan koostumaan pééosin muuttu-
vista kustannuksista Kiinteiden kustannusten sijaan

10. franchisesopimus mahdollistaa yhteistyon paattamisen sopimuksen ja kasikirjan

vastaisesta toiminnasta. Sopimuksia voidaan maaraaikaisuudesta johtuen myos

neuvotella uusiksi eli niitd voidaan ajanmukaistaa

o b e

Riskienhallintatoimenpiteet muodostuvat aina yrityksen liiketoiminnan kannalta tar-
koituksenmukaisista asioista. Taulukossa esitetyt toimenpiteet ovat suuntaa-antavia
esimerkkeja. Taulukon esimerkit on koottu aiemmin esitetyn taulukon 1. synteesin poh-
jalta.

7.3 Kotitydpalvelualan erityspiirteet paatoksenteossa

KotityOpalvelualaa koskevaan tutkimuksen alakysymykseen vastaaminen edellyttéda
toimialan kontekstin kuvaamista osana paatoksentekoprosessia. Neljannessa nelikentta-
analyysitaulukossa arvioitiin franchisingin soveltuvuutta liiketoimintaymparistéon, jo-
ten kotitydpalvelujen soveltuvuus franchisetoimintaan voidaan arvioida tdman nelikent-
taanalyysin perusteella, koska suurin osa franchiseliiketoimintaan liittyvasta analysoin-
nista on yrityskohtaista tai yleisemmin palveluliiketoiminnalle yleista arviointia. Toimi-
alan soveltuvuusarviointia voidaan silti tehostaa erillisella toimiala-analyysilla. Toimi-
ala-analyysi tarkastelee asioita yleisemmalla tasolla, ja sen avulla voidaan tdydentaa
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aiemmin esitettya yrityskohtaisempaan arviointiin perustuvaa nelikenttdanalyysia. Toi-
miala-analyysissé ei keskitysta yrityskohtaiseen arviointiin vaan objektiivisemmin liike-
toimintaympariston analysointiin. Toimiala-analyysin tietoja voidaan hyodyntéé vastat-
taessa nelikenttdanalyysin vaittamiin ja sitd voidaan hyddyntdd myos itsendisesti paa-
toksenteossa. Nelikenttddn sijoitettaessa toimiala-analyysin tuloksia tarkastellaan fran-
chiseliiketoiminnan nakdkulmasta, jolloin se tdydentéa yrityskohtaisempaa franchiselii-
ketoiminnan soveltuvuusarviointia.

Seuraavassa taulukossa 8. esitetddn toimialakohtainen SWOT-analyysi kotisiivous-
palvelujen erityspiirteiden ndkokulmasta. Tassa luvussa vastataan neljanteen tutkimus-
kysymykseen.

4. Miten franchiseliiketoiminnan soveltuvuutta kotitydpalvelualalle voidaan ar-
vioida osana rationaalista paatoksentekoprosessia?

Taulukko 8.  Franchising kotisiivouspalveluissa

Sisdiset vahvuudet (Strength) Siséiset heikkoudet (Weakness)
8. Toimialan erityspiirteet (kotisiivous) 8. Toimialan erityispiirteet (kotisiivous)
- liiketoiminnan onnistuneesta konseptoin- - toimialan kannattavuus on huono
nista on hyvia esimerkkeja, kuten Koti- - f-ottajien rekrytointi on haastavaa

rinki Oy -

franchisingilla saavutetaan kustannus- ja
synergiaetuja, jotka auttavat vastaamaan
toimialan kannattavuushaasteisiin
patevilla f-ottajilla on matala riskitaso.

f-ottajien motivaatiolla ja osaamisella on
suuri merkitys liiketoiminnan onnistumi-
selle

henkiléstdn tydmotivaatio ja saatavuus on
heikkoa

tyontekijat rekrytoidaan entista useammin
maahanmuuttajista, vaatii monikulttuuri-
suuden johtamisosaamista.

Ulkoiset mahdollisuudet (Opportunity)
8. Toimialan erityspiirteet (kotisiivous)

franchising mahdollistaa osallistumisen
suurempia resursseja Vvaativiin julkisiin
tarjouskilpailuihin

julkishallinto siirtyy kotisiivouksessa pal-
velujen tuottajasta ostajaksi

ik&antyvien osuus asiakkaissa kasvaa
perheen ja tydeldman yhdistdminen vain
vaikeutuu tulevaisuudessa eli erityisesti
mya0s lapsiperheet tarvitsevat palveluja
kotitalousvahennys liséé ostoja
asiakashankinta (yksityiset) on suhteelli-
sen helppoa

paikallinen palvelutuotanto on kilpailuetu
franchiseketjuja on vield vahan.

Ulkoiset uhkat (Threat)
8. Toimialan erityspiirteet (kotisiivous)

kotitalousvahennyksen poistaminen tai
heikentdminen (poliittinen riski) l&hes
havittaisi toimialan

julkinen ostaja ei ole pitk&jénteisesti en-
nustettava. Tdma ei mahdollista pitk&jan-
teisid investointeja julkishallinnon kautta
syntyviin asiakkuuksiin.

toimialalla Kilpailu lisdéntyy ja vaikeutuu
entisestéan.

Taulukon synteesi on muodostettu kotitydpalvelualaa ja sen haasteita kasittelevien
lukujen ja franchisingin soveltuvuutta kotityopalvelualalle ké&sittelevien lukujen perus-
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teella. Taulukko sisaltdé vain toimialaa koskevia asioita, ei yrityskohtaista arvioita eika
yleisemmin palveluliiketoimintaan liittyvia tekijoitd. Taulukko on esimerkinomainen ja
se on rajattu vain kotisiivouspalveluihin.

Taulukon ja Pihlaisen haastattelun (17.3.2011) perusteella voidaan todeta, ettd koti-
siivouspalvelut hyotyvét paikallisuudesta ja franchising tuottaa kotisiivoukseen syner-
giaetuja eli silla saavutetaan taloudellista ja toiminnallista tehokkuutta. Kotiringin posi-
tiivinen menestys korreloi franchisingin soveltuvuudesta kotisiivouspalveluihin. Koti-
siivous voidaan konseptoida ja opettaa franchise-ottajille menestyksellisesti ja hyvin
onnistuneet yrittdja-rekrytoinnit minimoivat kasvuun liittyvia riskeja. Kotitalousvéhen-
nys helpottaa asiakashankintaa, siivouspalvelujen ostaminen on yleisesti hyvéksyttya ja
toimialan ennustetaan kasvavan voimakkaasti. Toisaalta toimialan kilpailutilanne Kiris-
tyy ja kotitalousvahennykseen kohdistuva poliittinen riski on tiedostettava. Toimialan
vetovoimaisuus vaikuttaa motivoituneen henkildston hankintaan ja yrittdjarekrytointiin
negatiivisesti. Julkishallinnon kasvava osuus kotisiivouspalvelujen ostajana kasvattaa
markkinoita, mutta toisaalta julkishallintoa pidetadn vaikeasti ennustettavana yhteistyo-
kumppanina.

Esitetyn synteesin perusteella voidaan tehda varovainen johtopéatds franchisingin
soveltuvuudesta kotisiivoukseen, mutta franchiseliiketoimintapaatds on aina yrityskoh-
tainen, joten toimiala-analyysin tulee taydentdad hyvinvointialan palveluyrityksen neli-
kenttdanalyysid ja tutkimuksessa Kkuvattua rationaalista paatosprosessia. Toimiala-
analyysi itsesséan ei tarjoa riittavia vastauksia yrityksen liiketoiminnan ja franchisingin
soveltuvuudesta toisilleen.

7.4  Toimintasuunnitelmat positiiviseen paatokseen

Rationaalisen paatoksentekoprosessin kahdessa ensimmadisessa vaiheessa maéariteltiin
tutkimuksen ongelmat ja olennaiset vaihtoehdot, jotka ovat paatds ryhtya franchiseliike-
toimintaan, olla ryhtymatta tai esittda korjaustoimenpiteet positiivisen paatoksen saami-
seksi. Tassa luvussa vastataan viidenteen tutkimuskysymykseen ja annetaan vastauksia
jalkimmaisen paatosvaihtoehdon toteuttamiseen.

5. Miten rationaalisesta paatoksentekoprosessista saatua tietoa voidaan hyddyn-
taa havaittujen heikkouksien korjaamiseen, jotta yritys saavuttaisi positiiviseen
paatokseen vaadittavan tilan?

Tutkimuskysymykseen vastaamisessa oletuksena on, ettd yritys on loytényt ris-
kienarviointiprosessissaan véhintddn kolmannen ja neljannen tason riskeja. Toimenpi-
desuunnitelmat perustuvat riskienhallinnan toimenpiteisiin, jotka tulee kirjata ylos, aika-
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tauluttaa ja maaratd vastuuhenkil6t. Tutkimustehtdvan maarittelyssa toimenpidesuunnit-
telun kuvaus rajattiin yleiselle tasolle, joten siihen ei tutkimuksessa paneuduta tarkem-
min.

Tutkimuksen kannalta on kuitenkin oleellista, ettd toimenpidesuunnitelmia arvioi-
daan kuviossa 9. esitetyn mallin mukaisesti eli ne tulee toteuttaa jarkevélla kustannus-
hyotysuhteella. Tésta voidaan johtaa paatelma, etté liian suuriksi nousevat riskienhallin-
nan kustannukset asettavat liiketoimintapadtoksen kyseenalaiseksi. Kaytdnnossa kaikkia
negatiivisia paatoksia ei voida riskienhallinnan toimenpiteiden kautta muuttaa liiketoi-
mintapaatoksen kannalta myodnteisiksi, jos tahén vaadittavat toimenpiteet muodostuvat
yritykselle suhteettoman suuriksi, franchiseliiketoiminnasta saataviin hyotyihin nahden.
Tallin franchiseliiketoimintaan ei pida ryhtya. Vastaavasti, jos korjaavat toimenpiteet
pysyttelevét yrityksen taloudelliseen tilaan nédhden jarkevélla tasolla, tulee toimenpitei-
siin ryhtya, jotta yritys saavuttaisi riittdvan matalan riskitason ja voi alkaa liiketoimin-
nan tarkemman suunnittelun.

7.5 Franchiseliiketoiminnan suunnittelu

Rationaalisen paatoksentekoprosessin viidennessa vaiheessa valittu vaihtoehto toteute-
taan. Laakson (2005, 198-200) mukaan liiketoiminta pitda kuitenkin suunnitella ennen
sen aloittamista eli franchiseliiketoimintaan tulee laatia liiketoimintasuunnitelma. Liike-
toimintasuunnitelma kuvaa yrityksen lahtétilanteen, tavoitteet ja toimenpiteet tavoittei-
den saavuttamiseksi. Tédssa luvussa vastataan kuudenteen tutkimuskysymykseen.

6. Miten rationaalisesta paattksentekoprosessista saatua tietoa voidaan hyddyn-
taa liiketoiminnan suunnittelussa.

Liiketoimintasuunnitelma koostuu tavallisesti liikeidean kuvaamisesta, oman osaa-
misen ja resurssien arvioinnista, asiakkaiden, Kilpailijoiden ja markkinoiden analysoin-
nista, rahoitus- ja kannattavuuslaskelmista sekd toimintasuunnitelmista. (Uusyrityskes-
kukset 2011.) Laakso (2005, 204-205) on kuvannut franchiseliiketoimintasuunnitelmaa
hyvin samankaltaisesti eli se sisaltaa tiivistettyna nykytila-analyysin, franchiseliikeidean
kuvauksen, ketjustrategian, franchiseliiketoiminnan tavoitteet, toimenpidesuunnitelmat,
taloudelliset ennusteet ja riskianalyysin.

Né&in ollen, liiketoimintasuunnitelman siséltovaatimukset vastaavat tassa tutkimuk-
sessa esitetyn paatoksentekoprosessin tuottamaa tietoa. Nelikenttdanalyysin kautta yri-
tykset kykenevat arvioimaan nykytilaansa suhteessa franchiseliiketoiminnan vaatimuk-
siin, voivat rakentaa liiketoimintakonseptiaan, franchisejarjestelméénsg, laatia kasvu-
suunnitelmia ja saavat pohjaa tarvittavien toimintasuunnitelmien laadintaan. Nelikentt&-
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analyysin mahdollisuudet ja vahvuudet antavat pohjaa oman franchiseliiketoiminnan
tavoitteiden asettamiseen, omien menestystekijoiden ja ydinosaamisen arviointiin, ja
vastaavasti uhkien ja heikkouksien kautta yritykset saavat tietoa menestymistdén vaa-
rantavista tekijoista. Riskienhallintaprosessi auttaa arvioimaan néitd uhkia ja hallitse-
maan niitd mahdollisimman kustannustehokkaalla ja optimaalisella tavalla.

Nelikenttaanalyysi ja riskienhallintaprosessi tuottavat siis monipuolista tietoa yrityk-
sen franchiseliiketoimintasuunnitelman pohjaksi. Laakson (2005, 204) mukaan fran-
chiseliiketoimintasuunnitelma on parhaimmillaan, kun se kuvaa juuri yrityksen omaa
liiketoimintaa eiké vélttdmatta perustu johonkin tiettyyn liiketoimintasuunnitelman mal-
lipohjaan. Néin ollen nelikenttdanalyysin vahvuuksiin kuuluu myds sen subjektiivinen
luonne, jossa yritys véittdmien avulla arvioi monipuolisesti juuri oman liiketoiminta-
konseptinsa ja yrityksensa soveltuvuutta franchiseliiketoimintaan. Tamé auttaa potenti-
aalisia franchise-antajia tutustumaan erityisesti omiin mahdollisuuksiinsa ja siten paran-
taa aloittavien franchise-antajien menestymisen potentiaalia.

7.6 Rationaalisen paatoksentekoprosessin ideaalityyppimainen ku-
vaus

Tassa luvussa esitetddn tutkimuskysymyksessé tarkoitettu rationaalisen paatoksenteko-
prosessin ideaalityyppiméinen kuvaus. Tama kuvaus tiivistaa luvussa seitseman esitetty-
jen tutkimuskysymysten vastaukset yhteen ja tayttaa tutkimukselle asetetut tavoitteet.

1. Ongelman maarittely
- franchiseliiketoiminnan aloituspaatos.

— =

2. Olennaisten vaihtoehtojen tunnistaminen
- vaihtoehdoiksi on mééritelty: franchiseliiketoiminta aloi-
tetaan, ei aloiteta tai aloitetaan liiketoiminnan menesty-
mistd uhkaavien korjaustoimenpiteiden jalkeen.

- =
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Kuvio 10.

3. Vaihtoehtojen arviointi

arvioidaan nelikentta- ja toimiala-analyysin avulla, tun-
nistetaan potentiaaliset riskit, luokitellaan riskit ja suun-
nitellaan tarvittavat hallintatoimet

vastaukset tutkimuskysymyksiin 2, 4 ja osittain 3.

v

4. Parhaan vaihtoehdon valitseminen

paatds perustuu riskitasoon. Positiivinen liiketoimintapaatds syntyy, jos fran-
chiseliiketoiminta ei sisélld yrityksen jatkuvuutta uhkaavia sietimattomia ris-
kej4, joita ei voi poistaa tai muita merkittavia riskejd, joita ei voida hallita (ris-

kitasot 3,4,5).

negatiivinen liiketoimintapaatos syntyy, jos liiketoiminta sisaltaa hallitsemat-
tomia riskejd, jotka vaarantavat yritystoiminnan jatkuvuuden (riskitasot 3,4,5)
positiivinen paatds syntyy, jos negatiiviseen paatokseen johtavat riskit voidaan

poistaa tai hallita kustannus-hyotysuhteen kannalta jarkevalla tavalla
vastaus tutkimuskysymykseen 3 ja osittain 5.

5. Valitun vaihtoehdon toteuttaminen

nelikenttaanalyysin ja riskienhallintaprosessin tulokset
hyodynnetdén franchiseliiketoimintasuunnitelman laatimi-
sessa

paatos toteutetaan

vastaukset tutkimuskysymyksiin 5 ja 6.

v

6. Kontrollin ja analysoinnin avulla seuraaminen

ketjuohjaus, asiakas- ja yrittajatyytyvaisyystutkimukset ja
tulosseuranta

franchisesopimuksen tulee sallia franchiseliiketoiminnan
jatkuvan kehittdmisen

kasikirjan tulee olla franchisesopimuksen juridinen osa.

v

Rationaalisen pé&atoksentekoprosessin ideaalityyppiméinen kuvaus
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Kuviossa esitetddn tiivistetysti paatoksentekoprosessi, jonka perusteella potentiaali-
nen franchise-antaja voi tehda liiketoimintapaatoksen franchise-antajaksi ryhtymisesta.
Kuvauksen toteuttaminen edellyttdd paatoksentekoprosessin vaiheiden ymmartamista,
jotka on selitetty tarkemmin luvun seitsemén alaluvuissa.

Kuvaus tayttaa rationaaliselle ja ideaalityyppimaiselle paatoksentekoprosessille ase-
tetut vaatimukset. Kuvaus etenee vaiheittain seuraten tutkimuksen aksioomaksi valitun
rationaalisen paatoksentekoprosessin vaiheita. Tarkeimméksi vaiheeksi nousee kolmas
vaihe, jossa suoritetaan nelikenttdanalysointi. Nama monipuoliset vaittamat antavat yrit-
tajalle riittavad informaatiota parhaimman péaatoksen toteuttamiseksi. Tall4 kohtaa arvi-
oidaan myos franchisetoiminnan soveltuvuutta valitulle hyvinvointialan sektorille. Tata
arviointia voidaan taydentaa myos erillisen toimiala-analyysin avulla. Riskien luokittelu
tuo varsinaiseen paatoksentekoon tyokaluja asettaa paatdsvaihtoehdot rationaaliseen
jarjestykseen. Rationaalinen paatoksenteko on tavoitteellista, joten riskienhallinta auttaa
yritysta positiivisen paatdosvaihtoehdon toteuttamisessa eli tavoitteidensa saavuttamises-
sa ryhtya franchise-antajaksi. Nelikenttdanalyysi tukee yritysta myos liiketoiminnan
suunnittelussa. Vaiheessa kuusi arvioidaan tehtyja paatoksia ja niiden seurauksia. Vaik-
ka tutkimuksessa ei varsinaisesti keskitytty paatoksenteon jélkeisiin asioihin, vaan itse
paatdksentekoon, on prosessikuvauksessa kuvioon sijoitettu franchiseliiketoiminnan
tekijoitd, jotka edesauttavat yritystd seuraamaan tehdyn liiketoimintapaatoksen vaiku-
tuksia ja kehittdmaan franchisetoimintaansa.

7.7  Tutkimuskysymyksiin vastaaminen

Seuraavassa kuviossa 12. esitetaan tiivistetysti tutkimuskysymykset ja vastausten paa-
kohdat. Kuvio tiivistad seitsemannessa luvussa esitetyt asiat.

1. Millainen on ideaalityyppiméinen ra- | Vastaus tutkimuksen paakysymykseen

tionaalisen paatoksentekoprosessin kuva-
us, jonka perusteella hyvinvointialan pal-
veluyritys voi tehda arvioita franchiselii-
ketoiminnan soveltuvuudesta yrityksensa
kasvustrategiaksi?

perustuu seuraavassa esitettyjen tutkimus-
kysymysten
paakysymyksessa tarkoitettu ideaalityyp-
pimainen rationaalisen paatoksentekopro-

vastauksiin.  Tutkimuksen

sessin kuvaus on esitetty edellisessa lu-
vussa.

2. Miten rationaalisessa paatoksenteko-
prosessissa voidaan huomioida yrityksen
sisdiset ja ulkoiset tekijat, joilla voi olla
merkittdvad vaikutusta franchiseliiketoi-
minnan aloituspaatokseen?

Tassé hyoddynnetddn SWOT-analyysin
pohjalle rakennettua nelikenttaanalyysia.
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3. Miten rationaalisessa paatoksenteko-
prosessissa tunnistetaan, analysoidaan ja
paatetddn havaittujen liiketoimintariskien
hallintatoimenpiteistd ja niiden vaikutuk-
sista aloituspaatokseen?

Tassda hyodynnetddn nelikenttdanalyysin
avulla saatavia tietoja franchisingin ulkoi-
sista uhkista ja yrityksen sisdisistd heik-
kouksista. Havaitut uhkat analysoidaan ja
luokitellaan riskeiksi, joiden perusteella
johdetaan varsinainen paatoés. Tutkimuk-
sessa riskienhallintaprosessin vaiheet on
kuvattu ja niiden toteuttamiseksi on esitet-
ty soveltuvat tyokalut.

4. Miten franchiseliiketoiminnan soveltu-
vuutta kotitydpalvelualalle voidaan arvi-
oida osana rationaalista paatoksentekopro-
sessia?

Tama voidaan suorittaa osana nelikentta-
analyysid, jota voidaan taydenta4 erillisel-
l& toimiala-analyysilla jonka tulokset an-
tavat nelikenttdén sijoitettuna laajemman
kuvan hyvinvointialan palveluyrityksen
kontekstin soveltuvuudesta franchisetoi-
mintaan.

5. Miten rationaalisesta p&atoksentekopro-
sessista saatua tietoa voidaan hyddyntaa
havaittujen heikkouksien korjaamiseen,
jotta yritys saavuttaisi positiiviseen paa-
tokseen vaadittavan tilan?

Riskienluokittelun jalkeen pé&atetddn ha-
vaittujen ja suurimpien riskien poistami-
sesta tai hallintatoimenpiteista. Periaattee-
na on saavuttaa riittdvan matala riskitaso,
jossa yrityksen liiketoiminnan jatkuvuutta
ei uhkaa hallitsemattomia riskeja tasolla 3,
4 tai 5.

6. Miten rationaalisesta p&atoksentekopro-
sessista saatua tietoa voidaan hyoddyntaa
liiketoiminnan suunnittelussa.

Nelikenttédanalyysin ja riskienhallintapro-
sessin tuloksia voidaan hyoddynt&é liike-
toimintasuunnitelman laadinnassa.

Kuvio 11.

Tiivistelmd tutkimuskysymysten vastauksista

Tama kuvio auttaa ymmartaméaan tutkimuskysymysten vastausten suhdetta toisiinsa
ja tutkimuksen tarkoitukseen. Vastaus tutkimuksen padkysymykseen koostuu muiden

tutkimuskysymysten vastauksista, joka lopullisesti sisaltaa tutkimuksessa tavoitellun

rationaalisen ja ideaalityyppimaisen kuvauksen hyvinvointialan palveluyrityksen paa-

toksentekoprosessista. Kuvio auttaa my6s hahmottamaan tdmén prosessikuvauksen syn-

tyd ja sen siséltoa.
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8 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Tutkimuksen taustalla ovat kaytannolliset ja tutkimukselliset tarpeet. Kaytannéllisella
tasolla tutkimuksen tarkoituksena on tukea suomalaisen franchiseyrittdjyyden kasvua ja
potentiaalisia franchise-antajia liiketoimintapaatoksissaan. Hyvinvointipalveluliiketoi-
minta on vahvasti kasvava toimiala, joten tutkimuksessa kasitelladn myds toimialakoh-
taista franchisinganalyysid ja franchisetoiminnan soveltuvuutta kotitydpalvelualalle.
Toisaalta, tutkimuksen tavoitteena on tayttdd franchisingiin liittyvaa teoreettisen tutki-
muksen aukkoa tuottamalla positivistiseen tieteenideaaliin ja tekniseen tiedonintressiin
perustuva ideaalityyppiméinen kuvaus franchiseliiketoimintapaatdkseen liittyvasta ra-
tionaalisesta paatoksentekoprosessista.

8.1 Tutkimuksen arviointi

Tutkimuksessa saatiin tyydyttavat vastaukset tutkimuskysymyksiin. Tutkimus tuotti
valineellisen tyokalun eli ideaalityyppimadisen rationaalisen paatdksentekoprosessin ku-
vauksen ja nelikenttdanalyysit, joiden vaittamien avulla potentiaalinen franchise-antaja
voi arvioida oman yrityksensa ja liiketoimintakonseptinsa soveltuvuutta franchisetoi-
mintaan hyvin monipuolisesti. Tdma tukee rationaalisen paatdksenteon periaatteita, jot-
ka perustuvat vaihtoehtojen monipuoliseen arviointiin. Prosessikuvauksen riskiluokitte-
lu ohjaa paatoksentekijaa numeerisesti eli varsin rationaalisesti punnitsemaan vallitsevia
paatdsvaihtoehtoja, tukee itse paatoksenteossa ja auttaa myos hallitsemaan liiketoimin-
nan jatkuvuutta uhkaavia riskeja. Monipuolinen nelikenttdanalyysi ja riskienhallinta
tukevat yrittdjad myos liiketoiminnan jatkosuunnittelussa eli liiketoimintasuunnitelman
laadinnassa ja realististen tavoitteiden asettamisessa. Tutkimuksessa saavutettiin myds
teoreettista implikaatiota, silla tutkimus tuotti uutta tietoa paatoksenteon tueksi ja siten
tdydentéa suhteellisen véahaista suomalaista franchisingtutkimusta.
Paatoksentekoprosessin kuvaus on ideaalityyppimdisyytensa vuoksi mahdollisesti
yleistettavissd franchiseliiketoimintapaatosta tekevien yritysten paatoksentekoprosessin
ohjaustyokaluksi. Tamé johtopaatds vaatii tuekseen kuitenkin vield lisatutkimusta.
Franchiseliiketoiminnan tarkastelu rajautui tutkimuksessa palveluliiketoimintaan, joten
nelikenttdanalyysin véittdmat ja arviointikategoriat pétevat parhaiten palveluliiketoi-
minnassa. Toimialakohtainen tarkastelu kuvastaa yrityskohtaisen nelikenttdanalyysin
tdydentamistd toimiala-analyysin avulla. Kotitydpalvelujen toimiala-analyysi on l&hinn&
esimerkinomainen, jota ei voi yleistdd, mutta se konkretisoi péatoksentekoprosessiin
liittyvid asioita havainnollisempaan muotoon. Tutkimuksen tuloksien perusteella voi-
daan todeta, ettd franchiseliiketoiminnan analysointi tulee aina suorittaa yrityskohtaisel-
la tasolla, mutta toimiala-analyysin perusteella franchiseliiketoiminta on potentiaalinen
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kasvustrategia kotityopalveluyrityksille. Tutkimuksessa paatoksenteon Kriteerit perus-
tuivat padosin riskien arviointiin ja niiden hallintaan. Tutkimuksessa todettiin, etta paa-
toksenteon tulisi perustua myds yrityksen tavoitteille, joten tutkimuksessa tuotettua pééa-
toksentekomallia voidaan kritisoida paatoksentekokriteerien liiallisesta riskipainottei-
suudesta suhteessa tavoitteisiin. Rationaalista paatoksentekoprosessin kuvausta voidaan
soveltaa laajemminkin yritystoimintaan liittyvassa paatoksentekossa. Talloin nelikentté-
analyysien vaittamat tulisi muodostaa liiketoiminnan luonteen mukaisesti, mutta itse
prosessikuvausta voidaan hyédyntaa laaja-alaisemmin. Tutkimuksen tulosten perusteel-
la voidaan todeta, ettd tutkimus antaa suomalaiselle yrittdjyydelle tyokaluja yritystoi-
mintaan liittyvaan péaatoksentekoon, erityisesti franchise-antajan liiketoimintapaatdksen
nékokulmasta ja tukee valillisesti suomalaista franchiseliiketoimintaa ja kasvuyrittajyyt-
ta.

Teoreettiselle tutkimukselle on asetettu vahva objektiivisuuden vaatimus, jonka kul-
minaatiopisteitd ovat aineiston valikointi, argumentointi ja teorian kerrostumien ylitta-
minen. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys muodostui kahdesta erillisesta osasta eli
paatdksentekoon liittyvistd aksioomista ja franchiseliiketoimintaa selittavista taloustie-
teen teorioista, jotka myos valittiin tutkimuksen aksioomiksi. Paatdksentekoprosessin
nelikenttdanalyysin arviointikategoriat ohjaavat rationaalisen péaatoksentekoprosessin
tarkeintd vaihetta eli vaihtoehtojen arviointia. Arviointikategorioiden ja taloustieteen
teorioiden yhtaldisyydet tukevat tutkijan valintojen objektiivisuutta ja tukevat nelikent-
taanalyysin luotettavuutta. Aksioomista transaktiokustannusteoria ja resurssiteoria ko-
rostuvat padtoksenteossa toiminnallisena ja taloudellisena tehokkuutena seké resurssien
arvioinnissa. Agenttiteoria tukee liiketoimintakonseptin monistettavuutta ja fran-
chisejarjestelmén osapuolten yhteistydon merkitystd, omistusoikeusteoria ja resurssiriip-
puvuusteoria peilaavat paatoksenteon motiiveja. Néin ollen voidaan todeta, ettd teoreet-
tiselle tutkimukselle térked teoreettinen kontribuutio toteutuu franchisingin soveltu-
vuusarvioinnin osalta. Tutkimuksen tulokset perustuvat yhtélailla tutkimukseen valittu-
jen aksioomien pohjalle. Rationaalinen paatoksentekoprosessi toimii tutkimuksen tulos-
ten ohjenuorana, jonka vaiheita tdydennetéén riskiteorioilla ja SWOT-analyysilla, jota
on taydennetty aiemmin kuvatuilla arviointikategorioilla. Néin ollen tutkimuksen teo-
reettinen tausta tukee vahvasti tutkijan argumentaatiota ja tutkimuksen tuloksia. Tutki-
mus tayttaad taltd osin teoreettiselle tutkimukselle asetetut vaatimukset ja vaatimuksen
teorian kerrostumien ylittamisesta. Taloustieteen aksioomien valinta perustui lahdema-
teriaaleista esiinnousseisiin tekijoihin, mutta paatdksenteon teoreettinen tausta on 1&dhto-
kohtaisesti tutkijan subjektiivisen valinnan tulosta. N&in ollen tutkimuksen paatoksente-
on teoreettiseen taustaan eli aksioomin voidaan liitt44 subjektiivisuuden varaus. Tutki-
mus voidaan ndhdd myos valittujen teorioiden koetteluna siit4, kuinka hyvin ndma so-
veltuvat franchiseliiketoiminnan soveltuvuusarviointiin ja tutkimuksen kontekstissa
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esitettyyn péatoksentekoon. Tutkimuksen tulosten valossa voidaan todeta teorioiden
varsin hyva soveltuvuus tarkoitukseensa.

Teemahaastattelujen avulla tuettiin tutkijan argumentaation ja aineiston valikointiin
liittyvéaé objektiivisuutta. Tutkimuksessa on vahvoja etnografisia piirteitd. Suomalaises-
sa toimintaymparistossa tuotettua, franchisingiin liittyvad lahdeaineistoa on véhén ja
tekijoitd on varsin rajatusti. Tuunasen haastattelulla tuettiin lahdeaineistoon liittyvén
tulkinnan objektiivisuutta ja Pihlaisen haastattelun avulla tuettiin tutkimuksen tausta-
kontekstin ja franchisingin yhdistamista. Naista toimista huolimatta tutkimuksen argu-
mentaatio perustuu teoreettisessa tutkimuksessa tutkijan ajatteluun, joten tdma tulee
huomioida arvioitaessa tutkimuksen subjektiivisuutta.

Nelikenttdanalyysin ja paatoksentekoprosessin maksimaalinen hyddyntaminen edel-
Iyttavat franchiseliiketoiminnan ja tarkasteltavan yrityksen ja liiketoimintaymparistén
tuntemista, joka ei tarkoita pelkastaan tahan tutkimukseen perehtymistd. Tutkimuksen
tulosten hyédyntdminen edellyttdd kayttajaltadn laajempaa perehtyneisyyttd aiheeseen,
jotta analysoinnissa saavutettaisiin riittdvan syvallista konstruktiota.

8.2  Aiheita jatkotutkimukselle

Tutkimus perustui positivistiselle tieteenideaalille, joka ei vastaa tutkijan ihmiskasitysta.
Tutkimuksen tuloksena tuotettu rationaalisen péaatoksentekoprosessin ideaalityyppimai-
nen kuvaus ei anna empiiristd tietoa paatoksentekoon liittyvasta nykytodellisuudesta,
miten paatokset on olemassa olevissa franchiseketjuissa tehty ja miten paatoksentekota-
vat korreloivat esimerkiksi franchiseketjujen menestymiseen. Tutkittavaa aihetta voisi
ldhestyd subjektiivisemmalta eli hermeneuttisempaan tieteenkésitykseen perustuvalla
lahestymistavalla, jolloin saataisiin uutta tietoa paatoksentekoon liittyvasta todellisuu-
desta ja voitaisiin kehittda tassa tutkimuksessa luotua mallia vastaamaan paremmin kay-
tdnnon paatoksentekotilanteita. Paatoksentekoprosessin tarkeimmaksi vaiheeksi nousi
paatdsvaihtoehtojen monipuolinen arviointi, joka tutkimuksessa tehtiin nelikenttdana-
lyysin avulla. Tutkimuksen nelikenttdanalyysi perustui padosin teoreettiselle aineistolle,
joten paatoksenteon kriteereihin kohdistuvan empiirisen tutkimuksen avulla rikastutet-
taisiin paatoksenteon tarkeintd vaihetta ja siten kehitettdisiin paatdoksentekoprosessin
luotettavuutta ja sen antamaa ennustearvoa.

Hyvinvointiala on vahvasti kasvava toimiala, jossa julkisen sektorin rooli palvelujen
ostajana kasvaa. Julkinen sektori on tulevaisuudessa entistd merkittdvampi hyvinvoin-
tialan yritysten yhteistydkumppani ja asiakas. Julkinen sektori koettiin tutkimuksessa
kuitenkin vaikeasti ennustettavana yhteistyokumppanina. Hyvinvointialan franchiselii-
ketoiminnan kasvupotentiaalin ndkékulmasta olisi perusteltua tutkia olemassa olevien
hyvinvointialan yritysten, hyvinvointialan yritysverkostojen ja franchiseketjujen haas-
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teita julkisissa hankinnoissa ja palvelun tuottamisessa. Tdman tiedon avulla voitaisiin
ennakoida haasteita jo franchiseketjujen perustamisvaiheessa ja mahdollisesti kehittaa
franchisesopimusten sisaltdjé ja toimintamalleja vastaamaan paremmin hyvinvointialan
eritystarpeita.

Hyvinvointiala on késitteend laaja, joten franchiseliiketoiminnan soveltuvuutta hy-
vinvointialalle ei voi madritelld yksiselitteisesti. Hyvinvointialan kasvupotentiaalin
vuoksi olisi olennaista tutkia franchiseliiketoiminnan soveltuvuutta erillisella toimiala-
analyysilla, jossa keskityttéisiin hyvinvointialan eri sektorien soveltuvuusarviointiin ja
luotaisiin kasitys franchiseliiketoiminnan mahdollisuuksista nailla sektoreilla. Tutki-
muksen tulosten perusteella voitaisiin tukea aloittavia franchise-antajia kohtaamaan
paremmin juuri omaan hyvinvointialan sektoriin liittyvat haasteet ja toisaalta havaitse-
maan franchiseliiketoimintaan liittyvat mahdollisuudet.

Tutkimuksessa luodun ideaalityyppimaisen rationaalisen paatoksentekoprosessin
empiirinen soveltuvuustutkimus olisi mielenkiintoinen, koska se auttaisi jatkossa kehit-
tamaan yritystoimintaan liittyvad paatoksentekoprosessia ja erityisesti franchiseliike-
toimintapaatokseen liittyvad prosessia. Tutkimus voitaisiin suorittaa hyvinvointialan
potentiaalisilla franchise-antajilla, jolloin paatoksentekoprosessin ideaalimallia voidaan
kehittdd hyvinvointialalle paremmin soveltuvaksi.

Lopuksi voidaan todeta, ettd franchising on Suomessa vield suhteellisen nuori liike-
toimintamuoto, joten kaikki franchisingiin liittyva tutkimus on tarpeellista tayttamaan
franchisingiin liittyvaa tutkimuksellista aukkoa ja tekemé&an franchisingista yleisesti
tunnetumpaa ja véhentamaan siihen liittyvaa epatietoisuutta.
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LITTEET

LIITE1 Teemahaastattelu 14.3.2011
Mika Tuunanen

Teemat:

1) Millaisia ovat franchiseliiketoiminnan hyvat ja huonot puolet? Tarkastelunakokul-
mana on franchise-antajaksi aikovan yrityksen nakékulma, kun yritys arvioi omaa
soveltuvuuttaan franchise-antajaksi.

2) Franchiseliiketoiminnan hyvét ja huonot puolet yleisella tasolla kertovat péépiirteiset
syyt miksi yritykset valitsevat franchisingin liiketoimintamallikseen ja millaiset riskit
tahdn liiketoimintamalliin liittyvat. Paatoksentekotilanteessa yrityksen tulee kuiten-
kin analysoida oman liiketoimintakonseptinsa soveltuvuus franchisetoimintaan, yri-
tyksen tulee osata arvioida riittdvdn monipuolisesti toimintaympéristonsa uhkat ja
mahdollisuudet seka sisaisesti yrityksensa kyvykkyys rakentaa franchiseketju ja toi-
mia sen johtajana.

a) Millaisiin asioihin yrityksen tulee kiinnittdd huomiota omien mahdollisuuksiensa
arvioinnissa?

b) Mitka ovat yleisimmaét franchiseliiketoiminnan epdonnistumisen syyt?

c) Millaiset franchiseketjut menestyvat?
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LIITE 2 Teemahaastattelu 17.3.2011
Veli-Pekka Pihlainen

Teemat:

1) Maaritelladn aluksi kotipalveluliiketoiminta lyhyesti eli mista palvelut muodostuvat,
keitd ovat tarkeimmat asiakkaat ja sidosryhmat.

2) Millaisia erityspiirteita kotipalveluala luo franchiseliiketoimintaan
a) miten franchising liiketoimintamallina sopii kotipalveluliiketoimintaan
b) hyvat puolet
¢) huonot puolet

3) Tulevaisuuden ennustamista
a) mihin suuntaan kotipalveluliiketoiminta kehittyy seuraavan viiden vuoden aikana
b) suurimmat tulevaisuuden haasteet franchise-antajan ndkokulmasta tarkasteltuna



