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TIIVISTELMA

Tutkimuksen padongelma oli selvittdd vastaukset kysymykseen: “Mikd tekee
franchising-yrittijéasta kasvuyrittdjan?” Tutkimusongelman alla oli kolme alaongelmaa.
Ensimmaisend alaongelmana oli tutkia, 16ytyyko franchising-alojen yrittdjilta sellaisia
yrittajapiirteitd ja ominaisuuksia, jotka mahdollistavat tai ovat jo mahdollistaneet
kasvuyrittajyyden tai olivat kasvun esteend. Toisena alaongelmana oli tutkia millaisia
kasvua mahdollistavia tai sitd hidastavia tekijoitd voitiin yrityksen liiketoiminnasta
loytdd. Kolmantena alaongelmana oli tutkia yrityksen toimintaympéristossé olevien
tekijoiden vaikutusta kasvuun.

Tutkimus toteutettiin  kvantitatiivisena  tutkimuksena. Tydssa  kaytettiin  e-
kyselylomaketta. Tutkimuksen kohderyhména olivat Suomen franchising yhdistyksen
varsinaiset- ja ehdokasjésenet, rajattuna alkuperéltddn suomalaisiin Kketjuihin, joiden
liiketoiminta-alueena oli Suomi. Kohdejoukossa oli seitseman ketjua, joilta saatiin
neljansadankuudenkymmenenviiden  franchiseyrittdjan  sdhkopostiosoitteet  e-
lomakekyselya varten. Tutkimukseen osallistui kuusikymmentakuusi franchiseyrittajaa
ja heidan vastauksensa olivat tutkimuksen aineistona.

Tutkimuksessa kavi ilmi, ettd kasvuyrittdjilla oli sellaisia yrittdjapiirteitd- ja
ominaisuuksia, jotka mahdollistavat kasvua. Tutkimuksessa saatiin selville myos
yrityksen liiketoiminnan kasvua mahdollistavia ja hidastavia tekijoitd. Tutkimustulosten
mukaan kasvua mahdollistaa myynnin, henkilékunnan ja markkinoinnin lisdédminen
seka yritysostot. Kasvun esteind olivat yritysten kustannusten lisadntyminen, yritt&jan
tyomaaran lisddntyminen. Toimintaympariston kasvutekijoitd olivat markkinaosuuden
kasvu sek& kasvun esteind kiristyva kilpailu ketjun sisalla ja markkinoilla.

AVAINSANAT: kasvuyrittdja, kasvuyritys, kasvu, franchising
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1. JOHDANTO

Tutkielmassa tutkitaan kasvuyrittajyyttd franchising liiketoiminnassa eri toimialoilla
Suomessa. Tutkimuksella pyritdédn saamaan vastaus kysymykseen, miké tekee
franchiseyrittajéstd kasvuyrittdjan? Tutkitaan mitkd tekijat vaikuttavat siihen, etta
franchiseyrittdjid voidaan kutsua kasvuyrittajaksi? Tutkimus késittad teoreettisen osan ja
lomakekyselylla suoritetun empiirisen osan. Teoreettinen osa ja viitekehys muodostuvat
kasvuyrittaja-teeman ymparille.

Tutkimuksen aihe on mielenkiintoinen ja ajankohtainen nyky-yhteiskunnassa. Nykyaén
useiden toimialojen muutokset ovat johtamassa yhteistoimintaneuvotteluihin. Ne voivat
johtaa tyontekijoiden irtisanomisiin tai lomautuksiin. Tyontekijoille voidaan myds
tarjota yrittdjyytta samassa yrityksessa eli yritys ulkoistaa osan liiketoiminnoistaan
yrittdjille. (Tyo- ja elinkeinoministerion julkaisuja 2013: 41) Néin yrittajyys lisaantyy.
Yksi toimiva malli ulkoistamiseen on franchisingin. Ulkoistamalla liiketoimintoja
yritykset pystyvat karsimaan kiinteitd kuluja muuttuviksi kuluiksi ja ndin voivat saada
aikaan merkittavia saastdja. Myos tyontekijoiden tietotaito jaa yritykseen, kun osaavat
tyontekijat siirtyvat yrittdjiksi ja jddvat “taloon”. Jos yritys pdattad laajentaa
lilketoimintaansa franchisingin avulla, pitd4 sen laatia franchising liiketoimintamalli,
johon kuuluu franchisingkonsepti-sopimus ja -kasikirja. Yritys voi hyvén franchising-
konseptin avulla rekrytoida sopivia yrittdjid, myos yrityksen ulkopuolelta. Néin saadaan

uusia franchiseyrittajia.

Useiden artikkeleiden (Laakso 2014: 59; Stanford 2004: 539-541) mukaan voidaan
sanoa, etta franchising on menestyksen kloonausta. Néain siksi, ettd taustalla on usein
markkinoilla ja toimialallaan menestynyt kasvuhakuinen yritys, jolla on tavoitteena
laajentaa yrityksen markkina-aluetta hyodyntden franchisingia kasvustrategiana.
Franchisingia voidaan hyddyntaa myds kansainvélisend kasvumallina. Erityisesti silloin,
kun konseptilla on globaalit markkinat, mutta yrityksen kasvuresurssit ovat rajalliset
esimerkiksi omien toimintayksikdiden perustamiseen tai kun tarvitaan paikallista

osaamista liiketoiminnan harjoittamiseen ulkomailla. Franchising ty6llistdd Suomen
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franchising-yhdistyksen (2014: 1-2) teettdman tutkimuksen julkisen tiedotteen mukaan
talla hetkelld suoraan noin viisikymmentatuhatta henkil6d. Franchising-sektori kasvaa,
vaikka yleinen taloustilanne on heikko. Téastd esimerkkind on se, ettd vastaava arvio
ty6llistdmisen osalta vuonna 2015 on satatuhatta henkiléa. (Kauppalehti: 23.3.15,
markkinointi b 12.)

Teoriaosassa kasitelldadn yrittajaan liittyvia ominaisuuksia. Yrittdjan ja yrityksen
ymparistoon liittyvid tekijoitd tutkitaan myos tutkimuksessa. Teoriassa syvennetddn
my0s osaamista, strategista johtamista, kilpailutilannetta, henkilostdjohtamista. Naitéa
kasitellddn sen wvuoksi, ettd nama muodostavat tdssa tutkimuksessa kokonaisuuden
pohdittaessa kasvuyrittdjyyttd. Naista teoreettisista viitekehyksistd on johdettu
tutkimuskysymykset, joilla pyritddn selvittdmaan syitd kasvuyrittajyyteen juuri

franchisingissa. Empiirinen osa toteutetaan e-lomakekyselyn avulla kaksivaiheisena.

1.1. Tutkimusongelman esittely ja tutkimuksen tavoitteet

Paatutkimusongelma on, mikd tekee franchising-yrittdjastd  kasvuyrittdjan?
Tutkimuksessa tutkitaan mitka yrittajaan, yritykseen ja sen liiketoimintaymparistoon
liittyvat tekijat mahdollistavat tai jopa estavat kasvuyrittdjyyden franchising-aloilla.
Miksi toinen yritys kasvaa ja toinen ei? Tutkitaan siis voiko franchising liiketoiminta-
aloilla syntyd kasvuyrittajyyttd, silla liiketoiminta on sopimukseen perustuvaa,
konseptoitua, testattua ja mallinnettua. Onko franchiseottajilla vain rajalliset vaikutus-

ja kehittdamismahdollisuudet suhteessa yrityksensa kasvuun.

Tassa tyossa kasiteltdvan péaatutkimusongelman alla on kolme alaongelmaa.
Seuraavaksi kerrotaan niistd tarkemmin. Ensimmaéisend alaongelmana on tutkia
l0ytyykd franchising-alojen yrittdjilta sellaisia yrittajapiirteitd ja ominaisuuksia, jotka
mahdollistavat tai ovat jo mahdollistaneet kasvuyrittajyyden tai ovat kasvun esteena.
Toisena alaongelmana on tutkia millaisia kasvua mahdollistavia tai sitd hidastavia
tekijoitd voidaan yrityksen liiketoiminnasta I0ytaa (liiketoimintatiedot, liiketoiminnan

tahtotila kasvun suhteen, ketju johdon tuki ja raportointi). Tutkitaan myds sitd, miten
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yrityksen demografisiin erityispiirteisiin (ikd, koko, toimiala, johto, verkostot) liittyvat
seikat vaikuttavat kasvuyrittdjyyteen eli mahdollistavat kasvun, kun kyseessé on kahden
yrityksen keskindiseen sopimukseen perustuva liiketoiminta. Kolmantena alaongelmana
on tutkia yrityksen toimintaymparistossd olevien tekijoiden vaikutusta kasvuun
(markkinat, kilpailu, ketjutoiminta ja rahoitus). Tavoitteena on siis saada esiin tekijoita,
joita tarvitaan yrityksen kasvuun. Tutkimuskysymykset perustuvat edelld mainittuihin

tutkimusongelmiin.

Suomen  Franchise-yhdistys on  tdssa  tydssa  yhteistybkumppanina ja
tutkimuskyselylomakkeessa saadaan kayttdd heidan logoa. Tutkimuksen loppuraportti
my0Os toimitetaan heille, kuten myods tutkimukseen osallistuneille ketjuyrityksille.
Suomen Franchising-yhdistyksen (2014: 1) teettdmédn kasvuselvitystutkimuksen
mukaan ilmeni, ettd suurimmaksi kasvun hidasteeksi franchisingketjuilla raportoitiin
esimerkiksi sopivien yrittdjien ja tyontekijoiden I0ytyminen. Onkin tarke&ta tutkia
l0ytyyko esimerkiksi sellaisia persoonallisuus ja yrittajapiirteitd, jotka selittavat kasvua
tdssa kohdejoukossa. Kasvuyrittdjyyttd tutkitaan liséksi kysymalla kasvuhalusta tai
haluttomuudesta franchise-ottajilta. Sen jdlkeen kysytddn tapahtuneita liikevaihdon
kasvuja ja voittoprosentteja, suunniteltua tulevaa liikevaihtoa ja suunniteltua
tyontekijaméaran lisdantymistd. On mielenkiintoista ndhdd miten yrittdjat nékevat

kasvun ja haluavatko he yritystensa kasvavan?

Liséksi, koska tutkijan oma kiinnostus tutkimuksessa kohdistuu kasvuyrittdjyyden
syntymiseen franchising-aloilla, on kiinnostavaa nahda millaisia kasvuyrittdjid on
franchisingaloilla. Eli voidaanko vastauksista paatella sellaisia yhtaldisyyksid, jotka
johtavat tai ovat johtaneet yrityksen kasvuun ja antavat vastauksen

tutkimuskysymykseen: ”Mika tekee franchice-yrittajasta kasvuyrittdjan?”

1.2. Franchisingin maaritelméa

Mika Tuunasen (2005: 225-228) mukaan franchising siis tarkoittaa franchise-antajan

suunnitteleman mallin  mukaista liiketoimintaa ja termi sisaltdd myds sanan
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lilketoiminta. Hanen mukaan tulisi puhua franchisingista tai franchisetoiminnasta.
Ké&sitteen perussana on franchise ja yhdyssanaa muodostettaessa osat Kirjoitetaan
padosin yhteen ilman yhdysmerkkia esimerkkeiné franchiseyrittdja ja franchisesopimus.
Poikkeavia sanoja ovat franchise-antaja seka franchise-ottaja, jotka Kirjoitetaan yhteen
vaéliviivan kanssa. Kun vierasperéinen ja suomenkielinen sana kirjoitetaan yhteen, ilman
véliviivaa kertoo se, ettd vierasperdinen sana on vakiintunut suomenkieleen.
Yhdyssanan osalta sitd taivutettaessa taivutetaan sanan jalkimaistd, suomenkielista
alkuperdad olevaa sananosaa. Franchising termid taivutetaan suomenkielen
oikeinkirjoitussaantdjen mukaisesti kayttamalla kirjoitusasun mukaista a — vokaalia
esimerkiksi franchisingia, franchisingista. (Suomen franchisingyhdistys 2014: 7-8,
Tuunanen 2005: 18-22.)

“Franchising on kahden itsendisen yrityksen, franchising - antajan ja franchising -
ottajan vélistd, sopimukseen pohjautuvaa pitkdaikaista yhteistyotd, jossa
franchising - antaja luovuttaa franchising - ottajalle oikeuden kayttaa tietylla
alueella sovittua maksua vastaan kehittdméansd tavaramerkkid, liikemerkkia,
valmistusmenetelmdd ja koko yrityksen toimintamallia jatkuvalla tuella
suunnittelemansa ja valvovansa toimintaohjeen mukaisesti” (Laakso 2001: 20—
21)

Franchising-toiminnassa yhdistyvat pienyrityksen tehokkuus ja suurtuotannon edut.
Laakson kirjasta (2001: 20-21) voidaan nostaa esiin muutama varsin keskeinen lause tai
termi, joiden avulla paéstdén paremmin sisalle franchising-malliin:

- kahden yrityksen valinen franchising-sopimukseen perustuva yhteistyomalli

- madritelty maantieteellinen toimialue

- franchising-antajalle yksi liiketoiminnan kasvu- /levittaytymistapa

- franchising-ottajalle yksi yrittajyyden tai liiketoiminnan harjoittamismalli

- franchising-ottaja hyodyntaa liiketoimintamallia maksuja vastaan

- franchising-ottaja saa kéyttdonsa testatun liiketoimintamallin ja tuen

- franchising-antajan ketjussa on useita franchising-ottajia

- yhteistydmalli perustuu yleensé pitkaaikaiseen franchising-sopimukseen
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Tuunanen (2005: 18-21) on madritellyt tutkimuksessaan franchisingin seuraavalla
tavalla. Se on kahden oikeudellisesti ja taloudellisesti itsendisen yrityksen, franchice-
antajan ja franchice-ottajan pitkéaikaista sopimusperusteista yhteistyotd. Tassa
yhteistydssa franchice-antaja siirtdd taloudellista vastiketta vastaan franchice-ottajalle
oikeuden kéayttaa ennalta méaariteltyjen ohjeiden mukaisesti, sovitun ajan tietylla alueella
tai tietyssd paikassa hallitsemaansa liiketoimintakonseptia. Hanen mukaansa
franchisingista puhutaan harhaanjohtavasti ja arkisesti toimialana, vaikka se on
yrittdjyyden ja liiketoiminnan muoto, jota hyddynnetéén erittdin monilla toimialoilla.
Lisdksi  franchisingilla ei ole mitddn tekemistd verkostomarkkinoinnin,
monitasomarkkinoinnin tai pyramidiorganisaatioiden kanssa. Franchising jaetaan

yleensa tuotejakelu- ja tavaramerkkifranchisingiin seka liiketoimintamallifranchisingiin.

e tuotejakelu- ja tavaramerkkifranchisingissa on toimittaja-myyja suhde, tallgin
franchice-ottaja toimii pddmiehensa bréandin alla tdman tuotteiden ja palveluiden
jakelijana. Tam& malli ei ole eurooppalaisen normiston ja kasityksen mukaan
franchisingia silla ainoastaan liiketoimintamallifranchising ymmérretdn
oikeaksi franchisingtoiminnaksi.

o liiketoimintamallifranchisingilla on seuraavia olennaisia piirteitd, kuten ketju eli
jakelukanava kasittaa seké franchice-antajien etta ottajien omistamia ja johtamia
toimipaikkoja. Huomioitavaa on ettd osa yrityksen (franchice-antajan)
toimipaikoista on omia osa yrittdjavetoisia (johto ja omistus yrittajan vastuulla,
sopimus sitoo osapuolia). Liséksi franchice-antajan tehtdvana on kontrolloida,
valvoa ja ohjata jatkuvasti franchice-ottajien liiketoimintaa, siind apuna on
franchising-késikirja, josta franchice-ottaja pystyy tarkentamaan liiketoimintaan
liittyvid toimintamalleja.

(Tuunanen 2005: 18-21.)

Franchising-liiketoiminnan kasitteita ja terminologiaa on tarkennettu franchising-tutkija
Jenni Torikan toimesta yhdessd Kielitoimiston kanssa vuonna 2008. Seuraavaksi
avataan muutamia késitteita.

e Franchice on oikeus, joka luovutetaan yritykselta toiselle.
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e Franchice-antaja (franchisor) on yritys, joka luovuttaa kehittdmansa,
testaamansa ja kaynnistamansa liiketoimintakonseptin hyddyntamisen toiselle
yritykselle.

e Franchice-ottaja (franchisee) on yritys, joka ottaa vastaan oikeuden harjoittaa
konseptoitua liiketoimintaa. Lisaksi franchice-ottaja on juridisesti ja
taloudellisesti franchice-antajasta riippumaton yksikko.

e Monitoimipaikkayrittaja (multi — unit franchisee) on franchise-ottaja, jolla on
sekd johdettavanaan ettd omistuksessaan useampi erillisilla sopimuksilla sovittu
yksikkao.

e Yrittdjavetoinen yksikké (franchiced — unit) on franchice-ottajan johtama ja
omistama yksikko.

e Franchicejarjestelméa (franchice — system) on franchice-antajan omistamien ja
yrittdjavetoisten yksikkdjen muodostama kokonaisuus.

(Torikka 2008: 2, Suomen franchisingyhdistys 2014: 7-8 & Tuunanen 2005: 20-28.)

1.3. Kasvuyrittajyys

Tassa luvussa esitetdén eri tutkijoiden nakemyksia kasvuyrittdjyydestd. Pohditaan miten
ne liittyvat toisiinsa ja mitd seikkoja on otettu mukaan myos tahan tutkimukseen.
Useiden tutkijoiden (Delmar 2003; Pajarinen 2006) yleistd kasvuyrittdjyyden
maadritelmaa ei ole pystytty kehittdmaan, vaan eri tutkijat ovat lahestyneet ongelmaa eri
nakokulmista. Useat tutkimukset korostavat vaikeasti maéariteltavia ja mitattavia asioita,

kuten luonteenpiirteita tai yrittdjaa motivoivia tekijoita.

Pajarisen ym. (2006: 15-16) tutkimuksessa, mik& keskittyi uusyrittajien
kasvuhaluisuuteen, muodostui kuvaksi kasvuyrittdjastd henkild joka oli menestynyt
aiemmissa toimissaan ja hanelld olisi yrittajyyden ohella myds muita mahdollisuuksia
tyollistyd. He ansaitsivat aiemmassa tydsséan kasvuhaluttomia paremmin ja lahtivat
tyostddn oma-aloitteisesti. Delmar ym. (2003: 191-192) tutkimuksissa on saatu myos
samansuuntaisia tuloksia, kuten ettd, kasvuhakuinen yrittdjad on koulutetumpi ja

nuorempi  kuin kasvuhaluton ja hé&nella on aiempaa liikkeenjohto ja/tai
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yrittdjadkokemusta. Kasvuhakuisuus nayttéisi liittyvan perustettavan yrityksen kokoon
siten, ettd kasvuyrityksilla on useampi perustaja ja useampia tyontekijoitd heti
liiketoiminnan alussa. Pajarisen ym. mukaan nayttdd myos siltd, ettd kasvuhakuiset
yritykset ovat suuntautuneet yritysten vélisille markkinoille loppukuluttajan sijaan.
Heiddn mukaan on néhtdvissd ettd yksi Suomen talouden heikkouksista on
kasvuyrittdjyyden vahaisyys. Nayttaa siltd, ettd kasvuyrittdjyydestd haetaan ratkaisua
alati suurenevaan tyottémyysongelmaan. Kasvuyrittdjat ovat vaikuttavat toimillaan
pitkdn aikavélin talouskasvuun. Tutkimuksessa nousee esiin talousosaamisen

nakokulma yrittdjan ominaisuuksissa. (Pajarinen ym. 2006: 15-16.)

Useiden tutkimusten mukaan voidaan sanoa yrittdjan keskeiseksi ominaisuudeksi hanen
kykynsa ja halunsa luoda ja myods tunnistaa uusia taloudellisia mahdollisuuksia.
Kasvuhakuinen yrittdja on valmis kohtaamaan kilpailua, pystyy ottamaan riskejd, osaa
johtaa ja koordinoida liiketoimintaa sekd osaa hyodynt&é uutta tietoa ja myos luo sita.
Kasvuyrittijaksi  valikoidutaan. (Pajarinen ym. 2006: 30-34; Kauppa- ja
teollisuusministerion julkaisuja 2006: 47.) Oleellista on voidaanko kuitenkin ajatella,
ettd on olemassa sellaisia yrittajapiirteitd ja ominaisuuksia, yrityksen johtamistaitojen

lisaksi, joilla voidaan ennustaa tulevaa kasvuyrittajatoimintaa.

Vaikkakin useat tutkijat Delmar ym. (2003: 191-192) ovat saaneet samansuuntaisia
tutkimustuloksia, heidan artikkelin mukaan ei ole kuitenkaan olemassa tyypillista
kasvuyritystd, vaan on monia tapoja kasvattaa yritystd ja kayttdd monenlaisia
lilketoiminta- ja kasvumalleja. Heid&n vditteensd mukaan kasvumalleihin liittyy
kasvuyritysten demografisia erityispiirteitd ja he nédkevat, ettd kasvumallit riippuvat
yrityksen iastd, koosta, liiketoiminta-alasta, johdosta. Néiden tekijoiden olemassaolo
tunnustetaan myods aikaisemmissa kasvun tutkimuksissa esim. Penrose 1959.
Demografisilla tekijoilla on myods kasvua selittdvda merkitys, koska on n&htévissa
erilaisia tapoja kasvattaa yritysta. Artikkelin ensisijaisena tavoitteena on tarjota tutkittua
tietoa kayttaen erilaisia mittareita kasvulle ja mitata yritysten demografisia tekijoita
kuten ik&a, kokoa, toimialaa, johtoa ja hallintoa. Artikkelissa on kolme perusteltua syyta

tehdd tutkimusta mainituista nakokulmista. Ensinndkin, tutkijoiden mukaan koska

yritykset kasvavat eri tavoilla, on my6s syytd olettaa ettd kasvun johtamiskeinot ja
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kasvun lopputulokset my0s ovat erilasia. Toiseksi, kun laajennetaan tutkimusta
sisdltdamadn tietoa kasvuyrityksen demografisesta profiilista, voidaan osoittaa ndiden
demografisten erityispiirteiden vaikuttavan tapaan kasvaa ja tavoitella kasvua.
Kolmanneksi, yrityksen kasvu ei ole luonnostaan tasaista. Edelliset tutkimukset
nayttavat keskittyvan jo tapahtuneeseen kasvuun eikd dynaamiseen aikaa myoten
muuttuvaan kasvutilanteeseen néiden kasvuyritysten osalta. Heiddn mukaan olisi
tarkeata tutkia tasmallisesti sitd, ettd kuinka yritys itse asiassa saavutti kasvun. (Delmar
ym. 2003: 191-192; Vuori 2011: 120-124.) Tassa tyossa tutkimuskysymyksiin
siséllytetadn demografisia tekijoitd ja pyritddn saamaan selville niiden vaikutusta

kasvuhaluun ja kasvuun.

Suomalaiset kasvuyrittdjyys tutkijat, kuten Tornikoski ym. (2011: 29) ovat myds kasvun
viitekehys tutkimusartikkelissaan pohtineet yritysten kasvua tekemansa viitekehyksen
kautta. Heidan mukaan kasvu on yritt4ja, -yritys- ja ympéristosidonnainen kysymys,
jota on pohdittava yrityksen omassa kontekstissa. Heiddn mukaan yrityksen kasvu ja
kasvaminen viittaavat eri asioihin. Kasvustrategiat viittaavat kasvun keinoihin, joita
tehokkaasti hyddyntamélld saadaan lisdd myyntid ja liikevaihtoa tai se voi liittya
resursseihin joilla liikevaihdon kasvua haetaan. Liikevaihdon kasvua voidaan hakea
orgaanisesti eli kasvattamalla nykyisten ja uusien tuotteiden myyntid. Sit4 voidaan

kasvattaa myds ulkoisesti ostamalla yrityksia tai fuusioitumalla toisen yrityksen kanssa.

Tornikosken ym. (2011: 12-13) mukaan aikaisemmissa tutkimuksissa kasvuprosessi on
ymmarretty yrityksen sisdisten resurssien kasvuna ja tehostamisena, kuten henkildstén
lisadmisella tai automatisoimalla tuotantoa. Nykyadn on alettu yhd enemmén
huomioimaan yrityksen ulkoisiin resursseihin perustuvaa kasvustrategiaa. Talldin yritys
pyrkii hakemaan kasvua verkostosuhteiden, portfolioyrittdjyyden, vuokratyévoiman ja
franchising-yrittajyyden kautta. Tutkijat esittavét, ettd pienen yrityksen kasvuun ja
kasvuyrittajyyteen liittyy oleellisesti kasvuhalu ja kyky. (Tornikoski ym. 2011: 12-13.)

Davidsson (1996: 405-407) on myds tullut samaan johtop&atokseen omissa

tutkimuksissaan.
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Edellisten tutkimusten mukaan yritt4jyyden taustalla on monia tekijoit4, myds Marko
Sepén artikkelin (2006: 24-34) mukaan kasvua voidaan l&dhestya kansantaloustieteen,
liikkeenjohtamisen, sosiologian ja psykologian nakoékulmasta. Kasvuyritystutkimuksissa
pyritaan selvittdimain kasvuyrittdjyyden “sieluneldaméi” haastattelemalla yrittdjid heiddn
kasvuhaluistaan tai — haluttomuudestaan. Pyritd4n ratkaisemaan yrittdjdominaisuuksia,
koulutustaustaa, tyokokemusta, innovatiivisuutta, taloudellisen ajattelun kykya,
kunnianhimoa jne. eli pyritddn 10ytdmaan “yrittdjadpersoona”, joka pystyy suotuisissa
yritysympaéristdolosuhteissa omalla toimialallaan kasvattamaan yritysté ja luomaan lisaa
tyopaikkoja. Suomen yrittajyyspolitiikka ja yhteiskunnan kasvuyrittajyyttd tukevat
ilmiot, kuten koulutus, rahoitus ja tukimuodot tulee myds huomioida tutkimuksissa ja
kaytannon yrityselaméssa, silla vain ndiden tekijoiden muodostaman kokonaisuuden
hallinta ratkaisee tulevaisuuden kasvuyrittdjyyden. (Seppd 2006: 24-34; Kauppa- ja
teollisuusministerid 2006:41, 2007:32.)

Tekesin tuottaman tutkimusraportin Yritysten kasvu alueellisesti Suomessa” (Sorama
& Saarakkala 2009: 1-2) mukaan nykyaan suuri osa seka tutkijoista ettd julkisista
yrittajyyden edistdmisviranomaisista on sitd mieltd, ettd yritt4jatoiminnan laatu ja
kasvutekijat on kansantaloudelle tarkedmpad kuin yritysten méaard. Tutkimuksen
mukaan kasvuyrittdjyyden edistdminen on mm. yrittdjyyden politiikkaohjelman isoja ja
tarkedssé osassa olevia teemoja. On selvad, ettd kasvuyrityksilla on keskeinen merkitys
yhteiskunnalle, taloudelliselle ja alueelliselle kehitykselle. Taman tutkimuksen mukaan
yritykset alkavat rakenteellisesti tyollistdd enemman kun alkavat kasvaa pk-yritysten
pienimmastd luokasta isompien yritysten luokkaan. (Sorama & Saarakkala 2009: 1-2.)

Myaos Pajarinen ym. (2006: 33-37) tutkimuksessa saatiin samanlaisia tuloksia.

Myos kansainvéliset tilastot kertovat, ettd EU-maiden tyottdmyys on ldhes suorassa
suhteessa sitd suurempaa sielld, missa on tyovoimaan nédhden suhteellisesti eniten
yrityksia ja alhaisinta taas sielld, missa yrityksid on véhiten. Tutkimustuloksista voidaan
paatelld se seikka, ettd yritysten varsinainen maara siis ratkaisee tyollisyydessa varsin
vahan; laatu ja kasvutekijat ovat tdrkedmpid. Tutkimuksesta ilmeni myds se, ettd kasvun
toteuttaminen edellyttdd yrittajaltd ja yritykseltd kasvukykya ja kasvuhalua seka

ymparistolta suotuisia mahdollisuuksia. (Sorama ym. 2009: 1-2.)
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Sorama ym. (2009: 5) raportin mukaan kasvuyrittdjyyden tutkiminen on haasteellista,
koska itse kasvuyritysten tunnistaminen on vaativaa. Kasvuyritystutkimuksen
kriteereistd ei ole paasty yksimielisyyteen tutkijoiden keskuudessa. Tutkimuksessa
kerrotaan eri tutkijoiden (Delmar, Davidsson & Gartner 2003: 191-204) tuoneen esiin,
etta kasvuyritystutkimuksien tuloksilla ja niista tehdyilld johtopaatoksilla on suora
yhteys tutkimuksissa kaytettyihin metodeihin. Metodeihin tulee panostaa tulevaisuuden

kasvuyritystutkimuksissa. (Sorama ym. 2009: 5.)

Kasvuyrittajyystutkija Per Davidsson Kkasittelee yrityksen kasvua yrittdjan kyvyn,
tarpeen ja mahdollisuuden kautta artikkelissaan jo vuonna 1991. Hanen tutkimuksensa
mukaan objektiiviset mittaukset (kyky, tarve, mahdollisuus) kasvutekijoilla selittda
kasvumotivaatiota pienissd yrityksissa. Hanen l6ytamilldan yrittdjaan liittyvilla
tekijoilla siis voidaan selittdd huomattavaa osaa yrityksen kasvun mahdollistajana.
Tarpeeseen liittyvat tekijat esiintyvat paljon tarkedmpana kuin kykyihin ja tilaisuuksiin
liittyvét tekijat kasvun mahdollistajana. Hanen tutkimuksiinsa perustuva malli on tassa

tyossa teoreettisena viitekehyksend teoriaosassa. (Davidsson 1991: 405-409.)

Laukkasen (2007: 17) toimittamassa Kkirjassa kasitelladn yrittajyyttd laajasti eri
asiantuntijoiden ja heidan kirjoittamien aihealueiden kautta. Hanen mukaansa yrittajyys
on perustamista, liiketoiminnan harjoittamista, johtamista ja vaurauden luomista
tulevaisuudessa. Kasvuyrittajyyttd ohjaa tietoinen kasvuun tdhtddva yritystoiminta.
”Kasvuyrityksid tarvitaan kipedsti lisdd, mutta pelkdt juhlapuheet ja talouspolitiikan
etdohjaus eivét niitd rakenna. Kasvuyritysten avaimet ovat kasvuhakuisten ja asiansa

osaavien yrittajien ja yritysjohtajien késissa”. (Laukkanen 2007: 17-20.)

Tassd tutkimuksessa on my0s tavoitteena tutkia, millaista kasvuyrittdjyyttd on
franchisealoilla. On hyvin mielenkiintoista analysoida vastauksia ja tutkia, 16ytyyko

samansuuntaisia tuloksia kuin edellda mainituissa kasvuyrittdjyyden madarittelyissa.
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1.4. Nakokulma ja tutkimuskohteen rajaukset

Franchising ymmarretddn tdssa tyossd yrittdjyyden muotona, johon vaikuttaa
franchisesopimus ja franchiseantajan strategia. Franchiseyrittdjyys nahdéaén
yrittajyytend. Nakokulmana on kasvuyrittajyys franchising-aloilla. Tutkimuksessa on
mukana vain franchise-ottajia ja franchise-antajia. Tutkimuksen kohderyhmana ovat
Suomen franchising yhdistyksen varsinaiset- ja ehdokasjasenet eli ketjuyritykset
(franchise-antajat) seka niiden Kketjuyrittdjat (franchise-ottajat). Perusjoukkona on tuo
edelld mainittu franchising jarjesté jasenineen. Tyo6ssd kohderyhmd rajataan
suomalaisiin ketjuihin jotka harjoittavat liiketoimintaa Suomessa.

Kohderyhmaérajauksena on liséksi se ettd franchising-ketjun alkuperamaa on Suomi.

Perusjoukosta valitaan ne ketjut, jotka hakevat kasvua jatkuvasti eli hakevat uusia

yrittdjid ketjuunsa. Taman joukon kasvuseikat selvidvat Suomen Franchising-
yhdistyksen julkaisemasta kirjasta. (Suomen franchisingyhdistys 2014: 88-137).
Tutkimuksessa on mukana vain Suomessa franchisingmallilla levittaytyvia ketjuja.

Siind ei ole huomioitu mm. seuraavia ketjuja:

”Suomalaisia franchisingantajayrityksia, jotka harjoittavat franchisingtoimintaa muualla
kuin Suomessa (ketjulla Suomessa vain oma/omia yksikko/yksikoita, mutta laajentuneet

kansainvalisesti franchisingmallilla) (esim. Left Shoe Company).”

”Kansainvalisia franchisingketjuja, joilla on Suomessa vain yksi franchisingottaja (jolla
voi olla yksi tai useampi oma toimipiste), joka ei levittdydy franchisingmallilla

Suomessa (esim. Pizza Hut, Holiday Inn, Toys’R’Us).”

”Kansainvalisia franchisingketjuja, jotka eivét harjoita Suomessa franchisingtoimintaa,
vaan toimivat taalld esim. omilla tai joint ventureyhtioilladn ja yksikoillaan (esim.
IKEA, Mango, JC jne.) - ketjuja, jotka eivat halunneet antaa nimeé&én tutkimukseen -
jotka: 1. esim. juuri lopettamassa f-toimintaa 2. aloittamassa, mutta ei julkinen tieto

vield 3. eivét kayta toimintamallistaan franchisingsanaa, vaikka se muistuttaa hyvinkin
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ldheisesti franchisingtoimintaa (esim. useat Keskon ketjut sek& muut yrittajavetoiset
ketjut, joissa ketjun ohjausyksikkd, kuten Euronics tai Expert).”

”Ketjut, jotka kayttavat toiminnastaan franchisingsanaa, mutta joiden toimintamalli ei

tayta tutkimuksessa kaytettavaa franchising-toimintamallin kriteeristoa.”

”Taman lisaksi Suomessa toimii ns. sisdisia franchisingketjuja, joita ei mydskéaéan ole
huomioitu selvityksessa. Naista esimerkkind mainittakoon S-ryhmén ketjut: Amarillo,
Rosso, Fransmanni, Presso jne. N&ma on jatetty huomioitta siksi, etteivdt ne tarjoa
franchising mahdollisuuksia avoimesti, vaan ainoastaan ryhmaan kuuluville

alueosuuskaupoille.” (Francon 2014: 5.)

Kirjallisuuskatsauksessa tullaan kasittelemdan kasvuyrittdjyyttd yrittajapiirteineen,
osaamista, strategista johtamista, henkilostojohtamista ja kilpailutilannetta, ldhinna
miten ketjuissa huomioidaan ja hyddynnetaan kilpailutilanne. Tassa kasvuyrittdjyytta
pohditaan yleisella tasolla ja franchising-liiketoiminnan kautta. Tassa tydssa punaisena
lankana on nimenomaan yrityksen, yrittdjan ja ympériston muodostama kokonaisuus.
On hyva huomioida, ettd franchising-yrittdjyydesséd on kaikki samat elementit kuin
muissakin yrittdmisen muodoissa. Lisaksi franchising-yrittajyyteen tuo lisdhaasteita
franchising-antajan strategiset linjaukset ja franchising-sopimukseen liittyvat seka
tekemistd mahdollistavat ettd sitd rajoittavat asiat. Seuraavassa luvussa kaksi

paneudutaan teoreettiseen viitekehykseen.
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2. TEOREETTINEN VIITEKEHYS

Tassd  tutkimuksessa  hyodynnetddn  kolmea erilaista mallia  kuvaamaan
kasvuyritystoimintaa. Ensimmaéinen on Davidsonin (1991: 7) malli, jossa selvitetaan
kasvuyrittajyyteen vaikuttavia tekijoita tarpeen, kyvyn ja tilaisuuksien kautta. (kuvio 1).
Liséksi sita tdydentavana mallina on kaytetty Shanen (2003: 97-117.) yrittdjyysteoriaa
ja yrittdjapiirteitd kéasittelevdd osaa. Toisena on Laukkasen (2007: 29.) malli
liiketoiminnan ja yrityksen perustekijoistd (kuvio 2). Kolmantena on malli (kuvio 3),

joka kuvaa kasvun viitekehysté ja kasvun hallintaa (Tornikoski ym. 2011: 11-32.)

N&ma mallit valittiin tutkimuksen teoriaan sen vuoksi, ettd ne kuvaavat yritystoimintaa
ja sen kasvuun vaikuttavia tekijoitd. Mallit ovat teoriaa tdydentdmassa. Ensimmainen
malli Kkuvaa yrittdjan persoonaan liittyvid tekijoitd. Toinen kuvaa yrityksen
liiketoimintaan vaikuttavia siséisia ja ulkoisia tekijoitd. Kolmas malli kuvaa yrityksen

kasvutekijoita ja kasvun hallintaa huomioiden franchiseantajan luomat reunaehdot.

Kasvuyrittajyyden tutkija Per Davidsson (1991: 407) esittdd tutkimusartikkelissaan
mallin, jossa yrittdjan kyky kasvattaa, tarve kasvattaa ja mahdollisuus kasvattaa johtavat
suureen motivaatioon kasvattaa liiketoimintaa ja ndiden tekijoiden vaikutus ja
olemassaolo johtavat kasvuun. Han kaésittelee yrityksen kasvua yrittdjan kyvyn, tarpeen
ja mahdollisuuden kautta artikkelissaan jo vuonna 1991. Hanen tutkimuksen mukaan
objektiiviset mittaukset (kyky, tarve, mahdollisuus) tekijoilla selittdd kasvumotivaatiota
pienissd yrityksissd. Hanen loytamillaan yrittjaan liittyvilla tekijoilla siis voidaan
selittdd huomattavaa osaa yrityksen kasvun mahdollistajana.

Niin kuin aikaisemmin jo viitattiin, tarpeeseen liittyvat tekijat esiintyvat paljon
tarkedmpana kuin kykyihin ja tilaisuuksiin liittyvat tekijat kasvun mahdollistajana.
Hénen tutkimuksiinsa perustuva malli on tdssa tydssa osana teoreettista viitekehystéa.
(Davidsson ym. 1991: 405-411). Kuvio 1 selventé asiaa:
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Koyt
Havaitut
L bt |
Tarpeet Havaitut Kaswu- Tedellinen

tarpest | maotivaatio kaswu

Havaitut
Mahdollisuudet mahdollisuudet

Kuvio 1. Pienen yrityksen kasvua selittavat tekijat (mukaillen Davidsson 1991: 407).

Hé&nen mukaan kasvua rajoittavina tekijoina voidaan nahda yrityksen iké seké yrittajan
ikd. Yritys, joka on toiminut jo pitkdan ja on kannattava ei valttdmatta hae kasvua, silla
kasvun odotetut seuraukset myos vaikuttavat kasvuhaluun. Jos esimerkiksi tyon maaré
lisadntyy oleellisesti kasvun myo6ta ja joudutaan palkkaamaan lisaa tyontekijoita, voi
nama tekijat hidastaa kasvupyrkimyksia oleellisesti. Toisaalta kasvun odotetut
seuraukset voivat myods lisdtd kasvuhalua. Yrittdjan motivaatio kasvattaa yritysta
riippuu  yrittdjan kokemustaustasta ja innostuksesta yrityksen kasvua kohtaan.
(Davidsson 1991: 405-411). Usean alan tutkijan tutkimusartikkelin mm. Delmar ym.
(2003: 190-192) tarkoituksena on tarjota laajempaa tutkimustietoa yrityksen kasvun
mittaamisesta, ja he vaittavat ettd yritykset kasvavat monin eri tavoin ja ndma kasvun
mallit voivat vaihdella merkittavasti eri syistd. Kasvu ei ole stabiilia. On tarkeéa tuntea
ja ymmartaa syitd, joilla on vaikutusta yritysten kasvuun. Eli he esittdvat vaitteen, ettd

demografiset tekijat tulee tunnistaa kasvun tutkimuksissa. (Delmar ym. 2003: 190-192.)

Laukkasen (2007: 28-32) mukaan kasvuyrittdjyyttd tulee tarkastella siten, ettd
yrittdminen néhdaan liiketoimintana, jonka yrittdja tai tiimi kdynnistaa ja jota se johtaa.
Yritys on kuori liiketoiminnalle, liittymépinta toimintaympéristéon ja juridinen olio.
Yritys sellainen oikeudellinen muoto, joka mahdollistaa markkinataloudessa sopimisen

ja vaihdannan. Hanen mukaansa tarvitaan viisi komponenttia joiden kohtaaminen tulee
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toteutua litketoiminnan ja yrityksen perusehtona. Komponentteja ovat tuote, yrittaja tai
yrittajatiimi, asiakkaat, resurssit ja toimintaymparistd. Oheinen kuvio 2 selkeytt44 asiaa.

.4 -
r / arkkinat, | SWF

asiakkaat

Kuvio 2. Liiketoiminnan ja yrityksen perustekijat (mukaillen Laukkanen 2007: 29).

Tekijat ovat valttaméattdmia, mutta yrityksen synnyn ja kasvun tekijoiné suurin merkitys
on yrittdjilld, tuotteilla ja asiakkailla sekd markkinoilla olevilla tilaisuuksilla” ja niihin
tarttumisella. Resursointiin ja kasvun strategioihin on useita vaihtoehtoja. Selkea
tuotekonsepti, kasvuun tdhtddva hyvan talouden omaavalla yritykselld ei ole vaikeuksia
I0ytaa rahoittajia ja yhteistydkumppaneita. Laukkasen malli (kuvio 2) on myds osana
tdman tutkimuksen teoreettista viitekehystd. Laukkasen mukaan tama pelkistetty malli
kertoo mitd yrityksen kasvu tarkoittaa ja mitd se vaatii. (Laukkanen 2007: 29-31;
Roininen (2011: 14-15.)

Yritykset eivat poikkea toisistaan perustettaessa tai kasvuun lahdettdessa, myéhemmin
paderot selittyvat kahdella tekijalla, kuten liiketoiminnan luonteella ja yrityksen
johdolla  eli yrittajilla. Perusehtoina kasvulle ovat liiketoiminnan
laajentamismahdollisuus ja yrittdjien halu kasvaa, vaurastua seké kyky oppia ja kehittaa
tuotetta, myyd& ja johtaa. Kasvuun tarvitaan myo6s suotuisa toimintaymparistd seka
liiketoimintaresurssien saatavuus. (Laukkanen 2007: 29-31; Roininen (2011: 14-15.)
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Yrityksen toimintaympéristd on moniulotteinen ja siksi on tarkeé erottaa siita:
- toimialaymparistd; yrityksen elinkaaren vaihe, keskittynyt vai hajaantunut,
pienyritysvaltaisuus
- sijaintiymparisto; infrastruktuuri, sdadokset ja verotus
- taloudellinen ymparistd; ostovoima, kysyntéa ja resurssien saatavuus
(Laukkanen 2007: 29-31.)

Laukkanen (2007: 17-18) madrittelee kasvuyrittdjyyden olevan yritystoimintaa, jota
ohjaa tietoinen pyrkimys kasvaa maarallisesti ja luoda vaurautta, toisaalta sill4 viitataan
my0s kasvuyritysten tai kasvuhakuisuuden yleisyyteen. Kasvuyritykselld han tarkoittaa
kasvuhakuisesti johdettavaa yritystd, usein mittarina liikevaihdonkasvuprosentti tai
henkilomaaran kasvu. Seuraavalla sivuilla lisdd eri tutkijoiden nékemyksia
kasvuyrittdjyydesta ja sen selittamisestd ilmioné. Usein ne liittyvat yrittdj& persoonaan,

yritykseen ja ymparistdssa oleviin kasvutekijoihin.

Shane (2013: 97-117) kasittelee kirjassaan muun muassa tarkeitd yrittajapiirteita ja
yrittajadominaisuuksia. Yrittajapiirteitd ovat esimerkiksi sisdinen eldman hallinta (locus
of control), suoriutumistarve ja -motivaatio (need for achievement), innovatiivisuus
(innovativiness) ja riskinottotaipumus (risk taking propensity). Yrittdjdominaisuuksia
ovat yleisten yrittdjan taustatietojen (ikd sukupuoli, tyokokemus, yrittdjakokemus,
verkostot) liséksi esimerkiksi roolimallit, &lykkyys ja kognitiiviset ominaisuudet; kuten
ongelmanratkaisutaidot, kyky vastaanottaa informaatiota sen tydstdminen ja
hyodyntdminen eli tiedon hyviksikdytté ja hyvien tilaisuuksien “ndkeminen ja niihin
tarttuminen”. N&ita piirteitd ja ominaisuuksia on monilla ihmisilla, mutta vain osalla

ihmisista ne johtavat yrittdjamaiseen toimintaan.

Tassd ty0ssd nditd yrittdjapiirteitd ja -ominaisuuksia hyddynnetddn tutkittaessa
franchiseyrittdjien  onnistumista  suhteessa kasvuun ja menestymiseen tai
kasvuhaluttomuuteen. Kyselylomakkeen ensimmaéinen kysymys rakentuu talle teorialle
ja on mielenkiintoista tukia millaiset piirteet ja ominaisuudet korostuvat tassé

tutkimuksessa. Onko niilla merkitysta kasvun ja menestymisen suhteen?
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Tassa tyossa kuvioon 3 on lisatty, koska tutkitaan franchising liiketoimintaa, ulkoisina

elementteind franchising-sopimus ja franchising-antajan strategia.

Menestys .
Kazvun hallinta
st
Talou= )

Crzaaninen Sisfizet resurasit
e v, ulknizet '
yritysostot h

Kazvohalu ja kasvulylky

YrittdjE Vrity= Vmpdristd Fasvin esteet

Kuvio 3. Kasvun hallinta. (mukaillen Tornikoski ym. 2011: 16)

Nain siksi, ettd franchiseyrittajan liiketoimintaa kuvaa tdama malli enk& parhaiten, silla
yrittdjd sopimusta tehdessdan sitoutuu samalla emoyhtion strategisiin tavoitteisiin
franchisingin osalta ja myds sopimuksen maarittamiin liiketoiminnallisiin asioihin. Néin
ollen kasvua haetaan t&ssd viitekehyksessd. Tassd tydssa myos tutkitaan yhtena
alueena, miten franchiseantajan strategia tukee franchiseyrittdjia strategisissa

liiketoiminnallisissa asioissa ja toisaalta rajoittaako franchisesopimus kasvuyrittajyytta.

Tornikosken ym. (2011: 12-13) mukaan uusimmissa tutkimuksissa on otettu enemmén
huomioon myds yrityksen ulkoisiin resursseihin perustuvia kasvustrategioita.
Arvioiden mukaan jopa kaksi kolmasosaa kasvuyrityksista toteuttaa ja kéyttaa ulkoisia

kasvustrategioita. Ulkoisen kasvun strategioita ovat mm. kasvun hakeminen
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verkostosuhteiden avulla, portfolioyrittdjyys, vuokratyévoiman kaytt0 tai franchising-
yrittajyys. Téssd tyossd tutkimuskysymykset pohjautuvat juuri ndiden kolmen kuvion
kasvuyrittdjyydesta ja sen selittamisestd ilmiona. Usein ne liittyvét yrittdjan persoonaan,

yritykseen ja ympéristssé oleviin kasvutekijoihin.

Myos Sorama ym. (2009: 5-9); Delmar ym. (2003: 192); Ty06- ja elinkeinoministerion
(2013: 13) tutkimuksissa kasvuun vaikuttavat tekijat on jaettu kolmeen ryhmaan:
yksiloon/yrittajaan, yritykseen ja ymparistoon liittyviin kasvutekijoihin. Tutkimuksissa
otetaan esiin yrittdjan rooliin merkitys yrityksen hyvééan kehittymiseen. Sité voidaankin
pitdd perusteltuna, silla onhan yrittajalla keskeinen rooli paatdksenteossa, suunnan
asettamisessa ja yritystoiminnan toteutuksessa. Tutkijoiden mukaan yrittdjan
taustatekijoitd, kuten koulutustausta ja aikaisempi kokemus, ika sekd kasvuhalu yhdessa

vaikuttavat yritystoiminnan tuloksiin.

Useampien tilastojen perusteella aikaisempi johtamiskokemus ja koulutustausta
vaikuttavat yrityksen kasvuun. Aikaisempi johtamiskokemus lisda keskimé&aréista
kasvua 12-17 prosenttia ja korkeakoulutus 19-27 prosenttia. (Pellervon taloudellinen
tutkimuslaitos 2006:19.) Wiklund (1999: 37-39) on esittanyt, ettei yrittdjan kokemus ja
koulutus selittaneet yritysten kasvua, vaan yrittdjan suhteella yritykseen olisi yhteytta

kasvuyrittamiseen. (Sorama ym. 2009: 5-9; Delmar ym. 2003: 192.)

Jatkotutkimuksiensa Wiklund J. (2006: 141-143) mukaan on nahtévissa positiivinen
yhteys yrittdjamaisen aktiivisuuden ja yrityksen suorituskyvyssa. Han esittaa
artikkelissaan, etta yrittdjamainen orientaatio liittyy pienten yritysten suorituskykyyn ja
sitd on tarke&td myos tutkia pitkalla tahtaykselld. Kasvuun téhtdavan yrityksen tarkea
kasite on yrittdjamainen orientaatio, joka pitdd sisalladn yrityksen suhtautumista

seuraaviin kolmeen osa-alueeseen:

— tuote-markkinainnovointi (innovaatiota)
— riskinotto (liittyy yrittdjaan/ johtoon)
— péaatoksenteon proaktiivisuus (strateginen tahtotila)
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Wiklundin liséksi yrittdjamaisen orientaation késitettd ovat kehittdneet Khandwalla
(1977), Miller ja Friesen (1983: 221-225) seka Lumpkin ja Dessa (1996). Heidan
mukaansa yrityksen kayttdytyminen heijastaa vahvaa yrittdjamaistd orientaatiota, ”kun
yritys tuottaa teknologisia ja/tai tuoteinnovaatioita, silld& on aggressiivinen
kilpailuasenne muita yrityksid kohtaan ja yrityksen johdolla on vahva riskinottokyky”.
Tutkimuksessa esiintyvien tutkijoiden mukaan esimerkiksi yrityksen yrittdjamaisella
orientaatiolla on todettu olevan positiivinen vaikutus yrityksen rahoitukselliseen
tulokseen. Zahra & Covin (1995: 45-48) ja Mintzberg (1973: 44-48) tuovat esiin, etta
yrittdjamaiset yritykset hyddyntavat riskialttiita kasvustrategioita. Wiklund & Shebherd
(2005: 71-76) selvittivat, ettda yrittdjamainen orientaatio on Kkytkoksissa yrityksen
suorituskykyyn, jossa huomioitiin myos liikevaihdon kasvua. (Sorama ym. 2009: 9).

Tdssa tydssa yrittdjamaista orientaatiota ei kasitellda timan enempaa.

Sen sijaan Shanen (2013: 97-115) Kirjassa olevat yrittdjan piirreteoria ja
yrittdjdominaisuudet ovat oleellisia, silla, niin kuin teoriassa on jo ilmennyt, on
yrittdjalla merkitystd. Tuunanen (2011: 1-10) on myo6s kayttanyt Shanen (2003: 97)
teoriaa raportissaan “Yrittdjiltd vaaditut persoonallisuuspiirteet ja ominaisuudet” ja
osoittaa mitd se tarkoittaa k&ytdnnon tasolla. Hanen julkaisemansa esityksen mukaan
piirreteorialla voidaan ennustaa ja selittda yrittdjamaista kaytosta, yrittdjaksi ryhtymista
ja yrittdjand menestymistd (kasvu ja voitollisuus). Han nakee, ettd piirreteoria on
rajallinen ja myoskin yritt4jadn ominaisuudet, persoona, tilanne- ja ymparistotekijat
vaikuttavat. (Tuunanen 2011: 1-10.)

Shanen (2003: 96) mukaan ihmisten psykologiset ominaisuudet vaikuttavat hyvin
todenndkaisesti siihen, ettd henkilot kayttavat hyvakseen sopivat tilaisuudet, silla ndma
ominaisuudet ikadn kuin johtavat henkildita tekemaan erilaisia p&atoksia ilmaantuvien
mahdollisuuksien suhteen kuin toiset henkilot samoilla tiedoilla ja taidoilla. Tosin ne
eivat vaikuta pelkdstdan yrittdjamaisien tilaisuuksien hyvaksikayttoon, pikemminkin
padtosten tekoon. Seuraavan sivun kuviossa 3 esitetdan tata yrittajépiirreteoriaa. Ndiden

kolmen kuvassa olevan asiakokonaisuuden sisaltd on poimittu tdssa tyodssa kaytetyt
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yrittajapiirteet, kuten suoriutumistarve ja -motivaatio, innovatiivisuus, Ssisdinen

elamanhallinta ja riskinottotaipumus.

Kuvio 4. Psykologiset luonteenpiirteet. (Mukaillen Shane 2003: 96).

Tuunasen mukaan riskinottoa ja innovatiivisuutta tarkedmpida ominaisuuksia ovat
elaménhallinta ja motivaatio. Ne ovatkin yrittdjyyden perusedellytyksid, silla yrittajyys
vaatii itsendistd, tulevaisuussuuntautunutta otetta ja hyvin usein yksindista kovaa
tyontekoa. Innovatiivisuus korostuu yleensa yrityksen Kilpailukyvyn kehittdmisessa ja

riskinotto tuottojen tavoittelussa. (Tuunanen 2011: 9).

Seuraavaksi avataan seuraavan sivun taulukossa, mitd ominaisuuksia yrittajapiirteet
sisdltdvat. (taulukko 1.) Tahén taulukkoon on kerétty Shanen piirreteorian keskeiset
asiat. Oheisen taulukon siséaltdd on kaytetty tassd tutkimuksessa ensimmaisessa
tutkimuskysymyksessa ja niiden avulla tutkitaan franchiseyrittdjien yrittajapiirteita ja -
ominaisuuksia. Eli nouseeko esiin sellaisia yrittajapiirteitd ja -ominaisuuksia, jotka
nayttdisivat vaikuttaneen tahan tutkimukseen vastanneiden yrittajien liiketoimintaan ja
johtaneet kasvuyrittdjyyteen. Tdssa tydssd kasvua tarkastellaan liikevaihdon kasvun ja
voittoprosentin kautta. Nain siksi, ettd liikevaihto ei yksin kerro kasvusta, silla

liiketoiminta pitdisi olla myds kannattavaa.
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Taulukko 1. Yrittajapiirteet ja ominaisuudet (mukaillen Shane 2013: 97-115).

Yrittéjépiirre

Siséltd

Vaikutus

1. Henkil6n sisdinen
eldménhallinta (locus

of control)

Sisdinen kontrolli
Sattumakontrolli
Toiset henkildt kontrolli

Oma toiminta vaikuttaa/korkea
Sattuma vaikuttaa/matala

Verkottuminen/ kilpailutekija

2. Suoriutumistarve ja
-motivaatio (need for

achievement)

Henkil6ll& on korkea suoritusmotivaatio.
Henkild haluaa vaikeita tehtavia.
Henkil6ll& on korkea vaatimustaso.
Henkild on kilpailunhaluinen.

Henkilo laittaa itsensa likoon.

Henkil6a kuvaavat ominaisuudet:
aikaansaapa, osaava, ahkera,
tavoitteellinen, kunnianhimoinen,

saavuttava, neuvokas, pyrkiva.

3. Innovatiivisuus

(innovativiness)

Henkil6 kykenee omaperéiseen
ajatteluun, arvostaa uusia ideoita, pitdd
improvisoinnista, motivoitunut

keksimdén uusia ratkaisuja.

Henkil6a kuvaavat ominaisuudet:
kekselids, omaperdinen,
innovatiivinen, tuottelias ja

mielikuvituksellinen.

4. Riskinotto-
taipumus (risk taking
propensity)

Henkil6 on taipuvainen pelaamiseen,
henkil6 haluaa koetella tilaisuuksia joiden
tulokset epadvarmoja, ottaa riskejé, nauttii

vaaroista.

Henkilda kuvaavat ominaisuudet:
uhkarohkea, uskalias, varomaton,

hatéinen, yrittelias.

2.1. Kasvuyritykseen vaikuttavat tekijat

Pohdittaessa yrittajapersoonan vaikutusta yrityksen kasvuun, on aikaisemmissa
tutkimuksissa saatu selkedd néyttod, ettd persoonalla on merkitysta. Yrittajapersoonalla
on erittdin keskeinen rooli yrityksen pé&atoksenteossa, suuntaviivojen maarittelyssé ja
toteutuksessa, varsinkin pienissa yrityksissa. Koulutus- ja tydkokemustaustalla nayttaisi
myds olevan merkitystd kasvua haettaessa. Tilastojen perusteella parhaat kasvun evéaat

saisi yritys, jonka perustajat ovat pitkélle koulutettuja ja johtamiskokemusta keranneita
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toimialan tuntijoita. Tosin on myo6s toisenlaista tutkimustietoa ja siksi edellinen
tutkimustulos ei ole ihan kiistaton (Pajarinen 2006: 31.) Heinonen (2005: 13-14; Tyo6-
ja elinkeinoministerio 2011:6-7) esittavat mielenkiinnon kohteeksi niin sanotut
osaamisintensiiviset ja tai korkean teknologian kasvuyritykset, joihin myos
kasvuyritystutkimus on usein kohdentunut. Lahteiden mukaan laaja ja monipuolinen
kasvuyrittajyystutkimus jattaa paljon avoimia kysymyksié ja néin ollen myds kykymme
hahmottaa kasvua selittavia rajoittuu. Kasvuyrityksen yksiselitteistda maéarittelykin
puuttuu. Kasvu ei tapahdu vain liikevaihdon ja henkiloston méardn lisdédntymisen
kautta, vaan se voi konkretisoitua monella eri tavalla. Heinosen mukaan on tarkeété
ymmartdd miten kasvun tulokset ovat kdytannossa saavutettavissa. Liséksi on tarkedd
ottaa tutkimukseen mukaan tulevaisuusaspekti, silla kasvu on voimakkaasti sidoksissa
liiketoimintaympéristoon eika sitd sovi unohtaa. Muita selittdvia tekijoita ovat yrittajan
motivaatio,  kasvustrategiat, kasvun esteet mutta ndiden liséksi  tulisi
kasvuyrittdjyystutkimuksessa kiinnittdd voimakkaasti huomiota yritt4jan yrittdjamaiseen
prosessiin ja erityisesti kasvun ja laajentumisen nakékulmasta. (Heinonen 2005: 13-15.)

Seuraavassa esitetadan kasvuyrityksen tunnusmerkit:

+ Kasvuhakuisuus
— Omistajan sitoutuminen, ndyttda kasvusta, kasvutahto,
riskinottokyky, kasvu-hakuisuus

» Kasvukyky
— Strateginen osaaminen, innovatiivisuus, resurssit,
suunnitelmat, verkostot

* Kilpailukyky
— Innovaatio, osaaminen, kustannustehokkuus, brandi,
markkinaldheisyys, strateginen kumppanuus

» Markkinamahdollisuus
— Fokus, kysyntd, asiakastarve, kasvupotentiaali,
kilpailutilanne

(Heinonen 2005: 57-131.)

Soraman ym. (2009:7) tutkimuksessa todetaan, ettd kasvu on tulosta yrityksen ja sen
paattdjien tietoisesta tekemisestd ja panostamisesta kasvuun. Yrityksen taustatekijoisté

kasvua selittdd sen ikd. Yleensa elinkaareltaan vanhat yritykset kasvavat nuoria
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hitaammin, eli nopeat kasvuyritykset ovat nuoria yrityksid. Myos yrityksen alkuvaiheen
koolla on merkitysta, silla kasvuyrityksilla on todettu olevan suurempi alkup&&oma,
useampia perustajia ja tyollistavat jo alkuvaiheessa useampia henkil6ita. Lisdksi on
havaittu, ettd kasvuyrittijat ovat laatineet selvitykset alan Kilpailutilanteesta ennen
yrityksen perustamista. Kasvuyritysten yhtiomuoto on yleensa osakeyhti6 ja yrityksen
kokenut ja osaava johto n&hddan resurssina kasvulle. Johtamisosaaminen ja johtajien
kapasiteetti ovat siis mahdollistamassa kasvua. Lisaksi pitdisi kasvua tavoittelevilla
yrityksilla olla suuret johtoryhmaét, johdolla vapaus tehdd nopeita paatoksia ja
hallituksessa yrityksen ulkopuolisia jasenid. Hallitusjasenten yrityksen ulkopuolelta
tuoma tieto saattaa vauhdittaa kasvua koska johdon aikaa saastyy térkeisiin asioihin ja

tieto on juuri sita mitd tarvitaan. (Sorama ym. 2009: 7-8; Pajarinen ym. 2006: 32-33.)

Yrityksen kasvuorientaatiolla on merkitystd. Pienissa yrityksissd se on yrittjan
kasvuhakuisuus, joka pohjautuu yrittdjan omaan arvomaailmaan suhteessa kasvuun ja
ymparistoon. Yrityksen kasvuun vaikuttavat uudistushakuiset arvot ja kasitteet ovat
ympdriston seuraaminen, yhteistyo Kilpailijoiden/ alihankkijoiden kanssa ja jatkuva
kehittdminen. Uudistushakuiset ~ arvot  kertovat  innovatiivisuudesta  ja
toimintaympadriston muutokset koetaan uusina liiketoimintamahdollisuuksina ja néin
my0s strategia perustuu kasvuhakuisuuteen ja jatkuvaan kehittymiseen Kilpailluilla
markkinoilla. (Sorama ym. 2009: 9; Heinonen 2003: 84-85.)

Soraman tutkimuksessa (2009: 21) esitetéén, ettd vaikka yritykselld olisi kasvuhalu- ja
kyky, riittdvat resurssit ja kaytossa osallistava ja sitouttava strateginen
suunnitteluprosessi, ndma eivat silti johda toteutuneeseen kasvuun, ellei yrityksen
ymparisto tue ja mahdollista kasvua riittdvasti. Kaytanndssa tama tarkoittaa, etta yritys
ei pysty lisdédméaén tuotantokapasiteettiaan, jos tydvoimaa ei ole saatavilla ja/tai
alihankkijat ovat harvassa. Yrityksen sijaintipaikalla on havaittu olevan merkitysté
yrityksen kasvuun. Sijainnilla on tutkimuksen mukaan suuri merkitys Kilpailtaessa
tarkeistd asiakkaista ja osaavista tyontekijoistd. Hyva sijaintipaikka tukee yrityksen
brandin rakentamisessa ja auttaa yritystd menestymé&an markkinoilla. Hyvélla alueella
on mahdollista saada aikaan sellainen yrityksen tavoitetila, jossa yrityksen tarkeimmat

asiakkaat, sidosryhmét, henkil6t ja yrityksen tarpeet kohtaavat.
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Laukkasen mukaan yritys on liiketoiminnan ulkoinen “’kuori” ja toimii liittymépintana
toimintaymparistoon. Se on myos juridinen olio, jolla on oikeudellinen muoto, miké
mahdollistaa markkinataloudessa sopimisen ja vaihdannan. “Kasvuyrittdjyys on
yritystoimintaa, jota ohjaa tietoinen pyrkimys kasvaa maarillisesti ja luoda vaurautta”.

(Laukkanen 2007:17.)

Laukkanen (2007: 29) tarkastelee yrityksen liiketoimintaa ja perusehtoja viiden
komponentin kohtaamisen ja toteutumisen kautta. Ne ovat tuote, yrittaja ja yrittajatiimi,
asiakkaat, resurssit ja toimintaympéristd. Hanen mukaansa kaikki ovat valttamattomia.

Kasvua ajatellen yrittdjat, tuotteet ja asiakkaat ovat keskeisia.

Laukkasen (2007: 29-30) mukaan resursointi ja kasvuun lahto ei ole ongelma, mikali
yrityksen tuotekonsepti on selked ja lupaava. Mikéli yritys on lisaksi taloudeltaan
vahva, ei ole todennédkdisesti ongelmaa saada rahoitusta ja yhteistydkumppaneita.
Laukkasen mukaan toimintaymparisto késittda toimialaympariston, sijaintiympériston ja

taloudellisen ympériston.

Laukkasen (2007: 31-38) mukaan yrityksilla on erilaisia kasvumahdollisuuksia. Hanen
mukaan ne voivat olla toimia my6s rinnakkaisina haettaessa kasvua mikroyrityksesté
aina suuremmaksi yritykseksi. Yrityksen kasvumahdollisuuksia ovat:

e innovaatioita tuottava yritys

e liiketoiminnan johdettu laajentaminen

e Ketjuyrittajyys, vanhaa yritysta keitetdan uutta luoden

e yritysostoilla haetaan kasvua

e portfoliokasvun hyddyntaminen

e kasvu verkostojen kautta

Kaikki yritykset eivat kasva ja Laukkanen esittadkin sen liittyvan kahteen perustekijaan.
Ne ovat liiketoiminnan luonne ja yrityksen johto eli yrittajat. Kasvuyritysten kasvun
perusehtona hén esittdd, ettd liiketoimintaa voidaan laajentaa ja ettd yrittajalla on halua
kasvaa, vaurastua. Lisaksi yrittdjilla pitda olla seké& kykya oppia ja kehittdd ja myyda

tuotetta, etté johtaa liiketoimintaa, asiakkaita ja henkilostoa. (Laukkanen 2007: 31-38.)



37

2.2. Osaaminen franchiseyrittajien liiketoiminnassa

Tassa tydssa osaamista suhteessa kasvuun tutkitaan kysymalla koulutustaustaa, tyo- ja
tai yrittdjadkokemusta sekd johtamiskokemusta. Osaaminen muodostuu tassé tydssa
koulutuksesta, johtamiskokemuksesta, yrittdjakokemuksesta ja yleensa
tyokokemuksesta. N&in menetelldan, silla esimerkiksi Davidsonin (1991: 412) mukaan
erityisesti  yrittajakokemuksella naytti olevan suoraan vaikutusta yrityksen
toteutuneeseen kasvuun. Lockett ym. (2011: 66) toteavat artikkelissaan, etta
yrittdjakyvykkyytta tarvitaan yritystoiminnassa havaitsemaan keinoja, joilla resursseja
pystytédan hyodyntdméan kasvun mahdollistajana.

Aikaisempien tutkimusten mukaan hyvalla koulutuksella ja kokemuksella nayttéisi
olevan vaikutusta yritysten kasvuun. Tilastojen perusteella parhaat kasvun evéat saisi
yritys, jonka perustajat ovat pitkalle koulutettuja ja johtamiskokemusta keranneita
toimialan tuntijoita. Tosin on myds toisenlaista tutkimustietoa ja siksi edellinen

tutkimustulos ei ole ihan Kiistaton. (Pajarinen ym. 2006: 31-33; Sorama ym. 2009: 5.)

Wiklundin (1999: 3) mukaan yrittdjan kokemus ja koulutustausta eivat selitd tdysin
yrityksen kasvua, vaan sill& olisi merkitystd onko yrittdja itse perustanut yrityksen vai
onko se peritty. Itse perustettu yritys kasvaisi paremmin kuin peritty. (Sorama ym.
2009: 5-6.) Yleisella tasolla mm. Otalan (1996: 19) mukaan tyelamaa ohjaa tana
paivana eniten jatkuva muutos. Teknologian nopea kehitys ja automaatio ovat
muuttaneet useimpien alojen toimintatapoja ja tehtavid. lhmisen osuus tyopanokseen
edellyttdd entistd enemman osaamista. Kansainvélistyminen on  muuttanut
Kilpailutilanteet ja markkinoiden rakenteet. Asiakas vaatii yhd enemman ja hakee
todellista lisdarvoa. Sen tuottamiseen tarvitaan kustannustehokkuutta, laatua ja entista
enemman osaamista. Joustavuutta on tavoitettu tiimity6lld; korvaamalla johtamista
itseohjautuvuudella seka lisadmaélla jokaisen vastuuta ja valtuuksia kehittdd omaa
tyotaan. (Otala 1996: 19.)

Otalan mukaan (1996: 30) ndita tietoja ja taitoja kutsutaan strategisiksi valmiuksiksi ja

ne muodostavat yksilon strategisen kyvykkyyden; se on siirrettdvéd, se on
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hyddynnettdvissa missa vain ja yksilon osaaminen muodostuu operatiivisesta ja
strategisesta kyvykkyydestd. Myo6s Viitalan (2007: 170-173) mukaan osaamisen
johtaminen on erittéin tarkea strateginen valinta joka saatelee monia muita valintoja.
Kun oppiminen on strategiana vaikuttaa se organisaation kulttuuriin, panostuksiin,

johtamiseen ja henkildvalintoihin.

Otalan (1996: 30) mukaan nykyisin ei riitd pelkastdan yksilon omat operatiiviset
valmiudet, ne ovat vain rajallisesti siirrettvissa toisiin tehtdviin. Oppijat tarvitsevat
uutta lisékoulutusta, yleistd osaamista ja yleisid taitoja, jotka auttavat oppimaan
seuraavaan ammattiin tai tyOtehtdvddn ja antavat valmiuksia oppia nopeasti
nykyisessakin tehtdvassa tulevaisuudessa tarvittavia taitoja. (Otala 1996: 30.) Myos
franchiseliiketoiminnassa tullaan tulevaisuudessa menestymaédn parhaiten jos seka
yrittajien, ettd heidan tyontekijoiden osaaminen on oikealla tasolla alakohtaisesti. Se on
mahdollista, jos yrittdja panostaa resursseja osaamiseen.

Etela-Pohjalaisten  kasvuyritysten seurantatutkimuksesta saadut tutkimustulokset
vahvistavat aikaisempia tutkimustuloksia kasvusta. Kasvu ei vaikuta mik&an yksittainen
ominaisuus. Menestyminen on bisneksen laadullista kehittymistd ja saavutettua
taloudellista tulosta. Heiddn mukaansa menestyva yritys hakee aktiivisesti tietoa ja
hyodyntéa sita yrityksen kehittdmisessa, se on osaamista. (Sorama, Varamaki, Joensuu,
Viljamaa, Laitinen, Petdja, Lansiluoto, Heikkild & Vuorinen 2015: 207-210.)

2.3. Strategian hyddyntaminen franchiseyrittdjien liiketoiminnassa

Kasvua tavoittelevien franchiseyrittdjien tulee ymmartdd strategian merkitys. Tassa
tutkimuksessa tutkitaan, onko yrittajan kasvustrategialla selkeé rooli liiketoiminnassa.
Luoma maarittelee (2007: 29) strategian seuraavasti: Strategiaa voidaan kuvata
organisaation menestyksen reseptind seké pitkan aikavélin suuntana. Strategia on tdmén
lisaksi ylivoimaisuuden, ainutlaatuisuuden seké kilpailuedun lahde. Strategia sisaltaa ne
keinot, jolla organisaatio pyrkii tayttdmaan niin sidosryhmien kuin markkinoiden

odotukset. Strategia ja visio liittyvat olennaisesti toisiinsa, silla strategiassa méaéaritelldan
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ne keinot, joilla tavoitetilaan pyritddn pédsemadan. Téaten strategia luo kehyksen
jokapdivéiselle johtamiselle. Tamén wvuoksi on erittdin tdrke&d, ett4d jokainen
organisaatiossa tyoskenteleva henkil6 tietdd ja ymmartdd organisaatiossa vallitsevat

kehykset sekd suunnan, johon pyritaan. (Juuti 2007: 29.)

Kamenskyn mukaan (2008: 19-30) on strategiaa mahdotonta madritelld yhdelld

kasitteelld sen laaja-alaisuuden vuoksi. Han tarkastelee sitd kolmen madritelman kautta:

1. Strategia on yrityksen tietoinen keskeisten tavoitteiden ja toiminannan

suuntaviivojen valintaa muuttuvassa maailmassa.

Strategian avulla yritys hallitsee ymparistoé.

3. Strategian avulla yritys hallitsee tietoisesti ulkoisia ja siséisia tekijoita seka
niiden vélisia vuorovaikutussuhteita siten, etta yritykselle asetetut kannattavuus-,
jatkuvuus- ja kehittdmistavoitteet pystytdén saavuttamaan.

N

(Kamensky 2008: 19 — 30)

Franchiseliiketoiminnassa sitd maarittda franchiseantajan strategia, mutta olisi tietenkin
hyva asia, jos yrittajalla olisi myds oma strategia ja sen mukaiset suunnitelmat, jotka on
johdettu emoyhtion strategiasta. Silloin  mentdisiin aidosti samaan suuntaan
lilketoiminnassa, silla emoyhtion antama tuki ja avoimet keskustelut johtaisivat
hyvatasoiseen kehitykseen ja sitd kautta molempien onnistumiseen. Tamén vuoksi tassa
tutkimuksessa kysytddan myods strategian hyddyntdmisestd. Strategiaymmarrys on

tarkeaa franchiseyrittdjien litketoiminnassa.

2.4. Liiketoiminnan ja henkildston johtaminen

Henkiloston onnistunut rakenne ja sen johtaminen ovat ensiarvoisen téarkeitd seikkoja
mya0s pienissa franchising-yrityksissa. Tassa tyossa tutkitaan tekijoitd, jotka voivat olla
myotavaikuttamassa kasvuyrittdjyyteen. Henkilostdasiat on sen vuoksi mukana
tutkimuksessa. Halutaan selvittd4, millainen merkitys hyvélla henkilostoll4 on kasvuun.
Mikko Luoman (2006: 71) mukaan liikkeenjohtamisen kenttdd on viime
vuosikymmenind muokannut resurssilahtoisyyden korostuminen. Huomio Kiinnittyy

ulkoisen toimintaympériston sijasta organisaation sisdiseen maailmaan, yrityksen
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kokonaan tai osittain hallitsemiin resursseihin. Henkilostoresurssit ovat yrityksen
keskeisimpid siséisid voimavaroja. Pienissd franchising-yrityksissa on harvoin erillisia

henkilostoyksikkoja tai henkildstdjohtajaa.

Kasvua tavoittelevan yrittajan tulee huomioida henkildstoasiat. Ulrich ja Brockbank
(2005: 177) mainitsevat organisaation henkilgstojohtajan ja jota vastaa pienissé
yrityksissa yrittdja, tehtaviin kuuluvan yleisesti koko henkildstdyksikén johtamisen niin,
ettd se palvelee parhaalla mahdollisella tavalla organisaatiota, sen henkildstoa ja tétéa
kautta koko liiketoimintaa. T&m& on todellinen haaste yrittgjille. Ulrichin ja
Brockbankin (2005: 177) mukaan liiketoimintayksikon ja tdssda myos yrittajan tasolla
henkilostojohtamisen tulisi  keskittyd ennen kaikkea strategisiin tavoitteisiin,
kohdeasiakkaiden tunnistamisen ja palvelemisen tukemiseen, liiketoiminnan
kasvattamiseen  omalla  liiketoiminta-alueella, sek&  tyOntekijoiden  arvon
madrittelemiseen. (Ulrich ja Brockbank 2005: 177.)

Henkildstdjohtamisen ja organisaation henkildstoyksikon kaytannén toiminnan pitaisi
aina olla osa koko organisaation toimintaa ja tukea sitd parhaalla mahdollisella tavalla.
Liiketoiminnassa tarvitaan yhd useammin monien eri alojen osaajien yhteistyotd, eika
johto voi en&a kasitell& henkiltstasioiden hoitoa ikaén kuin vain hienojen strategioiden
taytdntdonpanoa jarruttavana tekijand, kuten aiemmin on saatettu tehdd, vaan osana tata
yhteisty6td. On siis hyvin tarkead, ettd myos henkildstdjohtaminen toimii linjassa koko
organisaation liiketoiminnan ja sen strategisten ndkemysten kanssa. (Kauhanen 1997:
11.) Myo6s Suomen Franchiseyhdistyksen (2014: 8) teettdméan kasvuselvitystutkimuksen
mukaan hyvien tyontekijoiden rekrytointi on haasteellista ja on suuri kasvun hidaste

franchiseyrittgjille.

2.5. Sopimukseen perustuva liiketoiminta

Kasvuyrittdjan, joka toimii franchisingaloilla, tulee tunnistaa franchisealan
sopimuskaytantd. Laakson (2005: 70) mukaan franchising-toimintaa saatelevéa lakia ei
Suomessa ole olemassa, eikd myds muuallakaan maissa. Kuitenkin sitd koskee samat

lait ja saadokset kuin muutakin litketoimintasuhteita. Laki sopimattomasta menettelysta
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elinkeinotoiminnassa on hyvin laveakésitteinen, muuttuva ja tapauskohtainen. N&in
ollen kullekin alalle syntyy omia menettelytapoja, joita tarkastellaan esimerkiksi
oikeustapauksissa. Franchising-yhdistysten eettiset saannét toimivat tietoldhteena
pohdittaessa, mita voidaan pitdd hyvina menettelytapoina franchising-suhteissa. Niissé
kerrotaan myo6s mitkd ovat vahimmaisvaatimukset hyvélle sopimukselle, otetaan kantaa
sopimusteknisiin asioihin. Ne velvoittavat yhdistysten jasenketjuja ja jos ne halutaan
mukaan sopimuksiin, on niistd tehtdvd erikseen mainita franchising-sopimuksiin.

Muussa tapauksessa saantoihin ei voi vedota suoraan. (Laakso 2005: 70.)

Erilaisia yritystenvélisia yhteistydmuotoja on useita, kuten: alihankintasuhteet, jalleen
myynti verkostot, lisensioinnit ja franchising. Seuraavaksi kayddan lapi niita
elementteja jotka tekevat franchising liiketoiminnasta tunnistettavan. Liiketoiminta ei
perustu mihinkdin erityiseen lakiin ja ndin ollen voidaan monia perustettavia
lilketoimintoja ~ kutsua  franchising-toiminnaksi. ~ Jossain  tilanteissa,  jos
yhteistyokumppanit joutuvat selvittdmaan riitoja tarvitaan ulkopuolista arvioijaa, kun
katsotaan millaisesta yhteistydsuhteesta on kysymys. Arvioinnin perusteella ratkaistaan,
mika sopimussuhde on kyseessa ja talloin avainasemassa on franchising - sopimuksen
sisélto ja vertailtavuus muihin saman liiketoiminnan sopimuksiin. (Laakso 2005: 42—
43.) Franchising — sopimuksen tulee sisdltdd EU:n kilpailulainsdadantéelimen

maadrittelyn mukaan seuraavat elementit (Laakso 2005: 42-43.):

- ”ketjun jasenilla on kaytdssaan yhteinen nimi tai liiketunnus seka liiketilan ja/tai
kulkuvalineen yhteinen ilme ja varustelu”

- ”franchising-antaja siirtdd sopimuksella franchising-ottajalle salaista, olennaista
ja yksiloitavissa olevaa tietotaitoa seka

- franchising-antajalla on velvollisuus antaa franchising- ottajalle jatkuvasti (koko

sopimussuhteen ajan) teknisté ja kaupallista tukea.

Laakson mukaan on tédrkeatd tietad, ettd franchising on yhteistydmalli ja yksi
liiketoiminnan muoto, jolla haetaan liiketoiminnallista menestysta osapuolille. Lisaksi
sen franchising-antajan tavoitteena on rakentaa menestyksekas liiketoimintajarjestelma,
joilla se harjoittaa tuottovaatimustensa mukaista franchising-liiketoimintaa. Myos

franchising-ottajan tavoitteena on menestyminen liiketoiminnassa juuri ketjun jasenené.
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(Laakso 2005: 44) Franchising on kahden yrityksen keskindiseen pitkdaikaiseen
kirjalliseen sopimukseen perustuva liiketoimintaa, jossa franchising — antaja luovuttaa
franchising — ottajalle oikeuden kéyttaa tietylld alueella sovittua maksua vastaan
kehittdmaansa tavaramerkkia, markkinointitunnuksia, = markkinointi-, myynti-,
asiakaspalvelu-, valmistusmenetelméd ja tyovélineitda — siis koko yrityksen
liiketoimintamallia. (Laakso 2005: 42.)

Laakson mukaan sopimus ndhd&an valillisend, silla ensin luodaan konsepti ja
yhteistyojérjestelmd, jotka dokumentoidaan asiakirjoiksi. Yksi néist4d on franchising-
sopimus ja se on juridisesti merkittavin, lisaksi on ké&sikirja, manuaaleja, ohjeita ja
suunnitelmia ja ndma kaikkia nivoutuvat toisiinsa. Liiketoiminnassa kasikirja on tarkein
toimintaa ohjaava dokumentti, franchising -sopimusta kéytetddn yleensa ketjun

johtamisen &aritilanteissa. (Laakso 2005: 63.)

Koska sopimuskumppaneina ovat yritykset, on franchising-sopimus luonteeltaan
yhteistoimintasopimus, jonka osapuolina on kaksi elinkeinonharjoittajaa. Tallin
lilketoiminnassa sovelletaan liikejuridiikan sadnnoksia ja lahtokohtaisesti yritykset ovat
tasavertaisia kumppaneita, mik& tarkoittaa sitd, ettd kaikki maaréykset ovat sitovia.
Joissain poikkeustapauksissa sopimuksen ehtoja voidaan kohtuullistaa tuomioistuimen

tai véalimiesoikeuden paatoksella. (Laakso 2005: 63.)

Franchising-yrittdja sitoutuu péasaantdisesti henkilokohtaisesti mm. salassapito- ja
kilpailukieltomé&arayksiin. Erityistd franchising lainsaddantoa ei ole Suomessa, eiké
muissakaan Euroopan maissa (paitsi Espanja ja Ranska) sovelletaan franchising-
suhteisiin yleistd sopimusoikeutta, joka perustuu Kirjoitettuun lainsaadantoéon,

oikeuskaytantoon ja oikeustieteeseen. (Laakso 2005: 63-64.)

Franchising-suhteen nakdkulmasta olennaisia ovat myds eraat immateriaalioikeudelliset
sdannokset, joista esimerkkind mainitaan tavaramerkkilaki. Lisaksi kilpailurajoituslaki
ja EU:n Kilpailuoikeus my0s asettavat rajoitteitaan franchising-sopimuksissa sallituille
ehdoille. (Laakso 2005: 63-64.)
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3. TUTKIMUKSEN METODOLOGIA JA TOTEUTUS

Téassd luvussa kaydaan l&pi tutkimuksen empiriaan liittyvia kysymyksid kuten
metodologisia valintoja, tutkimuksen toteuttamista, tiedonkeruuta ja kysymyslomaketta,
analysointimenetelmia seké reliabiliteettia ja validiteettia. Taméa tutkimus toteutettiin
kvantitatiivisena ja vapaat kommentit kasiteltiin kvalitatiivisia elementteja hyddyntaen.
Kasvuyritykseksi luokiteltiin ne, jotka olivat kasvattaneet liikevaihtoaan kahtena
perékkaisend vuonna tai vuoden 2014 aikana. Tutkimuksessa painottui ketjuyrittajan

nakokulma yrityksen kasvun tutkimisessa.

3.1. Metodologia

Empiirinen osa tutkimuksesta suoritettiin kvantitatiivisena. Seuraavassa kerrotaan miksi
on paadytty tdhan metodiin. Kvantitatiivinen l&hestymistapa on loogis-deduktiivinen
tieteenteoria, mika tarkoittaa, ettd yleisestd teoriasta johdetaan yksittéisid hypoteeseja,
joita testataan tasta ilmiosta todellisuudesta saatuja havaintoja vastaan. Kvantitatiivinen
ldhestymistapa tulkitsee, ettd kaikki ilmiot laadullisesti samoja mutta maaréllisesti
erilaisia. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009: 139-142.)

Hirsjarven ym. (2009: 139) kvantitatiivisestd tutkimuksesta voidaan kayttdd myos
nimityksia hypoteettis-deduktiivinen, experimentaalinen tai positivistinen, jota
kaytetddn sosiaali — ja yhteiskuntatieteissd, tdsséd teoriassa korostetaan syyn ja
seurauksen lakeja. Talloin voidaan sanoa taustalla olevan niin sanottu realistinen
ontologia, siind todellisuus rakentuu objektiivisesti todettavista asioista. Tassa tydssa
yrittdjat vastasivat tutkimuskysymyksiin oman liiketoimintansa taustaa vasten ja
todellisilla tunnusluvuilla. N&mé tiedot ovat objektiivisia, silla esimerkiksi tunnusluvut

voidaan tarkistaa Vaasan yliopiston Tritonian Orbis jarjestelmasta.

Hirsjarven ym. (2009: 140) mukaan kvantitatiivisessa tutkimuksessa keskeising asioina

ovat aikaisempien tutkimusten johtopaatokset, aikaisemmat teoriat, esitettavéat
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hypoteesit, ké&sitteiden madrittelyt. Tutkimuksen alkuvaiheessa tulee tehd& aineiston
keruun suunnitelmat ja varmistaa, ettd havaintoaineistoa voidaan mitata maarallisesti ja
numeerisesti. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009: 140.) Tdman tyon teoriaosassa ovat
nama edelld mainitut asiat. Tahan tyohon sopii hyvin tdmé& metodi, silld jo
tutkimusmetodin valintavaiheessa oli tiedossa, ettd vastaajia voisi olla jopa
kolmetuhatta. Talloin kvalitatiivinen menetelm& olisi mahdottoman ty6las ja siksi

sopimaton metodi.

3.2. Tutkimuksen toteuttaminen

Tutkimus toteutettiin kyselytutkimuksena. Siind oli monta vaihetta, johtuen haasteesta
saada ensin  riittdvdn monta  ketjua mukaan tutkimukseen  pelkéastdan
séhkdpostiviestinndn avulla. Sen jélkeen piti vield saada suostumuksensa antaneiden
ketjujen yrittdjat innostumaan tutkimuksesta. Tutkimuksen houkuttelevuuden takeeksi
kerrottiin hyodyista joita tutkimustuloksista saattaa olla ketjuille ja sitd kautta myods
yrittajille.  Yritt4jien  antamat  vastauksethan  ovat  k&ytdnnossd  ketjuille
kehittdmismateriaalia. Tutkimukseen osallistuneet ketjut ja Suomen Franchisig-yhdistys
tulevat saamaan tutkimusraportin. Seuraavaksi kuvataan tdman tutkimuksen

tiedonkeruuta, avataan kyselylomakkeen siséltod ja kerrotaan vastausten analysoinnista.

3.2.1 Tiedonkeruu ja kyselylomake

Tutkimus toteutettiin kvantitatiivisena eli maarallisend tutkimuksena. Tutkimuksen
kohderyhména olivat Suomen franchising yhdistyksen varsinaiset- ja ehdokasjasenet eli
ketjuyritykset (franchise-antajat) sekd niiden ketjuyrittdjat (franchise-ottajat).
Perusjoukkona oli tuo edelld mainittu franchising jarjestd jasenineen. Tyodssé
kohderyhma rajattiin suomalaisiin ketjuihin jotka harjoittavat liiketoimintaa Suomessa.
Kohderyhmaérajauksena oli liséksi se, ettd franchising-ketjun alkuperamaa oli Suomi.
Perusjoukosta valittiin ne ketjut, jotka hakivat kasvua jatkuvasti eli hakivat uusia
yrittdjia ketjuunsa. Taméan joukon vyhteystiedot ja kasvuseikat selvidvat Suomen

Franchising-yhdistyksen julkaisemasta kirjasta (2014: 88-137.) Naitd ketjuja oli
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yhteensd kuusikymmentaseitsemdn ja ne muodostivat tutkimuksen ensimmaéisen
vaiheen kohdejoukon. Naéille Kketjuille l&hetettiin s&hkopostiviesti (liite 1 a),
tutkimussaate (liite 2) ja yrittdjille kohdistetut tutkimuskysymykset (liite 4)
tutustuttavaksi. Ketjuista yksi toimi kahden ketjun rekrytointifirmana, joten sitd ei
laskettu mukaan. Mutta se ilmoitti vield kaksi ketjua mukaan eli saatiin yhteensa
kuusikymmentékahdeksan ketjua, joille lahetettiin séhkoposti, tutkimussaate (liite 2) ja
tutkimuskysymykset (liite 4). Neljalla ketju johdon yhteyshenkil6lla oli virheellinen
séhkdpostiosoite. Tutkija selvitti asian soittamalla ketjuyrityksiin ja sai kahdelle ketjulle
uuden yhteyshenkilon, kaksi hylattiin, koska toisella oli asiointikielend ainoastaan

englanti ja toinen yritys oli lopettanut toiminnan.

Lopullinen  kohdejoukko oli  kuusikymmentakuusi  ketjua. Téaltd joukolta
tutkimusaineisto kerattiin useassa osassa. (taulukko 2) Ensin piti siis saada ketju johdon
suostumus tutkimukseen. Suostumusta pyydettiin kolme kertaa, varmistaen riittdvan
suurta tutkimukseen osallistuvien maaraa. Ensimmaisessa vaiheessa mukaan lahti yksi
ketju, toisessa vaiheessa kaksi ketjua ja kolmannessa vaiheessa nelja ketjua eli

tutkimukseen lahti lopulta mukaan seitsemén suomalaista franchiseketjua.

Suostumuksensa  jalkeen  ketjut  l&hettivdt  tutkijalle  franchiseyrittdjien
sédhkdpostiosoitteita ja koska ne saapuivat eri ajankohtina, myds yrittdjien
tutkimuskysymykset lahtivat useassa vaiheessa. Tutkimukseen saatiin lopulta yhteensa

neljansadankuudenkymmenenviiden franchiseyrittajan (465) sdhkopostiosoitteet.

Néille yrittajille lahettiin sahkopostilla (liite 1 b) yrittdjien tutkimussaate (liite 3) ja
tutkimuskysymykset (liite 4) kolmessa vaiheessa. Ensimmaisessa lahetyksesta oli (5
yrittdjad). Toisessa lahetyksessd oli sata seitsemankymmentd (170) yrittdjad on
huomioitavaa se, ettd sdhkdposti ei tavoittanut viittd yrittdjad. Kolmannessa vaiheessa
oli kaksisataayhdeksankymmenta (290 yrittdjad) ja sdhkoposti ei tavoittanut yhtatoista
yrittdjaa. Tutkija tavoitti puhelimitse viallisten s&hkopostien osalta ndiden ketjujen
yhteyshenkil6t. Selvittelyjen jélkeen neljélle yrittajalle saatiin uusi sdahkopostiosoite,
lopuilla oli s&hkoposti tdynnd tai se oli virheellinen. Né&iden selvitysten jalkeen

sahkopostin sai neljasataaviisikymmentakolme yrittdjdd. Franchiseyrittdjid motivoitiin
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vastaamaan lahjakorttiarvonnalla. Franchiseyrittajia lahestyttiin mydskin kolme kertaa
ja tutkimukseen osallistui lopulta kuusikymmentdyhdeksén yrittajaa.

Vastausten analyysivaiheessa jouduttiin vield tarkistamaan viitta vastausta puutteellisten
tietojen takia. Vastauksista puuttuivat liikevaihtotiedot. Liikevaihtotiedot voitiin
kuitenkin tarkistaa Orbis-jarjestelméstd niiden osakeyhtididen osalta, joiden
vastauksissa oli annettu yrityksen nimet. Né&in tehtiinkin ja kahden vastaajan tiedot
korjattiin ja kolme vastausta jouduttiin hylkddmaan kokonaan. Lopulliseksi
vastaajamaaraksi tuli kuusikymmentékuusi ja vastausprosentiksi 14,56 (%). Oheisessa

taulukossa esitetadn miten aineisto saatiin keréattya.

Taulukko 2. Aineiston kerdaminen.

Suostumus lihetylset Ketjujchto Mukana tutkimuksessa
1. Lihetys 1542013 3
2. Lahetys 2442015 170
3. Lahetys 532014 280
Oezallistuminen vhteensd 463
Sihkdpostiosoitevithest -12
Lopullinen osallistujamasra yhteensd 453
Eyselylomalke lihetylzet Trittjille
1. Lahsty= 3042015 10
2. Lahetys 5.3.2015 30
3. Lzhetys 11520135 28
Ok=allistuminen vhteensa &%
Hylatyt -3
Lopullinen osallistujamasrs 66

Kasvuyrityksia olivat tassd tutkimuksessa ne yritykset, jotka ovat kasvattaneet
lilkevaihtoa kahtena perékkaisend viimeksi kuluneena vuonna tai vuonna 2014.
Kasvuksi riitti liikevaihdon euromddrdinen kasvu. Kasvuksi hyvaksyttiin  minka
kokoinen kasvu tahansa, koska tutkimuksessa on mukana suhteellisen pienid yrityksia,
eikd ndin ollen ole relevanttia maaritellda kasvua esimerkiksi liikevaihdon
kasvuprosentin - mukaan. Naitd kasvuyrityksid oli kolmekymmentdviisi. Ei-

kasvuyrityksié oli kaksikymmentéyhdeksan. Kaksi vastaajista oli uusia yrityksié.
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Lahetyksissa oli merkitystd, silla miten s&hkopostiviestin siséltd muotoiltiin, silla
hiukan epavirallisempi yrittdjad arvostava viesti antoi enemman vastauksia kuin
virallisempi (liite 1 b). Liséksi vastaajat olivat aktiivisempia, kun viestiin lisattiin lyhyt
ohje: “vastaa heti, niin se on sitten hoidettu ©”. Mainitsemisenarvoista on myds, etti
tutkimukseen osallistuvat ketjut halusivat myos itse vaikuttaa vastausprosenttiin
lahettamaélla viesteja ketjuyrittdjilleen tutkimuksen térkeydestd ja ajankohtaisuudesta.
Tama  tapahtui  ennen varsinaisten  tutkimuskysymysten  lahettamista.

Sahkopostiviestien sisallot 16ytyvét liittestd 1 a ja 1 b.

3.2.2 Kysymyslomakkeen sisalto paapiirteittain

Kysymyslomakkeen (Liite 4) sisaltd noudattaa teoreettisen viitekehyksen aihealueita
seuraavasti ja tutkimustulokset raportoidaan samassa jarjestyksessa:

| Yrittajaan liittyvat kysymykset (yrityksen kunta, yrittajapiirteet ja ominaisuudet,

sukupuoli, ika, koulutus ja sen sisaltd, suhde yritykseen, yrittdjanad oloaika, nykyisen
yrityksen ikd, tyontekijamaard aloitusvuonna, ty6-ja yrittdjadkokemus vuosina,
0saaminen eri osa-alueilla).

Il Yritykseen liittyvat kysymykset (toimiala, yhtiomuoto, liikevaihto 2012-2014,
tyontekijamaara 2012-2014, voittoprosentti 2012-2014, liikevaihdon

kasvutavoiteprosentti 2015-2017, markkinasektori, kysymykset 16-18 koskevat
yrityksen kasvuhaluja- ja tapoja).
I Yrityksen ympériston liittyvat kysymykset (kasvutoimialue, yritysympariston

muutoskysymykset, reagointi Kilpailutilanteeseen, strateginen ohjaus, ketjutoimintaan

liittyvat kysymykset, rahoitus, avoin kysymys kasvuun liittyen).

3.3. Tulosten analysointi

E-kyselylomakkeiden tutkimusaineistoa késiteltiin  kvantitatiivisin ~ menetelmin.
Tutkimuslomakkeissa  olevien  avointen  kysymyksien  vastaukset  kerdttiin
havaintomatriisiin ja analysoitiin. Tutkimuksen ollessa suunnitteluvaiheessa, ajatuksena
oli ryhmitelld tulokset samalla tavalla kuin kysymykset oli ryhmitelty. Eli

kysymyslomakkeen kysymysten mukaan ryhmittely. Vastaukset ajettiin e-lomakkeiden
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tiedostosta tilastoaineiston kasittelyohjelmaan Exceliin ja vastaukset kasiteltiin silla
ohjelmalla. Taulukot ja kuvat tehtiin Excelilld ja hyoédynnettiin - myos
kuvankaappausohjelmaa selkeiden taulukoiden ja kuvioiden aikaansaamiseksi. Taman
tutkimuksen aineisto kasiteltiin e-lomake ohjelman tuottamalla Excel-pohjalla, josta
tehtiin  useampi tydversio. Tutkimustuloksia kasiteltiin  suorina jakaumina ja

keskiarvoina.

3.4. Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti

Yleisesti tutkimuksessa viltetddn virheitd, silti joskus saattavat tutkimuksen tulosten
luotettavuus ja patevyys vaihdella. Tulosten luotettavuuden arvioinnissa voidaan kayttéa
erilaisia menetelmid, tassa tydssé luotettavuuden kasitteind kdytetddn reliabiliteettia ja
validiteettia. Luotettavuus eli reliabiliteetti merkitsee tutkimusmenetelman kykyé antaa
ei-sattumanvaraisia tuloksia. Se myds viittaa tutkimuksen toistettavuuteen eli jos
tutkimus suoritettaisiin uudelleen samoilla mittareilla samoille ilmidille, saataisiinko
kuinka samanlaisia tai erilaisia vastauksia. Satunnaisvirheet tai tutkijan huolimattomuus
voivat alentaa tutkimuksen reliaabeliutta. Patevyydellad eli validiteetilla tarkoitetaan
mittarin kykya mitata juuri sitd, mita oli tarkoituskin mitata. (Hirsjarvi ym. 2009: 231 —
233).

Lisaksi, jotta saavutettaisiin korkea validiteetti, tulee valittua tutkimusasetelmaa
kayttamalla saada mahdollisimman hyvia vastauksia eli niiden tulisi vastata
mahdollisimman hyvin tutkimuskysymyksiin, jotka ovat johdettu kasvuyrittajan/-
yrityksen teoreettisesta viitekehyksestd, franchisingalan liiketoimintamallista ja
franchising-sopimusasioista. Tassa tyossé reliabiliteetti pidetddn korkeana tekemélla
tutkimuskysymyksistd mahdollisimman selkeind ja yksiselitteisid. Validiteetti on
korkea, koska asiat joita tutkimuskysymyksissa kysytdan perustuvat samoihin asioihin,

jotka tulevat teoriasta ja mittarit ovat samoja.

Tahan pro gradu — tutkimukseen otettiin perusjoukoksi Suomen Franchising-

yhdistyksen sekd varsinaisten jasenten ettd kannattajajasenten ketjut niiltd osin, kun ne
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hakevat uusia yrittdjid jatkuvasti. (Suomen Franchising-yhdistys 2014: 88-137).
Tutkimuksen aineisto hankittiin lomakekyselyjen avulla. Ketjuyrittdjien kyselysissa
kartoitettiin myds muun muassa yrittajapiirteitd, taustatietoja, liiketoiminnan tietoja,
strategista johtamista, alan osaamistasoa ja muita yrityksen demografisiin piirteisiin

liittyvi& seikkoja. Liikevaihtotietoja kysyttiin kolmen vuoden ajalta euroméaéaraisiné.
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4, TUTKIMUSTULOKSET

Tassa luvussa kerrotaan kevéélla 2015 tehdyn pro gradututkimuksen tutkimustuloksista.
Tutkimus kohdistui Suomen Franchisig-yhdistyksen jaseniin ja kannattajajaseniin.
Tutkimustulokset  raportoidaan  kyselylomakkeen — mukaisessa  jarjestyksessa.
Kysymykset oli jaoteltu kohdistumaan yrittdjaén, yritykseen ja yritysymparistoon.
Kysymykset kasittelivat yrittajaan liittyvia yrittajapiirteita ja — ominaisuuksia, yrittajan
taustatietoja (sukupuoli, ikd, koulutus ja sen siséltd), suhdetta yritykseen, yrittdjana
oloaikaa, nykyisen yrityksen taustatietoja (ikd, tyontekijaméaara aloitusvuonna). Liséksi
haluttiin tietadd yrittdjan tyo-ja yrittdjakokemuksesta vuosina ja yrittdjan osaamista eri
osa-alueilla. Yritykseen liittyvéat kysymykset kasittelivat liiketoiminnan tunnuslukuja,
markkinatilannetta ja kasvuhaluja sekd kasvutapoja. Yrityksen ympdristoon liittyvéat
kysymykset Kkasittelivat toimialuetta, kilpailutilannetta ja siihen reagoimista, ketju
strategista ohjausta ja yleensd franchiseketjutoiminnan sisaltod. Kuvioissa pystyakseli
on vastaajien méaara ja vaaka-akseli kertoo kysytyn asian arvon. Kuviot ovat

muodostuneet yrittdjien omien arvioiden perusteella.

Tassa tyosséd mielipide- ja asennevaittamissa kaytettiin Likertin asteikkoa. Heikkil&n
(2014:51) mukaan se on jarjestysasteikon tasoinen asteikko. Siind on usein miten
toisena aaripaana taysin samaa mieltd ja toisena aaripaana taysin eri mieltd. Tamén
tutkimuksen arvioinnit olivat 1 = tdysin eri mieltd, 2 = jokseenkin eri mieltd, 3 =
neutraalikanta, 4 = samaa mieltd, 5 = tdysin samaa mieltd. Mielipidettd “ei osaa sanoa”
ei kaytetty, koska tdma vaihtoehto voisi olla liian helppo valinta vastaajille ja talléin ei
saataisi uusia mielipiteitd vastaajilta. Koska kyseessd on jarjestysasteikon tasoinen
muuttuja ja sille ei yleensa lasketa keskiarvoja. Téassa tydssd keskiarvoja on kéytetty
yleiskuvan antamiseen ja siksi asteikko alkaa 1= tdysin eri mielta ja loppuu 5=taysin
samaa mieltd. (Heikkild 2014: 51 — 52) Heikkilan mukaan riippuvuuksien tutkimiseen
néille jérjestysasteikon tasoisille muuttujille voidaan kayttd4d Spearmanin tai Kendallin
jarjestyskorrelaatiokertoimia, mutta niitd ei ole laskettu tassa tyossa. (Heikkild 2014:
184-193.) Tassa tydssa eri erot ovat merkittavig, jos ero on vahintdan 0,05 vastausten
valilla. Erot syntyvat, kun verrataan kasvuyrittdjien vastauksista ja ei-kasvuyrittgjien
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vastauksista saatuja keskiarvoja toisiinsa. Vapaat kommentit ovat liitteena (liite 5) ja
niitd hyddynnetddn johtopéatoksissa.

4.1. Yrittajaan liittyvat vastaukset

Ensimmaisen kysymys sisaltda yrittajalta vaadittavia persoonallisuuspiirteita eli
yrittajépiirteitd. Kysymyksen asettaminen heti lomakkeen alkuun perustui tutkijan
ennakkoajatukseen siité, ettd yrittdjdpersoonaa motivoi oman itsensé arviointi. Yrittaja
kokee olevansa ainutlaatuinen, “mind itsetyyppi”. Kysymyksen oli siis tarkoitus
motivoida yrittdjad vastaamaan kysymyksiin. Nain tapahtuikin ja sen voi paatella
vastaajamadrista. Yrittajapiirteita ovat tutkijoiden (Shane 2003: 97-117, Tuunanen
2011: 1-10) mukaan esimerkiksi sisédinen eldméan hallinta (locus of control),
suoriutumistarve ja -motivaatio (need for achievement), innovatiivisuus (innovativiness)
ja riskinottotaipumus (risk taking propensity). Yrittdjaominaisuuksia ovat yleisten
yrittdjan taustatietojen (ika sukupuoli, tydkokemus, yrittdjakokemus, verkostot) liséksi

ominaisuudet, jotka sisaltyvat edella mainittuihin yrittajapiirteisiin.

4.1.1 Yrittajan persoonallisuuspiirteet ja ominaisuudet

Oheiset kuviot (5-8) kuvaavat siis erilaisia yrittajapiirteitd, kuten suoriutumistarve- ja
motivaatio, innovatiivisuus, sisdinen eldmanhallinta ja riskinottotaipumus. Nama
piirteet pitavat sisallaan henkildlld olevia ominaisuuksia, joita vastaajat ovat arvioineet.
Vastaaja on voinut valita vapaasti ominaisuuksien suhteen ja sen vuoksi vastaajien
madrad kuvaava luku (n) saattaa vaihdella. Eli vastaaja on saattanut jatt44 vastaamatta

johonkin ominaisuuteen.

Tuloksissa raportoidaan kolme korkeimmalle noussutta arviota, joista ollaan téysin
samaa mieltd tai samaa mieltd, sekd oleelliset ominaisuudet, joista ollaan téysin eri
mieltd tai jokseenkin eri mieltd. Neutraali kanta raportoidaan, kun silld on oleellista
merkitysta yrittdjien arvioinneissa tutkimuksen kannalta. Kuvioissa 9 on verrattu
franchisingin  alojen  kasvuyrityksia  ei-kasvuyrityksiin  yrittdjdominaisuuksien

keskiarvojen suhteen.
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Kuvio 5. Suoriutumistarve ja -motivaatio (n= 64—66).

Kuviosta viisi voidaan péatelld, etta tutkimukseen vastanneet franchiseyrittajat arvioivat
heilla olevan korkea suoriutumistarve ja -motivaatio. Kaikkien vastausten keskiarvo
tdmén osalta on 4,35 asteikolla 1-5. Ominaisuudesta “kunnianhimoinen” (n=65) oli
yrittajista 58,5 % tdysin samaa mielté ja 26,7 % yrittdjista oli samaa mieltd. Yksittaisista
ominaisuudesta “aikaansaapa” oli yrittdjistad (n=66) 33,3 % téysin samaa mielté ja 60,6
% samaa mieltd. Myoskin “osaava” (n=66) ominaisuudesta tdysin samaa mielta oli 42,4

% ja samaa mieltd 51,5 % yrittajista.
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Kuvio 6. Innovatiivisuus. (n=64-66).
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Edellisen sivun kuviosta kuusi voidaan paatelld, ettd tutkimuksen yrittdjat kokevat
olevansa innovatiivisia, kaikkien ominaisuuksien keskiarvo on 3,76 asteikolla 1-5.
Ominaisuudesta kekselidisyys” oli yrittdjistd (n=65) 26, 2 % taysin saamaa mieltd ja
46,7 % oli samaa mieltd. Ominaisuudesta ”innovatiivinen” oli yrittdjistd (n=65) 24,5 %
taysin samaa mielté ja 44,6 % oli samaa mieltd. Ominaisuudesta “mielikuvituksellinen”

oli yrittgjista (n=65) 26, 1 % taysin saamaa mielta ja 38,5 % samaa oli mielta.

Sizdinen eldmanhallinta

1 2 3 4 3

Toimintani vaikuttaa toisiin @ Sattuma vaikottaa tuloksim
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Kuvio 7. Sisdinen elaménhallinta. (n=64-66).

Kuviosta seitseman voidaan péaatelld, ettd tutkimukseen vastanneet franchiseyrittdjat
arvioivat heilla olevan korkea sisdinen elaménhallinta”, silla kaikkien ominaisuuksien
keskiarvo on 3,87 asteikolla 1-5. Ominaisuudesta “’toimintani vaikuttaa toisiin oli
yrittajista (n=66) 63 % tdysin saamaa mielt4 ja 35,3 % samaa mieltd. Ominaisuudesta
yhteistyokykyinen” oli yrittdjistd (n=66) 53 % téysin saamaa mieltd ja 39,4 % samaa
mieltd. Ominaisuudesta ”verkostoitumiskykyinen” oli yrittdjistd (n=64) 23,4 % téysin

saamaa mielté ja 46,8 % yrittéjista oli samaa mielta.

Mielenkiintoista on ettd ominaisuudesta “sattuma vaikuttaa tuloksiin” (n=65) vain 1,53
% oli tdysin samaa mieltd, sattumalla ei ndyttéisi olevan merkitysta yrittdjan sisaisessa

elamanhallinnassa.
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Kuvio 8. Riskinottotaipumus. (n = 64-66).

Kuvion kahdeksan riskinottotaipumus” kaikkien ominaisuuksien keskiarvo on 3,02
asteikolla 1-5. Tosin kysymys jakoi mielipiteita runsaasti. Yksittéisista ominaisuuksista
Pyrittelids” oli yrittdjistd (n = 65) 53,8 % tdysin saamaa mieltd ja 40,0 % samaa mielta.
Ominaisuudesta “uskalias” oli yrittdjistd (n = 65) 10,7 % tdysin saamaa mielta ja 44,6 %
samaa mieltd. Ominaisuudesta ”varomaton” oli yrittdjista (n=65) taysin eri mielta oli
24,6 % ja 50,7 % jokseenkin eri mielta.

Seuraavan sivun kuvion yhdeksén arvot ovat syntyneet laskemalla ensin kasvuyritysten
ja ei-kasvuyritysten keskiarvot néiden yrittdjdominaisuuksien suhteen. Sen jalkeen
saadut luvut on vahennetty toisistaan erojen saamiseksi. On siis verrattu kasvuyritysten
lukuja ei-kasvuyritysten lukuihin. Yrittdjapiirteet siséltavat erilaisia ominaisuuksia,
joista loytyi eroja yritysten valilla. Tutkimustuloksia kasitelldan yrittajapiirteiden alla.
Tutkimustulosten mukaan néyttéisi  siltd, kun verrataan kasvuyrityksid ei-
kasvuyrityksiin, ettd erot ovat syntyneet yrittdjapiirteissa suoritustarve ja -motivaatio
seka riskinottotaipumus ominaisuuksissa. Kasvuyrityksissa nayttdisi olevan korkeampi
suoriutumistarve ja -motivaatio verrattuna ei kasvuyrityksiin. Tastd nousee esiin
aikaansaapa, osaava, ahkera, tavoitteellinen ja kilpailunhaluinen. Innovatiivisuus taas
naytti kasvuyrittdjilla olevan alhaisempi kuin ei-kasvuyrittajilla. T&std nousee esiin ei-
kasvuyrittdjien osalta kekselids, innovatiivinen, omaperdinen. Sisdinen eldmanhallinta

nayttdd myoskin olevan kasvuyrityksilla alhaisempi kuin ei-kasvuyrittdjilla. Eli ei-
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kasvuyrityksien yrittajilla nousi esiin sattuman vaikutus, verkostoitumiskykyinen ja
yhteistyokykyisyys. Riskinottotaipumus oli kasvuyrityksilla korkeampi kuin ei-
kasvuyrityksilla. Tastd nayttdd nousevan esiin héataisyys, varomattomuus ja

yrittelidisyys. Ei-kasvuyrityksilla taas nousee esiin uskaliaisuus ja uhkarohkeus.

Ynitdapurteet ja miden erot kasvuyritykset/er kasviayritykset
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Kuvio 9. Persoonallisuus piirteiden ja ominaisuuksien erot.

Sa

Kuvion 9 tutkimustulosten luvut raportoidaan liitteessa kuusi. Seuraavan sivun kuviossa
10 esitetddn yrittajaprofiilit. Ne ovat muodostuneet franchising-yrittdjien antamien
arvoiden perusteella. Yritt4jat ovat arvioineent ominaisuuksiaan ja arviot perustuvat
tutkimustuloksiin. Yksittaisten ominaisuuksien osalta lukuja ei laitettu kuvioihin (9-10),

silla ne olisivat tehneet kuvioista vaikeasti luettavia ja sekavia.
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Kuvio 10. Yrittajapiirreprofiilit.

Kuviossa kymmenen esitetadn yrittajien piirreprofiilit. Niiden on tarkoitus kuvata miten
ei-kasvuyrittajien ja kasvuyrittdjien profiilit eroavat tutkimuksen tulosten perusteella
toisistaan. Profiilikuviot ovat muodostuneet yrittdjien itse ominaisuuksille antamien
arvojen perusteella. Kuvoissa erot ndkyvat niissa kohdissa, joissa oli eroja keskiarvojen
erotuksissakin. Kuvioista voidaan nahda, ettd kasvuyrittdjat arvoivat olevan profiililtaan
aikaansaavempia, osaavampia, ahkerampia, kilpailunhaluisempia ja hataisempié kuin ei-
kasvuyrittajat. Toisaalta kuviosta voidaan ndhda myos, ettd ei-kasvuyrittajat nayttaisivat
olevan profiililtaan enemman kunnianhimoisia, kekseliaitd, innovatiivisi4, omaperaisia,
mielikuvituksellia,  verkostoitumiskykyisia ja uskaliata kuin  kasvuyrittdjat.
Ominaisuudesta yrittelids syntyi vastaajien valille pienin ero eli sekd kasvu- etta ei-
kasvuyrittajat ovat yritteliaitd. Kuten tutkimustuloksista voidaan pdaatelld ovat erot
kasvuyrittdjien ja ei-kasvuyrittdjien valilla varsin pienid ja mutta ne ovat kuitenkin

suuntaa antavia. Kuvion kymmenen tutkimustulokset ovat tarkemmin liitteessa kuusi.
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4.1.2 Yrittaja sukupuoli, ikd, koulutus ja sen sisalto

Vastaajia oli kuusikymmentékuusi. Miehié vastaajista oli 54,5 prosenttia ja naisia 45,5
prosenttia. Vastaajien keski-ik& oli neljgkymmentéseitseman (47) vuotta ja mediaani oli
neljakymmentdkahdeksanvuotta (48). Teorian mukaan kasvuyrittdjat ovat nuorempia
kuin kasvuhaluttomat yrittajat, tdssa aineistossa teoria ei ehka péde, silla ikéero on vain
yksi vuosi. (Pajarinen ym. 2006: 191-192.)

Seuraavassa kuviossa (kuvio 11) on tdmén tutkimuksen Kkasvuyrittdjien ja ei-
kasvuyrittdjien sukupuoli- ja ikdjakauma. Aineistosta on néhtdvissa, etta ei-
kasvuyrittajissa keski-ika oli neljakymmentaseitsemén (47) ja kasvuyrittajisséd on keski-
ikd neljakymmentakuusi vuotta (46). Kasvuyrittdjissa on kolmekymmentayksi alle

viisikymmentaviisi vuotiasta ja ei-kasvuyrittdjissd heitd on kaksikymmenténelja

henkilda.
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Kuvio 11. Ikdjakaumat. (ei-kasvuyrittajat (n=29) ja kasvuyrittdjat (n=35).

Koulutuksesta raportoidaan yrittdjien korkein ja ammattikoulutus ja niiden sisalto.
Seuraavassa kuviossa (kuvio 12) esitetddn koulutusjakaumat. Koulutuksen osalta ei-
kasvuyrittajistd 13,7 % on suorittanut yliopistotason tutkinnon ja vastaavasti
kasvuyrittgjistd 2,8 %. Ammattikorkeakoulutason tutkinnon on kasvuyrittdjista
suorittanut 31,4 % ja vastaavasti ei-kasvuyrittdjistd 24,1 %. Lukion suorittaneita on

kasvuyrittdjissa 25,7 % ja ei-kasvuyrittgjissa 24,1 %. Ammattiopistotason koulutuksen
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suorittaneita on kasvuyrittdjissa 42,9 %: ja ei-kasvuyrittdjissé on 31 %. Huomioitavaa
on myds, ettd ei-kasvuyrittdjistda on 34,5 % suorittanut ammattitutkinnon ja
kasvuyrittajistd 20,0 %. Koulutuksen osalta on ristiriita, jos tarkastellaan yliopistollista
koulutusta, silla teorian (Tekes 2009: 5-9, Heinonen 2005: 13 14) mukaan
kasvuyrittgjat olisivat korkeammin koulutettuja kuin ei-kasvuyrittajat. Toisaalta taas
kasvuyrittdjilla oli enemman ammattikorkeakoulutasoista koulutusta tulosten mukaan.

. . Koulutus kasvoyritykset
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Kuvio 12. Koulutus (ei-kasvuyrittajat n=29 ja kasvuyrittajat n=35).

Seuraavan sivun kuviosta (kuvio 13) on koulutussisdltd. Koulutuksen siséllosta on
huomioitava, ettd kaupallisen koulutuksen on kaynyt ei-kasvuyrittdjista 82,76 % ja
kasvuyrittajistd 57,14 %. Teknisen koulutuksen kéyneitd on kasvuyrittajistd 22,8 % ja
ei-kasvuyrittdjistd 13,8 %. Lisaksi kasvuyrittdjista 20 % on opiskellut hotelli- ja
ravintola-alaa, ei-kasvuyrittéjista 3,44 %. Koulutussisalté on hyvin samankaltainen, eiké
se ole mitenk&an selittdmassa kasvuyrittajyyttd. Tutkimuksessa mukana olleiden
yritysten toimialoille edell& mainittu koulutussiséltd soveltuu todennékdisesti hyvin.
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Kuvio 13. Koulutuksen sisaltd (ei-kasvuyrittajat n=29 ja kasvuyrittajat n=35).

4.1.3 Demografisia tekijoita

Yrittajan suhde yritykseen, yrityksen k&, tyontekijaméaré aloitusvuonna, yrittajdaika ja
osaamisen arviointi eri tekijoilld ovat yritystoiminnan demografisia tekijoitd. Kuten
taulukosta kolme nahdéan, on kasvuyrityksista 71,4 % yrittdjan perustamia ja yrittajat
my0s omistavat yrityksensd. Ei-kasvuyrityksistd 39,0 % on perustanut yrityksen ja
omistaa sen. Kasvuyrityksista 25,7 % ja ei-kasvuyrityksista 44, 8 % on ostanut
yrityksen. Perheyrityksen jatkajia on kasvuyrityksista 2,8 % ja ei-kasvuyrittajista 3,4 %.

Taulukko 3. Suhde yritykseen (n = 66).

Suhde yritykseen Olen yrityksen perustaja | Olen ostanut yrityksen | Olen perheyrityksen
ja omistaja (osa-omistaja jatkaja
tai omistaja)
Ei-kasvuyritys 16 13 1
Kasvuyritys 25 9 1

Yhteensa 41 22 2
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Oheisesta taulukosta nelja nahdaan, on yritysten keski-ik& kasvuyrityksilla 10,5 vuotta
ja ei-kasvuyrityksilla 10,7 wvuotta. TyoOntekijamadrdn keskiarvo yritystoiminnan
aloitusvuonna oli ei-kasvuyrityksilla 6,8 henkilod ja kasvuyrityksilld 4,9 henkil6a.
Yrittdjana oloaika oli ei-kasvuyrityksissa keskiméarin 9,7 vuotta ja kasvuyrityksissa

yrittajat olivat tyoskennelleet keskimaarin 11,1 vuotta.

Taulukko 4. Yrityksen ik, tyontekijamaara aloitusvuonna, yrittgjéaika (n=29 ja 35)

Yritysjako: NyKkyisen yrityksen iké Tyontekijamaara Yrittdjana oloaika
aloitusvuonna

Ei-kasvuyritys 10,7 6,8 9,7

Kasvuyritys 10,5 4,9 11,1

Kuviossa (14) esitetdéan yrittajien arviot osaamisestaan keskiarvoina. Kuvion perusteella
osaamisen nayttaisi jakautuvan tasaisesti eri eriosa-alueille, mutta pieni& eroja voidaan
havaita. Tutkimuksessa haluttiin selvittdd, mihin osa-alueisiin erot kohdistuvat.
Seuraavan sivun kuviossa 15 tarkastellaan eroja, jotka saatiin kun kasvuyritysten

keskiarvoja vertailtiin ei-kasvuyritysten keskiarvoihin osaamisen arvioinneissa.

Oszaaminen ei-kasvuyrittajat Osaaminen kasvoyrittajat

5 5 I__I I I

0 . _ 0

m Markkinointiozaaminen

m Esimiesosaaminen
Johtamisosaaminen
YrittdjEosaaminen

B Rekrytointiosaamine

B Henkilgstbosaaminen

B Strateginen osaaminsn

B Myyntioszaminen
B Talouzosaaminen

B Markkinointio=zaminen

B Esimiesosaaminen
Johtamisosaaminen
Yrittdf@o==aminen

B Rekrytointiosaamine

B HenkildstGo=aaminen

B Strateginen o= minen

B Myyntio=aaminen

m Talousossaminen

Kuvio 14. Osaamisen arviointi/ yrittdjien oma arviointi, keskiarvot.
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Sivun kuviosta 15 voidaan n&dhdd miten tutkimukseen vastanneet franchising-yrittajat
ovat vastanneet osaamista kéasittaviin vaittamiin. VVastaajat oli jaoteltu kasvuyrityksiin ja
ei-kasvuyrityksiin. Kuvion 15 arvot ovat muodostuneet kummankin vastaajaryhmén
osaamisen eri osa-alueille antamien arvojen keskiarvojen erotuksena ja ne on raportoitu
liitteessa seitseman. Seuraavasta kuviosta voidaan paatella, ettd tutkimukseen vastanneet
kasvuyrittajat ovat arvioineet osaamisensa korkeammalle tasolle kuin ei-kasvuyrittdjat
seuraavilla osa-alueilla: markkinointi-, esimies-, johtamisen-, yrittdja-, rekrytointi-,

henkildsto-, lilketoiminta-, kouluttaja, ja verkosto-osaaminen.

O=zaaminen ja niiden erot.

Kuvio 15. Osaamisarviointien erot.

Ei-kasvuyritt4jat ovat puolestaan arvioineet, ettd heidan myyntiosaaminen on
paremmalla tasolla kuin aineistoon kuuluvilla kasvuyrittdjilla. Strategisen- ja
talousosaamisen ovat aineistoon kuuluvat vastaajat arvioineet ldhes samalle tasolle.
Tutkimustuloksen  perusteella  kasvu-yrittdjilla ~ nousee  selkeimmin  esiin
yrittdjdosaaminen, esimiesosaaminen ja henkilostdosaaminen ja ei-kasvuyrittajilla
myyntiosaaminen. On térkedtd huomioida yrittdjien osaaminen kokonaisuutena
jokaisessa franchising-ketjussa, sanonnan mukaan “’ketju on juuri niin vahva kuin sen

heikoin lenkki”. Eroihin palataan kehitysideoissa.
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4.2. Yrityksiin liittyvat vastaukset

Tutkimusaineiston mukaan 37 % tdman tutkimuksen kasvuyrityksista sijoittuu Etel&-
Suomeen. Ei-kasvuyrityksista 27,5 % sijoittuu Eteld-Suomeen. Kasvuyrityksista Lansi-
ja Sisé&-Suomeen sijoittuu 25,7 % ja ei-kasvuyrityksistd 24,1 %. Itd-Suomeen
kasvuyrityksista sijoittuu 20 % ja ei kasvuyrityksistd 24 %. Pohjois-Suomessa on 8,5 %
aineiston kasvuyrityksistéd ja 10,3 % ei-kasvuyrityksista. Lapissa ei ole kasvuyrityksia,
mutta ei-kasvuyrityksid 6,9 %. Lounais-Suomessa on 5, 7 % kasvuyrityksia ja ei-

kasvuyrityksia 6,8 %.

Yritysten maantieteellinen syjorttuminen
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7 7 7
3 3
! 2 2 2
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Ei-kasvuyritykset Kaswvuyritykset
mLappi u Pohjois-Suomi Lans- ja Sis3-Suomi
ItE-Suomi m Lounais-Suomi m Eteld-Suomm

Kuvio 16. Yritysten alueellinen sijoittuminen. (Ei-kasvuyrtykset n=29, kasvuyrityset
n=35)

4.2.1 Toimialat ja yhtiémuodot

Taman tutkimusaineiston mukaan palvelualoilla toimii kasvuyrityksistd 57,1 % ja ei
kasvuyrityksistd 82,8 %. Ravintola-alalla puolestaan kasvuyrityksistd toimii 42,9 % ja
ei-kasvuyrityksistd 21 %. Vahittdiskaupan alalla on 5,7 % kasvuyrityksisté ja 6,8 % ei-
kasvuyrityksistd. Taman toimialavertailun mukaan palvelualalla on enemman

kasvuyrityksid kuin muilla aloilla. Mutta ravintola-alalta 16ytyy paljon kasvuyrityksia,
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vaikkakin ruokabisnestd ei yleisen tietdmyksen mukaan suosita esimerkiksi
padomasijoittajien piireissd. T&ssd on selked asia, mika saattaa johtua juurikin

franchisingliiketoiminnasta.

Taulukko 5. Toimialat.

Yritysjako: Palveluala Ravintola-ala Vahittéiskauppa
Ei-kasvuyritykset 24 6 2
Kasvuyritykset 20 15 2

Yritysmuodoilla ei ole merkitystd suhteessa kasvuun. Yleisin yhtiomuoto
franchisingissa nayttéisi olevan osakeyhtio. Ei-kasvuyrityksistd osakeyhtidita oli 89,6 %
ja kasvuyrityksistad 71,4 %. Kommandiittiyhtioita ei-kasvuyrityksista ei ollut yhtéén ja
kasvuyrityksistd niitd oli 8,6 %. Avoimia-yhtititd oli ei-kasvuyrityksista 10,3 % ja
kasvuyrityksista niita oli 2,90 %. Toiminimi yrityksia ei ollut ei-kasvuyrityksista yhtaan
ja kasvuyrityksista niité oli 20,0 %. Useilla franchisingketjuilla on yhtiomuotona osake-
tai kommandiittiyhtio.

Taulukko 6. Yritysmuodot

Yritysjako: Oy Ky Ay Tmi
Ei-kasvuyritykset 26 0 3 0
Kasvuyritykset 25 3 1 7

4.2.2 Toteutuneet liikevaihdot ja voittoprosentit 2012 — 2014

Liikevaihtotiedot kertovat liiketoiminnan volyymista, mutta niistd ei voida paéatella
suoraan onko toiminta ollut myds kannattavaa. Tutkimuksessa kysyttiinkin sen vuoksi
myds voittoprosenttia. Seuraavan sivun kuviosta nahdaan, ettd vaikka ei-kasvuyritysten
lilkevaihdot ovat laskeneet, ovat ne tehneet kuitenkin pientd voittoa keskiméaaraisesti
vuosittain ja toiminnan voidaan katsoa olevan heikosti kannattavaa tutkimuksessa
mukana olleiden vuosien aikana (2012: 2,8 %, 2013: 4,3 %, 2014: 4,1 %).
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Liikevaihdot Voittoprosentit
Totenhmeet lukevalhdot er-kasnnmtykset
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Kuvio 17. Liikevaihdot ja voittoprosentit 2012—-2014.

Taman sivun kuvion osalta voidaan tutkimukseen osallistuneiden kasvuyritysten osalta
tehda seuraavia paatelmid. Vaikka liikevaihdot laskivat 2012-2013 valisend aikana,
ovat liikevaihdot l&hteneet kasvuun vuoden 2014 aikana. Kasvuyrityksissd on tehty
mya0s voittoa jokaisena tarkasteluvuonna seuraavasti: 2012: 6,7 %, 2013: 6,9 % ja 2014:
7,5 %. Vuoden 2014 liikevoittoprosenttia voidaan pitdd tyydyttdvand tassa
taloustilanteessa. Liikevoittoprosentti on kannattavuuden tunnusluku, mika kertoo
liiketoiminnan tuloksen ennen rahoituserid. Sita kaytetddn kuten kayttokateprosenttia
mittaamaan yrityksen liiketoiminnan menestystd, mutta se ottaa paremmin huomioon eri
toimialojen  véliset erot. (Yritystutkimus 2015: 7) Tutkimuksessa olevat
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lilkevoittoprosentit on yrittajien ilmoittamia. On huomattava, ettd ei-kasvuyrityksisté
nelja ja kasvuyrityksistd kolme vastasi kysymykseen voittoprosentista “en tiedd”. Eli
kaikista yrittajistda (n=66) 10,6 prosenttia ei jostain syystd halua ilmoittaa

yritystoiminnan voittoprosenttia.

Liikevaihto kuvaa toiminnan laajuutta. Kuitenkaan vield suoraan se ei kerro sitd, miten
yritys menestyy markkinoilla. Liikevaihdon positiivinen kehitys ei vélttamatta tarkoita
sitd, ettd yrityksella menisi hyvin. Toisaalta myds laskussa oleva liikevaihto saattaakin
tarkoittaa, etté yritys on poistanut kannattamattomia tuotteita ja tekee parempaa tulosta.
Kannattavuuden kokonaiskuvan muodostamiseksi tarvitaan muitakin talouden
tunnuslukuja ja niitd ovat esimerkiksi liikevaihdon muutosprosentti  seka
liikevoittoprosentti. Henkiloston maara vaikuttaa my6s toimintaan. (Lauslahti 2007:
11.) Yritystutkimus ry:n (2015: 7) ohjearvojen mukaan alle viiden voittoprosentti
luokitellaan  heikoksi. Tyydyttdvaksi luokitellaan voittoprosentit yli  viidesta
kymmeneen prosenttiin  ja yli kymmenen prosentin voittoa pidetddn hyvéana.
(Yritystutkimus ry 2015: 7).

4.2.3 Asiakasjakaumat

Seuraavan sivulla olevat asiakasjakaumat ovat hyvin samanlaiset, eikda niilla ole
merkitystd onko kasvuyritys vai ei-kasviyritys. Asiakaskantaa koskevien vastusten
mukaan kasvuyritysten asiakaskanta koostuu kotitalousasiakkaista 65 % ja
yritysasiakkaista 35 %. Ei-kasvuyritysten asiakaskanta koostuu kotitalousasiakkaista 64
% ja yritysasiakkaista 36 %. Teorian mukaan kasvuhakuiset yritykset ovat
suuntautuneet yritysten valisille markkinoille loppukuluttajan sijaan. (Pajarinen ym.
2006: 15-16.) Taman tutkimusaineiston mukaan, kun ajatellaan néitd franchising-
toimialoja, voidaan nahda kasvuyritysten asiakaskannan koostuvan padasiallisesti
kotitalouksista. Nain ollen voidaan paatella myos, ettd franchising-liiketoiminnassa
voidaan kasvua hakea kuluttajamarkkinoilta. On térkedta huomioida kaikki kasvu
kuluttajamarkkinoilla toimivissa yrityksissd. N&in sen vuoksi, ettd kyseessa olevat

franchising-yritykset ovat paasaantoisesti pienia pk-yrityksia tai mikroyrityksia, mutta
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juuri néista saattaa kasvaa my0s suuria yrityksia kuluttajamarkkinoille. Franchising
kasvuyritykset tarvitsevat hyvéaa ketjuohjausta ja hyvia kasvuolosuhteita.

Asiakaskanta ei-kasvuyritykset Asiakaskanta kasvuyritykset

= Kotitalousasiakkaat B to C = Yritysasiakkaat Bto B m Kotitalousasiekkaat B to C = Yritysasiakkaat Bto B

Kuvio 18. Asiakasjakaumat.

4.2.4 Kasvuhalut ja kasvutavat

Seuraavalla sivulla esitetdan tutkimukseen osallistuneiden yritysten antamat vastaukset
kasvuhaluihin ja kasvutapoihin liittyen. Kasvuhaluista kysyttiin suorilla kysymyksilla.
Kasvutapa vastauksiin annettiin valmiit vaihtoehdot. Teorian mukaan kasvua voidaan
tavoitella innovaatioita tuottamalla, laajentamalla liiketoimintaa, Ketjuyrittajyyden
avulla, yritysostoilla, hyddyntamalla portfoliokasvua seka kasvamalla verkostojen
kautta. Kasvun perusehtoina voidaan pitdd mahdollisuutta kasvattaa liiketoimintaa ja
yrittajan halua kasvattaa yritystdan. (Laukkanen 2007: 31). Seuraavan sivun kuviosta
voidaan paatella ettd tutkimukseen osallistuneista kasvuyrityksistd 88,6 % ilmoitti
haluavansa kasvattaa yritystaan. Aineiston mukaan ei-kasvuyritysten osalta vastaava
luku oli 75,9 %. Toisaalta oli myods eridvid mielipiteitd, silla kasvuyrityksista 8,6 %
ilmoitti, etteivéat halua kasvattaa yrityksidaan. Tulosten mukaan ei-kasvuyrityksista jopa
20,7 % ilmoitti, ettei myoskadn halua kasvattaa yritystdén. Lisaksi kasvuyrityksista yksi
(2,87 %) ilmoitti, ettei kasvattaminen ole mahdollista ja ei-kasvuyrityksista yksi (3,4 %)
ilmoitti, ettei tiedd haluaako kasvattaa yritystdén. Seuraava kuvio 19 tdsmentééd naita
tuloksia.
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Kuvio 19. Yritysten kasvuhalut ja kasvutavat.

Tulosten perusteella molemmilla ryhmilld on halu kasvattaa yrityksiaan. Kysyttédessa
miten yritystd halutaan kasvattaa, saatiin seuraavat tulokset. Kasvuyritykset
kasvattaisivat ensisijaisesti lisddméalla uusmyyntia nykyisella myyntialueella 62,9 %,
myymalld lis&a uusia tuotteita ja palveluita nykyisille asiakkaille 51,4 %, lisadmalla
henkilokuntaa myyntiin ja markkinointiin 28,6 % ja yritysostoilla 8,5 %. Tulosten
mukaan ei-kasvuyritykset hakevat kasvua lisadmalla uusmyyntia nykyisella

myyntialueella 68,9 %, myymall& lisd& uusia tuotteita ja palveluita nykyisille asiakkaille
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37,9 % seka lisadmalla henkilokuntaa myyntiin ja markkinointiin 55,2 %. Tulosten
mukaan ei-kasvuyritykset eivat kdyttaneet yritysostoja kasvutapana, 0 %.

4.2.5 Kasvun esteet

Kysyttéessa kaikilta franchising-yrittajiltd mahdollisia syita siihen, ettd kasvua ei haeta

aktiivisesti, saatiin seuraavat kuvion 20 mukaiset tulokset.

Kasvuhaluttormumuden syyt kaikde yritts)st

7.Tarvitasn enemman tietoa yvhteiskunnan -
tukimuodoista yrittdjille ja yrityksille

6. Tarvitaan enemman koulutusta yrityksen
markkincinnissa, henkildstd-, talous- ja yrityksen _
johtamizosaamisessa
3. Tarvitaan eneminin ketjujohdon tulcea, -
millaista? (voitte vastata kohdassa 23)

4. Nylyinen tosmmta on kannattavas _
3. Ansaitatazo riittda hyvin _
2 Lisaantyvat kustanmkser [
1. Lisaantyva tysmaza [

0 5 10 15 20 23 30

Kuvio 20. Kasvuhaluttomuuden syyt (n=66).

Kustannusten lisdantyminen oli suurin syy 36,4 %, lisdadntyva tyomaara 21,2 %,
nykyinen liiketoiminta on jo kannattavaa 10,6 %, nykyinen ansaintataso riittdd hyvin
9,0 %, tarvitaan enemman koulutusta yrityksen markkinoinnissa, henkil6sto-, talous- ja
yrityksen johtamisosaamisessa 9,0 %, tarvitaan enemmaén tietoa yhteiskunnan
tukimuodoista yrittdjille ja yrityksille 7,6 % ja tarvitaan enemman ketju johdon tukea
6,0 %. Teorian mukaan tyémaaran lisddntyminen ja lisdéntyvat kustannukset voivat olla

kasvupyrkimysten esteend etenkin, jos yrityksen liiketoiminta on jo kannattavaa.
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Yrittdjan kokemustaustalla ja kasvu motivaatiolla on my6s merkitystd kasvua
haettaessa. (Davidsson 1991: 405-411.)

4.3. Yrityksen ymparisto

Yrityksen toimintaymparistod koskevissa kysymyksissd on keskitytty muutoksiin
kolmen tulevan vuoden aikana. Tutkimuskysymyksissd olivat aiheina; reagointi
kilpailutilanteeseen, strateginen ohjaus, ketjutoiminta, kasvun rahoitus. Seuraavassa
kappaleessa esitetdan tutkimustulokset. Tulokset perustuvat yrittdjien omakohtaiseen
tulevaisuuden ennustamiseen markkinoista ja liiketoiminnasta. Ennustamisen taustalla
on yrittdjien pitka alan kokemus ja markkinoiden tuntemus. Kuviosta voidaan havaita,

etta mielipiteet jakautuivat laajasti toimintaympériston muutosten suhteen.

Toimintaymparitén moutokset kolmen vuoden aikana
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Kuvio 21. Toimintaympériston muutokset (n=66)

Tutkimustuloksista arvioidaan mielipiteet asteikoilla taysin samaa mieltd ja samaa
mieltd, silld niissd on suurimmat vastausmaarat. Tdysin samaa mieltd yrittdjat olivat

seuraavista vaihtoehdoista: toimialan kilpailu Kiristyy 41 %, kilpailu Kiristyy 36,4 % ja
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myynti tulee kasvamaan 22,7 %, markkinaosuus tulee kasvamaan 18, 2 % ja
kannattavuus tulee parantumaan 18,2 %. Samaa mieltd vastattiin: myynti tulee
kasvamaan 51,5 %, toimialan Kilpailutilanne Kkiristyy 49,9 %, kilpailu tulee
lisadntymaan 44,0 %, markkinaosuus tulee kasvamaan 41,0 % ja kannattavuus tulee
parantumaan 38,0 %. Yrittajien antamien vastausten perusteella tuloksia tarkasteltiin
my0s keskiarvoina. Tutkimustulosten mukaan suurimmat muutokset tulevien kolmen

vuoden aikana tulevat tapahtumaan seuraavilla liiketoiminnan alueilla:

Toimialan kilpailutilanne kiristyy 4,24 %
Kilpailu tulee lisdédntymaén 4,12 %
Myynti tulee kasvamaan 3,91 %
Markkinaosuus tulee kasvamaan 3,70 %
Kannattavuus tulee parantumaan 3,56 %

Tuloksista voidaan péatelld, ettd vaikka Kilpailu tulee kiristym&an entisestdan, on
yrittdjilla vahva usko myynnin, markkinaosuuden ja kannattavuuden kasvuun

tulevaisuudessa.

4.3.1 Kilpailutilanteeseen reagointi ja strateginen ohjaus

Seuraavan sivun kuviossa esitetddn miten Kilpailutilanteen seurantaan on vastattu
tutkimuksessa. Tuloksen raportoidaan seka kasvuyrittdjien ja ei-kasvuyrittdjien omien
arvioiden keskiarvoina ettd vastaajamadrind annettuihin vaihtoehtoihin. Tulosten
mukaan Kilpailutilanteeseen reagoidaan varsin hyvin. Kilpailijatietoa hyddynnetaan
myynnissd, asiakkaita lahestytddn aktiivisesti, asiakaskayttaytymistd seurataan ja siita
raportoidaan,  yritysten tuotteita  markkinoidaan  messuilla ja  alueellisia
mainoskampanjoita hyodynnetaan alueilla.

Kilpailutilanteeseen reagointi nayttaa tutkimustulosten mukaan olevan hyvin tiedostettu
osa-alue. Kuviosta ndhdadn myos erittelyt kasvuyritysten ja ei-kasvuyritysten vélilla.
Tuloksissa ndyttaa olevan jonkin verran hajontaa noiden tulosten osalta. Selkeésti on
kuitenkin n&htdvissé kasvuyritysten osalta suuri neutraalien vastausten méaara. Taméa
saattaa merkitd markkinatilannetta, jossa kuvitellaan asiakassuhteiden olevan varsin

pysyvia tai voidaan ajatella ettd, kilpailutilanne ei ole muuttumassa, joten ei reagoida.
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Kuvio 22. Kilpailutilanteeseen reagointi.

4.3.2 Strateginen ketjuohjaus

Strategisen ketjuohjauksen vastauksista esitetddn kolme eniten arviointeja saanutta

vaihtoehtoa. Seuraavan sivun kuviossa olevista tutkimustuloksista voidaan paatella, etta

ei-kasvuyrittajien strategian suuntaviivat tulevat emoyhtion strategiasta ja osalla

franchising-yrittdjistd on myos taydentdvand oma strategia liiketoiminnassa. Tulosten

mukaan my0s nayttaa siltd, ettd emoyhtid laatii strategian ja jalkauttaa sen yrittéjille.

Huomioitavaa on myds, ettd ulkopuolisia asiantuntijoita ei kaytetd. Tulosten mukaan

ulkopuolisista kostuvia hallituksia on vain viidella vastaajalla (n=64). Tutkimustulosten

mukaan kasvuyrittdjillda on hyvin samansuuntaiset tulokset. Kasvuyrittajien strategian

suuntaviivat tulevat myds emoyhtién strategiasta ja osalla on myds oma strategia sité

tdydentdvéand. Tulosten mukaan myos nayttéisi siltd, ettd emoyhtio laatii strategian ja

jalkauttaa sen yrittdjille. Tulosten mukaan ulkopuolisia asiantuntijoita ei kéyteta.

Ulkopuolisista kostuvia hallituksia on vain viidelld vastaajalla yhteensa vastaajista.
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Strateginen ohjaus ei1-kasvuyrnitykset
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Kuvio 23. Strateginen ketjuohjaus ei-kasvuuritykset (n= 29).
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Kuvio 24. Strateginen ketjuohjaus kasvuyritykset. (n=35)

Teorian mukaan ulkopuolisten asiantuntijoiden kéayttd ja ulkopuoliset hallitusjasenet
voisivat auttaa kasvupyrkimyksissa. (Sorama ym. 2009: 7-8.) Strategiateorian mukaan
strategia sisaltad ne keinot, joilla organisaatio pyrkii tdyttdmaan niin sidosryhmien ettéa
markkinoiden odotukset. Strategia on organisaation menestyksen resepti ja nayttaa
pitkédn aikavalin suuntaa, tosin nykyaan liiketoiminta on hektistd ja tarvitaan myods
nopeita strategisia ratkaisuja. (Juuti 2007: 29.)
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4.3.3 Ketjutoiminnan erot ja kasvun rahoitus

Seuraavassa kuviossa 25 esitetadn ketjutominnan eroja, jotka ovat syntyneet, kun on
verrattu kasvuyritysten vastauksia ei-kasvuyritysten vastauksiin ja saatu ndin vastausten
keskiarvot. Kasvuyritysten ketjujohto kannustaa yrittdjid kasvattamaan liikevaihtoa ja

tukee kasvuyrityksid heidan kasvupyrki myksissaan.

Erot ketjutominta kasvuynttijat’ er-kasvoynittsit
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Kuvio 25. Ketjutoiminnan erot.

Kasvuyrittdjat saavat rakentavaa palautetta s&annollisesti ja yrittjat ratkovat
liiketoiminnan ongelmia yhdessa ketjujohdon kanssa. Kasvuyrityksilla on kaytdssaan
ajanmukainen kasikirja ja kasvuyrittdjat osallistuvat saannollisesti ketjun jarjestamiin
kokouksiin yhdessa muiden yrittdjien kanssa. Lisaksi tutkimus osoitti, ettd ei-
kasvuyrittgjille jarjestetddn koulutuksia kasvuun, yritystalouteen ja markkinointiin
liittyen enemman kuin kasvuyrittdjille. Tulosten mukaan kasvun rahoitus hoidetaan
tutkimusaineiston  aineiston  yrityksissa ~ (n=66)  padsaantoisesti  yrityksen
tulorahoituksella 81, 8 %, sitten seuraavana tulee omat henkilékohtaiset varat 37, 9 %,

pankkilaina 36,4 %. Tulosten mukaan ulkopuolisen padomasijoittajan osuus oli vain 1,5
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%. Tamd rahoitusmuoto ehkda vield etsii jalasijaa  franchising-yrittgjien
rahoitusvaihtoehtona.

4.4. Avointen kysymysten vastaukset

Avoimessa kysymyksessd kysyttiin; mitd tekemalld yritystoiminta lahtisi kasvuun?

Kysymykseen saatiin seuraavia vastauksia.

Koulutusta kasvuun liittyen; yritystalous, markkinointi
Ketjujohdon tuki kasvupyrkimyksissa ja liiketoimintaongelmissa
Ketjujohdon saannollinen rakentava palautejarjestelma

Y hteistapaamiset

Rekrytointi — ja koulutuspalvelut

Sosiaalisen median mahdollisuudet

Paikallismarkkinoinnin kehittdminen

Ketjukustannukset (eli mité yrittaja niilla saa)

Kehityskohteiden osalta voidaankin todeta, ettd niissa piilee paljon todellisia ongelmia,
joita yrittajat pyrkivat ratkomaan kiireisessa arjessaan. Avoimista vastauksista voidaan
my0s péaatelld, ettd moni asia olisi hyva olla sovittuna etukéteen jo sopimuksissa tai

Kirjallisessa muodossa franchising-késikirjassa.
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5. TUTKIMUKSEN YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Teoriaosuuden perusteella piirtyi kasvuyrittgjyydestd hyvin monitahoinen kuva.
Kasvuun tarvitaan yritt4ja, yritys ja suotuisa yritysympéristd. Kasvuyrittajyyden
maadritelmaa ei ole pystytty laatimaan aikaisemmissa tutkimuksissa. Useat aikaisemmat
tutkijat kuten Delmar ym. (2003: 191-192) ja Pajarinen ym. (2006:15-16) ovatkin
ldhestyneet kasvuyrittdjyys ongelmaa eri n&kokulmista. Tdsséd tutkimuksessa ei
myoskaan onnistuttu madrittdmaan kasvuyrittgjyyttd, mutta tutkimustuloksista voidaan
kuitenkin nostaa esiin muutamia kasvuyrittdjyys tekijoitd, jotka antavat vastauksia
tutkimusongelmaan. Tulokset ovat osittain samoja, kuin edelld mainituilla tutkijoilla.
Voidaan todeta, ettd franchisingyrittdja ei poikkea muista yrittdjista yrittajapiirteiden ja

ominaisuuksien osalta. Erot kasvuyritystoiminnassa johtuvat erilaisista kasvumalleista.

Tutkimuksessa tutkittiin kasvuyrittdjyytta franchising-liiketoiminnassa eri toimialoilla
Suomessa. Tutkimuksella pyrittiin  saamaan vastaus kysymykseen: “Mika tekee
franchiseyrittajasta kasvuyrittdjan?” Talla tutkimusongelmalla oli kolme alaongelmaa.
Ensimmaisena alaongelmana oli tutkia yrittajaan liittyvia persoonallisuuspiirteitd ja
ominaisuuksia. Tutkimus kysymysten avulla pyrittiin saamaan selville sita, 16ytyykd
franchising-alojen yrittdjilta sellaisia yrittdjapiirteitd ja ominaisuuksia, jotka
mahdollistavat tai olivat jo mahdollistaneet kasvuyrittdjyyden tai olivat olleet kasvun

esteena.

Toisena alaongelmana tutkittiin yrityksen liiketoiminnan kasvua mahdollistavia ja
hidastavia tekijoitd. Toisen alaongelman kysymyksilla selvitettiin, millaisia kasvua
mahdollistavia tai sitd hidastavia tekijoita voitiin yrityksen liiketoiminnasta 0ytaa
(liiketoimintatiedot, liiketoiminnan tahtotila kasvun suhteen, ketju johdon tuki ja
raportointi). Tutkittiin myos sitd4, miten yrityksen demografisiin erityispiirteisiin (ika,
koko, toimiala, johto, verkostot) liittyvat seikat vaikuttavat kasvuyrittdjyyteen eli
mahdollistivat kasvun, kun kyseessa oli kahden yrityksen keskindiseen sopimukseen

perustuva liiketoiminta.
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Kolmantena alaongelmana oli tutkia yrityksen kasvuympéristoon liittyvia tekijoita.
Tassa tutkittiin siis yrityksen toimintaympéristossa olevien tekijoiden, kuten markkinat,

Kilpailu, rahoitus, vaikutusta kasvuun.

Lis&ksi syvennyttiin myods osaamiseen, strategiseen johtamiseen, kilpailutilanteeseen ja
henkilostojohtamiseen. Na&itd kaikkia nakokulmia kasiteltiin sen vuoksi, ettd ndma
muodostivat tdssé tutkimuksessa kokonaisuuden pohdittaessa kasvuyrittdjyytta. Naista
teoreettisista viitekehyksista johdettiin tutkimuskysymykset, joilla pyrittiin selvittdmaén

syita kasvuyrittajyyteen juuri franchisingissa.

Empiirinen osa toteutettiin e-lomakekyselyn avulla kaksivaiheisena. Ensin oli
ketjujohdon suostumusvaihe ja sen jalkeen yrittadjakyselyvaihe. Yritykset jaettiin
kasvuyrittgjiin ja ei-kasvuyrittdjiin liikevaihtojen kasvun perusteella. Liikevaihtojen oli
pitanyt kasvaa kahtena perakkéisend vuotena tai vuonna 2014. Liséaksi tutkittiin, oliko

liiketoiminta ollut kannattavaa ja siksi kysyttiin myos liikevoittoprosentteja.

Tassd tyossa kaytettiin  kolmea erilaista mallia kuvamaan kasvuyrittdjyyden
toimintakenttdd. Ensimmaéinen oli Per Davidsonin (1991:407), jossa selvitellaén
kasvuyrittdjyyteen vaikuttavia tekijoitd, kuten kykya kasvattaa, tarvetta kasvattaa ja
mahdollisuutta kasvattaa. Lisdksi sitd taydentdvdna mallina on kéytetty Shanen
yrittdjyysteoriaa, yrittajapiirteita ja -ominaisuuksia késittelevaa osaa. (Shane: 2003: 97—
117). Toisena oli Mauri Laukkasen (2007: 29) malli liiketoiminnan ja yrityksen
perustekijoistd. Se kuvaa yrityksen liiketoimintaan vaikuttavia sisdisid ja ulkoisia

tekijoita.

Kolmantena oli Tornikosken ym. (2011: 11-32.) malli, joka kuvasi kasvun viitekehysta
ja kasvun hallintaa Tata mallia kaytettiin mukaillen, silla siihen liséttiin franchiseantajan
luomat liiketoiminnan reunaehdot, kuten franchiseantajan strategia ja franchisesopimus.
Kasvun hallintaa ei tutkittu tassa tyossa. Nama mallit valittiin tutkimuksen teoriaan sen
vuoksi, ettd ne kuvaavat yritystoimintakenttdd ja sen kasvuun vaikuttavia tekijoita

lagjasti. Mallien avulla tdydennettiin myods tutkimuskysymyksid. Seuraavaksi kayda
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kaydaan lapi tutkimustulosten perusteella tehtyja merkittdvimpid johtopé&&toksia

aihealueittain samassa jarjestyksessé kuin ne on raportoitukin luvussa nelja.

5.1. Kasvuyrittajana franchisingissa

Tutkimuksen ensimmaéinen alaongelmana oli tutkia franchising-alojen yrittdjien
persoonaan, yrittajapiirteisiin  ja - ominaisuuksiin liittyvida tekijoita. Taman
tutkimuksen tulosten mukaan suomalainen franchisingyrittdja on keski-idltdan
neljakymmentakuusivuotias mies tai nainen. Teorian mukaan kasvuyrittdjat ovat
nuorempia kuin kasvuhaluttomat yrittdjat, tdssa aineistossa teoria ei ehka péade, silla
ikdero on vain yksi vuosi. (Delmar ym. 2006: 191-192.) Koulutustaustaltaan
kasvuyrittdjat ovat suorittaneet opistotasoisen ja/ tai ammattikorkeakoulutasoisen
tutkinnon. Tutkimustulosten mukaan yliopistotasoista koulutusta on enemman ei-
kasvuyrittajilla. Tutkimustulosten koulutustaso ei péde teoriaan, silld teorian mukaan
kasvuyrittajillda on korkeampi koulutus kuin ei-kasvuyrittdjilla. (Pajarinen ym. 15-16.)
Koulutus on ollut sisélloltadn kaupallista, mutta vastaajissa oli myos teknisen- ja
ravintola-alan koulutuksen suorittaneita. Tyo- ja yrittdjakokemusta kasvuyrittéjilla oli
10-35 vuoden valiltd. Voidaankin sanoa, ettd franchising-yrittdjill4 on paljon osaamista

ja kokemusta, mitd voidaan hyddyntaa liiketoiminnassa.

Tutkimustuloksista saadun yrittdjaprofiilin - mukaan kasvuyrittjillda oli korkea
suoritustarve ja -motivaatio seka riskinottotaipumus. Merkittdvimmat esiin nousseet
kasvuyrittajaprofiilin ominaisuudet olivat: aikaansaapa, osaava, ahkera, tavoitteellinen,
Kilpailunhaluinen, hatdinen, varomaton yrittelids. Tuunasen (2011: 5) mukaan
riskinottoa ja innovatiivisuutta tarkeimpia ominaisuuksia ovat motivaatio ja
elaménhallinta, sillda ne ovat yrittdjyyden perusedellytyksia. Yrittdjilla tulee olla
itsendinen ja tulevaisuussuuntautunut ote, koska yrittdjyys on yksinaista.
Innovatiivisuutta tarvitaan kilpailukyvyn kehittdmisessa ja riskinottokykya tuottojen
tavoittelussa. Pajarisen ym. (2006: 30-34) mukaan yritt4jd, joka hakee kasvua, on
valmis kohtaamaan kilpailua, ottaa riskejd ja o0saa johtaa liiketoimintaa.

Tutkimustulosten mukaan innovatiivisuus ei noussut kasvuyrittdjilld ja sitd saattaa
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selittad franchiseliiketoimintamalli, jossa sopimus maéarittda litketoiminnan sisallon.
Franchising-sopimus voi néin ollen rajoittaa yrittdjan omaa innovatiivisuutta. Franchise-
kasvuyrittdgjand menestyvalla henkil6lla tulee olla paljon yrittdjakokemusta, hédn on
yrittajaprofiililtaan suoritusmotivoitunut, kasvuhakuinen ja riskinottokykyinen. Tdéman
tutkielman pohjalta yritt4jépiirreteoriasta voisi todella olla hyotyd franchising- ja
muiden yrittdjien valinnoissa. Perusteluna talle, ovat ne havainnot, joita esimerkiksi
Shane (2013: 96) nostaa esiin. Hanen mukaan yrittajapiirteitd 16ytyy kaikilta ihmisilta.
Ne sisaltavat erilaisia ominaisuuksia, mutta vain joidenkin ihmisten kohdalla ndma
ominaisuuksien yhdistelmét johtavat yrittajaméiseen kayttdytymiseen erilaisten
mahdollisuuksien hyddyntamisessa. Juuri mahdollisuuksien hyddyntaminen johtaa
yrittdjdpersoonan esimerkiksi startup-yritystoiminnan aloittamiseen, mahdottomalta
vaikuttavan hankkeen kaynnistamiseen ja jatkuvan kehittdmistyon tekemiseen. Nama
sopivat yrittajapersoonat pitéisi 16ytad. Niinpa franchising-yrityksissa pitdisi hyodyntaa
piirreteoriaa ja sitd kautta voitaisiin parantaa yrittajarekrytointia. Yrittajaan liittyvien
tutkimustulosten perusteella voidaan sanoa, ettd tasté aineistosta on l6ydetty vastauksia

kasvuyrittdgjaominaisuuksiin, verrattuna aineiston ei-kasvuyrittajiin. (kts. kohta 4.1.1).

5.2. Kasvuyritys franchisingissa

Teorian mukaan, jotta yritys voi kasvaa, tarvitaan yrityksen johdolta kasvuhalua ja
kasvukykyd. (Delmar ym. 2003: 192.) Tutkimustulosten mukaan kasvuhalua loytyy
molemmista seka kasvuyrityksistd ettd ei-kasvuyrityksistd. Kasvuyrityksistd lahes
yhdeksankymmentd prosenttia ja ei-kasvuyrityksista —seitsemankymmentakuusi
prosenttia ilmoitti haluavansa kasvattaa yritystaan. Kasvukyky kytkeytyy franchising-

yrittajien korkeaan osaamiseen ja ammattitaitoon.

Tutkimuksen toisen alaongelman tavoitteena oli selvittdd millaisia kasvua
mahdollistavia tai hidastavia tekijoitd voidaan franchising-yrityksen liiketoiminnasta
I0ytad. Kasvuyritykseksi luokiteltiin ne, jotka olivat kasvattaneet liikevaihtoaan kahtena
perakkéisena vuonna tai vuoden 2014 aikana. Liikevaihtotiedot kertovat liiketoiminnan

volyymista, mutta niisté ei voida paatelld suoraan onko toiminta ollut myods kannattavaa.
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Kasvuyrittgjien osalta, vaikka liikevaihdot laskivat 2012—2013 valisend aikana, olivat
lilkevaihdot kuitenkin l&hteneet kasvuun vuoden 2014 aikana. Kasvuyrityksissa oli
tehty myds voittoa jokaisena tarkasteluvuonna. Vuoden 2014 liikevoittoprosenttia 7,5 %
voidaan pitéa tyydyttavana. Tutkimuksen tulosten mukaan voidaan sanoa naiden voittoa

tehneiden yritysten olevan kasvuyrityksia.

Yritysten kasvu ei ole tasaista eikd pysyvéa, vaan yrityksillda on niin sanottuja
kasvupyrahdyksia yritystoiminnan eri vaiheissa. Né&in olisi varmaan ollut myos
tutkimukseen osallistuneiden yritysten kohdalla. Sill4, jos olisi tutkittu néita
tutkimukseen osallistuneita yrityksid pidemméltd aikaa, olisi saatu esiin enemmaén
erilaisia kasvupyrahdyksid, jotka syntyvat kun, yrityksissd sovelletaan erilaisia
kasvutapoja. Maantieteellisesti kasvuyritykset sijoittuvat Eteld-, Lansi-, Sisa- ja Ita-
Suomeen. Pohjois-Suomessa ei ollut tdmén tutkimusaineiston mukaan kasvuyrityksia.
Taman tutkimuksen aineistoon kuuluvat kasvuyritykset toimivat paasdantoisesti

palvelu- ja ravintola-aloilla.

Kasvua mahdollistavia tekijoita 16ytyi tutkimuksessa ja néin ollen tutkimuskysymyksiin
kasvun mahdollisuuksista saatiin vastauksia. (kts. kohta 4.2.) Kasvuyritykset
kasvattaisivat ensisijaisesti lisddmalla uusmyyntia nykyisella myyntialueella, myymaélla
lisad uusia tuotteita ja palveluita nykyisille asiakkaille, lisadmalla henkilokuntaa
myyntiin ja markkinointiin seka yritysostoilla. Tutkimustulosten mukaan kasvuyritykset
toimivat enimmékseen kuluttaja-asiakas markkinoilla. Kasvuun tarvitaan liséksi hyva
maantieteellinen alue, otollinen toimiala ja suotuisat yritysympéristo olosuhteet.

Tutkimukseen osallistuneista kasvuyrityksista 16ytyi myods niitd, jotka eivdt halua
kasvattaa yrityksidan. (kts. kohta 4.2.4). Aineiston kasvuyrityksista 8,6 % ja ei-
kasvuyrityksistd jopa 20,7 % ei halua tehd& kasvua. Kun tutkittiin kasvun mahdollisia
esteitd, saatiin seuraavat tekijat. Ensimmadisend kasvun esteend yrittdjat nakevat
kustannusten lisdantymisen ja toisena lisddntyvan tyomaaradn. Kolmantena kasvun
esteend nahdaén se, ettd nykyinen liiketoiminta on jo kannattavaa. Tutkimuksessa
saadut tulokset vastaavat myos teoriassa olleita tuloksia, jotka kasittelivat yrityksen

kasvuhaluttomuutta. Voidaan sanoa tutkimustulosten vastaavan teoriaa. Teorian
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(Davidsson 1991: 405-411.) mukaan juuri tydmaaran lisddntyminen ja lisdantyvét
kustannukset voivat olla kasvupyrkimysten esteend etenkin, jos yrityksen liiketoiminta
on jo kannattavaa. Yrittdjan kokemustaustalla ja kasvu motivaatiolla on myos
merkitysta kasvua haettaessa. Kasvuyritykseen liittyvien tutkimustulosten perusteella
voidaan todeta, ettd t&sté aineistosta on saatu teoriaa vastaavia tuloksia kasvua esteiden
osalta.

N&ma kasvun mahdollisuuksien ja esteiden tutkimustulokset ovat kaytdnndssa
ketjujohdolle franchising-liiketoiminnan kehittdmiskohteita. Tosin yrittajat tulee saada
mukaan  tulevaan  kehittdmisprosessiin,  silld  ilman  yhteistd  tekemisté
franchiseliiketoiminta ei pysty kasvamaan toivotulla tavalla. Yrittjia tulisikin lahestya
kehittdmishankkeilla, jotka pohjautuvat yrittdjien omiin palautteisiin. Talléin olisi
mahdollista saavuttaa niin sanottu “win-win” tilanne, jossa molemmat osapuolet

hyotyvat aidosti yhteistyosta ja haluavat sitoutua siihen.

5.3. Kasvuyrityksen ymparisto

Kolmantena alaongelmana tutkimuksessa oli selvittdd yrityksen toimintaympéristossa
olevien tekijoiden vaikutuksia kasvuun tulevan kolmen vuoden aikana.
Tutkimusaineistoon kuuluvien yritysten toimialojen kilpailun arvellaan Kiristyvan.
Myos ketjun siséinen kilpailu Kiristyy. Positiivisena nakdkulmana arvellaan myynnin
kasvavan ja tata kautta myos markkinaosuuden ndhdéan kasvavan. Yrittdjien arvioiden
mukaan toiminnan kannattavuus tulee myéskin parantumaan. Kilpailutilanteen seuranta
on hyvin tiedostettu ja hoidettu osa-alue. Kasvuyrittdjien strategian suuntaviivat tulevat
emoyhtion strategiasta, mutta useilla franchising-yrityksilla on my6és oma tdydentava

strategia.

Huomioitavaa on myds, ettd ulkopuolisia asiantuntijoita ei juurikaan kayteta.
Ulkopuolisista koostuvia hallituksia on vain viidelld aineistoon kuuluvalla vastaajalla
yhteensd. Naistd kolme oli kasvuyrityksid. Eli suurimmalta osalta kasvuyrityksista

puuttui  ulkopuolisista koostuva hallitus, vaikka olivatkin tdssd tutkimuksessa
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kasvuyrityksid. Taltd osin teoria ei vastaa tutkimustuloksia, silla teorian mukaan
hallitusjasenten yrityksen ulkopuolelta tuoma tieto saattaa vauhdittaa kasvua, koska
johdon aikaa séastyy tarkeisiin asioihin ja saatu tieto on juuri sitd, mitd tarvitaan,

esimerkiksi kasvupyrkimyksissa. (Sorama ym. 2009: 7-8.)

Kasvuyrityksien ketjujohto kannustaa kasvattamaan liikevaihtoa ja tukee kasvuyrityksia
heidan kasvupyrkimyksisséaan. Kasvuyrityksilla on myos rakentavia palautekeskusteluja
sédannollisesti ja he ratkovat liiketoiminnan ongelmia yhdessa ketjujohdon kanssa.
Kasvuyrityksilla on kaytossdan ajanmukainen késikirja ja he osallistuvat sdannollisesti
ketjun jarjestamiin kokouksiin yhdessa muiden yrittdjien kanssa. Ndma asiat ovat hyvin,
mutta koulutusta kasvuun, yritystalouteen ja markknointiin liittyen tarvitaan nykyista
enemman. Kasvun rahoitus hoidetaan aineiston yrityksissd paasaantoisesti yritysten
tulorahoituksella. Liiketoiminnan rahoitukseen kaytetddn myos omia henkilokohtaisia
varoja, pankkilainoja ja huomioitavaa on, ettd ulkopuolisen pddomasijoittajan osuus on

vain 1,5 %.

Yrityksen toimintaympadristossa olevat tekijat kuten, kilpailutilanteeseen reagointi,
strateginen ohjaus ja strateginen ketjuohjaus ovat kaikki kasvuun vaikuttavia tekijoita.
Ne vaikuttavat eri tavoilla franchiseyritysten kasvuun. Tutkimusten mukaan Delmar
ym. (2003: 190-192) mukaan yritykset kasvavat monin eri tavoin ja kasvumallit voivat

vaihdella monista eri syisté.

Yhteenvedon lopuksi voidaan todeta, ettd teorian mukaan yritykset eivat poikkea
toisistaan niitd perustettaessa tai kasvuun lahdettaessa. Myohemmassé kehitysvaiheessa
paderot selittyvat tekijoilla, kuten liiketoiminnan luonteella ja yrityksen johdolla eli
yrittajilla. Kasvun perusehtoina ovat liiiketoiminnan laajentamismahdollisuus ja
yrittajien halu kasvaa ja vaurastua. Yrittajalla tulee olla kyky oppia, myyda ja johtaa
sekd kehittaa toimintaa ja tuotetta. Kasvuun tarvitaan myos suotuisa toimintaymparisto

ja liiketoimintaresurssien saatavuus. (Laukkanen 2007:29-31.)
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5.4. Kehitysehdotukset

Tutkimuksessa kasvuun  vaikuttavat tekijat oli jaettu kolmeen ryhméan:
yksiloon/yrittajaan, yritykseen ja sen ymparistoon liittyviin  kasvutekijoihin.
Tutkimuksessa otettiin esiin yrittdjan rooliin merkitys yrityksen hyvéaan kehittymiseen.
Sitd voidaan pitad perusteltuna, silla yrittdjalld on keskeinen rooli paatoksenteossa,
suunnan asettamisessa ja yritystoiminnan toteutuksessa. Myds yritysympaéristolla on iso
merkitys kasvulle. Sillg, vaikka yrityksella olisi kasvuhalu- ja kyKy, riittavat resurssit ja
kaytOssé osallistava ja sitouttava strateginen suunnitteluprosessi, ndmé eivat silti johda

kasvuun, ellei yrityksen ympaérist0 tue ja mahdollista kasvua riittavasti.

Kéytannossé tama tarkoittaa, ettd yritys ei pysty lisédméaan tuotantokapasiteettiaan, jos
tybvoimaa ei ole saatavilla ja/tai alihankkijat ovat harvassa. Verkostoyhteistyd on
mydskin merkittava tekija nykypaivan yritystoiminnassa ja yritykset voivatkin kasvattaa
liiketoimintaa sen avulla. Myds sosiaalinen media on merkittava markkinointikanava ja
sitd kannattaa hyddyntaa liiketoiminnassa, tosin franchisingissa sopimus saattaa

rajoittaa franchiseyrityksen omaehtoista mediamainontaa.

Franchising-toiminnan kehitysehdotuksien alustuksena voidaan todeta seuraavia asioita.
Franchisingketjuissa haetaan kasvua ja myos ketjuyrittdjat haluavat kasvaa ja vaurastua.
Ketjuissa toimii yrittdjind alansa huippuja, kokeneita ja tyota pelkddamattomia ja osaavia
henkiloitd. Namé alustukset huomioiden franchisingin kehittdminen ja jatkotutkimukset
ovat perusteltuja. Kehitysehdotukset perustuvat tutkimustuloksiin ja yrittajien antamiin

avointen kysymysten vastauksiin. Kehitysehdotuksia on useita ja niista seuraavassa.

Kasvuyrityksien koulutusta olisi lisattdva yritystalouteen ja markkinointiin liittyen.
Ketjujohdon antaman tuen sisaltéd ja rakennetta olisi hyvéa tehostaa ja mallintaa. Tama
mahdollistaisi yrittajien kasvupyrkimysten tehokkaan késittelyn ja
liiketoimintaongelmien nopean Kasittelyn. Lisdksi olisi hyvd antaa yrittdjille
mahdollisuus kayttaé rekrytointipalveluita. Rekrytointipalveluiden avulla yrittdjan olisi
mahdollista palkata sopivia tyontekijoitd franchising-yrityksiin. Markkinoinnin osalta

olisi hyva selvittadad seka paikallismainonnan ettd sosiaalisen median kautta tapahtuvan
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mainonnan kayton mahdollisuudet. Jos edell& mainittuja kehityskohteita lahdet&an
aidosti ketjuissa tyostamaan, saadaan aikaan hyvid varmasti tuloksia. Hyvét tulokset
johtavat suurella todenndkdisyydella yrittdjan liiketoiminnan kasvuun ja sitd kautta
my06s ketjun tuloksen kasvuun. Franchising kasvaa tulevaisuudessa ja on osaltaan

lisddmassé yrittajyyttd Suomessa.

5.5. Jatkotutkimusehdotukset

Lopuksi voidaan nostaa esiin myos franchise-liiketoiminnan tuomat mahdollisuudet
Suomen yrittdjyyden lisddmiseen. Tama on perusteltua, silla yrittdjyyden kynnys on
franchisingissa huomattavasti matalampi kuin omaehtoisessa yrittdjyydessa. Nain sen
vuoksi, ettd franchiseottaja saa valmiin testatun konseptin, ketjujohdon osaavan tuen,
apua liikepaikan valinnassa, sen kalustamisessa, tilitoimistoyhteistydssa ja
vastuunjaossa yrittdjan ja ketjun kesken. Yrittdjan on mahdollista saada apua myos

rahoitukseen liittyvissa asioissa ketjulta.

Alan tutkimuksen (Suomen franchisingyhdistys 2014: 6) mukaan suurin osa yrittdjista
on erittain tyytyvainen yhteistydhon ketjunsa kanssa ja niin voidaan paatelld myos
tdman tutkimuksen vastauksista. Niiden mukaan yhteistyota tehddan ja kasvua haetaan

padosin yhdessa.

Jotta  franchisingia  voitaisiin  saada  laajempaan  tietoisuuteen  yhtena
yrittdjamahdollisuutena, tulisi sitd nostaa esiin ja tutkia myds maakunnallisesti eri
yrittajajarjestoissa, isoissa yrityksissd, oppilaitoksissa ja erilaisissa tyévoimapoliittisissa
ty6llistymismalleissa. Franchising saattaa madaltaa yrittdjyyden kynnystd myos
tulevaisuuden y-sukupolven keskuudessa. Liséksi franchising voisi aidosti parantaa
yritysten henkiloston saneeraustarpeiden laatua, silla ulkoistamalla liiketoimintoja tai
kasvattamalla liiketoimintaa franchisingin avulla, voitaisiin osaaminen pitéa yrityksissa.
Kun mahdollistettaisiin tydntekijan siirtyminen yrittajéksi samaan yritykseen, jossa on
tydskennellyt, voisi se tuoda kasvua yritykselle osaavan ja kokeneen henkildston kautta.
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Lopuksi voidaan todeta se seikka, ettd valtaosa suomalaisista franchise-ketjuista on
suomalaisten omistamia kasvuyrityksié, joiden vetovastuussa on usein omistajayrittajat.
Tallaisia ketjuja ovat esimerkiksi monet hampurilais-, asunnonvalitys- ja

hoivapalveluketjut. Suomalaisia franchise-kasvuyritysketjuja kannattaa tutkia myos

tulevaisuudessa.
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LITTEET
Liite 1 a. Ketjujohdon sahkdposti.

Hyva franchisingketjun péattaja. Teen Pro Gradu tutkimusta franchising liiketoiminnasta. Tutkimuksen
nimi on: "Mika tekee franchising-yrittdjéstd kasvuyrittdjan”? Tutkimuksen kohderyhménd ovat Suomen
Franchisingyhdistyksen varsinaisten jasenten ja ehdokasjasenten ketjuyrittajat.(Ketjujen alkuperdmaa
on Suomi) Suomen Franchisingyhdistys on yhteistyokumppanina tdssa tutkimuksessa. Tdmé on
esikysely, jonka tavoitteena on tiedustella ketjujohdon halukkuutta osallistua tutkimukseen.
Tutkimuksen  toteuttamista  varten  tarvitaan  ketjuyrittdjien  sahkdpostiosoitteita,  koska
tutkimuskysymykset on suunnattu ketjuyrittdjille. Sahkdpostiosoitteet voidaan toimittaa liitetiedostona
sdhkopostosoitteeseen. Vastausaikaa on 24.4.2015 saakka. Liitteend ovat tutkimussaate ja
tutkimuskysymykset, joihin voitte tutustua ennen péaatdstdnne osallistua tahan tutkimukseen. Oheisissa
liitteissd Kkerrotaan tarkemmin tutkimuksesta, sen etenemisestd ja yhteistydkumppaneista. Toivon
myonteistd suhtautumista téhan tutkimukseen, sillda uskon tutkimustuloksista olevan hyotya

ketjuillenne. Loppuraportti toimitetaan tutkimukseen osallistuneille ketjuille. Ystavallisin terveisin.

Tervehdys! Muistattehan osallistua mielenkiintoiseen ja ajankohtaiseen yrittajatutkimukseen?
Esikyselyn tavoitteena on saada ketjunne yrittdjien sahkOpostiosoitteet varsinaisen e-kyselyn
lahettdmistd varten. Sp-osoitteet voi lahettdd tdhan suojattuun s@hkdpostiin liitetiedostona. Jos ette
jostain syysta halua osallistua, niin voisitteko myds siitd ilmoittaa. Odotan runsasta osallistumista..
Kiitos, jo vastauksensa antaneille ketjuille. Lahetin teille tutkimuskysymykset viime viikolla. Tiedéan,
ettd olette kiireisia samoin kuin yrittdjannekin. Uskon kuitenkin tutkimusraportista olevan hyétya

ketjuillenne. Vastausaikaa jatketaan ensi tiistaihin 28.4.2015 saakka. Ystavallisin terveisin.

Tervehdys! Muistattehan osallistua ajankohtaiseen franchiseyrittdjatutkimukseen? Odotan paatdstanne
osallistumisesta. Liitteend ovat tutkimussaate ja linkki tutkimuskysymyksin, joihin voitte tutustua
ennen paatostanne osallistua tdhan tutkimukseen. Tamén esikyselyn tavoitteena on saada lupa lahestya
tutkimuksen tiimoilta ketjunne yrittdjidnne. Tarvitsen yrittdjien sdhkdpostiosoitteet varsinaisen e-
kyselyn l&hettdmistd varten. Yrittdjienne sp-osoitteet voitte l&hettdd tdhan suojattuun sahkdpostiin
liitetiedostona (11.5.mennessd) Tutkimukseen osallistuneet ketjut saavat tutkimusraportin. Yrittajille
suunnattuihin tutkimuskysymyksiin vastaaminen e-lomakkeella ei vie kuin 10 - 15 minuuttia. Odotan
runsasta osallistumista, talloin saadaan tutkimuksellisesti merkityksellisia tuloksia, joista on hydtya
teille yrittdjavalinnoissanne ja ketjusuunnittelussanne. Annan mielelléni lisitietoja tutkimukseen

liittyen. Ystavéllisin terveisin.
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Liite 1 b. Yrittajien sahkopostit.

Hei! Teen Pro Gradu tutkimusta franchising liiketoiminnasta. Tutkimuksen nimi on: "Miké tekee
franchise-yrittdjéstd kasvuyrittdjan”? Tutkimuksessa tutkitaan, mikd tekee franchiseyrittdjdstd kasvua
tavoittelevan ja liiketoimissaan menestyvan yrittdjan. Mitka yrittdjaan, yritykseen ja sen
liiketoimintaymparistoon liittyvat tekijat mahdollistavat tai jopa estavat kasvuyrittdjyyden franchising-

aloilla. Ohessa olevassa liitetiedostossa on kerrottu tarkemmin tutkimuksesta. Ystavéllisin terveisin.

Hei! Muistathan vastata tdhén tutkimukseen. Olette menestyneitd yrittdjia alallanne. Teilla on paljon
kokemusta ja ndkemysta Ketjuyrittdjyydestd. Naiden asioiden vuoksi olisi hienoa saada juuri teiltd
vastauksia tutkimuskyselyssd, joka tulee kattamaan l&hes kaikki franchisingketjut. Ketjujohtonne on
antanut luvan tdman tutkimukseen tekemiseen. Vastaamiseen vain 10 - 15 minuuttia. Samalla osallistut

50 euron lahjakortin arvontaan. Ystéavallisin terveisin.

Hei! Hyva yrittdja, nyt on hyvd mahdollisuus osallistua tutkimukseen, joka paneutuu
franchisingliiketoimintaan. Olet menestynyt yrittdjé alallasi. Sinulla on paljon kokemusta ja ndkemysta
ketjuyrittdjyydestd. Né&iden asioiden wvuoksi olisi hienoa saada juuri sinulta vastauksia
tutkimuskyselyssd. Ketjujohtonne on antanut luvan tdmén tutkimukseen tekemiseen. Vastaamiseen
menee vain 10 - 15 minuuttia. Kannattaa osallistua, koska samalla osallistut 50 euron
lahjakortin arvontaan. Oheisessa liitetiedostossa on tarkemmin tutkimuksen taustoista. Yksittéisten
vastaajien tiedot eivat erotu lopputuloksissa. Vastaa heti, niin se on sitten hoidettu:)(vastausaikaa

16.5.15 saakka). Ystavallisin terveisin.
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Liite 2. Ketjujohdon tutkimussaate.

Hyva franchisingketjun paattaja 15.4.2015

Tutkimusten mukaan yrittdjan persoonalla ja silld miten yrittdja suhtautuu kasvuun, on merkitysta.
Tarvitaan tietenkin muitakin suotuisia tekijoitd kasvuyrittdjan polulla, jotta kasvu olisi mahdollista.
Franchiseliiketoiminta asettaa liséksi muita haasteita. N&m4 seikat muiden muassa ovat motivoineet
minua tekeméédn Pro gradu tutkimusta franchising liiketoiminnasta. Tutkimuksen nimi on: "Miké tekee
franchise-yrittdjéstd kasvuyrittdjan”? Tutkimuksessa pyritddn siis selvittiméddn, mikd tekee
franchiseyrittdjastd kasvua tavoittelevan ja liiketoimissaan menestyvén yrittdjan. Tydssa tutkitaan mitka
yrittdjéan, yritykseen ja sen liiketoimintaymparistoon liittyvat tekijat mahdollistavat tai jopa estavat
kasvuyrittdjyyden franchising-aloilla. Miksi toinen yritys kasvaa ja toinen ei? Téassé tutkimuksessa on
yhteistydkumppanina puolueeton Suomen Franchising Yhdistys ry.  Loppuraportti toimitetaan
tutkimukseen osallistuneille ketjuille.

Tama on esikysely, jonka tavoitteena on tiedustella ketjujohdon halukkuutta osallistua tutkimukseen.
Tutkimuksen  toteuttamista  varten  tarvitaan  ketjuyrittdjien  s&hkdpostiosoitteita,  koska
tutkimuskysymykset on suunnattu ketjuyrittdjille. Sahkdpostiosoitteet voidaan toimittaa liitetiedostona
osoitteeseen: raili.kosonen@student.uwasa.fi.

Yrittdjille suunnatut tutkimuskysymykset ovat sédhkdpostin liitteend ja voitte tutustua niihin ennen
paatostanne osallistua tutkimukseen. Saatuani ketjuyrittdjien séhkopostiosoitteet, lahetan heille kyselyn
e-lomakkeella. Kaikki téssd tutkimuksessa késiteltdvat vastaukset ja muut tiedot ovat ehdottoman
luottamuksellisia, eivatka yksittaiset vastaukset erotu lopputuloksissa. Pro Gradu toteutetaan Vaasan
yliopiston tutkimusohjeiden mukaan. Tydn ohjaajana toimii kauppatieteiden tohtori Anne Séderman ja
tutkijana tradenomi Raili Kosonen.

Tutkijan taustaa: Ty6ura koostuu finanssialan erilaisista tydtehtévistd asiakaspalvelusta, esimies- johto-
ja kehitystehtaviin. Franchisingista tutkija kiinnostui 2001, siirtyessaan If Vahinkovakuutusyhtiossa
uuden franchising-liiketoiminnan projektipaallikdksi suunnittelemaan ja rakentamaan franchisingketjua.
Tyo jatkui Ifin ketjujohdossa ja kesti noin viisi vuotta, jonka jalkeen tutkija ryhtyi silloisen Keskindinen
Vakuutusyhtio Tapiolan franchiseyrittajaksi. Yrittdjand han toimi kuusi vuotta ja toiminta loppui
Tapiolan ja Lahivakuutuksen fuusion myo6td liikkeenluovutuksella vuonna 2012. Nyt tutkija on
valmistumassa Kasvuyrityksen johtamisen maisteriohjelmasta Vaasan yliopistosta kauppatieteiden
maisteriksi ja tdma tutkimus on Pro Gradu lopputyo.

Toivon teiltd myonteistd suhtautumista tdéhan tutkimukseen.

Ystavallisin terveisin

Raili Kosonen

Svomen ) o
Fronchising Vaasan yliopisto
)//7(7/5/}/5/)/ UNIVERSITY OF VAASA
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Liite 3. Yrittgjien tutkimussaate.

Hyva franchiseyrittaja 30.4.2015

Teen Pro Gradu tutkimusta franchising liiketoiminnasta. Tutkimuksen nimi on: ”Miké tekee franchise-
yrittdjastd kasvuyrittdjan”? Tutkimuksessa pyritddn siis selvittimédn, mikd tekee franchiseyrittdjasta
kasvua tavoittelevan ja liiketoimissaan menestyvdn yrittajan. Tydssd tutkitaan mitkd yrittdjaan,
yritykseen ja sen liiketoiminta ympdristoon liittyvat tekijdt mahdollistavat tai jopa estavat
kasvuyrittdjyyden franchising-aloilla. Miksi toinen yritys kasvaa ja toinen ei? Téassé tutkimuksessa on
yhteistydkumppanina puolueeton Suomen Franchising Yhdistys ry.  Loppuraportti toimitetaan
tutkimukseen osallistuneille ketjuille.

Kaikki tassa tutkimuksessa kasiteltavat vastaukset ja muut tiedot ovat ehdottoman luottamuksellisia,
eivatkd yksittaiset vastaukset erotu lopputuloksissa. Pro Gradu toteutetaan Vaasan yliopiston
tutkimusohjeiden mukaan. Tydn ohjaajana toimii kauppatieteiden tohtori Anne Séderman ja tutkijana
tradenomi Raili Kosonen.

Toivon teilth my6nteistd suhtautumista tdhan tutkimukseen. Vastaamiseen 10 - 15 minuuttia, kannattaa
osallistua, silld vastanneiden kesken arvotaan viidenkymmeneneuron (50€) arvoinen lahjakortti!

Tutkijan taustaa: Tyoura koostuu finanssialan erilaisista tydtehtévistd asiakaspalvelusta, esimies- johto-
ja kehitystehtaviin. Franchisingista tutkija kiinnostui 2001, siirtyessadn If Vahinkovakuutusyhtiossa
uuden franchising-liiketoiminnan projektipaallikdksi suunnittelemaan ja rakentamaan franchisingketjua.
Tyo jatkui Ifin ketjujohdossa ja kesti noin viisi vuotta, jonka jalkeen tutkija ryhtyi silloisen Keskindinen
Vakuutusyhtié Tapiolan franchiseyrittajaksi. Yrittdjand han toimi kuusi vuotta ja toiminta loppui
Tapiolan ja Lahivakuutuksen fuusion myo6td liikkeenluovutuksella vuonna 2012. Nyt tutkija on
valmistumassa Kasvuyrityksen johtamisen maisteriohjelmasta Vaasan vyliopistosta kauppatieteiden
maisteriksi ja tdma tutkimus on Pro gradu lopputyd..

Ystavallisin terveisin
Raili Kosonen

Svomen o
Franchising Vaasan yliopisto
}’/70’/_'5‘/}/5 7y UNIVERSITY OF VAASA
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Liite 4. Kysymyslomake franchiseyrittajille.

Pro Gradu tutkimus. Mika tekee franchising-yrittdjastd kasvuyrittdjan? Ohjeita

vastaamiseen. Kysyttdessa esim. ikaa, tydntekijamaarad, euroja tai prosentteja, riittdd pelkkd luku

vastaukseksi.(Esim. ika, liikevaihto, voittoprosentti, asiakasjakauma jne.)

I YRITTAJAAN LIITTYVAT KYSYMYKSET. Yrityksen virallinen nimi

Milla maantieteelliselld alueella yrityksenne toimii?

1. Mitké& seuraavista asioista kuvaavat teitd parhaiten. Valitse ominaisuuksista ne, jotka kuvaavat sinua
asteikolla 1 - 5.

T'aiiysi'n eri qusggnkin eri Neutraalikanta Sqmgg Ta_iysip samaa
mielta mielta mielta mielté
1. Aikaansaava T . r r .
2. Osaava C - i T -
3. Ahkera . - - - -
4., Tavoitteellinen i’” f“ r - -
5. Kunnianhimoinen T . r r .
6. Kilpailunhaluinen C f“ r r T
7. Kekselias T . r r .
8. Innovatiivinen i’” f“ r - -
9. Omaperdinen . - - - -
10. Mielikuvituksellinen f“ r - -
t101i.Si'irrc]>imintani vaikutta I e e I I
tluzl.oi:[it::ma vaikuttaa e I I I I
i/s:a.rkostoitumiskykyinen O C C C C
14. Yhteistyokykyinen f" f" r . -
15. Uhkarohkea i’” f“ r - -
16. Uskalias T . r r .
17. Hatdinen . - i - -
18. Varomaton T . r r .
19. Yrittelids . - i - -
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2. Sukupuolenne
Mies

Nainen

3. Minka ikainen olette? ‘

4. Koulutuksenne

1. Peruskoulu (kansakoulu, kansalaiskoulu, oppikoulu)

2. Opistoaste (ammattikoulu, kauppaoppilaitos, teknillinen oppilaitos jne.)
3. Lukio

4. MBA

5. Ammattikorkeakoulu

6. Yliopisto

0 RN RN AN B

7. Muu (esim. ammattitutkinto, erikoisammattitutkinto)

5. Koulutuksenne sisélto

L Kaupallinen
Tekninen

[ . .
Hotelli- ja ravintola-ala

2 Hoitoala

-

Liikunnallinen

6. Millainen suhde teilld on yritt4jana yritykseenne?
Olen yrityksen perustaja ja omistaja (0sa-omistaja tai omistaja)
Olen ostanut yrityksen

Olen perheyrityksen jatkaja

6.1. Montako vuotta olette toiminut yrittdjana? ‘

6.2. Nykyisen yrityksenne ika? |

6.3. Tyontekijamaara aloitusvuonna? |

7. Millaista tydkokemusta teilld on? lImoita tyékokemus vuosina (voit valita useampia)
Tyo-, yrittaja. ja johtamiskokemus yhteensa

1. Ty6kokemus (tyontekijand) ‘

2. Yrittajakokemus ‘

3. Johtamiskokemus ‘
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8. Miten arvioisitte osaamistanne tydssanne seuraavilla osa-alueilla?

Ei Jonkin verran Neutraalikanta Hyva Erittéin hyva

osaamista osaamista osaaminen  osaaminen

1.Markkinointiosaaminen T . i i
2. Esimiesosaaminen T f" . - .
3. Johtamisosaaminen i’” o r r -
4. Yrittdjdosaaminen T f" . - .
5. Rekrytointiosaaminen . r - T
6. Henkilostbosaaminen f" . - -
7. Strateginen osaaminen - - i i
8. Myyntiosaaminen T f" . - .
9. Talousosaaminen i’” o r r -
0. e 's 's 'S 'S
Liiketoimintaosaaminen

11. Kouluttajaosaaminen 1 . r - T
12. Verkosto-osaaminen " C . - .

I1 YRITYKSEEN LHTTYVAT KYSYMYKSET.

9. Mika on yrityksenne toimiala?

I 1. Palveluala

2. Ravintola-ala

2 3. Véhittéiskauppa

10. Mika on yrityksenne yhtidmuoto?

2 1. Osakeyhtio, Oy

2 2. Kommandiittiyhtio, Ky
2 3. Avoin yhtio, Ay

-

4. Toiminimi, Tmi

11. Yrityksenne liikevaihto? (toimintavuosilta, esim. 100000 €, euron tarkkuudella)
Toteutuneet liikevaihdot

2012 |

2013 |

2014 |
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12. Yrityksenne tyontekijamaara?
Tyontekijamaara vuositasolla

2012 |

2013 |

2014 |

13. Yrityksenne voittoprosentti?
Voittoprosentit vuosittain (%)

2012 [
2013 -
2014 [
En osaa sanoa ’—

14. Liikevaihdon kasvutavoiteprosentti tulevan kolmen vuoden aikana?
Kasvutavoiteprosentti vuosittain (%o)

2015
2016
2017

15. Yrityksena toimitte
Asiakaskanta (%0)

1. B to C (kuluttajamarkkinoilla)

2. B to B (yritysmarkkinoilla)

16. Haluatteko kasvattaa yritystanne? (Mikéli vastasitte kyll4, siirtykad kysymykseen 17. Mikéli
vastasitte ei, siirtykdd kysymykseen 18)

L 1. kylla

2 2. ¢€i

L 3. en tiedd

2 4. ei ole mahdollista (jos haluatte, voitte antaa vastauksenne avoimessa kysymyksessa 25)
17. Milla tavalla haette yrityksessédnne kasvua? (voitte valita useampia vaihtoehtoja)

L 1. Lis&atte henkilokuntaa (esim. myynti, markkinointi)

2 2. Kasvatatte uusmyyntia nykyiselld myyntialueella

2 3. Myytte lisda uusia tuotteita tai palveluja nykyisille asiakkaille

-

4. Yritysostoilla
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18. Mitka syyt mielestdnne vaikuttavat siihen, ettd kasvua ei haeta aktiivisesti? (voitte valita useampia

vaihtoehtoja)
N

1. Lisdantyva tydmaara
2. Lisaantyvat kustannukset

-
3. Ansaintataso riittda hyvin

2 4. Nykyinen toiminta on kannattavaa

-

5. Tarvitaan enemman ketjujohdon tukea, millaista? (voitte vastata kohdassa 25)

-

6. Tarvitaan enemman koulutusta yrityksen markkinoinnissa, henkildsto-, talous- ja yrityksen

johtamisosaamisessa

7. Tarvitaan enemman tietoa yhteiskunnan tukimuodoista yrittdjille ja yrityksille

111 YRITYKSEN TOIMINTAYMPARISTOON LITTYVAT KYSYMYKSET. Arvioikaa

seuraavia vaittamia.

19. Kasvua ajatellen toimialueenne pitdisi olla suurempi?

1. Kylla
2. Ei

20. Yrityksenne ympéristoon liittyvia tekijoitd. Muutokset kolmen vuoden ajalla.

Taysin eri
mielté

1. Toimialan kilpailutilanne -
kiristyy

2. Paikallinen Kilpailu tulee I
lisddntymaan

3. Myyntinne tulee kasvamaan
4. Markkinaosuutenne tulee -~
kasvamaan

5. Kannattavuutenne tulee I
parantumaan

21. Miten reagoitte
kilpailutilanteeseen? mielta

1. Hydédynnatte kilpailijatietoa -
myynnissanne

2. Kontaktoitte asiakkaitanne
aktiivisesti

3. Seuraatte asiakaskayttaytymistéa
ja raportoitte siita

4. Markkinoitte tuotteitanne
messuilla

5. Hyoddynnétte
mainoskampanjoita alueellanne

B IS RS B

Jokseenkin eri

mielta

i

DS S S

mielta

i

DTS TS S

Neutraali

kanta

i

RIS S S

Taysin eri  Jokseenkin eri Neutraali

kanta

i

D IS TS S

Samaa
mielta

i

RIS RS S

Samaa
mielta

-

T D

Taysin samaa
mielta

i

RIS RS S

Taysin
samaa
mielta

T D
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22. Miten yrityksenne strateginen ohjaus on toteutettu? (strategia tarkoittaa liiketoimintasuunnittelua)

En osaa
sanoa

1. Emoyrityksen johto laatii strategian ja jalkauttaa sen yrittéjille

2. Yrityksellanne on oma strategia

3. Kaytéatte strategisia tydkaluja (esim. SWOT) suunnitteluissanne

4. Yrityksenne strategia on kirjallisessa muodossa

5. Strategianne suuntaviivat tulevat emoyhtion antamista tavoitteista

6. Henkilokuntanne osallistuu yrityksenne strategiasuunnitteluun

7. Ketjuyrittajat osallistuvat emoyhtién ketjua koskevaan

strategiasuunnitteluun

8. Yrityksenne kayttaa ulkopuolisia asiantuntijoita strategiasuunnittelussaan

9. Yrityksellanne on ulkopuolisista jasenisté koostuva hallitus

23. Ketjua koskevat yleiset kysymykset viimeisen kolmen vuoden toiminnan aikana

Taysin
eri
mielté
1. Ketjunne kannustaa kasvattamaan -
liikevaihtoa
2. Ketjujohtonne tukee I
kasvupyrkimyksissanne
3. Ketjujohto jéarjestad koulutuksia e
kasvuun liittyen
4. Saatte saénnollisesti rakentavaa
palautetta liiketoiminnastanne o
ketjujohdoltanne
5. Ratkotte yrityksenne
liiketoimintaongelmat yhdessa T
ketjujohdon kanssa
6. Yrityksenne kaytdssé on I
ajantasainen franchising-kasikirja
7. Ketjunne jarjestaa yrittajille e
koulutuksia yritystaloudessa
8. Ketjunne jarjesta yrittéjille -
koulutuksia markkinoinnissa
9. Ketjunne jarjestaa saannollisia
yhteiskokouksia muiden ketjunne i
yrittdjien kanssa
24. Milla tavalla rahoitatte kasvun?
Kylla Ei
1. Omat henkilokohtaiset varat @
2. Pankkilaina o O
3. Ulkopuolinen padomasijoittaja ©

Jokseenkin
eri mielta

i

i

Neutraali

kanta

i

i

Kyll4 Ei

T Y Y Y YD

-

i

i

SIS TS IS B S B I

Jokseenkin
samaa mielta

i

T Y Y Y YD

Taysin
samaa
mielta

-

i
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4. Yrityksen tulorahoitus O

25. Mita tekemalla yritystoimintanne l&htisi kasvuun? (voitte vastata tassé tahan avoimeen kysymykseen,
sekd antaa vastauksenne aikaisempiin kysymyksiin, joissa pyydettiin vastaamaan erikseen)
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Liite 5. Vapaita kommentteja.

Seuraamalla tarkasti yrityksen tuloja ja menoja ja reagoida
tarvittaessa nopeasti erilaisiin muutoksiin. Panostamalla
aktiivisesti myyntiin ja markkinointiin sek&d oman
osaamisen kehittdmiseen.

Lisaamalla tehokkaasti paikallismarkkinointia samalla
kun on ketjun valtakunnallista kampanjointia. Toisaalta ei
kuitenkaan haluaisi lisat4 rahaa markkinointiin, koska
myynnistd menee iso prosentti valtakunnalliseen
markkinointiin.

Ammattitaitoista tyévoimaa saatavilla

Liikepaikkojen lisédmisella

Liiketilaa suurentamalla.
Olemme kauppakeskuksessa oleva yritys, joten
kauppakeskuksen kavijamaara maaréa
tuloksemme
Aktiivisempaa myyntityoté ja markkinointia.

Rekrytoinnin vield parempi onnistuminen

Omalla aktiivisuudella séatelen kasvua. En ole enda
kasvuhakuinen kuin ennen. F-yrittdjien tulisi huomioida
ennen kaikkea tuloshakuisuuden liikevaihtokasvun
rinnalle. Sekmentoida asiakkuuksia. Frankkariyrittajan
tulisi tehda tulosta, koska mahdollisuus myyda
liiketoimintaa ei ole.

Osaamisen kehittdminen. Henkildkunnan
motivointi, kannustaminen.

Talla hetkelld tilanne on se etta liikepaikka on
huono, viiden vuoden yrittdmisen jalkeen olisi
syyta vaihtaa paikkaa ja uskoa se tosiasia.

Ammattitaitoinen henkilokunta ja aktiivinen toiminta.
Eik& ainakaan yrityksen puutteesta voi oikein syyttaa.
Kun pakolliset kulut kasvavat mutta myynti ei eli
kannattavuus heikkenee koko ajan, ei paljon ole
tehtdvissd. Harmi, ettei siihen ole apua nakyvissa.

Taantuma alue, tyottdmyys kova. Tall& hetkell&
alennukset olisivat tarkeita

Henkilostomaaraa kasvattamalla.

Olemme juuri lopettamassa yritystamme
Poistamalla paallekkaisyydet tyotehtavista,
tehostamalla toimintaa...

Oli muutama vuosi tappiollisia aikasuuresti Investintien
takia

Lisd&dmalla myyntihenkilokuntaa

Alueen laajentaminen, henkil6kunnan liséys ja
palkkioiden nostaminen.

Hyodyntamalla sosiaalisen median
markkinointimahdollisuuksia

Tydmarkkinajarjestdjen ja maan hallituksen paatokset
Jos itse ei tarvitsisi niin paljon tehdé toitd, voisi keskittya
strategiseen suunnitteluun ja sen kautta saada tyovélineité
kasvuun.

Jatkuva kouluttaminen sy6 voimavaroja liian paljon ja
heikentad tulosta

Ei-kasvuyritykset

Erikoistuminen

Laadukas tekeminen ja henkildston parempi
johtaminen.

Onnistunut rekrytointi.

Laadukas rekrytointi ja
markkinointitoimenpiteet

Facebook markkinointi on nyt alkanut ja
kohteiden videointi on alkamassa.
Yrittdmalla kovempaa ja pyrkimalla irti
vanhoista toimintamalleista.
Ennakkoluulottomuus.
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Liite 6. Franchiseyrittajien ominaisuuksien keskiarvot ja erotukset.

Ominaisuudet

Aikaansaapa

Osaava

Ahbkera

Tavoitteellinen
Kunnianhimoinen
Kilpailunhaliinen
Kekseliss

[nnovatitvnen
Omaperdinen
Mielilarvituksellinen
Toimintani vaikuttaa toisiin
Sattuma vaikttaa tulolcsiin
Verlcostoitumisloyloyvinen
Yhieistvilkvlkyinen
Uhkarohkea

Uskalias

Hatainen

Waromaton

Yrittelids

Kasvuyriyvkset Ei-kasvuyritykset Kesldarvojen

431
4.40
443
443
4.37
4,29
3.80
3.66
3.41
3.77
4.59
2,51
3.59
437
2.57
3.46
2.56
2.11
4.46

4.17
418
4,39
4.33
4.43
4.21
4.07
4.00
3,72
3.96
4.59
2.68
4.21
448
2,71
3.75
2,25
2.04
4.46

erotulcset

0.14
0.12
0.04
0.10
-0.06
0,07
-0.27
-0.34
-0.31
-0.19
0.00
-0.16
-0.63
-0.11
-0.14
-0.29
0,31
0.08
-0.01




Liite 7. Franchising-Yrittgjien keskiarvot osaamisessa ja erotukset.
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Osaaminen

Markkinointiosaaminen
Esimiesosaaminen
Johtamisosaaminen
Yrittdjaosaaminen
Rekrytointiosaamine
Henkildstbosaaminen
Strateginen osaaminen
Myyntiosaaminen
Talousosaaminen
Liiketoimintaosaaminen
Kouluttajaosaaminen
Verkosto-osaaminen

Kasvuyritykset. Ei-kasvuyritykset

3,34
4,00
3,89
4,09
3,60
3,83
3,69
3,20
3,77
3,80
3,49
3,14

3,17
3,62
3,69
3,69
3,95
3,55
3,62
3,90
3,76
3,55
3,45
2,93

Keskiarvojen
erotukset

0,17

0,38

0,20

0,40

0,05

0,28

0,07

-0,70

0,01

0,25

0,04

0,21




