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Taman opinndytetydn aiheena oli luoda perehdyttamisopas toimeksiantajalleen myyn-
tipisteyritys Y:lle, joka on vakuutusyhtid X:n kanssa sopimussuhteessa toimiva fran-
chising-myyntipisteyritys. Myyntipisteyritys Y:n myyntid tekevét yksityisyrittajina
toimivat vakuutusedustajat, jotka ovat myyntipisteyritys Y:n kanssa sopimussuh-
teessa. Vakuutusyhtio X:n toimintaohjeiden vuoksi toimeksiantajana toimivan myyn-
tipisteyrityksen ja vakuutusyhtion nimeda ei kayteté raportissa.

Toimeksiantajayrityksella ei ole ennestédan perehdyttamisopasta, joka tukisi aloittavaa
yrittdjaé alkuvaiheessa. Sellaiselle havaittiin olevan tarvetta, koska yrittdjapohjaisena
vakuutusedustajana aloittamiseen kuuluu paljon erilaisia byrokraattisia toimenpiteitéa.
Tiedon jakaminen ja perehdyttdminen ovat tapahtuneet tdhan asti lahinn& sahkopostin
valityksella ja henkilékohtaisen neuvomisen muodossa, mistd myyntipisteyritys Y:n
toimitusjohtaja on huolehtinut. Perehdyttdmisoppaan tarkoituksena on helpottaa ja yh-
denmukaistaa uuden vakuutusedustajan perehdyttdmisvaihetta.

Opinnaytety6 toteutettiin toiminnallisena opinnéytteend ja se koostuu julkaistavasta
raportista seké& toimeksiantajan siséiseen kayttoon jaavasta perehdyttdmisoppaasta.
Varsinainen perehdyttamisopas sisaltda luottamuksellista tietoa, joten sité ei julkaista.

Opinnaytetyon tekeminen aloitettiin joulukuussa 2015 ja tyd valmistui joulukuussa
2016. Projekti toteutettiin samanaikaisesti, kun opinndytetyontekija itse perusti oman
yrityksen ja aloitti kyseisen liiketoiminnan harjoittamisen. Lahdeaineistona kéytettiin
alan kirjallisuutta, Internet-tietoa ja vakuutusalan ammattilaisten haastatteluja. Liséksi
tiedon lahteena toimi opinnaytetyontekijan oma kokemus.

Tuloksena kehitettiin opas, joka tehostaa toimeksiantajan perehdyttamisvalmiutta. Jul-
kiseksi jadva opinndytetyon raporttiosuus voi jatkossa hyodyttdd myos alasta kiinnos-
tuneita tai alalle pyrkivia uusia tulokkaita. Raporttiosassa késitelldén perehdyttamisen,
myynnin ja asiakaskohtaamisen teoriaa. Tyossd kuvaillaan myods luonteenpiirteita,
joista on hyotyé vakuutusedustajan tydssa. Lisdksi tekstissé esiintyy tekijdn omia na-
kemyksid alan tyGskentelytavoista ja yrittdjané toimimisesta.
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The purpose of this thesis was to develop an initiating guide for the principal company:
sales company Y, which is a franchising sales company operating in a contractual re-
lationship with the insurance company X. At sales company Y, the sales are run by
insurance intermediaries who work as private entrepreneurs and are in a contractual
relationship with sales company Y. The real names of principal company Y and insur-
ance X company are not be used in report of this thesis because of rules and directives
of insurance company X.

The principal company did not before have an initiating guide, which would support
the new entrepreneur in the beginning of his career. However, a need for such was
noticed, since it requires plenty of bureaucratic procedures to begin working as an
entrepreneur-based insurance intermediary. Beforehand, initiating and communication
have mainly taken place via e-mail and by personal guidance operated by the com-
pany’s CEO. The purpose of the initiating guide was to simplify and standardize her
work on the phase of briefing a new insurance intermediary.

The thesis was carried out as a functional thesis and it consists of a published report
and the initiating guide, which remains in the internal use of the principal company.
The actual guide contains confidential information due to which it cannot be published.

The process of the thesis started in December 2015 and the work was completed in
December 2016. The project was carried out at the same time as the writer of the thesis
founded his own company and started practicing the business in question. The source
material for the thesis consisted of interviews of professionals on the field of insurance
as well as literature and web material related to the subject. In addition, the writer’s
own experience was utilized as a source of information.

As a result, a guide which enhances the principal company’s ability to initiate new
entrepreneurs in the field was developed. The published report may in the future ben-
efit those who are interested in the field as well as newcomers who pursue to work
within the field. The report also covers theories of initiating, sales and customer meet-
ing. In addition, the thesis addresses personality traits and features which seem to be
beneficial for insurance intermediaries. Furthermore, the text provides the thesis
writer’s own insights on working as an entrepreneur as well as on the working habits
of the field
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1 JOHDANTO

1.1 Toimeksiantaja, myyntipisteyritys Y

Taman opinndytetyon toimeksiantaja ja tilaaja on vakuutusyhtioé X:n sopimuskump-
pani, franchising-periaatteella toimiva myyntipisteyritys Y. Myyntipisteyritys Y:n toi-
mialana on kaupankaynti eri vakuutusyhtididen vakuutuksilla, alaan liittyva markki-
nointi, edustukset, koulutus ja konsultointipalvelut sek& muu liiketoiminta. Talla het-
kella myyntipisteyritys Y on vakuutusalan ammattilaisista rakentuva yritys, joka on
sopimussuhteessa kolmen samaan konserniin kuuluvan vakuutusyhtion kanssa. Myyn-
tipisteyritys Y:n toimipisteet sijaitsevat Lansi-Suomessa kolmella paikkakunnalla Rai-

siossa, Porissa sekd Raumalla. (Kauppalehden www-sivut 2015)

1.2 Taustaa

Valitsin aiheeksi perehdyttdmisoppaan, silla olin itse aloittamassa myyntipisteyritys
Y:n sopimussuhteessa vakuutusedustajana. Minulla oli vakuutusalalta ennen vakuu-
tusedustajan uraani runsaan puolentoista vuoden kokemus. Tuon ajan olin tydsuh-
teessa vakuutusyhtio X:ssa. Siirtyminen tyontekijasta vakuutusedustajaksi oli melko
haastava kokemus ja se vaati paljon toimenpiteitd, kuten oman yrityksen perustamisen.
Siksi minua kiinnosti rakentaa opas niiden asioiden helpottamiseksi, jotka itse koin
haastavina ja mihin oli vaikea 10yt&4 helposti tulkittavaa tietoa.

Talla hetkella myyntipisteyritys Y:lla ei ole olemassa valmista perehdyttamisopasta.
Internetistdkaan ei 10ydy helposti luettavaa ja valmista tietoa oppaan muodossa. Val-
taosa verkossa olevasta tiedosta on lakeihin ja saddoksiin perustuvaa jargonia tai tieto
on hajanaista. Tata kaikkea voi olla vaikea tulkita, mikali ei ole aikaisempaa koke-

musta aiheesta.

Tavoitteena on tyostaa selkeé perehdyttamisopas, joka ohjaa ja auttaa aloittelevaa va-
kuutusedustajaa aloittamisen eri vaiheissa. Oppaaseen keratdan tarvittavaa tietoa hel-

posti luettavassa muodossa ja annetaan k&ytannon vinkkeja, joita kuvatun prosessin



lapik&dymisestd on ja&nyt annettavaksi. Perehdyttdmisoppaan on tarkoitus toimia
myyntipisteyritys Y:n toimitusjohtajan apuvélineend uusia edustajia perehdytettaessa.
Perehdyttdmisoppaan rinnalla kirjoitetaan varsinainen opinnéytetyoraportti, joka sisal-
tdd enemmaén taustatietoa, syitd, seurauksia ja pohdintaa. Varsinaisen perehdyttamis-
oppaan kohderyhmané ovat myyntipisteyritys Y:n uudet vakuutusedustajat. Raporttia
voivat hyddyntad myds toimintaa jo ennestdan harjoittavat asiamiehet ja muutkin va-

kuutusedustajia rekrytoivat tahot sekd alasta kiinnostuneet.

Koska vakuutusyhtio X:n toimintaohjeet kieltavét yhtion nimen kayttamisen julkisesti
opinnaytetydsséa, on kaikkien yhtididen nimet muutettu anonyymeiksi. Tassd opinnay-
tetyOssa esiintyy seuraavia termeja: vakuutusedustaja, edustaja, asiamies ja myyja.
Termit ovat synonyymeja tassa yhteydessa ja niilla tarkoitetaan aloittavaa/tulevaa va-
kuutusedustajaa. Termi asiamies on vanhahtava, mutta viel& usein kaytettava ilmaisu
vakuutusedustajasta. Lisdksi eri vakuutusyhtiot suosivat eri termien kéytt6a. Tassa
opinndytetydssa puhuttaessa vakuutusedustajasta, silla ei tarkoiteta missaan tilanteessa
vakuutusmeklaria, jonka toimenkuva on taysin erilainen. Opinnédytetydssa puhuttaessa
toiminimesta tarkoitetaan aina yksityisen elinkeinonharjoittajan yhtiomuotoa. Nama

termit on hyva tuoda esille, jotta ne eivat mene sekaisin tai saa vaarid merkityksia.

1.3 Toiminnallinen opinnaytety®

Tama tyoelamalahtdinen, toiminnallinen opinnéytety6 toteutetaan projektityyppisesti
yhden opiskelijan projektina. Perehdyttamisoppaan luomisessa kulmakivina ovat rea-
listinen aikataulutus ja maéaritellyt tyoskentelytavat. Prosessiin kuuluu suunnittelu
siitd, kuinka tulokset esitelldan suullisesti seké kirjallisesti. Kyseessé on tavoitteellinen
ja tietyn ajanjakson kestdva prosessi. Onnistuakseen projektissa tulee kiinnittda huo-
miota suunnitteluun, organisointiin, toteutukseen, valvontaan, seurantaan ja arvioin-
tiin. Tyoelamélahtoisen perehdyttdmisoppaan suunnitteluvaiheessa toteutuu kolmi-
kantaperiaate, jossa on mukana opinndytetyon tekijan lisdksi ohjaaja seka tydeldman
edustaja eli tassa tapauksessa toimeksiantaja. Toiminnallisen opinnéytetyon toteutta-
miseen perehdyttdmisoppaan muodossa kuuluu suunnittelun jalkeen valiraportointi se-

minaarissa ja loppuraportin palauttaminen. Loppuraporttiin dokumentoidaan tyosken-



telyn vaiheita, tiedonhankinnan ja -kasittelyn tapoja sekd ongelmanratkaisua ja arvi-
ointia. Raportillaan Kirjoittaja osoittaa my6s opinndytetydssa vaadittavan tutkivan Kir-
jallisen viestinnan taitonsa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 47-49)

Tdassa opinnadytetydssa ei kaytetd tutkimuksellisia menetelmid. Toiminnallisessa opin-
naytetyossa turvataan saadun tiedon laatu, kayttamélla perustasolla valmiita tutkimus-
kaytantoja. Kerattya aineistoa ei myoskaan analysoida niin tarkasti, kuin tutkimuksel-
lisessa opinnéytetydssa. Haastatteluaineistosta saatua tietoa kéytetddn lahdeaineiston
tavoin. Se toimii siis argumentoinnin ja paattelyn tukena. Haastatteluja ja tiedonantoja
on toteutettu asiantuntijoiden kanssa faktatietojen tarkistamiseksi. (Vilkka & Airaksi-
nen 2003, 57-58)

1.4 Prosessin kuvaus

Keskityn perehdyttdmisoppaassa uuden vakuutusedustajan kannalta olennaisen tiedon
dokumentoimiseen. Keskidssé on tieto, joka on vakuutusedustajalle trkeda ennen var-
sinaisen tyonsé aloittamista. Selostan raportissa aloitustoimenpiteiden tarkoituksen
sekd annan yksityiskohtaiset mutta yksinkertaistetut ohjeet, joilla eri vaiheista suoriu-
tuu ja paasee eteenpdin prosessissa. Yleisten ohjeiden liséksi pyrin antamaan itse hyo-
dylliseksi nakemiéni vinkkej, jotka ovat oleellisia ja helpottavat aloittavaa edustajaa.
Opinnaytety6ssa ei paneuduta vakuutusyhtion yksilollisiin myynti- tai tydskentelyjéar-
jestelmiin eiké yhtiokohtaiseen tuoteperehdyttdmiseen, vaan vakuutusedustajana aloit-

tamiseen ja yleiseen tyonkuvan toimintamalliin.

Prosessi alkoi joulukuussa 2015 aiheideasta, kun olin siirtymdsséd myyntipisteyritys
Y:n sopimukselle vakuutusedustajaksi. Aiheen valinta oli selvé ja itsedni kiinnostava,
koska tuleva esimieheni tarvitsi perehdyttdmisoppaan ja itse tarvitsin opinnaytetyon
aiheen. Opinndytetyon suunnittelu ajoittui joulukuun 2015 ja tammikuun 2016 tie-
noille. Keskustelin toimeksiantajan ja ohjaajani kanssa opinnéytetyon ja produktin si-
séllosta seka aiheen rajaamisesta. Olin laatinut etukéteen joulukuussa 2015 aiheana-

lyysin, jonka sisélt6 hioutui ja muuttui hieman suunnittelukeskusteluissa.



Suunnitteluseminaari pidettiin tammikuun 2016 puolivalissé. Alun perin tyon oli tar-
koitus valmistua kevéan 2016 aikana, mutta tyon valmistumisajankohtaa lykattiin puo-
lella vuodella eteenpdin. Aikataulun viivastyminen johtui pitkélti siitd, ettd aloittavana
yrittdjana ei jadnyt aikaa opinndytetyon tekemiseen. Tdma oli opinnéytetyon seka yri-
tystoimintani kannalta hyva asia, silld kokemukseni vakuutusedustajana lisési perspek-
tiivin lagjuutta tyon kirjoittamiseen ja sain yritystoimintani kunnolla liikkeelle. Toi-

meksiantajallakaan ei ollut akuuttia kiirettd saada perehdyttamisopasta kéyttoonsa.

Kerasin l&dhdeaineistoa ja n&kokulmia Kirjoittamiseen koko ajan yritystoimintani
ohessa. Opinnaytetyon raporttiosuuden lopullinen tydstaminen aloitettiin lokakuussa
2016, jolloin keskityin enemmaén opinndytetyéhon kuin vakuutusedustajana toimimi-
seen. Tapasin toimeksiantajaani muutaman kerran suunnittelun merkeissa loka-mar-
raskuun aikana, jolloin kdvimme vield lapi tavoitteita. Pidimme ohjaajani kanssa en-
nen valiseminaarivaihetta vield suunnittelupalaverin, jossa esittelin tyoni rakenteen ja
kavimme lapi korjattavia seikkoja. Valiseminaari pidettiin 17.11.2016, jolloin tyon
rakenne oli pitkélti suunniteltu ja toteutettu. Seminaarin jalkeen raportti ja produkti

viimeisteltiin lopulliseen muotoonsa, ja opinnaytety6 valmistui joulukuussa 2016.

2 PEREHDYTTAMINEN

Ihmisen elaméssa tyd on aina ollut merkittavassa roolissa. Tyohon pitdd aina myos
opastaa jollakin tavalla, jotta sen voi oppia. Uudessa tydssa tai tehtavassa aloittanut
henkild on aina saanut neuvoja ja ohjeistusta kokeneemmalta taholta, sikéli kun se on
ollut mahdollista. T&ma on téysin jarjen sanelemaa toimintaa, mutta osaltaan siihen on

varmasti joskus vaikuttanut jopa eloonjadmisen merkitys. (Kupias & Peltola 2009, 13)
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2.1 Hyvén perehdyttdmisen edut ja tavoitteet

"Hyvan perehdyttdmisen hyddyt nakyvat innostumisena, kiinnostuneisuutena tyota ja
tyopaikkaa kohtaan, sitoutumisena ja osaamisen lisd&dntymisend (Leino 2013)." Tyo6-
hon perehdyttdminen on osaamisen liséksi tarkeda myads tyodilmapiirin ja organisaation
Kilpailukyvyn kannalta. Hyvé perehdytys nopeuttaa uuden jdsenen asettumista tyoyh-
teisOnsa taysivaltaiseksi jaseneksi. Yhteison uusi jasen voi paremmin, kun han oppii
ja péaasee osoittamaan ja hyodyntdmaan taitojaan. Padméaarana ei ole ainoastaan alkuun
padsemisen ja tyotehtavien opettaminen, vaan myds myonteisen asenteen kehittami-
nen ja kannustaminen omatoimisuuteen. Tama ohjaa uutta tyontekijaa ottamaan selvéaa

asioista ja kasvattaa halua kehittad itseadn ja osaamistaan. (Leino 2013).

Perehdyttamiselld pyritdén siihen, ettei oppiminen tapahtuisi aina virheiden kautta ja
niitd korjaamalla. Tyon ei pitdisi olla selviytymistaistelua paivasta toiseen. (Kupias &
Peltola 2009, 21) Perehdyttdminen on osa sisdisté viestintaa ja kuten suunnitelmalli-
sella viestinnélla, my6s perehdyttdmiselld pyritddn estdmaén virheitd ja mahdollisia

vaarinkasityksia (Viestinta-assan www-sivut, 2016).

2.2 Yritys perehdyttd toista yrittajaa

Uuden tyontekijan perehdyttdmisestd annetaan tarkkoja maaritelmia tydsopimuslaissa,
mutta yrittajan perehdyttamista ei laissa méariteta. T&sté syysta vakuutusedustajan pe-
rehdyttdmisestd on varsin vahan tietoa saatavilla. Téssd opinndytetydssé perehdytta-
mistd kohdistetaan uudelle yrittajalle eiké tyontekijéalle. Vakuutusyhtiét huolehtivat
yrittdjdpohjaisten vakuutusedustajiensa kouluttamisesta ja ammattipatevyyden ajanta-
saisuudesta kuten tyontekijoidenkin kohdalla. Yrittdjan on huolehdittava tyon osaami-
sensa lisdksi myos kaikesta muusta, minkd yleensé tyonantaja huolehtisi tyonteki-
joidensé puolesta. Sen vuoksi aloittelevan edustajan on sisdistettava monia osa-alueita
samanaikaisesti. Asiamiehen pitaa kehittya vakuutusalan ammattilaiseksi samalla, kun

hé&n harjaantuu menestyvaksi yrittajaksi.
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3 VAKUUTUSEDUSTUS

Vakuutusedustus ja vakuutusedustaja ovat monelle tuntemattomia késitteitd. Kéaytan-
ndssa ne tarkoittavat yrittdjapohjaista myyntiedustajasuhdetta, jossa yrittdjd myy va-
kuutusyhtion vakuutuksia provisiopalkkioilla. Vakuutusedustaja mielletddn usein va-
kuutusyhtion tyontekijaksi, mutta nédin ei kuitenkaan ole. Vakuutusedustajilla ei ole
pohjapalkkaa eiké tyontekijan etuja tai velvoitteita. Yritystoimintansa vuoksi vakuu-
tusedustajat maksavat yleensa vuokraa vakuutusyhti6lle toimitiloista, tietokoneista, tu-
lostimista yms. Valtakunnallisesti vakuutusedustajat ovat joko suoraan sopimussuh-
teessa edustamiinsa vakuutusyhtioihin tai edustajan ja vakuutusyhtion vélissa toimi-
vaan myyntipiste/franchising-yritykseen. Kaytanndssé erona on se, tuleeko edustajan
esimies- ja koulutusvastuu suoraan vakuutusyhtidsta vai myyntipisteyrittdjan toimesta.
Vakuutusedustajia eli asiamiehia on toiminut vakuutusalalla aina. Nykyisin vakuutus-
edustaja tarvitsee aina y-tunnuksen toiminnan harjoittamiseen. Joskus asiamiehet sai-
vat toimia yksityishenkil6ind, mutta se ei ole nykyisen lainsd&ddannon puitteissa enda
mahdollista. Seuraavan otsikon alla on suora lainaus Finanssivalvonnan verkkosivulta,
jossa vakuutusedustus madaritellaan virallisesti. Finanssivalvonta valvoo Suomessa va-

kuutusedustusta, ja toimintaa saa harjoittaa vain Finanssivalvonnan luvalla.

3.1 Finanssivalvonnan maéritelméa vakuutusedustukselle

"Vakuutusedustuksella tarkoitetaan toimintaa, jolla vakuutusedustaja osallistuu asiak-
kaan kanssa vakuutussopimuksen valmisteluun, tekemiseen, hoitoon ja tayttamiseen.
Kéytannossd vakuutusedustus voi olla esimerkiksi vakuutusratkaisujen vertailua ja
esittelemistd asiakkaalle, vakuutussopimusta koskevan tarjouksen tekemisté taikka

avustamista vakuutussopimuksen tayttamisessa vahinkotapauksissa.

Vakuutusedustaja voi toimia joko asiamiehena tai vakuutusmeklarina. Naiden roolit
poikkeavat selvésti toisistaan. Asiamies edustaa yhté tai useampaa vakuutuksenantajaa
(eli vakuutusyhtiota tai vakuutusyhdistystd). Asiamies myy edustamiensa vakuutuk-

senantajien vakuutuksia, ja toimii vakuutuksenantajan lukuun ja vastuulla.
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Vakuutusmeklari toimii asiakkaansa puolesta asiakkaan kanssa solmitun toimeksian-
tosopimuksen perusteella. Vakuutusmeklari on vakuutuksenantajista riippumaton. Va-
kuutusmeklarin tehtavié ovat esimerkiksi asiakkaan riskien kartoittaminen, vakuutus-
tarjousten pyytdminen vakuutuksenantajilta, vakuutusten vertailu ja ratkaisusuositus

asiakkaan tarpeisiin parhaiten soveltuvan vakuutuksen valitsemiseksi.

Vakuutusedustajan on annettava asiakkaalleen laissa yksildidyt tiedot toiminnastaan.
Asiakkaalle on ilmoitettava mm. mihin vakuutusedustajarekisteriin vakuutusedustaja
on merkitty ja miten rekisteréinnin voi tarkistaa. Asiakkaalle on myds ilmoitettava,
miten asiakas voi tehdd valituksen vakuutusedustajasta.

Asiamiehen on annettava tiedot asiakkaalle ennen vakuutussopimuksen tekemisté ja
vakuutusmeklarin ennen toimeksiantosopimuksen tekemist ja tarvittaessa niitd muu-

tettaessa tai uusittaessa.

Vakuutusedustusta saa harjoittaa Suomessa vain Finanssivalvonnan vakuutusedusta-
jarekisteriin merkitty vakuutusedustaja tai jossain muussa Eta-alueeseen kuuluvassa

maassa rekisteroity vakuutusedustaja.

Rekisterdinnin edellytyksista sdadetéan laissa vakuutusedustuksesta. Esimerkiksi asia-
mieheksi rekisterdidylla luonnollisella henkil611& ja muulla asiamiehen palveluksessa
olevalla vakuutusedustukseen suoraan osallistuvalla on oltava toiminnan laatuun ja
laajuuteen nahden riittdvd ammattipatevyys. Hanen on tunnettava erityisesti edusta-
mansa vakuutukset ja vakuutusedustuksen harjoittamisen kannalta tarpeellinen lain-
sédadanto ja hyva vakuutustapa seké hallittava toiminnan harjoittamisen edellyttdmaét

kaytannon toimet.

Vakuutusmeklariksi rekisterdidylld luonnollisella henkil6lla on oltava vakuutusmekla-
ritutkinnolla osoitettu ammattipatevyys. Tutkinnon suorittaneen on tunnettava erityi-
sesti vakuutusedustuksen harjoittamisen kannalta tarpeellinen lainsaadanto ja hyvé va-
kuutusmeklaritapa sek& hallittava toimeksiannon hoitamisen edellyttdméat kaytdnnon
toimet. Finanssivalvonta valvoo vakuutusedustajien toimintaa.”" (Finanssivalvonnan

www-sivut 2016)
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4 VAKUUTUSEDUSTAJANA ALOITTAMINEN

Tassa kappaleessa kasitelldadn niitd toimenpiteitd, jotka yksityishenkilon on suoritet-
tava, jotta hén voi aloittaa vakuutusedustajana toimimisen. Toimenpiteet on kuvattu
nimenomaan vakuutusyhtié X:n myyntipisteyrityksen kanssa sopimussuhteessa toimi-
van vakuutusedustajan nakokulmasta. Kéytannossa tassa kappaleessa kasiteltavat toi-
menpiteet ovat samat, oli edustettava vakuutusyhtié mika tahansa. Sopimuskaytannot
voivat olla erilaiset eri yhtidissd, mutta periaate on sama. Liséksi mainittakoon, etté
toimenpiteet ovat nimenomaan yksityisyrittdjan eli toiminimiyrittdjan nakdkulmasta
kuvatut. Mikali vakuutusedustusta harjoitetaan eri yhtiomuodolla, ovat aloittamistoi-
menpiteetkin erilaiset. Opinndytetyon liitteissa on lista (Liite 10) hyddyllisista lin-

keistd, joista on apua aloittamisvaiheessa.

4.1 Vakuutusedustajana toimimiseen vaadittavien todistusten hankkiminen

Vakuutusedustajaksi pyrkivan yksityishenkilén on hyva aloittaa prosessinsa hankki-
malla Finanssivalvonnan vaatimat liitteet Oikeusrekisterikeskuksesta sek& Maistraa-
tista. Yksityisena elinkeinonharjoittajana eli toiminimiyrittajana toimivalta vakuutus-
edustajalta Finanssivalvonta vaatii luonnollisen henkilon liitteet, joita tarvitaan kolme
kappaletta. Oikeusrekisterikeskuksesta saa soittamalla tilattua todistukset liiketoimin-
takieltorekisterista (Liite 1) sek& konkurssi- ja yrityssaneerausrekisterista (Liite 2). To-
distukset maksavat 22 euroa kappaleelta (2016), ja Oikeusrekisterikeskus lahettaa
niista erikseen laskun. Kolmannen tarvittavan todistuksen saa Maistraatista, ja se on
ote holhousasioiden rekisterista (Liite 3). Maistraattiin voi myds soittaa ja pyytaa to-
distuksen postiin. Todistuksesta laskutetaan 15 euroa (2016). (myyntipisteyritys Y:n
toimitusjohtajan henkilokohtainen tiedonanto 2.11.2016) Todistuksista on nékdisver-

siot opinnéytetyon liiteosiossa.
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4.2 Toiminimen perustaminen

Tdassa opinnédytetyossa kasitelladn vakuutusedustajan yritystoimintaa vain yksityisen
elinkeinonharjoittajan eli toiminimiyrityksen ndkokulmasta. Toiminimi on yhtiémuo-
tona yksinkertaisin vaihtoehto vakuutusedustajalle. Toiminimi eli yksityisliike on hel-
poin perustaa ja siita aiheutuu véhiten kustannuksia. Toiminimi soveltuu parhaiten yh-
den henkilon ammatin harjoittamiseen ja liiketoimintaan, koska yksityisliikkeen omis-
taja tekee yksin kaikki yritykseen vaikuttavat paatokset (Lojander & Suonpéa 2008,
34).

Toiminimen voi perustaa perustamisilmoituksella eli Y3-lomakkeella tai sen voi pe-
rustaa internetpalveluissa. Mikéli toiminimed ollaan perustamassa internetpalveluissa,
palvelut ohjaavat aloittavan yrittdjan automaattisesti pankki- ja yritysvakuutuspalve-
lujen piiriin, jolloin perustetaan pankkitili yritysasiakkaana ja tehdaén yrittajan eléke-
vakuutus valitsemastaan vakuutusyhtiosta. Verkkopalvelut yrityksen perustamiseksi
ovat katevid, mutta eivéat valttamatta ole paras vaihtoehto toiminimelld toimivalle va-
kuutusedustajalle. Esimerkiksi pankkipalveluissa vakuutusedustajan voi olla helpompi
toimia yksityisasiakkaana. Siksi suosittelenkin vakuutusedustajaa perustamaan yrityk-
sensa perinteiselld perustamisilmoituslomakkeella. Kun y-tunnus hankitaan talla kei-
nolla, voi pankki- ja yritysvakuutusasiat hoitaa itse parhaaksi katsomallaan tavalla.

Niistd annetaan ohjeita ja vinkkeja tamén opinndytetydn myohemmissa osioissa.

Alla on laaditut ohjeet Y 3-lomakkeen tayttamiseen vakuutusedustajalle, linkki lomak-
keeseen on: https://www.ytj.fi/stc/vtjliitteet/y3.pdf. Malliesimerkki taytetystd lomak-

keesta 10ytyy opinnaytetyon liitteista (Liite 4).

1. Annauseampi vaihtoehto yrityksesi toiminimeksi. Voit tarkistaa onko suunnit-

telemasi nimi vapaa vai kaytossa linkisté: https://tietopalvelu.ytj.fi/ kohdasta:

yrityksen nimi. Vinkki: Kannattaa ehdottaa asiallista, yksinkertaista ja
helppoa nimeéa toiminimeksi. Usein kaytetty malli on *"Tmi Etunimi Suku-
nimi*'.

2. llmoita kotipaikkakuntasi.

3. Lis&é& kohtaan Elinkeinonharjoittajan henkil6tiedot tdydellinen nimesi, synty-

maéaikasi ja didinkielesi.


https://www.ytj.fi/stc/ytjliitteet/y3.pdf
https://tietopalvelu.ytj.fi/

10.
11.
12.
13.

14.

15.
16.

17.

18.

15

Lis&& tulevan yrityksesi posti- ja kayntiosoite (yleensa oma kotiosoite), seké
ilmoita puhelinnumerosi ja sdhkopostiosoitteesi. Vinkki: kannattaa kayttaa
henkilokohtaista sahkdpostiosoitetta eikad tulevaa tai jo olemassa olevaa
vakuutusyhtion sdhkdpostiosoitetta.

lImoita tilikausi. Suosittelen kayttdméaan kalenterivuotta 01.01. - 31.12. ja en-
simmaisena tilikautena aloittamiskuukauden ensimmaéinen péiva - vuoden vii-
meinen paiva.

Yritys ilmoittautuu seuraaviin PRH:n ja Verohallinnon rekistereihin-kohtaan
lisataan: kaupparekisteri ja ennakkoperintarekisteri kohtiin rastit.
Kaupparekisteriin ilmoitettava toimiala-kohtaan lisataan: Vakuutusasiamies-
ten ja -valittgjien toiminta Vinkki: Suosittelen laittamaan toiseksi Kaikki
laillinen liiketoiminta. Taméa antaa mahdollisuuden hyddyntaa y-tunnusta
mahdollisimman monipuolisesti.

Verohallintoon ilmoitettava paatoimiala-kohtaan on laitettava Vakuutusasia-
miesten ja -valittdjien toiminta.

Elinkeinotoiminta aloitetaan my6hemmin-kohtaan rasti ja aloituskuukauden
ensimmainen péivé, mikéli toiminta alkaa virallisesti seuraavassa kuussa tai
pidemmalla tulevaisuudessa.

Verohallinnolle lisatietoja tasta ilmoituksesta antaa-kohtaan omat tiedot
Kaupparekisterille lisdtietoja tasta ilmoituksesta antaa-kohtaan omat tiedot
Verohallintoon ilmoitettava postiosoite-kohtaan rasti ruutuun

Yritys ei ole arvonliséverovelvollinen-kohtaan rasti ruutuun kohdassa: Vakuu-
tuspalvelut (AVL 44 8)

Vakuutusmaksuverovelvollisuutta koskevat tiedot-kohtaan rasti ruutuun ja al-
kaen, pvm-kohtaan yritystoiminnan alkamiskuukauden ensimmainen péiva.
Kirjanpidon muoto-kohtaan: yhdenkertainen kirjanpito

Mikali ensimmaisen tilikauden liikevaihtoarvio on alle 50 000 euroa, Kirjoita
arviosi Oma-aloitteisten verojen ilmoitus- ja maksujaksoa koskevat tiedot -
kohdan alle, kohtaan: Kuluvan kalenterivuoden liikevaihto. Rasteja ei tarvitse
laittaa.

Ennakkoperintérekisteriin hakeutuva yritys tayttad-kohtaan laitetaan yritystoi-
minnan aloittamiskuukauden ensimmaéinen paiva.

Ennakkoveroa varten tarvittavat tiedot-kohtaan lisatdan arviot: Ensimmaisen

tilikauden arvioitu liikevaihto ja Ensimmaisen tilikauden arvioitu verotettava
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tulo. Vinkki: Ensimmaisen tilikauden arvioitu verotettava tulo kannattaa
arvioida maltillisesti. Tama on se summa, jonka perusteella ennakkove-
rosi maaraytyy ja ensimmainen era tulee maksettavaksi todennakaisesti
ennen kuin olet saanut euroakaan provisiopalkkiota tienattua. Tata sum-
maa voi nostaa jalkikateen, kun yritystoiminta on lahtenyt kunnolla kayn-
tiin. Tulon voi vaikka puolittaa liikevaihdon arviosta.

19. Elinkeinonharjoittajan muut tulot kalenterivuonna-kohtaan voi laittaa 0€, mi-
kali kuluvana vuonna ei ole ollut muita merkittavia tuloja.

20. Tarkista lomake, tallenna, tulosta ja allekirjoita se.

Tulostettu ja késin allekirjoitettu perustamisilmoitus lahetetdén postissa Patentti- ja re-
kisterihallitukseen osoitteeseen: Patentti- ja rekisterihallitus (PRH) - Verohallinto, Yri-
tystietojarjestelmd, PL 2000, 00231 HELSINKI.

Samalla perustamisilmoituksella vakuutusedustaja ilmoittautuu kaupparekisteriin ja
ennakkoperintérekisteriin. Perustamisilmoituslomakkeella olisi mahdollista ilmoittau-
tua myos arvonlisdverovelvollisten rekisteriin, tydnantajarekisteriin ja vakuutusmak-
suverovelvollisten rekisteriin. Naméa kolme rekisteria eivat koske vakuutusedustajia,
mikali y-tunnuksella ei harjoiteta muuta liiketoimintaa. Vakuutustoiminta on arvonli-
séverotonta. Vakuutusedustajan edustamat vakuutusyhtiot ovat itse vakuutusmaksu-
verovelvollisia ja pidattavat vakuutusmaksuveron itse. Tyonantajarekisteriin edustajan
ei kannatta liittyd, ellei han palkkaa tyontekijoitd. (myyntipisteyritys Y:n toimitusjoh-
tajan henkilokohtainen tiedonanto 2.11.2016)

Perustamisilmoituksesta veloitetaan ké&sittelymaksu joka on 110€ (2016). Kun perus-
tamisilmoitus tehd&an paperisena lomakkeena, taytyy késittelymaksu maksaa etuké-
teen ja lisatd kuitti maksutapahtumasta samaan kirjekuoreen Y 3-lomakkeen kanssa.
Maksu suoritetaan tilisiirtona Patentti- ja rekisterihallituksen pankkitilille. Patentti- ja
rekisterihallituksella on pankkitilit Pohjolassa, Nordeassa ja Danske Bankissa. Maksu
suoritetaan ilman viitetté ja viestikentdssa ilmoitetaan ilmoituksen tyyppi eli perusta-
misilmoitus. Verkkopankista tulee tulostaa kuitti, jossa ilmenee kaikki edelld mainitut
kohdat ja maksun arkistointitunnus. Ilmoitus on hyva lahettdd mahdollisimman pian

maksun maksamisesta, koska késittely hidastuu, mikali maksun ja kasittelyn valilla
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kuluu yli viikko (Patentti- ja rekisterihallituksen www-sivut 2016). Suosittelen lahet-
tdmaan kuoren Priority-luokassa. Kun Patentti- ja rekisterihallitus on késitellyt perus-
tamisilmoituksen ja tiedot on merkitty rekistereihin, lahetetédan yrittajéalle postissa ote
kaupparekisterista (Liite 5). Otteesta kay ilmi yrittajan y-tunnus, rekisterdintitiedot,

osoitetiedot seka uudet rekisterimerkinnat.

4.3 Yrityksen pankkKitilin avaaminen

Yritystoimintaa varten on suositeltavaa, ettd toiminimell& olisi oma pankkitili. Kirjan-
pidon kannalta se on lahes valttaméatonta. Kirjanpitoon tarvitaan tiliotteet jokaiselta
kuukaudelta ja siksi Kirjanpito on helpompaa, kun tiliotteet siséltavat ainoastaan vali-
dia tietoa toiminimen kannalta. Nain rajataan henkilokohtaiset maksu- ja tilitapahtu-
mat pois kirjanpidosta. Liséksi toiminimiyrittajankin on hyvé ajatella yrityksen rahoja

erillisind varoina.

Toiminimiyrittajélle riittd4 hyvin normaali henkil6kohtainen kéytt6tili, joka on varattu
toiminimen kayttoon. Yksityisyrittajalla olisi siis hyva olla vahintaén kaksi kayttotilia,
joista toinen olisi henkildkohtaiseen kayttoon ja toinen toiminimen kayttéon. Olisi
suositeltavaa, etta yrittdja pystyisi kdyttdmaan ja hallinnoimaan yrityksensa tilia sa-
moilla verkkopankkitunnuksilla, joita han kayttdd normaalisti henkilokohtaisessa asi-
oinnissaankin. Nykyisin mobiilipankkisovellukset ovat mainioita tyokaluja myos yrit-
tajille. On katevaa, jos yhdelle kirjautumisella nédkee yrityksen tilin ja muut omat tilit.
Pankkiasiointi yritysasiakkaana voi olla haasteellisempaa, koska sité varten tarvittai-
siin useimmiten toiset verkkopankkitunnukset. (myyntipisteyritys Y:n vakuutusedus-
tajan henkilokohtainen tiedonanto 27.10.2016)

Kannattaa olla yhteydessa omaan pankkiinsa ja ilmoittaa avaavansa uuden kayttotilin.
Useimpien pankkien verkkopankkipalveluissa omat tilit voi nimeta haluamallaan ta-
valla. Suosittelen nimedméaén yrityksen kayttdén varatun tilin siten, ettd se erottuu

muista omista tileistd. Nimen& on hyva kayttad esimerkiksi yrityksen nimeé.

Yrityksen tilille ei ole valttaméatonta hankkia omaa maksukorttia. Kannattaa tiedustella

pankista mahdollisista ylimaaraisista kustannuksista. Yrityksen ostot voi tehdd myos
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henkilokohtaiselta kayttotililta, kun kuitit tulevat joka tapauksessa kirjanpitoon. Yri-
tyksen tilid kdytetddn paéasaantoisesti toiminimen laskujen maksamiseen ja se tulee il-
moittaa yrityksen palkkionmaksutiliksi. Yrityksen tililta siirretddn henkilokohtaiselle
tilille varoja yksityishenkilon tarpeisiin ikdan kuin palkanmaksuna, mutta juridisesti
se ei ole palkanmaksua vaan yksityisotto yrityksen tililta, koska kysymyksessa on toi-
minimi. YKksityisyrittdja ei voi maksaa itsellensé palkkaa, korkoa tai vuokraa. (Mé&ki-
nen 2014, 28-29)

4.4 Sopimusten solmiminen

4.4.1 Vakuutusedustussopimukset

Asiamies, myyntipisteyritys ja edustettavat yhtiot allekirjoittavat kolmen osapuolen
edustajasopimukset, joissa sovitaan ehdoista, joiden mukaisesti edustaja myy vakuu-
tusyhtididen tuotteita. Myyntipisteyrittdja eli tdssa tapauksessa myyntipisteyritys Y:n
toimitusjohtaja on sopimuksen kolmantena osapuolena edustajan esimiesasemassa ja
sopimuksissa mainitaan, ettd vastuu provision maksamisesta ja tietotaidon yllapitami-
sestd on myyntipisteyrittdjalla. Vakuutusyhtio X:n vakuutusedustaja edustaa tydssééan
kolmea eri vakuutusyhtiotd, jotka kuuluvat samaan konserniin. Edustettavia yhtioita

on useampia, koska samat yhtiot eivat myonna vahinko- ja henkivakuutuksia.

Sopimuksissa méaritelld&n vakuutusedustajan tehtévét ja asiakasryhmé, joille han voi
myyda tuotteita. Sopimuksissa maaritellddn myos ehtoja asiamiehen toimintatavoista,

sekd kerrotaan edustettavan yhtion ja edustajan velvollisuuksista ja valtuuksista.

Edustussopimuksessa méaaritelladn reunaehdot palkkion kertymisestd, myyntikauden
maaraytymisestd, myynnin ja palkkioiden seurannan mahdollisuuksista ja palkkion
maksajan maaraytymisestd. Tarkemmat perusteet palkkion muodostumiselle ja palk-

kion suurudelle sovitaan erikseen erillisessa palkkiosopimuksessa.

Vakuutusedustajasopimuksissa mééritelladn myoés, miten sopimusosapuolet ovat vas-
tuussa toiminnasta aiheutuvista kustannuksista. Vakuutusedustajan tulee noudattaa

tydssaan salassapitoa- ja henkildtietojen késittelyd koskevia saadoksia, joista annetaan
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ohjeet sopimuksessa. Liséksi sopimuksesta kdy ilmi millaiseen kilpailukieltoon edus-
taja sitoutuu, miten sopimuksen voimassaolo ja pdatyminen maaraytyy, miten virhe-
vastuu jakautuu, miten sopimukseen voi tehdd muutoksia ja kuinka erimielisyydet rat-
kaistaan. Taman tekstiosuuden lahteina toimivat vakuutusyhtié X:n vakuutusedustaja-

sopimukset.

4.4.2 Vakuutusedustajan palkkiosopimus

Vakuutusedustaja tekee palkkiosopimuksen myyntipisteyrityksen X:n kanssa. Perus-
ajatuksena on, ettd edustaja myy asiakkaalle, asiakas maksaa vakuutusyhtiélle, vakuu-

tusyhtié maksaa myyntipisteyritykselle ja myyntipisteyritys maksaa edustajalle.

Palkkiosopimukset tehddéan yleensd vuodeksi kerrallaan maardaikaisina. Sopimuk-
sesta kay ilmi kaikki tarkemmat ehdot ja méaaraykset myynnin ja sita kautta palkkion
muodostumisesta ja maksamisesta edustajalle. Palkkiosopimus madarittad miten palk-
kio maaraytyy esimerkiksi bonusoikeudellisista ajoneuvoista ja miten myynti jaetaan,
jos asiakkaan kanssa tarjousta on hoitanut useampi myyja.

Myytyja vakuutuksia irtisanotaan usein erilaisista syista. Palkkiosopimuksessa on
maadritelty, miten myynti ja palkkiot kayttaytyvat, jos vakuutus irtisanotaan kesken va-
kuutuskauden. Myynti kirjautuu edustajalle ensimmaisen vakuutuskauden veloitetta-
van maksun mukaan. Mikéli vakuutus ei ole voimassa koko vakuutuskautta, Kirjautuu
myyijalle miinusmyyntind se osa vakuutusmaksusta, joka ei toteutunut. Palkkiosopi-

mus méaarittdd, miten miinusmyynti vaikuttaa palkkioihin.

Palkkiosopimuksesta selvidd, onko myynnin palkkioissa eroja, kun kyseessd on
myynti uudelle tai olemassa olevalle asiakkaalle. Myyntitapahtumat nimetdan uus-,
lisa- ja muumyynniksi ja niista annetaan tarkemmat maaritelméat sopimuksessa. Palk-
kiosopimus my6s maarittdd palkkion suuruuden prosentuaalisesti kokonaismyynnisté
tarkasteluajanjakson aikana ja mahdolliset lisapalkkiot. (myyntipisteyritys Y:n toimi-
tusjohtajan henkilokohtainen tiedonanto 2.11.2016)
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4.4 .3 Erillisliite

Vakuutusedustaja- ja palkkiosopimukset ovat usein samanlaisia kaikille saman yhtion
vakuutusedustajille. Myyntipisteyritys Y tekee edustajiensa kanssa viel erillisen liit-
teen palkkiosopimuksen yhteydessa. Tassa erillisliitteessé voidaan méaéritella yksittéi-
sen vakuutusedustajan henkilékohtaiset myyntitavoitteet. Lisaksi myyntipisteyrittaja
sopii edustajan kanssa samassa erillisliitteessa kirjallisesti laite- ja tilavuokran kustan-
nuksista, sekd yleisesti merkittavat yksityiskohdat kiinteista kuluista ja kustannusten
jakamisesta. (myyntipisteyritys Y:n toimitusjohtajan henkilokohtainen tiedonanto
2.11.2016)

4.5 Finanssivalvontaan rekisteréityminen

Vakuutusedustajaksi hakeutuvan henkilon tulee rekisterdityd Finanssivalvontaan asia-
mieheksi, kun aiemmin méaritetyt toimenpiteet on suoritettu. Toiminimiyrittaja menee
Finanssivalvonnan verkkosivuille vakuutusedustajarekisteriin ja hakee asiamieheksi
yksityisend elinkeinonharjoittajana eli luonnollisena henkilond. Linkissa tulee tayttaa
omat tiedot ja valita listasta edustettavat vakuutuksenantajat. Samalla luodaan salasana
vakuutusedustajarekisteriin. Rekisterdityminen maksaa 350€ (2016) ja se suoritetaan
rekisterditymisen yhteydessd joko suoraan verkkopankkiin ohjautuen selaimella tai
perinteiselld tilisiirrolla. Finanssivalvonta lahettdd automaattisen kuittauksen séahko-
postiin hakemuksen ja maksun vastaanottamisesta. Vakuutusedustajarekisteriin voi
my0s rekisteroityéd paperisella lomakkeella (Liite 6), mutta kannattaa kaytta4 verkko-

palvelua sen nopeuden vuoksi. (Vakuutusedustajarekisterin www-sivut 2016)

Vakuutusedustajaksi rekisterditymisen yhteydessé tulee Finanssivalvontaan toimittaa:
e kopio liiketoimintakieltorekisterin otteesta (Liite 1)
o kopio konkurssi- ja yrityssaneerausrekisterin otteesta (Liite 2)
¢ kopio holhousasioidenrekisterin otteesta (Liite 3)
¢ vahvistus voimassaolevasta asiamiessopimuksesta (Liite 7)

e todistus asiamiehen ammattipatevyydesté (Liite 8)



21

e rekisterdintinakemus asiamieheksi eli A3-lomake, toimitetaan vain silloin kun

rekisterdinti tehdaan paperisena postin valityksella (Liite 6)

N&ma toimitetaan yleensd kaikki kerralla edustajan ja esimiehen yhteistoimesta. L&-
hiesimies vastaa ammattipatevyystodistuksen (Liite 8) seka voimassaolevan asiamies-
sopimuksen vahvistuksen (Liite 7) tayttamisestd ja vakuutusyhtion asiamiestoimin-
nasta vastaava ylempi esimies niiden allekirjoittamisesta. L&hiesimies huolehtii mygs,
etta edustaja omaa riittdvan ammattitaidon ja hénta koulutetaan asianmukaisella ta-
valla. Kaikki liitteet on syyta hankkia valmiiksi, jotta ne voidaan toimittaa valittomasti
rekisterditymisen jélkeen eteenpdin. Vakuutusedustajarekisteriin rekisterditymisen
jalkeen, on 21 péivai aikaa lahettaa liitteet Finanssivalvontaan. Rekisterdinti on syyté
suorittaa sahkoisesti internetissé ajan sdéstamiseksi. Asiakirjat menevét vield joka ta-
pauksessa paperisena vakuutusyhtidssa asiamiestoiminnasta vastaavan esimiehen hy-
vaksyttaviksi ja allekirjoitettaviksi, josta ne toimitetaan sahkoisesti Finanssivalvon-

taan. (myyntipisteyritys Y:n toimitusjohtajan henkilékohtainen tiedonanto 2.11.2016)

Hakemuksen jattamisen jalkeen kuluu muutama arkipaivé, kunnes hakemus on kési-
telty. Kun rekisteréinnin késittely on hoidettu, tulee Finanssivalvonnasta sahkoposti,
joka siséltaa kayttajatunnuksen vakuutusedustajarekisteriin. Séhkopostiviesti kannat-
taa sailyttdd, koska se sisaltd ohjeita tietojen muuttamiseen rekisterissa, sek& unohtu-
neen salasanan palautusohjeet. Edustaja saa myds postissa virallisen rekisteréintipaa-
tostodistuksen (Liite 9), jossa todistetaan asiamiehen oikeus harjoittaa vakuutusedus-

tusta.

Vakuutusedustajan on aina ilmoitettava viipymaétta Finanssivalvontaan, mikéli vakuu-
tusedustajarekisteriin merkittyihin tietoihin tulee muutoksia. Velvollisuus tietojen péi-
vittdmisestd annetaan laissa: Vakuutusedustuslaki (570/2005) 9 8. Tallaisia muutoksia
ovat esimerkiksi yhteystietomuutokset, edustettavien yhtiéiden muuttuminen tai va-
kuutusedustustoiminnan lopettaminen. Edustaja voi lahettdd muutospyynnén sahko-

postilla osoitteeseen vakuutusedustajat@finanssivalvonta.fi tai kirjautua saamillaan

tunnuksilla rekisteriin. Vakuutusedustajarekisterin paivittdmiseen osallistuvat myos
vakuutusyhtiot itse ilmoittamalla vakuutusedustuksen paattymisesta. Mikali vakuutus-
edustaja vaihtaa edustettavia yhtititdan eli toisin sanoen siirtyy suoraan toiseen yhti-

00n, hénen tietojaan ei poisteta rekisteristé vaan tiedot péivitetdan. Yhteystietojen tai


mailto:vakuutusedustajat@finanssivalvonta.fi
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edustettavien yhtididen muuttaminen ei tuota vakuutusedustajalle kustannuksia. Mi-
kali vakuutusedustustoiminta lopetetaan ja edustaja poistetaan vakuutusedustajarekis-
teristd, pitdd hénen suorittaa uudestaan edelld mainittu prosessi ja hankkia uudet vaa-
dittavat liitteet, jos han aloittaa mydhemmin uudestaan vakuutusedustajana toimimi-
sen. (Lensu henkilokohtainen tiedonanto 24.11.2016)

4.6 Aloittamiskustannukset

Seuraavaan taulukkoon on koottu edell&d mainitut luonnollisen henkilon vakuutusedus-
tajana aloittamisesta aiheutuvat késittelykustannukset (Taulukko 1). Namé kustannuk-
set ovat Kiinteitd ja aiheutuvat joka tapauksessa toiminnan aloittamisesta. Mikéli luon-
nollisella henkil6lla on ennestadn y-tunnus, ei perustamisilmoituksen kustannuksia

luonnollisesti tule maksettavaksi.

Periaatteessa taulukon kustannukset ovat alkupddoman tarve joka, on sijoitettava ky-
seisen yritystoiminnan aloittamiseen. Kaikki ndma kustannukset ovat verovéhennys-
kelpoisia eli tilikauden tuloksesta vapautuu saman verran tuloa, josta ei tarvitse mak-

Saa veroa.

Osa maksetuista kustannuksista voi hyodyttaa viel& tulevaisuudessakin, vaikka vakuu-
tusedustajana toimiminen paattyisikin. Henkil6lle jaa y-tunnus olemassa olevaksi, mi-
kali han joskus haluaa ryhtyd muuhun liiketoimintaan. Finanssivalvontaan rekisteroi-
tyminen on kuitenkin tehtdva uudestaan, mikali vakuutusedustajana toimiminen lop-

puu ja alkaa myéhemmin uudestaan.
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Taulukko 1: Vakuutusedustajana aloittamisen kustannukset

Kustannustekijé (2016) Euromadéara (2016)
Ote liiketoimintakieltorekisterista 22,00€
Ote konkurssi- ja yrityssaneerausrekisterista 22,00€
Ote holhousasioiden rekisterista 15,00€
Perustamisilmoitus 110,00€
Finanssivalvontaan rekisterdityminen 350,00€
Yhteensa 519,00€

5 YRITTAJYYS

5.1 Ammattiosaajasta yrittajaksi

Palkansaaja ansaitsee tyostdnsa sen minka ty6nantaja hénelle siitd suostuu maksa-
maan. Jos ja kun tydsta syntyy liséarvoa, sen edun korjaa yrityksen omistaja. Palkki-
oita ja bonusjarjestelmia tarjotaan joissakin vakansseissa, mutta usein hyvin tehdysta
tyosté saa vain Kiitoksen. Mikéli uskaltaa ottaa yrittajan riskin, voi vaihtaa osia ja kor-
jata tuottamansa liséarvon itsellensa ja nauttia vield vapaudesta. Yritt4j& kantaa suuren

vastuun, mutta saa myos vallan. (Puustinen 2004, 15)

Yrittdjapohjainen vakuutusedustus voi olla loistava valinta, jos myyntity0 ja vuorovai-
kutustaidot ovat omia vahvuuksia. Yrittdjand on mahdollisuus ansaita enemman kuin
tyontekijand, mutta on myos otettava riski, ettei ansioita valttdmatta tule ollenkaan.
Seuraavan kuvan testista voi testata omaa soveltuvuuttaan yrittdjaksi (Kuva 1). Mita
enemman on-vastauksia kertyy, sitd paremmin yrittdjyys voisi soveltua itselle. Taytyy
kuitenkin muistaa, etta yrittdji& on erilaisia kuten testejékin, eik& ihmisesta pysty yh-
den testin perusteella kertomaan, onko han sovelias yrittajéksi. Testit ovat suuntaa-

antavia ja yleismaailmallisia, joten testin tulos ei ole absoluuttinen totuus.



Kuva 1 Testaa omat yrittdjaominaisuutesi (Raatikainen 2010, 15)
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5.2 Yrittajan sosiaaliturva ja henkilévakuutukset

Yrittdjan pitad itse huolehtia omasta sosiaaliturvastaan. Kannattaa huolehtia sosiaali-
turva-asiat kuntoon pian yritystoiminnan aloittamisen jalkeen. Kuukauden siséll& toi-
minnan aloittamisesta on hyva nyrkkisaantd. Vaikka sosiaalivakuutusten ottamiseen
kuluisi yli kuukausi, ei siitd vield sanktioida, mutta maksut saattavat nousta ja mak-

suerien suuruus kertyd kohtuuttomaksi aloittavalle yrittajalle.

5.2.1 Lakisaateinen yrittajan elakevakuutus

Vakuutusedustusta harjoitettaessa toiminimelld, edustaja kuuluu yrittdjan elékelain
piiriin. Hanen on siis otettava itselleen yrittajan elakevakuutus eli YEL. Yrittdjan tulee
myo0s tayttdd seuraavat vaatimukset: Han on 18 - 67-vuotias, asuu vakituisesti Suo-
messa, tyoskentelee yrityksessddn, on toiminut yrittdjanéd yhtéjaksoisesti nelja kuu-
kautta taytettyadn 18 - vuotta, ei tee ansiotyota josta hanelld olisi oikeus eldkkeeseen

muun lain nojalla. (Holopainen 2010, 127)

YEL-vakuutuksen tarkoituksena on kerryttdd aikanaan yrittdjalle maksettavaa ela-
kettd. Vakuutus turvaa yrittdjaa taloudellisesti mahdollisen tyokyvyttémyyden tai tyo6t-
tomyyden varalta. Siihen kuuluu myds perhe-elédketurva, joka suojaa perheen toimeen-
tuloa. YEL vaikuttaa suoraan sosiaaliturvaan, johon kuuluu esimerkiksi Kelan myén-

tdmat sairaus- ja vanhempainpéivérahat. (Ty0elakeyhtio Elon www-sivut, 2016)

Yrittdja itse maarittaa tyétulonsa YEL-vakuutusta varten sopivan suuruiseksi. Tyotu-
lon arvion tulisi vastata palkkaa, jota tydsuhteesta maksettaisiin saman ammattitaidon
omaavalle tyontekijalle. YEL-maksu lasketaan méaritellysta ty6tulosta. Ty6tuloa voi
muuttaa yritystoiminnan tai tydpanoksen muuttuessa. Sita ei kuitenkaan voi muuttaa
takautuvasti. Vuonna 2016 YEL-vakuutuksen tulorajat joiden perusteella YEL voi-
daan maaritt&4, olivat 7 557,18 - 171 625,00 euroa vuodessa. YEL-maksu on alle 53-
vuotiailta 23,6 prosenttia ja yli 53-vuotiailta 25,1 prosenttia tyotulosta. Yrittdja saa
ensimmadisesta yrityksestadn ensimmadisen neljan vuoden ajan 22 prosenttia alennusta

YEL-vakuutusmaksustaan. (Varman www-sivut 2016) YEL-vakuutusmaksu on toimi-
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nimiyrittdjalle verovahennyskelpoinen kustannus. Tama seikka kannattaa ottaa huo-
mioon, kun miettii YEL-vakuutuksen suuruutta. YEL antaa yrittdjalle sosiaaliturvaa ja
vaikuttaa esimerkiksi Kelan paivérahaan, mikéli sita tarvitsee jossakin vaiheessa. Suo-
sittelen maksamaan ennemmin suurempaa YEL-maksua kuin suurempia ennakkove-
roja, koska se hyodyttéé lopulta henkilokohtaisesti enemman maksajaa itseddn. Mikéli
kirjanpito on ulkoistettu ammattilaiselle, hdn osaa varmasti neuvoa hyotysuhteen ver-

tailussa YEL-maksun ja ennakkoverojen valilla.

YEL-vakuutus kannattaa ottaa kuukauden sisélld yritystoiminnan alkamisesta, jotta
maksut eivét kerry kohtuuttoman suuriksi. Vakuutuksen voi ottaa takautuvasti viela
kolmen vuoden jalkeenkin, mutta myohassa otetutusta YEL-vakuutuksesta peritaan
korotettu maksu. (Elo- ty6elakeyhtié www-sivut, 2016) Vakuutusedustajan kannattaa
keskustella edustettavan yhtionsa yritysvakuutushenkildston kanssa ja hoitaa samalla
kertaa YEL- ja mahdolliset vapaaehtoiset yritysvakuutukset, kuten yrittdjan tapatur-

mavakuutus kuntoon.

5.2.2 Tapaturma- ja sairasvakuutus

Yksityiset ammatinharjoittajat eivat kuulu lakisaateisen tydtapaturmavakuutuksen pii-
riin. Sen sijaan yrittdj4 voi vakuuttaa itsensd korvaavuudeltaan vastaavalla, mutta va-
paaehtoisella yrittdjan tapaturmavakuutuksella. Toiminimiyritykselle se on myds ai-
noa verovahennyskelpoinen henkilévakuutus YEL-vakuutuksen lisaksi. Yrittdjan ta-
paturmavakuutus kattaa tytapaturmat ja ammattitaudit. Liséksi sen saa halutessaan
laajennettua myos vapaa-ajalla voimassa olevaksi. Vakuutusedustajalla tyo- ja vapaa-
ajan rajat ovat valilla hyvin hailyvat, joten suosittelen sit4 otettavaksi taysajalle. Va-
kuutus korvaa tapaturmasta aiheutuvien hoitokulujen liséksi paivérahaa, joka pohjau-
tuu YEL-ty6tuloon, tapaturmaelékettd, kuntoutusrahaa, haittarahaa pysyvasta haitasta
sekd perhe-eléketta ja hautausapua. (Ifin www-sivut, 2016) Liséksi yrittajan tapatur-
mavakuutuksessa ei ole yleensa urheilurajoitusta. Eli se kelpaa kilpaurheilun lisenssi-
vakuutusta vastaavaksi omaksi vakuutukseksi, mikali se kattaa my6s vapaa-ajan. (va-

kuutusyhti6 X:n asiakaspaallikén henkilokohtainen tiedonanto 30.11.2016)
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Toiminimiyrittdja ei voi véhent&a sairaskuluvakuutusta verotuksessaan. Sen takia sai-
raskuluvakuutus kannattaa ottaa yksityishenkilong, mikali sellaisen haluaa. Yksityis-
henkilona otettu sairaskuluvakuutus on usein halvempi, eiké se ole sidottu yritystoi-
minnan jatkuvuuteen. Yrittdjan sairaskuluvakuutuksen jatkuvuus on sidoksissa yritys-
toimintaan. Jos aloittelevalla edustajalla on ennestadn voimassa yksityishenkilon sai-

raskuluvakuutus, se kannattaa pita4 ennallaan.

5.2.3 Yrittajan ty6ttomyyskassa

Mikali yrittdja haluaa varautua tyottdmyyden uhkaan, on hanen mahdollista kuulua
tyottdmyyskassaan kuten tyontekijankin. Jotta tydttomyysetuuden saa, on yritystoi-
minta ensin lopetettava ja ilmoittauduttava ty6ttémaksi tyonhakijaksi tyo- ja elin-
keinotoimistoon. Tyottémyyskassan jasenet saavat YEL-ty6tuloon sidottua paivéra-
haa. Mikéli yrittdja ei kuulu kassaan, voi hdn saada Kelan peruspdivérahaa tai tyo-
markkinatukea. Tyottomyyskassan jasenmaksu on verovahennyskelpoinen kulu. (Suo-

men Yrittajien www-sivut, 2016)

5.2.4 Toinen nakdkulma YEL-vakuutukseen ja muu elaketurva

Mikali yritystoiminnan aloittaa nuorena, elékeasiat eivét ole aina p&aliméisend mie-
lessa. Mikali yritystoiminta jatkuu vuosia, on eléketurva ja tulevaisuuden turvaaminen
tarkedd, ettei eldkkeen kertymiseen tule katkoksia. YEL-vakuutus on syyté pitaa tyo-
tuloja vastaavana. YEL-vakuutuksesta on myos paljon eridvid mielipiteitd. Tuon esille
my0s eridvad ndkokulmaa YEL-vakuuttamisesta.

"Keskimaardaisella 24200 euron tyétulolla yrittaja yltda 40 vuoden tyouran jalkeen noin
1200 euron elékkeeseen. 1200 euron eldketta varten yrittajan taytyy siis maksaa joka
kuukausi noin 500 euroa eldakemaksuja (24200/12*0,24). Mikéli yrittaja saisi tuon
500e kuukaudessa itselleen ja saisi saastoilleen realistista 5% reaalikorkoa 40 vuoden
ajan, yrittajalle kertyisi 1,2 miljoonan euron pesamuna eldkkeité varten. Tama riittaisi

nykyrahassa 5200 euron eldkkeeseen 20 vuoden ajan.
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Misté johtuu ero todellisen 1200 euron eldkkeen ja laskelmani 5200 euron elékkeen
valilla? Vastaus on hyvin yksinkertainen: yritt4jan eldkemaksuja ei laiteta lainkaan
s&astoon yrittajaa varten, silla niilla maksetaan nykyaén elakkeellé olevien elékkeita.
Néin yrittajat eivat paase hydtymaan lainkaan pidemmillé aikavélilld suuria summia
kerryttdvasta korkoa korolle -ilmigsta. Talla hetkell& tilanne on surkuhupaisa, sill&
maksetut maksut eivét riitd edes nykyisten eldkkeiden maksuun, ja valtio joutuu mak-

samaan puuttuvan osan." (Kéhara 2015)

Toiminimiyritys on siitd haastava yritysmuoto, etta silla ei ole mahdollisuutta ottaa
yrityksend verovahennyskelpoisia vapaaehtoisia yritysten eldkevakuutuksia. Yksityis-
henkilona otetun eldkevakuutuksen maksuja voi vahentaa padomatulojen verotuksesta.
Jos pddomatuloja ei ole tai ne eivat riitd vahennyksiin, voidaan 30 prosenttia vahenté-
matta jaaneestd maadrastd vahentéd alijgdgmahyvityksend ansiotulojen verosta (Veron-

maksajien www-sivut, 2016).

Mikali toiminimiyrittaja haluaa saastaa sijoittamalla, eik& han pysty heti kiinnittdmaan
suurempia summia esimerkiksi sijoitusasuntoon tai muuhun kiinteddn omaisuuteen,
josta on odotettavissa sijoitus-/vuokratuottoa, kannattaa harkita rahasto-, osake- tai va-
kuutussaastamistd. Pankit pystyvét tarjoamaan erilaisia etuja ja korkoja, jotka riippu-
vat kokonaisasiakkuudesta. Téassakin tapauksessa on hyvé kdantyad oman pankin puo-
leen seka kartoittaa muidenkin alan toimijoiden ratkaisuja ja varata aika neuvottelui-
hin. Eri pankeilla ja finanssialan toimijoilla on olemassa erilaisia ratkaisuja joko s&é&s-
tdmisen tai vakuutusten muodossa, jotka vastaavat eri henkildiden tarpeita. Pitkélla
aikavalilla kuukausittain sijoitetut pienetkin summat kerryttavét korkoa korolle ja voi-
vat tuottaa mukavasti pddomaa. Sijoitusmuodosta riippumatta padoma kerryttaa ole-
tettavasti parempaa tuottoa, mitd pidemmaksi aikaa se voidaan sitouttaa sijoituskoh-
teeseen. Méaéardaikaisille pitkille sijoituksille luvataan parempaa perustekorkoa verrat-
tuna heti likvidoitavissa oleviin kohteisiin. (henkivakuutusyhtio Z:n yhteyspaallikon
henkilokohtainen tiedonanto 21.11.2016)
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5.3 Kirjanpito

Kirjanpitolaissa ja asetuksissa annetaan sdénnot kirjanpidosta. Jokainen liike- tai am-
mattitoimintaa harjoittava on kirjanpitovelvollinen. Kirjanpito kokonaisuutena muo-
dostuu sellaisista osista kuin kulut, tuotot, omaisuus, varat ja velat. Tuotoista ja ku-
luista lasketaan yrityksen tulos eli kannattavuus. Omaisuudesta, varoista ja veloista
selvitetadn puolestaan yrityksen taloudellista asemaa sekd maksuvalmiutta ja vakava-
raisuutta. (Holopainen 2010, 144)

Vakuutusedustajan tulee miettia onko hén itse kyllin patevéa hoitamaan oman Kirjanpi-
tonsa. Mikali omat kirjanpitotaidot eivat ole huippuluokkaa, suosittelen kirjanpidon
ulkoistamista ammattikirjanpitajalle tai tilitoimistolle. Ammattikirjanpit4ja osaa antaa
tarkeitd neuvoja ja ottaa huomioon asioita, mité edustaja itse ei aina tule edes ajatel-
leeksi. Varsinkin aloitteleva yrittdja on harvoin perilla kaikista seikoista, jotka Kirjan-
pidossa tulisi ottaa huomioon. Voisi sanoa, etta hyvé kirjanpitaja maksaa itsensé takai-
sin, koska edustaja voi itse keskittyd omaan vahvuusalueeseensa eli vakuutusten
myyntiin ja sitd kautta tehda tulosta enemmaén. Auktorisoidut ja Tili-instituutiosaation
hyvaksymat tilitoimistot ovat ammattitaitoisia ja ne noudattavat toiminnassaan hyvéa

tilitoimistotapaa (Holopainen 2010, 147).

Vaikka vakuutusedustaja ulkoistaa kirjanpitonsa, kannattaa kuitit ja laskut pitaa aina
jarjestyksessa ja ajan tasalla. Kirjanpitéjalle jaa vahemman laskutettavia tydtunteja, jos
kirjanpitomateriaali on valmiiksi hyvéssa kunnossa, kun ne toimitetaan héanelle. Kir-
janpitoon tulee toimittaa kuukausittain tiliote yrityksen pankkitilistd. Kun tiliote toi-
mitetaan sdanndllisesti, ei yrityksen tilitd maksetuista laskuista tarvitse liittaa erillista
maksukuittia mukaan. Laskuun on hyva merkita paivamaara koska se on maksettu,
niin Kirjanpitaja 16ytaa sen helpommin tiliotteesta. Kirjanpitdjan laskuttama tyoaikakin

on edustajalle verovahennyskelpoista kulua.
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Esimerkki kirjanpitokansion siséllysluettelosta:
1. Laskut

2. Kuitit

3. Veroasiakirjat

4. Tiliotteet

5. Provisiolaskelmat

6

Ajopéiviékirja

5.4 Verotus

Toiminimed verotetaan samoin kuten luonnollista henkil64, eli ansio- ja padomatulo-
jen perusteella. Tilikausi on yleensa kalenterivuosi ja kirjanpito yleensé yhdenkertai-
nen. (Siikavuo 2016, 27) Toiminimen tuloksesta maksetaan tuloveroa, joka verotetaan
yrittdjan henkilokohtaisena tulona ja se pohjautuu jaettavaan yritystuloon. Koska yrit-
t4ja ei voi maksaa itsellensd palkkaa vaan tekee yksityisottoja, ne eivét vaikuta vero-
tettavaan yritystuloon. On huolehdittava itse ettd rahaa on myos verojen maksua var-
ten. Verot maksetaan joko ennakkoveroina, joiden suuruustaso on itse méaaritetty pe-
rustamisilmoituksen yhteydessd, tdydennysmaksuna tai korollisena jadnndsverona.
Yritystulo méaaraytyy kaavalla: "Tilikauden jaettava yritystulo = tilikauden tulot - tili-
kauden kulut - aikaisempien vuosien tappiot. Ensimmaisena tilikautena jaettava yri-
tystulo on siis suoraan tilikauden tulot - tilikauden kulut.” (Yrittdjan tietopankin www-
sivut. 2016)

Koska vakuutustoiminta on arvonlisdverotonta (ALV), ei yritystd ilmoitettu ALV-
rekisteriin perustamisen yhteydessa. Vakuutusedustaja ei siis saa ALV-hyvityksia lii-
ketoimintakuluistansa. Sen sijaan liiketoimintakulut jotka siséltavat ALV:n vahenne-
tdan kokonaisuudessaan yrityksen tuloksesta, joka vahentdd myds vakuutusedustajan
verotettavaa tuloa, eli han saa verohelpotusta. Téllaisia kuluja voi olla esimerkiksi toi-

mistotarvikkeiden ostaminen tai yrityksen puhelinlaskun maksaminen.

Mikali vakuutusedustaja tarvitsee tydssaan autoa, tydajot ovat hanelle verovahennys-
kelpoisia. Siksi vakuutusedustajan kannattaa pit4é ajopéivakirjaa ja merkité ajetut ki-

lometriméaérat, paivamaarat ja ajon syyt ylos. Mikali auto on yksityisomistuksessa ja
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vakuutettu yksityishenkilond, voi sitd kayttaa toiminimiyrityksen ajoihin, mikéali auton
kaikista ajoista alle puolet on yrityksen ajoja. Jos auton kokonaisajoista yli puolet on

yrityksen ajoja, tulisi auto rekisterdida ja vakuuttaa yrityksen nimissa.

5.5 Yrittgjan talous

Verosuunnittelussa ei ole mitaén laitonta, kun se tehdaén oikein. Se on térked osa ta-
loutta, mutta siihen ei kannata kéyttaa liikaa aikaa. Tuloksen teko on verojen minimoi-
mista tarkedmpéaa. Siksi kulujen suunnitteluun kannattaa keskittya maltillisesti ja kes-
kittdd omaa fokusta liikevaihdon maksimointiin. Rahan riittdmista tulee suunnitella
nakokulmasta, jossa rahaa kaytetdan ennemmin oikein kuin pelkastaan saéstetadn. Ra-
haa on oltava ja kaytettava silloin kun sitd tarvitaan. Talousasiat tulee nahd4 tavoitteina
ja mittareina. (Karjalainen 2013, 12-13)

Aloittelevalle yrittajalle yrityksen kokonaistaloudesta on selkeitd vain muutamat l&h-
tokohtatilanteet ja muu perustuu suunnitelmiin ja tavoitteisiin eli niitd kutsutaan en-
nusteiksi. Hyvin tehdyt suunnitelmat toteutuvat usein, kun ne tehdaén alunalkaen to-
teutettavaksi tarkoitettuina ja riskeja peittelemattd. Suunnitelma auttaa yrittajaa tun-
nistamaan riskit ja myos varautumaan niihin. Karjalaisen mukaan suunnittelu on kui-
vaharjoittelua, joka on parempi tehda paperilla kuin lompakolla. (Karjalainen 2013,
12-13)

Kun yrittdja on ottanut itsellensa tarvitsemansa vakuutukset, maarittanyt ennakkove-
ronsa ja tehnyt tarvittavat sopimukset, pitaa yrittdjan laskea kuukausittaiset kustannuk-
sensa. Vakuutusedustustoiminnassa on selkeét kiintedt kustannukset, jotka muodostu-
vat padosin laite- ja tilavuokrasta, puhelimesta, YEL-maksuista jne. Muuttuvia kus-
tannuksia syntyy vahemman ja ne on helppo arvioida, kun toiminta pyoréhtaa kayntiin.
Kun kuukausittaiset kustannukset on laskettu, yrittdja maarittad, paljonko han tekee
yksityisottoja yrityksen tililta provision maksatuksen jélkeen. Yksi hyvé tapa motivoi-
tua tuloksen tekoon, on ajatella kuukausittaisesta provisiosta ettd X-maara menee kus-
tannuksiin, sen jalkeen Y-maéard on jatettavé aina tilille puskuria kerryttdmaan ja pa-
hanpéivan varalle. Sen jalkeen ylimenevén osuuden voi siirtdd yksityiskayttoon. Nain

ollen syntyy ajattelumalli, jossa tietyt summat menevét aina kuluihin, yksityishenkilén
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rahantarpeeseen ja vakavaraisuuden rakentamiseen, kuinka paljon sitten jaa rahaa, sen
saa maksaa itsellensa bonuksena hyvin tehdysté tyostd. Suosittelen pyrkimaan alusta
asti siihen tilanteeseen, etté yrityksen tililla olisi aina "ylimaaraisend™ vahintdén yhden
kuukauden koko se rahantarve, jonka yrittdja tarvitsee yritystoiminnassa ja yksityis-

henkilona taloutensa pydrittamiseen.

6 TYONTEKO JA MYYNTI

6.1 TyoOskentelytavat ja rutiinit

Rajaan vakuutusedustajan perusrutiinit ja -toimintamallit raa'asti neljdén osaan. Kaikki
tahtadvat myynnin tekemiseen ja usein tydskentelytapojen rajat hailyvat, mutta karke-
asti tyoskentelyn voi jakaa seuraaviin osa-alueisiin: buukkaus, asiakastapaamiset, pu-

helinneuvottelut ja valmistelut/jatkotyot.

Ensimmainen ja usein haastavana koettu tyon osa-alue on buukkaus. Buukkausta to-
teuttaa joko edustaja itse tai erikseen sitd varten palkattu buukkari. Buukkauksen tar-
koituksena on soittaa ensikontakti asiakkaalle eli ns. kylmalle kohteelle ja saada hénet
kiinnostumaan tarjouksesta. Buukkipuhelu voi johtaa joko suoraan tarjouksen laske-
miseen tai myohemmaéksi sovittuun yhteydenottoon. Buukkauksen luonteeseen kuuluu
myos aina kylmien kohteiden kieltdytyminen jatkokontakteista, eika niitd saa jaada
murehtimaan kauaksi aikaa. Kaikki eivét halua tarjouksia, eiké vékisin buukkaaminen
johda toivottuihin tuloksiin. Buukkaus on tarked pitd4 osana toistuvia rutiineja, ettei
oma liidikanta paase laskemaan. Téhédn aihealueeseen palataan opinnaytetyén myo-

hemmassé osassa, kun myyntia kasitelladn myyntiputkiteorian kanssa.

Toisena perusosa-alueena ovat asiakastapaamiset. Asiakastapaamisten tarkoituksena
on kaikki asiakkaan kanssa tehtdvé vuorovaikutus ja kommunikaatio. Asiakastapaa-
miset ovat perinteinen ja edelleen toimiva tapa tehdé tarvekartoitusta, laskea tarjouksia
janeuvotella sopimuksen tekemisestd. Asiakasta kannattaa kuunnella ensiksikin siing,

missa tapaamiset toteutetaan. Toiset asiakkaat haluavat tapaamisen kotonaan eli koti-
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kaynnin. Toiset asiakkaat puolestaan haluavat tavata yhtion/edustajan toimistolla. Jos-
kus tapaamiset sovitaan myos julkisille paikoille kuten ravintolaan tai asiakkaan tyo-
paikalle. Vakuutusedustajan on siis hyva olla valmis mihin vaihtoehtoon tahansa ja
kuunnella asiakkaan mieltymyksia. Tarkeata olisi, etta asiakas tuntee olonsa rennoksi
tai jopa kotoiseksi, eiké tilanne olisi asiakkaalle millaan tavoin kiusallinen. Kun asia-
kas on levollinen, tekee han usein helpommin ostopd&atoksen. Kuten buukkauksessa
my0s asiakastapaamisissa kontakti ei aina johda kauppaan. Mikéli toivottua lopputu-

losta ei synny, on jatkettava eteenpain, eika sovi jamahtéa paikoilleen.

Kolmantena rutiinina nostaisin esille puhelinneuvottelun ja sahkdisen yhteydenpidon
asiakkaisiin. Puhelinneuvottelu eroaa buukkauksesta siing, ettd asiakkaaseen on otettu
jokin kontakti jo aikaisemmin. Puhelinneuvottelu voi siis pitaa sisallaan kaikkea samaa
kuin asiakastapaamisetkin, muttei se tapahdu kasvotusten. Aina 16ytyy asiakkaita jotka
eivét halua face to face - tapaamisia. Silloin tarjous tehdéaén ja siit4 neuvotellaan pu-
helimitse. Tarjousten kotiuttaminen on myos osa puhelintydskentelyd. Avoimien tar-
jousten perédén tulee soittaa ja saada asiakas keskustelemaan tehdysté tarjouksesta.
Usein asiakkaita tdytyy muistuttaa tutkimaan tarjouksia, siksi on hyva soittaa piankin
tarjouksen lahettdmisen jalkeen. Tarjousten perédén voi myos lahettédd séhkopostivies-
teja tai kdyttdd muita viestintdkanavia, mutta usein paras tapa on saada asiakas puhu-
maan kanssasi. Puhelintydskentelyssa oma aktiivisuus on avainasemassa. Puhelimeen
tulee tarttua aina, kun tilanne sité vaatii. Kun kontakti asiakkaan kanssa tapahtuu ei-
kasvotusten, on adrimmadisen tarkedd herattd asiakkaassa luottamus esimerkiksi lu-
pausten pitdmisen muodossa. Jos sovit asiakkaan kanssa soittavasi viikon kuluttua
kello 11, on se myos tehtdva. Oman kalenterin hallinta korostuu, ja esimerkiksi séh-

kdiset kalenterisovellukset ovat avainasemassa puhelintydskentelyn tukena.

Neljés perusrutiini on valmisteluiden ja jatkotdiden tekeminen. Tahan kategoriaan
kuuluu kaikki sellainen tydskentely, jossa ei olla suorassa kontaktissa asiakkaaseen.
Tuleva asiakastapaaminen vaatii usein valmistautumista ja pohjatietojen kerdadmista
mahdollisesta asiakkaasta. Joskus puolestaan asiakkaan aika on kortilla ja varsinainen
tapaaminen tai puhelu asiakkaan kanssa rajoittuu vain pohjatietojen lapikaymiseen.
Silloin tarjous taytyy laskea my6hemmin ilman asiakkaan lasndoloa puhelimen paassé

tai fyysisesti. Myos tehtyjen vakuutussopimusten voimaansaatto yhtion jarjestelmiin
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vie usein aikaa, kun perustetaan sopimuksia ja lahetetdan irtisanomisilmoituksia toisiin

yhtigihin.

Yhteydenpitotapoja asiakkaisiin on erilaisia ja jokainen yleensa l6ytaa itselleen par-
haan ja mieluisimman. Silti kannattaa pysy4 ajan hermolla ja asennoitua niin, etta on
valmis kehittdmain omia toimintatapojansa. Maailma muuttuu ja tyelaman toiminta-
tavat ja vaatimukset siind mukana. Vahvakin ammattitaito vaatii paivitysta ja tayden-
nysta saannollisesti. (Torppa 2013, 36) Kokeneidenkin edustajien on syyté suhtautua
vakavasti omien menetelmiensa kehittdmiseen. Toimintamallit, jotka ovat olleet kovaa
huutoa kymmenen tai parikymmenté vuotta sitten, eivat enad toimi samalla tavalla tana
paivana. Suosittelen tassa asiassa "haistelemaan” asiakkaan mieltymyksia ja suhtautu-
mista. Koska vakuutusedustaja joka voi muuntautua useisiin toimintamalleihin asia-
kaan toivomusten mukaan, tekee todennakdisesti myds kauppaa enemman. Jos mieti-
tdan esimerkiksi vakuutusedustajaa, joka on ollut alalla kymmenia vuosia. Han suosii
varmasti kotikdynteja asiakkaidensa luona ja pyrkii aina face to face - tapaamiseen,
jollaisista hanelld on vankka kokemus ja ammattitaito. Hanen toimintamallistaan pitéa-
vid asiakkaita on nykyisinkin jonkin verran, mutta ei lahesk&&n niin paljon kuin ennen.
Mikali kyseinen edustaja pystyy kayttaméan kotikdyntimallin liséksi sdhkdisia asioin-
tikanavia ja uudemman aikaista palvelumallia, niit4 kaipaavien asiakkaiden kanssa, on
hanelld luonnollisesti suurempi mahdollisuus tehdad kaupat asiakkaasta riippumatta.
Liséksi toimintamalleja voi sekoitella ja yhdistell&, jos se helpottaa omaa kaupantekoa.
Monipuolisuus on valttia alalla. Asiakkaat pitéa tavoittaa niiden kanavien kautta, jotka
ovat luontevia heille itsellensa. Mikéli asiakkaalla ei ole selvad mieltymysta yhteen

kanavaan, voi héntd ohjata myyjan kannalta parasta kanavaa kohti.

Huippumyyjéan on osattava verkostoitua niin, ettd asiakkaat 16ytavat hanen luokseen
my0s oma-aloitteisesti. Toisin sanoen vakuutusedustaja on t6issa vapaa-ajallaankin,
mikali tilanne niin vaatii. Ihmiset ja etenkin tuttavat haluavat kysya vakuutusedusta-
jalta neuvoja ja mielipiteitd. TAm& on seurausta onnistuneesta verkostoitumisesta.
Hyva verkostoituminen ei ole kuitenkaan itsensa tuputtamista vapaa-ajalla tutuissa pii-
reissé. Vapaa-ajalla kannattaa pitad silmét ja korvat auki mahdollisten liidien eli po-
tentiaalisten asiakkaiden varalta, mutta liiallinen itsensa ja toimintansa esiin tuominen

voi myos ké&éntyé itsed vastaan. Vapaa-ajalla ei kannatta olla p&éllekdyva ja ehdottaa
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suoria tarjouksia tms. Pikemminkin, jos huomaa mahdollisuuden esimerkiksi autoai-
heisessa keskustelussa tarjouksen laskemiselle, voi antaa k&yntikortin ja endottaa asi-
aan palaamista toimistoaikana. Tamé heréattaa kiinnostusta, eika ole liian paéllekayvaa.
Tallaiselle liidille voi soittaa mydhemmin oma-aloitteisestikin ja usein niin kannattaa
my0s toimia. Se koetaan todennékadisesti positiivisena yllatyksend. Verkostoituminen
on jarkevaa ja johtaa usein mygs suositusten antamisiin eteenpdin asiakkaiden keskuu-

dessa.

6.2 Asiakaskohtaaminen ja vuorovaikutus

Asiakaslahtdisyydella voidaan ajatella vastuuta asiakkaasta. Myyntity6ssa taméa nakyy
aitona kiinnostuksena asiakkaan tarpeita kohtaan. Vastuu ndkyy myoés valmiutena vas-
taanottaa asiakkaan toiveita ja eridvia nakokulmia. Nama ovat asiakaslahtdisen myyn-
titydn tunnusmerkkeja. Pelkéstdédn myyntiargumenttien luetteleminen ei tayté asiakas-
lahtoisyyden vaatimuksia. Myyjélle kuuntelemisen taito on tarkedmpi kuin puhumi-
sen. (Vahvaselkd 2004, 18)

Vakuutusedustajan tydssa asiakaskontakteissa vuorovaikutustaidot ja niiden merkitys
korostuvat. Vakuutusalalla tuotteet ovat monimutkaisia ja abstrakteja. Silloin myyja
pystyy vuorovaikutustaidollaan selventdméan seka ohjaamaan keskustelua niin, etta
asiakkaan vakuutustarve ja sen ongelmat saadaan nostettua tarpeeksi konkreettiselle
tasolle. Myyjé, jolla on vahvat vuorovaikutustaidot pystyy, ohjaamaan neuvottelun
kulkua ja tuloksia. Joskus neuvotteluihin osallistuu useampia henkilditd asiakkaan
puolelta, kotitalousasiakkailta tavallisesti pariskunnan molemmat osapuolet. Silloin
myyjan tulee hallita ja ottaa huomioon ryhmaétilanne. Myyjd, joka osaa sopeutua eri-
laisiin tilanteisiin seké ihmisiin hyddyntamaélla erilaisia kayttaytymistyyleja, menestyy
usein parhaiten. (Vahvaselké 2004, 21)

Ty0 opettaa tekijadnsd, mutta yksinkertainen teoria toimii usein myos vakuutusmyyn-
nissé. Teoria on yksinkertaisuudessaan: Puhu asiakkaan kanssa samaa kielta. Kun ol-
laan asiakkaan kanssa kontaktissa, joko kasvotusten tai puhelimessa, kannattaa tun-

nustella millainen persoona on vastassa. Mikéli asiakas suhtautuu vakuutuksiinsa tun-
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nepohjaisesti ja ei tiedosta sanatarkasti pakettinsa yksityiskohtia, kuten omavastuu-
osuuksia tai ehtopoikkeamia, on hanelle turha luetella valtavia litanioita vakuutuksen
tarkoista ehto-ominaisuuksista. Silloin kannattaa itsekin vaihtaa asiakkaan kanssa sa-
malle taajuudelle ja pyrkid vaikuttamaan asiakkaaseen hénen omien tuntemustensa
kautta. Tasta esimerkkind mainittakoon asiakkaan koira, se on hanelle tarked ja rakas
lemmikki. Puhu hadnelle koirasta sen nimelld ja kerro, kuinka térked ja hyva asia on,
jos voit huoletta vieda ystavasi eldinlaakarille ilman, etta taytyy ensimmaéisena mureh-
tia ladkarilaskua. Sen sijaan asiakas voi paneutua lemmikkinsa toipumiseen ja parane-
miseen. Asiakas kokee tdman paljon voimakkaammin kuin sen ettd kertoisit, mik& on
elainvakuutuksen tarkka madritelmé&, mita ehtoihin kuuluu, miten omavastuu kayttay-
tyy jne. Ihmisia kiinnostavat eri yksityiskohdat. Toisena esimerkkina voisi olla asia-
kas, joka puolestaan on hyvin perilld kaskovakuutuksensa ominaisuuksista ja yksityis-
kohdista ja haastaa myds myyjaa tuotetiedollaan. Asiakas naytt&a silloin vdhemman
tunteitaan ja hénestd huokuu tarkka ja yksityiskohtainen ehtoihin perehtyminen. Sil-
loin asiakkaalle on kommunikoitava samalla tyylilla. Kuitenkin tulee aina muistaa,
ettei saa asiakasta tuntemaan ettd tdma olisi vaarassa tai huonosti perilld kyseisista

asioista.

Asiakastapaamisissa joissa on mukana useampi ihminen, kuten pariskunta ja myyja,
voi olla mukana monenlaisia persoonia. On tarkeda huomioida kaikki osapuolet ja esit-
t&a asioita molemmille, kun poydan takana on esimerkiksi juuri pariskunta. Pariskun-
nan osapuolet voivat olla myos eri yksityiskohdista kiinnostuneita ja heihin taytyy
ehka vaikuttaa eri tavoin. Vaikka pariskunnasta toinen olisikin enemmaén perilla va-
kuutuksista ja selvasti paattaa niista enemman, ei kaikkea keskittymista saa kohdistaa

haneen.

Olen kuullut tapauksesta, jossa myyjé on tehnyt asiakkaalle kattavimman mahdollisen
tarjouksen ja selittanyt hanelle juurta jaksaen pienetkin yksityiskohdat. Aikaa oli ku-
lunut paljon ja myyjésta tuntui ettd kaikki menee nappiin. Lopussa myyja kysyy: "Lai-
tetaanko nimet paperiin?" Jolloin asiakas kysyy: "Minulle jéi epéselvaksi, etta kor-
vaako tamé, jos taloni palaa”. Myyjé oli siis sortunut yksinpuheluun, eika ollut pitanyt
asiakasta vuorovaikutuksen alaisena tarjouksen teon aikana. Asiakas ei ollut valmis
tekem&an sopimusta ja kauppaa ei syntynyt, koska hanet oli "paasattu™ pyorryksiin

ilman, ettd hanelle merkittaviin seikkoihin olisi otettu tarkempaa paneutumista. Toisin
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sanoen asiakas méarittdd sen, mika tarjouksessa on kiinnostavaa tai merkittavas, ja

myyjan on tdma "haisteltava" ja tuotava esille.

Vakuutusedustajan on hyva sopeutua erilaisiin tilanteisiin ja toimia eritavoin niissa.
Kuitenkin aina tulee olla oma itsensa. Hyva myyja ei esitd mitadn, vaikka osaisikin
muuttaa toimintaansa asiakkaan mukaisesti. Esimerkiksi ihminen, joka puhuu murretta
harvemmin esittdd mitdan. Usein omalla murteellaan puhuminen onkin myyjélle vah-
vuus. Ihminen, joka murtaa luontevasti, on aidomman oloinen kuin kirjakielta vaan-
tava paperista lukija. Tilanteisiin sopeutuminen tulee siis ihmisen omasta persoonasta,

ilman erillista rooliin astumista.

6.3 Myynti

Hyvéa asenne myymiseen syntyy aidosta halusta ratkaista asiakkaan ongelma. Siksi
asiakkaan tilanteesta ja tavoitteesta on oltava kiinnostunut. Myynnissa on tarkeaa si-
séistad, ettd asiakkaat ovat erilaisia persoonia ja kaikkien kanssa tulisi pystya toimi-
maan. (Kortelainen & Kyrd 2015, 26 - 28)

Myyijan tulee luoda asiakkaalle kuva, ettd hén voi auttaa ratkaisemaan asiakkaan on-
gelmia, haasteita ja tarpeita. Kontaktien tulee synnyttaé asiakkaan mielessd mahdolli-
suuden yhteistydsta. Sellaista aktivointia ei synny pelkdstadn mainonnan ja viestimi-

sen avulla vaan myyjan osuus korostuu. (Kortelainen & Kyré 2015, 45)

Vakuutusalalla myydaén aineettomia tuotteita ja myyjan on toimittava asiantuntijana
asiakkaalleen. Myyntitydssa on tarke&a saavuttaa asiakkaan luottamus. Téma edellyt-
tdd myyjalta asiansa osaamista ja samalla pitad olla vakuuttava. Asiantuntijan aseman
saavuttaa asiakkaan nakdkulmasta kolmella kulmakivelld, jotka herattavét asiakkaan
luottamuksen. Ensimmaisena myyjan on tunnettava markkina- ja kilpailutilanne alal-
laan. Kun alalla tapahtuu muutoksia, on niihin reagoitava nopeasti ja oma-aloitteisesti.
Toisena kulmakivena myyjan on tiedettavd kulloinkin kontaktissa olevan asiakkaan
segmentointiperuste, eli se miksi asiakkaaseen otetaan yhteyttd. Segmentointiperus-
teen tunnistamiseen kuuluu tieto siitd, mika saa asiakkaan herattdamaan mielenkiintoa

yhtiossd ja miksi han olisi yhtidlle hyva asiakas. Kun myyja tiedostaa ndma seikat,
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hanen on mahdollista myyda lisdarvoa asiakkaalleen ja osattava tehda se. Kolmantena
kulmakivend myyjén on tunnettava omat ja kilpailijoidensa tuotteet. Niista tulisi tun-
nistaa hyvat ja huonot puolet seka tunnistaa kilpailuedut. Kun myyjé tuntee omat ja
Kilpailijoidensa tuotteet, hdn pystyy ennakoimaan tulevia vastavaitteita ja esteité seké
vastaa niihin ja kaantaa tilanteen edukseen. Kilpailijoiden tuotteiden heikkouksiin on
hyva vastata esittelemalld omien etuja. Lopuksi, jos tuotteet eivat poikkea merkitta-
vasti sisall6ltdén tai hinnaltaan, on osattava erottua edukseen palvelulla ja tuoda esille

omaa palvelumallia ja saada sill& ero kilpailijaan. (Vahvaselka 2004, 19)

Vakuutusalalla patee hyvin myyntiputkiteoria. Liideja eli mit4 tahansa vinkkeja tai tie-
toja mahdollisista asiakkaista tulee kerdtd mahdollisimman paljon. Prospektit ovat lii-
dejé, joissa liidin tiedot on varmistettu tai saatu potentiaaliselta asiakkaalta itseltaan.
Siksi ne ovat usein vield liideja parempia kohteita, koska asiakas on itse tunnistanut
tarpeensa. Liidien ja prospektien hankinta on siis ensimmainen vaihe myyntiputkessa.
Osa liideista ja prospekteista kehittyvét asiakastapaamisiksi tai myyntipuheluiksi.
Kontaktit asiakkaiden kanssa johtavat tarjouksiin, mutta tarjous vaiheeseen jatkaa vain
osa kontakteista. Luonnollisena jatkumona osa tarjouksista johtaa kauppoihin. Myyn-
tiputkiajattelussa voidaan sanoa, mitd pidemmalle myyntiputkessa kohde on, sité to-
dennédkdisempané sopimus on. Lahtbajatuksena on kuitenkin loogisesti se, ettd suuri
maara liideja antaa enemman mahdollisuuksia kauppoihin. Myyntiputken eri osata-
soista ja niiden kohdemaérista voidaan huomata myyjakohtaisia eroja. Myyntiputkella
voi myds ennustaa tulevaa myyntié. (Kortelainen & Kyro 2015, 42 - 43)
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Seuraavassa kuvassa (Kuva 2) Cold Calls tarkoittaa liideja ja prospekteja. Appointents
tarkoittaa tapaamisia tai tassa tapauksessa puhelinneuvotteluja. Proposals merkitsee

tarjouksia ja Deals kauppoja tai sopimuksia.

EEEEREEE
Cold Calls

R REEN

Appointments

BE RN

Proposals

Kuva 2 Turning the Funnel into an Hourglass (Livingstone 2010)

6.4 Yksin tyoskentely

Vakuutusedustajan toita tehdaén paljon erilaisissa olosuhteissa ja erilaisissa tiimeissa
tai kollegayhteisOissd. Todella yleistd on myds yksin tydskentely. Yksinaan tyésken-
tely yrittdjana ja vakuutusedustajana sopii monelle loistavasti oman rauhan ja keskit-
tymismahdollisuuksien vuoksi. Tdma voi olla valilla my6s haastavaa, jos on tottunut
tydyhteisoon ja tydpaikalla tapahtuviin ihmiskontakteihin. Kun kukaan ei valvo ty6ai-

kaasi ja olet itse vastuussa itsellesi, on tirkedd osata johtaa myos omaa tydaikaansa.

Kun tydskennellddn yksin ja halutaan onnistua tydssé, asiat tulee tehda kunnolla ja
ammattimaisesti. Ty0staan tulee pitdd, mutta tyonteon ei aina tarvitse olla vain kivaa

ja harrastuksenomaista. Ty0 ja vapaa-aika voivat olla l&hell& toisiaan ja raja voi olla
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héilyvé niiden valilla. Samaten ty6-mind voi olla osa elaméntapaa ja persoonaa. Tamé
asetelma toimii kylld, kunhan tyota tehddén tosissaan ja vakavissaan. Tyonsa voi tehda

vakavasti ja pysya silti joustavana. (Torppa 2013, 20)

Omaa ty6taan tulee arvioida itse itsellensa ja pyrkia pitdmaan tyonsa laatuvaatimus
korkealla. Jos yksin tyGskenteleva yrittajé tekee tyonsa mielestaan "ihan ok", ovat an-
siot todennakdisesti melko pienet. Pérjatakseen ja tienatakseen yksintydskentelevana
yrittdjand, oman itsensa arvostus on todella tarkeaa ja sen pitaa heijastua myos tyohon.
Epédonnistumisissa itsensa ruoskiminen ei toimi pitk&ssé juoksussa, vaan eteenpéin
suuntaaminen seka virheiden tunnistaminen ja korjaaminen ovat parempia ratkaisuja.
(Torppa 2013, 22-23)

6.5 Yritt4an oma jaksaminen

On sanomattakin selvaa, etta yrittajana tydskentely on stressaavaa ja kuormittaa omaa
jaksamista tyopaivien ollessa pitkid. Annan muutamia yleismaailmallisia neuvoja,
joilla yrittdjan oma tyodssa jaksaminen ja suorituskyky paranevat. Yritt4jané toimiessa
kannattaa liikkua aktiivisesti. Vaikka tyopéaivat ovatkin pitkid, liikuntaa ei tulisi lai-
minlydda. Perusarkiliikunnan lisaksi séanndéllinen aerobinen liikunta vaikuttavat yllat-

tavan paljon jaksamiskykyyn ja mielentasapainoon.

Liian suuri tydkuormitus, kasvavat tavoitteet ja jatkuva kiire heikentdvat jaksamista.
Siksi yrittajan kannattaa mitoittaa oma tydaikansa ja panoksensa jarkevasti. Oman tyo-
aikansa méaarittamien kannattaa ndhdad myds mahdollisuutena antaa itselleen vapaata,
kun sité tarvitsee. Yrittdjat stressaavat paljon ja murehtivat usein valtavasta maarasta
asioita. Vinkkina voisi sanoa, etta keskity niihin asioihin joihin voit vaikuttaa. Resurs-

seja ei kannata uhrata niiden asioiden vatvomiseen, joille ei mahda itse mitaan.

Yksi looginen osa-alue, joka vaikuttaa tyossa jaksamiseen, on ravinto. Oikeanlainen
terveellinen ruokavalio on valtavassa roolissa yrittajan tydmotivaation ja jaksamisen
kannalta. Aterioita ei saisi jattaa vélistd, jotta verensokerit pysyvat tasapainossa. Var-
sinkin aamiaisen rooli korostuu, jos aterioiden valit kasvat. Nalkdisend ihminen on

usein vasynyt ja huonolla tuulella.
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Ty6n tauotus ja loman pitdminen kuuluvat myds yritt4jan tarpeisiin. Taukoja kannattaa
pitéa tarpeeksi, ettd mieli pysyy virkedna. Vaikka lomapdivat ovat usein pois tilipus-
sista, on lomapdivien pitdminen pitkassa juoksussa hyddyllisempad. Loman pitdmisen
tarve on yksilollistd, mutta suosittelen kokeilemaan loman pitdmista. On yllattavaa
huomata kuinka kovalla motivaatiolla ja intensiteetilla pystyy toimimaan ty6ssaan vii-
kon loman jalkeen. Yrittajan loma on mielestani onnistunut, kun saa tydasiat kunnolla
pois mielesta ja lopuksi on hinku palata takaisin tydn pariin. Itse pidin yhden viikon
kunnollista lomaa ensimmadisend yrittajavuotenani ja mielesténi se kannatti ehdotto-

masti tehdd. En katunut sité jalkikateen.

Yrittdjan arjessa tulisi muodostua tasapaino tydn, vapaa-ajan ja levon osalta. Jokainen
ihminen tunnistaa yksil6llisesti tarpeensa kutakin osa-aluetta kohtaan, mutta tyon tu-
loksellisuuden kannalta oma tasapaino olisi hyvé tunnistaa. Tasapaino voi horjua het-
kellisesti ja yrittajilla varmasti horjuukin toisinaan, mutta omien tarpeidensa tunte-

muksella epatasapaino on tasoitettavissa tdiden kasaantumisen jélkeen.

6.6 Itsensa kehittdminen

Asiakas on aina oikeassa, ndin voidaan ajatella ainakin osittain. Kun vakuutusedustaja
saa asiakastyytyvdisyyskyselystd palautteen, kannattaa siihen suhtautua aina vakavasti
ja kehittamismielesséd. Usein kyselyista tulee palautteita, joihin edustaja ei voi vaikut-
taa, kuten yleinen hintataso tai tuoteominaisuudet. Mutta jokainen palaute, jossa kéasi-
tell4&n edustajan omaa toimintaa, on sen sijaan todella arvokasta tietoa. Lisdksi omia
asiakaspalautteita tulee seurata saannéllisesti. VVoi esimerkiksi kokeilla aloittavansa

tyoviikon aina katsomalla, onko saanut uusia palautteita.

Jokainen edustaja kohtaa jossain vaiheessa taantuman myynnissa, silloin kannatta etsia
syité ja pyrkia tunnistamaan omat ongelmakohtansa. Kun tdhan jaksaa paneutua aja-
tuksella, syyt I6ytyvat melko usein ilman sen suurempia ponnisteluja. Mikali alla on
ollut parempia kuukausia, kannattaa miettid, mita silloin on itse tehnyt eritavoin. Esi-

merkiksi, jos huomaa, ettd buukkauspaivét ja buukkaukseen kaytetty aika on vahenty-
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nyt, se on helppo korjata ajank&yton uudelleensuunnittelulla. Suosittelen pitdmaan Kir-
jaa omasta myyntiputkesta, joka on esitelty aiemmin t&ssd opinndytety0ssé ja paivitta-
maan sitd sadnnollisesti. Siitd huomaa melko nopeasti, jos jokin prosessinvaihe on liian

tyhja. Myyntiputkiseurantaa voi toteuttaa vaikka ruutupaperilla tai Excel-taulukolla.

Omalle toimintamallilleen on helppo sokeutua. Kun myynti tokkii, on vertaistuki usein
paras ensiapu. Silloin on yllattdvan avartavaa menna kuuntelemaan kollegan puhelin-
tydskentelyd. Voi tehda esimerkiksi muistiinpanoja niista asioista, jotka kollega tekee
eri tavalla ja miettid miten niitd voisi soveltaa omaan tekemiseen. Sen jalkeen voi pyy-
t44 kollegaa kuuntelemaan omia puheluitaan ja pyytdd haneltd kommentteja niista.
Néilla keinoilla 16ytyy aina jotakin kehitettavaa ja saa uusia nakokulmia omaan teke-

miseensa.

Kun edustaja tunnistaa omia heikkouksiaan sek& kehitysalueitaan, haasteena on myos
miten ja koska niihin paneudutaan. Vinkkina kannattaa kirjoittaa esimerkiksi kalente-
riinsa, seindlleen, tyopdydalleen tms. seuraavat kysymykset ja aikatauluttaa ne sa-
moin:

e Nama 3 asiaa toteutan valittdmasti (talla viikolla)

e N&ama 3 asiaa toteutan 6-12kk sisalla

e Naihin tarvitsen apua

Kun kehittdmistarpeet on tunnistettu, jaettu ja aikataulutettu naihin kolmeen kategori-
aan, tulee samalla priorisoitua omat kehitystarpeensa sek& ajateltua, selvidnko tasta
itse vai tarvitsenko tdhan apua. Kehittdmistarpeet voivat liittyd seka vakuutusmyyntiin
etta yritystoiminnan pydrittamiseen. Samalla kannattaa miettia, kenelté tai mista apua
voisi saada. (Leijala 2015, 84-89)

Koska vakuutusala kehittyy vaistamatta niin kuin muukin maailma ymparillamme, on
itsensa jatkuva kehittdminen myos tarke&d, mikéli haluaa pysyé vauhdissa mukana.
Vakuutusedustajan kannattaa osallistua aktiivisesti palavereihin ja koulutuksiin. Ne
yllapitavat tietotaitoa ja ovat térkeité sisdisen viestinnan kanavia. VVoin vahvistaa va-
kuutusedustajan tydssa kliseen "Kehitys loppuu tyytyvaisyyteen™ pitdvan paikkansa.

Talla hetkelld vakuutusala kehittyy todella vauhdikkaasti ja muutoksia tapahtuu koko
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ajan. Siksi yritt4jand toimivan vakuutusedustaja ei kannata olla koskaan liian tyytyvai-
nen tilaansa, vaan kehittadd itsedan jatkuvasti sekd ennakoida muutoksia ja varautua

niihin.

7 VAKUUTUSEDUSTAJANA ALOITTAMISEN PROSESSI

Tassa kappaleessa on esitelty vakuutusedustajana aloittamisen prosessi visuaalisen ku-
vion kautta. Kuviossa esitell&&n prosessin eri vaiheet ja annetaan suuntaa-antava aika-
jatkumo prosessin kulusta. Prosessin vaiheet eivat ole kaikki suoria jatkumoita edelli-
sille, joten niita voi suorittaa myds eri jarjestyksessa. Siksi prosessin kestolle ei voi
antaa tarkkaa aikamadarettd. Lisaksi eri virastojen kasittelyajoissa voi olla eroja. Vai-

heet on kuitenkin esitetty loogisessa ja itseni suosittelemassa jarjestyksessa.



Pohdinta omien ominaisuuksien
soveltumisesta vakuutusedustajan tyohon ja
paatos aloittamisesta

* oma-aloitteisuus, vastuullisuus, joustavuus, rohkeus,

paineensietokyky, kunninanhimo, usko itseensd,
sosiaalisuus, kommunikaatiotaito

Finanssivalvonnan vaatimien todistusten
hankkiminen 59€

* Ote liiketoimintakieltorekisterista, Ote konkurssi- ja
yrityssaneerausrekisteristd, Ote holhousasioiden
rekisterista

* Todistukset saapuvat postissa n. 2-5 arkipaivan kuluttua
tilaamisesta.

v

Toiminimen perustaminen 110€

e y-tunnus
* kaupparekisteri
* ennakkoperintarekisteri

¢ Tiedot kirjautuvat rekistereihin n. 5-10 arkipdivan
kuluessa Y3-lomakkeen (per isilmoitus)
lahettamisesta ja kdsittelymaksun maksamisesta.

Pankkitilin avaaminen yritykselle

o Tilin voi avata missa vaihessa tahansa, koska sen saa
yleensa heti kdyttoonsa.

o Perustamisilmoituksen lahettamisen jalkeen on hyvin
aikaa kayda pankissa paikanpaallakin, koska prosessia ei
voi muuten edistad ennen y-tunnuksen saamista.
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v

Sopimusten solmiminen

¢ Vakuutusedustussopimukset vahinko- ja
henkivakuutusyhtioihin

o Palkkiosopimus

o Erillisliite

¢ Sopimukset voidaan allekirjoittaa heti kun esimies pystyy
sen jdrjestamaan.

Rekisterdityminen
vakuutusedustajarekisteriin 350€

* Todistusten toimittaminen eteenpdin ensin ylemmalle
esimiehelle josta eteenpdin Finanssivalvontaan.

* Tiedot nakyvat vakuutusedustajarekisterissa n. viikon
kuluessa rekisteroitymisesta.

o (edustettavat vahinko- ja henkivakuutusyhti6t voivat tulla
edustajan tietoihin rekisterissa eriaikaisesti nakyviin)

Kesto:
n. 2-3

viikkoa

v

Sosiaaliturvavakuutusten hankkiminen

e (YEL, Yrittdjan tapaturmavakuutus)

® Tapaturmavakuutuksen saa yleensa heti voimaan
tarjouksen tekemisen yhteydessa, YEL-vakuutus tulee
voimaan parissa pdivassa tarjouksesta ja hakemuksen
jattamisesta.

Kuvio 1. Vakuutusedustajana aloittamisen prosessi 2016

Kirjanpidon jarjestaminen

* Kun kaikki vaiheet on saatu suoritettua, tulee kirjanpito
vield jarjestaa.

¢ Verotuksen suunnittelua kannattaa tehda alusta asti
kirjanpitajan kanssa.

¢ Kuvatussa prosessissa kestaa n. 2-3 viikkoa, mikali
padsee suorit 1 joka vaiheen ilman katkoksia.
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8 POHDINTA JA YHTEENVETO

Taman opinnédytetyon tavoitteena oli perehtyd vakuutusedustajana aloittamisen toi-
mintaprosessiin ja luoda perehdyttamisopas myyntipisteyritys Y:lle, jota yritys voisi
hyodyntéé uusien rekrytoitavien edustajiensa perehdyttdmiseen. Oppaan oli tarkoitus
olla kaytannollinen ja selkeasti luettavissa oleva produkti, jota asiaan paneutumatto-
mankin on helppo ymmaértad. Perehdyttdmisoppaan tavoitteena oli sédéstédé vakuutus-
edustajan ja myyntipisteyrittdjan aikaa ja vaivannakoa rekrytoinnin jalkeisissa toimen-
piteissd, kun kaikki tarvittava tieto on koottu yhteen ja byrokraattiset toimenpiteet on

opastettu tekemaén oikein.

Tuloksena saatiin tuotettua tiivis opas ja kattava raporttiosuus, jossa jokaisen toimen-
piteen syyté ja suoritustapaa on avattu lukijalle ja mukaan on lisatty kaytannon koke-
muksen tuomaa tietoa ja annettu hyodyllisiksi koettuja vinkkej&. Raporttiosuus pitaa
myos sisalladn pohdintaa vakuutusedustajaksi ja yrittajaksi soveltumisesta. Tekstissa
annetaan viitteita siitd, millainen persoona on sopiva vakuutusedustajaksi. Edustajan
tydskentelyrutiineja ja myynninteoriaa tuodaan esille yleisella tasolla. Pohdinta ja teo-
ria pohjautuvat alan kirjallisuuteen, ammattilaisten tiedonantoihin ja omaan kokemuk-

seeni.

Tavoitteissa onnistuttiin opinnaytetyon tekijan ja toimeksiantajan nakokulmista. Haas-
tavinta opinndytetyon toteutuksessa oli oman ajankayttoni hallinta. Yksityisyrittdjana
oli vaikeaa kirjoittaa pitkall& aikavélilla tasaisesti ja siksi opinnaytetyon raportointi oli
kausiluonteista prosessin aikana. Aiheanalyysissa ilmoitettu puolen vuoden aikataulu
venyikin vuoden mittaiseksi. Opinnédytetyon laadun kannalta oli kuitenkin parempi,
ettd aikataulu pitkittyi. Kokemukseni alalla karttui ja koen, ettd minulla oli enemmén
annettavaa, kun opinnaytety6 kypsyi rauhassa.

Opinndytetyon aiheen jatkokehittdamismahdollisuutena nakisin tutkimuksen myynnin
teoriasta ja sen peilaamisesta vakuutusmyyntiin. Lisdksi asiakaskayttaytymisen ja
asiakastyytyvéisyyden teemoista olisi mahdollista kehittaa aihetta lisa4 vakuutusalan

nakokulmasta.
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Opinndytetyon merkitys toimeksiantajalleen on suuri. Perehdyttdmisopas tiivistaa toi-
meksiantajan mukaan tarvittavat asiat selkeddn muotoon. Prosessiin liittyvaa hajallaan
olevaa informaatiota toimeksiantaja kuvaili viidakoksi ja perehdyttdmisopas saastaa
hénen aikaansa seké resurssejansa, kun tieto on keratty viidakosta oleelliseen muo-
toon. Toimeksiantajankin mielesta muistettavaa on todella paljon, ja perehdyttdmis-
opas toimii myo6s héanelle hyvana muistilistana toimenpiteisté ja niiden jérjestyksesté.
Toisin sanoen perehdyttdmisopas auttaa hanté itseansakin eiké ainoastaan uutta edus-

tajaa.

Yhteisty0 toimeksiantajani kanssa oli mutkatonta, koska olimme tekemisissa lahes
paivittdin tydasioissa. Sain toimeksiantajaltani paljon hyvia ndkemyksid, toivomuksia
ja lahdeaineistoa, miké helpotti prosessin kulkua. Lisaksi tydn konkreettinen hyoty ja
aiheen kiinnostavuus pitivat motivaationi korkealla. Opinnédytetydssa kuvatun aloitus-
prosessin l&pikayneend tunnen haasteet, joita aloittelija joutuu kohtaamaan. Koen on-
nistuneeni, mikali opinndytetyoni auttaa my6s muita alalla aloittelevia vakuutusedus-
tajia alkuun padsemisen kanssa ja he kokevat raportista ja oppaasta olleen heille hyo-

tya.



47

LAHTEET

Anonyymi. 2016. Asiakaspaallikko, Vakuutusyhtio X, Pori. Henkilékohtainen tie-
donanto 30.11.2016.

Anonyymi. 2016. Toimitusjohtaja, Myyntipisteyritys Y. Raisio. Henkil6kohtainen
tiedonanto 2.11.2016.

Anonyymi. 2016. Vakuutusedustaja, Myyntipisteyritys Y. Pori. Henkilokohtainen
tiedonanto 27.10.2016.

Anonyymi. 2016. Yhteyspaallikkoé, Henkivakuutusyhti¢ Z. Pori. Henkil6kohtainen
tiedonanto 21.11.2016.

Elo-tydelékeyhtion www-sivut. 2016. Viitattu 26.11.2016. http://www.elo.fi/yrit-
taja/yel-vakuutus?sc_lang=fi-FI

Finanssivalvonnan www-sivut. 2016. Viitattu 10.10.2016. http://www.finanssival-
vonta.fi/fi/Finanssiasiakas/Palveluntarjoajat/VVakuutusala/VVakuutusedustus/Pa-
ges/Default.aspx

Holopainen, T. 2010. Yrityksen perustamisopas. Helsinki: Edita.

Ifin www-sivut. 2016. Viitattu 27.11.2016. https://www.if.fi/yritysasiakkaat/vakuu-
tukset/henkilovakuutukset/yrittajan-tapaturmavakuutus

Karjalainen, L. 2013. Yrittajan talousopas. Helsinki: Gaudeamus.

Kauppalehden www-sivut. 2015. Viitattu 2.12.2015. http://www.kauppalehti.fi/yri-
tykset/yritys/waggons+oy/18258309

Kortelainen, M. & Kyro, J. 2015. Myynnin ammattilaisena. Helsinki: Edita.
Kupias, P. & Peltola, R. 2009. Perehdyttamisen pelikentalla. Helsinki: Palmenia

Kaharg, J. ‘Yrittdjan elakemaksut menevét kankkulan kaivoon’. Kdytdnnonléheista
liberalismia. 22.6.2015. Viitattu 23.11.2016. http://juhanikhr.puheenvuoro.uusi-
suomi.fi/197212-yrittajan-elakemaksut-menevat-kankkulan-kaivoon

Leijala, A. 2015. 1-9 hengen mikroyritykset Suomen kasvun vetureina : Lean Six
Sigman taikaa... Helsinki: BoD

Leino, S. 2013. Hyva perehdyttaminen on kaikkien etu. Turun Sanomat. 25.5.2013.
Viitattu. 15.11.2016. http://www.ts.fi/mielipiteet/lukijan+kolumni/489718/Hyva+pe-
rehdyttaminen+on+kaikkien+etu

Lensu, M. 2016. Markkinavalvoja, Finanssivalvonta. Helsinki. Henkilokohtainen tie-
donanto 24.11.2016.

Livingstone, M. * Posts Tagged ‘sales funnel”’. Intelligent Selling. 31.8.2010. Vii-
tattu 12.11.2016. https://intelligentselling.wordpress.com/tag/sales-funnel/



Lojander, T. & Suonpé4, J. 2008. Firma. 2. uud. p. Keuruu: Otava.
Makinen, L. 2014. Yrittdjan ja kirjanpitajan vero-opas. Helsinki: Yritys Kirjat

Patentti- ja rekisterihallituksen www-sivut. 2016. Viitattu 24.10.2016.
https://www.prh.fi/fi/kaupparekisteri/hinnasto/kasittelymaksujenohjeet.html

Puustinen, T. 2004. Avain omaan yritykseen. Keuruu: Otava.
Raatikainen, L. 2010. Ammattiosaajasta yrittajaksi. Helsinki: Edita.

Siikavuo, J. 2016. Yrittajan verotus 2016. Helsinki, Viitattu 7.12.2016.
http://www.siikavuo.com/media/Verotus_2016.pdf

Suomen Yrittajien www-sivut, 2016. Viitattu 28.11.2016. https://www.yritta-
jat.fi/yrittajan-abc/yrittajan-sosiaaliturva/yrittajan-toimeentuloturva/tyottomyys-
317791

Torppa, T. 2013. Yksintydskentelevan opas. Helsinki: Talentum.

Vahvaselkd, 1. 2004. Asiantuntijan myyntitaito - onnistuneen markkinoinnin ja
myyntityon perusteita. Helsinki: Finn Lectura.

Vakuutusedustajarekisterin www-sivut. 2016. Viitattu 30.10.2016.
https://sol.itella.net/vakuutusedustajarekisteri

Vakuutusedustuslaki 15.7.2005/570 muutoksineen.

Varman www-sivut. 2016. Viitattu 12.11.2016. https://www.varma.fi/yrittaja/uusi-
yrittaja/

Veromaksajien www-sivut. 2016. Viitattu 23.11.2016. https://www.veronmaksa-
jat.fi/sijoittaminen/vapaaehtoinen-elakevakuutus/

Viestinta-assan www-sivut. 2016. Viitattu 28.11.2016. http://www.viestinta-
assa.fi/viestinnan+merkitys/

Vilkka, H. & Airaksinen, T. 2003. Toiminnallinen opinnaytetyd. Helsinki: Tammi

48

Yrittdjan tietopankin www-sivut. 2016. Viitattu 28.11.2016. http://xn--yrit-ooa.fi/toi-

minimen-verotus-tuloverotus-ja-arvonlisaverotus



LIITE1

P - TODISTUS LIKETOIMINTAKIELTO- 1(1)

/ REKISTERISTA
CIKEUSREKISTERIKESKUS
RATTSREGISTERCENTRALEN

15.1.2016

Tilauksenne 15.1.2016

Oikeusrekisterikeskuksen liiketoimintakiellosta annetun lain 21 §:n (1220/97)
nojalla ylldpitimassa liiketoimintakieltorekisterissé ei ole merkintéd seuraavan
henkilon migriimisestd liiketoimintakieltoon tai viiliaikaiseen
litketoimintakieltoon.

Nimi:
Henkilstunnus:
rekisterisihteeri
MAKSU 22,00 €
Lasku léhetetiiéin erikseen.
Postiosoite Puhelin Telefax Sahkoposti
PL 157 029 56 65631 029 56 65703 oikeusrekisterikeskus@om.fi

13101 Hameenlinna 029 56 65693 029 56 65700
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7 YRITYSSANEERAUSREKISTERISTA
OIKEUSREKISTERIKESKUS

RATTSREGISTERCENTRALEN

15.1.2016

Tilauksenne 15.1.2016

Oikeusrekisterikeskuksen konkurssi- ja yrityssaneerausrekisteristd annetun lain
(137/2004) nojalla ylldpitiméssé konkurssi- ja yrityssaneerausrekisterissi ei ole
seuraavaa henkil6d tai yritystd koskevaa merkintéi.

Nimi:

Henkildtunnus:

rekisterisihteeri

MAKSU 22,00 €
Lasku lahetetiifin erikseen.

Postiosoite Puhelin Telefax Sahkoposti
PL 157 029 56 65631 029 56 65703 oikeusrekisterikeskus@om.fi
13101 Hémeenlinna 029 56 65693 029 56 65700
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LOUNAIS-SUOMEN

MAISTRAATTI
MAGISTRATEN 15.01.2016 1(1)

1 SYDVASTRA FINLAND

G

OTE HOLHOUSASIOIDEN REKISTERISTA
HENKILO

TODISTUS Holhousasioiden rekisterin tietojen perusteella todistetaan, etté yllamainitun
henkilén toimintakelpoisuutta ei ole rajoitettu eika hénelle ole maaratty
edunvalvojaa eika hanelle ole vahvistettu edunvalvontavaltuutusta koskevaa
valtakirjaa.

Otteen kayttotarkoitus Finanssivalvontaa varten

Otteen oikeaksi todistaa

Toimistosihteeri

Maksu 15,00 €

Holhousasioiden rekisteri on valtakunnallinen rekisteri, johon merkitaan 1.12.1999 voimaan tulleen
holhoustoimilain (442/1999) nojalla tietoja edt I Ja toimil i rajoittamista kosk

ista. Holhot iin on myés siirretty karajaoikeuksien pitdmista holhouskirjoista
tiedot 1.12.1999 voimassa olleista holhouslain (34/1898) nojalla méarétyista holhouksista ja uskotun
miehen toimista. Tiedot ennen 1.12.1999 péattyneistd holhoojan ja uskotun miehen toimista sailytetdan

kéréajaoikeuksien holh I Lisaksi holt iain rekisteriin on 1.11.2007 alkaen merkitty
I iutuslain (648/2007) i i valtuutukset.
Kayntiosoite: Postiosoite: Puhelin: Telefax:
Pohjoisranta 11 E PL191 029 553 9441 029 553 7315
28100 PORI 28100 PORI

Sahkoposti: info.pori@maistraatti.fi
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| Tyhjenna lomake I

Viranomaisen merkintéja

N O I O O O B

YRIIYS: A~ }
YHTEISOTIETOJARJESTELMA .
wwwytifi

PERUSTAMISILMOITUS
Yksityinen elinkeinonharjoittaja

Lomakkeella voit iimoittautua tai hakeutua kaupparekisteriin, arvonlisdverovelvollisten rekisteriin, ennakkoperintarekisteriin, tyénantajarekisteriin ja
vakuutusmaksuverovelvolliseksi. limoita talld lomakkeella tiedot my&s ennakoveroa varten.
Laheta lomake osoitteeseen Patentti- ja rekisterihallitus (PRH) - Verohallinto, Yritystietojarjestelmd, PL 2000, 00231 HELSINKI

Yrityksen nimi (annetut toiminimet rekisterdidéén alla olevassa jdrjestyksessd)

Toiminimi (varmistuu vasta, kun nimi on hyvaksytty kaupparekisterissa)
Tmi Vakuutusedustaja Matti Meikalainen

Toinen nimivaihtoehto
Tmi Vakuutusasiamies Matti Meikéldinen

Kolmas nimivaihtoehto
Tmi Vakuutuskonsultti Matti Meikéalédinen

Kotipaikka (Suomessa oleva kunta) PRH

Ulkomaisen yrityksen kotivaltio VH

Jos elinkeinonharjoittaja on rekisterdity myos toi-
seen valtioon, ilmoita ulkomainen VAT- ja rekisteri
numero

Helsinki

Muut mahdolliset toiminimet (tayta tarvittaessa)

Rinnakkaistoiminimet (toiminimen vieraskieliset kdénndkset)

Aputeiminimi

Aputoiminimelld harjoitettava toiminta

Aputoiminimi

Aputoiminimelld harjoitettava toiminta

Elinkeinonharjoittajan henkilétiedot (tayta lisdksi henkildtietolomake)

Elinkeinonharjoittajan téydellinen nimi
Matti Tapani Meikal@inen

Syntymé&aika (pp.kk.vvwv)
31.12.1992

Kieli
X | suomi

Kansalaisuus (jos ei Suomen)

l—‘ ruotsi

Julkiset yhteystiedot (posti- tai kdyntiosoite pakollinen)

Yrityksen postiosoite (katu tai tie, talon nro, porras, huoneiston nro tai
postilokero)

Postinumero Postitoimipaikka

matti.meikalainen@sahkoposti.com

Vakuutuskatu 1 A 3 00100 Helsinki
Yrityksen kayntiosoite (katu tai tie, talon nro, porras, huoneiston nro) Postinumero Postitoimipaikka
Vakuutuskatu 1 A 3 00100 Helsinki
Puhelin Matkapuhelin Faksi

0401234567

Séhkoposti Kotisivun osoite

Tilikausi
Tilikausi (pp.kk - pp.kk) ﬁ)rbsrwm\?\lfiep’;g!ﬁﬁﬁ\})alkamls- ja paattymispaiva
01.01-31.12 01.02.2016 - 31.12.2016

Yritys ilmoittautuu seuraaviin PRH:n ja Verohallinnon rekistereihin

]

PRH Verohallinto
kaupparekisteri
(mukaan kuitti késittelymaksusta)

arvonlisédverovelvollisten rekisteri

| ennakkoperintérekisteri

tydnantajarekisteri (vain sdénndllisesti
palkkaa maksavat, ks. tayttéohje)

L]
[]

vakuutusmaksuverovelvollisten
rekisteri (ks. téyttéohje)
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Yritys on perustettu yritysmuodon muutoksen seurauksena (ks.tdyttdohje) Tayta lisaksi erillinen henkilstistolomake.

Edeltéjén taydellinen nimi tai toiminimi Syntyméaika (pp.kk.vvwv) Kansalaisuus (jos ei Suomen)

Kaupparekisteriin ilmoitettava toimiala (Kirjoita tdydellinen toimiala, dld kéyta toimialakoodeja)

Vakuutusasiamiesten ja -vélittéjien toiminta

Kaikki laillinen liiketoiminta

Verohallintoon ilmoitettava paatoimiala (toimiala, jota yritys pa&asiassa harjoittaa)

Vakuutusasiamiesten ja -valittajien toiminta

Elinkeinotoiminta aloitetaan my&hemmin (ei vaikuta kaupparekisterin rekisterdintiin, ks. tayttéohje)

] 01.02.2016 aikaen, pvm

Verohallinnolle lisétietoja tastéd ilmoituksesta antaa (henkild ja/tai yritys, esim. tilitoimisto)

Nimi Y-tunnus
Matti Meikalainen

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka
Vakuutuskatu 1 A 3 00100 Helsinki
Puhelin Matkapuhelin

0401234567

Faksi Sahkoposti

Kaupparekisterille lisétietoja tisté ilmoituksesta antaa (esim. asiamies)

Henkilon ja yrityksen nimi

Matti Meikélainen

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka
Vakuutuskatu 1 A 3 00100 Helsinki
Puhelin Matkapuhelin

0401234567

Faksi Séhkoposti

KAUPPAREKISTERI: KIREHTIMISPYYNTO / REKISTEROINTIAJANKOHTAA KOSKEVA PYYNTO
Kaupparekisteri-ilmoitukset kasitell&dén saapumisjérjestyksessé ja téstéd poiketaan vain painavan syyn perusteella. Pyyntd huomioidaan
mahdollisuuksien mukaan.

Iimoitukseen liittyy erillinen perusteltu rekisteréintiajankohtaa koskeva pyynto.

Lisatietoja

Taytda myds lomakkeen sivu 3, jos ilmoittaudut sivulla 1 arvonlisdverovelvollisten rekisteriin,
ennakkoperintérekisteriin, tynantajarekisteriin tai vakuutusmaksuverovelvolliseksi.

Paivédys ja allekirjoitus

Paivays Allekirjoitus ja nimen selvennys Puhelin

Rekisteriseloste: Henkilbtietolain 24 §:n mukaisen tiedon lomakkeeseen liittyvista rekistereista saa osoitteesta www.ytj.fi sekd Patentti- ja
rekisterihallituksesta ja Verohallinnosta.
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Verohallintoon ilmoitettava postiosoite

Merkitse rasti ruutuun, jos postiosoite on sama kuin sivulla 1 ilmoittamasi yleiseen kéytt6on tarkoitettu osoite
X | Muussa tapauksessa téyté osoitetiedot tahén.

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Arvonliséverovelvolliseksi ilmoittautuminen

Yritys ilmoittautuu arvonliséverovelvolliseksi  Yritys ilmoittautuu arvonliséaverovelvolliseksi Yritys ilmoittautuu EU-palvelumyynneista

ostoista tai omasta kéytostd iimoituksenantovelvolliseksi
‘ alkaen, pvm ‘ alkaen, pvm alkaen, pvm
Ulkomainen yritys ilmoittautuu Ulkomainen yritys ilmoittautuu Ulkomainen kaukomyyjé
arvonlisdverovelvolliseksi vain ilmoituksenantovelvolliseksi ilmoittautuu verovelvolliseksi
alkaen, pvm alkaen, pvm alkaen, pvim

j Harjoittaa ainoastaan alkutuotantoa

Arvonlisdverovelvolliseksi hakeutuminen (perustele tarkemmin sivulla 4 kohdassa Lisétietoja)

Kiinteiston kayttéoikeuden luovuttaja (AVL 12 Véhaisen liketoiminnan harjoittaja, yleishyddyllinen Yhteiséhankkija (AVL 26 T §)

alkaen, pvm alkaen, pvm alkaen, pvm

ja 30 §, liitteeksi kopio vuokrasopimuksesta)  yhteiso tai uskonnollinen yhdyskunta (AVL 12.1 §) ,_‘
j alkaen, pvm alkaen, pvm (pp-kk.vvvv - pp.kk.vvwv)
Ulkomainen elinkeinonharjoittaja (AVL 12.2§) Ulkomainen kaukomyynti (AVL 63 a §) Alkutuottaja hakeutuu arvonliséverovelvolliseksi

Yritys ei ole arvonlisaverovelvollinen (perustele tarkemmin sivulla 4 kohdassa lisatietoja)

- - . Yieishyodyllisen yhteison / uskonnollisen yhdys-
|| Vahainen toiminta (AVL 3 §) Rahoituspalvelut (AVL 41 §) kunnan arvonlisaveroton toiminta (AVL 4-5 §)
Terveyden- ja sairaanhoitopalvelut X
| | (AVL34§) Vakuutuspalvelut (AVL 44 §) Muu vereton toiminta, miké?
Esuntymis?a\kkial tai tekijanoikeus-
| | Sosiaalihuoltopalvelut (AVL 37 §) korvaukset (AVL 45 §)
Koulutuspalvelut (AVL 39 §) Kiinteistan luovutukset (AVL 27 §)

Vakuutusmaksuverovelvollisuutta koskevat tiedot

Yritys ilmoittautuu vakuutusmaksuverovelvolliseksi

Y‘ 01.02.2016 akaen, pvm
Kirjanpidon muoto
X | yhdenkertainen kirjanpito ’_| kahdenkertainen kirjanpito

Palkanmaksua koskevat tiedot

Yritys iimoittautuu s&anndllisesti palkkoja maksavaksi tydhantajaksi | Yritys ilmoittautuu meritytuloa maksavaksi tydnantajaksi

alkaen, pvm alkaen, pvm

Oma-aloitteisten verojen ilmoitus- ja maksujaksoa koskevat tiedot (Téyta kohta vain, jos toiminnan aloittamisvuoden likevaihto on 50 000 euroa tai
véhemmaén ja yritys haluaa neljdnnesvuoden tai vuoden pituisen ilmoitus- ja maksujakson. Lisétietoja on tayttdohjeen sivuilla 12-13).

Kuluvan kalenterivuoden liikevaihto (likevaihtoon luetaan kaikki yrityksen Suomessa ja ulkomailla tapahtuva myynti)
20000 eurca
Jos yritys haluaa lyhyemman iimoitus- ja maksujakson kuin mihin likevaihto oikeuttaisi, rastita ilmoitus- ja maksujakson pituus.

j1 kk l—‘ neljdnnesvuosi

Alkutuottajan ja/tai taide-esineen tekijén ilmoitus- ja maksujakso arvonlisédverotuksessa
(Téytéa tdmd kohta vain, jos haluat muun kuin kalenterivuoden pituisen ilmoitus- ja maksujakson, ks. téyttéopas.)

Haluttu ilmoitus- ja maksujakson pituus
1Kk neljgnnesvuosi

YTJ 1003 12016 Verohallinon kappale, sivu 3 (4)
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Ennakkoperintérekisteriin hakeutuva yritys tayttaa

X 01.02.2016 alkaen, pym

Yritys hakeutuu ennakkoperintérekisteriin (EPL 25 §)

Ennakkoveroa varten tarvittavat tiedot

Ensimmaisen tilikauden arvioitu liikkevaihto

20000 eurca

Ensimmaisen tilikauden arvioitu verotettava tulo

10000 euroa

0 eurca

Elinkeinonharjoittajan muut tulot kalenterivuonna (Jos maksajia on useita, tdyté ennakkoveron hakemuslomake.)

Liséatietoja

YTJ 1003 12016

Verohallinnon kappale, sivu 4 (4)
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LIITES

Patentti- ja rekisterihallitus
PL 1140
00101 Helsinki

Toiminimi:
Y-tunnus:

Yritys rekisteroity:
Yritysmuoto:
Kotipaikka:

Otteen sisélts:

Sivu: 1 (1)
Y-tunnus:

OTE KAUPPAREKISTERISTA

28.01.2016 14:17:29
Ykeitvinan elinkeinonharjoittaja

28.01.2016 14:17:29 rekisterissa olleet tiedot

Yhteystiedot
Paostiosoite:

Kayntiosoite:

REKISTERIMERKINNAT:

TOIMINIMI (Rekisteroity 28.01.2016 14:17:29)

T

TOIMIALA (Rekisteraity 28.01.2016 14:17:29)
Vakuutusasiamiesten ja -vlittajien toiminta, kaikki laillinen

liiketoiminta.

KOTIPAIKKA (Rekisterdity 28.01.2016 14:17:29)

ELINKEINONHARJOITTAJA (Rekistersity 28.01.2016 14:17,29)

VOIMASSA OLEVAT HENKILOTIEDOT

TOIMINIMIHISTORIA

Tiedot on tulostettu koneellisesti kaupparekisterijarjestelmasta. Patentti- ja rekisterihallituksen
paperille tulostettuna asiakirja on alkuperiinen ilman allekirjoitusta.



Patentti- ja rekisterihallitus
PL 1140
00101 Helsinki

Economy PP Finlande 127125 Itella Posti Oy

Kaupparekisteri-ilmoituksenne on rekistersity.

Lahetdmme teille oheisena yrityksen uuden kaupparekisteriotteen. Jos ilmoitukseen
on liittynyt yhtisjarjestyksen, yhtiésopimuksen tai saantsjen rekisterdinti, on oheisena
my®&s jéljennds kyseisesta asiakirjasta.

Elinkeinonharjoittajia eli yrityksid koskevat tiedot merkitaan kaupparekisteriin.
Kaupparekisterilain mukaan rekisteriviranomaisena on Patentti- ja rekisterihallitus.
Kaupparekisterilain 1 a §:n mukaan jokaisella on oikeus saada kaupparekisterin
merkinndisté tietoja, otteita ja todistuksia. Tietoja voidaan luovuttaa myos
sahkoisessa muodossa. Tiedot henkilstunnuksen tunnusosasta ja ulkomailla
asuvan [uonnollisen henkilon kotiosoitteesta voidaan luovuttaa vain rajoitetuissa
tilanteissa (kaupparekisterilain 1 a §). Saannénmukaisesti kaupparekisteritietoja

luovutetaan viranomaisille, vakuutusyhtiille, tietopalveluyhticille ja luottotietoyhtisille.

Henkilotietolain mukainen rekisteriseloste kaupparekisterista on saatavilla
Patentti- ja rekisterihallituksen kotisivuilta www.prh.fi

Tiedustelut puh. 029 509 5900 ma-pe klo 9.00 — 16.15

28.01.2016
2016/605489



LIITEG

Liite A3 1(1)

FINANSSIVALVONTA

FINANSINSPEKTIONEN

FINANCIAL SUPERVISORY AUTHORITY

Rekisterdintihakemus asiamieheksi
(yksityinen elinkeinonharjoittaja)

Henkildn tiedot
Etunimet Sukunimi

Katuosoite (koti) Postinumero Postitoimipaikka

Asuinpaikka (kunta) Maa

Henkilotunnus Kansalaisuus

Puhelinnumero

Toimipaikan tiedot
Katuosoite Postinumero Postitoimipaikka

Puhelinnumero Maa

Sahkdpostiosoite Faksinumero (ei pakollinen)

Asiamiestoiminnan tiedot
Onko toiminta paatoimista

O kylla [ ei

Jos toiminta on sivutoimista, paatoimiala

Hakijan edustamien vakuutuksenantajien viralliset nimet

Vakuutan, ettd antamani tiedot ovat ocikeita.

Aika ja paikka Allekirjoitus ja nimenselvennys

Hakijan on liitettdva hakemukseen Fivan maéréys- ja ohjekokoelman
3/2014 kohdassa 25 tarkoitetut selvitykset.
Hakijan henkil6tunnus, kotiosoite ja puhelinnumero eivit ndy julkisessa vakuutusedustajarekisterissa.



LITE 7

FINANSSIVALVONTA Liite B

VAHVISTUS VOIMASSAOLEVASTA ASIAMIESSOPIMUKSESTA
(vksityinen elinkeinonharjoittaja)

Vahvistamme, etti allamainitulla asiamiehelli on yhtiomme kanssa voimassaoleva
asiamiessopimus, jonka perusteella asiamies harjoittaa vakuutusedustusta yhtiomme lukuun ja
vastuulla Vakuutusedustuksesta annetun lain (570/2005) 3 §:ssi tarkoitetulla tavalla.

IImoitamme asiamiessopimuksen paidttymisesti Vakuutusvalvontavirastolle viipymiitti.

Asiamiehen tiedot

Etunimet Sukunini

Katuosoite (koti) Postinumero Postitoimipaiklka
Asuinpaikka Maa

Henkilstunnus Kansalaisuus

Toimipaikan tiedot

Katuosoite Postinumero Postitoimipaikka
Puhelinnumero Maa
Sahkdpostiosoite (ei pakollinen) Faksinumero (ei pakollinen)

Vakuutan. ettd antamani tiedot ovat oikeita.
Vakuutuksenantajan virallinen nimi
Aika ja paikka

Allekirjoitus

Allekirjoittajan nimenselvennys ja asema
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FINANSSIVALVONTA Liite C

TODISTUS ASIAMIEHEN AMMATTIPATEVYYDESTA

Vahvistamme, ettii alla mainitulla asiamiehelli on Vakuutusedustuksesta annetun lain (570/2005)
12 §:n tarkoittama toiminnan laatuun ja laajuuteen niihden riittivii ammattipiitevyys. Asiamies
tuntee erityisesti edustamansa vakuutukset ja vakuutusedustuksen harjoittamisen kannalta
tarpeellisen lainsédidinnén ja hyviin vakuutustavan seki lisiiksi hallitsee toiminnan
harjoittamisen edellyttimiit kiiytiinnén toimet.

Asiamiehen tiedot

Etunimet Sukunimi

Katuosoite (koti) Postinumero Postitoimipaikka
Asuinpaikka Maa

Henkilétunnus Kansalaisuus

Tiedot oikeushenkildstii, jonka palveluksessa todistuksen saanut asiamies toimii
(paitsi jos asiamies on yksityinen elinkeinonharjoittaja)
Virallinen nimi Y -tunnus

Vakuutan, ettd antamani tiedot ovat oikeita.
Vakuutuksenantajan virallinen num
Aika ja paikka

allekirjoitus

allekirjorttajan nimenselvennys ja asema
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FINANSSIVALVONTA
FINANSINSPEKTIONEN o N o
FINANCIAL SUPERVISORY AUTHORITY NG ) REKISTEROINTIPAATOS
Markkina- ja menettelytapavalvonta 2.2.2016 2016/1/67
Hakemus : on hakenut Finanssivalvonnalta rekistersintia
asiamieheksi.
Paatos on Finanssivalvonnan paatoksella rekisterdity

asiamieheksi. Hanella on oikeus harjoittaa vakuutusedustusta yksi-
tyisena elinkeinonharjoittajana seuraavan vakuutuksenantajan lu-
kuun ja vastuulla:

Perustelut Hakemuksessa sekd hakemuksen liitteissa annettujen selvitysten
mukaan hakija tayttdd vakuutusedustuksesta annetun lain
(570/2005) 6 §:n 1 momentissa sekd Finanssivalvonnan maérayk-
sissd ja ohjeissa (3/2014) kohdassa (25) mainitut rekisterséinnin edel-
lytykset.

FINANSSIVALVONTA

osastopaéllikkd markkinavalvoja

Tama on koneellisesti allekirinitatt) nAatés
Lisatiedot: @finanssivalvonta.fi.

LITTEET Valitusosoitus
Asiamiestd koskevat viranomais- ja asiakasvelvoitteet

Maksu 350 € suoritettu,

Osoite Snellmaninkatu 6, PL 103, 00101 Helsinki = Vaihde 010 831 51 « Faksi 010 831 5328 » www.finanssivalvonta.fi
Adress Snellmansgatan 6, PB 103, 00101 Helsingfors s Vixel 010 831 51 » Fax 010 831 5328 » www.finansinspektionen.fi
Address Snellmaninkatu 6, P.0. Box 103, FI-00101 Helsinki, Finland Telephone +358 10 831 51 « Fax +358 10 831 5328 » www.fin-fsa.fi



Asiamiestd koskevat viranomais- ja asiakasvelvoitteet

Asiamiehen tiytyy perehtyd toimintaa sisiteleviin lakiin vakuutusedustuksesta (570/2005; VedL) ja vakuutussopimuslain
(543/1994) 5 §:44n sekd my6s Finanssivalvonnan Miirdyksiin ja ohjeisiin vakuutusedustajille, 3/2014. Alla olevat asiat
on syyti erityisesti muistaa,

Valvojalle on ilmoitettava (asiamiestoiminnan aikana ja toiminnan loppuessa)

Asiamiehen on aina itse ilmoitettava Finanssivalvonnan rekisteriin merkittyjen tietojen (esim. vhteystiedot) muutoksista.
Imoitus on tehtéva viipymittd mutoksen tultua voimaan.

Jos edustettavat vakuutuksenantajat muuttuvat, tarvitaan muutospyynnén  liséksi  vakuutuksenantajan  antama

koulutustodistus ja kopio asiamiessopimuksesta. Uutta vakuutuksenantajaa asiamies saa edustaa vasta tietojen rekisteriin
merkitsemisen jilkeen.

Iimoituksen mauutoksista voi tehdd itse sahkoisesti vakuutusedustajarekisteriin
(https:/r. sol.itella.net/vakuutusedustajarekisteﬁ) kéyttden omaa Kiyttdjatunnusta ja salasanaal. Vaihtoehtoisesti tiedot voi
1yds ilmoittaa kirjallisesti (vapaamuotoinen teksti). Muutosilmoitusta ei saa tehd4 uudella rekisterdintihakemuksella.

Asiamiehen on viipymétti ilmoitettava Finanssivalvonnalle myds asiamicstoiminnan paattymisestd sekd siitd, ettei jokin
rekisterinnin edellytyksisti mahdollisesti ensi tayty.

Asiakkaalle on ilmoitettava

Asiamiehen on aina ilmoitettava asiakkaalle toimivansa nimenomaan asiamichen3. Jos toiminnassa kiytetddn nimitysti
vakuutusedustaja, on asiakkaalle selvyyden vuoksi kerrottava sen tarkoittavan asiamiestd, jotta toiminta ei sekaannu
vakuutusmeklaritoimintaan. Asiamics ei voi mydskian esiintyi riippumattomana vakuutusasiantuntijana.
Markkinoinnissa on aina ilmoitettava edustetut vakuutuksenantajat niiden virallisilla toiminimilld. Yksittiista vakuutusta
markkinoidessa tulee ilmoittaa, minki vakuutuksenantajan tuotteesta on kysymys.

Asiamiehen on aina annettava asiakkaalle ennen vakuutussopimuksen tekemisti seki tarvittaessa myds sopimusta
muutettacssa / uusittaessa ainakin seuraavat tiedot:

1. nimensj ja toimipaikkansa kdyntiosoite;
mihin vakuutusedustajarekisteriin asiamies on merkitty ja miten rekisterdinnin voi tarkistaa;

3. omistaako asiamies suoraan tai vilillisesti yli kymmenen prosentin osuuden Jjonkin vakuutuksenantajan
ainimadrastd tai pdiomasta;

4. jos asiamies on oikeushenkils, omistaako jokin vakuutuksenantaja tai sen emoyritys suoraan tai valillisesti
¥li kymmenen prosentin osuuden asiamichen #inimésrists tai pédomasta;

5. minne asiakas ja muut asianosaiset voivat tehds valituksia asiamichestd (tuomioistuin, kuluttajien
vakuutustoimisto, vakuutuslautakunta, kuluttajavalituslautakunta).

Tietojen ilmoittamisessa on noudatettava vakuutusedustuksesta annetun lain (VedL) 20 §:84. Tiedot on ilmoitettava
selkedsti ja tismallisesti, ldhtkohtaisest] kirjallisesti ja asiakkaan kotipaikan valtion virallisella kielells.

Ennen vakuutussopimuksen tckemistd on vakuutuksen hakijalle vakuutustarpeen arvioimiseksi ja vakuutuksen
valitsemiseksi annettava tarpeelliset tiedot, kuten tietoja vakuutusmuodoista, vakuutusmaksuista Jja vakuutusehdoista.
Tietoja annettaessa tulee kiinnittdd huomiota my&s vakuutusturvan olennaisiin rajoituksiin.

! Kayttajatunnuksen ja salasanan saa vakuutusedustajien sivuston kautta:

https:/isol.itella.net/b/vakuutusedustajarekisteri/

YT T T O T UTRC TS ST T VTS T vanrasayart

viimeisend paivana ennen aukiolcajan paattymista.
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Hyodyllisia linkkeja:

Finanssivalvonta vakuutusedustus: http://www.finanssivalvonta.fi/fi/Finanssi-
asiakas/Palveluntarjoajat/VVakuutusala/VVakuutusedustus/Pages/Default.aspx

Oikeusrekisterikeskus: http://www.oikeusrekisterikeskus.fi/fi/

Maistraatti: http://www.maistraatti.fi/

Patentti- ja rekisterihallitus: https://www.prh.fi/fi/index.html

Perustamisilmoitus: https://www.vtj.fi/stc/vtjliitteet/y3.pdf

Perustamisilmoituksen maksuohjeet: https://www.prh.fi/fi/kaupparekisteri/hin-
nasto/kasittelymaksujenohjeet.html

Kaupparekisterin kasittelymaksuhinnasto 1.1.2016: https://www.prh.fi/fi/kauppare-
Kisteri/hinnasto/kasittelymaksut.html#perus

Vakuutusedustajarekisteri: https://sol.itella.net/vakuutusedustajarekisteri

Vakuutusedustajarekisteriin rekisterdityminen: https://sol.itella.net/a/vakuutusedusta-

jarekis-
teri/user reg/req create?s=kxGdgD1bZJ0SZ0M&am mekl=asiamies&yr yks=yks

Finanssivalvontaan rekisterditymisen maksuohjeet: https://sol.itella.net/a/vakuutus-
edustajarekisteri/user_req/payhelp?s=PVHNI9rdG_aNgGQ

YEL-laskuri: https://www.varma.fi/muut/laskurit/

Sosiaalivakuutusmaksut ja rajaméérat: https://www.varma.fi/globalassets/tyonan-
taja/liitetiedostot/sosiaalivakuutusmaksut-ja-rajamaarat.pdf

Yrittajan tapaturmavakuutusesite: https://www.if.fi/web/fi/sitecollectiondocu-
ments/commercial/henkilovakuutukset/yrittajan tapaturma/56658 vrittajan tapatur-
mavak esite 0101 2016.pdf

Suomen Yrittdjien kotisivut: https://www.yrittajat.fi/
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