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Opinnaytetyon tarkoituksena oli laatia liiketoimintasuunnitelma alkoholin maahantuontiyri-
tykselle. Opinnaytetyon tekija oli suunnitellut yrityksen perustamista lahivuosina, joten liike-
toimintasuunnitelmalla haluttiin selvittad, onko alalla potentiaalia ja voiko meksikolaisiin al-
koholijuomiin, ainakin aluksi vain tequilaan ja mezcaliin, keskittyva yritys olla kannattava.

Lahdemateriaali koostui pitkalti liiketoimintasuunnitelmaan ja yrityksen perustamiseen liitty-
vasté kirjallisuudesta ja internet-lahteista. Lisaksi aihe vaati tutustumaan tarkemmin alkoho-
lin maahantuontiin. Aiheesta kaytettiin lahinna séhkaisia lahteitd, jotka pyrittiin valitsemaan
luotettavilta tahoilta, kuten Valvira ja Verohallinto. Tydssa katsottiin tarpeelliseksi tutustua
alkoholin maahantuontiin toimialana ja yrityksen perustamisen vaiheisiin ennen itse liiketoi-
mintasuunnitelman kasittelemista. Tata tarvittiin, jotta toimialasta ja yritystoiminnasta saa-
vutettiin parempi kokonaiskuva. Kokonaiskuvan luomisen jalkeen liiketoimintasuunnitelman
laatiminen helpottui ja siita saatiin realistisempi. Itse liiketoimintasuunnitelmassa pohdittiin
perustettavan yrityksen liikeideaa ja toiminnallisia ratkaisuja. Taman jalkeen paneuduttiin
markkinointisuunnitelmaan, taloussuunnitelmaan seké riskianalyysiin.

Kavi ilmi, etta taloudellisen tilanteen vaikutus alkoholin myyntimaariin on selkeé ja etta ko-
konaiskulutus Suomessa onkin laskenut merkittavasti vuoden 2007 jalkeen seké talouden
heikon tilanteen etté toistuvien veronkorotusten vuoksi. Vallitsevat trendit ovat olleet osal-
taan vaikuttamassa siihen, ettéa alkoholin kulutus on edelleen laskussa, vaikka talous on
kaantynyt kasvuun ja kuluttajien ostovoima nousuun. Tequilan ja mezcalin tuntemus on Suo-
messa vahaisté ja markkinat ovat pienet. Opinnaytetyota tehdessa selvisi, etta talla hetkella
kysynté on niin vahaista, ettd vain vakevia meksikolaisia juomia maahantuomalla olisi han-
kala saada tarpeeksi myyntia yrittdjan elattdamiseksi. Liséksi toiminta vaatii suurta kayttopaa-
omaa. Yhdysvalloissa ja joissakin Euroopan maissa kulutus on kuitenkin kasvanut voimak-
kaasti viime vuosien aikana, joten muutoksia saattaa olla odotettavissa.

Tuloksista tehtiin johtopaatos, etta yrityksen perustamista lykataan ja markkinoihin ja tuotta-
jiin tutustutaan paremmin. Lisaksi tulee kerryttdd pddomaa yrityksen perustamista varten.
Osa-aikaisena yrittdjana aloittaminen pienentdisi riskeja ja voisi kannattaa. Liiketoiminta-
suunnitelma tulee kayttoon, mikali tekija katsoo ajankohtaiseksi yritystoiminnan aloittami-
sen. Silloin toimialan tilannetta ja markkinoita tulee tarkastella uudestaan ja laskelmia pai-
vittaa tarkemmaksi huolellisesti selvitettyjen hintojen perusteella.

Avainsanat liketoimintasuunnitelma, maahantuonti, tequila, mezcal
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The objective of this thesis was to create a business plan for a company importing alcoholic
beverages. The author of the thesis got the idea of founding a company in the coming years,
so the business plan was made to investigate the potential of the industry and the possibility
of having a successful business focused solely on Mexican alcoholic drinks, particularly te-
quila and mezcal.

The source material consisted of literature as well as electronic sources concerning business
plans and establishing a company. The subject also required familiarizing oneself with the
importation of alcohol. This was done primarily using electronic sources, which were se-
lected from reliable institutions such as Valvira and the Finnish taxation authority, Verohal-
linto. It was found necessary to study the importation of alcohol as an industry as well as the
phases of setting up a business, before continuing to the actual business plan. This was
needed to achieve a better general view of the industry. The careful study helped create the
business plan and made it more realistic. The actual business plan started off considering
the business idea and some practical solutions. It then proceeds to the marketing plan, fi-
nancial plan and risk analysis.

It turned out that the economic situation has a great impact on the sales of alcohol and the
total consumption in Finland has been declining significantly since 2007, due to the weak
economy and increases in the taxation of alcohol. The existing trends have also had an
impact on the consumption, which keeps declining in spite of the growing economy and
increasing purchasing power of the consumers. The Finnish consumers’ knowledge of te-
quila and mezcal is still very limited and the market is small. As the thesis was being done,
it was found that there is so little demand that it would be complicated to accomplish the
sales needed for an adequate living focusing only on Mexican spirits. Additionally, running
the business requires significant amounts working capital. However, the consumption of
Mexican spirits has seen a dramatic increase in the US as well as some European and Asian
countries in the last couple of years, so a structural change might be expected in the market.

As a conclusion, it was decided to postpone the founding of the company and execute further
research on both the market as well as the producers. Furthermore, more capital needs to
be raised to start the business. Starting as a part-time entrepreneur would reduce the risks
and might be worth it. The business plan will be utilized if the author finds the timing right to
set up the business. The industry and operational environment should be analyzed again,
and the calculations need to be updated with carefully investigated prices.

Keywords business plan, importation, tequila, mezcal
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1 Johdanto

1.1 Aihe

Taman opinndytetyon aiheena on liiketoimintasuunnitelma alkoholijuomien maahan-
tuontiyritykselle. Suunnittelen tdman yrityksen perustamista muutaman vuoden aikana.
Yrityksen tuotteina tulevat olemaan meksikolaiset tislaamalla valmistetut alkoholijuomat,
tequila ja mezcal. Ajatus tdméan yrityksen perustamisesta lahti liikkeelle, kun olin vaihto-
opiskelijana ja ty6harjoittelijana Meksikossa. Sielld tequilan ja mezcalin tarjonta, myynti-

maarat ja hintataso ovat hyvin eri tasolla kuin Suomessa ja Pohjois-Euroopassa.

Alkoholin maahantuontia rajoittavat monet lait ja saadokset, joiden noudattamista valvo-
vat useat elimet, esimerkiksi valtion valvontavirasto Valvira, Tulli ja Verohallinto. Tasta

syysta alalla toimiminen vaatii paljon taustatutkimusta ja tiedon omaksumista.

Opinnaytetytssa kasitelladn ennen kaikkea liiketoimintasuunnitelman tekoa yrityksen
perustamisen nakoékulmasta seké alkoholin maahantuontia ja tukkumyyntiéa ja niihin liit-
tyvid vaatimuksia. Lisaksi tarkoituksenmukaiseksi on koettu kasitella hieman Suomen ja

Meksikon vélisia suhteita.

Tyon rakenne ja osittain myds sisaltdé perustuvat liiketoimintasuunnitelman runkoon,
jossa on noudatettu alan kirjallisuuden esimerkkeja sekd myds hyddynnetty aiempia
opinnaytetditd. Ennen kaikkea tyon rakenne perustuu McKinsey & Companyn kirjaan
"Ideasta kasvuyritykseksi” sek& Johannes Hesson kirjaan "Hyva liiketoimintasuunni-
telma”. Siséllysluettelon rakenteessa on hyddynnetty Ahosen, Koskisen & Romeron Kir-
jaa "Opas ravintolan liikketoimintasuunnitelman laatimiseen”, silla siind on mielestani hy-

vin selked ja lukijaystavallinen rakenne koko liiketoimintasuunnitelman esittelyyn.

1.2 Opinnaytetyon tavoite

Opinnaytety6 on kehittamishanke, jonka tarkoituksena on luoda toimiva ja realistinen lii-
ketoimintasuunnitelma yritykselle, joka perustetaan meksikolaisten alkoholijuomien

maahantuomiseksi. Taman opinnaytetydn teoreettiseen viitekehykseen kuuluu teoria yri-



tyksen perustamisesta ja liiketoimintasuunnitelman tekemisesta, mutta myoés teoriaa al-
koholin maahantuonti- ja tukkumyyntialasta. Lisdksi aiheen vuoksi on paneuduttava ole-
massa olevaan tietoon Suomen ja Meksikon taloudellisesta tilasta seké tulevaisuuden

nakymisté tequilan ja mezcalin valmistuksessa.

Kehittamishanke on ty6, jolla pyritdéan kehittdmaan organisaatiota tai sen tydmenetelmia
ja kaytantoja. Kehittamishanke siséltédé johndannon liséksi viitekehyksen, joka esittelee
teemaa siihen liittyvan olemassa olevan aineiston perusteella. Lisaksi siina tulee olla itse
kehittamissuunnitelma tai raportointi tehdyista toimenpiteista. Viimeiseksi tulee esitella
hankkeen johtopaatokset, jossa pohditaan tuloksia ja mietitaédn mahdollisia tulevaisuu-
den kehitysehdotuksia. (Metropolia Ammattikorkeakoulu 2017.)

Kehittamishankkeen tarkoituksena on tuottaa realistinen ja toimiva liiketoimintasuunni-
telma, joka auttaa paattelemaan, onko meksikolaisiin juomiin erikoistuvan yrityksen pe-
rustaminen hyva idea alkoholin maahantuontialalla. Viitekehys siséltéda liiketoiminta-
suunnitelman tekemisen, yrityksen perustamisen ja alkoholin maahantuonnin teoriaa, ja
itse suunnitelma on kaytadnnoén pohdintaa. Johtopaattksissa arvioidaan liiketoiminta-
suunnitelman onnistumista ja mahdollisuuksia perustaa kannattava yritys. Liitteend on

myds liiketoimintasuunnitelma tiivistettyna ja ilman teoriaa.

2 Suomen ja Meksikon vélinen yhteistyo

2.1 Suomen ja Meksikon valiset suhteet ja yhteistydsopimukset

Suomen ja Meksikon véliset suhteet saivat alkunsa heindkuussa 1920, kun Meksiko tun-
nusti Suomen itsendisyyden. Ensimmainen ystavyyssopimus solmittiin vuonna 1936,
mutta virallisten diplomaattisuhteiden luomista saatiin odottaa vield toistakymmenta
vuotta, 11. marraskuuta 1949 asti. Maiden vélilla on hyvét poliittiset suhteet, mutta ne
alkoivat aktivoitua vasta 1990-luvun puolivalissa, kun Suomen hallitus pyrki lahentdmaan
valejaan yleisesti Latinalaisen Amerikan maiden kanssa. Suuressa osassa oli yhteistyd

siviilikriisinhallinnan ja kansainvélisen aseriisunnan aloilla. (Ulkoministeri¢ 2014.)

Maat allekirjoittivat taloudellista, teknologista ja tieteellistd yhteisty6tda koskevan sopi-

muksen (TTT) vuonna 1975. Kaksinkertaisen verotuksen estava sopimus astui voimaan



1999, ja silla oli suuri merkitys erityisesti teollisuudelle. Heti peraan, vuonna 2000, tuli
voimaan myds investointien edistdmis- ja suojelusopimus. Samana vuonna Euroopan
unioni ja Meksiko sopivat keskinaisen vapaakauppasopimuksen ja loivat maaraykset yh-
teistoiminnasta politiikkan ja kehitysyhteistyon aloilla. Lisaksi Suomen hallitus on tukenut
metsasektorin kehittdmistd maassa, ja se onkin osallistunut esimerkiksi Meksikon pitkan

tahtaimen metsastrategian laatimiseen aikavalille 2000-2025. (Ulkoministerié 2014.)

2.2 Taloussuhteet

Meksiko liittyi Pohjois-Amerikan vapaakauppasopimukseen NAFTAan vuonna 1994, ja
tama lisasi huomattavasti suomalaisten yritysten mielenkiintoa maata kohtaan, silla Poh-
jois-Amerikan vapaakauppasopimus mahdollisti maailman suurimman kuluttajamarkki-
nan avautumisen. Maiden valille sovitut sopimukset kaksinkertaisen verotuksen estami-
sesta ja investointisuojasta ovat osaltaan helpottaneet taloudellista toimintaa. Liséksi
Meksikon ja EU:n valinen vapaakauppasopimus on vaikuttanut vahvasti, ja viimeiset te-

ollisuustuotteiden tullimaksut poistettiinkin 2007. (Ulkoministerit 2014.)

Suoria suomalaissijoituksia Meksikoon oli vuonna 2013 noin 80 miljoonaa euroa. Yli 30
suomalaisyrityksella on tytaryhtitita Meksikossa, ja 13:lla niistd on maassa myds oma
tuotantolaitos. Luku on melko pieni, erityisesti Meksikon maantieteellisen sijainnin kan-
nalta, silla se on potentiaalinen kauttakulkumaa Yhdysvaltojen ja koko Latinalaisen Ame-

rikan markkinoille. (Ulkoministerié 2014.)

Vapaakauppasopimus ja tullimaksujen poistuminen ovat selvasti lisinneet suomalaisyri-
tysten kiinnostusta maata kohtaan, mutta vuotuisten vientien maara vaihtelee edelleen-
kin huomattavasti. Meksikon osuus koko Suomen viennistd on maan markkinoiden ko-
koon n&hden hyvin pieni, 0,3 - 0,4 %. Vuonna 2012 Suomesta vietiin Meksikoon tuotteita
ja palveluita 238 miljoonan euron arvosta, tuonnin ollessa 183 miljoonaa euroa. Vienti
kasvoikin kyseisena vuonna 33 % edellisvuoteen verrattuna, joten yksittaisten vuosien
tarkastelu ei valttAmatta anna kovin realistista kokonaiskuvaa. (Ulkoministerié 2014.)
Vuoden 2017 tammi-heindkuun aikana vienti Meksikoon oli jo 179 miljoonaa, joka tar-
koitti 36 %:n kasvua edellisen vuoden alkuun verrattuna. Samalla ajanjaksolla tuonti va-

hentyi 4 % jaaden 128 miljoonaan euroon. (Team Finland 2017.)



3 Alkoholin maahantuonti ja tukkumyynti

3.1 Yleisesti

3.1.1 Viranomaistoiminta

Alkoholikauppaan liittyy Suomessa todella paljon lakeja ja asetuksia. Niita 16ytyy maa-
hantuojan tai myyjan tekemista ilmoituksista ja saamista luvista valvontamaksuihin ja
raportointisdantoihin. Myos lukuisia viranomaisia on mukana valvomassa ja veloitta-
massa kyseisten toimien suorittamista. Merkittdvimmat naista viranomaistahoista ovat
Tulli, Sosiaali- ja terveysalan lupa- ja valvontavirasto eli Valvira seka Verohallinto. Opin-
naytetyossa ei kasitella kaikkia olemassa olevia ja vaadittuja asioita, mutta seuraavassa
kappaleessa luetellaan tarkeimpid huomioonotettavia saadoksia alan toimijoille.

Tullin rooli pieneni jonkin verran tammikuussa 2018, kun maahantuonnin arvonlisdvero-
tus siirrettiin kokonaan Verohallinnon suoritettavaksi (Tulli 2018b). Tulli hoitaa kuitenkin
valmisteverotuksen niissd tapauksissa, joissa valmisteverotettavia tuotteita tullataan
suoraan luovutettavaksi vapaaseen liikkeeseen ja kaikki verot maksetaan heti. Muissa
tapauksissa Verohallinto kantaa my6s valmisteveron. Tulli on edelleen tarkein viran-
omainen myds itse maahantuonnin ja sen laillisuuden valvonnassa ja samalla tavallaan

yhteistydkumppani, halusi maahantuoja sita tai ei. (Tulli 2018c.)

3.1.2 Luvat, ilmoitukset ja raportointi

Alkoholin maahantuonti kaupallisessa tarkoituksessa on jaettavissa kahteen kategori-
aan: tuonti omaan kayttoon seka tuonti tukkumyyntiin. Naistd omalla kaytolla tarkoitetaan
esimerkiksi omassa anniskeluravintolassa tarjoiltavia juomia, joiden maahantuontiin an-
niskeluluvan haltijalla on lupa, kunhan tama tekee ilmoituksen maahantuonnista sosiaali-
ja terveysministerion tuotevalvontakeskukselle. limoitus tulee tehda ennen tuonnin aloit-
tamista. Lisdksi maahantuojan tulee maksaa alkoholijuoma- ja juomapakkausverot, silla
ravintoloitsijan tuodessa juomaa myyntiin omaan ravintolaan, tama toimii my6s juomien

kayttajana. (Laine 2015.)

Tassa opinnaytetydssa kasitellaén alkoholin maahantuontia tukkumyyntiin, joten omaan

kayttéon tuontia ei avata sen enempaa. Alkoholin maahantuontia varten ei tarvita erillista



maahantuontilupaa, vaan voimassa oleva tukkumyyntilupa oikeuttaa mytés maahantuon-
tiin. Tukkumyyntiluvalla voi tuoda maahan alkoholituotteita myytavaksi anniskelu- tai va-
hittdismyyntiluvanhaltijoille. Tukkumyyntilupaa haetaan Alkoholijuomien tukkumyynti -lo-

makkeella kirjallisesti. Hakemuksessa tulee olla mukana

osakasluettelo ja osakejakauma seka vastuuhenkildiden henkilo- ja yhteystiedot

- yhti6jarjestys tai -sopimus

- viimeinen tuloslaskelma ja tase (paitsi 1. tilikauden ollessa meneillaan)

- vapaamuotoinen selvitys tukkumyyntitoiminnasta (liiketoimintasuunnitelma)

- asiakirja, joka osoittaa varaston hallintaocikeuden

- varasto/valmistuspaikkalomake

- elintarvikevalvontaviranomaisen vahvistus elintarvikehuoneistoilmoituksen kasit-
telysta verollisen varaston osalta

- omavalvontasuunnitelma ja selvitys tuotevalvonnasta seka varastokirjanpidosta

- asiamiehen valtakirja tarvittaessa. (Valvira 2018a.)

Tukkumyyntiluvan kéasittelyaika vaihtelee, mutta keskimaarin se on noin kolme kuu-
kautta. Tana aikana varastoon tehdaan tarvittaessa tarkastus ja hakijan kanssa tarkas-
tetaan hakemukseen, lainsaadantéon ja raportointiin liittyvét asiat. (Valvira 2018a.) Tuk-
kumyyijan luvanhaltijan tulee myds tehda ilmoitus maahantuonnista ennen tuonnin aloit-
tamista. limoituksen teko maksaa maahantuojalle 500 euroa. (Sosiaali- ja terveysminis-

teribn asetus 2018.)

Alkoholin tukkumyyntiluvan hakeminen maksaa 2 000 euroa, jonka Valvira veloittaa.
Lupa on poikkeuksia lukuun ottamatta voimassa toistaiseksi, eli niin kauan kuin toiminta
jatkuu ja luvanhaltija tayttdéd luvan saamisen edellytykset. Tukkumyyntiluvan valvonnasta
veloitetaan vuodessa 250 euron perusmaksu, mihin lisatddn maahantuotujen juomien
maaran perusteella laskettava summa. Mikéli maahantuojalla on useampi alkoholiva-
rasto, ensimmaisen varaston jalkeen veloitetaan myods 95 euroa valvontamaksua per
varasto. Valvontakausi on aina 1.9 - 31.8. ja valvontamaksu peritdan jalkikateen 30.11.
Maksua ei kuitenkaan perita, mikali toiminta on loppunut jo ennen 31.3. ja sen lopetta-
misesta on tehty vaadittava kirjallinen ilmoitus. (Valvira 2018b.) Yrityksen ei kuitenkaan
tarvitse maksaa perusmaksua ensimmaisend toimintavuotenaan, vaan silta ajalta val-

vontamaksu peritdan vain maahantuotujen maarien mukaan (Alkoholilaki 2017, liite).



Tukkumyyntiluvanhaltijan, eli mydés maahantuojan, on raportoitava myymansa ja maa-
hantuomansa alkoholimaarat Valviralle. Taman liséksi tuotteet tulee rekisterdida sen tuo-
terekisteriin ennen niiden tuomista markkinoille. Naita tietoja kaytetddn valvonnassa, ja
Terveyden ja hyvinvoinnin laitos (THL) muodostaa valtakunnalliset alkoholitilastonsa
naista tiedoista. Maahantuoja on vastuussa maahantuomiensa juomien laadusta ja siita,
ettd ne ovat kokonaisuudessaan sisalloltaan ja esittelyltdédn saanndsten mukaisia. (Val-
vira 2018e.)

Alkoholijuomien maahantuoja on velvollinen tekem&an Valviralle joitakin ilmoituksia.
Naistd ensimmaisena tehdaan tuoteilmoitus ja EU:n ulkopuolelta tuodessa ensivalvonta-
analyysitodistus. Tuoteilmoitus tehdaan tuotteen rekisteréimiseksi Valviran tuoterekiste-
riin, ja ensivalvontatodistus taas kertoo laboratoriotestin tulokset ja tuotteen sisallén. Mi-
kali tuotteet sisaltavéat luomualkoholituotteita, tulee maahantuojan tehda myds raportti
kolmansista maista tuoduista luonnonmukaisesti tuotetuista alkoholijuomista. Liséksi
myynneista tulee kuukausittain 18. paivaan mennessa tehda toimitus- tai nollailmoitus.
Talla raportoidaan edellisen kuukauden myynnit (nollailmoituksella, mikali ei ole ollut
myyntid). Valvira voi mydntaa 15 % alennuksen valvontamaksuista, mikali yritys tekee
toimitusilmoituksen annettuun maardaikaan mennessa sahkoisena. Valvontamaksu on
vahintddn perusmaksun suuruinen. Jos maahantuoja on anniskelu- tai vahittaismyynti-
luvanhaltija, hdn on edella mainittujen liséksi velvollinen tekemaan tuoteilmoitukset ja
iimoittamaan litramaarat Valviraan. (Valvira 2018e.) Muita tehtavia ilmoituksia ovat esi-
merkiksi Verohallinnolle tehtavat veroilmoitukset sek& maahantuonnista edelleen tullille

tehtava tuonti-ilmoitus (Tulli 2018c).

3.1.3 Alalla toimiminen

Alkoholin tukkumyyjalld, kuten minka tahansa muunkin tuotteen tai palvelun myyjalla,
tulee olla valmistajan lupa myyda ja vieda maasta tdman tuotteita. Maahantuoja ei siis
voi tukkumyyjana jalleenmyyda mita tahansa, vaan tuottajan taytyy valtuuttaa tdma toi-
mimaan omana edustajanaan ja viemaan taman tuotteita myytavaksi muihin maihin.
Useimmiten valtuutuksen yhteydessad maahantuoja sopii tuottajan kanssa myos yksinoi-
keudesta vieda tdméan tuotteita kyseiseen maahan, jotta hyvan tuotteen I6ydyttya kilpai-
lijat eivat voi hyodyntaa yrittdjan tekemaa taustatyota ja vaivannakoa ja alkaa vieda tuo-

tetta omissa nimissaan esimerkiksi hinnalla kilpaillen. (Herndndez 2018; Tukes 2016.)



Tukkumyyijan katsotaan luvanhaltijana olemaan vastuussa siitd, etta hanella on toimin-
tansa vaatimat edellytykset alalla toimimiseen. Myyjaéa tulee voida pitda luotettavana, ja
hanella onkin velvollisuus saattaa Valviran tietoon kaikki mahdolliset muutokset toimin-
nassa. Alkoholin valmistaja tai maahantuoja on myés vastuussa markkinoille tuomas-
taan tuotteesta ja sen ominaisuuksista. Tama tarkoittaa myds pakkausmerkintdjen vaa-
timuksista huolehtimista. Mikéli vaaditut merkinnat ovat puutteellisia tai tuotteen laa-
dussa tai koostumuksessa on jotakin maaraysten tai lakien vastaista, Valvira voi estaa
luvanhaltijaa luovuttamasta tuotetta kulutukseen tai vaatia tuotteen poistamista markki-

noilta maahantuojan kustannuksella. (Valvira 2018d.)

3.2 Logistiikka

3.2.1 Kuljetus

Vienti- ja tuontikuljetukset ovat tarkead osa-alue kansainvalista lilketoimintaa, ja yrityksen
kilpailukyvyn yllapitamiseksi tai lisddmiseksi kuljetukset tulee hallita hyvin. Niiden vajaa-
muotoinen hallinta voi johtaa ylimaaraisiin kuluihin, aikataulujen pettamiseen, tuotteiden
laadunmuutoksiin kuljetuksen aikana, seka muihin epavarmuustekijoihin. Valintakritee-
reita kuljetusmuotoa mietittdessa ovat esimerkiksi toimiala, kuljetusten saanndllisyys ja
toimitustineys sek& maantieteellinen sijainti, niin l&htépaikan kuin myods paamaaran.
Myds toimitusnopeus ja -varmuus ovat tarkeita huomioitavia. Lopullinen paatds tehdaan,
kun on maaritetty, missa kuljetusmuodossa on paras palvelu-laatu-hintasuhde. Kuljetet-
tava tavara kuitenkin asettaa perimmaiset vaatimukset myés kuljetusmuodolle, silla esi-
merkiksi nopeasti pilaantuvia tuotteita ei voi kuljettaa kuukausien ajan rahtilaivojen kon-
teissa, eika taas suuria koneita tai muuten painavaa kuormaa voi kuljettaa lentorahtina,
tai se ei ainakaan kannata kustannusten vuoksi. (Vahvaselkd 2009, 285; Logistiikan

maailma 2018a.)

Kuljetusmuodolle on yleisesti ottaen olemassa lukuisia vaihtoehtoja, mukaan lukien me-
riteitse laivarahtina tuonti, rekka- ja raidekuljetukset maitse seka lentorahti. Naista maan-
tiekuljetukset ovat merkittévin kuljetusmuoto suurimmassa osassa teollisuusmaita. Ne
mabhdollistavat melko suurienkin kuormien kuljettamisen lahestulkoon mihin vain, kun
taas raidekuljetukset yltavat vain rautateiden kattamalle alueelle ja laivarahti vain sata-

maan asti. Merikuljetukset ovat tarkea osa ulkomaankaupan logistiikkaa, ja esimerkiksi



Suomen kansainvalisista kuljetuksista suurin osa tapahtuu meritse. Rahtilaivojen kontti-
kuljetukset ovat edullinen ja vahapaastdinen tapa rahdille, mutta ne ovat usein myos
hitaita. Useimmissa tapauksissa on kaytdssa useita eri kuljetusmuotoja, jotka taydenta-
vat toisiaan muodostaen kuljetusketjun. (Vahvaselka 2009, 286; Logistiikan maailma
2018a.)

Taman opinnaytetyon toimeksiantajan kohdalla maitse tapahtuvat kuljetusmuodot eivat
ole vaihtoehtoja, silla Meksikosta tuotteita tuotaessa on ylitettava Atlantin valtameri, ellei
ole valmis odottamaan kuukausikaupalla, jotta tuotteet kuljetetaan maitse Pohjois-Ame-
rikan ja sen jalkeen Siperian lapi. Tama tekee rahtaamisesta niin hidasta, ettei kyseista
vaihtoehtoa ole realistista edes pohtia.

Alkoholijuomia kuljettaessa tulee ottaa huomioon monta asiaa, mita ei valttamatta muita
maahantuotavia tuotteita kuljettaessa tarvitse miettid. Lasipulloja kuljetettaessa tarkeaa
on hellavarainen kasittely, jotta tuotteet sailyvat ehjina. Lisaksi tulee ottaa huomioon kul-
jetuslampédtila, silla pakkasessa tai liian korkeassa lampdtilassa tuotteiden laatu karsii,

eivatka ne enda ole myyntikuntoisia.

Kuljetusmuodoista kaytannollisin perustettavalle yritykselle on maantie- ja rahtilaivakul-
jetusten yhdistdminen. Suorin reitti Meksikosta Suomeen ylittaa Atlantin, mutta tequilaa
tuottavat osavaltiot sijaitsevat kaikki Tyynenmeren puolella, joten tavara tulee ensin kul-
jettaa Meksikon lapi mahdollisimman nopean kuljetuksen mahdollistamiseksi. Meksi-
kossa on hyvin niukalti rautateita, joten ainoaksi vaihtoehdoksi maan sisaiselle kuljetuk-
selle jAd maantiekuljetus. Tequilaa valmistavista osavaltioista maan itdpuolelta tavara
kuljetetaan ensin lahtésatamaan Veracruziin, joka on paitsi yksi Meksikon tarkeimmista
satamista, myods sijainniltaan strategisin Euroopan-kauppaa ajatellen. Veracruzista rahti

tuodaan suoraan Helsingin satamaan asti.

Konttikuljetuksissa on yleensa kaksi vaihtoehtoa, joko maksaa tdyden kontin kuljetuk-
sesta (FCL - Full Container Load) tai jakaa kontti muiden tavaraa kuljettavien ja heidan
tuotteidensa kanssa (LCL - Less than Container Load). FCL-kuljetukset tulevat maahan-
tuojalle huomattavasti halvemmaksi, mikali tavaraa on paljon, ja useimmiten voi sanoa,
etta jo puoliksi taytta konttia tuodessa FCL-kuljetus tulee halvemmaksi kuin LCL-kuljetus.
Taysi kontti sisaltdd kontin koosta riippuen joko 10 tai 21 kansainvélisen kokoista tava-
ralavaa (100 * 120cm), joten se ei kuitenkaan ole kdytdnnéllinen vaihtoehto tequilaa tuo-

dessa pienten tuontimaarien vuoksi. (Freightforwarderquoteonline.com 2015.)



Tasta syysta opinnaytetyota tehdessa on selvitetty LCL-tuonnin kustannuksia. Interne-
tista l0ytyy laskureita, jotka kuljetuksen tietojen syottdmisen jalkeen laskevat alustavan
hinta-arvion kyseiselle rahdille. Osa néaistd on kuljetusyhtididen omia laskureita, jotka
hyddyntavat heilla olevaa hinnastoa, kun taas osa on yritysten ulkopuolisten tahojen tar-
joamia laskureita. Nama hyoédyntavat keraamiaan tietoja markkinahinnoista Esimerkiksi
120 x 100 x 150 cm kokoiselle ja 600 kilogramman painoiselle lavalle tulisi World Freight
Rates-sivuston laskurin mukaan 323,22 — 357,24 Yhdysvaltain dollaria. Saman toimituk-
sen hinnaksi Freightos-sivusto arvioi 83 — 262 dollaria. Ottaen huomioon Alkon maahan-
tuontikustannus 1,04 euroa litralta, kuljetuksen ja sen aikaisen vakuutuksen yhteissum-
man voisi halvimmillaan paatella jaavan reilusti alle euroon litralta. Aliarviointien valtta-
miseksi arvioitu vakuutetun kuljetuksen hinnaksi muodostuvan 0,75 euroa pullolta juo-
maa. (Alko 2018a; Freightos 2018; World Freight Rates 2018.)

3.2.2 Varastointi

Kun tukkumyyntilupaa lahetaan hakemaan, tulee samalla lomakkeella ilmoittaa myds
varaston tiedot. Tama tehdaéan liittAmalla hakemukseen Varasto/valmistuspaikkalo-
make, johon tulee kuvata varasto- tai muiden sailytystilojen laatu, rakenteet ja sijainti.
Varasto- ja valmistustiloista kaytetddn nimitysta elintarvikehuoneisto. Naiden vaatimuk-
sista saadetaan useissa eri laissa ja asetuksessa, mukaan lukien elintarvikelaissa
(23/2006), Euroopan parlamentin ja neuvoston asetuksessa elintarvikehygieniasta
(852/2004), maa- ja metsatalousministerion asetuksessa ilmoitettujen elintarvikehuo-
neistojen elintarvikehygieniasta (1367/2011), alkoholilaissa (1143/1994) ja valmisteve-
rotuslaissa (182/2010). Viimeksi mainitun kohdalla Tulli voi antaa ohjeita turvajarjestelyi-
hin liittyen. (Valvira 2018c.)

Tassa opinnaytetydssa ei katsota tarpeenmukaiseksi kayda lapi kaikkia vaatimuskohtia,
mutta yleisesti ottaen huoneistolle on asetettu paljon vaatimuksia, ennen kaikkea elin-
tarvikkeiden sailyvyyden ja hygienian suhteen. Kunnossapito ja puhdistus on oltava hel-
posti toteutettavissa ja sdanndllista. Liséksi valvonta tulee voida hoitaa tehokkaasti, ja
turvatoimien esimerkiksi asiattomien henkildiden sisaanpaasyn estamiseksi on oltava

kunnossa. (Valvira 2018c.)

Alkoholia voi varastoida verottomasti tai verollisesti. Veroton varastointi tarkoittaa, etta
maahantuotu alkoholi varastoidaan, ennen kuin siitd maksetaan alkoholi- ja juomapak-

kausveroa. Alkoholia voi hakea varastosta tarpeiden mukaan ja maksaa verot vasta, kun
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se luovutetaan kulutukseen. Talla tavoin maahantuoja saa lisdaikaa verojen maksuun,
eika taman tarvitse maksaa kaikkea veroa kerralla, vaan sen voi hoitaa myyntien mu-
kaan. Veroton varastointi on kuitenkin sallittua vain valtuutetulle varastonpitgjalle. Seka
valtuutettuna varastonpitdjana toimimiseen etta verottoman varaston pitamiseen tulee
hakea lupaa Verohallinnolta. Paatdés verottoman varaston lupahakemukselle maksaa
520 euroa (Verohallinto 2016b). Ennen kuin lupa myénnetdan, hakijan taytyy asettaa
vakuus verojen maksamisesta. Verohallinto maaraa tamén vakuuden arvon. Lupa verot-

tomaan varastointiin on voimassa toistaiseksi. (Verohallinto 2016c.)

3.3 Tequila ja mezcal

Tequila on todennakoisesti Meksikon tunnetuin vientituote. Mezcal taas on saman kal-
tainen juoma, mutta hieman laajempi kasite. Maan padkaupungissa on pieni, mutta mie-
lenkiintoinen museo, joka kasittelee naita kahta juomaa. Osana opinnaytetydn taustatut-
kimusta tehtiin kaynti Museo del Tequila y el Mezcal-nimisessd museossa. Suuri osa

juomiin liittyvasta tiedosta on peraisin museosta.

Tequila ja mezcal ovat agaavekasvin hedelmasta tislaamalla valmistettuja alkoholi-
juomia. Tequila tulee valmistaa yhden tietyn agaaven, tequila-agaaven (Agave Tequi-
lana) hedelmasta, kun taas mezcalin valmistukseen soveltuu noin 40 eri agaavelajia.
Nain tequilat kuuluvat mezcal-juomiin, vaikka valmistusprosessi eroaakin muiden mez-
cal-juomien valmistusprosessista. Molemmille juomille on annettu suojattu alkuperanimi-
tys samaan tapaan kuin esimerkiksi samppanjalle, Parman kinkulle tai erdille juustoille.
Tequilaksi voidaan kutsua juomia, jotka on tehty jossakin seuraavista viidestad osavalti-
osta: Jalisco, Nayarit, Guanajuato, Michoacan ja Tamaulipas ja joiden tekemiseen kay-
tetysta sokerista vahintaan 51 % on peraisin Agave Tequilana-kasvin hedelmasta. Niin
kutsutut laatutequilat on kuitenkin aina valmistettu sataprosenttisesta tequila-agaaven
mehusta. Juoma on lahtdisin Tequilan kaupungista Jaliscon osavaltiosta. Mezcalia voi-
daan valmistaa kahdeksassa osavaltiossa, aiemmin mainittujen Guanajuaton ja
Michoacanin lisaksi Oaxacassa, Guerrerossa, Durangossa, San Luis Potosissa, Pu-
eblassa ja Zacatecasissa. Mezcalin tulee sisaltda vahintd&n 80 % agaavemehua. (Mu-

seo del Tequilay el Mezcal 2018.)

Tequilan ja mezcalin valmistukseen kaytetaan agaavekasvin hedelmaa tai sydanta el
pifiaa, joka on saanut nimensa ananasta muistuttavan ulkondkdnsa vuoksi. Kypsan,

tequila-agaaven kohdalla 7 - 12 vuotiaan, kasvin pifia painaa kymmenia kiloja. Yhden



11

tequilalitran valmistukseen tarvitaan noin seitseman kiloa hedelmaa, mikali kasvi on
kypsa ja erittaa reilusti hedelmasokeria. Optimaalisen hedelmasokerintuotannon varmis-
tamiseksi agaave pitéisi leikata juuri ennen sen kukintaa. Kasvista leikataan pitkat lehdet
irti vildakkoveitsen tai vastaavan tydkalun avulla, minka jalkeen kasvin sydan halkaistaan

sen koosta riippuen kahteen tai neljgén osaan. (Museo del Tequila y el Mezcal 2018.)

Taman jalkeen pifia kypsennetaan, jotta sen hiilihydraatit hajoavat yksinkertaisiksi soke-
reiksi, jotka soveltuvat kaymisprosessiin. Agaaven hedelman kypsentamisvaihe eroaa
tequilan ja mezcalin osalta merkittéavasti. Tequilan kypsennys pyrkii nykyaan jaljittele-
maan samaa periaatetta, joka oli kaytdssa teollisen vallankumouksen aikaan. Kypsen-
nys tehdaan kaasulla kuumennettavissa, ruostumattomasta teréksesta tehdyissa tequi-
lauuneissa, joissa sydan kypsennetaan tasaisesti jopa kahdessatoista tunnissa. Mezca-
lin valmistuksessa taas kaytetdan yleisesti perinteistd menetelméaa, jossa agaaven he-
delma kypsennetaan tarkoitukseen valmistetussa maauunissa usean paivan ajan. He-
delma lasketaan maahan tehtyyn kuoppaan kuumien kivien paalle, jonka jalkeen se pei-
tetaan palmunoksilla, ruoholla ja muilla materiaaleilla, ja lopulta uuni suljetaan ilmatiiviisti
maa-aineksen avulla. Tdma hidas, tulella tehty kypsyttdmisprosessi antaa mezcalille sii-
hen yleisesti rinnastettavan voimakkaan savun aromin, ja muut kaytetyt materiaalit, ku-
ten palmunoksat, voivat tuoda oman vivahteensa makuun. Juuri perinteinen, kasitydna
tehtava kypsytysmenetelma on lisdnnyt kiinnostusta mezcalia kohtaan. (Museo del Te-

quila y el Mezcal 2018.)

Agaaven kypsennyksen jalkeen seuraa kaymisvaihe, jossa kypsennetyt pifiat murska-
taan, asetetaan tankkeihin ja peitetddn vedella. Hiivaa, ravinteita, kemikaaleja tai luon-
nonmateriaaleja saatetaan lisata prosessin vakauttamiseksi ja tasaisen laadun varmis-
tamiseksi, mutta perinteinen, luonnollinen menetelmé& hyddyntéé vain agaavea ja vetta.
Prosessi kestda paivista viikkoihin riippuen agaaven sokerimaarasta ja bakteerikan-
nasta. Kaymisessa kaytetyn veden puhtaus vaikuttaa merkittavasti lopputuotteen laa-
tuun. Veden tulisi olla peraisin lahteista, silla klooripitoisuus tuhoaa vedesta bakteerikan-
nat, jotka vastaavat kdymisprosessista. Tasta syysta valmistuspaikat ovat perinteisesti

sijainneet l&hteiden ja jokien aarella.

Kaymisen jalkeen k&ymisneste tislataan, mill erotellaan alkoholi vedesté. Nestetté kuu-
mennetaan, jolloin vettd alemmassa |Ampdtilassa kiehuva alkoholi hdyrystyy ja kerataan
talteen. Ensimmaisessa tislauksessa saatava alkoholi on viela melko matalaprosenttista,

mutta toisen kierroksen jalkeen jaava tuote on jo hyvin vahvaa alkoholipitoisuudeltaan.
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Tata laimennetaan joko ensimmaisen tislauksen lopputuloksella tai lahdevedelld, kunnes
saadaan toivotun vahvuinen alkoholijuoma. Joitakin laatuja tislataan kolmeen tai useam-
paan kertaan, mutta tyypillisin valmistusprosessi kasittda kaksinkertaisen tislauksen.
Joskus tislauksessa myos lisatdan hedelmia, yrtteja tai muita aromeja tuomaan makua.
Tislauksen jalkeen tuote joko pullotetaan, mikali kyseessa on blanco-tyypin tequila tai
mezcal, tai laitetaan tynnyreihin kypsymaan halutuksi ajaksi, jos kyseessa on reposado-

tai afiejo-tyypin juoma. (Museo del Tequila y el Mezcal 2018.)

Tequilaa on olemassa viitta eri tyyppi&: Tequila Blanco/Plata (valkoinen/hopea), Tequila
Joven/Oro (nuori/kultainen), Tequila Reposado (levannyt), Tequila Afiejo (kypsa) ja vii-
meisimpana lisayksena Tequila Extra Afiejo. Naista blanco-kategorian tequilat ovat kyp-
syttAmattdomia, ja ne pullotetaan heti valmistuksen jalkeen. Joven-tequilat ovat usein se-
koitus kypsyttamatonta ja jonkin aikaa kypsytettyd reposado- tai afiejo-tequilaa. Niita ei
useissa luokitteluissa mielletd omaksi kategoriakseen. Reposadoja kypsytetadan tammi-
tai rautatammitynnyreissa 2 - 12 kuukauden ajan, afiejoja 1 - 3 vuotta. Extra afiejo-kate-
goria virallistettiin vuonna 2006, ja siihen lukeutuvat enemman kuin kolmen vuoden ajan
kypsytetyt tequilat. Myds mezcalia kypsytetaan eri aikoja, ja sillekin on kayttssa luokat
joven/blanco, reposado ja afiejo. Lisaksi dorado (kullattu) vastaa tequilan joven-luokkaa,
joka on yleensa karamellilla tai muilla vareilla varjattya, muttei kypsytettyd. (Museo del

Tequilay el Mezcal 2018.)

Suomessa on monesti tapana nauttia tequila shottina tarjoiltuna suolan ja limen kanssa.
Tama ei kuitenkaan ole juomien perinteinen nauttimistapa, vaikka toki sitd Meksikossa-
kin toisinaan harrastetaan, erityisesti juotaessa halpoja ja heikompilaatuisia juomia. Ta-
sokkaampia vaihtoehtoja nautitaan yleensa hitaasti maistellen, kuten esimerkiksi viskeja
tai konjakkeja. Tequilasta ja mezcalista tehdaan myés monenlaisia drinkkeja, ja cocktail-
kulttuurin nousun myo6ta myos niiden kaytto on baareissa lisééntynyt. (Museo del Tequila
y el Mezcal 2018.)

Suomessa tequilan suosio on ainakin toistaiseksi maltillista, ja kuluttajien keskuudessa
halvemmat, shotteina juotavat tequilat ovat edelleen merkittavampi kategoria kuin pre-
mium-laadut. Kuluttajien mielikuva tequiloista on yha se, etta silla saa vahvan humalan
ja kamalan krapulan, mutta hyvaa se ei ole iking, ja se tuleekin juoda shottina irvistaen
sitd kumotessa (Hernandez 2018). Tequilan kulutus on vahentynyt Suomessa huomat-

tavasti 2010-luvulla, mik& on erikoista, silla saman aikaan sen valmistus ja kulutus maa-
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ilmalla, etenkin Yhdysvalloissa, on noussut rajahdysmaisesti. Alkon myyntilukujen mu-
kaan alkoholin myynti on muutenkin ollut laskussa, mutta tequilan osuus kokonaismyyn-
nista on laskenut vielakin voimakkaammin. Vuonna 2012 Alko myi tequilaa noin 23 tu-
hatta litraa, kun luku oli vuonna 2017 enaa noin 17 tuhatta litraa. (Alko 2018c.) Euroo-
passa tequilan suosio laahaa kaukana perassd USA:han verrattuna, mutta myo6s talla
mantereella on viime vuosina ollut nahtavissa pientd suosion nousua. Yhdysvaltojen jal-

keen suurimmat tequilan maahantuojat ovatkin Saksa, Espanja, Ranska ja Iso-Britannia.

Tequila on lahes kaikkien tuntema juoma myods Suomessa, vaikka sen suosio onkin viela
vahaista. Mezcal sen sijaan on suurelle yleistlle huomattavasti tuntemattomampi tuote,
ja muutenkin Meksikon ulkopuolella toistaiseksi. My6s mezcal on kuitenkin viime vuosina
kohonnut todella trendikk&aksi juomaksi, ja sen tuotanto on kolminkertaistunut vuosien
2011-16 aikana. Tequilan tuotanto on kasvanut yhta paljon 90-luvulta I&htien. Yhdysval-
lat on molempien juomien ylivoimaisesti suurin maahantuoja, ja tequilasta jopa 80 %
viedaan Meksikon pohjoisnaapuriin. Mezcalistakin 60 % viedd&n Yhdysvaltoihin. (Diaz
& Angulo 2018.)

4  Yritystoiminta

4.1 Yrityksen perustaminen

Lahtokohta yrityksen perustamiseen tulisi olla ratkaisun tarjoaminen johonkin tarpee-
seen. Toisin sanoen tdma tarve tulee 16ytaa ja keksid asiakkaalle lisdarvoa tuottava rat-
kaisu siihen. Joskus edes asiakaskunta tai kohderyhma ei tiedosta taman tarpeen ole-
massaoloa, ja yrityksen tehtavaksi jd& vakuuttaa tdma tarjottavan tuotteen tai palvelun

hyddyllisyydesta. (McKinsey & Company 2000, 53.)

Yrityksen perustaminen voidaan jakaa kolmeen eri vaiheeseen. Jokainen néista vai-
heista edistaa itse perustamista ja paattyy sijoittajan ja yrittdjan kannalta toivottuun lop-
putulokseen eli tavoitteen saavuttamiseen ja ongelman ratkaisuun. Ensimmaiseen vai-
heeseen kuuluu liikeidean kehittdminen. Kun markkinoilla oleva tarve tai ongelma on
tunnistettu, siihen lahetddn kehittamaan ratkaisua. Tastd saadaan yrityksen liikeidea,
jossa ongelma on tunnistettu ja ajatuksena on tarjota siihen ratkaisu. Tassa vaiheessa
on tarkeaa selvittdd, onko idealla potentiaalia ja riittaako sille tarpeeksi asiakaskuntaa.

Kehittamisprosessin aikana tulevan yrittajan olisi hyva etsia itselleen kumppaneita, joilla
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on mahdollisuus kehittaa tuotetta tai palvelua markkinoille tarjoamiseen asti. Useimmiten
tassé vaiheessa ei ole viela rahoittajia tai yhteistyokumppaneita, joten toimintaa ja kehit-
tamistyota rahoitetaan omilla tai lahipiirin varoilla. Ensimmaisen vaiheen tavoitteena on
likeidean kehittdaminen niin hyvéksi ja selkedksi, etta sijoittajat tai rahoittajat kiinnostuvat

ideasta ja lahtevat mukaan sen kehittdamiseen. (McKinsey & Company 2000, 23.)

Toinen vaihe on itse liiketoiminnan suunnittelu. TAhan kuuluu kokonaiskuvan muodosta-
minen, riskien rajoittaminen ja toiminnan rahoittaminen omilla varoilla. Hyva tapa lahtea
suunnittelemaan tulevaa toimintaa on perusteellisen liiketoimintasuunnitelman tekemi-
nen. Sita tehtdessa pidetdan kokonaiskuva mielessa eik& paneuduta liikaa yksityiskoh-
tiin. Liiketoimintasuunnitelmassa tulee pohtia riskeja ja niiden realisoitumisen todenna-
koisyyksia seka vaikutuksia, pitdd varautua odottamattomiin tilanteisiin ja pitdd laatia
suunnitelmat ja alustavat budjetit tarkeille toiminnoille eli tuotekehitykselle, tuotannolle,
markkinoinnille, jakelulle ja taloushallinnolle. Lisaksi tulee miettia tarkeitd kysymyksia,
kuten asiakassegmentointia, hinnoittelua ja hinta-asemointia, paikkakuntaa seka yhteis-
tydkumppaneita. Tassa vaiheessa tulisi myds kysya neuvoja asiantuntijoilta, kartoittaa
markkinoita asiakasyhteydenotoilla, ottaa yhteytta mahdollisiin toimittajiin ja tehda paljon

Kilpailijatutkimusta. (McKinsey & Company 2000, 24.)

Kun riskeja ja niiden todennadkodisyyksia on selvitetty ja tunnistettu, niiden pienenta-
miseksi tulee ruveta tekemaan toimenpiteita. Sijoittaminen uuteen yritykseen on aina
riski, ja tasta syysta huolellisesti tehty riskianalyysi ratkaisuehdotuksineen auttaa huo-
mattavasti sijoittajien vakuuttamisessa. Se osoittaa, etta liiketoimintaa on suunniteltu tar-
kasti ja my6s epaonnistumisen mahdollisuus on otettu huomioon. Riskien rajoittaminen
onkin ehdottoman téarkea vaihe etenkin mahdollisten sijoittajien ja sita kautta myos yri-
tyksen nakokulmasta. Tasséa vaiheessa perustamista muodostuu jo kustannuksia, esi-
merkiksi yrittajan omista elinkustannuksista ja tuotekehityksesta. Naita olisi hyva pystya
arvioimaan mahdollisimman tarkasti, jotta yrittdja osaa varautua menoihin, esimerkiksi
lainarahoituksella, joutumatta vararikkoon. Joskus sijoittajatkin saattavat myéntaa en-
nakkorahoitusta. Perustamisen toinen vaihe paattyy, kun sijoittajia on saatu mukaan ja

yrityksen rahoitus on saatu kuntoon. (McKinsey & Company 2000, 24-25.)

Viimeinen vaihe on itse yrityksen perustaminen ja sitd seuraava kasvu. Suunnitelman
valmistuttua sita lahdetaan toteuttamaan, ja yrittajat siirtyvat suunnittelijan roolista kehit-

tajiksi. TAman vaiheen tehtavid ovat esimerkiksi perustaminen, organisaation rakenta-
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minen, tuotannon jarjestaminen, mainonta ja suhdetoiminta, markkinoille tulo ja kilpai-
luun vastaaminen. Myo6s laajentaminen ja uusien markkinoiden valtaaminen tai uudet
tuotteet voivat tulla kysymykseen. Kun toiminta on kaynnistetty, selvidvat myos idean
potentiaali ja kannattavuus. Mikali yritys kykenee kannattavaan liikketoimintaan ja vastaa-
maan markkinoiden tarpeeseen tai jopa laajenemaan, sen tavoite on saavutettu. Tassa
vaiheessa sijoittajatkin alkavat usein miettia sijoituksista irtautumista ja omistuksiensa

myymisté ulkopuolisille tahoille. (McKinsey & Company 2000, 25 - 26.)

Potentiaalisen Toimittajien

Markkinoiden asiakaskunnan kartoittaminen,
selvittaminen kartoitus ja vertailu ja alustava
myyntiarvio valinta
Starttirahan i
Rahoituksen hakeminen ennen Fi Y”ttajlala'"‘f’}(..l.
hakeminen yrityksen innveralta mikéli
tarpeellista

perustamista

. Alkoholin
Yntyksen Perustamisilmoitus tukkumyyjan
perustaminen kaupparekisteriin lupahakemus +

muut ilmoitukset

Alustavat u ;
e . : - Naytepullojen
Toimittajan valinta CERIlILECCLE hankkiminen
PRIl myyntity6ta varten
varmistaminen yyntity
. . Naytteiden ja Sopimusten
Asiakkaiden sopivaksi lasketun tekeminen (esim. 3
hankkiminen hinnan kanssa plo/kk alkaen 4 kk
myynti paasta)
Kuljetus- ja
varastosopimukset
Liiketoiminnan ja Ostot, tuonti,
tuonnin varastointi, myynti KASVU

aloittaminen ja jakelu

Kuvio 1. Alkoholin maahantuontiyrityksen perustamisen prosessikaavio.
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Perustamisen vaiheissa pitaa huomioida toimialan vaatimukset ja toimia niiden mukaan.
Esimerkiksi alkoholijuomia maahantuotaessa sopivan toimittajan I6ytaminen on ehto lii-
ketoiminnan aloittamiselle, joten se on huomioitava jo varhaisessa vaiheessa. Kuvio 1

havainnollistaa alkoholijuomien maahantuontitoiminnan aloittamisen kriittisia vaiheita.

4.2 Luvat ja ilmoitukset

Yrityksen perustamispaéatoksen ja yhtiomuodon valinnan jalkeen yrittdjan tulee hoitaa
viralliset asiat kuntoon. Yksi naistéa on perustamisilmoituksen tekeminen. Yrityksen pe-
rustamisesta tulee ilmoittaa Patentti- ja rekisterihallituksen (PRH:n) kaupparekisteriin ja
Verohallinnon arvonlisdverovelvollisten rekisteriin, ennakkoperintarekisteriin seka tyon-
antajarekisteriin. llmoitus tehdaan PRH:n ja Verohallinnon yritys- ja yhteisotietojarjestel-
maan (YTJ). Seka osakeyhtitt etté yksityiset elinkeinonharjoittajat voivat halutessaan
tehda ilmoituksen sahkdisesti, muiden yritysten ja yhteistjen tulee tehda se paperilo-

makkeella. (Yritys- ja yhteisotietojarjestelma.)

Perustamisilmoituksen tayttaminen on periaatteessa helppoa, mutta joitakin asioita tulee
miettia huolella. Tarkein naista on nimen miettiminen. Yrityksen nimen tulee olla mie-
leenpainuva, eikd sen kannata olla liian rajoittava. Se ei mydskéaan voi olla sama tai kovin
samankaltainen toisen yrityksen nimen kanssa. (Meretniemi & Ylénen 2009, 128.) Tule-
van yrityksen nimeen ei tdssa opinnaytetytssa oteta viela kantaa, silla yrityksen perus-
taminen ei toistaiseksi ole ajankohtaista. Nime&a on parempi suunnitella rauhassa sen

hetkinen markkinatilanne ja kuluttajien mieltymykset huomioiden.

4.3 Muut vaatimukset

Yritt&jyys on joillekin tietoinen valinta ja toisille ainoa tapa elannon hankkimiseen. Yritta-
jana toimiminen on kuitenkin kovaa ty6td, ja monissa tapauksissa se tarkoittaa vapaa-
ajan ja tyon rajan hamartymisté tai jopa ympéarivuorokautista valmiustilaa, silla liiketoi-
minnassa on tarkeaa olla valmis mukautumaan jatkuvasti muuttuvaan toimintaymparis-
toon ja varmistamaan yrityksen jatkuvuus ja kehityksen yllapito. Jokaisesta liiketoimin-
nan perustajasta tulisi I0ytya sisdinen yrittdjyys, joka tarkoittaa oikeaa asennetta tytn
tekemiseen. Hyva yrittdjyys taas l0ytda ratkaisut olemassa oleviin haasteisiin. Jotkin
ominaisuudet kuitenkin auttavat ja tukevat yrittajad selviytymaan ja menestymaan han-

kalinakin aikoina. Tarkeimp&na naista voidaan pitdd motivaatiota. Intohimo ja todellinen
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halu toimia yrittajana ja kehittda omaa yritysta auttavat haasteisiin vastaamisessa. (Aho-
nen & Koskinen & Romero 2003, 12-13.)

Liséksi monista muista ominaisuuksista on hyétya toiminnassa. Esimerkiksi luottamus ja
usko omaan osaamiseen, halu menestya, paineensietokyky ja harkittu riskinottovalmius
ovat ehdottomasti yrittajyytta tukevia persoonallisuuden piirteitd. Pelkilla hyvilla ominai-
suuksilla ei kuitenkaan pééstéa alkuunkaan. Yrityksen perustamisen prosessi alkaa idean
kehittelysta ja loppuu toiminnan aloittamiseen. Tana aikana yrittaja kartuttaa tieto- ja tai-
totasoaan, ja taméa kasvuprosessi kestaékin koko yritystoiminnan ja yrittédjané toimimisen
ajan. (Ahonen ym. 2003, 12-13.)

Aloittelevan yrittajan tulee tuntea hyvin yritystoiminnan vaatimukset ja byrokratia seka
muut muodollisuudet. llman sopivaa taustaa, eli yrittdjakokemusta, koulutusta tai vaik-
kapa yrittajyyskurssin suorittamista, on hyvin vaikea saada lainkaan rahoitusta toimin-
nalle. Samalla tavalla vaaditaan tuntemusta alasta, jolla aiotaan toimia. Tama on toki
ymmarrettavaa eikd voi olettaa, etta ikAnsa autokorjaamoa pydrittanyt henkild olisi sa-
man tien valmis perustamaan yrityksen vanhusten hoitoalalle. Talle on kuitenkin kertynyt
vuosien kokemus yrittdjyydesta ja monista opeista on huomattava hyéty uuden alan yri-
tysta perustettaessa. Lisaksi vaaditaan kuitenkin toimialan tuntemusta, jotta osoitetaan

ymmarrys juuri silla alalla toimimisesta ja potentiaalista.

Kaikki yrittajalle sopivat ominaisuudet, palava innostus toimialasta ja halu yrittaa eivat
kuitenkaan riita yritystoiminnan perustamiseen. Lisaksi tarvitaan alkupaaomaa, mita var-
ten yrittdjan oman talouden on hyva olla kunnossa. Saastoilla tai lahipiirin panostuksilla
mahdollistetaan alkutaival, mink& jalkeen on kuitenkin oltava jo enemman rahoitusta.
Tata varten lahestytaan ulkopuolisia rahoittajia. Heidan vakuuttamiseensa tarvitaan hyva
ja realistinen liiketoimintasuunnitelma sek& osoitus siita, ettd omaa tarvittavat tiedot ja
taidot seka kokemuksen perustettavan yrityksen menestymisen mahdollistamiseksi.
(Ahonen ym. 2003, 13-14.)

Tulevalla yrittajalla on yrittajyytta tukeva liiketoiminnan koulutustausta, josta on paljon
tukea yrittdmiseen. Tutkinnon aikana saavutettu laaja ndkemys lilketoiminnasta seka yri-
tyksista tukee vahvasti yrittdjyyden alkutaivalta. Lisaksi talla on erinomaiset sosiaaliset
taidot sek& neuvottelukyky, mista on ehdottomasti hyétya asiakas- ja toimittajasuhteita
luodessa seké sopimuksia tehdessa. Henkilokohtainen kokemus yrittdjyydesta olisi eh-

dottomasti hyodyksi, mutta tassa vaiheessa sita ei vield ole. Liiketoimintaa aloitettaessa
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yrittajalle olisi todennakoisesti kertynyt jo hieman kokemusta yrittamisesta lahipiirissa,
silla taman vanhemmat ovat perustamassa omaa anniskeluravintolaa lahitulevaisuu-
dessa. Tasta yrittdja voi ammentaa ensikosketuksia oman yritystoiminnan pydrittami-
seen, vaikkei kyseessa olekaan omakohtainen kokemus. Kokemus kuitenkin karttuu ja
tekemalla oppii nopeasti, joten kokemuksen puute ei valttdmatta ole niin ratkaiseva te-
kija. Suunnitelmiin kuuluu myés vahvistaa osaamista suorittamalla ainakin jokin monista

tarjolla olevista yrittdjakursseista.

Yrityksen perustajalla on vahva kiinnostus toimialaa ja tuotelajitelmaa kohtaan, mik& luo
hyvat lahtokohdat yrityksen perustamiselle. Yrittajyys tarkoittaa monesti hyvin epasaan-
nollisia tydaikoja, mik& sopii yrittdjan luonteeseen mainiosti, silla tAma ei ole koskaan
viehattynyt sdanndollisista toimistotydajoista. Yrittdjadna toimiminen on pitkaan ollut suun-
nitelmissa, silla ajatus itsensa tyollistdmisesta ja koko tydpanoksen antamisesta oman
yrityksen eduksi kiehtoo suuresti.

4.4 Yrittajyys Suomessa

Yrittgjille on olemassa paljon eri toimijoiden tarjoamaa tukea, rahallisesta avustuksesta
ja koulutuksesta neuvontaan. Esimerkiksi rahoituksen hakemista varten ndma toimijat
saattavat vaatia nayttoa tarpeellisen tiedon hallinnasta paatoimista yrittajyytta varten.
Tahan on usein ratkaisuna koulutuksia ja yrittajyyskursseja, muun muassa TE-toimiston
tarjoamana. Kaupallinen koulutustausta on hyva lahtokohta yrityksen perustamista var-
ten, silla oletettavasti koulutuksen aikana on jo saatu paljon tarpeellista tietoa yritysmaa-

iimasta ja yrittajyydesta. (TE-palvelut 2018.)

5 Toimiala-analyysi

5.1 Taloudellinen tilanne ja sen vaikutus toimialaan

Suomen talous on pitkdn taantuman jalkeen ollut nousussa viime vuodet. Valtiovarain-
ministerion taloudellisen katsauksen mukaan kotitalouksien kaytettavissa olleet reaalitu-
lot kasvoivat arviolta yli 2 % edellisvuodesta, silla ty6llisyyden paraneminen ja verotuk-
sen keveneminen vaikuttivat tulotasoon enemman kuin inflaation pieni kiihtyminen.

Vuonna 2018 kulutuksen nousu Kiihtyy ansiotason nousun tukemana, ja kaytettavissa
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olevat tulot kasvavat jopa edellisvuotta vahvemmin. Inflaatio kuitenkin kiihtyy, jolloin re-
aalitulojen kasvu hidastuu. Vuonna 2019 palkkasummat nousevat edelleen, mutta reaa-
litulojen kasvu hidastuu, kuten myos yksityisen kulutuksen kasvu. (Valtiovarainministerit
2017.) Tutkimusten mukaan kuluttajien kaytettavissa olevien tulojen maara vaikuttaa
vahvasti yhteiskunnan alkoholinkulutukseen, ja se selittda suurelta osin alkoholin kulu-
tuksen kasvun Suomessa 60-luvulta lahtien. Toki poliittisilla ja yhteiskunnallisilla muu-
toksilla, kuten myds verotuksen vaihteluilla, on omat roolinsa kulutuksessa. (Mékela &
Osterberg 2016.)

Alkoholijuomien hintakehitys talla vuosituhannella on ollut maltillista erityisesti vahittais-
myynnissa. Eduskunta laski alkoholiveroa tuntuvasti vuonna 2004, minka jalkeen vahit-
taiskulutuksen hintataso ei ole vielakaan saavuttanut ennen veronlaskua vallinnutta hin-
tatasoa. Anniskelumyynnin hintatasoon veroalennus ei sen sijaan juurikaan vaikuttanut,
ja vuodesta 2007 asti hinnat ovatkin olleet tasaisessa nousussa. Hintatason kehitysta
voi tarkastella kuviosta 2. (Terveyden ja hyvinvoinnin laitos 2017a.)

130 i
Reaalihinta-
indeksit:

120 )

Anniskelu-
kulutus

110 +

e Kulutus

100 = yhteensa

20 Vahitt dis-

kulutus
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Kuvio 2. Alkoholijuomien hintatason kehitys (Terveyden ja hyvinvoinnin laitos 2017a).

Meksikon osalta taloudellinen tilanne on silla tavalla epédvakaa, etté tulevaisuudennaky-
mat ovat hieman epaselvat. Maassa jarjestetddn heindkuussa 2018 presidentinvaalit,
jotka voivat vaikuttaa maan talouteen ja esimerkiksi aiheuttaa levottomuuksia. Kuitenkin
viela suurempi taloudellinen epavarmuustekija on Yhdysvallat, jonka toimet voivat vai-
kuttaa maan talouteen jopa todella huomattavasti, erityisesti vapaakauppasopimus NAF-

TAn tulevien muutosten myo6ta. (Team Finland 2017.)
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5.2 Trendit ja niiden vaikutus

Yksi suurista viime vuosien trendeista on hyvinvointi ja terveellisten elamantapojen suo-
siminen. Talla trendilla on vaikutuksensa alkoholin kulutukseen, kuten on myds ekologi-
suutta ja kestavaa kehitysta suosivalla trendilla. Yha useampi ihminen pyrkii parempaan
yleiseen hyvinvointiin, miké tarkoittaa muun muassa ravintotottumusten muutosta. Mo-
nelle tama tarkoittaa myos alkoholin vahentamista, mika nakyykin esimerkiksi Alkon
viime vuosien myyntien vahenemisella. Alkon tekemén asiakassegmenttitutkimuksen
mukaan joka kolmas sen asiakkaista haluaisi vahentaa alkoholin kulutustaan juuri ter-
veyden vuoksi. Kulutusta pyritdan vahentamaan esimerkiksi juomalla entista miedompia
juomia. Moni suosiikin valinnoissaan alkoholin maaran maksimoimisen sijaan laatua ja
makua. (Alko 2018d; Pelkonen 2018.) Laadun suosiminen nakyy tequilan myynnissa
myods Meksikossa. La Europea- ja Bodegas Alianza-alkoholimyymaldissa tehtyjen sup-
peiden haastattelujen perusteella hintavammat tequilat, kuten my6és mezcalit, ovat eh-
dottomasti halutumpia kuin halvat juomat, ja tuotteesta ollaan myds valmiita maksa-
maan, toisin kuin joidenkin muiden alkoholityyppien kohdalla (Bodegas Alianza 2018; La
Europea 2018).

Alkon vakevien myynneissa on siirrytty perinteisesti Suomessa suosituista kirkkaista vii-
noista kohti kypsytettyja tisleitd, kuten viskeja, konjakkeja ja rommeja. Nailla juomilla on-
kin koko ajan kasvava harrastajapohja, joka maistelee eri laatuja ja nauttii niistd maun,
ei niinkdan alkoholipitoisuuden vuoksi. TAma nakyy myos pienten pullokokojen suosi-
ossa, silla niiden myynti kasvoi vuonna 2017 jopa 3,8 %, kun taas vakevien juomien
litramyynti véheni samaan aikaan. Pienten pullojen suosiminen kertoo myos siita, etta
suomalaiset yha aktiivisemmin haluavat kokeilla uusia tuotteita ja makuja, mik& luokin
mahdollisuuksia toistaiseksi vAhemman suosituille juomille. Myds alkoholittomien ja ma-
tala-alkoholisten juomien suosio on kasvussa, ja niitd tuodaankin markkinoille jatkuvasti
enemman. Alkossa on lisaksi huomattu vastuullisuuden, lapindkyvyyden ja kéasityolai-
syyden merkittéavat vaikutukset kulutuksessa. (Alko 2018b.) Esimerkiksi luomulla onkin
jo melko suuri rooli erityisesti viineissa, vakevissa luomumerkinnan vaikutus on ainakin
toistaiseksi vahaisempi. Kasityon arvostuksen nousu nakyy erityisesti kotimaisen tuotan-
non kasvuna. Pienpanimot ja pienet tuottajat ovat olleet paljon esilla mediassa, mik&a on

osaltaan lis&nnyt kiinnostusta niitd kohtaan. (Pelkonen 2018.)

Alkon myynneissa aiemmin mainittu cocktailkulttuurin voimistuminen on toistaiseksi na-

kynyt etenkin ginin myyntiluvuissa. Gini on tehnyt uutta nousua, mika on linkitettavissa
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siihen, etta ginia on helppo kayttaa ja valmistaa juomia siitd myos kotioloissa. Vakevien
juomien myyntien kehitys vaihtelee yleisesti paljon eiké ole yhdistettavissa vain cocktail-
kulttuuriin, vaan vakevien harrastaminen ja kiinnostus niiden moniin makuihin ja kaytto-

tapoihin on lisdantynyt. (Pelkonen, 2018.)

Mainituilla trendeilla on selkea vaikutus myds opinnaytetytn taustalla olevan yrityksen
tulevaan toimintaan. Kokeilunhalu ja laadukkaiden tuotteiden maistelu pelkan humaltu-
misen sijaan luovat selkedn mahdollisuuden tequilan maahantuojalle. Myds kasityolai-
syyden arvostus tulee huomioida mahdollisena kilpailuvalttina erityisesti mezcalin koh-
dalla. Oli l&htokohta ja ndkemys maahantuonnille mik& tahansa, vastuullisuus on otet-
tava nykypaivana huomioon. Tama on kriittinen kysymys myés tequilan maahantuojalle,
silla sen moninkertaistunut kulutus ja tuotanto meinaavat vaarantaa tietyt agaavelajit ja
alan monet toimijat keikkuvatkin siiné rajoilla, toimitaanko en&é kestavan kehityksen pe-
lisdannailla vai ei. Lisaksi tequilatytntekijdiden olot ja tulot tulee ottaa huomioon.

5.3 Tulevaisuus

Terveysajattelu ja hyvinvointi on ollut paljon esilla viime vuosien aikana. Ihmisten kiin-
nostus terveellisempia elamantapoja kohtaan on noussut selvasti vime aikoina, varmasti
osittain lansimaisen terveystilanteen vuoksi. lnmisten puutteellinen ruokavalio ja epéater-
veelliset elintavat ovat saaneet ihmiskunnan sairaammaksi kuin ikina (Milonoff & Rantala
2010, 102 - 105.), eivatka vahainen liikunta, paivittainen toimisto- tai muu istumatyo, ja
paihteiden kaytto paranna tilannetta. Talla vuosituhannella, erityisesti vuosikymmenella,
ihmiset ovat havahtuneet tdhan, ja terveellisistd elaméantavoista on tullut hitti. Hyvinvoin-
tigjattelu on selvasti ndhtavissa alkoholinkulutuksessa ja erityisesti kulutuksen raken-
teessa. Nuoret ovat Suomessa raittimpia kuin koskaan 2000-luvun aikana, ja myds al-
koholinkulutus ja myyntimaarat ovat pienentyneet Suomessa jatkuvasti vuodesta 2007
l[&htien. Tosin tassa pitda ottaa huomioon pitkdan jatkuneen taantuman ja usean veron-

korotuksen vaikutus, joka on todennakoisesti tuntuva.

Myds kasityolaisyyden ja luonnonmukaisen tuotannon arvostus, eli eettinen kuluttami-
nen, jatkaa suosiotaan. Siitd ollaan valmiita maksamaan enemman, ja ylipaataan laatu
kiinnostaa kuluttajia. My6s eksotiikka kiinnostaa kuluttajia. Yh& useampi kuluttaja valit-
see esimerkiksi laadukkaan ja hintavan pienpanimo-oluen perjantai-illaksi, vaikka sa-

malla rahalla voisi ostaa useamman sisaanheitto-oluen. Naissa trendeissa on nahtavissa
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likehdintaa, joka saattaisi luoda mahdollisuuksia tequilalle ja mezcalille myds Suo-

messa.

Maailmanlaajuisesti tequilan ja mezcalin kysynta on kasvanut erittdin voimakkaasti. Vii-
meisen kymmenen vuoden aikana tequilan vienti Meksikosta Yhdysvaltoihin on kasvanut
198 %, ja tequilan kokonaistuotanto kolminkertaistui vuosien 1995 - 2015 aikana. Mez-
calin tuotanto taas kolminkertaistui vuosien 2011 - 2016 aikana, ja my0s sen vienti on
ollut suuressa kasvussa. Tuotannon lahes hallitsemattomalla kasvulla on ollut myos ne-
gatiivisia vaikutuksia alaan ja sen toimijoihin. Tequilan raaka-aineena kaytettavan te-
quila-agaaven kilohinta on kuusinkertaistunut alle neljastd Meksikon pesosta noin
22:een pesoon vuoden 2016 ja 2018 valilla. (Diaz & Angulo 2018.)

Agaave vaatii vahintdan seitseman vuotta kypsyakseen, joten viime vuosien aikana teh-
dyt toimenpiteet agaaveistutusten lisddmiseksi kysyntda vastaamaan eivat tuota tulosta
viela muutamaan vuoteen. Tasta syysta alan suuret toimijat, jotka ovat viljelleet suuria
peltoja agaavea yli omien tarpeidensa, tai joilla on ollut varaa ostaa tarvitsemansa maara
raaka-ainetta etukateen varastoon hintojen lahtiessd nousuun, ovat parjanneet kilpai-
lussa hyvin, kun taas lukuisat pienet tequilan tuottajat ovat joutuneet lopettamaan toimin-
tansa kustannusten noustua niin korkeiksi, ettei katetta jaa hintoja nostamallakaan. Tuo-
tantohintojen uskotaan tulevan vaikuttamaan my6s suurten toimijoiden tuotantoon, mi-

kali tilanne jatkuu samanlaisena. (Diaz & Angulo 2018.)

Suomessa tequilan kysyntéa painottuu edelleen voimakkaasti halvempiin juomiin. Pienta
siirtymaa kohti laadukkaampia tuotteita ja laajempaa kiinnostusta on Alkossa kuitenkin
huomattu, koska valikoimaa on laajennettu reilusti. Kovin merkittavad muutosta ei kui-
tenkaan ole tapahtunut, kuten esimerkiksi Yhdysvalloissa, ja tequilan kokonaismyynti on
laskenut samaan aikaan, kun valikoima laajentunut. Kuluttajat kuitenkin vaikuttavat tun-
tevan enemman tequiloja kuin vuosikymmen sitten, ja yleinen kiinnostus eri juomatyyp-
peihin vaikuttaa myds tequilaan. Nahtavaksi jaa, kuinka suureksi aistittavissa oleva, pieni

kiinnostus kohti premium-laadun tequiloita voi kasvaa Suomessa. (Pelkonen 2018.)

5.4 Kilpailija-analyysi

Kilpailijoita analysoitaessa on mietittavd monia asioita. Tarkeitd mietittdvia ovat muun
muassa heidan liiketoimintansa kokonaisuutena (sen merkitysta, toimintatapoja, volyy-

mia), yritysten henkilosto (kuinka paljon sité on, millaisilla taustoilla, millakin osa-alueilla),
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johto ja johtaminen (arvoja, koulutusta), toiminnan luonne (kuinka vakaata, kuinka ag-
gressiivista, miten hyodyntaa teknologiaa), markkinointi, tuotteet, tuottaminen seka ta-
lous. Kaikkia naita ja mahdollisesti muitakin osa-alueita tulisi tarkkailla ja arvioida mah-
dollisimman yksityiskohtaisesti, silla kilpailijoiden tunteminen on olennainen osa liiketoi-
mintaa. (Pitkamaki 2001, 47-50.)

Alkoholin maahantuonti- ja tukkumyyntialalla kilpailu on erittdin kovaa. Siihen vaikuttaa
Suomen ankara verotus, joka helposti syd katteet toimijoilta, seka Alkon monopoliasema
yli 5,5 prosenttiyksikkda etyylialkoholia siséltavien juomien vahittaiskaupassa. Tama tar-
koittaa sita, ettd muiden kuin mietojen alkoholijuomien maahantuojalla on kaytanndssa
kaksi mahdollista asiakaskuntaa; ravintola-alan toimijat sek& Alko. Alkon valintaprosessi
on aikaa vieva ja pienelle toimijalle se voi olla kalliskin, joten se tekee myynnin varmis-

tamisesta huomattavasti hankalampaa.

Alalla toimivia yrityksid on Suomessa runsaasti, 331 kappaletta. (Avoindata.fi.) Tama
luku sisaltaa alkoholin maahantuojat ja tukkukauppiaat, silla moni tukkureista toimii myos
maahantuojana ja painvastoin. Jotkut yritykset ovat keskittyneet tiettyihin tuotteisiin, esi-
merkiksi viineihin, ja toiset taas tuovat summittaisesti vahan kaiken tyyppisia juomia. La-
hes kaikilla on kuitenkin oikeus tuoda myos vakevid juomia. Alkossa myynnissa olevia
tequilamerkkejd maahantuo monta eri yritysta. Alkon kivijalkaliikkeissa on yleisesti tar-
jolla vain yhdesta kolmeen eri laatua, mutta verkkokaupasta l6ytyy jo 18 laatua. Naita

maahantuovia yrityksia on jopa kymmenkunta. (Alko 2018f.)

Kilpailijoita on haettu analyysia varten Alkon verkkokaupassa tarjolla olevien tequila-
merkkien maahantuojista. Tarkastelluista kilpailijoista yksikaan ei ole erikoistunut tequi-
laan ja mezcaliin, vaan kaikki tuovat eri tuoteryhmien alkoholijuomia. Kaikki tarkastellut
kilpailijat ovat toimineet jo usean vuoden ajan, ja heilla on vakiinnutettu markkinapaikka
Suomessa. Kaksi suoraa kilpailijaa ovat Interbrands Wines & Spirits Oy ja Edrington Fin-
land Oy.

Kilpailijoista Interbrands Wines & Spirits Oy on vuonna 2005 perustettu alkoholin maa-
hantuoja, joka toimii koko Suomessa ja toimittaa tuotteitaan kaikille jalleenmyyjille niin
Alkoon, ravintola- ja hotellialalle kuin my6s verottomaan myyntiin, mika kaytanngssa tar-
koittaa kansainvalisen matkustajalikenteen myyntia. Interbrands Oy:n liikevaihto oli
vuonna 2016 n. 14,8 miljoonaa euroa ja henkilostoa silla on 15. Sen tuotelajitelmasta

I6ytyy erityisesti laaja valikoima viineja, mutta myos vakevid juomia. Tequilaa on tarjolla
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vain Patrén-merkin tuotteita, mutta ne ovat premium-laadun tuotteita, jotka kilpailevat
suoraan perustettavan yrityksen tarjoamaa vastaan. (Kauppalehti 2018b; Interbrands
Wines & Spirits 2018; Alko 2018f.)

Toinen suoraksi Kilpailijaksi luettava yritys on Edrington Finland Oy. Sen juuret juontavat
Suomessa jo olympiavuoteen 1952. Nykyisella nimellaan yritys on toiminut vuodesta
2012 asti, kun Maxxium Worldwide myi omistuksiaan, ja skotlantilainen The Edrington
Group osto kaikki Maxxium Nordicin pohjoismaissa toimineet yritykset. Edrington on eri-
koistunut viskiin, silla se lahti liikkeelle skotlantilaisesta viskia valmistaneesta perheyri-
tyksesta. Lisaksi se omistaa joitakin muiden juomaryhmien brandeja ja edustaa useita
suuria tuotemerkkeja eri tuoteryhmistd. Tequilaa Edrington tuo vain yhdelta tuottajalta,
Sauza Tequila-nimiselta yritykseltd, joka on yksi maailman suurimmista valmistajista.
Sauzan tuotteita lajitelmasta I6ytyy 5 eri tyyppi&, mukaan lukien edulliset, laadultaan vaa-
timattomammat Sauza Silver ja Sauza Gold, seka hieman laadukkaamman Tres Gene-
raciones-brandin reposado- ja afiejo-tyypin tequilat. Edrington Finland on Suomessa jok-
seenkin pienempi toimija kuin Interbrands, silla sen liikevaihto vuonna 2016 oli 5,1 mil-

joonaa euroa ja tyontekijoita silla on 6. (Kauppalehti 2018a; Edrington 2018; Alko 2018f.)

6 Liiketoimintasuunnitelma

6.1 Liiketoimintasuunnitelman perusteet

Liiketoimintasuunnitelmalla tarkoitetaan kirjallista esitysta yrityksen toiminnasta. Siita tu-
lee ilmeté& esimerkiksi yrityksen menestystekijat, tuloldhteet, strategia ja koko toimintaa
ohjaava ndkemys seka suunnitelma nakemyksen toteuttamiseksi. Se on hyva tyovéline,
jota tehdessé joudutaan kartoittamaan omat ydinosaamiset, vahvuudet, heikkoudet ja
asema markkinakentdssa. TAman vuoksi yrittdja tai muu liiketoimintasuunnitelman tekija

joutuu miettimaan kaikkien toimintansa osa-alueiden tilaa. (Pitkdméaki 2001, 9.)

Liiketoimintasuunnitelmalle voi olla useita kayttotarkoituksia, mutta usein sitd hyédynne-
téaan yrityksen perustamista suunniteltaessa. Se on hyva tapa antaa sidosryhmille, tdsséa
tapauksessa erityisesti rahoittajille, laaja kuva tulevan yrityksen toiminnasta. Huolella
tehty lilketoimintasuunnitelma vakuuttaa riskin ottajia huomattavasti tehokkaammin kuin

pelkka aloittelevan yrittajan idea. (Pitkamaki 2001, 9.)
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Liiketoimintasuunnitelma on tarkea tydkalu myds yrityksen kehittyessa, ja sita tulisikin
paivittaa sitd mukaa, kun yrityksen toimintaan tulee muutoksia. Esimerkiksi laajenemista
suunnittelevan yrityksen olisi tarkea paivittdd suunnitelma ajan tasalle seka mahdollisten

rahoittajien vakuuttamiseksi, etta yrityksen oman toiminnan tueksi. (Hesso 2013, 10-12.)

Liiketoimintasuunnitelman tarkeimpia tehtavia on saada tekijansa ajattelemaan liiketoi-
mintansa mahdollisuuksia kriittisesti. Menestyminen on pitkalla aikavalilla saavutettua
tuloksellista toimintaa. Tama vaatii kilpailussa parjaamista ja lisdarvon luomista asiak-
kaille. Vision saavuttamiseksi noudatettava pitkdn aikavalin suunnitelma on yrityksen
strategia. Liiketoimintasuunnitelma ja strategia ovatkin laheisesti yhteydessa toisiinsa, ja
joissakin organisaatioissa ne voivat kaytdnndssa tarkoittaa samaa asiaa. Strategia on
joka tapauksessa tarkea sisaistaa liikketoimintasuunnitelmaa tehdessa. (Hesso 2013,
13.)

6.2 Liikeidea

Liikeidea on eraanlainen tiivistetty versio liiketoimintasuunnitelmasta. Se kertoo lukijal-
leen nopeasti yhdella silmaykselld, mita liiketoimintasuunnitelma tulee kasittelemaan. Lii-
keidea kuvaa yrityksen toimintaa ja maaérittelee, mita tuotteita tai palveluja yritys tarjoaa,

kenelle ja miten se niita tarjoaa. (Hesso 2013, 25.)

Perustettavan yrityksen liikeidea on maahantuoda tequilaa ja mezcalia, erityisesti laa-
dukkaita merkkeja seka toivon mukaan pienten, perinteisten tuottajien kasityolaistuot-
teita, mikali kontaktien ja toimivien liikesuhteiden luominen naihin toimijoihin onnistuu.
Tuotavia tuotteita tarjotaan vahittadismyyntiin Alkoon seké anniskeluun ravintola- ja baa-
riyrittdjille. Toisin sanoen suorat asiakkaat muodostuvat suunnitelman mukaan Alkosta
ja ravintola-alan toimijoista, mutta loppukayttdjina tulevat olemaan suomalaiset, laatutie-
toiset kuluttajat, jotka ovat valmiita maksamaan hieman enemman saadakseen nautin-
non tequilasta pelkan humalatilan sijaan. Tarkoituksena on aloittaa toiminta vakevien
juomien tuonnilla ja mahdollisesti lisata tuoteportfolioon myés muita meksikolaisia juo-
mia, esimerkiksi olutta ja viinia. Toimintaa pyritdan kasvattamaan ravintolamyynnilla en-

nen Alkon tarjouskilpailuun mukaan lahtemista.
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6.3 Arvo javisio

Hesson mukaan liiketoimintasuunnitelma tarkoittaa tulevan tai jo olemassa olevan yri-
tystoiminnan suunnitelmaa, ja siin& kaydaankin lapi kaikki toimet, joita on tehtava yrityk-
sen menestymisen varmistamiseksi. Menestyminen taas tarkoittaa yrityksen unelman

saavuttamista. Unelmaa kutsutaan visioksi. (Hesso 2013, 1-2.)

Jokaisella yrityksella tulee olla selkea tavoite, jonka saavuttamiseen pyritdan kaikella te-
kemisella. Tama tavoite, tulevaisuudenkuva tai visio antaa syyn jokapaivaiselle tekemi-
selle yrityksen sisalla. Matkalla vision saavuttamiseksi yritys kohtaa usein haasteita, esi-
merkiksi budjetin riittaméattémyyden tai kilpailijoiden kehittymisen johdosta. Visio syntyy
liketoimintasuunnitelman paivittdmisen yhteydessa syntyvasta keskustelusta, kuunte-
lusta ja ymparistdn arvioinnista, sita ei siis luoda tietoisin paatdksin. Jos visio osuu oike-
aan, se on yritykselle sen tarkeintd padomaa. Sen johtaessa valintoja oikea visio merkit-
see myds oikeita ratkaisuja, ja vaarin osuessaan se voi johtaa kilpailukyvyn heikkenemi-

seen vaarien valintojen johdosta. (Pitkdmaki 2001, 87.)

Yrittdjan visio on, ettéd hanen maahantuomiaan tuotteita on kymmenen vuoden kuluttua
yritystoiminnan aloittamisesta tarjolla suuressa osassa suomalaisia anniskeluravintoloita
ja Alkon verkkokaupassa useaa eri laatua. Alkon tequilan kokonaismyynnistd kymme-
nesosa muodostuu yrityksen tuotteiden myynnista. Visioon kuuluu oletuksena se, etta
tequilan kulutus tulee lahtem&aén voimakkaaseen kasvuun, kuten on kaynyt esimerkiksi
Yhdysvalloissa, Japanissa sek& muutamassa Euroopan maassa. Viimeistdan muuta-
man vuoden sisélla toiminnan aloittamisesta, yrityksesta tulee osakeyhtié, mahdollisesti
tanskalaisen yhtiokumppanin kanssa, ja toiminta laajenee Suomen lisaksi Tanskaan ja

muihin Pohjoismaihin.

Arvot, jotka muodostavat sdannét ja moraalin vision tavoitteluun, tulevat muotoutumaan
[&helle yrittajan omia arvoja, joihin kuuluvat muun muassa eettisyys ja lapinakyvyys. Tuo-
telajitelmaa tehdessé ja maahantuotavia tuotteita ja niitd valmistavia yrityksia valittaessa
valintakriteereihin tulevat kuulumaan maun, laadukkaiden ainesosien ja tuotantomene-
telmien sek& hinta-laatusuhteen lisaksi ehdottomasti tuotantotapojen eettisyys ja kes-
tava kehitys. Tuottajien on varmistettava kaytettyjen agaavekasvien jatkuvuus ja tulevai-
suus seka taattava reilut ty6olosuhteet tyontekijoilleen. Yritysten toiminnan tulee muu-

tenkin olla lapinakyvaa ja kaikin puolin eettista.
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Luotettavuus yhteistyékumppanina seka asiakkaiden etta toimittajien silmissa on yksi
yrittajan ja sitd kautta yrityksen arvoista, kuten myds asiantuntijuus meksikolaisten juo-
mien suhteen. Yritys haluaa olla arvostetuin meksikolaisten juomien tuntija maahantuon-

tialalla ja haluttu yhteistybkumppani.

6.4 Strategia

Hesson mukaan kirjallisuuden strategiavaihtoehdot pohjautuvat ulkoisen tai sisédisen ym-
pariston muutokseen. Yrityksen kilpailuetu perustuu naiden molempien hyédyntamiseen.
Strategia taas on suunnitelma, joka yhdistdd nadma kilpailuedun léhteet ja auttaa pyrki-
myksessa kohti vision saavuttamista. Toisin sanoen strategialla luodaan kilpailuetua
muihin organisaatioihin nahden. Usein termia kaytetaan liilketoimintasuunnitelmissa viit-
taamaan tapaan kasvaa tai pykia tuottavammaksi. Kaksi yleista strategiaa ovat fokusoi-
tuminen seka operatiivinen tehokkuus, jolla tarkoitetaan kustannusjohtajuutta. (Hesso,
2013, 76 - 77.)

Strategia on yhdistelma eri kilpailuedun tekijoita, joista muodostetaan systeemi asiak-
kaalle lisdarvon luomiseksi. Se on ennen kaikkea pelisuunnitelma, jota noudattaen orga-
nisaatio kokonaisuutena luo asiakkaalle hyvia kokemuksia. Visio kertoo sen, mihin orga-
nisaatio pyrkii, arvot taas kuvaavat sdantoja vision tavoitteluun, ja strategia on itse peli-
suunnitelma. (Hesso 2013, 83.) Pitkdmaki painottaa strategian merkitysta todeten, etta

yrityksen menestyminen onkin merkki hyvasta strategiasta. (Pitkdméki 2001, 89.)

Michael Porter toteaa, ettéd vaikka operatiivinen tehokkuus onkin tarked osa toiminnalli-
sen kilpailuedun luontia, se pelkdstaan ei riita yrityksen kilpailuedun perustaksi, silla se
on lilan helppoa kopioida. Yrityksen tulisikin keskittya toimintaansa kokonaisuutena sen
sijaan, ettd se nakee vaivaa yksittaisten kilpailuedun lahteiden tai kriittisten resurssien

tunnistamiseen ja hallintaan. (Porter 1996.)

Yrityksen kaikkien osa-alueiden ja tyontekijdiden tulee tietda strategia ja pyrkia kaikella
tekemisellaéan sen toteuttamiseen. Sen periaatteet tuleekin siirtda liiketoimintasuunnitel-
man osiin, jolloin liiketoimintaa on helppo lahtea toteuttamaan yrittdjan strategisen nake-

myksen mukaan. (Hesso 2013, 83.)
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6.5 Yhtibmuoto

Yhtiomuodon valinta on yksi tarkeista paatoksista ennen yrityksen perustamista, silla se
vaikuttaa monella tavalla yritystoimintaan. Sen valinnalla on vaikutuksia esimerkiksi ta-
loudellisten vastuiden, paatbksenteon, verotuksen ja yritystoiminnan lopettamisen kan-
nalta. Yritysmuotoa ei kuitenkaan voi valita ihan miten haluaa, vaan sen valintaan vai-
kuttaa monta tekijaa. Valintaan vaikuttavia asioita ovat muun muassa yritysta perusta-
vien henkildiden lukumaara, suunnitellun toiminnan toimiala ja laajuus, pddoman maara
ja saatavuus, paatoksenteko, taloudellinen vastuu ja muut riskit, verotus seka imagote-
kijat. (Meretniemi & Yl6énen 2009, 40.)

Yritysmuodot voidaan jakaa henkild- ja padomayrityksiin. Naista henkildyrityksiin lukeu-
tuvat toiminimi, avoin yhtio seka kommandiittiyhtio, ja paaomayrityksiin osakeyhtié seka
osuuskunta. Suomen yleisimpiin yhtiomuotoihin kuuluu myés asunto-osakeyhtio, joka ei
kuitenkaan sovellu tarkasteltavaksi tdssa yhteydessa. Suurin osa Suomen yrityksista on
osakeyhtidita tai toiminimia, ja kaupparekisteriin vuoden 2018 alussa merkityista 608486
yrityksestéd 270553 on osakeyhtiditéa ja 204031 toiminimia. Asunto-osakeyhtiGitd on
89134, eli tarkasteluun kelpaavista yrityksista yli 90 % on toiminimia tai osakeyhti6ita.
Suurin ero henkil6- ja pddomayritysten valilla on taloudellinen vastuu. Henkildyrityksissa
yrittaja on henkildkohtaisella omaisuudellaan vastuussa sopimusten ja velvoitteiden tay-
tantdonpanosta, kun taas pddomayhtiossa ne jaavat yrityksen vastuulle. Monesti yrittdja
on etenkin toiminnan alkuvaiheessa kuitenkin takaajana osakeyhtididen ottamissa lai-
noissa, jolloin vastuiden ero ei kaytannossa ole niin suuri. (Yrityksen perustaminen
2018b.)

Toiminimi on luonnollinen henkil®, eli itsenainen henkild, joka on ilmoittanut harjoitta-
vansa elinkeinoa ja saanut kayttoonsa y-tunnuksen. Se on kaikista yhtiomuodoista hel-
poiten perustettavissa ja purettavissa, ja siihen liittyy kaikkein vahiten byrokratiaa. Koska
yritys on yhté kuin yrittaja, myo6s yrityksen vastuut ovat yrittdjan vastuita. Tama tekee
toiminimesta tietylla tavalla riskisemmé&n vaihtoehdon yhtiomuotoa valittaessa. Pieni-
muotoisessa liiketoiminnassa, johon ei sitoudu kovin suuria summia rahaa tai taloudelli-
sia riskeja, toiminimi on usein erinomainen vaihtoehto. Yksityisen elinkeinonharjoittajan
tulee tehda perustamisilmoitus kaupparekisteriin, mikali tdma harjoittaa luvanvaraista
elinkeinoa, talla on omasta asunnosta erillinen toimitila tai talla on palveluksessa muita
henkilitéa kuin aviopuoliso. IImoituksen tekeminen kaupparekisteriin maksaa sahkdoisesti

75 euroa ja paperilla 110 euroa. Toiminimesta yrittdja ei voi nostaa palkkaa, vaan varat
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tulee ottaa kayttéon yksityisottoina. (Meretniemi & Ylonen 2009, 42-43., Murtoniemi,
Anne 2015.)

Avoin yhtié on kahden tai useamman yhtiémiehen perustama. Yhtiomiesten ei tarvitse
olla luonnollisia henkil6itd, vaan ne voivat olla myds yhti6ita. Perustamisilmoitus tulee
aina tehda kaupparekisteriin ennen liikketoiminnan alkamista. Yhtion katsotaan synty-
neen yhtidsopimuksen allekirjoituksilla, ellei muuta ole sovittu. Yhtié on ilmoitettava re-
kisteroitdvéaksi viimeistdadn kolmen kuukauden kuluttua sopimuksen allekirjoittamisesta,
tai sopimus raukeaa. Yhtiomiehilta ei valttamatta tarvita padomapanosta, vaan pelkka
tyopanos riittdd. Kaikki yhtiomiehet ovat henkilokohtaisesti vastuussa yrityksen velvoit-
teista, ja kuka tahansa heista voi tehda sitovia oikeustoimia, joten yhtiémiesten valilla
tulee olla todella hyva luottamus. Allekirjoitusoikeutta voidaan kuitenkin rajoittaa esimer-
kiksi antamalla se kahdelle henkiltlle yhdessa. Yhtiomiehille voidaan maksaa palkkaa,
ja varoja voidaan nostaa myos yksityisottoina. (Meretniemi & Ylénen 2009, 44-45., Suo-
men Yrittajat 2018d.)

Kommandiittiyhtid on hyvin saman tapainen kuin avoin yhti6. Sitd voidaan soveltaa esi-
merkiksi, kun tarvitaan rahoitusta, mutta rahoittaja ei kuitenkaan halua osallistua paivit-
taiseen liiketoimintaan. Talldin han toimii yrityksesséa aanettdmana yhtiomiehend, jonka
vastuu rajoittuu sijoittamaansa padomaan. Vastuunalaiset yhtiomiehet taas vastaavat
toiminnasta, tekevat paatoksia ja edustavat yritysta. He ovat myds henkilokohtaisessa
vastuussa velvoitteista. Perustaminen tehdaan kirjallisella yhtiosopimuksella, josta ilme-
nee yksildidysti aanettéman yhtibmiehen panos ja hdnen osuutensa voitoista. Perustajia
tulee olla vahintaan kaksi, joista toinen on vastuunalainen yhtiomies. Kommandiittiyhtion
Voi muuttaa avoimeksi yhtioksi poistamalla yhtidsopimuksesta aanettomat yhtiomiehet.
Seka kommandiittiyhtion ettéa avoimen yhtion perustamisilmoituksen tekeminen kauppa-
rekisteriin maksaa 240 euroa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 46-47., Yrittdjat, Suomen Yrit-
tajat 2018b.)

Osakeyhtiot jaetaan yksityisiin (Oy) ja julkisiin osakeyhtidihin (Oyj), joista jalkimmaisten
osakkeet ovat julkisen kaupankaynnin kohteena poérssissd. Osakeyhtion voi perustaa
yksi tai useampi henkild. Mikéli osakkaita on vain yksi, tulee hallitukseen kuitenkin nimetéa
myds varajasen. Oy on selkeda vaihtoehto suuressa osassa yrityksia. Osakeyhtitssa yrit-
tajilta puuttuu henkildkohtainen vastuu yrityksen velvoitteista. Toisin sanoen, yrittdjan ei
tarvitse omalla omaisuudellaan vastata yrityksen veloista tai vastuista, ellei ole itse lah-

tenyt takaamaan niitd. Jokainen osakas on vastuussa yrityksestd omien sijoitustensa
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verran. Yksityisen osakeyhtion vahimmaisosakepaaoma on 2 500 euroa, joka osakkai-
den tulee maksaa yrityksen tilille ennen sen rekisterdimista kaupparekisteriin. Osake-
paaoman ei tarvitse valttamatta olla rahaa, vaan se voi olla myds muuta omaisuutta.
Sijoitusta vastaan osakkaille annetaan osakkeita, joilla he saavat sijoitustaan vastaavan
aanioikeuden yhtiokokouksessa. Tuloja voidaan nostaa palkkatulona, osinkotulona tai
molempina. Osingon paattad yhtiokokous, ja sitd ei voida maksaa ennen ensimmaista
voitollista tilikautta ja sen tilinpaatosta. Osakeyhtion perustamisilmoitus maksaa 330 eu-
roa sahkdisesti tai 380 euroa lomakkeella. (Meretniemi & Ylonen 2009, 50-52., Yrityksen
perustaminen 2018a.)

Yksi vaihtoehto yrityksen alkutaipaleelle on myds viime vuosina suositummaksi noussut
kevytyrittdjyys. Kyseessa ei siis ole yritysmuoto, vaan kevytyrittajyydella tarkoitetaan las-
kutuspalveluiden kayttod. Kaytannossa tdma tarkoittaa sitd, etta kevytyrittgja tekee tyo-
suoritteen asiakkaalle, minka jalkeen tama kirjautuu laskutuspalveluun ja kertoo kenelta,
paljonko ja miksi laskutetaan. Laskutuspalvelu lahettéé laskun asiakkaalle ja ottaa pro-
visionsa (esim. 5 %) valista. Kevytyrittdjyys on riskittbmampi tapa testata liikeideaa ja
kannattaako se, ja lisdksi siina valttyy yrittamiseen liittyvalta, voivavaroja vievalta byro-

kratialta, kuten kirjanpidolta ja viranomaisilmoituksilta. (OP Kevytyrittdja.)

Aiemmin kevytyrittajyytta ei ollut mahdollista harrastaa yritystunnuksella, joten kevytyrit-
tajyys kaytanndssa tarkoitti omasta tytsta laskuttamista palkansaajana. Tall6in yrittaja
havisi etuja esimerkiksi hankintojen vahennyksissa tai arvonlisaveron alarajahuojennuk-
sessa. Nykyaan kevytyrittajyytta voi harjoittaa myos toiminimella, jolloin laskutus tapah-
tuu yrittdjan oman Y-tunnuksen alla. Laskutuspalveluiden tarjoajista ainoastaan OP tar-
joaa tatd mahdollisuutta. Se vahentéa laskutetusta ja asiakkaan maksamasta laskusta 5
% (+ alv 24 %) omana komissionaan ja tekee lisaksi kaikki lakisaateiset pidatykset, kuten
ennakko- ja arvonliséaverot sekéa mahdolliset elakemaksut. Kaikki laskutuspalvelun kautta
tapahtunut laskutus kirjautuu automaattisesti yrityksen kirjanpitoon ja palveluun voi myos
lisata automaattisesti verotuksessa vahennettavia liikketoiminnan menoja. (OP Kevytyrit-

taja.)

Kevytyrittdjyys olisi erinomainen tapa tutustua liiketoimintaan ja kokeilla yrittajyytta,
mutta alkoholin maahantuontialalla se ei ole hyva vaihtoehto, silla katteet ovat verotuk-
sellisista syista jo valmiiksi niin pienid, etta laskutuspalveluiden komissiot sdisivét likke-
toiminnalta mahdollisuuden kannattavuuteen. TAma saattaisi ajaa yrityksen tappiol-

liseksi, vaikka todellisuudessa toiminta olisikin kannattavaa.
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Perustettava yritys aiotaan perustaa joko yksin tai kumppanin kanssa. Todennakéinen
lahestymistapa on perustaa yritys yksin ja jossakin maarin vakiinnuttaa sen toiminta Suo-
messa, jonka jalkeen ottaa tuleva yhtiokumppani mukaan ja laajentaa toiminta myds
Tanskaan. Lahtokohtaisesti toiminimen perustaminen on yksinkertaisuutensa vuoksi
hyva idea, ja silla on helppo saada yritystoiminta alkuun. Toiminimi on hyva vaihtoehto
alkutaipaleelle myds alhaisten perustamiskustannusten vuoksi. Liséksi liiketoiminta tulee
todennakdisesti alkuun olemaan melko pienimuotoista eika laskutustapahtumia ole pal-
jon. My6s verotus on kevyempaa, mikali vuositulot eivat nouse kovin korkeiksi. Verotuk-
sellisesti jarkevaa on siirtya osakeyhtioksi, kun tulos on yli 35 000 euroa vuodessa. (Yri-
tyksen perustaminen 2018c.) Toiminimi on mahdollista perustaa myds osa-aikaista yrit-
tajyytta varten. Mikali yritykseen lisataan yhtibkumppani, tulee viimeistaén silloin ajan-
kohtaiseksi muuttaa toiminimi osakeyhtioksi. Liiketoiminnan alkuvaiheilla on hyva myds
tarkastella, minkalaista liikevaihtoa yritykselle muodostuu ja minké& suuruisia laskuja yri-
tys tulee kasittelemaan, silla osakeyhtién perustamista tulee ehdottomasti miettia myos

riskien vuoksi.

7 Markkinointisuunnitelma

7.1 Markkinoinnin tarkoitus

Markkinoinnin olemassaolon tarkoitus on kohderyhmén kiinnostuksen heréattdminen. Lii-
ketoimintasuunnitelman tekeminen huolella antaa hyvat I1&ahtokohdat toimivan ja kysyn-
taé herattavan markkinointisuunnitelman tekemiselle. Markkinointi tapahtuu nykyisin mo-
nissa eri kanavissa ja erityisesti digitaalisuuden ansiosta kustannustehokkaasti. (Hesso
2013, 100.)

Markkinointi on kasitteena erittain laaja, eika sitéd pidd ymmartda vain myyntina ja mai-
nontana. Nama ovat toki tarkea osa markkinointiajatusten toteuttamista. Liiketoiminta-
suunnitelmaan on ehdottoman tarkeaa liittda markkinointisuunnitelma, vaikkei se kovin
laaja voikaan olla. Tarke&aa on kuitenkin selventaa odotettavissa olevia markkinoita, yri-
tyksen hinnoittelustrategiaa ja jakelua. (McKinsey & Company 2000, 67.) Tassa opin-
naytetydssa kilpailua ja markkinoita on kasitelty jo aiemmissa luvuissa, joten markkinoin-

tisuunnitelman osalta keskitytdan muihin osa-alueisiin.
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7.2 Segmentointi ja kohderyhmat

Jokaisen yrityksen tarjoaman tuotteen tai palvelun tarkoitus on tayttaa asiakkaan tarpeet
ja synnyttaa talle lisdarvoa. Taman tulee kuitenkin tapahtua kustannustehokkaasti, jotta
yritykselle itselleen syntyy tuloa. Kustannussyista tuotteita ja palveluja on useimmiten
mahdotonta mukauttaa kunkin asiakkaan henkilokohtaisiin tarpeisiin, koska talldin hinnat
nousisivat yli asiakkaiden maksukyvyn. Tasta syysta kaytetdan asiakassegmentointia,
joka tarkoittaa asiakkaiden jakamista ryhmiin tiettyjen, ennalta maariteltyjen kriteerien
mukaan. Kriteereina voi olla esimerkiksi ik&a, sukupuoli, tulotaso, asuinpaikkakunta tai
vapaa-ajan harrastukset. Nama kriteerit ovat onnistuneita siina tapauksessa, etta loppu-
tuloksena on joukko ryhmid, jotka ovat sisdisesti saman kaltaisia, mutta kuitenkin tar-

peeksi suuria tehokkaan palvelun mahdollistamiseksi. (McKinsey & Company 2000, 72.)

Markkinoiden segmentoimisen jalkeen tulee paattaa, mihin segmenttiin yritys keskittyy.
Kovinkaan usein ei ole mahdollista kohdistaa palveluja tai tuotteita kaikille segmenteille,
vaan yrityksen tulee nahda itselleen kannattavimmalta vaikuttava ryhma, ja suunnata
energiansa kyseiseen segmenttiin. Valintaan voi vaikuttaa esimerkiksi segmentin koko,
kasvumahdollisuudet tai tuotteen ominaisuuksien sopivuus kyseiselle segmentille.
(McKinsey & Company 2000, 74.) Liian suppeaa segmenttid ei kuitenkaan kannata va-
lita, silla vahainen ostajien maara tarkoittaa usein riskia. Yhdenkin asiakkaan vaihtaessa
toiseen toimittajaan, yrityksen tulotaso putoaa merkittdvasti. Liian laaja asiakaskunta
taas tekee hyvien asiakassuhteiden luomisesta ja yllapitamisesta vaikeaa, ellei mahdo-
tonta. (Pitkdmaki 2001, 52.)

Tarjottavan tuotteen tai jopa koko yrityksen asemointi markkinoilla on erittéin téarked osa
markkinointisuunnittelua. Asiakkaat tekevat ostopaatoksensa joko rationaalisiin tai emo-
tionaalisiin kriteereihin perustuen. Nailla kriteereill& he perustelevat itselleen tuotteen pa-
remmuuden Kilpailijan vastaavaan verrattuna. Usein kuluttajat painottavat emotionaalisia
kriteereitd, kun taas yritykset yleensa tekevat paatdksensa rationaalisiin syihin nojaten.
Asemointia tehdessa tulisi ndhda tuote asiakkaan nékokulmasta ja yrittdd vastata juuri
hanen tarpeisiinsa, eikd keskittya yrityksen tarkeina pitdmiin uusiin ominaisuuksiin. Li-
saksi siina tulisi pystya erottautua kilpailijoista, jotta lisahyoty yhdistetd&an juuri omaan

yritykseen. (McKinsey & Company 2000, 74.)
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Tulevan yrityksen suoria asiakkaita tulevat olemaan Alko seka anniskeluravintolat, mah-
dollisesti tulevaisuudessa myods verottoman matkustajamyynnin toimijat. Naitakin on
hyva segmentoida, esimerkiksi anniskeluravintoloita niiden toiminnan laadun ja volyymin
perusteella. Tulee erotella esimerkiksi ruokaravintolat, jotka eivat missaan nimessa
kuulu ensisijaiseen asiakassegmenttiin. Naista poikkeuksena meksikolais- ja tex mex-
tyyliset ravintolat, joiden konseptiin kuuluu myds meksikolainen juomatarjonta. Ravin-
tola-alalla potentiaalisin asiakasryhma on kuitenkin yokerho- ja cocktailbaaritoiminta.
Niissé tequilaa tarjoillaan paljon shotteina, kuten Euroopassa sita on perinteisesti kulu-
tettu. Myds vahvistuva drinkkikulttuuri luo uusia mahdollisuuksia tequilalle ja mezcalille,

silla ne toimivat hyvana pohjana moneen drinkkiin.

Vaikka suorien asiakkaiden I6ytaminen ja ryhmittely tehtaisi hyvin, tuotteiden loppukayt-
tajat on tunnistettava, vaikka he olisivat pitkankin jakelutien pdéssa. He kuitenkin muo-
dostavat rahavirran, joka yritykseen saapuu, vaikka se tulisi monen valikédden kautta.
Loppukayttgjien toimintatavat ja paatoksentekokriteerit on ymmarrettava, ja heidan tar-
peisiinsa on vastattava. Vasta lopullisten asiakkaiden tunnistamisen jalkeen tulisi valita
jalleenmyyjat ja jakelukanavat, jotka parhaiten tukevat juuri valittujen asiakassegment-
tien tavoittamista. (Pitkaméaki 2001, 52-53.) Suomessa tequilan maahantuojana jakelu-
kanavia ei ole kovin helppo valita asiakassegmenttien mukaan, silla 100 % vakevan al-
koholin vahittaismyynnista on Alkon myyntia, ellei kansainvalisilla alueilla tapahtuvaa ve-
rotonta myyntia lasketa mukaan. Tall6in Alko on ainoa mahdollinen jalleenmyyja ja suora
asiakas, mikéli tuotteet halutaan vahittaismyyntiin. Toki anniskelupuolella pyritdan pai-
nottamaan tuotteille sopivia jakelukanavia, kuten meksikolaisravintoloita ja cocktailbaa-

reja.

7.3 Tuote

Yrityksen ja asiakkaan valinen vaihdanta perustuu lisdarvon luomiseen. Asiakas maksaa
fyysisesta tuotteesta tai palvelusta, silld se tuottaa hanelle lisdarvoa. Taman opinnayte-
tydn yritys ei tuota palveluita, vaan myy konkreettisia tuotteita, alkoholijuomia. Tuotelaji-
telma on se valikoima tuotteita, joita kyseinen yritys myy. Tuotelajitelmat on hyva suun-
nitella niin, ettd ne tukevat toisiaan, jolloin niitd on helpompi myyda useita kerralla, ja
asiakas ostaa yhdella kontaktilla useita tuotteita, eli lisdarvoa itselleen. (Hesso 2013,
106.)
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Myds tuotteen kerroksia tulee miettid. Tuote muodostuu ydintuotteesta, avustavasta
tuotteesta ja mielikuvatuotteesta. Kerrosten suunnittelu vaikuttaa kohderyhman suhtau-
tumiseen, ja hyvin analysoitu kohderyhma, jolle myydaan huolellisesti, kerroksittain ra-

kennettua tuotetta, kokee saavansa lisdarvoa tuotteen ostamalla. (Hesso 2013, 107.)

Perustettavassa yrityksessa tuote on tequila tai mezcal. Naita tuotteita 16ytyy eri laatui-
sina ja eri valmistajien tuottamina, seka varhain pullotettuna etta pitkaan kypsytettyna.
Tarkoitus on kuitenkin keskittyéa laadukkaisiin tuotteisiin ja pienempiin, kasityolaisbran-
deihin. Tuotelajitelma siis koostuu meksikolaisista, vékevista alkoholijuomista. Se on tar-
koitus suunnitella niin, ettd tuotteet tukevat toisiaan, ja esimerkiksi samalta valmistajalta
[6ytyy seka nopeasti pullotettu ettéd pidempé&éan kypsytettyja laatuja. Lisaksi laatu- tai pre-
mium-tequilojen ohella lajitelmaan kuuluu pari edullista tuotetta, mika tukee esimerkiksi
ravintola-alan asiakaskuntaa, jolla on tarvetta sekd laadukkaammalle, esimerkiksi diges-
tiivina tarjottavalle tequilalle, ja yokerhopuolella humaltumistarkoituksessa tequilashot-
teja juovalle asiakaskunnalle, jolle hinta ja juomistapa suolan ja sitruunan kanssa varus-

tettuna ovat makua ja laatua tarkedmpia valintakriteereita.

Tuotekerroksia on hyva miettid. Ydintuote on tassa tapauksessa itse juoma, tequila tai
mezcal. Avustavaa tuotetta taas ovat esimerkiksi pullo ja mahdollinen lahjapakkaus.
Nama voivat tuottaa lisdarvoa etenkin asiakkaalle, jolle estetiikka ja vaikkapa sisustus-
elementit ovat tarkeitd. Taméan kaltaisia asiakkaita palvelevat hienostuneen nakoiset,
kenties muotoilultaan tai varitykseltaan erikoiset pullot ja pakkaukset. Mielikuvatuotteena
taas voi nahda laadun tuottaman lisdarvon asiakkaalle. Asiakas tietéda kuluttavansa laa-
tutuotetta jo hinnankin vuoksi, jolloin tdméa saa tyydytysta kokemastaan mielikuvasta ku-
luttaessaan tuotetta tai vaikkapa esitellesséén tai tarjotessaan sita ystavilleen. Tuotteen
voi ndhd& eraénlaisena statussymbolina, ja esimerkiksi tequilan harrastajalle harvinai-

nen tuote voi olla téarkeakin tuote juuri statuksen ja imagon vuoksi.

7.4 Hinnoittelu

Hinnoitteluun on olemassa monta lahestymistapaa, mutta niilla kaikilla on nahtavissa sa-
mat tavoitteet. Nama tavoitteet ovat varmistaa riittdva myynti, saavuttaa haluttu kannat-
tavuus ja tietty markkinaosuus, seka luoda tavoiteltu mielikuva asiakkaiden silmissa.
(Meretniemi & Ylonen 2009, 119.) Oikea hinta tuotteelle on korkein mahdollinen hinta,
jonka asiakas on valmis maksamaan. Hinnassa siis kohtaavat tuotteen tarjoajan ja asi-

akkaan tarpeet. Sen muodostumisessa tulee kuitenkin huomioida kustannukset, ja myds
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kilpailijoiden hinnat seka tuotteen asiakkaalle tuottama hyéty vaikuttavat hinnan muo-

dostumiseen. (McKinsey & Company 2000, 76.)

McKinsey & Company paneutuu tarkemmin kahteen hinnoittelustrategiaan, jotka ovat
penetraatiostrategia ja kermankuorintastrategia. Naistd ensimmainen tarkoittaa aggres-
siivista markkinoille tunkeutumista ja markkinaosuuden haalimista hintakilpailun avulla,
kun taas jalkimmaisessa luotetaan ylivertaiseen tuotteeseen ja laatuun, jolloin hinta voi-
daan nostaa korkeaksikin, ja myyntid saadaan edelleen tarpeeksi juuri valituissa kohde-
ryhmissa. (McKinsey & Company 2000, 77.)

Muita menetelmia hinnoitteluun ovat esimerkiksi Hesson mainitsemat katetuottohinnoit-
telu, omakustannusperustainen hinnoittelu ja markkinapohjainen hinnoittelu. Katetuotto-
hinnoittelussa tavoitellaan hintaa, jolla katetaan kaikki tuotteen tai palvelun tuottamisesta
aiheutuneet kustannukset. Kiinteat kustannukset katetaan siis myyntikatteella, ja voitoksi
jaa myyntikatteen ja kustannusten ero. Omakustannusperusteisessa hinnoittelutavassa
pyritddn kohdistamaan kaikki tuotteen valmistuksesta asiakkaalle toimitukseen asti syn-
tyneet kulut suoraan kyseiselle tuotteelle. Tahan kiinteiden ja muuttuvien kulujen sum-
maan lisdtaan tavoiteltu voittomarginaali, jolloin saadaan tuotteelle hinta. Markkinapoh-
jainen eli markkinoiden hintatason perusteella maaraytyva hinta on helppo ja monesti
erittdin toimiva ratkaisu. Talldin hinnoittelua ei valttamatta katsota erillisena toimena,
vaan se on osa hyvan strategian toteutusta. Naissa tilanteissa hinta on strategian mu-
kainen ja sen tulee kattaa rakennukset. Jos taas kilpailukykyinen hinta ei riitéa kattamaan
kustannuksia, on yrityksen yritettdva muuttaa kulurakennetta tuotteen laadun heikenty-
matta. (Hesso 2013, 109.)

Perustettavan yrityksen hinnoittelu tulee noudattamaan pitkalti omakustannusperustai-
sen hinnoittelutavan piirteitd. Tama johtuu siitd, ettd liketoimintaan siséltyy niin paljon
erilaisia kuluja, jotka tulee ottaa hinnoittelussa huomioon. Ostohinnan liséksi tulee huo-
mioida muun muassa rahti- ja vakuutuskustannukset, tullauskulut, alkoholi-, juomapak-
kaus- ja arvonlisverot, varastointikustannukset ja toimitukset, yrittdjan tulot seka mat-
kakulut, joihin kuluu todennékdisesti paljon varoja kdynnistysvaiheessa, kun toimittajia
kartoitetaan ja tehdaan sopimuksia naiden kanssa Meksikossa. Tasta syystéa ei voida
lahte& suoraan katsomaan markkinahintoja, vaikka niitéakin toki tutkitaan ja vertaillaan
tarkasti hinnoitteluvaiheessa. Katetuottohinnoittelu ei sovi tilanteeseen kovinkaan hyvin

juuri kulurakenteen vuoksi, vaan kiintedt kustannukset olisi tarkoituksenmukaista kohdis-
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taa suoraan tuotteelle. Opinnaytety6ta varten tehdyt suuntaa-antavat laskelmat on kui-
tenkin tehty kayttaen kiinteita myyntikatteita, joissa on pyritty huomioimaan juoksevia ku-

luja, jotka eivat muodostu suoraan ostoista, kuten varastointi- ja myyntikulut.

Koska ideana on keskittaa toimintaa laatutuotteisiin, hintojen polkeminen liian alas ei
kuulu strategiaan, vaan hinnoittelussa voi pienimuotoisesti kayttaa kermankuorintahin-
noittelua. Kohdesegmentin kuluttajilla on kuitenkin varaa maksaa haluamistaan tuot-
teista, eik& ostopaatds kahden eri valmistajan tuotteen valilla todenndkdisesti perustu
parin euron hintaeroon, vaan enemmankin sen hetkiseen tajunnantilaan ja tuotteen tuot-
tamaan lisdarvoon. Tasta syysta toimittajia tulee miettia myds pakkauksen, eli kaytetty-
jen pullojen, perusteella. Silla on paljonkin vaikutusta tuotteen luomaan mielikuvaan, ja
erikoisemman nékoiset pakkaukset jaavat vahintaankin mieleen, ja jos laatu ja hinta vai-
kuttaisivat kohtaavan tai eivat eroa merkittavasti kilpailijoista, seuraava ostopéatts saat-
taakin osua kyseiseen tuotteeseen.

7.5 Saatavuus ja jakelu

7.5.1 Alkoholijuomien jakelutiet Suomessa

Suomessa alkoholin myynti on sdanneltya. Perustettavan yrityksen tuotteet tulevat aina-
kin lahtotilanteessa olemaan vain Meksikosta tuotuja vakevia alkoholijuomia, joten mah-
dolliset jakelutiet jaavat hyvin vahaisiksi. Uuden lakimuutoksen myo6td elintarvikeliik-
keisséa voi luvan kanssa myyda enintddn 5,5 tilavuusprosenttia alkoholia sisaltavia juo-
mia kello 9 ja 21 valisena aikana. Ainakaan yrityksen alkutaipaleella sen valikoimaan ei

kuulu tuotteita, joita saisi vahittdismyyntiin elintarvikeliikkeisiin.
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Kuvio 3. Alkoholin myynnin kehitys myyntikanavittain 2003-2016. (Matkailu- ja ravintola-alan liitto
MaRa 2018.)

Kuvio 3 selventaa myynnin jakauman kehitysta eri myyntikanavien valilla. Ainoa vahit-
taismyyntikanava Suomessa yrityksen tuotteille on siis Alko. Muita jakelukanavia ovat
ravintola- eli anniskelumyynti sekd tukkukaupat. Liséksi vakevid alkoholijuomia voi
myyda verottomasti esimerkiksi matkustajalaivoissa ja lentokentilla. Yrittdjan tulevaisuu-
den suunnitelmiin kuuluu tuotteiden myyntiin saaminen myds naissa kanavissa, silla
matkustajatuonti on ainoa myyntikanava, jonka merkitys ja volyymi on lisdéntynyt vuo-
den 2008 jalkeen. (Matkailu- ja ravintola-alan liitto MaRa 2018.)

7.5.2 Alko vahittadismyyjana

Suomen valtion omistuksessa olevalla Alkolla on monopoliasema kaikkien yli 5,5 pro-
senttia alkoholia siséltavien juomien vahittaismyynnissa. Tama antaa valtiolle paremmat
mahdollisuudet valvoa, saannostella ja vaikuttaa alkoholin kulutukseen Suomessa. Alko
myy tuotteitaan kahdessa kanavassa, eli myymaloéissa ja verkkokaupassa. Verkkokau-
pan tilausvalikoimasta I0ytyy paljon tuotteita, joita ei myymaldissa ole tarjolla esimerkiksi

vahaisen kysynnan vuoksi.

Valikoimatyyppeja on viisi, joista merkittavin on vakiovalikoima. Vakiovalikoima on paa-

piirteissédan esilla kaikissa myymaldissd. Kausivalikoima taas kattaa esimerkiksi eri vuo-
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denaikojen mukaan muuttuvan kysynnan, ja se on esilla tietyn ajankohdan. Kausivalikoi-
masta hyvana esimerkkina kayvat esimerkiksi jouluoluet ja -viinit tai kesajuhlia varten
laajennettu kuohuviinivalikoima. Liséksi kuukausittain valikoimaan tulee erikoiserien
tuotteita, jotka tuovat vaihtelua normaalivalikoimaan. Erikoiserat ovat joko suuria tai pie-
nid. Suuremmat erikoiserat kiinnostavat laajemmin, mutta pienemmat ovat yleensa ra-
jallisen saatavuuden ja kysynnan tuotteita, ja ne onkin suunnattu enemman vaativam-
mille harrastajille, jotka ovat valmiita myds maksamaan laadusta. Tilausvalikoima on
verkkokaupan valikoima, joka koostuu maahantuojien ja valmistajien tarjoamista tuot-
teista, jotka eivat kuulu Alkon muihin valikoimiin. Viimeisena valikoimatyyppin& on eri-
koistilaustuotteet, joita asiakkaat voivat tilata ostositoumuksella, koska niité ei ole Alkon
normaaleissa valikoimissa. Paasaantoisesti minimitilaus on yksi kuljetuspakkaus. (Alko
2018a.)

Alkolla on hyvin tarkasti maaritellyt tarjous- ja valikoimaanottoprosessit, jotta se voi var-
mistua puolueettomuudesta toimittajien valinnassa ja tarjota mahdollisuuden kaikille toi-
mijoille. Samasta syysta se tekee kaikki valikoimaa koskevat valinnat tarjousprosessien
kautta eika tee lainkaan omalahtdista hankintaa etsien juuri sopivia tuotteita. Toimimalla

nain, se myds takaa laadukkaiden tuotteiden saamisen valikoimaansa. (Pelkonen 2018.)

Alkolle voi tarjota tuotteita kolmella eri toimitustavalla. Ne ovat seuraavat:

Toimitukset Suomesta Alkon keskusvarastoon (toimitusehto TOP Alkon keskusvarasto,
Finnterms 2001)

Toimitukset Suomesta Alkon myymaldihin (toimitusehto TOP Alkon myymalat, Finnterms
2001)

Alkon maahantuontipalvelu (toimitusehdot FCA, FOB tai DAP, Incoterms 2010)

(Alko 2018a.)

Toimitustavoista ensimmainen tarkoittaa sitd, etta tavarantoimittaja vie tilauksen omasta,
Suomessa sijaitsevasta verottomasta varastostaan suoraan Alkon keskusvarastoon,
joka sekin on veroton. Talléin Alko lisaé hinnoitteluun keskusvaraston ja jakelun kustan-
nukset. Toimitukset myymal6ihin taas vaatii sitd, ettd toimittaja on testannut Alkon
kanssa séhkoisen tilaus- ja toimitusprosessin toimivuuden ja se on myo6s hyvaksytty. Al-
kon maahantuontipalvelun hyédyntaminen taas tarkoittaa sita, ettd Alko hoitaa tuotteiden

maahantuonnin kuljetuksineen lahttmaan satamasta omaan varastoonsa. Naissa ta-
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pauksissa Alko lisda keskusvarasto- ja jakelukulujen liséksi hintaan myds maahantuon-
tikustannukset, mitkd ovat perustettavan yrityksen tuotteiden tapauksessa 1,04 eu-
roa/litra. (Alko 2018a.)

Alko julkaisee vakiovalikoimansa ostosuunnitelman kahdesti ja suurien erikoiserien
suunnitelman kolmesti vuodessa. Lisaksi se ilmoittaa erikseen mahdollisista lisahauista
seka kausivalikoimien hauista. Tarjoukset tulee tehda mainittuun paivamaaraan men-
nessa. Tarjouksen tulee olla voimassa 12 kuukautta sen tekemisesta, mikali Alko hyvak-
syy sen. Tarjoukseen tulee liittda tuotekuva, analyysitodistus tuotteesta (muuten Alko
tekee sen oman hinnastonsa mukaisesti) ja todistus valmistajan valtuutuksesta, eli siita,
ettd tarjoajalla on lupa edustaa ja myyda tuotetta. Liséksi siind tulee olla sek& Alkon
ostohinta ettéa vahittdismyyntihinta, joka muodostuu ostohinnasta ja siihen lisattavista
erista kuten veroista ja Alkon hinnoittelukertoimesta. Tarjoukseen kuuluva toimitustapa
iimaistaan kayttamalla kyseiselle toimitustavalle tarkoitettua tarjouslomaketta. (Alko
2018a.)

Alko tarkistaa kaikki saamansa tarjoukset ja tekee niista naytepyynnot, yleensa kahden
viikon kuluessa hakuajan paattymisesta. Naytteiden arvioinnin jalkeen niista valitaan so-
pivin tuote ja kaksi varatuotetta. Muut tarjoukset hylataan, ja valituille ja hylatyille tarjo-
ajille ilmoitetaan etenemisesta. Valittu tuote lahetetdan Alkoholintarkastuslaboratorioon
analysoitavaksi. Mikéli tuote tayttaa vaatimukset, tehdaan ostopaatds. Ostoajankohta on
yleensa noin 2-3 kuukautta hakuajan paattymisen jalkeen ja valikoimaan tulossa kestéaa
saman verran ostosta. Erikoiserien kohdalla prosessi tapahtuu yleensa hieman nopeam-
min. (Alko 2018a.)

Niin kutsuttuja pienié erikoiseria voi tarjota Alkolle koska tahansa. Niiden tulee kuitenkin
yleensa olla harrastajia kiinnostavia huipputuotteita, jotka ovat esimerkiksi harvinaisia
pienten valmistusmaarien vuoksi. Joissakin tilanteissa Alko saattaa ottaa myyntiin pie-
nen erikoiseran, vaikka tuotetta olisikin tarjolla muilla markkinoilla, mikali tuote kiinnostaa
asiakasryhmaa eika sita ole saatavilla Suomessa. Nama korkean profiilin tuotteet ovat
yleensa tyylisuunnaltaan arvostettuja ja arvokkaita omassa tuoteryhmassaan. Vakevien
kohdalla myyntihinnan tulee ylittda 60 euroa ja tilauksen koko saa yleensa olla enintdan
120 pulloa. Nama ostetaan yleensa jo kuukauden kuluessa paatoksen tekemisesta ja ne

tulevat myos valikoimaan jo 1-2 kuukaudessa ostosta. (Alko 2018a; Pelkonen 2018.)
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Myds tilausvalikoimaan voi tarjota tuotteita milloin vain. Nama tuotteet tulevat valikoi-
maan jo noin kahdessa viikossa tarjouksen jattdmisesté, mikali tarjouksessa on ilmoitettu
kaikki tarvittavat asiat. Tilausvalikoimaan tarjottaessa tulee ottaa huomioon, etta tuotteet
tulee olla aina toimitettavissa joko Alkon keskusvarastoon kolmessa arkipaivassa tai
suoraan myymaldihin viidessa paivassa tilauksen saapumisesta, joten kannattaa miettia
tarkkaan, kannattaako myynti Alkon kautta, mikali tuotteita on mahdollista saada vain

tilausvalikoimaan. (Alko 2018e.)

Kun Alkossa paatetaan ostettavista tuotteista, niitd mietitddn kokonaisuuden, eika vain
tietyn ominaisuuden kannalta. Tuotteen tulee olla sen ostosuunnitelman mukainen ja
palvella tarkoitusta. Testitimin tekema testaaminen on tarkkaa yksiloty6ta, mutta
makuominaisuuksien lisaksi tarkastellaan esimerkiksi hintaa, valikoimasta erottautu-
mista sek& muita kuluttajaa kiinnostavia ja lisdarvoa tuottavia tekijoita. Sellainen voi olla

my0s paketin esillepano, esimerkiksi erottuva pullo. (Pelkonen 2018.)

7.5.3 Anniskelumyynti

Vuonna 2016 noin 10 % Suomessa kulutetusta alkoholista myydaan anniskelumyyntina
eli ravintola-alalla. Kuten kuviosta 3 voi nahda, anniskelumyynti on ollut Suomessa huo-
mattavassa laskussa vuodesta 2003 lahtien, kun alkoholin kokonaiskulutus lahti laskuun
vasta 2008 alkaneen talouskriisin ja samanaikaisten veronkorotusten myéta. (MaRa
2017.)

Anniskeluravintoloiden alkoholin anniskelulupia on olemassa kolme erilaista: A-, B- ja C-
lupa. A-luvalla ravintola saa tarjoilla mita tahansa alkoholijuomia, B-luvalla enintdan 22-
prosenttisia juomia ja C-luvalla vain mietoja alkoholijuomia. Perustettavaa yritysta kiin-
nostaa vain A-lupien maara, silla se on ainoa, joka oikeuttaa vakevien tarjoiluun. A-luvan
haltijoita oli vuonna 2016 koko maassa 6 219 kappaletta, joista 2 029 sijaitsi Uusimaalla.
Naisté jopa 60 % eli 1 214 oli Helsingissa sijaitsevia ravintoloita, ja padkaupunkiseudulla
niitd oli yhteensa lahes 1 600 kappaletta. Anniskeluravintoloita on Helsingissé noin 2,5-
kertainen maara verrattuna vahittaismyyntipisteisiin yhteensa, kaikki Alkot ja mietoja juo-
mia myyvat elintarvikeliikkeet huomioiden. (Terveyden ja hyvinvoinnin laitos 2017b.)

Anniskelulupien suuri maara Suur-Helsingin alueella on tietysti todella positiivinen asia,
silla se vahentdd myyntitydhon tarvittavaa aikaa ja vaivaa, kun yrittdjan on helppo kayda

esittelemassa tuotteitaan lukuisille potentiaalisille asiakkaille samalla kertaa.
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7.5.4 Matkustajatuonti

Matkustajatuonti tarkoittaa kaikkea sitd alkoholia, jota Suomeen tuodaan tilastoimatto-
masti eli yksityishenkildiden toimesta. Se voi tarkoittaa ulkomailta ostettua alkoholia tai
matkustajalaivoilla tehtyja ostoksia. Matkustajatuonnin maaréé ei valvota ja tilastoida,
mutta viranomaiset tekevat arvioita my0os kaikesta tilastoimattomasta alkoholinkulutuk-
sesta, mika kaytannossa tarkoittaa matkustajatuontia sek& alkoholijuomien kotivalmis-
tusta. Kuten kuviosta 3 voi nahda, matkustajatuonti on lisdantynyt vuonna 2008 alkanei-
den alkoholiveron korotusten jalkeen, ja se onkin ainoa kanava, joka on onnistunut kas-

vattamaan myyntiaan alkoholin kokonaiskulutuksen ollessa laskussa. (MaRa 2018.)

Verottomiin myyntipisteisiin, kuten matkustajalaivoille, on ehdottomasti tarkoitus saada
tuotteita myyntiin. Alkoholivero on niin merkittava tekija suomalaisissa juomahinnoissa,
ettd verottomat myyntipaikat ovat monelle kuluttajalle ainoa paikka, mista he raaskivat
ostaa esimerkiksi vakevia alkoholijuomia. Myds tuleva yrittdja on monesti kokenut tilan-
teen, jossa astuu Alkoon tarkoituksena ostaa jotakin hieman erikoisempaa, mutta pois-
tuu joko tyhjin kasin tai halvemmasta paasta oleva tuote mukanaan, yksinkertaisesti
siksi, ettei halua maksaa kymmenia euroja pullosta, jonka saa valmistusmaassa tai mo-

nessa pienemman verotuksen maassa ostettua neljasosahinnalla.

Sopimusten tekeminen toimialan yritysten, kuten Tallink-Siljan tai Viking Linen kanssa,
on aikaa vieva projekti siind missa Alkonkin kanssa sopiminen. Tulevan yrittdjan tulee
suunnitella kyseisen myyntikanavan valtaamista paljon enemman, ennen kuin lahtee toi-
mimaan my0s sielld. Yritysta perustettaessa keskitytdan kehittdmaéan ravintoloitsijoista
jonkinlainen asiakaskunta, jonka jalkeen pyritd&n tarjoamaan tuotteita myyntiin myés Al-
koon. Samalla selvitetd&n tarkemmin laivayhtididen valikoiman ja toimittajasopimusten

tekemista, silla niista 16ytyy suurta potentiaalia omaava asiakasryhma.

7.6  Markkinointikanavat

Alkoholituotteiden markkinointi on todella rajoitettua Suomessa. Alkoholilain 50 8:n 1 mo-
mentissa todetaan, ettéd vakevan alkoholijuoman markkinointi on kielletty. 3 momentti
kuitenkin listaa muutaman poikkeuksen. Vakevaa alkoholijuomaakin saa saman pykalan
2 momentissa mietojen alkoholijuomien markkinoinnista mainituin rajoituksin markki-
noida vakevien alkoholien valmistus-, vahittaismyynti- ja anniskelupaikoissa, painetussa

tai tietoverkossa esitetyssa vahittdismyynti- tai anniskeluhinnastossa sekéa valmistajan
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tai tukkumyyjan tuoteluettelossa, ja alkoholijuomien myyntiin osallistuville, ei kuitenkaan

kuluttajille avoinna olevassa tietoverkossa. (Alkoholilaki 2017, 50 § 1 — 3 momentti.)

Koska alkoholin mainonta on niin rajoitettua, vahaiset mahdollisuudet on kaytettava te-
hokkaasti hyvaksi. Tasta syysta yritysta ja sen valikoimaan kuuluvia juomia on tarkoitus
esitella esimerkiksi Suomen baarimestareiden ja kannattajien kerhon F.B.S.K. ry:n jar-
jestamilla FinnBar-messuilla. FinnBar on alkoholi- ja ravintola-alan ammattilaisten tapah-
tuma, jossa alan toimijat voivat esitella toimintaansa ja tuotteitaan. FinnBar 2017-tapah-
tumassa esimerkiksi yhdeksan neliometrin nayttelytilan arvonlisdveroton hinta oli 2 150
euroa. (Suomen baarimestareiden ja kannattajien kerho F.B.S.K. ry.)

Toinen hyvaa nakyvyytta ravintola-alalla tarjoava markkinointikanava on anniskelualan
ammattilaisille suunnattu Shaker-lehti. Shaker mahdollistaa myds vakevien alkoholi-
juomien mainostamisen, koska se on vain alkoholin parissa tydskenteleville tarkoitettu
lehti. Lehden painos on 8 000 kappaletta, mik& on vain anniskelualan toimijoille suunna-
tulle lehdelle melko paljon. Shaker-lehti ilmestyy nelja kertaa vuodessa, ja sen Shaker
Store-osaan saa vuoden jokaiseen numeroon 92 x 80 mm ilmoituksen hintaan 790€.

Hintaan lisatdan arvonlisdvero. (Shaker-lehti 2018.)

Myds kotisivut tuovat yritykselle hyvaa nakyvyytta, ja niiden olemassaolo onkin nykypai-
vana erittain tarkeaa, kun suuri osa kaikesta tiedonhausta tapahtuu verkossa. Ne mah-
dollistavat nopean ja tehokkaan tiedottamisen yrityksen toiminnasta ja palveluista suu-
relle yleistlle. Ammattimaiset kotisivut saavat aikaan luotettavamman kuvan yrityksesta.
Verkkosivut on hyva valita niin, etta niitd on helppo paivittaa tarpeen vaatiessa. Sivujen
tulisikin aina olla ajan tasalla. Kotisivujen teettdminen ammattilaisilla ei ole halpaa, mutta

on monesti kannattavaa. (Meretniemi & Ylénen 2009, 123.)

Perustettavan yrityksen tapauksessa henkilokohtaisen myyntitydn merkitys korostuu, jo-
ten verkkosivujen ei valttamatta tarvitse olla erityisen kattavat ainakaan yrityksen ensim-
maisind toimintavuosina. TAma pienentaa kustannuksia huomattavasti, ja esimerkiksi
Nerot.fi tarjoaa yksinkertaisia kotisivuja arvonlisdverottomaan hintaan 590 euroa. Lisaksi
kuukausittaisia yllapitokustannuksia tulee maksettavaksi webhotellista 5 — 15 euroa ja
verkkotunnuksesta eli domainista 2 — 3 euroa. Laskelmissa kuukausikustannuksiksi on
arvioitu 10 euroa. Nerot.fi tarjoaa myds logon suunnittelua, mikali yritys sitd tarvitsee.
Logo on myds tarked osa yrityksen nakyvyytta ja imagoa. Logo maksaa tyylisté riippuen
200 — 1 000 euroa. (Nerot.fi 2018.)
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Kayntikortti on oltava olemassa, jotta yrittdjan on helppo jakaa yhteystietojaan yhteistyo-
kumppaneille. Kayntikortti antaa myds ammattimaisemman vaikutelman yrittajasta, kuin
pelkkd puhelinnumeron suullinen tarjoaminen. Kayntikortteja voi tilata esimerkiksi Vista-
print-palvelusta, ja normaalilaatuisille korteille tulee hintaa 32,40 euroa 500 kortilta. Kap-

palehinnaksi muodostuu taten 6,48 senttia. (Vistaprint 2018.)

7.7 Henkilokohtainen myyntity6

Myyntity6 on viime vuosien aikana noussut entista tdrkeammaksi osaksi yritysten mark-
kinointiviestintaa, ja esimerkiksi Hesso painottaa sen merkitysta kirjassaan. Myynti on
olennainen osa markkinointisuunnitelmaa ja viestintdd. Se muuttaa kysynnéan, joka on
luotu suunnitelmallisella markkinoinnilla, yrityksen kassavirraksi. Hyva myynti mukailee
yrityksen arvoja ja on aktiivista seka tuloksia tuottavaa vuorovaikutusta asiakkaiden ta-
solla. My6s myynnin onnistumisen vuoksi on tunnistettava ja analysoitava asiakasseg-
mentit ja kohderyhmat, ja muokattava myyntityylia tarpeen mukaan. Asiakassuhteita
kannattaa pitaa ylla ja kehittdd asiakaskohtaisen kannattavuuden parantamiseksi. Par-

haimmillaan asiakkaasta voi tulla suositteleva asiakkuus. (Hesso 2013, 130.)

Hesso esittelee myyntiprosessin rakenteen kuutena vaiheena, joista ensimmainen on
ennakkovalmistautuminen. Tassa vaiheessa tutkitaan potentiaalisen asiakkaan taustoja
ja valmistellaan sopiva suunnitelma myyntitilanteelle. Seuraava tilanne on itse kontakti,
jossa otetaan yhteytta asiakkaaseen, esimerkiksi puhelimitse tai menemalla taman
luokse. Kontaktoinnin jalkeen tulee itse kohtaaminen, jossa kartoitetaan tarkemmin asi-
akkaan tarpeet ja pyritadn ymmartamaan, miten naihin voidaan vastata. Kohtaamisissa
myyjan tulee aina muistaa ensivaikutelman téarkeys ja kunnioittaa asiakasta. Kun tarpeet
on selvilla, myyja vastaa niihin. Yrittija tarjoaa rohkeasti omia palveluitaan juuri asiak-
kaan tarpeisiin, eli myy télle hyotyja. Myyntipuheen jalkeen asiakas useimmiten esittaa
omia vastavditteitdan tai epardintejaan, jolloin myyjan valmistautumisen merkitys astuu
esiin, kun tama taklaa vastavditteet ja muuttaa ne mahdollisuuksiksi nopeisiin kauppoi-
hin. Viimeinen askel on itse kaupan viimeistely, jolloin on myds hyva mahdollisuus lisa-
myyntiin. Téhan vaiheeseen kuuluu myds seuranta, ja optimaalisimmillaan kaupanteosta

on syntynyt kannattava asiakkuus. (Hesso 2013, 131-137.)

Kuten aiemmin on todettu, Alkoon ei ole helppo saada myyntiin pienemmalle yleisdlle
kohdennettuja juomia kuten tequilaa tai mezcalia. Tequilan myynnissé on my6s hankala

kilpailla hinnoissa suurempien toimijoiden kanssa Alkon tehdessé ostosuunnitelmaansa.
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Tastéa syysta ainakin alkuvaiheessa myynti tulee pyrkia kohdistamaan ravintoloihin, jol-
loin henkilékohtaisen myyntitydn merkitys korostuu. Ravintoloissa kyseisia juomia me-
nee vahan, joten myyntityon tulee olla hyvin aktiivista yrittdjan osalta, jotta asiakaskuntaa
ja sita kautta menekkia alkaa syntya. Asiakassuhteita tulee pyrkia solmimaan mahdolli-

simman pitkaksi aikaa. (Hernandez 2018.)

Yrittajan tulee toimia todella aktiivisesti ja kiertdd kaikki potentiaaliset ravintolat, erityi-
sesti ravintolaketjut, lapi tarjotessaan tuotteitaan myytaviksi. Vilkkaalla meksikolaisravin-
tolalla tai cocktailbaarillakaan ei todennakdisesti mene kovin montaa pulloa mezcalia
kuukausitasolla, joten asiakkaita pitda olla paljon, jotta yritykselle alkaa kertya myyntia.
Myyntityon tekemista varten tarvitaan tuotteita, joita voi maistattaa ravintoloitsijoille tai
muille potentiaalisille asiakkaille, joten yrittajalla tulee jo olla tuleva toimittaja tai toimitta-
jat tiedossa ja alustavat sopimukset tehtyna.

8 Taloussuunnitelma

8.1 Kannattavuus

Kannattamaton yritys ei voi menestya pitkalla tahtaimella. Koko liiketoiminnan olemas-
saolon perusta on kannattavuus. Pitkdssa juoksussa tuloja on oltava enemman kuin me-
noja, muuten yritys ei tule tuottamaan voittoa, ja sen olemassaolo ei ole perusteltua.
Yrityksen taloutta onkin suunniteltava huolella ja kayttaa sen miettimiseen tarpeeksi ai-
kaa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 68.)

Monet sidosryhmat, varsinkin rahoittajat tai sijoittajat, arvioivat usein yrityksia tiettyjen
taloudellisten tekijoiden perusteella. Nama tekijat ovat yrityksen kannattavuus, sen tuot-
tavuus, vakavaraisuus ja maksuvalmiuskyky. Maksuvalmius eli likviditeetti kertoo yrityk-
sen kyvysta suoriutua lyhytaikaisista veloista ja laskuista. T&h&n vaikuttaa huomattavasti
myds yrityksen laskutustapa ja maksusaatavien saaminen ajallaan. Kannattavuus taas
tarkoittaa juurikin sitd, etté yritykseen tulee enemman rahaa kuin sitd menee. Perusta-
misvaiheessa suuri osa yrityksista toimii tappiollisesti ensimmaisen tilikauden tai kaksi,
mutta sité ei voi loputtomiin jatkaa. Juuri kannattavuus luo mahdollisuuden yrityksen ke-

hittamiselle, tyopaikkojen luomiselle ja jatkuvuudelle. Kannattavuutta kannattaa seurata



45

jatkuvasti, koska lopullinen tulos selvida vasta tilikauden paatyttya. (Meretniemi & Ylénen
2009, 70.)

Tuottavuus kertoo sen, kuinka tehokkaasti yritys hyddyntaé eri tuotantopanokset, toisin
sanoen prosessien suunnittelun ja organisoinnin tehokkuudesta. Sita voidaan mitata esi-
merkiksi tuotettujen tuotteiden lukumaaralla per tyétunti. Hyvakaan tuottavuus ei valtta-
matt& johda kannattavuuteen, esimerkiksi tapauksessa, jossa yritys tuottaa tehokkaasti,
mutta ei saa tuotteitaan myytya asiakkaille. Vakavaraisuus kertoo yrityksen pddomara-
kenteesta, eli siitd voi ndhda, kuinka vahvasti velkainen yritys on. Yrityksen liika velkaan-
tuminen voi aiheuttaa rahoitusriskin, mikali lainojen lyhennyksiin ja korkoihin sitoutuva
summa nousee liilan suureksi, eik& muuhun toimintaan jaa riittavasti rahaa. Vakavarai-
suudesta kaytetddn myds termida omavaraisuusaste, silla se kuvaa, kuinka omavaraisesti
yritys toimii. Vakavarainen yritys kestaa tappioita, ja esimerkiksi taloudellisesti vaikeina
aikoina vakavaraiset yritykset pystyvat jatkamaan toimintaansa muiden kaatuessa. (Me-
retniemi & Ylénen 2009, 71.)

Kannattavuus on yrityksen tarkein tavoite pitkalla aikavalilla. Alkoholialalla verotus on
Suomessa niin suurta, ettd se sy6 helposti kannattavuuden yrityksen toiminnasta. Ote-
taan esimerkiksi tavaran toimittaminen suoraan Alkon myymaléihin, jotta valtytaan Alkon
keskusvarasto- ja jakelukuluilta. Alkon hintalaskurista on hyvéa selvittdd suuntaa anta-
vasti hinnoittelumekanismia. Jos ajatellaan, etta yrittdja ostaa tuottajalta esimerkiksi 0,7
litran pullon 40 prosenttista mezcalia 10 euron kappalehintaan. Suomeen tuodessa hin-
taan lisdtdén tuonnista ja juoksevista menoista aiheutuneita kuluja seka yrittajan ha-
luama kate. Sanotaan, etta yrittdjan pyytama veroton hinta tuotteesta on 15 euroa, jolloin

katetta ei jaa yrittajalle kovin paljoa, mutta todennakoisesti kuitenkin parin euron verran.

Yritt&ja siis tarjoaa tuotettaan Alkolle 15 euron pullohintaan. Tahan verottomaan hintaan
Alko lisaa oman hinnoittelukertoimensa mukaisen katteen. Hinnoittelukerroin tassa ta-
pauksessa on 1,482 tavallisen muille vakeville kuin vodkalle suunnatun kertoimen 1,5
sijaan, koska tuotteen veroton hinta Alkolle ylittda 19,50 euroa litralta. Annetulla kertoi-
mella Alkon oma kate pullosta on 7,2276 euroa. lIman veroja pullon hinta on siis tassa
vaiheessa jo yli 22 euroa. Hintaan lisataan alkoholiveroa 13,3980 euroa ja juomapak-
kausveroa 0,3570 euroa, jolloin arvonlisdveroton hinta tuotteelle on 35,98 euroa. Arvon-
lisaverokanta Suomessa on 24 %, eli hintaan ennen ALV:ia lisatadn 8,6346 euroa. Alun
perin 10 euron hintaan ostetun mezcal-pullon vahittdismyyntihinnaksi Alkossa muodos-
tuu siis kaiken kaikkiaan 44,61 euroa. (Alko 2018b.)
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Opinnaytety6ta eli liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa on kaynyt selvaksi, ettda Suo-
messa talla hetkellda olevien markkinoiden pienuuden vuoksi vain tequilan ja mezcalin
maahantuontiin keskittyvan yrityksen on erittdin vaikeaa saavuttaa sellaista kannatta-
vuutta, ettd yrityksesta voisi muodostua kohtuullisen elintason tarjoava kokopéaivainen
tyd. Tahan vaikuttaa myos kysynnan rakenne, joka toistaiseksi painottuu halpoihin tequi-
loihin. Naiden kohdalla hinta on l&ahes ainoa merkittava kilpailutekija, mista syysta kilpailu
jo markkinoilla toimivia suuria maahantuojayrityksia vastaan on erittain haastavaa, silla
heidan tuontivolyyminsa mahdollistaa minimaalisilla katteilla toimimisen. He voivat aina
korvata esimerkiksi tequilan kohdalla menettam&ansa katetta jonkin muun tuotteen kor-

keammalla katteella sek& myydyilla maarilla.

Liséksi monet Suomessakin toimivat yritykset toimivat myds kansainvalisesti, esimer-
kiksi kaikkien Pohjoismaiden tasolla. Tama moninkertaistaa potentiaalisten asiakkaiden
maaran, ja tasta syysta myos tulevalla yrittdjalla on mielessa kansainvalistyminen muu-
taman vuoden toiminnan jalkeen ja sita kautta yrittajyyden kokopaivaisyyden mahdollis-
taminen. My6s mahdollinen ja Yhdysvalloissa seka joissakin muissa maissa jo kaynnissa
oleva markkinoiden rakenteellinen muutos luo mahdollisuuksia, ja trendin rantautuessa
Suomeen ja Pohjoismaihin lahivuosien aikana, kannattavuus voisi nousta uusille luke-

mille.

Taloussuunnitelmaa tehdessa vedettyja johtopaatdksia vaikeasti saavutettavasta kan-
nattavuudesta tukevat tehdyt laskelmat, jotka loytyvat opinnaytetydn lopusta liitteina.
Laskelmat on tehty pelkistetysti, eika niissa ole huomioitu esimerkiksi kulutusverotusta
tai ostovelkojen ja maksusaamisten kiertoaikoja, vaan kaikkien maksujen on oletettu ta-
pahtuvan kauppahetkella. Lisaksi kaikki laskelmat on tehty olettaen, etta ensimmaisena
toimintakuukautena yrityksella on jo ensimmainen tuontieré varastossa ja ennakkotilaus-
sopimus tehty 25 ravintolan kanssa. Todellisuudessa yritys on ollut olemassa jo muuta-
man kuukauden ajan, ennen kuin myyntia alkaa tulla. Tama johtuu siitd, etta yritys tulee
olla rekisterdity ja luvat olemassa, kun toimittajien kanssa aletaan tehda sopimuksia ja

tavaraa maahantuoda.

Liite 1 sisaltda osto- ja myyntilaskelmat. Myyntilaskelmia tehdessa on arvioitu, etta osa-
aikaisella myyntity6lla olisi realistista saada kuukausittain solmittua toimitussopimus kes-
kimaarin 2,5 uuden ravintolan kanssa. TAman on arvioitu toteutuvan, mikali yrittaja kay
kuukausittain esittelemassa tuotteita noin 50 ravintolassa. Myynnin kasvun on arvioitu

jatkuvan samanlaisena myds taysipaivaiseksi siirtymisen jalkeen, silla siind vaiheessa
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yrittaja on jo kaynyt potentiaalisimmat asiakkaat lapi ja myyntity¢ vaikeutuu. Tosin en-
simmaisen ja toisen vuoden vaihteessa myyntien on arvioitu kasvavan 50 pulloa kuu-
kaudessa. Tama on perusteltu ravintolaketjun kanssa tehdylla sopimuksella, mihin on

pyritty alusta asti.

Kuten liitteena 3 olevista kayttopaaomalaskelmista voi nahda, kayttdpaaoman tarve en-
simmaisena toimintavuonna on [&hes 60 000 euroa, ja jo ensimmaisen neljan kuukauden
aikana tarve yltaa lahelle 30 000 euroa. Ensimmaisten kuukausien aikana tarvittava
kayttopaaoma sisadltaen kahden ensimmaisen tuontieran kustannukset suunniteltiin ka-
tettavan taysin omalla pddomalla ja oman pdédoman ehtoisilla avustuksilla. Todellisuu-
dessa tarvittava kayttopaddoma saattaa olla vielda suurempi johtuen maksuajoista ja kulu-
tusverojen maksamisesta ennen niiden laskuttamista. Laskelmat on kuitenkin yksinker-

taistettu tarkoituksenmukaisiksi opinnaytetyota varten.

Kayttbpddomalaskelmissa osa kuluista on selvitetty palveluiden tarjoajilta, kun taas osa
on arvioitu oman tietamyksen tai haastattelujen pohjalta. Markkinointikulut ja palvelun-
tarjoajat on eritelty luvussa markkinointisuunnitelma. Muista kuluista puhelin ja internet-
kulut perustuvat Elisan hinnastoon. Heilla on tarjolla yritysten mobiililaajakaista Yritys-
data EU 100M 4G kuukausihintaan 20,66 euroa. Liittyma sisaltda 100 megatavun inter-
net-yhteyden, 5000 minuuttia puheluita ja 5000 tekstiviestia. Liittyméassa ei ole datakat-
toa, eli datankayttt on rajatonta sekd Suomessa ettd Pohjoismaissa ja Baltiassa. Liséksi
muualla EU:ssa dataa on kaytettavissa 10 gigatavua kuukaudessa. Liittyma sopisi erin-
omaisesti erityisesti, jos toimintaa meinataan laajentaa muihin Pohjoismaihin. Lisaksi Eli-

salta saa vuokrattua nettitikun edulliseen kuukausihintaan 2,50 euroa. (Elisa 2018.)

Muista kuluista esimerkiksi kirjanpidosta tehtiin kustannusarvio tutkittujen palveluntarjo-
ajien hintojen perusteella. Vakuutusmaksuissa tehtiin pydrea arvio, silla niiden tarvetta
ja hintaluokkia tulee selvittda viela huomattavasti lisaa. Varaston vuokra arvioitiin
Hernandezin haastattelusta selvinneilla tiedoilla, ja kuukausittaisista myyntikuluista teh-
tiin arvio seké haastattelun ettd omien pohdintojen perusteella. Liséksi alkoholin tukku-
myyntiluvan valvontamaksua oli hankala arvioida tarkasti, joten siité tehtiin py6rea arvio

perustuen ensimmaisen toimintavuoden vapautukseen perusmaksusta.

Kuten liitteena 4 olevasta kassavirtalaskelmasta voi nahda, suunnitellulla rahoituksella
ja arvioiduilla myynneilla ensimmaisen toimintavuoden rahoitus on riittdva, ja kassa jaa

tilikauden lopulla positiiviseksi. Ensimmaisen vuoden tulosennuste (lite 5) kuitenkin
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osoittaa, etta tilikauden myynnit eivat riita kattamaan tilikaudelle kohdistuneita kuluja, ja
arvioitu tulos jaa yli 12 000 euroa tappiolle. Toisella tilikaudella myyntituloja on jo huo-
mattavasti enemman, mutta kasvaneiden osto-, henkildsto- ja vakuutuskulujen vuoksi
tulos jaa ensimmaisen vuoden tulostakin heikommaksi, ja tilikauden tappio on tasan
13 000 euroa. Toisella toimintakaudella ostoeria jouduttiin tuomaan yhteensa kuusi kap-
paletta, kaksi enemman kuin ensimmaisena vuonna. Liséksi varastoon jadneista 540
pullosta myytiin 300, joten vaihto-omaisuuden maara vaheni. Taseessa pysyvien vas-
taavien aineettomiksi hyodykkeiksi on laskettu alkoholin tukkumyyntilupa, veroton varas-
tointi-lupa ja tehty ilmoitus maahantuonnista, silla kaikki ovat toistaiseksi voimassa olevia
lupia, jotka jatkossakin vaikuttavat yrityksen toimintaan.

8.2 Rahoitus

Yritystoiminnan aloittaminen vaatii yrittajalta aina varoja, ja tasta syysta rahoituksen
suunnittelu on elintarkea osa yrityksen perustamista. Rahoitusvaihtoehtoja on tulo- ja
paaomarahoitus, joista jalkimmaisen muodostavat oma paaoma-ehtoinen rahoitus seka
ulkopuolinen rahoitus. (Suomi.fi.) Rahoitusta ja sen tarvetta mietittdessa tulee ottaa huo-
mioon, ettei pelkka perustamistoimenpiteiden ja investointien rahoittaminen riitd, vaan
my0s kayttdpadaomaa tarvitaan, ja se tulee rahoittaa omalla tai vieraalla pagomalla siihen

asti, etta tulorahoitusta alkaa kertya riittdvasti (Finnvera 2014).

McKinsey & Companyn mukaan rahoitusta pohdittaessa tulee keskittyéd kolmeen tarke-
aan kysymykseen. Ensimmainen on rahoitussuunnitelman avulla arviointi yritystoimin-
nan perustamisen ja menestyksellisen kehittdmisen vaatimasta paaomasta. Toinen on,
kuinka paljon yritys tarvitsee varoja paivittaiseen toimintaan, eli lyhytaikaisista veloista ja
muista maksuista suoriutumiseen. Viimeinen kysymys pohtii jo mé&éaritetyn rahoituksen
hankkimista. (McKinsey & Company 2000, 103.)

Harva yrittdja kykenee perustamisvaiheessa sijoittamaan toimintaan niin paljon omia va-
rojaan, ettei ulkopuolista rahoitusta tarvittaisi. Omien varojen sijoittaminen kannattaa kui-
tenkin jo senkin vuoksi, ettd muun rahoituksen saanti helpottuu, kun ainakin osa tarvitta-
vista varoista tulee yrittgjalta itseltddn. Oma pddoma on myds riskittémampi rahoituksen
muoto, silla sita ei tarvitse lyhentdd eika siitd makseta korkoa. (Meretniemi & Yl6nen
2009, 77.) Vieraan paaoman rahoitus, eli laina, on usein merkittdva osa aloittavan yrityk-

sen rahoitusta. Sita haettaessa tulee maaran lisaksi miettia sen hintaa. Lainan hinta eli
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siitd maksettava korko maaraytyy rahoittajien arvioidessa yrityksen kannattavuutta ja ris-
keja. (Meretniemi ja Ylénen 2009, 78.)

Vieraan paaoman rahoitusta voi etsia useista eri lahteista. Yleisimmin lainaa haetaan
pankeista, mutta muitakin vaihtoehtoja l6ytyy, kuten Finnvera Oyj, Tekes eli Teknologian
kehittamiskeskus, Sitra eli Suomen itsenaisyyden juhlarahasto ja TE-keskukset (Ty6- ja
Elinkeinokeskukset). Rahoittajia 1&ahestyttdessa tulee liiketoiminta ja sen perustaminen
olla jo huolella suunniteltua. Hyvin tehty ja realistinen liikketoimintasuunnitelma seké tu-
lossuunnitelma vaaditaan monelta taholta, myés Finnveralta rahoitusta hakiessa. Finn-
vera voi auttaa yrittgjia seka lainan etta takauksen muodossa. Mikali yrittajalta puuttuu
pankin vaatimia lainan vakuuksia, voi Finnvera auttaa alkutakauksen muodossa. Pankki
hakee osittaista takausta suoraan Finnveralta. Finnvera voi taata korkeintaan 80 % pan-
kin myontadmasta lainasta, eika kokonaistakaus voi ylittdd 80 000 euroa. Finnvera voi
myds toimia rahoittajana myontamalla suoraan lainaa. Lainan maara vaikuttaa siihen,
tarvitaanko muita rahoittajia. Finnvera ei voi yksin [&hte& rahoittamaan yli 50 000 euron
hankkeita, vaan kyseisissa tapauksissa tarvitaan pankkia tai muita rahoittajia seka riitta-
vastd omarahoitusta. Vahimmaismaara sen myontamalle lainalle on kuitenkin 10 000
euroa. Omarahoitusosuus vaihtelee hankkeen mukaan, mutta yleisesti investoinneissa

sen tulisi olla 10 — 15 % ja yrityskaupoissa 20 %. (Finnvera 2018a.)

Finnvera tarjoaa myds yrittajalainaa, jolla rahoitetaan yrityksen perustamista tai jo toimi-
van yrityksen toiminnan jatkamista tai osakkeiden ostoa. Se on henkilokohtainen laina
yrittajalle tai osakkaalle. Lainamaara voi olla 10 000 - 100 000 euroa, ja sitd haettaessa
tulee olla olemassa 20 % omarahoitusosuus. Laina-aika voi olla enintaan 10 vuotta (mo-
nissa yrittjien lainoissa vain 5 vuotta), ja ensimmainen vuosi tai kaksi voi olla kokonaan
lyhennysvapaata. Hakijan tulee omistaa vahintddn 20 % osuus yrityksen osakep&é-
omasta ja aanivallasta, ja hanen tulee tydskennella kyseisessa yrityksessa. Han on lai-

nasta vastuussa henkilokohtaisesti. (Finnvera 2018b.)

Yksi tarkeista tulonlédhteista aloittelevalle yrittajalle voi olla TE-keskuksen starttiraha.
Starttiraha on tarkoitettu auttamaan yrittajaa selviamaan taloudellisesti toiminnan kayn-
nistdmisvaiheessa, ja sité voi saada yritystoiminnan ensimmaiselle 6 - 12 kuukaudelle.
Se on veronalaista tuloa, ja sen saamiseksi vaaditaan hyvin tehty ja realistinen liiketoi-
mintasuunnitelma. (Suomen Yrittdjat 2018a.) Starttirahaa voi saada 32,40 euroa péi-

vassa viideltd paivalta viikkossa. Sen saadakseen tulee olla ty6ton tydnhakija, siirtyd ko-
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koaikaiseksi yrittdjaksi palkkatydsta tai opiskelusta tai olla sivutoiminen yrittdja, joka laa-
jentaa toimintaansa paatoimiseksi. TE-toimisto selvittdd ennen sen mydntamista, onko
yrittajyys sopiva vaihtoehto hakijan tyollistymiseksi. Starttirahaa tulee hakea ennen yri-
tyksen perustamista tai kokoaikaiseksi yrittajaksi siirtymista. (TE-palvelut 2018.)

Maahantuontialalla toimiminen sitoo erittéin paljon varoja, vaikka kiinteét kustannukset
eivat olekaan kovin korkeita. Rahavirran aikaansaaminen voi kestaa hyvankin tovin, ja
yrittdjan tulee kyet& suoriutumaan ostolaskuista, juoksevista kuluista sek& oman elinta-
son yllapidosta mahdollisesti kuukausien ajan, ennen kuin myyntid saadaan aikaan. Esi-
merkiksi tuottajat harvoin suostuvat antamaan maksuaikaa ostolaskulle, vaan toivovat
maksua saman tien. Haastateltavan entisen maahantuojan mukaan lukuisia mezcalin
tuottajia kierrettyddn pisin tarjolla oleva maksuaika oli 30 paivaa, ja sitékin tarjosi hyvin
harva toimija. Pelkastaan tuotteiden saamisessa Suomeen voi kuitenkin kestéaa kaksikin
kuukautta, jolloin yrittdja joutuu maksamaan ostot jo paljon ennen niiden haltuun saa-
mista. Samalla asiakkaat vaativat maksuaikaa, joten yrittdjan tulee pahimmassa tapauk-
sessa olla maksanut kaksi tuontierdd sek& muut kulut useamman kuukauden ajalta, en-

nen kuin saa maksua ensimmaisestakaan. (Hernandez 2018.)

Rahoitusta siis tarvitaan, ja riskien pienentamisen vuoksi mahdollisimman suuri osa tulisi
olla yrittajan tai taméan lahipiirin omaa pddomaa. Mikali rahoitusta lahdetaan hakemaan
yrityslainan muodossa, yrittdjalla tulee olla hyvin tarkka kasitys tulevista myynneista ja
rahavirroista, jotta taméa ei joudu ongelmiin lainanlyhennyksien tullessa muiden juokse-
vien kulujen paalle. Rahoitusriski on siis melko korkea. Mikali yrittaja tietdé jo ostoja teh-
dessaan, etta koko tuontiera on myyty ja laskutettu esimerkiksi ensimmaisen kahden
kuukauden aikana eran Suomeen saapumisesta, riski ei ole niin suuri, ja lainan ottami-

nen on varteenotettava mahdollisuus.

Tassa vaiheessa suositellaan sadanndllisen saastamisen aloittamista mahdollisimman
suuren oman paaoman saavuttamiseksi. Yrittdjan olemassa olevilla varoilla seka jarjes-
telmallisella saastamisella olisi mahdollista saavuttaa puolessatoista vuodessa 20 000
euron paaoma, jota todennékadisesti olisi mahdollista saada korotettua sukulaisten sijoi-
tuksilla tai lainoilla 30 000:een euroon. Yrittdjan suunnitelmissa on lahtea pidemmaksi
aikaa Meksikoon tutustumaan tuottajiin ja etsiméan myytavia tuotteita. TAma vaatii muu-
taman tuhannen euron investointia, jota ei ole huomioitu laskelmissa. Kasassa olisi kui-
tenkin jo erinomainen alkupaaoma, jolla pystytddn kattamaan ainakin ensimmaiset kaksi
tuontierda seka varmistamaan kayttdpddoma ensimmaiselle neljdlle toimintakuukau-

delle.
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8.3 Verotus

Suomeen maahantuotu tavara on verotettavaa. Suomeen tuotavalla tavaralla tarkoitet-
taan EU:n veroalueelle tuotavaa tavaraa, joka ylittdéa EU:n verorajan saapuessaan Suo-
meen. Mahdollista on myo6s kuljettaa tavaraa esimerkiksi Suomen kautta toiseen EU-
maahan ilman, ettd maahantuonnin katsotaan tapahtuvan Suomessa. Tama voi toki ta-
pahtua myds toisen EU-maan kautta Suomeen. Talléin sovelletaan erityisia tullimenet-
telyja, joihin ei tassé opinnaytetydssa syvennyta sen enempaa, silla se ei liity perustet-

tavan yrityksen toimintaan. (Hyttinen & Klemola 2014, 108.)

EU:n ulkopuolelta tuotavan tavaran arvonlisaverotus siirtyi 1.1.2018 Tullilta Verohallin-
nolle, mikali tavaran maahantuoja on Suomen arvonlisaverovelvollisten rekisterissa.
Maahantuojan tulee itse laskea tuomansa tavaran arvonlisavero ja ilmoitettava ja mak-
settava se verottajalle. Tulli-ilmoitus tehddan kuitenkin yha Tullille. Tulli vastaa tuonnin
arvonlisdverotuksesta niissa tapauksissa, joissa tuontia harjoittaa kuluttaja, yksityinen
elinkeinonharjoittaja, jonka tuonti ei liity liiketoimintaan (tall6in kaytettava henkilétun-
nusta eika Y-tunnusta), tai ulkomainen elinkeinonharjoittaja, joka ei ole Suomen alv-re-
kisterissa. (Verohallinto 2017b.)

Yleisin, ja myds taman opinnaytetyon yritysta koskeva, tuonnin tullimenettely, on luovu-
tus vapaaseen liikkeeseen. Se tarkoittaa, etta tuotavaan "tavaraan sovelletaan kauppa-
poliittisia toimenpiteita ja siitd kannetaan lain mukaiset tullit’. Luovutettavaan tavaraan ei
voi kohdistua rajoituksia tai kieltoja. Kateisasiakas saa Tullin luovutuspéaattksella tavarat
haltuunsa maksettuaan tullilaskun, kun taas Tullin luottoasiakas saa lisdaikaa laskun
maksuun, ja saa luovutuspaatoksen ja sitd kautta tavarat haltuunsa jo ennen sen mak-
samista. (Tulli 2018a.) Tullilasku siséltdd maahantuonnin arvonlisdveron ja mahdolliset
tullit tai valmisteverot. Kateisasiakkaalla on 10 paivaa aikaa maksaa lasku. Tullin rekis-
terdity asiakas saa tullauspaéatoksen lisaksi viikoittaisen laskun, joka tulee maksaa sita
viikkoa seuraavan neljannen kalenteriviikon perjantaina. Tullauspaatos ja sen asiakirjat
on syyta sailyttaa erittain huolellisesti. Niista selviaa kaikki maahantuonnin veroperusteet
ja veron maara, minka lisdksi niitd tarvitaan maahantuonnista maksetun arvonliséaveron
vahentamiseen. Niita tulee sailyttda tilikauden paattymisen jalkeen vahintdan kolmen

vuoden ajan, eli arvonlisdveron jalkiverotusajan. (Hyttinen & Klemola 2014, 109.)
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Maahantuonnin arvonlisdveroa laskettaessa lahtokohtana on tullausarvo. Siihen voidaan
lisata erid, jotka on erikseen saadetty arvonlisaverolaissa. Veron perustetta maaratta-
essa lahtékohtana kaytetddn maahantuonnin kohteen kauppa-arvoa, eli hintaa, joka siita
on todellisuudessa maksettu tai maksetaan. Jos tavara on myyty moneen kertaan, tul-
lausarvossa huomioidaan hinta, jolla tavara myytiin vietavaksi juuri EU:hun. Tahan on
olemassa paljon poikkeuksia, ja tavaran lopullinen tullausarvo voi nousta huomattavas-
tikin. Kauppa-arvoa méaaritettdessa tavarasta maksettuun hintaan lisétd&dn muun muassa
pakkausten kustannukset seka kuljetus- ja vakuutuskustannukset ensimmaiseen EU:n
maarapaikkaan. (Hyttinen & Klemola 2014, 110 — 111.)

Tullausarvoa ei mydskaan kaytetd suoraan maahantuonnin veron perusteena. Arvonli-
savero on kulutusvero, ja sen tulee kohdistua suhteellisesti saman suuruisena seka Suo-
mesta ettd muualta hankittuihin tavaroihin. Tullausarvossa ei taas ole valttamattéd mu-
kana kaikkia niitd kustannuksia, joita verotettaisiin saman tavaran kotimaisessa kau-
passa. Maahantuonnin veron perusteessa on mukana myds muut tullauksen yhteydessa
kannettavat verot kuin alv, tullit, tuonti- ja muut maksut. Koska mukaan luetaan myos
muualla maksettavat verot ja maksut, maahantuonnin arvonlisavero lasketaan arvosta,
johon kuuluvat kaikki tuontiin ja sitd edeltaviin tapahtumiin liittyvat verot, mutta ei itse
arvonlisdveroa. (Hyttinen & Klemola 2014, 110 - 111.) Yritykset, joiden tilikauden liike-
vaihto on alle 10 000 euroa, eivat ole arvonlisaverovelvollisia. 10 000 — 30 000 euron
likevaihdoilla toimivat yritykset ovat oikeutettuja osittaisiin ALV-huojennuksiin. (Verohal-
linto 2017a.)

Alkoholiveroa korotettiin Suomessa 1.1.2018, korotuksen painottuessa kaikkiin muihin
ryhmiin kuin vakeviin. Mietojen juomien verotusta kiristettiin 10,7 — 13 %, viinien 13 % ja
vakevien alkoholijuomien verotusta 5 %. (Panimoliitto 2018.) Nykyiselladn veron maara
on esimerkiksi keskioluelta 35,55 senttia per senttilitra etyylialkoholia ja vakevilta juomilta
47,85 senttia senttilitralta etyylialkoholia. TAma tarkoittaa, etté esimerkiksi litran pullo 40
prosenttista tequilaa maksaa alkoholiverona 1 x 40 x 47,85 =1 914, eli pullosta makse-
taan alkoholiveroa 19,14 euroa. Lisaksi juomasta maksetaan juomapakkausveroa 51
senttia jokaista litraa kohti. Pullosta maksettavat valmisteverot ovat siis yhteensa 19,14
+ 0,51 = 19,65 euroa. Vain yksityishenkilon omaan kaytt6on tuomat alkoholijuomat ovat
verottomia, EU:n ulkopuolelta tullessa sallitut verottomat maarét ovat myoés erittain rajat-

tuja. (Verohallinto 2016a.) Alkoholiveron kantaja riippuu tullausmenettelysta. Mikali juo
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mat tullataan suoraan vapaaseen liikkeeseen ja tuoja on kateisasiakas eli maksaa kaikki
verot heti, tulli kantaa valmisteverot. Muissa tapauksissa Verohallinto toimii kantajana.
(Tulli 2018c.)

Koska tulevaisuuden suunnitelmiin kuuluu yrityksen toiminta myds Tanskassa, tulee toki
miettia myds Tanskan verotusta. Tanskan arvonlisdverokanta on korkein koko Euroo-
passa, 25 %. Unkarissa yleinen alv-kanta on 27 %, mutta sielld on kéaytdssa myds alen-
nettuja verokantoja, toisin kuin Tanskassa. Ero ei ole merkittdva verrattuna Suomen ylei-
seen arvonlisaveroon, joka on 24 %. Merkittdvammaksi muodostuu alkoholiveron ero,
joka véakevistd puhuttaessa on Suomessa yli kaksinkertainen Tanskan veroon verrat-
tuna. Tanskassa vakevien alkoholijuomien vero on 20,16 senttia senttilitralta etyylialko-
holia, kun taas Suomessa 47,85 senttid. TallGin litrasta 40-prosenttista alkoholijuomaa
maksetaan veroa 8,06 euroa, kun Suomessa vero on 19,14 euroa. EU:n maaraama mi-
nimivero vakevalle alkoholille on 5,50 senttia etyylialkoholisenttilitralta. (Veronmaksajat
2018.)

Yrityksen tekemasta voitosta, eli yrittdjan tuloista, on maksettava veroa. Veron maaray-
tyminen ja suuruus riippuvat seka yrittajan tuloista etta yritysmuodosta. Yrittdja maksaa
tuloistaan joko tulo- tai pAdomaveroa. Toiminimen alla toimiva yrittaja maksaa tuloveroa,
silla kaikki toiminimen tulot katsotaan yrittdjan omaksi palkkatuloksi. Esimerkiksi sivutoi-
misella yrittgjalla toiminimen kautta saadut tulot lisataan taméan palkkatuloihin ja tulovero
kannetaan koko summan mukaan. Tuloverotus on progressiivista, eli veroprosentti nou-
see sitd mukaa, mita suuremmiksi tulot kasvavat. Kun kyseessa on osakeyhtid, yrittaja
VOi nostaa yrityksesta tydsuoritteitaan vastaavaa palkkaa, jolloin sita verotetaan prog-
ressiivisesti tuloverona, tai osinkoja, joita taas verotetaan p&&omaveron mukaisesti.
Vuonna 2018 paadomatulojen vero Suomessa on 30 %, mutta vuositulojen ylittdessa 30

000 euroa, veroprosentti on 34. (Veronmaksajat 2017.)

8.4 Kirjanpito ja sen jarjestaminen

Kirjanpitolain maarittdma kirjanpitovelvollisuus sitoo kaikkia yrityksid. Moni taho suosit-
telee kirjanpidon ulkoistamista, jotta yrittdja voi keskittyd omaan osaamisalueeseensa

kayttamatta tolkuttomasti aikaa kirjanpidon hoitamiseen. Virheet kirjanpidossa tai unoh
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detut vero- tai muut ilmoitukset saattavat osoittautua yritykselle kalliiksi. Lisaksi ulkopuo-
linen kirjanpitaja voi lisata uskottavuutta rahoittajien tai muiden sidosryhmien silmissa.
(Suomen Yrittajat 2018c.)

Etenkin toiminnan alkuvaiheessa laskutustapahtumat tulevat jagamaéan melko vahaisiksi,
joten yrittajan koulutustaustalla yksinkertaisen kirjanpidon hoitaminen ei todennakoéisesti
olisi kovin hankala toteutettava. Se voi kuitenkin etenkin alkuvaiheessa olla hidasta, ja jo
uskottavuuden vuoksi suositellaan kirjanpidon ulkoistamista. Palvelut eivat ole kovin kal-
lita etenkdan vahaisten laskutustapahtumien yritykselle, ja se vapauttaa yrittdjan kayt-
tamaan aikansa itse tuloksen tekemiseen, eli kyseisen yrityksen tapauksessa tuotteen
myymiseen. NAaista syisté tulevan yrittdjan kannattaa harkita ulkopuolista kirjanpitgjaa.
Kirjanpitajan kanssa voi kuitenkin tehda tiivista yhteistyota ja yrittdja voi samalla opetella
oman kirjanpitonsa hoitamista. Tamé& on suositeltavaa senkin vuoksi, etta yrittajalla olisi
hyva olla tietoa ainakin perusasioista, kuten siita, mita laskuissa tulee olla esitettyna ja

mit& veroja tai muita viranomaismaksuja maksetaan ja milloin (Hesso 2013, 11.)

Kirjanpidon hinta vaihtelee huomattavasti tarjoajien valilla. Melko yleinen hintataso toi-
minimen kirjanpidolle vaikuttaisi olevan valilla 50 - 100 euroa/kuukausi. Toiset toimijat
veloittavat kiintedn summan, esimerkiksi Accountor veloittaa 80 euroa kuukaudessa,
mika sisaltéaa Accountor Go-kirjanpitopalvelun kayton, kirjanpidon seka tilinpaatoksen.
Laskutettavien tapahtumien maaralla ei ole valia. Palvelussa kaikki tositteet kuvataan
mobiililaitteella, ja ne kirjautuvat parilla painalluksella suoraan kirjanpitoon. Kuukauden
paatteeksi aineisto lahetetaan kerralla kirjanpitajalle. Palvelu on tarkoitettu Suomessa
toimiville yksityisyrittdjille. (Accountor Go.) Myds Lemontree tarjoaa palveluita kiintedén
kuukausihintaan, joka raataloidaan vastaamaan yrityksen tarpeita. Hinta vaihtelee yrityk-
sen toiminnan mukaan, ja esimerkiksi osa-aikaisella yrittajalla, joilla tositteiden maara
jaa alle kymmeneen kuukaudessa, hinta on noin 40 - 60 euroa. Osakeyhtion kirjanpito
taas kustantaa 80 eurosta ylospain kuukaudessa. (Lemontree.) MST-Yhtiét veloittaa asi-
akkailtaan kayton mukaan maaraytyvan hinnan. Mikali tositteiden maaré kuukausitasolla
on enintdan 15, kuukausihinta palveluille on 28,90 euroa ja jokaisesta ylimenevasta to-
sitteesta veloitetaan ylimaaréiset 2,55 euroa. Enintd&n 30 tositteen toiminnalla kuukau-
sihinta nousee 52:een euroon. Tilinpaatoksista veloitetaan erikseen toiminimeltéd 162 eu-

roa ja osakeyhtiolta 255 euroa seké veroilmoituksista 122 ja 208 euroa. (MST Yhti6t Oy.)
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9 Riskianalyysi

Liiketoimintaan siséltyy aina riskeja, jotka tulee kartoittaa ja ehkaistd mahdollisimman
hyvin. Riskien kattava pohtiminen heréttdd myos luottamusta sijoittajissa ja muissa si-
dosryhmissa. (McKinsey & Company 2000, 123.) Riskit voi jakaa esimerkiksi liike- ja
vahinkoriskeihin. Liikeriskit sisaltavat riskit, jotka aiheutuvat yritystoiminnasta kilpailulli-
silla markkinoilla. Téallaisia ovat esimerkiksi asiakkaiden maksu- ja toimittajien toimitus-
vaikeudet, kannattavuuden heikentyminen tai kilpailijoiden aiheuttamat riskit. Vahinko-
riskit taas kohdistuvat johonkin yrityksen toiminnan osa-alueeseen, ja niihin luetaan
muun muassa omaisuusvahingot, vahingonkorvausvaatimukset, rikokset ja henkil6riskit.
Yrityksen riskinhallinta on suunnittelua, jolla pyritaan estdmaan riskin toteutuminen tai
pienentdmaan niiden aiheuttamia vahinkoja. Niita torjutaan valttdmalla ja pienentamalla
riskeja, tai jakamalla ja siirtamalla vastuunkantamista. Riskeista voi olla vastuussa itse,
mutta osa riskeistd on mahdollista ja kannattaakin siirtda esimerkiksi vakuutusyhtiéiden
vastuulle. (Hesso 2013, 169 - 172.; Ahonen ym. 2003, 128 - 130.)

Karhu jakaa kansainvélisen kaupan riskit kaupallisiin riskeihin ja maariskeihin. Kaupalli-
nen riski tarkoittaa asiakkaiden tai kumppanien kyvyttdmyydesta tai haluttomuudesta
suoriutua vastuistaan. Maariskit taas jaetaan tapahtumariskeihin ja poliittisiin riskeihin,
joista ensimmaisella viitataan kohdemaan vakiintumattomista olosuhteista johtuviin ris-
keihin, ja jalkimmaisilla maan yhteiskunnallisista oloista ja valtionedustajien tekemista
paatoksisté ja ratkaisuista aiheutuviin riskeihin. Riskitekijoiden tarkasteluun voi hyédyn-
tad SWOT-analyysia, jossa tarkastellaan seka yrityksen omia heikkouksia etté sen ulkoi-
sen ympariston luomia uhkia. (Karhu 2002, 14.) Meksikon kohdalla maariskeja ei voi
taysin sivuuttaa, silla esimerkiksi poliittisia levottomuuksia ja vakivaltarikoksia maassa
tapahtuu. Naihin on kuitenkin vaikea varautua, vaikka osa toki voi olla ndhtavissa jo kuu-

kausien ajan.

Yksi perustettavaan yritykseen kohdistuvista liikeriskeista on toimittajien vaikeudet suo-
riutua velvoitteistaan. TAma voi johtua esimerkiksi tuotantoerén epéonnistumisesta tai
siihen tapahtuneesta vahingosta, tai vaikkapa raaka-aineiden riittAmattomyydesta. Riski
on kasvanut viime vuosina tequilan ja mezcalin tuotannon lisd&ntyessa lahes holtitto-
masti. Agaavekasveja korjataan yha nuorempina, jopa keskenkasvuisina, ja kilohinnan
nousu on ollut paatahuimaavaa, mik& on johtanut monien pienempien tuottajien markki-
noilta poistumiseen. Tahan riskiin tulee varautua jo toimittajia valitessa, ja sita voi pie-

nentaa esimerkiksi tekemalla sopimuksia vain tuottajien kanssa, joilla on omat tarpeensa
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myds kasvun myo6ta kattava agaaveviljelma, jotta se ei ole riippuvainen muista toimitta-
jista. Pienten, vahavaraisten tuottajien kanssa toimiessa tulee miettia, voiko sovituista
tuotantomaarista tehda jo alustavia myyntitarjouksia tuleville asiakkaille, silla esimerkiksi
Alkon kanssa sopimuksen synnyttya sen purkautuminen voi tulla maahantuojalle kal-

liiksi.

Kilpailuriski ja markkinoiden virhearviointi liittyvat siihen, onko pienen volyymin markki-
noilla tilaa uudelle toimijalle. Alkolla on tilausvalikoimassaan 18 eri tequilaa, jotka yh-
teensé tuottivat 17 tuhatta litraa myyntia vuoden 2017 aikana (Alko 2018f). Alkon hin-
noittelukertoimen, verojen ja tuontikulujen jalkeen pullosta ei voi jadda kovin paljoa ka-
tetta, joten kokonaismarkkinoista pitdisi saada todella huomattava osa haltuun, mikali
pelkkien meksikolaisten vakevien juomien Suomeen maahantuonnilla haluaa tulla toi-
meen. Tahan riskiin liittyy olennaisesti virheellinen olettamus siita, etta tequilan kysyntéa

tulee kasvamaan lahivuosina.

Alkuvaiheessa sivutoiminen yrittdminen voisi olla ratkaisu riskin ja siitd aiheutuvien seu-
rausten valttdmiseen, silla liiketoiminnan epéonnistuessa tai tulojen ollessa riittAmatto-
mi&, taloudellinen romahdus ei ole niin jyrkka, mikali yrittdjalla on muitakin tulonlahteita.
Kun jalkaa on saatu oven valiin ja mahdollisesti néhty markkinoiden potentiaali joko Suo-
messa tai kansainvélisesti, voi olla parempi hetki ryhtya paatoimiseksi yrittajaksi. Tequi-
lan ja mezcalin vahaistad myyntia voisi mahdollisesti kompensoida ottamalla tuotelajitel-
maan mukaan my6s muita meksikolaisia juomia, kuten viineja ja oluita, mikali toiminnan
kaynnistyttyd todetaan, ettei pelkalla tequilan ja mezcalin maahantuonnilla voida saada

yritysta kannattavaksi.

Liikeriskeihin kuuluu myos rahoitusriski. Se voi syntya esimerkiksi korkotason vaihte-
lusta, jolloin myo6s rahan ja rahoituksen hinta muuttuu. Korkojen noustessa &kisti, yritys
ei valttamatta enaa selvia lyhennyksistdan ja muista velvoitteistaan. Myos asiakkaiden
maksuvaikeuksista johtuvat ongelmat ovat yleisid, ja myos ne aiheuttavat yritykselle ra-
hoitusriskin. N&ihin riskeihin yrittj& voi varautua esimerkiksi pitamalla padomarakenteen
terveend ja olla tukeutumatta liikaa lainarahoitukseen. Liséksi tulorahoituksen jakaminen
usean asiakkaan kesken yhden suuren asiakkaan sijaan pienentéé asiakkaista johtuvaa
riskid. (Ahonen ym. 2003, 130.; Hesso 2014, 170 - 172.) Rahoitusriski voi realisoitua

monen yrityksen kohdalla I&hivuosina, mikali talouskriisin jalkeen pitkaan erittdin mata-
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lalla pysytellyt korkotaso lahtee voimakkaaseen nousuun. liman varautumista ja huolel-
lista suunnittelua se voi johtaa siihen, etta korkojen osuus lyhennyksista nousee niin

suuriksi, ettei yritys suoriudu maksuistaan.

Kansainvalista kauppaa euromaiden ulkopuolella harjoittavan tulee varautua valuuttaris-
kiin, joka syntyy valuuttojen arvon heilahdellessa. Viime vuosina esimerkiksi Meksikon
Peson arvo on vaihdellut huomattavasti, ja pelkéstaan vuoden 2016 Yhdysvaltain presi-
dentinvaali-illan aikana Peso romahti jopa 13 % (US election: Mexico peso sinks to life
low as Trump wins US presidency in upset 2016.) Kyseisen kaltainen romahdus voi olla
kohtalokas tai ainakin vaikuttaa vahvasti yritykseen. Tassa tilanteessa valuutan arvon-
vaihtelu on ollut Suomeen tuoville yrityksille positiivinen nakyma, mikali ostot tehdaan
Pesoissa ja myynnit Euroissa. Asetelmat voivat kuitenkin aina kdantya, ja vaihtelut va-
luuttakursseissa saattavat aiheuttaa yrityksille merkittaviakin tappioita. Valuuttakurssien
vaihtelulta voi kuitenkin suojautua esimerkiksi valuuttatermiineilla tai valuuttaoptioilla.
Valuuttatermiineilla sovitaan tulevaisuudessa tapahtuvan maksun valuuttakurssi, kun
taas valuuttaoptioilla mahdollistetaan valuuttatappioiden kattaminen optioilla, jotka mah-
dollistavat valuutan vaihdon tietylla kurssilla. Optioilla voi myds saada hyo6tya edullisista

kurssiliikkeista. (Logistiikan maailma 2018b.)

Vahinkoriskeistd omaisuusriskit kohdistuvat suoraan yrityksen omaisuuteen. Téllaisia
saattavat aiheuttaa esimerkiksi tulipalo tai vesivahinko. Omaisuusriskien realisoituessa
niiden aiheuttamilta aineellisilta vahingoilta voi suurelta osin suojautua vakuutuksilla,
mutta vakuutuksetkaan eivat yleensa korvaa vahingoista epasuorasti aiheutuvia tulon-
menetyksia tai muuta taloudellista harmia. Tallaisia voivat olla vaikka toimitusten myo-
hastyminen tai tuotannon hidastuminen, jotka aiheuttavat asiakkaiden menetyksia tuli-
palon estettya tydskentelyn. Naita vahinkoja voidaan valttda ainoastaan huolellisella va-
rautumisella ja suunnittelulla, esimerkiksi kouluttamalla henkildst6a, pitamalla huolta lait-
teiden kunnossapidosta ja huolehtimalla paloturvallisuudesta toimitiloissa. (Ahonen ym.
2003, 130., Hesso 169 - 172.)

Vahinkoriskeihin luetaan my6s henkildriskit, joihin kuuluvat esimerkiksi yrittéjan tai hen-
kilostbn sairastuminen tai sattuneet tapaturmat. Todella paljon vahinkoa voi aiheuttaa
my0s avaintyontekijan siirtyminen kilpailijalle. Myds henkildriskeihin voi jollakin tasolla
varautua vakuutuksin, mutta niistad koituu yleensa kuitenkin harmia yritykselle, esimer-
kiksi jouduttaessa korvaamaan poissaoleva tyontekija osaamattomalla tyontekijalla tai

taman tdiden jAddessa tekematta. Henkiloriskejakin voidaan vahentaa esimerkiksi hyvan
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koulutuksen ja tydilmapiirin seka henkiléston hyvinvoinnista huolehtimisen avulla. Yksi-
tyisyrittajien kohdalla yleista on liiallisen tyonteon aiheuttamat ongelmat, kuten henkiset
ja fyysiset sairaudet. Kroppa voi pettaa liiallisen kuormituksen ja vahaisen levon tai epa-
ergonomisen tydskentelyasennon vuoksi, mutta myds stressiperaiset ongelmat ja lop-
puun palaminen on koitunut monen yrityksen kohtaloksi. Tuleva yrittdja pyrkii pitamaan
tydnteon kohtuudessa ja huolehtimaan esimerkiksi lomailusta ja vapaa-ajasta. Myos al-
kuajoille mietitty sivutoiminen yrittajyys vahentéisi paineita tyonteosta ja taloudesta, jol-
loin yrittajaan kohdistuvat riskit pienenevat. Tarkea yrittdjan tapaturmavakuutus tulee

myds ottaa huomioon vakuutuksia valitessa.

Perustettavaan yritykseen kohdistuvia muita vahinkoriskeja ovat esimerkiksi maahan-
tuotaviin tavaraeriin kohdistuvat suorat omaisuusvahingot, kuten herkasti hajoavan kuor-
man tuhoutuminen huolimattoman kasittelyn tai rekkaan tai laivaan kohdistuneen onnet-
tomuuden vuoksi. Naitd valtetdan tutustumalla huolellisesti esimerkiksi kuljetus- ja va-
rastoyrityksiin ennen sopimusten tekemista. Yrityksista selvitetdan esimerkiksi, miten ne
jarjestavat kuljetuksensa, miten kuljetusten turvallisuus varmistetaan, kuinka paljon niille
sattuu vahinkoja, seka miten ne ovat vakuuttaneet toimintansa vahinkojen sattuessa.
Huolellisen suunnittelun lisédksi varmistutaan omien vahinkovakuutusten ajan tasalla ole-

misesta.

Ainoa jokaiselle yrittajalle pakollinen vakuutus on yrittdjan eldkevakuutus YEL. Tamakin
tosin vaatii muutaman ehdon tayttymisen. Se vaaditaan yrittajalta, mikali tama on 18 -
68-vuotias, toiminta jatkuu vahintaan neljan kuukauden ajan ja yrittdjan arvioima vuotui-
nen tyotulo ylittdd 7656,26 euroa. Tyotulo on arvio summasta, minkéa arvoinen vuotuinen
tydpanoksesi on. Toisin sanoen, paljonko maksaisit tekemastési tyosta toiselle henki-
I6lle. Vapaaehtoisia vakuutuksia ovat esimerkiksi yrittdjan tapaturmavakuutus ja vastuu-
vakuutus. Koska laskelmia tehdessé on arvioitu, etta yrittja toimii ensimmaisen toimin-
tavuoden kahdeksan ensimmaista kuukautta osa-aikaisesti, tydtulon maaraksi voidaan
arvioida 7 200 euroa, jonka suuruiseksi ensimmaisen toimintavuoden henkildstokustan-
nukset on arvioitu. Tall6in ensimmaiselta vuodelta ei ole tarvetta maksaa YEL-vakuu-
tusta. YEL-vakuutusmaksu on alle 53-vuotiailta 24,1 % ty6tulon maarasta, mutta aloit-
tava yrittdja saa 22 % alennusta ensimmaisen neljan vuoden ajan. (Varma 2018a.) Toi-
sen vuoden maksuja ajatellen, esimerkiksi 14 400 euron vuotuisella ty6tulolla, alennettu
YEL-vakuutusmaksu olisi 2 707 euroa vuodessa eli 226 euroa kuukaudessa (Varma
2018b).
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Riski

Riskiin varautuminen ja
sen ehkéaiseminen

Vahainen kysynta

Tuotteiden kulutus ja ky-
synta on liian vahaista

Aktiivinen myyntityd, tuote-
lajitelman leventadminen

Toimintaympariston muutos

Alkoholin  kokonaiskulutus
laskee, kuluttajien kiinnos-
tus ei kasva, taloudellinen ti-
lanne heikkenee, tuottajilla
tuotanto-ongelmia

Tuotelajitelman  leventami-
nen (mydés muu kuin alko-
holi) ja ympariston tarkkailu,
tehokas myynti, tuottajien
huolellinen valinta

Toimitukset viivastyvat, toi-

Varaston riittdvyys, toimitta-

Keskeytysriski minta hairiintyy jien valinta
Kayttbpdadoman tarve liilan | Oman pdaoman riittavyys ja
suuri, ei pystyta kattamaan | huolellinen talouden suun-
Rahoitusriski menoja, rahoituksen hinta | nittelu (ostovelat ja myynti-
kasvaa saamiset)

Valuuttariski

Meksikon peson arvon hei-
lahtelu euroon néhden

Valuuttaoptiot ja -termiinit

Henkiloriski

Yrittdjan sairastuminen, liial-
linen tyonteko

Fyysisen ja henkisen tervey-
den huolehtiminen, vapaa-
ajan ja tyon tasapaino

Omaisuusvahingot

Tavaran ja omaisuuden rik-
koutuminen

Tarvittavien omaisuusva-
kuutusten hankkiminen

Kuvio 4. Merkittavimmat riskit ja niihin varautuminen.

Kuviossa 4 on lueteltuna merkittavimmat perustettavaan yritykseen kohdistuvat riskit,

niiden realisoitumisen syyt ja keinoja niiden ehkaisemiseen.

10 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on analyysityOkalu, jossa keskitytd&n tunnistamaan yrityksen siséisia

vahvuuksia (Strengths) ja heikkouksia (Weaknesses) seka ulkoisen ympériston luomia

mahdollisuuksia (Opportunities) ja uhkia (Threats). Sisaiset tekijat ovat sidoksissa nyky-

hetkeen, kun taas yrityksen toimintaymparistén luomat mahdollisuudet ja uhat sijoittuvat

tulevaisuuteen. Naitd tunnistamalla voidaan keskittyd oikeisiin asioihin ja esimerkiksi

hyddyntéa jo olemassa olevia vahvuuksia tai valttaa riskeja entistd paremmin. Tarkeaa
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on kuitenkin se, ettd SWOT-analyysi tehdaan kunnolla ja tunnistettuja tekijéitd analysoi-
malla tehdaan johtopaatdksia ja toimenpiteitéd ongelmien ratkaisemiseksi. Yrittdjan tulee
my0s tarkastella tekijoitd sekd omien ominaisuuksiensa etta yrityksensa osalta. (Hesso
2013, 68 - 69.) Kuviossa 5 luetellaan joitakin tunnistettavissa olevia tekijoita, jotka tulee

ottaa huomioon liiketoimintaa suunnitellessa.

Vahvuudet Heikkoudet
Koulutus ja tietotaito Kokemattomuus yrittdjyydesté ja alasta
Kielitaito Epavarmuus yhtiokumppanuudesta
Kiinnostus ja motivaatio Suppea tuotevalikoima (tequla/mezcal)
Erikoistuminen tequilaan ja mezcaliin Suhteiden puute
Ei vaadi paljoa kiintedd omaisuutta Heikko kassavirta ja suuri kayttdpaaoma
Mahdollisuudet Uhat
Tequilan suosio maailmalla Kilpailu ja verotus on kovaa
Trendit (maistelu, harrastelu, pientuot- => katteet jadvat pieniksi
taja) Tequilan vahainen kulutus Suomessa
Erikoistuminen: tietotaito & lajitelma Alkon hankintaprosessin tiukkuus
Osa-aikainen yrittajyys Riskien realisoituminen
=>» kokemus, vakiintuminen, kasvu
= kokoaikaiseksi vaihtaminen

Kuvio 5. Perustettavan yrityksen SWOT-analyysi.

Yrittdjan vahvuuksiin kuuluu hanen kaupallinen koulutuksensa ja sen avulla saavutettu
tietotaito liiketoiminnasta ja yrittéjyydesta. Lisaksi Meksikon, sen kulttuurin ja toimintata-
pojen vahva tuntemus seka kielen hallinta tukevat liiketoiminnan harjoittamista siella ja
esimerkiksi kontaktien ja yhteistydkumppaneiden hankkimista. Yrityksen erikoistuminen
tequilaan luo sille edellytykset tuntea tequilat erinomaisesti ja vakuuttaa asiakkaat tieta-
myksellaan ja kokemuksellaan. Vahvuus on myds se, ettei alalla toimiminen vaadi kovin
paljoa kiintedd omaisuutta, vaikka ostoista ja varastoista aiheutuvat kulut ja laskut saat-

tavat nousta hyvinkin korkeiksi.

Selva heikkous yrittdjan ominaisuuksissa on kokemuksen puute, niin alkoholin maahan-
tuonnista kuin yrittdjyydestakin. Naitd pyritd&n korjaamaan ennen yrityksen perustami-
sen ajankohtaisuutta. Yrittdjyydesta ja liiketoiminnan pyorittamisestd on mahdollisuus
saada ensikosketusta yrittdjan vanhempien perustaessa ravintolaliiketoimintansa. Sa-
malla tulee tutustuttua hieman lahemmin alkoholialaan Suomessa. Myds suhteiden
puute vaikeuttaa toiminnan kannattavaa aloittamista, mutta yhteistydkumppaneita on eh-

dottomasti suunnitelmissa kartoittaa ja valita ennen toiminnan aloittamista. Heikkous on
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my0s se, ettei toimintaa kaynnistettdessa ole todennéakdisesti viela selvyytta siita, liit-
tyykd lahitulevaisuudessa mukaan yhtiokumppani, vai jaako yrittdja toimimaan yksin.
Koska tequilan ja mezcalin kulutus Suomessa on viela niin vahaista, pelkastaan niiden
pitdminen tuotevalikoimassa voi hyvin johtaa pitkdn aikavalin kannattamattomuuteen.
Tahan ongelmaan voidaan tarpeen vaatiessa hakea ratkaisua esimerkiksi muiden mek-

sikolaisten juomien, kuten viinien, oluen ja virvoitusjuomien, maahantuonnilla.

Alalla toimiminen sitoo paljon varoja, vaikkei laitteistoa tai muuta kiinted& omaisuutta
valttamatta tarvitakaan. Pelkka tuotteiden tuominen Suomeen ja yrittajan haltuun vie no-
peimmillaan noin kuukauden, helposti kaksikin. Ostot kuitenkin vaaditaan maksettavan
aiemmin. Haastateltavan entisen maahantuojan mukaan moni tuottajista vaatii maksun
saman tien, ja 30 pdivaa enempda maksuaikaa ei saa juuri keneltdkédan. Tuotteiden
myyntiin saanti kestda kuitenkin huomattavasti kauemmin, ja myds itse myynti kestaa,
ellei etukateen ole saanut tehtyd todella suurta méaraa sopimuksia. Ennen kuin koko
eraa on saatu myytya loppuun, yrittja saattaa joutua jo maksamaan seuraavaa tuonti-
eraa. Lisaksi kaikki taman valiajan juoksevat kulut kuten varastointi- ja myyntikulut seka

yrittajan omat elinkulut joudutaan kattamaan omalla tai lainarahoituksella.

Ulkoisesta ymparistosta kumpuavia mahdollisuuksia ovat tequilan ja mezcalin trendik-
kyys ja suosion kasvu maailmalla. Tama ilmi6 rantautuu toivottavasti tulevaisuudessa
myo6s Suomeen, ja mahdollisesti sita voidaan myds vauhdittaa tuomalla tuotteita aktiivi-
sesti esille niiden jalleenmyyijien keskuudessa. Viime vuosien trendit luovat muutenkin
mahdollisuuksia massasta poikkeaville tuotteille. Vaikka alkoholin vahentynyt kulutus
luokin uhkia, kulutustapojen muutos taas suosii perustettavaa yritysta kulutuksen siirty-
essa erikoisempiin ja laadukkaampiin tuotteisiin. Erikoistuminen tequilaan on mahdollista
nahda vahvuuden ja heikkouden lisdksi myds mahdollisuutena, silla vahva tietamys tuot-
teesta ja toimiva valikoima voi auttaa markkinoiden valtaamisessa erikoistumisen osa-
alueella. Osa-aikainen yrittdjyys voidaan myds nahda mahdollisuutena, silla se mahdol-
listaisi tutustumisen toimialaan ja kaytantoihin seka toimivien toimittaja- ja asiakassuh-
teiden luomisen ilman niin suurta painetta nopeasta kannattavuudesta, pienentaen ta-
loudellista riskia. Kokemuksen karttuessa ja liketoiminnan kasvaessa myos laajentami-
nen helpottaisi, jolloin toimintaa voisi laajentaa esimerkiksi muihin pohjoismaihin, ja vo-

lyymin noustessa yrittaja voisi siirtya osa-aikaisesta yrittajyydesta kokopaivaiseksi.
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Alkoholin maahantuojien runsas lukumaara ja kilpailijoiden vakiintunut toiminta ovat sel-
keé uhka liiketoiminnan kannattavuudelle. Verotus ja alkoholin hinnoittelupolitikka, mu-
kaan lukien Alkon vaatimat minimikatteet, aiheuttavat sen, etta katteet alkoholin maa-
hantuonnista jaavat helposti vahaisiksi. Taméa johtaa pienten erien tuomisen kannatta-
mattomuuteen, joka vaikeuttaa tiettyihin juomatyyppeihin erikoistuneiden yritysten toi-
mintaa. Tequilan vahainen suosio Suomessa on uhka, johon tulee suhtautua todella suu-
rella vakavuudella. Jos kulutus ei l&hivuosina lahde nousuun tai suuntaudu huomatta-
vasti enemman premium-laadun tuotteisiin, on Suomen kokonaismarkkinoiden liikevaih-
dosta saatava vallattua merkittava prosentti, jotta taysiaikainen yrittajyys tequilan ja mez-
calin maahantuojana mahdollistuisi. Koska Alko on ainoa vahittaismyyntia harrastava
potentiaalinen asiakas, sen tiukka valikoimaanottoprosessi tekee tuotteiden saamisesta
vahittaismyyntiin huomattavasti hankalampaa. Tama on etulydntiasema suurille ja jo toi-
mintansa vakauttaneille toimijoille, joilla on tarpeeksi muuta liiketoimintaa, jotta Alkon

hankintaprosessi ei sy0 lilkaa yrityksen voimavaroja.

11 Lopuksi

11.1 Johtopaatokset

Opinnaytetytn tekemisen tavoitteena oli tehda realistinen liikketoimintasuunnitelma tequi-
laa ja mezcalia maahantuovalle yritykselle, seka selvittd&, onko alalla potentiaalia yrityk-
selle, joka erikoistuu meksikolaisiin tuotteisiin. Opinnaytetyon tekija tutustui Meksikossa
vietetyn vuoden aikana paikalliseen tarjontaan, ja sen laadun ja leveyden huomatessaan
alkoi miettia maahantuontiyrityksen perustamista. Opinnaytetyon tekeminen oli erin-
omainen mahdollisuus tutkia alaa ja sen mahdollisuuksia tarkemmin, joten tilaisuus tuli
kayttaa hyvéksi ja tehda liiketoimintasuunnitelma alalle perustettavalle yritykselle.
Tyo6ssa pyrittiin noudattamaan liilketoimintasuunnitelmalle sopivaa runkoa lisdten alkoho-
lin maahantuontialaan liittyvia nakékulmia unohtamatta opinnéytetydn vaatimaa teoriaa.

Liiketoimintasuunnitelman tarkeys ja tekeminen kaydaan lapi.

Tyo6td tehdessé havaittiin, ettd alkoholin kulutus Suomessa vahentynyt jo vuosien ajan.
Myds tequilan myynti Alkossa on laskenut vuosittain ainakin vuodesta 2010 lahtien. Al-
koholin kulutuksen vaheneminen selittyy suureksi osaksi vuonna 2008 alkaneella talous-

kriisilla seka kulutuksen rajoittamiseksi tehdyilla veronkorotuksilla, mutta myds ihmisten
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suhtautuminen ja kulutusrakenne on muuttunut. Yha useampi kuluttaja panostaa mie-
luummin laatuun kuin maaraan. Toisaalta matkustajatuonti on my6s lisaantynyt veron-
korotusten johdosta.

Talouden nakymat ovat talla hetkella hyvat pitkan heikon jakson jalkeen. Tama lupailee
hyvaa alkoholi- ja ravintola-alan toimijoille, silla historian mukaan kuluttajat lisdavéat alko-
holinkulutustaan heidan kaytettavissa olevien varojensa noustessa. Vallitseva terveys-
ja hyvinvointitrendi saattaa kuitenkin muuttaa tilannetta, jopa pysyvasti. Kuluttajissa néh-
tavissa oleva alkava kiinnostus uusia makuja ja esimerkiksi cocktailkulttuurin lisaéntymi-
nen sen sijaan voivat tuoda mahdollisuuksia esimerkiksi meksikolaisiin juomiin erikois-
tuneille toimijoille. Tarjontaa on edelleen vahan, ja tequila ja mezcal ovat kaytéssa mo-
nissa drinkeissa. Toistaiseksi kysynta on kuitenkin vahaista.

Markkinat olivat jo aiemmin suppeat, ja nyt toimijoita ja tarjontaa on enemman, vaikka
kysynté on laskenut. Lahtokohta on heikko, ja néilla ndkymin kokopdivaista ty6ta on erit-
tain vaikea onnistua luomaan pelkalla tequilan ja mezcalin maahantuonnilla. Kyseisissa
tuotteissa on kuitenkin potentiaalia, ja tequilan ja mezcalin rajahdysmainen nousu Yh-
dysvalloissa ja joissakin muissa maissa voi synnyttaa kiinnostusta Suomessakin. Tuleva
yrittaja itse uskoo kulutuksen lisaantyvan reilusti seuraavan kymmenen vuoden aikana,
mutta tuskin viela muutamaan vuoteen. Saman tapaisia arvioita tuli haastateltavilta alalla
toimijoilta. Tasta syysta seuraavan parin vuoden aikana voisi olla hyva ajankohta perus-
taa maahantuontiyritys ja luoda kontakteja alalla kartuttaen asiakaskuntaa, ja jos tequila-
ja mezcalbuumi rantautuu Suomeen, yrittajalla on hyva asema vallata markkinaa. Lisaksi
muihin pohjoismaihin laajentaminen hetken yrittdjana toimimisen jalkeen. Tayden elan-
non tienaaminen vaatii joko kysynnan voimakasta kasvua, Suomen ulkopuolelle laajen-
tamista tai tuotteiden saamista myyntiin laajalti ravintoloihin, Alkon vakiovalikoimaan ja

matkustajalaivoille. Voi olla, etta kaikkia tarvitaan.

Koska toiminta sitoo niin paljon varoja, taloudellinen riski on suuri. Mikali yritys on myos
ainoa tulonlahde, riski kasvaa. Taman vuoksi yrittdja toimisi suunnitelmien mukaan sivu-
toimisena yrittajand tehden samalla osa-aikaisesti palkkatditéd. Osa-aikaisen tyon ansi-
osta aikaa on runsaasti my6s omaa myynti- ja esittelytyota varten. Tama mahdollistaa
asiakaskunnan kartuttamisen tyon ohella, jolloin ensimmaisen tuontierdn on parhaimmil-
laan saanut jo pitkdlle myytya siina vaiheessa, kun se vasta saapuu Suomeen. Padoman
sitoutuminen ostoihin seka juoksevat kulut vaativat paljon pd&omaa, ja suositeltavaa olisi
rahoittaa mahdollisimman suuri osa toiminnasta omalla pddomalla, jotta rahoitusriski ei

kasva liian suureksi.
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11.2 TyOn arviointi

Liiketoimintasuunnitelma oli 1ahdemateriaalin kannalta hyva aihe, silla siitd 16ytyi run-
saasti patevad ammattikirjallisuutta. Monista loydetyista kirjoista pyrittiin valitsemaan ne,
jotka parhaiten tukivat liiketoimintasuunnitelman tekemistéa perustettavalle kirjalle. Li-
séksi lahteiden haluttiin tukevan toisiaan, mika karsi pois joitakin vaihtoehtoja. Erityisesti
yrityksen perustamiseen ja yritystoimintaan liittyvié luotettavia internetléhteité 16ytyi pal-

jon eri tahoilta, kuten Verohallinnolta, Valviralta ja Suomen Yrittajilta.

Joistakin tutkittavista aiheista ei ollut mahdollista saada tarpeeksi tietoa. Tallaisia olivat
esimerkiksi eri toimijoiden myyntiluvut ja -erittelyt, niin potentiaalisten asiakkaiden kuin
Kilpailijoidenkin. Lisaksi toimittajien tarkastelu vaatisi kuukausien taustatyota ja kymme-
nien ellei satojen eri tuottajien luona kiertelya, jotta paatdksenteon avuksi saataisi tar-
peeksi tietoa. Osto- ja myyntihintoihin ja -maariin kaytettiin omaa, mahdollisimman rea-
listista arviotani, joka perustui osittain omiin kokemuksiini Suomessa ja Meksikossa, osit-
tain taas haastatteluun, jossa haastattelin usean vuoden ajan meksikolaisia juomia ja

ruokatuotteita maahan tuonutta nykyista ravintolayrittajaa.

Né&en opinnaytetydn tuloksen olevan tarpeeksi validi, jotta siitd voidaan vetda johtopaa-
tos, ettd tdman hetkisella markkinatilanteella yrityksella ei voi saada taytta elantoa otta-
matta todella suurta taloudellista riskia. Uskon muiden samaa suunnittelevien paatyvan
saman kaltaiseen tulokseen. Osa-aikainen palkkatydn tekeminen yrittdmisen alkutaipa-
leella voi olla ratkaisu taloudellisen riskin pienentdmiseen. Tavoitteena oli saada ai-
kaiseksi realistinen ja luotettava liiketoimintasuunnitelma, joka auttaa paattamaan, tul-
laanko yritys perustamaan. Mielestani opinndytetyon tavoite toteutui, vaikka tulos ei ol-

lutkaan etuk&ateen toivottu tulos.

Liiketoimintasuunnitelman valitseminen opinnaytetyon aiheeksi osoittautui oivaksi valin-
naksi, silla sain suunnitella jo aikaisemmin harkitsemani yrityksen perustamista. Sen
vuoksi sen tekeminen oli mielenkiintoista ja aiheeseen tuli paneuduttua todella huolelli-
sesti. Opinnaytetyon tekeminen olisi kannattanut aloittaa jo syksylla, silla nyt kiireinen
aikataulu rajoitti tutkimusty6ta. Toki aihe tuli rajata niin, ettei kaikkia aiheena ollutta yri-
tysté perustettaessa huomioitavia asioita voinut ottaa mukaan opinnaytetyohon. Jatko-
tutkimus, jonka tulisi seurata tata kehittdmishanketta, on huolellinen tequilan ja mezcalin
tuottajiin tutustuminen seka tarkempi Suomen kysynnan tarkastelu. Myos tarkempi tule-

vaisuuden nakymien ja Euroopassa tapahtuvan liikehdinnan tutkiminen olisi tarkeaa.
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Liiketoimintasuunnitelma

Liikeidea

Lahtdkohtana on alkoholin maahantuontiyrityksen perustaminen. Yritys tulee erikoistu-
maan meksikolaisiin vakeviin alkoholijuomiin, eli tequilaan ja mezcaliin. Muitakin meksi-
kolaisia juomia, kuten viineja ja oluita, on tulevaisuudessa tarkoitus lisata tuoteportfoli-

oon, jotta mahdollistetaan myyntien kasvattaminen ja kannattava toiminta.

Perustettava yritys keskittyy ensimmaisen parin toimintavuoden ajan lisaamaan tunnet-
tuutta ja mezcalin kysyntaa ravintola-alalla panostaen aggressiiviseen suoraan myynti-
tyéhdn ravintoloitsijoiden keskuudessa. Pyrkimyksenéd on saada tuotteita suurten ravin-
tolaketjujen valikoimaan, jotta myyntien kasvattaminen onnistuisi jarkevalla tasolla. Jon-
kin asteisen toiminnan vakiinnuttamisen jalkeen tuotteita pyritddn saamaan myyntiin
myds Alkoon sekd matkustajalaivojen myymaléihin. TAssa vaiheessa tarkastellaan myods

muihin Pohjoismaihin laajentamista.

Visio ja arvot

Yrittdjan visiona on saavuttaa vakiintunut asema suomalaisten alkoholin tukkumyyjien
keskuudessa arvostettuna meksikolaisjuomien erikoisosaajana. Kymmenen vuoden
paasta tequilan ja mezcalin kulutus Suomessa on kokenut murroksen ja saavuttanut
sekd maarallisesti etta rakenteellisesti uuden tason. Kuluttajien tietoisuuden kasvaessa
arvostus nditd juomia kohtaan sek& niiden laajentunut tuntemus johtavat lisaantynee-
seen kysyntaan ja kannattavuuteen. Kysynnan lisdantyessa yritys kasvaa huomattavasti
markkinoita hopeammin ja nousee Suomen merkittivammaksi meksikolaisten juomien

maahantuojaksi.

Yrityksen arvoihin kuuluvat vahvasti eettisyys ja kestavan kehityksen painottaminen. Ta-
man vuoksi toimittajia valitessa varmistetaan, ettd ne toimivat hyvalla moraalisella poh-
jalla ja esimerkiksi varmistavat agaaven tuotannon jatkuvuuden seka tequilatilojen tyon-

tekijoille hyvéat tydolot.
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Toimintaympariston arviointi

Perustettavan yrityksen tuotteisiin keskittyva kysynta on toistaiseksi hyvin rajallista Suo-
messa. Kysynta kohdistuu lahinnd heikkolaatuisimpiin merkkeihin, joiden kohdalla on
erittain vaikea lahtea tarjouskilpailuun, silla niité tuovat yritykset ovat lahinné alan suuria
toimijoita, joiden kulurakenne ja volyymi mahdollistavat halvemmilla hinnoilla kilpailemi-

sen.

Kysynnassa on kuitenkin jo ndhtavissd muutoksen alkua, silla kuluttajat ovat entista kiin-
nostuneempia uusista tuoteryhmista ja myoés kysynté kohdistuu enenevissé maérin laa-
tutuotteisiin tuoteryhman halvimpien edustajien sijaan. Lisaksi cocktailkulttuuri on trendi-
kasta, ja nimenomaan cocktailit luovat kysyntaa myos mezcalille, jota harva suomalainen
tilaisi sellaisenaan. Nama havainnot ja olettamus ilmién kasvusta luovat osittain motiivin

yrityksen perustamiselle.

Kilpailu alalla on voimakasta, mutta meksikolaisia juomia tuovia yrityksia ei ole kovin
paljon. Suuri osa esimerkiksi Alkossa myynnissa olevien tequiloiden maahantuojista ei
tuo mitdan muuta meksikolaista juomaa, kuin yhta Alkon myymaa tequilaa. Kilpailijat siis
toimivat toimialalla yleisesti ilman sen suurempaa erikoistumista. Tama luo etulydntiase-
man aloittavalle yrittajalle, jolle karttuu nopeasti enemman kokemusta juuri meksikolai-
sista tuotteista. Lisaksi Meksikon tuntemuksen vuoksi yrittdjan on helpompi luoda suoria

suhteita tuottajiin. Mahdollisten valikasien kayttd syo kilpailijoiden katteita.

Markkinointisuunnitelma

Alkoholin mainonnan rajoitusten vuoksi markkinointia ei ole helppo toteuttaa. Ta&man
vuoksi henkilékohtainen myyntityo tulee tehda parhaalla mahdollisella tavalla, koska se
on yksi harvoista tavoista tuoda itsedan esille ja vaikuttaa asiakkaiden ostopaatoksiin.
Yrittajan tarkoitus on opiskella hieman tehokasta myyntia seké I6ytaa hinta-laatusuhteel-

taan niin hyva tuote, ettd pienen alustuksen jalkeen tuote myy kaytannossa itsedan.
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Myyntity6ta ravintolasta toiseen tehdessa voisi tehostaa ja kauppoja syntyd enemman,
mikali yrittaja opettelee valmistamaan jonkin erinomaisen, esimerkiksi maailmalla suosi-
tun, mutta Suomessa viela melko tuntemattoman, drinkin, johon kaytetaan tarjottavaa
tequilaa tai mezcalia. Taméa auttaa vakuuttamaan ravintoloitsijoita tuotteen tarpeellisuu-
desta ja siitd, etta myyntia tulee jo drinkin kautta, mikali asiakkaat eivat innostu juomien

maistelemisesta sellaisenaan.

Nakyvyytta pyritdan lisddmaan osallistumalla tapahtumiin, kuten ruoka- ja juoma-aihei-
sille messuille ja ravintola-alan tapahtumiin. Alan ammattilaisten ja harrastajien tapahtu-
mat, kuten Suomessa jarjestettdva FinnBar ja Lontoossa tdnd vuonna viidettd kertaa
jarjestettava Tequila & Mezcal Fest, ovat erittain tarkeita kanavia ndkyvyyden saavutta-
miseksi, kun suora, kuluttajiin kohdistuva mainonta ei ole mahdollista. Lisaksi Shaker-
lehdessa saa hyvaa nakyvyytta suorien asiakkaiden keskuudessa. Myos kotisivut perus-
tetaan, jotta niiden kautta saisi lisé& nakyvyytta.

Alkon tuotehakuihin osallistutaan toiminnan jatkuttua jonkin aikaa ja maahantuonnin ja
alan periaatteiden tultua tutuiksi. Mikali tuotteita saadaan esimerkiksi Alkon erikoiserien

kautta myymaléihin, nakyvyys ja menekki kasvavat heti voimakkaasti.

Taloussuunnitelma

Yrittaja pyrkii rahoittamaan mahdollisimman suuren osan liiketoiminnasta omalla paa-
omalla ja l&hipiirin sijoituksilla tai lainoilla siihen saakka, kunnes tuloja alkaa olla riittavasti
toiminnan rahoittamiseksi. Omaa paaomaa yrittaja pyrkii saamaan kasaan 20 000 euroa
ennen toiminnan aloittamista. Taman lisaksi tuttavien lainoja tai sijoituksia arvioidaan
saatavan 10 000 euroa. Summa kattaa suurin piirtein yrityksen aloittamiskustannukset
ja ensimmaiset tuontierdt, joiden on kayttopddomalaskelmissa arvioitu kustantavan
27 260,03 euroa. Taman on arvioitu kattavan neljan ensimmaisen varsinaisen tuontitoi-

mintakuukauden kustannukset seka niitd ennen tehtavat perustamistoimet.

Yrittdjan oman elannon turvaamista varten haetaan myds TE-palveluiden starttirahaa
ensimmaisen kokopaivaisen toimintavuoden ajalle. Pelkastaan talla 32,40 euron paiva-
rahalla yrittdja ei tule toimeen eiké se ole kovin merkittavd summa toiminnan aloittami-

seen tarvittavan rahoituksen rinnalla, mutta noin 700 euron kuukausittainen lisatulo luo
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turvaa ja vahentaa yrittdjan paineita elannon saamiseksi toiminnan alkuvaiheen aikana.
Ensimmaisen kahdeksan kuukauden ajan, tai niin kauan kuin toimintaa kannattaa jatkaa

sivutoimisena, yrittdja tekee osa-aikaisia palkkatdita starttirahan sijaan.

Kuten liitteesta 3 voi havaita, kayttépaaoman tarve on todella suuri, joten lisdrahoitusta
haetaan tarvittaessa Finnveran yrittdjalainasta ja toiminnan vakiinnuttua sitéa pyritaan ra-
hoittamaan lahinna tulorahoituksella. Tavoitteena on kuitenkin saada toiminta kayntiin
ilman lainarahoitusta. Kun toimintaa on ollut hetken ajan ja yrittdja on tuonut ja maksanut
ensimmaiset kaksi tavaraeraa, myyntituloja ja -saamisia voi olettaa alkaa olevan sen
verran, etta yrityksen on mahdollista alkaa rahoittaa ostoja ja muita kuluja myynneista

saaduilla varoilla.

Liitteena 5 on tulos- ja tase-ennusteet ensimmaiselle toimintavuodelle, tulosennuste
my0s toiselle. Ensimmaéinen toimintavuosi tulee olemaan tappiollinen, vaikka laskel-
missa on olettamuksena yrittdjan osa-aikaisuus ja vain 300 euron kuukausikorvaus en-
simmaisen kahdeksan kuukauden ajan. My6s toinen toimintavuosi tulee tulosennusteen
mukaan olemaan tappiollinen, ellei toimintaa saada kannattavammaksi ja tuloslaskel-
man eria pienemmaksi. Molemmissa tulosennusteissa oletetaan markkinointikulujen ole-
van samat kuin ensimmaisena vuonna, vahennettyna kotisivun hinnalla. My6s vuokra
pysyy ennallaan, kuten myds tuotteiden ostohinnat ja ostoeran suuruus. Taloussuunni-
telmassa kaytettyja laskuja voi tarkastella lahemmin tyon lopussa, missa ne esiintyvat

erillisina liitteina.

Riskianalyysi

Riskeista suurimmaksi on lilketoimintasuunnitelmaa tehdessa kiteytynyt kysynnén puute.
Tama aiheuttaa ensinnakin sen, etta myyntia on vaikea saavuttaa sille tasolle, etta liike-
toiminta olisi kannattavaa. Toisekseen se johtaa kassavirran heikkouteen, silla liiketoi-
mintaan sitoutuu ostojen, varastoinnin ja juoksevien kulujen vuoksi suuria summia varal-
lisuutta, ja kysynnén ollessa pientd myyntitulojen saavuttaminen on haastavaa. Tama
tarkoittaa yrityksen tarvitsevan suurta kayttbpaddomaa, mika kasvattaa myos taloudellista
riskid. Kysynnan puutetta pyritaan ehkaisemaan panostamalla vahvasti myyntity6hon
myyntitulojen aikaansaamiseksi ja pyrkimalla mahdollisimman pitkiin maksuaikoihin os-

tovelkojen ja muiden kulujen suhteen.
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Riski

Riskiin varautuminen ja

sen ehkaiseminen

Vahainen kysynta

Tuotteiden kulutus ja ky-

synta on lilan vahaista

Aktiivinen myyntityd, tuote-

lajitelman leventaminen

Toimintaympariston muu-

Alkoholin kokonaiskulutus

Tuotelajitelman leventami-

suuri, ei pystyta kattamaan
menoja, rahoituksen hinta

kasvaa

tos laskee, kuluttajien kiinnos- | nen (my6s muu kuin alko-
tus ei kasva, taloudellinen | holi) ja ympariston tark-
tilanne heikkenee, tuotta- | kailu, tehokas myynti, tuot-
jilla tuotanto-ongelmia tajien huolellinen valinta

Keskeytysriski Toimitukset viivastyvat, toi- | Varaston riittavyys, toimit-
minta hairiintyy tajien valinta

Rahoitusriski Kayttbpadoman tarve liian | Oman paaoman riittavyys

ja huolellinen talouden
suunnittelu (ostovelat ja

myyntisaamiset)

Valuuttariski

Meksikon peson arvon hei-

lahtelu euroon ndhden

Valuuttaoptiot ja -termiinit

Henkiloriski

Yrittdjan sairastuminen, lii-

allinen tyonteko

Fyysisen ja henkisen ter-
veyden huolehtiminen, va-

paa-ajan ja tyon tasapaino

Omaisuusvahingot

Tavaran ja omaisuuden

rikkoutuminen

Tarvittavien omaisuusva-

kuutusten hankkiminen

Kuvio 4. Merkittavimmat riskit ja niihin varautuminen.

Taloudellista riskid ehkaistdéan kerryttamalla varoja ennen toiminnan aloittamista, jotta

yritys voi toimia vahvasti omaan padomaan nojautuen. Lisarahoitusta haetaan Finnveran

yrittajalainasta, jota on mahdollista saada lyhennysvapaasti ensimmaisen vuoden ajaksi,

jolloin toimintaa saadaan vakautettua ennen lainan lyhentdmisen aloittamista. Liséksi

starttiraha tuo taloudellista turvaa kokopaivaiseksi siirryttdessa.

Valuuttariski on syyta huomioida, sill& yritys tulee kdym&&n kauppaa euron lisaksi Mek-

sikon pesoilla. Peso on ollut altis arvon heilahteluille, joten yrityksen on syyta suojautua
valuuttariskilté, etenkin epavakaina aikoina. Suojautuminen voi tapahtua valuuttaoptioilla

ja -termiineilla. Etenkin termiinit, joiden avulla sovitaan tulevaisuudessa tapahtuvassa
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kaupassa kaytettava valuutan vaihtokurssi, ovat hyvin yleisia kansainvalisissa kauppa-

sopimuksissa.

Vahinkoriskeiltd suojaudutaan asianmukaisilla vakuutuksilla seka etukateen tehtavalla
varautumisella ja huolellisella toiminnalla. Yritykseen kohdistuvia vahinkoriskeja ovat esi-
merkiksi kuljetuksessa tapahtuva tavaran rikkoutuminen eli omaisuusvahingot seké hen-
kildvahingot, joihin luetaan muun muassa yrittajan terveyteen liittyvat riskit. Vakuutusten
ja varautumisen liséksi henkil6riskeiltd voidaan suojautua huolehtimalla yrittajan hyvin-

voinnista esimerkiksi valttamalla liiallista tydntekoa ja siita aiheutuvaa stressia.

SWOT
Vahvuudet Heikkoudet
Koulutus ja tietotaito Kokemattomuus yrittdjyydesta ja alasta
Kielitaito Epavarmuus yhtiokumppanuudesta
Kiinnostus ja motivaatio Suppea tuotevalikoima (tequla/mezcal)
Erikoistuminen tequilaan ja mezcaliin Suhteiden puute
Ei vaadi paljoa kiintedd omaisuutta Heikko kassavirta ja suuri kayttépaaoma
Mahdollisuudet Uhat
Tequilan suosio maailmalla Kilpailu ja verotus on kovaa
Trendit (maistelu, harrastelu, pientuot- => katteet jaavat pieniksi
taja) Tequilan vahainen kulutus Suomessa
Erikoistuminen: tietotaito & lajitelma Alkon hankintaprosessin tiukkuus
Osa-aikainen yrittajyys Riskien realisoituminen
= kokemus, vakiintuminen, kasvu
= kokoaikaiseksi vaihtaminen

Kuvio 5. Perustettavan yrityksen SWOT-analyysi.
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Kayttopadomalaskelmat

Kiyttdpidoman tarve 4 kk:

Aloituskustannukset

Toiminimen rekist. 75,0

Tukkumyyntilupa 2000,0

llmoitus maahantuonnista 500,0

Veroton varastointi-lupa 520  3085,0
Markkineinti

Kotisivut 590,00 Merot.fi
-webhotelli 10 £ Jfkk 30,0

Kayntikortit 32,4 Vistaprint.fi

Myyntikulut 300€ Jkk 1200,0 18524

Vuokrat

Varasto 300 £ Sk 1200,0

Takuuvuokra 2kk 600,0 1800,0

Palkkakulut

Osa-agikainen 300 £ Sk 1200,0  1200,0

Muut kustannukset

Kirjanpito A0 £ Jfkk 160,0

Valvontamaksu 250€+ fv

Vakuutukset 1000,0

Puhelin & internet 23,16 € fkk 92,64 12526 Elisa.fi
Tuontieridt 1

Ostot 8580,0

Kuljetukset & vakuutukset 450,0 9030,0

Tuontierdt 2

Ostot 8580,0
Kuljetukset & vakuutukset 450,0 9030,00
Kustannusylitysvaraus 5% 1363,0 27260,03

Yhteensd 28623,0
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Kayttopddoman tarve 1. toimintavuosi:

Aloituskustannukset
Toiminimen rekist.
Tukkumyyntilupa
Iimoitus maahantuonnista
Weroton varastointi-lupa
Markkinointi

Kotisivut

-webhotelli

kayntikortit
FinnBar-piste
Shakerstore

Miyyntikulut

10€ [fkk

300€ [kk

Vuokrat
Warasto ID0DE Skk
Tokuuvu ok Z2kk

Palkkakulut
Oso-oikainen
Yrittdjdn elanto
Muut kustannukset
Kirjanpito
Valvontamaksu
Vakuutukset
Puhelin & internet
Tuontierdt 1

Ostot

kuljetukset & vakuutukset

300€ /kk
1200€ /kk

a0€ [fkk

23,16 € fkk

Tuontierdt 2
Ostot
kuljetukset & vakuutukset

Tuontierdt 3

Ostot

kuljetukset & vakuutukset
Tuontierdt 4

Ostot

kuljetukset & vakuutukset

Kustannusylitysvarar 5%

Yhteensd

250€+v (1.vuosi el peru:

75,0
2000,0
500,0
520

590,00
120,0
32,4
2150,0
790,0
3600,0

3600,0
00,0

2400,0
4800,0
480,0
100,0
1000,0
278 €
8580,0

450,0

8580,0
450,0

8580,0
450,0

8580,0
450,0

2087,8

62743,1

3095,0

Merot.fi

Vistaprint.fi

FinnBar fi

Shaker-lehti
72824

4200,0

7200,0

1857,9 Puhelin: Elisa.fi

9030,0

9030,00

9030,00

9030,00

59755,31




Kassavirtalaskelma

Kassavirtalaskelma 1. toimintavuosi

Kassaanmaksut:

Oma padoma 20000
Muu opo-ehtoinen rz 10000
Myynti 36363
Yhteensa 66363

Kassasta maksut:

Aloituskustannukset 30950

Ostot 34320,0
+ kuljetukset 1300
Markkinointi 72824
Vuokrat A4200,0
Yrittdjan elanto 7200,0
Muut kustannukset 1857.9
Yhteenss 59755,3

Loppukassa 6607,7

Liite 4
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Tulos- ja tase-ennuste
Tulosennuste 1. toimintavuosi Tulosennuste 2. ToIMintavuos;
Liikevaihto 36363 Liikevaihto 76245
Ostot -34320,0 Ostot -51480
Tuontikustannukset -1800,0 Tuontikustannukset -2700
Varaston lisays 8117 Varaston lisays -4515
Bruttokate B370,0 Bruttokate 17550
Myynnin ja markkincinnin ku  -7282,4 Myyrinin ja markkinoinnin ku  -6692
Henkilostokustannukset -7200,0 Henkildstékustannukset -14400
Vuokrat -EE{H],H Vuokrat -3600
Muut kustannukset -2532.92 Muut kustannukset -5858
Liikevoitto -12245,31 Liikevoitto -13000
Voitto/tappio ennen veroja -12245 31 Voitto/tappio ennen veroja -13000
Verot 1] Verot 0
Tilikauden tulos -12245,31 Tilikauden tulos -13000
Tase-ennuste 1. toimintavuosi
Vastaavaa Vastattavaa
Pysyvat vastaavat Oma pasoma
Aineettomat hyddykl  3020,0
Omat sijoitukset 20000
Vaihtuvat vastaavat QPO ehtoinen 10000
Tilikauden tulos -12245,31
Vaihto-omaisuus 8127
Loppukassa 6607,7
Vastaavat yht. 17754,69 Vastattavaa yht. 17754,65




