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OpinndytetyOssd tarkasteltiin kotiesittelyd yrittdjyyden muotona ja laadittiin suunni-
telma yrittdjdksi ryhtymisestd. Tyon tarkoituksena oli tutkia jdlleenmyyjén ty6tehtdvid
kotiesittelyssé ja selvittdd millaisia sdddoksid ja toimintatapoja liiketoimintaan liittyy.
Ty0ssé selvitettiin kotiesittelyn edellytyksid yrittdjin ndkokulmasta ja havainnollistet-
tiin toimintaa kiytdnnon kokemusten kautta. Kaytintoon sovellettavan tiedon ja toi-
minnallisen kehittdmistavoitteen vuoksi tutkimustapana kéytettiin toimintatutkimusta.

Teoriaosassa tarkasteltiin kotiesittelyé késitteend ja selvitettiin kotimyyntid koskevaa
lainsdddéantod, kuten kuluttajansuojalakia. Tydssé tuotiin esille kotiesittelyn historiaa
sekd kotiesittelyd hyddyntivid yrityksid ja tuotteita eri aloilta.

Empiriaosassa késiteltiin kotiesittelijand toimimisen edellytyksid kdytdnnossd. Tydssd
esitetiin tietoa toimintatavoista ja velvollisuuksista, joita aloittavan kotiesittelijan tulee
ottaa huomioon. Tdsséd osassa selvitettiin myos, millaisia kuluja toiminnan kdynnista-
miseen ja jatkamiseen liittyy, mill tavoin kotiesittelyjd voidaan markkinoida sekd mil-
laisissa paikoissa kotiesittely voidaan jarjestdd. Lisdksi laadittiin nelikenttdanalyysi
havainnollistamaan opinndytetyon tuloksia kotiesittely-yrittdjan nakdkulmasta.

Opinndytetyon perusteella voidaan todeta, ettd kotiesittely on yrittdjdlle pddsaantoi-
sesti helppo ja edullinen tapa kokeilla yrittdjyyttd. Aloituskynnystd madaltavat mah-
dollinen tuotteen tuntemus tai oma kiyttokokemus sekd kouluttajana toimivan kolle-
gan tuki. Toiminnan riskind voidaan pitad esimerkiksi tilannetta, jossa yrittdjd ei 10yda
tarpeeksi asiakkaita saadakseen riittdvasti kotiesittelyjd ja tuloja tai jos yrittdja sairas-
tuu. Yrittdjdn on tirkedd perehtyd toimintaansa sdételeviin lakeihin ja sopimuksiin
sekd verotukseen. Tavoitteita asettamalla ja sddannélliselld tyoskentelylld jalleenmyyjé
voi kasvattaa sivutoimisista kotiesittelyistd paatoimisen liiketoiminnan.
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The thesis examined home presentation as a form of entrepreneurship and drew up a
plan for becoming an entrepreneur. The purpose of the thesis was to study direct selling
in the home presentation and to find out what kind of regulations and practices are
involved in the business. The intention was to lay the foundations for the prerequisites
for a home presentation from the entrepreneur's point of view and to illustrate the ac-
tivities through practical experiences. Operational research was used as a research
method.

The theoretical part of the thesis examined home presentation as a concept and legis-
lation on home sales and legislation on home sales, such as the consumer protection.
The work highlighted the history of home presentations and companies and products
that utilize home presentations from different fields.

The empirical part of the thesis discussed the prerequisites for practicing home sales.
The work provided information on the procedures and responsibilities that the starting
home sales entrepreneur must consider. This section also explained the costs involved
in launching the business, marketing and continuing operations. It also explains in
which places a home presentation can be arranged. A SWOT-analysis was presented
to illustrate the results of the thesis from the perspective of the home presentation en-
trepreneur.

Based on the study, it can be concluded that a home presentation is an easy and inex-
pensive way for entrepreneurs to try entrepreneurship. The starting threshold is low-
ered by any knowledge of the product or your own user experience, as well as the
support of a colleague who is a trainer. The risks for the business are for example
situations where an entrepreneur cannot find enough customers to receive sufficient
home presentations and income, or if the entrepreneur falls ill. It is important for en-
trepreneurs to explore the laws, agreements and taxation governing their business. By
setting goals and working regularly, the retailer can grow the part-time home presen-
tations to full-time business.
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1 JOHDANTO

Moni meistd on eldminsd aikana osallistunut jonkin tuotteen tai palvelun kotiesitte-
lyyn, tuttavallisemmin sanottuna kotikutsuille, vieraana jonkun kotona tai omalla tyo-
paikallaan. Kutsuilla on esitelty esimerkiksi terveystuotteita, kosmetiikkaa, muovi-
tuotteita, lasten ja aikuisten vaatteita, sisustustavaroita ja kynttiloiti tai alusvaatteita.
On helppoa ja mukavaa mennd ystdvin kutsusta hdnen luokseen vaihtamaan kuulumi-
sia ja samalla tutustumaan itselle tuntemattomiin tuotteisiin tai uteliaana katsomaan
mitd uutuuksia vanha tuttu tuotebréindi tarjoaa. Jos tuote on ennestdin tuntematon ja
esittelyssi toteaa, ettei sille ole tarvetta, voi esittelysti lahted hyvélld omallatunnolla
tyhjin késin kotiin. Tutun tuotteen esittelyyn ldhtiessddn ihmiset voivat olla jo val-
miiksi ostoaikeissa. Esittelykutsuun vastataan todennikdisemmin myonteisesti silloin,
kun on olemassa tarve hankkia kotimyynnissé olevia tuotteita. Myos kutsutun henki-

l6kohtainen taloudellinen tilanne voi vaikuttaa sithen, miten hin kutsuun vastaa.

Kotiesittelyt ovat yksi yrittdjyyden muoto, jota olen itsekin kokeillut aiemmin neljén
eri tuotteen jilleenmyyjdné toimimisen kautta. Nyt olen aikeissa ldhted minulle aivan
uudelle alalle, vaatetusalalle, ja siksi innostuin aiheesta niin paljon, ettd paatin valita

sen my0s opinndytetyoni aitheeksi.

Opinndytetyon teoriaosassa perehdytdin kotiesittelyjen syntyyn ja historiaan seka tar-
kastellaan, mitd kotiesittely kisitteend ja kdytdnnon toimintana tarkoittaa sekd miten
esimerkiksi kuluttajansuoja- ja kirjanpitolaki toimintaan vaikuttavat. Tarkoituksena on

my0s selvittdd, milld aloilla kotiesittelya tdnd pdivand hyodynnetddn.

Opinndytetyon empiriaosassa laaditaan suunnitelma aloittavan kotiesittelijan liiketoi-
minnalle ja pohditaan, mité yrittdjalta tillaisessa toimintamallissa edellytetdén. Tyossd
tarkastellaan kotiesittely-yrittdjyyden hyotyjd ja haasteita SWOT-analyysin avulla.
Opinndytetyd voi jatkossa toimia oppaana kotiesittelijéksi ryhtyvélle tai sitd harkitse-

valle.



2 OPINNAYTETYON TAVOITTEET

OpinndytetyOn tavoitteena on laatia suunnitelma siitd, miten kotiesittely-yrittdjaksi voi
ryhtyd seké selvittad, mitd kotiesittely liiketoiminnan ndkdkulmasta edellyttda ja mil-
laisia persoonallisia ominaisuuksia yrittdjdltd vaaditaan. Opinndytetydssd tarkastel-
laan, mité kotiesittely késitteend tarkoittaa, kotiesittelyjen taustaa ja mité tuotteita ja
palveluita kotiesittelyssd voidaan tarjota. On tirkedd tietdd, mitd lainsdddantoa koti-
esittelymyynnissd noudatetaan, millaisia kuluja toiminnan aloittamisesta syntyy ja
millaisia kulut voivat olla toiminnan aikana. On myos selvitettdva, minkilaisissa olo-
suhteissa kotiesittely voidaan jdrjestdd ja mitd kotiesittelyyn saapuva asiakas hyotyy

téallaisesta toimintamallista.

Tutkimustapana kiytetddn toimintatutkimusta, jossa kadytdntoon sovellettavaa tietoa
voidaan etsid seki kvalitatiivisin eli laadullisin ettd médrillisin eli kvantitatiivisin me-
netelmin. Toimintatutkimuksella pyritddn kehittdméan tutkimuskohdetta sen kaytéin-
non toimintatapoihin vaikuttamisen kautta, jolloin keskeista on tutkijan osallistuminen
toimintaan. Kun tutkimuskohteena on kehittyvd prosessi, sen ydinkysymyksend on
pohtia, miten asioiden tulisi parhaimmassa tilanteessa olla. Toimintatutkimuksen
aluksi kartoitetaan kehitysprojektin alkutilanne ja selvitetdén tutkimukseen vaikuttavat
lahtokohdat. Seuraavaksi ideoidaan tutkimuksen toimintamalli, mietitdan vaikuttavia
toimenpiteitd sekd seurataan ja havainnoidaan muutosten vaikutuksia. Toimintatutki-
muksen tavoitteena on saada kehittynyt toimintamalli kiytdntoon ja prosessin toivo-

taan jatkuvan tutkimuksen péatyttyd. (Valli & Aaltola 2015, 209.)

Toimintatutkimus on ajallisesti rajoitettu tutkimus tai kehittimisprojekti, jossa tuote-
taan tietoa sekd suunnitellaan ja kokeillaan uusia toimintatapoja jonkin kidytdnnon toi-
men kehittdmiseksi. Kehittdmiseen osallistujia ohjaa yhteinen tulkinta, merkitys tai
nidkemys yhteisestd toiminnasta ja sen tarkoituksesta. Tyon kehittiminen vaatii ihmis-
ten vélisen yhteistoiminnan ja vuorovaikutuksen edistdmistd sekd kyseesséd olevan or-
ganisaation ja tyOympériston huomioon ottamista. Organisaatiotason kehittdmispro-
jektissa on joskus tarpeen kdyda laajaakin toimijoiden viélisti keskustelua kehittdmisen
suunnasta ja keinoista. Téllaisessa toimintatutkimuksessa maéritelldin toiminnan ta-

voitteet pitkdlld aikavililld. Toimintatutkija tekee tutkimuskohteeseensa véliintulon,



intervention, jonka pddmédrdnd on muutoksen kdynnistiminen. (Heikkinen, Rovio &

Syrjild 2010, 16-18.)

Toimintatutkimusprosessissa yhdistyvit teoria ja kdytdnto. Toimintatutkija voi olla or-
ganisaation ulkopuoleinen ja tutustua kdytintoihin keskustelemalla henkildston kanssa
tai hin voi jo kuulua tutkimaansa tydyhteisoon. Toimintatutkimuksen osallistavuus
ndkyy yhteison jdsenten vuorovaikutuksen edistimisend ja mahdollisuutena osallistua
tutkimuksen suunnitteluun, aineiston kerddamiseen ja paatelmien tekemiseen. Toimin-
tatutkimukselle tunnusomaista on my0s reflektiivisyys, mikéd tarkoittaa, ettd totuttuja
kéaytanteitd tarkastellaan vuorovaikutuksessa sdédnnollisin véliajoin uudelleen, jolloin

ne eivét paise tdysin vakiintumaan, vaan voivat edelleen kehittyd. (Heikkinen, Rovio

& Syrjild 2010, 29-34.)

3 KOTIESITTELYN MAARITELMA JA TAUSTAA

3.1 Suoramyynnin ja kotimyynnin kisitteet

Kotiesittelymyynti on suoramyyntid. Suoramyynti tarkoittaa hyddykkeiden ja palve-
lujen myyntid suoraan myyjéltd kuluttajalle. Usein myynti tapahtuu asiakkaan kodissa
tai muussa paikassa, joka ei ole kiinted myyntipiste. Suoramyynti on véhittdismyyntiad
ilman liiketiloja. Suoramyynti sopii monelle suomalaiselle, koska itsendisen elin-
keinotoiminnan harjoittamisen voi aloittaa hyvin pienin panostuksin. Suoramyyjé voi
itsendisesti ja joustavasti padattdd sekd tyomadristidn ettd tydajastaan. Useimmat suo-
ramyyjat tekevit tOitd osa-aikaisesti, esimerkiksi lisdtulojen hankkimiseksi. Joillekin
alalla toimiminen on harrastus, toisille taas kokopéividinen ty6. (ASML:n www-sivut

2020.)



3.2 Miti kotiesittelylld tarkoitetaan?

Kuluttajan kotona tapahtuvaa tuotteen tai palvelun myyntid kutsutaan kotimyynniksi.
Tall4 tavalla jirjestettdvd myyntitapahtuma on kotiesittely. Kotimyyntid ei ole kuiten-
kaan rajattu vain ihmisten kodiksi luokiteltaviin tiloihin, vaan kotimyyntid on kaupan-
kdynti, jossa myyja ja ostaja solmivat sopimuksen muualla kuin myyjén toimitiloissa.
Sopimus kaupankiynnistd voidaan tehdd sekd myyjan ettd ostajan aloitteesta. Tilan-
teet, joissa myyjé ldhestyy kuluttajaa henkilokohtaisesti esimerkiksi kadulla tarjotak-
seen hinelle palvelua tai tavaraa ja kaupankdyntisopimus tehdddn heti puhelimitse,
sdhkopostilla, postitse tai myyjén toimitiloissa, ovat my0ds kotimyyntid. Niin ovat
myos tilanteet, joissa sopimus tehdddn tutustumisretkelld, jonka myyjd on myynnin

edistimiseksi jarjestanyt. (Kilpailu- ja kuluttajaviraston www-sivut 2020.)

Kotimyyntid sen sijaan ei ole kauppa, jossa tuotteen tai tuotteiden yhteishinta on pie-
nempi kuin 30 euroa tai tilanne, jossa myyjé saapuu kuluttajan kotiin ainoastaan esi-
merkiksi tutustumaan kohteeseen tai ottamaan mittoja ilman, ettd osapuolet tekeviét
samassa yhteydessd sopimusta kaupankdynnisti. (Kilpailu- ja kuluttajaviraston www-

sivut 2020.)

Kuluttajalla on oikeus pééttid, kuka ja milloin hinen asuntoonsa myyntitarkoituksessa
tulee. Kaupanteosta voi myds aina kieltdytyd, eikd ostopakkoa ei ole, vaikka myyja
olisi kdyttidnyt runsaasti aikaa tuotteensa esittelyyn. Asiakkaan on suositeltavaa tutus-
tua sopimusehtoihin rauhassa ja tarkasti. Sopimusehdoista voi aina myos neuvotella.

(Kilpailu- ja kuluttajaviraston www-sivut 2020.)

3.3 Edelldkivijand Tupperware

Tunnetuin tarina kotiesittelyjen synnysti lienee yhdelld maailman suurimmista suora-
myyntiyrityksistd, Tupperwarella. Yhdysvalloissa syntyi 1930-luvulla alkaneen kokei-
lun tuloksena materiaali, josta muodostui pohja timén pédivin maailmanlaajuisesti tun-
netulle muovituotebrindille. Materiaalin kehittdjd oli myds funktionaalisen muotoilun

hallitseva Earl Tupper. (Tupperware Nordic A/S:n www-sivut 2020.)



Sotien jalkeen 1940-luvulla markkinoille tulivat sdhkolld tai kaasulla toimivat jadkaa-
pit. Herra Tupper niki tdssd tarpeen tuotteelle, jonka avulla tuoreet elintarvikkeet saa-
taisiin sdilymddn raikkaina. Tupper oivalsi, ettd avainratkaisu on muovituote, jonka
ilmatiivis kansi suojaa elintarvikkeita ja pidentdd sdilyvyyttd. Idea tiiviiseen kanteen
tuli maalipurkeista, joiden kannet on suunniteltu estiméién maalin kuivumista. (Tup-

perware Nordic A/S:n www-sivut 2020.)

Tupper markkinoi aluksi uutta tuotettaan vahittdiskaupoissa, mutta ei onnistunut saa-
vuttamaan lapimurtoa kuluttajien parissa. Oli l0ydettdva jokin toinen tapa saada kulut-
tajat vakuuttumaan ilmatiiviin kannen eduista. Apuun tuli yritykseen vuonna 1951 rek-
rytoitu taitava konsulentti Brownie Wise, jonka kanssa Tupper kehitti kotikutsu-kon-
septin. Kodeissa kuluttajille esiteltiin tuotteita ja he padsivit myds itse kokeilemaan
niitd. Wise osoittautui lahjakkaaksi seké ihmisten kanssa tydskentelyssa ettd tuotteiden
markkinoinnissa. Hin kehitti kotikutsukonseptia siten, ettd yksittdiset konsulentit sai-
vat tunnustusta ja kunniaa. Tdmén uusi konsepti teki Tupperwaresta nopeasti tunnetun
ja nosti tuotteiden myyntid merkittivisti. Lopputuloksena syntyi suuri menestystarina
ja Tupperware-tuotteiden lisdksi kotiesittely on nykypéivana hyvin tunnettu ostotapah-

tuma. (Tupperware Nordic A/S:n www-sivut 2020.)

Kuva 1. Tupperware tuli Suomeen 1960-luvulla. (YLE:n www-sivut 2020.)

Suomeen Tupperware-tuotteet toi vuonna 1965 Elisabeth Rehn, joka on sittemmin
noussut merkittiviksi yhteiskunnalliseksi vaikuttajaksi Suomessa. Hén aloitti Tupper-

ware tuotteiden maahantuonnin miehensa yrityksessd, mutta perusti pian oman yrityk-
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sensd, Elirexin, toimintaa varten. Ndiden muovisten “ithmekulhojen” kotimyynti kdyn-
nisti aivan uuden myyntitavan Suomessa, verkostomyynnin kotikutsuilla. (Cocomms

Oy:n www-sivut 2020.)

Tamén pdivan Tupperware-tuotteet ovat toiminnallisia, monikayttdisid ja ammattimai-
sia tarjoilu- ja keittidtuotteita. Vuonna 2015 Tupperware juhli 50-vuotista taivaltaan
Suomessa, jolloin maassamme toimi seitsemédn tukkumyyjda ja noin 3000 Tupper-
ware-konsulenttia. ” Tupperware-konsulenttina toimiminen on jo 1950-luvulta ldhtien
mahdollistanut erityisesti monelle naiselle oman yritystoiminnan aloittamisen sekd
mielekkddn tyon, jota voi tehdd eldmdntilanteen mukaan. Nykyisin konsulenttejamme
ei vaadita kayttimddn valkoisia hansikkaita tai sukkahousuja esittelyissd, vaan esitte-
lyt ovat rentoja ja mukavia, pddpaino on eldmdd helpottavilla keittiotarvikkeilla. Tup-
perwaressa on tind pdivind keskeistd empowering women -ajattelu. Se tarjoaa nai-
sille erinomaisen mahdollisuuden tyollistid itseddn ja riskittomdn tien yrittdjyyteen.
Se on mahdollisuus myds kehitysmaiden naisille. Jotain kertoo sekin, ettd vuosikaudet
maailman ykkésmaa myynnissd oli Saksa. Téndcdn se on Indonesia.”, kertoo aluemyyn-

tijohtaja Virpi Valkonen Tupperwarelta. (Cocomms Oy:n www-sivut 2020.)

Maailmanlaajuisesti yritykselld on ldhes miljoona konsulenttia yli 100 maassa. Tup-
perwaren padkonttori sijaitsee Yhdysvalloissa Orlandossa, Floridassa. Sen liikevaihto
oli vuonna 2015 melkein 2 miljardia USD ja yritys on listattu New Yorkin porssiin.

(Cocomms Oy:n www-sivut 2020.)

3.4 Kotiesittelyjen ammattialoja ja tuotteita seki palveluita

Suoramyynti- tai verkostomarkkinointiyhtidistd puhutaan yleensd jakelutapansa mu-
kaan suoramyyntialan yrityksind eikd esim. edustamaansa tuoteryhméén linkitettyini
toimijoina. Suoramyynti on tuttua Suomalaisille kuluttajille, joilla on kokemusta suo-
situimmista bréndeistd jo vuosikymmenien ajalta. Vuoden 2020 alussa suoramyyntid
harjoitti 75 890 suomalaista, joko paa- tai sivutoimisesti. Naisten osuus suoramyyjista
oli 85 prosenttia. Asiakkuusmarkkinointiliitto (ASML) on Euroopan suoramyyntilii-
ton Share Federation of European Direct Selling Associationsin (FEDSA) ja maailman

suoramyyntiliiton World Federation of Direct Selling Associationin (WFDSA) jisen.
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ASML on mukana laatimassa alan kansainvilisid pelisdént6jd ja huolehtii Suomessa

alan pelisddntdjen kehittimisestd. WFDSA:n yhteistyossd maiden toimialajérjeston

kanssa toteuttamasta selvityksestd kéy ilmi, ettd Suomessa vuonna 2018 suoramyyn-

tiyritykset myivét kuluttajille yli 151 miljoonaa eurolla ja EU-maissa ldhes 30 miljar-

dilla eurolla. Suosituimmat tuoteryhmét Suomessa olivat hyvinvointi, jonka osuus oli

47 %, kosmetiikka- ja hygieniatuotteet, joita myytiin 32 % seki kotitaloustavarat ja -

kestokulutushyoddykkeet, kuten kynttildt, ruokailuvélineet ja -aterimet, astiastot, ko-

riste-esineet, puutarhanhoitovilineet ja polynimurit, joiden osuudeksi jdi 14 %.

(ASML:n www-sivut 2020.)

Taulukko 1. Suomen Asiakkuusmarkkinointiliiton suoramyyntiyhteiséon kuuluvat
ritykset (Kastikainen H. kotisivut 2020. Kuvat: yritysten kotisivut.)

Amway hyvinvointi- ja
kauneustuotteet (Amwayn
www-sivut 2020.)

Herbalife painonhallinta-,
hyvinvointi- ja urheiluravit-
semustuotteet (Herbalifen
www-sivut 2020.)

HomCare kodinhoito- ja sii-
vousvilineet, kosmetiikka
ja thonhoitotuotteet
(HomCaren www-sivut
2020.)

Mary Kay kosmetiikka ja
thonhoito (Mary Kay:n
www-sivut 2020.)

Magnetix korut (Mag-
netixin www-sivut 2020.)

NeoLife ravintolisit, ihon-
ja hiustenhoito- sekd puh-
distustuotteet (NeoLifen
www-sivut 2020.)
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Oriflame kosmetiikka ja
hyvinvointituotteet (Orifla-
men www-sivut 2020.)

Hedengren Direct ilman-
puhdistus (Hedengrenin
www-sivut 2020.)

PM-International ravintoli-
sdt ja kosmetiikka (PM-
internationalin www-sivut
2020.)

Partylite kodin sisustus ja
kynttildt (Partyliten www-
sivut 2020.)

\
N
\ !\‘

Suomen ilmakuva kuvaus-
palvelut (Suomen ilmaku-
van www-sivut 2020.)

Zinzino hyvinvointituotteet,
ravintolisét ja erikoiskahvit
(Zinzinon www-sivut
2020.)
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Taulukossa mainittujen lisdksi Suomessa tunnettuja yrityksid ovat esimerkiksi Tup-

perware kotitaloustuotteet, Avon ja NuSkin kosmetiikka- ja meikkituotteet sekd

Me&i- ja Nosh-vaatteet. (Kastikainen H. kotisivut 2020.)

Yhdysvaltalainen Direct Selling News -lehti julkaisee vuosittain listan sadasta maail-

man suurimmasta suoramarkkinointiyrityksestd, joista tdssd kymmenen ensimmaista.

Tilasto perustuu yritysten vuoden 2019 tuloihin Yhdysvaltain dollareina. (Direct Sel-

ling News www-sivut 2020.)

Taulukko 2. 10 suurinta suoramarkkinointiyritystd 2019 (Direct Selling News www-

sivut 2020.)
1. Amway 6. Coway
2. Herbalife Nutrition 7. Nu Skin

3. Avon Products Inc.

8. Tupperware

4. Vorwerk

9. Oriflame

5. Natura

10. Ambit Energy
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4 KOTIMYYNTIA KOSKEVA SAANTELY

4.1 Kuluttajasuojalain sddnnokset

Kotimyyntiin sovelletaan kuluttajansuojalain kotimyyntid ja etimyyntid koskevan lu-
vun 6 sddnnoksid sekd oikeusministerion asetusta peruuttamislomakkeesta ja peruut-
tamisohjeista (110/2014). Sdannokset ovat pakottavia kuluttajan hyvéksi. Tama tar-
koittaa, ettd sopimusehto, joka poikkeaa luvun 6 sdédnnoksistd kuluttajan vahingoksi,
on mitdtén. Elinkeinonharjoittaja ei voi laatia omia, kuluttajan asemaa huonontavia
ehtoja, mutta kuluttajan asemaa parantavia toimintatapoja voi sen sijaan kayttaa. (Ku-

luttajansuojalaki 6, 5 §)

Kuluttajalle on annettava ennen koti- tai etimyyntisopimuksen tekemisté elinkeinon-
harjoittajan nimi ja yhteystiedot seké tiedot tuotteen ominaisuuksista, kulutushyddyk-
keen kokonaishinnasta veroineen tai vaihtoehtoisesti hinnan méardytymisen perus-
teista sekd mahdollisista kulutushyddykkeen kokonaishintaan siséltyméttomistd toimi-
tus- ja muista kuluista. Lisdksi kuluttajan on saatava tiedokseen maksua, toimitusta ja
muuta sopimuksen tayttdmistd koskevat ehdot seki tarvittaessa asiakasvalituksia kos-
kevat kdytdnnot, peruuttamisoikeuden kéyttdmistd koskevat ehdot, méérdajat ja me-
nettelyt seka tieto siitd, mikali kuluttaja sopimuksen peruuttaessaan vastaa tavaroiden
palauttamiskustannuksista. Kuluttajan tulee myos tietdd, milloin peruuttamisoikeuden
voi menettdd ja mikd on kuluttajan sopimusvelvoitteiden minimi voimassaoloaika seka

tavaroita koskeva lakisditeinen virhevastuu. (Kuluttajansuojalaki 6, 9 §)

4.2 Kirjanpitolain sdédnnokset

Liikkeen- ja ammatinharjoittaja on kirjapitovelvollinen. Kirjanpidosta on jatkuvasti
voitava selvittdd ostovelkojen ja myyntisaamisten madrd seké tarvittavat tiedot vero-
velvollisuuden tayttdmiseksi. Liikkeen- ja ammatinharjoittajien on pidettdva yksinker-
taista kirjanpitoa, jos enintdén yksi seuraavista kolmesta ehdosta toteutuu ja kahden-
kertaista kirjanpitoa, jos kaksi ehtoa toteutuu:

e taseen loppusumma ylittdd 100 000 euroa

o liikevaihto tai sitd vastaava tuotto on yli 200 000 euroa
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e yrityksen palveluksessa on keskimédrin yli 3 henkilda.

(Kirjanpitolaki 1, 1a§)

Tilikausi on 12 kuukautta. Tilikausi saa kuitenkin olla tétd lyhyempi tai pitempi, kui-
tenkin enintddn 18 kuukautta, liiketoiminnan alussa tai lopussa sekéd tilinpdétoksen
ajankohtaa muutettaessa. Mikéli kirjanpitovelvollisella on useita liikkeitd, on niilld
kaikilla oltava sama tilikausi. Ammatin- ja liikkeenharjoittajan tilikautena on aina ka-
lenterivuosi. Tilikausi kuitenkin erota kalenterivuodesta, jos yritys noudattaa kahden-

kertaista kirjanpitoa. (Kirjanpitolaki 1, 4§)

Kirjanpitovelvollisen on merkittidva kirjanpitoonsa liiketapahtumina menot, tulot, ra-

hoitustapahtumat seké niiden oikaisu- ja siirtoerét. (Kirjanpitolaki 2, 1§)

4.3 Kotimyyntisopimus

Kuluttajan tulee saada myyjéltd ennakkotiedot myytévistd tuotteesta tai palvelusta
sekd myyjédn yhteystiedot paperilla tai muulla pysyvalld tavalla. Kun kotimyyntisopi-
mus solmitaan, kuluttajan on saatava myyjélta jdljennds sopimusvahvistuksesta pape-
rilla tai muulla pysyvilla tavalla, mikéli kuluttaja vaihtoehtoiseen tapaan suostuu.
Kotimyyntisopimuksessa on oltava aina liitteend peruuttamislomake. Pelkkd tavaran
palauttaminen ei ole riittdva toimenpide, vaan kuluttajan pitdé tehdd peruuttamisilmoi-
tus erilliselld lomakkeella tai muulla pysyvélld tavalla. Kuluttajalla on oikeus peruuttaa
kotimyyntikauppa syytd ilmoittamatta 14 pdivéan kuluessa sopimuksen tekemisesta.

(Kilpailu- ja kuluttajaviraston www-sivut 2020.)

5 KOTIESITTELY YRITTAJAN NAKOKULMASTA

5.1 Kokemuksia kotiesittelijand toimimisesta

Olen toiminut sivutoimisesti ja pienimuotoisesti kolmen hyvin erilaisen tuotteen jal-

leenmyyjéni ja kotiesittelijind 1990-luvun lopulla ja 2000-luvun alussa. Ensimméinen
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ndistd oli tuttu ja turvallinen Tupperware. Olin monet kerrat istunut vieraana joko &itini
tai muiden sukulaisten kodeissa tutkimassa muoviastioita. Niitd 16ytyi my0s kotikeit-
tiostd, joten monen tuotteen ulkondko ja kayttotarkoitus olivat tuttuja. Kun tuli aika
muuttaa omaan kotiin, tuli my0s tarve hankkia omia astioita. Vuonna 1996 péétin ko-
keilla jélleenmyyjin tyotd. Sain aloituslaukun, joka sisdlsi muutaman astian tai keit-
tiovélineen sekd tydssi tarvittavia papereita kuten tilauslomakkeet, emidnnin pankki-
pussit ja tukkutilauslomakkeet. Uran aloitusesittely jdrjestettiin kotonani, jonne koke-
neempi konsulentti tuli omien mallituotteidensa kanssa tdydentdmain aloituslaukkuni
siséltdd ja esitteleméédn tuotteita kanssani. Téllainen aloitusesittely on yleenséd aina
myyntimenestys, silli moni ystdvé ja sukulainen on utelias nikemédin, miten vasta-
alkaja hommasta suoriutuu ja mielellddn tukevat uutta yrittijad uransa alussa. Aloitus-
laukun hintaa ei tarvinnut maksaa, vaan sen arvon edestd myytiin tuotteita, jonka jil-

keen laukku ja sen sisdlto olivat omia.

Jokaisesta esittelystd on tarkoitus saada paivittyd uusia esittelyjé, jotta tydlla olisi jat-
kuvuutta. Myynnin lisdksi esittelyjen, vieraiden, pdiviyksien ja rekryyttien eli uusiksi
esittelijoiksi rekrytoitujen ihmisten méara raportoitiin viikoittain puhelimessa ryhmén-
johtajalle. Tupperware-esittely voi olla my0s teemaesittely, jossa yhdessé valmistetaan
ruokaa tai leivonnaisia esittelytuotteita kdyttden. Itsekin valmistin esittelyissd ruokia
mikroaaltouunissa ja leivoin pullaa ja kakkuja. Ruuat ja leivonnaiset nautittiin esittelyn

paétteeksi vieraiden kesken.

Tupperware-tuotteiden esittely oli helppo oppia, koska kokouksissa koulutettiin uusien
tuotteiden kayttod ja kerrattiin jo myynnissé olleiden tuotteiden ominaisuuksia. Kou-
lutukset olivat maksuttomia. Tuotteiden materiaalit myds kehittyivét ja siksi tuotteet
valilld muuttivat muotoaan ja véridan. Tuotteiden kédytté omassa kodissa niin arkena
kuin juhlissa, ruokaa valmistaessa, leipoessa ja tarjoillessa, auttoi kertomaan omista

kokemuksista.

Tupperwaressa oli hyvin tiivis yhteiso. Jokainen jidlleenmyyjd kuului omaan ryhméin
jaryhma médraytyi sen mukaan, missd ryhmaéssa uuden esittelijan rekrytoinut ihminen
oli. Oman ryhménjohtajan luona tavattiin kuukausittain ja tukkukokouksessa joka toi-
nen viikko. Kokouksissa esiteltiin uusia, mutta my0s tuttuja tuotteita ja huippumyyjia

palkittiin. Myynnin ja rekryyttien mééarilla saattoi saavuttaa jopa matkoja, esimerkiksi
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Tanskaan Tupperware Nordicin tehtaalle. Kokouksissa annettiin myds nimivinkkeja
mahdollisista uusista jélleenmyyjistd, silld kokouksiin sai tuoda my0s vieraita siind

toivossa, ettd saisi itselleen rekryytin.

Kuva 2. Kesélld Tupperware-esittelyjé jarjestetddn myds ulkona. (Tupperware Nordic
www-sivut 2020.)

Tupperwaressa ansaitsin enemmaén astioita kuin rahaa. Hankin niitd uusina malleina,
jolloin hinta oli hieman edullisempi, ja joskus sain tuotteita jopa lahjaksi, kun saavutin
jonkun kampanjan tai voitin arvonnan. Vaikka tein esittelijan tyotd kuin harrastuksena,
enkd odottanutkaan suuria tuloja, ensikertalaisena ylldtyin siitd, miten paljon se vei
aikaa. Kokouksia oli usein, esittelyjékin joskus useita viikossa ja esittelyn jalkeen ti-
latut tuotteet haettiin tukusta, pakattiin asiakkaille ja vietiin eménnille. Ajokilometreja
kertyi myds paljon sekd postikuluja, koska silloin sdhkdpostin tai muiden sédhkdisten

viestintdvélineiden kdytto ei ollut vield niin yleista.

Olin mukana Tupperwaressa kevéddseen 2004, vililld aktiivisemmin, vélilld vihem-
mén. Lopulta tuotteita kertyi itselle paljon myds varastoon ja varmasti myds ldhipii-
rille, kun he saivat niitd ostojensa lisdksi minulta usein lahjaksi. Tuotteiden kaupan
riskind on niiden kestivyys, kun vaikutti siltd, ettd jotkut tuotteet kestavat didilta tyt-
tirelle — tdma oli hyvin naisvoittoista touhua — mutta myyjien helpotukseksi tuotteet
myds kuluvat kiytossé, joten ihmisille tulee tarve ostaa uusia. Itse koin ihmisten koh-

taamisen yleensd ilahduttavaksi, mutta koin my0s riskind sen, ettd joskus esittelyn
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eméntind toimiva henkild oli kutsunut paikalle vain pari tuttua, joilla ei ollut pienin-
takdin ostoaietta. Ostopakkoa ei toki ollut, mutta kun vieraista huokui se, ettei asia
lainkaan heitd kiinnostanut, esitteleminen tuntui turhauttavalta ja vieraiden kdytos
loukkaavalta. Eméntd kun sai kuitenkin aina eménndnlahjan eli arvokkaan Tupper-
ware-tuotteen, myynnisté riippumatta. Talldin lahjasta ja matkoista tuli myyjélle vain
kuluja. Toimintatavat esittelyissd ovat ajan saatossa muuttuneet hieman jilleenmyy-
jaystavéllisempadn suuntaan esimerkiksi siten, ettd esittelyn myynnin maard vaikuttaa

lahjan arvoon.

Toinen kotiesittelykokeiluni oli Herbalife-liséravinteet. Tutustuin tuotteisiin ditini ys-
tdvin kautta. Minulla oli tarve saada apua perussairauksiini atooppiseen ihottumaan ja
astmaan sekd painonhallintaan. Kokeilin tuotteita ensin itse, mm. monivitamiineja ja
kaladljyd, seki erilaisia ateriankorvikkeita kuten proteiinijauhetta ja -patukoita. Lah-
din mukaan jdlleenmyyjéksi vuonna 1999, koska saavutin sillé itse taloudellista etua
myds omaan kdyttoon hankkimistani tuotteista. Ensin oli ostettava aloituspakkaus,
josta sai esittelyissd antaa vieraille maistiaisia. Jilleenmyyjidnd sain ostaa tuotteita
omaan kdyttoon halvemmalla kuin pelkkéné asiakkaana. Tuloja toiminnasta ei kuiten-
kaan kertynyt, sillé esittelyjd ei ollut montaa, eikd myyntid syntynyt. Joku saattoi ostaa
ensimmadiset pakkaukset, mutta lisdtilauksia ei juurikaan tullut. En oikein muista miten
toiminta loppui, mutta uskon vain kylldstyneeni tuotteisiin, sekd asiakkaiden 16ytdami-
sen vaikeuteen. Moni ei koe tarvitsevansa téllaisia tuotteita ja toisille niiden hinta on
litan korkea edes kokeilla. Jotkut tuotteen myds muuttuivat niin, ettei niiden maku tai
koostumus endd miellyttinyt. Herbalifella koulutukset olivat maksullisia ja nuorelle

aikuiselle ne tuntuivat kalliilta.

Erikoisin yritykseni saada lisdtuloja kotiesittelyilld oli hyvin vaatimattomaksi ja lyhyt-
aikaiseksi jadnyt matkailualan kyhdelma, Scanworld TravelPartner Ab:n alaisuudessa
toimiva GoNice, jossa toimin tittelilld Independent Travel Agent aikavélilld 2009—
2012. Toiminta alkoi silld, ettd itselle ostettiin nettisivu, jonka kautta asiakkaiden oli
mahdollista varata seka koti- ettd ulkomaan matkoja. Sivusto toimi erdénlaisena haku-
koneena, jonka kautta oli mahdollista varata lentoja, hotelleja ja laadukkaita matkapa-

ketteja edullisesti.
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Idea esiteltiin niin, ettd GoNice -agentteina toimivat ihmiset etsivét alan markkinajoh-
tajalle, joka oli pdrssiin listattu 20 maassa toimiva suuri ruotsalainen perheyritys, us-
kollisia asiakkaita henkilokohtaisen suosittelun avulla. Kerrottiin, ettd meille makse-
taan erittdin hyvin pelkéstd asiakashankinnasta ja aina kun ndma asiakkaat perheineen
matkustavat, saa siité lisdtuloja provisioina. En siis myynyt matkailuun liittyvié palve-
luita tai tuotteita, vaan toimin pelkkdnd markkinakanavana varsinaisesta toiminnasta
vastaavalle Scanworld TravelPartnerille, jonka yli 20 henkinen ammattimainen asia-

kaspalveluosasto toimi yli 10 kielella.

Agenttina minun oli tarkoitus edeti tiettyjd tasoja eteenpdin ja asiakkaat padsivét tie-
tyilld matkustustasoilla VIP-asiakkaiksi, jolloin he ja mind saimme lisdetuja. Puhdasta
verkostomarkkinointia siis. Toiminnassa ndhtiin vahvasti matkailun, internetin kéyton,
varallisuuden ja vapaa-ajan lisddntymisen mahdollisuudet. Verkostomarkkinoinnilla
saavutettavaan asiakasuskollisuuteen ja toiminnan riskittdémyyteen uskottiin, koska
agentti ei myynyt eikd ostanut varastoa, vaan suositteli matkamyyntisivua, josta asia-

kas osti palveluita.

Vahvuutena nihtiin myos pohjoismaisuus — Scanworld Travelpartnerilla oli Tukhol-
massa sijaitseva Pohjoismaiden ensimmaéinen online-matkatoimisto. Matkojen varaa-
minen netisté tai ulkomaanmatkailu ylipddtidén oli tuolloin minulle melko vierasta ja
harvinaista, enkd nidhnyt kilpailevia palveluja uhkana. Kiytdnnon kautta totesin, etti
téllaiseen palveluun helpommin tarttuivat ihmiset, jotka eivit vield osanneet kayttaa
muita vastaavia sivustoja ja matkustivat paljon omatoimisesti. Minun ldhipiiriini ei
tdllaisia thmisid juurikaan kuulunut, joten toiminta kuivui melko nopeasti. Myds tissa
bisneksessa koulutus oli maksullista. Lopulta timé koko pieni perheyritys, porssiyhtio
kuitenkin, myytiin jollekin isolle konsernille ja koska sen jilkeen matkoja pysyttiin
myymaéén vield halvemmalla ja matkojen varaaminen internetin kautta oli jo yleisty-

nyt, jdivdt agentit tarpeettomiksi.

Edelld mainittuja yrityksid yhdisti amerikkalaistyylinen, melkein hurmoksellinen ko-
kous ja koulutuskdytantd. Musiikki soi ja esiintyjien puheet olivat henked nostattavia.
Téllainen tuntui itselle vieraalta, eiki tilaisuuksien tarkoitus saada yleisdé uskomaan

yhteiseen asiaan oikein onnistunut minun kohdallani.
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Atooppinen ihoni ajoi minut vield yhteen kokeiluun, sveitsildiseen Colosé-kosmetiik-
kaan, kun vuonna 2005 tydpaikallani jérjestettiin tdllainen tuote-esittely. Koska minun
oli ollut vaikea 10ytda voiteita ja meikkeja, jotka eivét drsyttdneet ihoani, ilmoittauduin
skeptisesti mutta rohkeasti koekaniiniksi. Minulle tehtiin esittelyssd kasvohoito ja sen
jédlkeen meikki. Muistan sanoneeni, ettd jos yolld pestessdni meikin pois ja ehké vield
aamullakin ihoni on ihottumaton, ostan néité tuotteita. Thoni ddnesti kyll4 ja minusta
tuli asiakas ja melko pian my0s jélleenmyyjé, koska silloin sain taas ostaa tuotteita
edullisemmalla hinnalla. Colosélla ei ollut mitdén aloituspakkausta tai -maksua, mutta
aloituskampanja oli, jossa saattoi saavuttaa edullisesti tuotteita, joita asiakkaat voisivat
esittelyissi testata. Kokouksiin ja koulutuksiin osallistuminen toi myos tuotteita isolla
hinnan alennuksella tai ilmaiseksi. Ndin saadut tuotteet sai ottaa omaan kayttoon tai
myydéd eteenpdin. Ryhménjohtajan kuukausittaiset kokoukset olivat maksuttomia,

mutta valtakunnallisesta koulutuksesta piti maksaa joitakin kymppeja.

Jérjestin muutaman esittelyn omassa kodissani, usein naisten hemmotteluteemalla, jol-
loin teimme yhdessé pienelld porukalla kasvo- tai kdsihoitoja tai meikkejd. Minulla oli
muutama tuttu, jotka tilasivat tuotteita sdénnollisesti, mutta kiteen ei jadnyt kuin ro-
poja, jotka menivit omaan kayttoon tulevien tuotteiden ostoon. Coloséen en edes 1dh-
tenyt rahan ansaitsemismielessd, vaan halusin kéyttid tuotteita, jotka niin monen epé-
onnistuneen kokeilun jdlkeen todella sopivat minulle. Kéytén tuotteita itse edelleen,
vaikka jdlleenmyyjén tittelistd luovuin joulukuussa 2019 voidakseni kokeilla jotain ai-

van uutta.

5.2 Kotiesittely-yrittdjaksi ryhtyminen

Uskon, etté tutustuin Evelace alusvaatteisiin ensimmaéisen kerran tyopaikan esittelyssa
vuonna 2005, mutta sitten unohdin koko asian ja ostin rintaliivejd — hyvin epdmuka-
viakin - muualta. Noin neljd vuotta sitten néin Evelace esittelijin oman paikkakunnan
pienilld naisten messuilla ja koska idea tuntui uudelta ja hauskalta, pyysin hédnet kotiini
esittelemddn. Sen jdlkeen ostin alusvaatteeni héneltd ja kun marraskuussa 2019 olin

jalleen vieraana hénen esittelyssddn, hian kysyi, ettd olenko koskaan ajatellut titd hom-
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maa itselleni? Vastasin rehellisesti, ettd onhan se mielessd kdynyt. Kun ystévini kuu-
livat tdstd, he kehuivat, kuinka hyva ty0ssd olisin, niin siitd se ajatus sitten ldhti.

Omalla kohdallani olen siis pddtynyt jalleenmyyjéksi aina oman asiakkuuden kautta.

Péaadyin melko nopeasti aloittamaan Evelace-tuotteiden esittelijand joulukuussa 2019.
Prosessiin kuului ensiksi alkuinfoon osallistuminen, jonka jdlkeen sai joko heti tai
myohemmin pdittdd, aloittaako jalleenmyyjédnd. Itse paitin aloittaa heti. Jdlleenmyyn-
tisopimus allekirjoitettiin alkuinfon paatteeksi. Jalleenmyyntisopimus edellyttii, etten
toimi samaan aikaan jonkin muun tuotteen jdlleenmyyjéni siten, ettd esittelisin niitd
samassa tilaisuudessa. Mikili jélleenmyyja perustaa kotiputiikin, hin ei voi toimia

lainkaan muiden tuotteiden jilleenmyyjana.

Evelace-jdlleenmyyjén tydviline on oma mallisto, joka koostuu aloitusmallistosta ja
lisdmallisarjoista, joita tilaamalla voi laajentaa sovituskokovalikoimaa. Tuotteen oikea
koko mééritetdén mittaamalla asiakkaan mitat mittanauhalla ja sovittamalla mallituot-
teita. Jilleenmyyjdksi aloittamiseen on yleensi aina jokin kannustava kampanja. Aloi-
tusmaksu sisdltdd perusmyyntimalliston liséksi tyovilineet ja oheismateriaalit, henki-
l6kohtaisen koulutuksen sekéd jilleenmyyntioikeuden toimintakonseptin mukaisesti
Evelace tuotteisiin. Jilleenmyyjélld on kéytettidvissddn hyvéa tukiverkko, silld matalan
kynnyksen yhteydenoton péddssd ovat auttamassa maahantuoja, tukun henkildkunta ja

kouluttajat.

Evelace kouluttaa uudet jalleenmyyjéinsa itse henkilokohtaisesti ja tukee ammatillista
osaamista valtakunnallisilla koulutuksilla. Aloituskoulutukseen kuuluu mm. mallisto-
koulutus, jossa jdlleenmyyjd perehdytetddn aloitusmallistoon, joka sisdltda kaikki ku-
luttajahinnaston tuotteet, yli 150 erilaista alusasua. Aloitusmalliston mukana toimite-
taan Evelace matkalaukkuja, joilla mallistoa kuljetetaan asiakaskdynneilld. Alusvaate-
malliston lisdksi uusi jélleenmyyjd saa valikoiman muita tyovilineitd, kuten esimer-
kiksi ripustimia, mittanauhan, hinnoittelulappuja, kdyntikortteja, tilauskaavakkeita ja
kaikki tyohon tarvittavat kirjalliset materiaalit. Jilleenmyyjé saa kdyttoonsd myds ti-
lausohjelmiston, jolla tehdddn tukkutilaukset. Tukku toimittaa tilauksia myyjille
FIFO-jérjestyksessd maanantaista torstaihin, joten tuotteet saa nopeasti asiakkaille toi-
mitettavaksi. Tukulta jélleenmyyjélle toimiva sdhkoinen tiedotuskanavana on Evelace

Extranet, jossa julkaistaan ajankohtaiset tiedotteet ja paivitetyt kaavakkeet. Jokainen
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Evelace jilleenmyyjd saa my0s oman etunimi.sukunimi@evelace.fi sdhkdpostin.
Evelace infotilaisuuksia jirjestetddn tarpeen mukaan ympari Suomen, my0s videoko-
kouksena. Infotilaisuus on maksuton eikd velvoita aloittamaan jdlleenmyyjéna.
Jélleenmyyjd perehdytetddn henkilokohtaisesti alusta alkaen koulutusesittelyiden,
mallistokoulutuksen ja monipuolisen peruskoulutuksen avulla. Jatkossa maahantuoja
jarjestdd kaksipdivdisid valtakunnallisia viikonloppukoulutuksia kahdesti vuodessa,
yhden tammikuussa ja yhden elokuussa. Néissd koulutuksissa kerrotaan ajankohtaiset

ja tulevat mallistotiedot. (Evelace Oy:n www-sivut 2020.)

5.2.1 Jilleenmyyntisopimus

Jalleenmyyntisopimuksen tarkoituksena on edistdd valmistajan tuotteiden ja palvelui-
den markkinointia ja myyntid. On suositeltavaa tehda jélleenmyyntisopimus kirjalli-
sena, silld se suojaa sopijaosapuolia epirehellisyydeltd ja vilpittomiltd viarinkasityk-
siltd. Sopimuksesta voidaan aina tarkistaa mitd on sovittu. Sopimuksella tuotteiden
valmistaja tai valmistuttaja sitoutuu myymaién tuotteitaan jélleenmyyjille, joka myy
ne edelleen asiakkaille itsendisesti ja omalla riskilldan. Jalleenmyynnin kaikki keskei-
set ehdot kannattaa kirjata sopimukseen, jotta osapuolten yksilolliset tarpeet tulevat
huomioiduksi. Siihen, mistd ei ole sovittu, sovelletaan kyseessd olevan alan tapaa ja
yleisid sopimusoikeudellisia periaatteita. (Docue Technologies Oy:n www-sivut

2020.)

Jélleenmyyntisopimuksessa mééritelldén sopimustuotteet, sopimusalue seki jilleen-
myyjan asema. Sopimukseen kirjataan myds sen voimassaolo ja pdédttyminen, sopi-
musrikkomuksen seuraukset sekd tilaus-, toimitus- ja maksuehdot. Siind sovitaan
my0s tavaramerkki- ja tekijdnoikeuksista, litkesalaisuuksien salassapidosta ja kilpai-
lukiellosta. Sopimuksessa mainitaan myds siind sovellettava laki, Suomessa Suomen

laki. (Docue Technologies Oy:n www-sivut 2020.)

Osapuolten sopimusvapautta rajoittava kilpailulainsdddéanto kieltdd esimerkiksi mark-
kinoiden jakamisen alueittain tai asiakkaittain sekd kiinteiden jdlleenmyyntihintojen
asettamisen. Kilpailuoikeudellisten sdédnndsten mukaan kilpailukielto saa olla voi-

massa ainoastaan jilleenmyyntisopimuksen voimassaoloaikana ja silloinkin enintddn
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viiden vuoden ajan. Liikesalaisuuksien salassapidosta sopimista tehostaa tuntuva so-
pimussakko, joka tulee ldhtokohtaisesti maksettavaksi kaikissa sopimusrikkomuk-

sissa, olipa ndyttod vahingosta tai ei. (Docue Technologies Oy:n www-sivut 2020.)

Yritystoiminta voi alkaa, kun yksityinen elinkeinonharjoittaja solmii Evelace Oy:n
kanssa jédlleenmyyntisopimuksen. Sopimuksella jilleenmyyji saa oikeuden markki-
noida tuotemerkkid ja toimintaideaa sekd hankkia Evelace aloitusmalliston. Jilleen-
myyntisopimus on jdlleenmyyjélle lupa kdyttda yrityksen toimintakonseptia, toimia
yrityksen palvelumuotoja hyddyntden sekd markkinoida ja myyda yrityksen tuotteita.
Jalleenmyyntisopimuksessa méiéritelldédn ehdot, joiden mukaisesti jilleenmyyja saa
ostaa tuotteita tukkuhintaan, saa osallistua maksuttomiin koulutuksiin ja saa kdyt-
toonsé yrityksen markkinointimateriaalin sekd oikeuden muihin kdyt6ssé oleviin etui-
hin. Sopimuksessa kerrotaan, ettd jélleenmyyjilld on oikeus myydi tuotteita koti-
myyntind, suoramyyntind ja tyOpaikkaesittelyissd, omasta kodistaan, erillisen sopi-
muksen mukaan Evelace Kotiputiikissa ja puhelinmyyntind yksityishenkil6ille. Jal-
leenmyyjédlld sen sijaan ei ole oikeutta myydd muiden yritysten tuotteita ja palveluja
ndissd tapahtumissa. Jilleenmyyjdlld on velvollisuus pitdd asiakkaistaan rekisterii
Evelacen toiminnanohjausjirjestelméssi, josta asiakkaiden henkil6tietoja luovutetaan
padmiehelle GDPR eli General Data Protection Regulation -tietosuoja-asetuksen mu-

kaisesti.

Jalleenmyyntisopimus on luottamuksellinen asiakirja, jonka sopijaosapuolina ovat
tdssd tapauksessa pddmies Evelace Oy ja jélleenmyyjd eli minun oma Y -tunnukselli-
nen yritykseni, tutummin toiminimeni. Minulla ei ollut tarvetta perustaa omaa toimi-
nimed aiemmin, mutta nyt se oli edellytys toiminnan aloittamiselle. Niinpd perustin
toiminimen Belle Dentelle, joka on keksitty ranskaksi kdénnettavistd sanaparista kau-
nis pitsi. Lisdksi, koska olen pédivitydssini virkasuhteessa, minun oli tehtdvi tydnan-

tajalleni ilmoitus sivutoimisesta toiminimiyrittdjyydesténi.

Toiminimeni Belle Dentelle pddtoimiala on muu véhittdiskauppa muualla kuin myy-
miloissd. Lisdksi olen kirjannut rekisteriin yleistoimialan kaikki muu laillinen liike-

toiminta. Olen ilmoittautunut myds ennakonperintérekisteriin.
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5.2.2 Perustamisilmoitus ja kaupparekisteri

Yksityisen elinkeinonharjoittajan perustamisilmoitus tehddén Patentti- ja rekisterihal-
lituksen ja Verohallinnon yhteisessd Y TJ-verkkopalvelussa. Hyvin nimen keksimisen
lisdksi on tarkedd mééritelld yrityksen toimiala. Toimiala on méaaritelma yrittdjan elin-
keinotoiminnasta. Toimialasta tulee selvésti kdyda ilmi, milld alalla yritys toimii tai
suunnittelee toimivansa. Jos toimialalla toiminta vaatii elinkeinoluvan, kannattaa toi-

mialan muotoilu tarkistaa lupaviranomaiselta. (PRH:n www-sivut 2020.)

Yksityisen elinkeinonharjoittajan perustamisilmoituksen voi verkkopalvelussa tehda

taysi-ikdinen eli 18 vuotta tayttdnyt henkild, jolla on suomalainen henkilétunnus, hen-
kilokohtaiset verkkopankkitunnukset tai mobiilivarmenne tai sirullinen henkildkortti
(HST-kortti). Ilmoitukseen tiytetdéin elinkeinonharjoittajan henkil6- ja yhteystietojen
liséksi ehdotus yrityksen nimeksi ja korkeintaan kaksi vaihtoehtoista nimed sekd yri-
tyksen kotipaikkakunta ja toimiala. Myds alaikdinen eli alle 18-vuotias henkilo voi
olla elinkeinonharjoittaja, mutta alaikdinen tekee perustamisilmoituksen paperilomak-
keella. Vuonna 2020 sidhkoisen ilmoituksen tekeminen maksoi 60 euroa ja paperinen

115 euroa. (PRH:n www-sivut 2020.)

Yksityinen elinkeinonharjoittaja on lain mukaan ilmoitettava kaupparekisteriin, jos
elinkeinotoimintaa varten on pysyvi toimipaikka eli omasta asunnosta erillinen liike-
tila tai yrityksen palveluksessa on muita henkil6itd kuin aviopuoliso, alaikdinen lapsi
tai lapsenlapsi tai jos yritys harjoittaa luvanvaraista elinkeinotoimintaa. Maatilata-
loutta tai kalastusta harjoittavien yksityisten elinkeinonharjoittajien ei tarvitse ilmoit-
tautua kaupparekisteriin. Kaupparekisteriin yrityksestd on ilmoitettava joko posti- tai
kéyntiosoite. Lisdksi voi ilmoittaa puhelinnumeron tai verkkosivu- ja sdhkopostiosoit-
teet. Kaikki kaupparekisteriin ilmoitetut yrityksen yhteystiedot ovat julkisia ja ndhta-
vissd esimerkiksi YTJ-yrityshaussa PRH:n kaupparekisteriin merkittdvé toimiala voi
olla laajempi kuin Verohallinnon tietoihin merkittavé yleistoimiala. (PRH:n www-si-

vut 2020.)
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Patentti- ja rekisterihallituksen eli PRH:n hallinnoima kaupparekisteri on seké viralli-
nen ettd julkinen rekisteri suomalaisista yrityksistd. Osakeyhtididen, avointen- ja kom-
mandiittiyhtididen sekd osuuskuntien on aina liityttdva kaupparekisteriin. Yksityisen
elinkeinonharjoittajan eli toiminimiyrittdjan rekisterdinti on pakollinen vain, mikali

yrittdjd harjoittaa luvanvaraista elinkeinoa eli tarvitsee viranomaisluvan toiminnalleen
tai toimintaa varten tarvitaan pysyva erillinen liiketila tai jos yrittdjad palkkaa ulkopuo-

lisia tyontekijoitd. (Yrityksen perustaminen.net www-sivut 2020.)

Kaupparekisteriin rekisterditymisen hyotynd yrittdjd saa valitsemalleen toiminimelle
kayttosuojan. Rekisterdityminen kannattaa my0s uskottavuussyistd, silld kaupparekis-
terissd olevat tiedot katsotaan ulkopuolisten taholta positiivisesti luotettaviksi. Jos yrit-
tdja paattad olla liittyméttd kaupparekisteriin, hdnen tiytyy tehdd perustamisilmoitus
paperilomakkeella, jolloin késittelyaika on jonkin verran pidempi. Kaupparekisteriin
kannattaa ilmoittaa toiminimen toimialat samalla tarkkuudella kuin Verohallintoon,
jotta toiminta erottuu paremmin joukosta ja toiminimen rekisterdintiin ei tule turhaa

viivettd. (Yrityksen perustaminen.net www-sivut 2020.)

5.3 Markkinointi ja asiakkaiden hankkiminen

Usein kotimyynnin markkinointi alkaa omista sukulaisista ja ystivistd. Tavoitteena on
saada jokaisesta esittelystd uusia asiakkaista ja uusia esittelyjid, jotka mahdollistavat
toiminnan jatkuvuuden. Toimintaa voi markkinoida sielld missé itsekin on, ottamalla
puheeksi, suosittelemalla, kertomalla omia kdyttdkokemuksia ja jakamalla esitteitd tai

kdyntikortteja.

Monen kotimyyntid harjoittavan yrityksen juuret ovat ulkomailla. Evelace on suoma-
lainen yritys ja sen jdlleenmyyjdt toimivat yksityisind yrittdjind. Evelace on selked
markkinoida, silld koko mallisto kokoineen vireineen ja hintoineen l10ytyy samalta
nettisivustolta. Itse perustin Belle Dentellelle Facebook- ja Instagram-tilit. Omaa si-
sdltod el tarvitse hankkia, silld Evelacen nettisivuilta ja sosiaalisen median kanavilta

saa kopioida kuvia ja tekstejd. Omat julkaisut teen niin, ettd kopioin kuvat ja kirjoitan
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omannikoiset tekstit. Noin kerran kuukaudessa ostan Facebook-piivitykselleni kym-
menelléd eurolla viikon mainosajan, jolloin toivon julkaisuni saavuttavan uusia asiak-

kaita.

Kuva 3. Evelacen Adele-rintaliivit ja -muotoilumekko.
(Evelace Oy:n www-sivut 2020.)

Evelace Oy on perustettu vuonna 1995. Sen omia tuotemerkkeji ovat Evelace ja Ada-
men. Evelacen alusasumallistossa on tarjolla todella runsaasti eri kokoja, véirejd ja mal-
leja. Tuotteista 10ytyy naisille rintaliivejd, alushousuja, vartalon muotoilutuotteita, yo-
asuja, paitoja ja uima-asuja sekd sukkahousuja, sukkia ja erilaisia asustetarvikkeita,

kuten olkaimia, pehmusteita ja teippid. Naisten rintaliivejd 10ytyy eri tilaisuuksiin ja
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kayttotarkoituksiin seki eri ikdisten naisten tarpeisiin. Lapsille ja miehille tuotevali-
koimassa on alushousuja ja paitoja seka tytoille ensiliivit. (Evelace Oy:n www-sivut

2020.)

Evelacella on oma jakelukanava alusta alkaen, jossa koko prosessi kulkee tuotteen-
suunnittelusta ja valmistuksesta laaduntarkistuksen kautta asiakkaan henkil6kohtaisen
sovitus- ja mitoituspalveluun ja tuotteiden toimittamiseen asiakkaille. Oman tuotanto-
ja jakelukanavan ansiosta Evelacen on mahdollista tarjota tuotteitaan markkinoiden
keskihintaan. Evelace alusasujen suunnittelussa otetaan huomioon erilaiset vartalo-
muodot ja niiden istuvuus testataan suomalaisilla vartalomalleilla ennen tuotantoa.
Tuotteiden valmistuksessa noudatetaan tiukkoja laatukriteereitd. (Evelace Oy:n www-

sivut 2020.)

Evelacen tukkuvarasto ja toimisto sijaitsevat Oulussa ja Oulun Kaakkurissa sijaitsee
my0s Suomen ainoa kivijalkamyymald, Evelace boutique. Merkittidvd osa Evelacen
palvelusta on jidlleenmyyjien tarjoama henkil6kohtainen pukeutumispalvelu. Evelace
tuotteita myydéén vain kotimyyntind, jolloin asiakas paddsee sovittamaan omalle var-
talolle sopivia tuotteita ammattilaisen opastuksella valitsemassaan paikassa. Talla het-

kelld jalleenmyyjid on koko maassa 1dhes 150. (Evelace Oy:n www-sivut 2020.)

Evelacella on kolme erilaista palveluvaihtoehtoa, jotka ovat kotiesittely, palvelukdynti
ja Evelace Kotiputiikki. Evelace kotiesittely on erittdin miellyttdva ja helppo tapa
hankkia alusasuja. Esittelyssd saa tutussa ympéristdsséd rauhassa tutustua tuotteisiin ja
sovittaa niitd asiantuntijan opastuksella. Kotiesittelyn voi jirjestdd myds tyopaikalla
sekd yhdistyksen, taloyhtion, urheiluseuran tai muut yhteison tiloissa. Esittelyyn osal-
listujien miira on rajattu alle kymmeneen, jottei palveluvuoroaan odottavien eiki esit-
telyn jarjestdjdn varaama aika venyisi kohtuuttoman pitkdksi. Kotiesittelyn jéarjestdja
saa VIP-etuna mahdollisuuden ostaa normaalihintaisia tuotteita 30 % alennuksella.
Esittelynmyyntiin huomioidaan kaikki muut esittelyssd ostetut tuotteet, kuin VIP-

tuotteet. VIP-tuotteiden ansaintasummat ovat esitetty taulukossa 3.

Mikdli asiakas ei halua jérjestdd esittelyd, Evelace jdlleenmyyjé voi tehdd henkilokoh-
taisen palvelukdynnin asiakkaan luokse. Néin hédn saa yksilollistd ja henkilokohtaista

pukeutumispalvelua kotonaan ja voi esimerkiksi sovittaa mallialusvaatteita omien
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juhla-asujen kanssa. Tilauksen voi tehdd my0ds puhelimessa, sahkdpostilla tai sosiaali-

sen median kautta. (Evelace Oy:n www-sivut 2020.)

Taulukko 3. Evelace esittelyjarjestdjan VIP-edut. (Evelace Oy:n www-sivut 2020.)

Esittelyn myynti VIP-tuotteiden méiira Alennus/tuote
1-399 euroa 1 30 %
400-699 euroa 1-2 30 %
700-999 euroa 1-3 30 %
1000 euroa tai yli 14 30 %

Naisena minulla on omakohtaista kokemusta asiakkaan nikdkulmasta, miten kotiesit-
tely palvelumallina helpottaa rintaliivien sovittamisen ja ostamisen prosessia. Jalleen-
myyjind tehtivini on auttaa asiakkaita kaikenlaisissa alusasuhaasteissa. Sopivan tuot-
teen ja mahdollinen asiakkaan lempituotteen 16ytimisen molemminpuolinen ilo kan-
nustaa jatkamaan tyotd. Asiakas voi valita itselleen mieluisen sovituspaikan ja sopivan

ajan.

Jélleenmyyjd voi erillisestd hakemuksesta ja tiettyjen ehtojen tdyttyessd perustaa
Evelace Kotiputiikin. Jdlleenmyyjdn kodista varataan jokin tila tai huone malliston
esilld pitoa ja asiakkaiden palvelua varten. Kotiputiikki on helppo vaihtoehto kotiesit-
telylle. Putiikkiin varataan kdyntiaika ja samalla sovitaan, tuleeko asiakas yksin vai
ystdvien kanssa. Jilleenmyyjdt voivat jirjestdd kotiputiikeissaan myds teemapdivid tai
kanta-asiakasiltoja. Jdlleenmyyjdn voi tavata myos messuilla, erilaisissa tapahtumissa

tai asiakastilaisuuksissa. (Evelace Oy:n www-sivut 2020.)

Syyskuussa 2020 paitin tehdd hakemuksen omasta kotiputiikista. Putiikille on ole-
massa kriteerit, joiden tdyttyessd jdlleenmyyja voi sopia jilleenmyyntisopimuksen rin-
nalle kotiputiikkisopimuksen. Putiikkia varten tarvitsin huoneen, joka ei ole kenen-
kédn perheenjisenen vakituisessa kidytossd. Kodissani ei ole erillistd vierashuonetta tai
vastaavaa, joten paddyin uhraamaan pienen vaatehuoneeni. Ainoa haaste téssd oli huo-
neen tyhjennys muista tavaroista ja niiden uudelleen sijoittaminen muualle. Vaatehuo-
neessa oli valmiina vaatetangot, joihin saatoin ripustaa mallistoni. Kun poistin yhden

seindhyllykon, sain tarvittavan lisétilan huoneen lattialle ja vapautuneeseen seinétilaan
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peilin. Huoneen tavallisen ovihelan sijaan asensin wc-lukon, jolloin huoneen lukitta-
vuuden vaatimus tuli tdytetyksi. Talld varmistetaan asiakkaan yksityisyys, jos kotona
on asiointihetkelld muitakin perheenjdsenid tai asiakkaita. Sain perustettua putiikin
pienelld vaivalla ja liki olemattomin kustannuksin. Nyt mallisto on aina esilld, joten
asiakas voi tulla kdymién nopeallakin varoitusajalla. Kun tuotteet ovat omassa tilas-
saan, ne sdilyvit helpommin siisteiné ja ne ovat nopeasti pakattavissa laukkuihin, kun
lahden kotiesittelyyn. Kotiputiikin avajaisia mainostin myds paikallisessa Pirkkalai-

nen-lehdessé. Se poiki kourallisen uusia yhteydenottoja.

5.4 Toiminnan kulut

Than ensimmadinen toiminnan kulu oli matka alkuinfoon, joka kustannetaan itse. Minun
alkuinfoni oli Turussa, jonne Pirkkalasta on matkaa noin 160 kilometrid. Seuraavana
tulivat oma toiminimen eli y-tunnuksen rekisterdinti Patentti- ja rekisterikeskukseen,
joka maksoi 60 euroa ja sitten malliston aloitusmaksu noin 300 euroa. Viela piti hank-
kia kokoon taittuva rekki, jota pystyi kuljettamaan mukana kotiesittelyihin. Sen hinta

oli 170 euroa. Ostin viela lisdksi toisen markettimallisen, joka maksoi noin 30 euroa.

Mallisto saapui Tampereen matkahuoltoon, ja kun olin sen noutanut ja sithen tutustu-
nut, kouluttaja saapui kotiini kahtena eri pdivédna. Toisena pdivéand kéytiin lapi mallisto
ja materiaalit, toisena litketoiminnan tyokalut kuten sdhkoposti, extranetin palvelut
sekd asiakasrekisteri-tilausohjelmiston kaytté. Koulutus oli minulle maksutonta.
Omassa kodissa tapahtuva maksuton koulutus ei kokemukseni mukaan ole itsestdén-
selvyys kotimyyntiyrityksissd. Tuttua sen sijaan oli se, ettd kouluttaja — toisin sanoen
kokenut jdlleenmyyjd — tuli kotiini silloin, kun toimin ensimmaéisen esittelyni sekd
emdntini ettd esittelijand. Aloitusesittelyn myynti meni kokonaisuudessaan minun hy-

viakseni.

Itse tekemiensd myyntisopimusten osapuolena jélleenmyyjd kantaa riskin esimerkiksi
asiakkaiden maksukyvyttomyydestd. Tarjotakseni nykyaikaisen maksutavan ja var-
mistaakseni maksun saamisen mahdollisimman pian hankin kaytt6oni korttimaksu-

paétteen. Edullisia ja helppoja vaihtoehtoja oli oikeastaan vain kaksi, joista valitsin
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sen, jota erds tuttu yrittdjd suositteli. Maksupaite tilataan sen tarjoajalta. Kun sain lait-
teen postin kautta kotiini, se oli heti kdyttovalmis. Kirjauduin palveluntarjoajan kayt-
tdjatiliini ja mééritin pankkitilin, johon laite liitetddn. En perustanut Belle Dentellelle
omaa pankkitilid, vaan otin sen kdyttoon jo olemassa olevan ja silld hetkelld muuhun
tarkoitukseen kdyttaméttomén henkilokohtaisen tilin. Asiakkaat maksavat tilauksena
télle tilille tilisiirtona tai korttimaksupéétteeni kautta. Talta tililtd maksan tukkulaskut

tuotteista sekd muut mahdolliset liiketoimintaan liittyvét hankinnat.

Asensin dlypuhelimeeni Sumup-korttimaksupditteen kdyton mahdollistavan sovel-
luksen. Laite toimii siten, ettd maksutilanteessa kdynnistin ensin puhelimesta sovel-
luksen, johon ndppdilen oston summan. Kun painan sovelluksen veloita-painiketta, se
kdynnistdd puhelimeni bluetooth-yhteyden ja muodostaa yhteyden korttimaksupait-
teeseen. Maksun summa siirtyy paitteeseen ja asiakas voi kéyttdd ldhimaksua maksi-
missaan 50 euron ostoille ja suuremmille summille pankki- tai luottokorttitoimintoa.
Kun asiakas on néppdillyt tunnusluvun ja maksu on hyvéksytty, voin ldhettdd hinelle
kuitin tapahtumasta puhelimeen tai sahkopostiin oman puhelimeni sovelluksen kautta.
Maksupéitteen hankintahinta postikuluineen oli 46 euroa. Lisdksi laitteen toimittaja
perii maksun vilityspalkkiota 0,95 %/maksutapahtuma. Maksut tilitetdén minulle aina

maksua seuraavana arkipdivand ja omalla tililldni varat ndkyvét 1-2 pdivén kuluttua.

Joskus maksupéite ei toimi, ja silloin asiakas voi maksaa kéteiselld tai pankkisiirrolla.
Tilauslomakkeeseen on painettu yhteystietoni, y-tunnus sekd pankkitilin numero. Ti-
lisiirto on maksutavoista suurin riski minulle, koska asiakas voi jattda tuotteet maksa-
matta. Siksi ohjeistuksemme mukaan luovutan kaikki tilatut tuotteet esittelyn emén-
nille vasta, kun kaikki ovat maksaneet tilauksensa. Ongelmatilanne voi syntyi, jos
asiakas on valinnut toimitustavaksi suoran toimituksen tukusta matkahuollon kautta
itselleen. Silloin minun on oltava erityisen tarkka siitd, milloin laitan tilauksen tuk-

kuun, jottei kdy niin, ettd asiakas saa tuotteet ennen kuin ne on maksettu.

Jélleenmyyjd voi mainostaa tuotteita ja omaa toimintaansa lehti-ilmoituksilla ja sosi-
aalisessa mediassa. Evelacella on kattava verkkosivusto sekd omat Facebook- ja In-
stagram-sivut. Jilleenmyyjilld on lupa kéyttdd ndissé julkaistuja kuvia ja tekstejé edel-
leen omissa julkaisuissaan. Mikali jélleenmyyjé perustaa Evelace Kotiputiikin, hinelle

saattaa tulla kustannuksia tilan muutoksista tai hankinnoista. Téhén kéytettavén rahan
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madrd on jokaisen omassa piditintdvallassa. Kotiputiikit saavat oman mainossivun

Evelacen internetsivuston alle.

5.5 Verotus ja kirjanpito

Yrityksessd sen johto vastaa kirjanpidon asianmukaisesta hoidosta. Kirjanpidon tar-
koituksena on erottaa yrityksen ja yrittdjdn omat rahat, tulot ja menot. Yhdenkertai-
sessa kirjanpidossa tilikausi on aina kalenterivuosi ja tapahtumat kirjataan sitd mukaa,
kuin rahaa yrityksen tililld litkkuu eli tilitapahtumat jaksotetaan maksuperusteisesti.
Ammatinharjoittajalla ei ole kiintedtd toimipaikkaa, mutta liikkkeenharjoittajalla on yri-
tys, jolla on erillinen kiinted toimipaikka tyontekoa varten. Liikkeenharjoittajien, jotka
pitavit yhdenkertaista kirjanpitoa, on oikaistava kirjanpito suoriteperusteiseksi vero-

tusta varten. (Verohallinnon www-sivut 2020.)

Kahdenkertainen kirjanpito tarkoittaa, ettd kaikista liiketapahtumista merkitdin sekd
rahan lahde ettd rahan kaytto. Kirjauksista tulee selvité syy rahan liikkeeseen sekd kiy-
tetyn kirjanpidon tili. Kirjanpidon tilejd on useita ja jokainen kirjaus tehdéén ainakin
kahdelle tilille. Yritysten ja yhteis6jen on pidettdvd kahdenkertaista eli suoriteperus-
teista kirjanpitoa. Liiketoiminnasta on pidettdvé kahdenkertaista kirjanpitoa myds sil-
loin, kun yrityksen tilikausi on joku muu kuin kalenterivuosi. Verotus perustuu kirjan-
pitoon. Molemmissa kirjapitotavoissa kirjattavia litketapahtumia ovat saadut tulot seka
maksetut menot, korot ja verot sekd tavaroiden ja palvelujen oma kiyttd. Arvonlisdve-
roa maksetaan liiketoiminnan myyntitulojen perusteella ja tuloveroa kirjanpidon osoit-
tamasta tuloksesta, johon verolakien mukaiset oikaisut on tehty. (Verohallinnon www-

sivut 2020.)

Jos tilikauden liikevaihto on enintdéin 10 000 euroa, myyji ei ole velvollinen suoritta-
maan arvonlisdveroa. Jos myyja tekee ilmoituksen arvonlisédveron suorittamisesta, on
hian sen my0s velvollinen tekeméén litkevaihdon suuruudesta huolimatta. Jos myyjén
tilikausi on muu kuin 12 kuukautta, tilikauden liikevaihdoksi katsotaan maira, joka
saadaan, kun tilikauden liikevaihto kerrotaan luvulla 12 ja jaetaan tilikauden kuukau-
sien lukumaarilld. Kuukausiksi lasketaan tdydet kalenterikuukaudet. (Arvonlisdvero-

laki 2, 3§)
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Liikkeen- tai ammatinharjoittajan ei yleensa tarvitse tehdi tilinpddtdstd, mutta se on
tehtdvid, mikali tilikausi poikkeaa kalenterivuodesta tai kahdella perattdisella tilikau-
della ylittyy kaksi seuraavista rajoista:

e taseen loppusumma 350 000 euroa

e liikevaihto 700 000 euroa

o tilikauden aikana palveluksessa keskimaddrin 10 henkil6a.
Tilinpadtos on laadittava 4 kuukauden kuluessa tilikauden péattymisesté. Tilinpaitos
on julkinen, mikéli yritys kuuluu kaupparekisteriin. Sdilytysaika tilinpaatokselle, toi-
mintakertomukselle, kirjanpidolle, tililuettelolle seka luettelolle kirjanpidoista ja ai-
neistoista on 10 vuotta tilikauden paattymisestd. Tilikauden tositteet, litketapahtumia
koskeva kirjeenvaihto sekd kaikki muu litketapahtumia varmentava aineisto on séily-
tettdva vdhintddn 6 vuotta sen vuoden lopusta lukien, jonka aikana tilikausi on péétty-
nyt. Jos yritys, yhtid, yhtyma tai osuuskunta tiyttdd tilintarkastuslaissa annetut pien-
yhtion rajat, ei sen tarvitse suorittaa tilintarkastusta.

(Verohallinnon www-sivut 2020.)

Kirjanpitolaissa pienyritykselld tarkoitetaan kirjanpitovelvollista, jolla sekd viimeksi
paittyneelld ettd sitd edeltaneelld tilikaudella tilinpdatospdivand ylittyy enintdén yksi
seuraavista kolmesta raja-arvosta:

e taseen loppusumma 6 000 000 euroa

e liikevaihto 12 000 000 euroa

e tilikauden aikana palveluksessa keskiméadrin 50 henkil6a.

(Kirjanpitolaki 1, 4a§)

Evelace jélleenmyyjdsopimuksessa on sovittu, ettd jilleenmyyjd vastaa itse kaikista
toimintaansa liittyvistd veroista, maksuista, kuluista, vakuutuksista ja viranomaisten
asettamista velvoitteista. Evelace jilleenmyyjd toimii ammatinharjoittajana, jolla ei
ole kiintedd toimipaikkaa. Kirjanpitotavaksi soveltuu yhdenkertainen kirjanpito.
Evelace tarjoaa valmiit tyokalut kuukausi- ja vuosikirjapitoon, joita kdyttdmalld seu-
rataan myyntid, tuloja ja menoja. Myyntid on asiakkaille myytyjen tuotteiden hinta,
tuloja myyntihinnan ja oman ostohinnan erotus, josta on vihennetty muut kulut. Ku-
luja syntyy mm. sovitusmallituotteista, matkahuollon pakettimaksuista seké liiketoi-

minnan oheistuotteista kuten paperituotteet, henkarit, mittanauhat, tilauslomakkeet ja
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kayntikortit. Olen péattinyt tehdd ensimmaéisen toimintavuoden kirjapidon itse. Har-
kitsen kuitenkin kirjapitdjan palkkaamista, jos tilitapahtumia alkaa tulla tuntuvasti
enemmaén kuin nyt. Tdhdn mennessd minulla on ollut keskimédrin yksi esittely ja 7
asiakasta kuukaudessa. Tulevan veroilmoituksen tdyttdmiseen olen jo alustavasti pyy-

tanyt apua jalleenmyyjékollegalta, jolla on osaamista kirjanpitéjana.

Olen ilmoittanut verottajalle, ettd tilitdn arvonlisdveron kvartaaleittain. Kirjanpitolo-
makkeessa on kaava, joka laskee tdméan valmiiksi ja voin veron ilmoittaecssani maksaa
sen oma-aloitteisena verona. Jos en olisi ilmoittautunut arvonlisdverovelvolliseksi ja
litkevaihtoni ylittdisi 10 000 euroa, joutuisin maksamaan arvonlisdverot koko tilikau-
den myynnisté takautuvasti. Jos liikevaihtoni jai alle 10 000 euron rajan, voin hakea
maksamista arvonlisdveroista alarajahuojennusta, mikdli olen maksanut niitd enem-

min kuin ostoihin sisdltyneitd vihennettivid arvonliséveroja.

Yrityksen perustamisvaiheessa on mahdollista hakeutua my6s ennakkoperintérekiste-
riin. Se on Verohallinnon ylldpitdmé&a rekisteri, johon liittyvé yritys osoittaa itse hoi-
tavansa verotusasiansa. Tama tarkoittaa, ettd jos yritys ei ole ennakkoperintérekiste-
rissd, tulee laskun maksajan tehdd verokortin mukainen ennakonpiditys laskusta sa-
malla tavalla, kuin tysuhteessa olevalta henkildltd ja maksajan on myos tilitettdva
verojen osuus Verohallinnolle. Ennakkoperintérekisteriin ei péése, jos yritykselld on
merkittdvid laiminlyontejd verojen maksussa tai kirjanpidossa. Yrityksen kuulumista
rekisteriin voidaan siis pitdd merkkind luotettavuudesta ja tdsmaillisestd toiminnasta.
Asiakas ei voi tehdé kotitalousvdhennysti sellaisen yrityksen tydstd, joka ei kuulu en-
nakkoperintdrekisteriin. Rahoituksen saaminen rekisteriin kuulumattomalle yrityk-
selle voi monesti olla hyvin hankalaa. Tilaajavastuulain mukaan sopimusosapuolena
olevalta yritykseltd on pyydettdva todistus ennakkoperintdrekisterimerkinnasti. (Yri-

tyksen perustaminen.net www-sivut 2020.)

Toiminimiyrittdjdd koskevat useimmissa tapauksissa ansiotulovero sekd arvonli-
sdvero. Ansiotuloveroa maksetaan toiminimen tuloksesta. Tulos saadaan, kun yrityk-
sen litkevaihdosta vihennetdédn toiminnan kulut. Litkevaihto on rahaa, jonka yritys las-
kuttaa tilikauden aikana ja josta on vihennetty arvonlisdveron osuus. Jos yritys on ollut

toiminnassa jo aiemmin ja toiminnasta olisi syntynyt tappioita, voidaan nekin vihentaa
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tuloksesta. Tuloksesta vihennetidén myos pienyrittdjille suunnattu verohelpotus, joka

on 5 %:n suuruisen yrittdjaivahennys. (Yrityksen perustaminen.net www-sivut 2020)

Yrityksen nettovarallisuus lasketaan ensimmaisend toimintavuotena tilikauden pééatty-
mishetken tietojen perusteella. Toiminimen edeltdvin vuoden nettovarallisuudesta
voidaan pddomatulona verottaa enintdén 20 prosentin suuruinen osuus. Toiminimiyrit-
tdja voi veroilmoituslomakkeessa vaatia pddomatuloveron alaisen osuuden alennetta-
vaksi 10:een tai 0 prosenttiin. Nollaan prosenttiin lasketun osuuden ansiosta toimini-
men tulot verotetaan ansiotuloina. Tilanne on yrittdjélle edullinen, jos yritystoiminnan
tulos on pieni, eikd yrittdjalla ole muita ansiotuloja esimerkiksi palkkatoisti. Erityisesti
uudet toiminimiyrittdjit hyotyvit siitd, ettd koko tulos verotetaan ansiotulona, koska
verotus on silloin progressiivista, eli veroprosentti nousee, kun tulot nousevat. Vastaa-
vasti pienilla tuloilla ansiotuloveroprosenttikin pysyy matalana. Pddomatuloveroaste
on alle 30 000 euron piddomatuloissa kiinted 30 %, joten sen hyddyt ilmenevét vasta
tulojen ja nettovarallisuuden kasvaessa. Kirjanpitdja osaa auttaa oikean verotustavan

valinnassa. (Yrityksen perustaminen.net www-sivut 2020.)

Toiminimelld toimiva yrittdjd ei maksa itselleen palkkaa, vaan rahaa, jota hin toimi-
nimeltddn ottaa omaan kéyttoon, kutsutaan yksityisotoiksi. Yrittdjd voi tehdd yksityis-
ottoja vapaasti, milloin haluaa, eikd niitd veroteta erikseen. Yrityksen tililtd nostettu
raha ei laske toiminimen tulosta, eiki se ole kulu tai meno. Yrityksen tilille tulee jattaa
riittdvasti varoja verojen maksamista varten. (Yrityksen perustaminen.net www-sivut

2020.)

Ennakkoveroa maksetaan arvion perusteella. Jalkikdteen verotus tarvittaessa korjataan
toteutuneen tilanteen mukaiseksi. Jos ennakkoveroa on maksettu litkaa, rahat saa myo-
hemmin takaisin veronpalautuksena. Pdinvastaisessa tilanteessa puuttuvia veroja tiy-

dennetdin maksamalla lisdennakkoa. (Yrityksen perustaminen.net www-sivut 2020.)

Vihennyskelpoiset kulut pienentévit toiminimen tulosta. Silloin myds verotettava
summa ja maksettavaksesi tulevan veron maard on pienempi. Kuluja syntyy mm. tyo-
kaluista ja toimistotarvikkeista, ohjelmistoista tai verkkosivuista, markkinoinnista, pu-
helimen ja internetin kaytostd sekd selkedsti tyokdyttoon tarkoitetusta vaatetuksesta.

(Yrityksen perustaminen.net www-sivut 2020)
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Yrityksen kédyttdomaisuuden hankintahinnan voi vihentdd joko kerralla tai poistoina.
Kulujen vihentdminen kerralla tarkoittaa, ettd hankinnan hinnan voi vihentdd yhdelld
kertaa sen todennikdisen kdyttoidn ollessa enintddn 3 vuotta tai jos kyseessd on pien-
hankinta. Pienhankinnalla tarkoitetaan yksittdistd kuluvaa kiyttomaisuutta, kuten pu-
helinta, tietokonetta tai tyokalua, jonka hankintahinta on enintddn 850 euroa. Pienhan-
kintojen suurin vihennettdvé yhteissumma on 2 500 euroa. Omaisuuden kiyttdidn ol-
lessa yli kolme vuotta ja hankintahinnan yli 850 euroa, védhennys tulee jakaa eri vuo-
sille poistoina. Hankintahinta jaetaan niille vuosille, joiden ajan omaisuus on yrityksen
kaytossd. Kulumattomasta kdyttoomaisuudesta, kuten maa-alueista, arvopapereista ja
osakkeista tai muista vastaavista hyddykkeistd ei voi tehdé poistoja. (Verohallinnon

www-sivut 2020.)

Kun yrittdjd toimii omasta asunnosta kisin, hdn voi tehdd tydhuoneviahennyksen to-
dellisten kulujen tai verottajan valmiiksi vahvistaman euroméérdisen summan mu-
kaisesi. Yritystoimintaan liittyvét matkakulut voit vdhentda kilometrikorvauksina ajo-
paivékirjan perusteella. Mikdli yli puolet autolla ajetuista kilometreistd on tydajoa, las-
ketaan auto yritysomaisuudeksi ja my0s autosta koituvat kulut kuten polttoaineet ja
vakuutukset merkitdin kirjanpitoon. Kodin ja tyopaikan viliset matkat vihennetédén
henkil6kohtaisella veroilmoituksella. Jos yritykselle tulee edustuskuluja, niisté saa ve-
rotuksessa vahentdd 50 prosenttia. Edustuskuluja syntyy esimerkiksi asiakkaisiin, lii-
ketuttaviin tai muihin elinkeinonharjoittajan elinkeinotoimintaan vaikuttaviin henki-
161hin kohdistuvasta vieraanvaraisuudesta. Edustuskuluilla ei kuitenkaan ole arvonli-

sdveron vihennysoikeutta. (Yrityksen perustaminen.net www-sivut 2020.)

Vuonna 2020 veroilmoituksen viimeinen jittopdivd oli 2.4. Elinkeinonharjoittajan
oman henkil6kohtaisen veroilmoituksen palautuspédivd on sama. My6hédstyneesta il-
moituksesta joutuu maksamaan myohédstymismaksua. Jos veroilmoituksen jéttia teke-
méttd tai siind on puutteita, voi seurauksena voi veronkorotus. Erityisistd syistd, esi-
merkiksi sairastumisen vuoksi, veroilmoituksen palauttamiseen voit hakea lisdaikaa

ennen veroilmoituksen viimeistd palautuspaiviid. (Verohallinnon www-sivut 2020)
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5.6 Kannattavuus

Evelace-asiakas tilaa ostamansa tuotteet jalleenmyyjéltd. Asiakkaan tilauslomake on
kotimyyntiasiakirja. Lomakkeeseen on kirjattu myos virhevastuu- ja peruuttamisoi-
keusehdot sekd paikka, josta tietosuojaseloste 10ytyy. Lomakkeen kddntopuolella on

peruuttamislomake, jonka asiakas tdyttdd, jos haluaa peruuttaa kaupan.

Jélleenmyyjalld on kdytossddn kuluttajahinnasto, jossa on tuotteiden suositushinnat ar-
vonlisdveroineen. Jilleenmyyjd saa ostoalennuksen ndistd kuluttajahinnoista toimin-
taidean ostotasojen mukaisesti. Ostotasoja on kuusi: perus-, hopea-, kulta- ja platina-,
platina plus ja platina superplus -tasot. Ostotasot midrdytyvit vuosineljanneksen ai-
kana tukusta ostettujen tuotteiden kuluttajahinnoilla. Uusi jélleenmyyji aloittaa aina
perustason myyjénd, jolloin tukkuostojen ostoalennus on 26 %. Kokonaiskate vaihte-
lee 26 % — 44 % vililla. Mitd enemmaén myy ja rekrytoi, sitd enemmén alennusprosentti
kasvaa. Liséksi jdlleenmyyjd saa kuukauden kokonaisostoméérddn perustuvaa kuu-
kausittaisen méiédraalennuksen. Vield on mahdollista saavuttaa kausittain vaihtuvia eri-
laisia kampanjaetuuksia, koulutusmatkoja ja markkinointikampanjoita. (Evelace Oy:n

www-sivut 2020)

Jalleenmyyjan varastoriskid ei synny, silld tuotteet ovat varastossa tukussa, misté jil-
leenmyyjé tilaa tuotteet asiakkailleen. Varastotuotteiden toimitusaika asiakkaalle on
1-2 viikkoa tilauksen ldhetysajankohdan mukaisesti. Paras tulos saavutetaan, kun
myyntity0dstd vihintddn 70 % tapahtuu kotiesittelyissd. Evelace-jidlleenmyyjan tyohon
suositellaan kaytettdvin vihintddan 30 tuntia kuukaudessa, jotta tyd tuottaa ansioita.

Tama tarkoittaa vihintddn viittd kotiesittelyd kuukaudessa. (Evelace Oy:n www-sivut

2020)

Asiakaskohtaamisten méérdlld on suora vaikutus myyntitulokseen. Usein kontaktin
luominen asiakkaaseen vaatii puhelinsoiton, vaikka sen toteuttaminen olisi myyjin
epamukavuusalueella. On suotuisaa miettid kohderyhmid, mutta myyjén ei kannata
etukdteen paittidd, kuka asiakkaista ostaa enemmén tai kuka vihemmén, vaan olla
avoin kaikkien asiakkaiden potentiaalille. Myyjélle on hyddyllistd luoda oma malli-

prosessi asiakkaiden tavoittamiseen, tehda siitd toistuva ja edelleen kehittdd. On poh-
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dittava, kuinka paljon halutaan kasvattaa tulosta ja laskea, kuinka paljon ty6td sen saa-
vuttamiseen tarvitaan. Tyotd on hyvé tehdé tosissaan, mutta tehokkuuden kehittdmisen
keskelld on my0s muistettava, ettd myyjakin tarvitsee lepoa ja lomaa. Silloin ei olla
asiakkaiden tavoitettavissa tai itse soitella asiakkaille. Kun lomalle jadmisen valmiste-
lee hyvin ja asiakkaat ovat tist tietoisia, ei myyjélle koidu taloudellista tappiota. Tar-
vittaessa myyja voi sopia, keneen toiseen voi olla yhteydessd loman aikana tai niin
halutessaan pééttdd hoitaa valttdmattomat tyot loman keskelld, tarkoin rajattuna ai-

kana. (Herranen 2011)

Vaihtoehtojen tarjoaminen asiakkaalle edistdd myyntid. Tyotd kannattaa tehdd enem-
min silloin, kun kokee onnistumisen iloa, silld innokkuus tarttuu asiakkaisiin ja johtaa
lisimyyntiin. Matalaa mielialaa ei pidd antaa levitd eteenpdin, silloin voi turvautua
kollegan tai esimiechen apuun. Asiakkaat eivit aina ole tyytyvéisid ja silloin on hyva
ottaa palaute ja vastavditteet vastaan kunnioittavasti ja kasitelld asia huolellisesti.
Tami auttaa pddsemidn positiiviseen lopputulokseen. Parasta antia asiakkaalle on
myyjén riittdva tietous myymistddn tuotteista ja oikeanlainen asenne. Myyjén ei tar-
vitse tietdd tai muistaa ulkoa kaikkea, vaan asiakkaan kysymyksiin tuotteista voi vas-
tata myohemminkin, kun on selvittinyt asian. Vastausten saaminen tuo asiakkaalle
luottamusta myyjaan. Asiakasta kohtaan kdyttdydytdan miellyttidvisti, ollaan ldsné ja
kuunnellaan seka pyritdén tayttimain hinen toiveensa. Myyntitaitoja voi aina kehittda
kouluttautumalla ja opiskelemalla sekd oppimalla kollegoilta ja esimiehiltd. Myyjé voi
lisétd motivaatiota palkitsemalla itsedéin, kun oma tavoite on saavutettu. Hankalat asiat
kannattaa hoitaa mahdollisimman nopeasti, jotta ne eivét jaé pitkdksi aikaa kuormitta-

maan. (Herranen 2011)

Evelace-tyotéd tehdddan omalla persoonalla ja jokainen jélleenmyyja kertoo esittelyssa
oman tarinansa omalla tyylilladn. Kaikki eivat miellytd kaikkia ja siksi on hyvé, ettad
asiakas voi valita itselleen sopivan myyjin. Olen tehnyt myos kotiesittelyjen ulkopuo-
lisissa tehtdvissdni asiakaspalvelutyotd. Koen olevani hyvé asiakaspalvelija, mutta
myyntitaidoissani on vield kehittdmistd. Osaan olla rauhallinen, mukava ja huomaa-
vainen esittelijd. Huumoria tuon esittelyyn omista kommelluksistani, jos on tarpeen.

Oma kiinnostus tuotteisiin auttaa puhumaan niisté hyvaa.
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Vaikka tuotevaihtoehtoja 16ytyy runsaasti ja kotiesittelyyn usein tullaan ostoaikein, ei
kauppoja silti synny jokaisen asiakkaan kohdalla. Olen tiedostanut tdimén, enkd pa-
hoita siitd mieltdni. Mielipahaa on pari kertaa tullut, kun asiakkaat ovat itse toimineet
tuotteiden palautustilanteessa vastoin antamaani ohjeistusta ja sitten syyttineet minua
virheestd. Niistakin olen padssyt yli positiivisen asiakaspalautteen voimin. Olen oppi-
nut, ettei kannata etukéteen paittad kuinka paljon rahaa asiakas on valmis sijoittamaan,
vaan on jarkevéad tarjota asiakkaalle kaikki mahdolliset vaihtoehdot. Han kylléd kertoo
ihan itse, jos haluaa tehdéd valintansa malliston edullisemmasta vaihtoehdosta. Olen
myds oivaltanut, ettd ammattitaitoa on myos se, ettd pysyy omassa kannassaan, eikd
anna asiakkaalle kaikessa periksi. Téllaisessa tilanteessa tulee helposti pelko, etté asia-
kas suuttuu, kun asiaa ei hoideta hdnen toivomallaan tavalla, mutta minut asiakkaani
yllattikin kiittdmalla siitd, ettd pidin oman pdéni. Puhelun soittaminen on minulle vai-
keampaa kuin viestin tai sdhkdpostin ldhettiminen ja oman onnistumisen palkitsemi-
nen minulta unohtuu, joten nditd on jatkossa kehitettdvd. Koulutukset motivoivat,
vaikka tédnd vuonna kollegojen kanssa on ollut mahdollista osallistua nithin Korona-
viruksen aiheuttamien kokoontumisrajoitusten ja sairastumisriskin vuoksi vain video-
yhteyksin. Muiden esimerkit ja se, ettd huomaa ymmartdvansid mistd puhutaan, kan-

nustavat toimimaan. Pulmatilanteissa 16ytyy aina joku, jolta voi kysya apua.

5.7 SWOT-analyysi kotiesittely-yrittijyydesta

SWOT-nelikenttdanalyysi on yritysmaailmassa yleisesti kdytetty menetelmd, jonka
avulla voidaan pohtia ja havainnollistaa kasiteltdvin aiheen vahvuuksia (Strenght),
heikkouksia (Weaknesses), mahdollisuuksia (Opportunities) ja uhkia (Threaths).
SWOT-analyysilld voidaan tarkastella kokon yrityksen toimintaa tai yksittiisid toi-
minnan osia. Analyysid voidaan hyddyntda vahvuuksien ja mahdollisuuksien kehitta-
misessd sekd heikkouksien ja uhkien torjumisessa tai poistamisessa. (Holopainen &

Jokilampi 2018, 23.)

Taulukossa 4. esitin SWOT-analyysin kotiesittelijand toimivan yrittdjin nédkokul-

masta, opinndytetyon tulosten havainnollistajana.
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Taulukko 4. SWOT-taulukko — kotiesittelyt yrittdjédn nikokulmasta

Vahvuudet

Voi itse pdittdd milloin ja kuinka paljon
tyotd tekee.

Aloittaminen on helppoa ja melko edul-
lista.

Yritys, jonka jdlleenmyyjénd toimii, tar-
joaa perehdytyksen ja koulutuksen.
Tuotteiden omakédyttokokemuksia voi
hy6dyntii esittelyssa.

Kotiesittelyn jarjestdjd hankkii asiakkaat.
Esittelyt tarjoavat jidlleenmyyjélle sosiaa-
lista eldmia ja kontakteja.

Jélleenmyyja kuuluu yhteis6on kollego-
jensa kanssa.

Kaupan syntymistd edistdi, ettd tuotteen
voi kokeilla/sovittaa, todeta sopivaksi ja
saada heti kayttoon.

Myyjélld on koko ajan mallisto kotonaan
saatavilla.

Tuote, jolle on tarve, myy itsedén.
Tuotteiden kestdvyys paranee, kun esitte-
1ijd antaa oikeat hoito - ja pesuohjeet.
Lopettaminen on mutkatonta.

Heikkoudet

- Tyon madrd on suuri ja vaatii pal-
jon aikaa ja voimavaroja.

- Aivan kaikille ei 16ydy asiakkaan
toivomasta tuotteesta oikeaa ko-
koa.

- Pitkét matkat.

- Painavat tavarat.

- Auton tarve, sen kulut.

- Vie paljon enemmén aikaa kuin
aluksi osaa arvioida.

- Yksindisyys. Tukiverkosta huoli-
matta ty0 tehddin yksin.

- Tuotteessa voi olla pitkd toimi-
tusaika.

- Malliston ja muiden tyovélinei-
den sdilytys kotona vaatii tilaa.

Asiakkaita ei 16ydy ja tuloja ei tule.
Mittauksesta huolimatta voi tulla tilan-
neeksi vddrdn koon tai sopimattoman mal-
lin.

Kulut ovat liian suuret.

COVIDI19 vuonna 2020, asiakkaat eivit
uskalla jérjestdd kotiesittelyjé tai tulla nii-
hin vieraaksi.

Tyokyvyttomyys jos itse sairastuu pitkdai-
kaisesti tai vakavasti.

Tuotteiden valmistus viivistyy paljon tai
loppuu kokonaan.

Esittelymallisto tuhoutuu.

Tyytyméton palaute, vaikka sen syynd
olisi asiakkaan oma ohjeiden vastainen
toiminta.

Kotikutsujen jirjestdjd ei hanki asiakkaita.
Asiakkaiden huono taloudellinen tilanne
tai tuotteiden maksamatta jattdminen.
Lomien pitdmatta jattdminen.

Mahdollisuudet

- Kehittdd esiintymiskokemusta ja
varmuutta. Tdstd on hyotyd mel-
kein missd vain eldmén tilan-
teessa ja tyoeldméssa.

-  Toiminnalla on mahdollisuus
kasvaa ja tuoda elanto.

- On mahdollista suunnitella tyon
tekemisen ajankohdat niin etti
muu eldmai sopii sen kanssa aika-
tauluihin.

- Uralla on mahdollista edetd esim.
kouluttajaksi.
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Kotiesittely-yritykset markkinoivat ty6td varsin samankaltaisin perustein ja lupauksin.
Ty6hon kiytettdvdn ajan ja ajankohdan voi pdittid itse ja joka tapauksessa tarjotaan
mahdollisuutta ansaita tuloja. Tuotteita ei ole saatavilla muualla tai muulla tavalla, jo-
ten kilpailua ei tdsmélleen samasta tuotteesta synny. Tyohon koulutetaan ja tukea saa
my0s toiminnan jatkuessa. Jalleenmyyjéksi ryhtymélld padsee yhteison jéseneksi. Th-
misilli on tarve kuulua joukkoon ja ansaita rahaa. Joustava tydaika helpottaa tyon ja

muun eldmin yhteensovittamista.

Kynnys aloittaa ty6 on tehty mahdollisimman matalaksi. Jalleenmyyjéni aloittamisen
kaava on useassa yrityksessd melko sama. Ensin ostetaan tai ansaitaan aloituspaketti,
jonka avulla tuotteita voi alkaa esitelld ja mallisto kasvaa, kun myynti lisdéntyy. My0s
myyntitilanteeseen osallistumisen kynnysti on pyritty viemadn mahdollisimman alas.
Kotikutsuihin liittyy ldhes aina emé@nnin valmistelema kahvitarjoilu. Esittelija saattaa
neuvoa esittelyn jarjestdjad pyytdméaan sukulaisia ja ystdvid kahville ja samalla tutus-

tumaan esittelytuotteisiin.

Vaatetusala oli minulle tdysin ennestddn tuntematon. Oma motivaationi aloittaa jotain
aivan uutta liittyi tilanteeseen paivitydsséni, jossa olin jo pitkddn kokenut itseni mer-
kityksettomaiksi, eikd tyd endd motivoinut tai tuottanut positiivisia kokemuksia. Niinpa
halusin kokeilla sivutoimisena yrittdjdna tyotd, joka tuottaa minulle iloa ja onnistumi-
sen kokemuksia. Toiveenani on, ettd saan tulevaisuudessa kasvatettua toimintaani jal-
leenmyyjénai siten, ettd alan myo0s ansaita siitd tuloja. Aloitusvuoden aikana tilille jaa-
neet varat ovat menneet pddosin uusiin malleihin, joita muutamia kertoja vuodessa

julkistetaan ja automaattisesti jdlleenmyyjille ldhetetddn.

Haaveeni on, ettd sivutoiminen liiketoiminta kasvaisi paatoimiseksi. Kotiputiikillani
oma sivu Evelacen internet-sivuston alla. Tdma helpottaa markkinointia ja antaa toi-
minalleni ndkyvyyttd. Jatkossa aion mainostaa tuotteita uudelleen printtilehdessi ja
sosiaalisessa mediassa. Koska pian on kulunut vuosi ensimmaisestd esittelysténi, voin
alkaa tarjota esittelyjd aiemmin jirjestineille uutta kierrosta ja toivoa, ettd mukaan tu-
lisi asiakkaita, jotka haluavat oman esittelyn tai kotiputiikkitapahtuman. Minua kiin-
nostaa myds uusien jilleenmyyjien kouluttajana toimiminen. Evelacessa téllaisia kou-

lutustarpeita tulee melko epdsdaannollisesti, mutta laitan silti hakemuksen kouluttajan
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koulutukseen pian, silld koulutuksesta on hydtyé jalleenmyyjén tydsséni, vaikka uusia

koulutettavia ei heti tulisikaan.

5.8 Kotimyynnin ongelmia

Kilpailu- ja kuluttajavirasto teetti syksyllda 2019 tutkimuksen, jossa selvitettiin puhe-
linmyynnin vaikutuksia kuluttajiin ja markkinoiden toimintaan. Tutkimus toteutettiin
verkkokyselylld ja siihen vastasi yhteensd 2 168 kuluttajaa, jotka edustavat 18—84-
vuotiaita suomalaiskuluttajia idn, sukupuolen ja asuinpaikan mukaan. Selvityksen pe-
rusteella puhelinmyynti aiheuttaa suurelle enemmistolle kuluttajista runsaasti haittoja
ja vain vihén hyo6tyji. Valtaosa kuluttajista suhtautuu puhelinmyyntiin erittdin kieltei-
sesti ja olisi valmis jopa kieltdiméén puhelinmyynnin kokonaan. (Kilpailu- ja kulutta-

javiraston www-sivut 2020.)

Vastaajista yli puolet kokivat, ettd saattavat tulla huijatuiksi puhelinmyyjan toimesta.
Ongelmia tuottivat esimerkiksi tilanteet, joissa kuluttaja oletti tehdyn sopimuksen
oleva kertaluontoinen tai méérdaikainen, mutta ilmeni etté se olikin jatkuva. Joissakin
tapauksissa my0s tilauksen hinta on osoittautunut suuremmaksi kuin miti puhelimessa
sovittiin. Kuluttajalla ei ole velvollisuutta maksaa kuluja, joista ei ole etukiteen ker-
rottu. Kilpailu- ja kuluttajaviraston tutkimuksesta ndhdéaén, ettd jopa 81 prosenttia ku-
luttajista kannatti ennakkosuostumusta puhelinmyyntiin ja 78 prosenttia sopimuksen
kirjallista vahvistamista. Puhelinmyynnin rajoittaminen ja tiukempi sdétely kuluttajan
suojaksi on kirjattu myds vuoden 2019 hallitusohjelmaan. (Kilpailu- ja kuluttajaviras-

ton www-sivut 2020.)

Puhelimessa myyntitilanne tulee kuluttajalle ylldttden. Ostopédtos on silloin tehtiva
nopeasti, eikd kuluttajalle jaa riittdvésti aikaa harkita ostoaan eikd mahdollisuutta
tehda vertailua tai perehtya tarkasti sopimusehtoihin. Kuluttajien mukaan puhelinmyy-
jélta jai ajoittain kokonaan kertomatta olennaisia ja laissa vaadittuja tietoja tuotteesta
tai palvelusta. My0s myyjédn yhteystiedot tai kaupan peruttamisoikeus jdtettiin usein
kertomatta. Mikali tietoja peruuttamisoikeudesta ei ole annettu, sen pituus on lain mu-

kaan 12 kuukautta. (Kilpailu- ja kuluttajaviraston www-sivut 2020.)
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Puhelinmyynti on tilld hetkelld sallittua kohdistaa henkil6ihin, jotka eivét sitd erikseen
kielld. Kilpailu- ja kuluttajavirasto rajoittaisi puhelinmyyntid siten, ettei se liiaksi hait-
taa markkinoiden toimivuutta. Puhelinmyyntid koskeviin yleisiin sddnndksiin valmis-
tellaan Euroopan komissiossa sdhkodisen viestinndn tietosuoja-asetusta (ePrivacy).
Asetuksen l1dhtokohtana on opt-in-malli, mik4 tarkoittaa, ettd puhelinmyynti olisi sal-
littu ainoastaan kuluttajille, jotka ovat etukéteen antaneet sithen luvan. Tdméa malli on
jo kaytosséd sahkoposti- ja tekstiviestimarkkinoinnissa. (Kilpailu- ja kuluttajaviraston

www-sivut 2020.)

Kuluttajaneuvonnan ja kuluttaja-asiamiehen yhteiseen tietokantaan kirjattiin vuoden
2018 aikana noin 63 300 yhteydenottoa puheluina, sdhkdisind yhteydenottoina seki
kuluttaja-asiamiehelle kirjallisena saapuneet valvontavihjeet ja tiedustelut. Kotimyyn-
nin ja puhelinmyynnin osuus yhteydenotoista on viime vuosina kasvanut. Puhelin-
myynnissd ongelmia aiheuttaneita tuotteita olivat sahko, puhelin- ja internetliittymat
ja lehdet seko luontaistuotteet, ravintolisit ja vitamiinit. Kotimyynnissé eniten ongel-
mia koettiin olevan remonttien aggressiivisessa myyntitavassa, jota on kohdistettu eri-
tyisesti idkkéille ihmisille. Heiddn on saattanut olla vaikea ymmaértdd sopimusten si-
sdltod tai he ovat saattaneet kokea tilanteen niin painostavaksi, ettd eivit ole uskalta-

neet kieltdytyd. (Kilpailu- ja kuluttajaviraston www-sivut 2020.)

5.9 COVIDI19 poikkeustilanteen vaikutus kotiesittelyihin

Vuonna 2020 maailmanlaajuisesti levinnyt COVID19 eli Korona-virus on tehnyt
suurta vahinkoa monille yrityksille ja aloille, ja se on vaikuttanut my6s kotimyynnin
lukuihin. Téti kirjoittaessani esimerkiksi Partylite Nordic ilmoittaa verkkosivuillaan,
ettd toiminta paéttyy Suomessa, Ruotsissa ja Norjassa marraskuun viimeisend paivani

2020. (Partyliten www-sivut 2020)

Korona-viruksen negatiivinen vaikutus erdilld tyopaikoilla siirtyy suoraan ihmisten ta-
loudelliseen tilanteeseen heikentden ostovoimaa. Kotiesittelymyynnissé tilanne nikyy

siten, ettd esittelyjéd on siirretty tulevaisuuteen tai kokonaan peruttu, kun ihmiset eivét
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ole uskaltaneet entiseen tapaan kutsua vieraita kotiinsa tai kutsutut eivit ole uskalta-
neet tulla esittelyyn. Moni on ndhnyt jalleenmyyjén riskind itselleen ja ldheisilleen,

suositusten mukaisista turvavileistd ja kasvosuojien kdytostd huolimatta.

Evelace tarjosi heti kevéélld 2020 jalleenmyyjilleen videoesittelykoulutusta peruuntu-
neiden kotiesittelyjen korvaamiseksi. Itse en ole pitidnyt ainoatakaan, silld minulla on
ollut asiakkaana paljon ensikertalaisia ja videoesittely sopii parhaiten asiakkaille, joille
tuotteet ovat jo tuttuja, koska ovat padsseet niitd aiemmin tunnustelemaan ja sovitta-
maan. Alusvaatetta, jonka tulee istua kdyttdjédnséd péédlle mahdollisimman mukavasti,
on vaikeaa myyda pelkidn videokuvan perusteella. My0s oikean koon mairittiminen

on hankalaa, koska mittauksen suorittaa tdssd tapauksessa asiakas itse.

Evelacen tukusta saamieni tietojen mukaan jélleenmyyjien yhteistulos on kuitenkin
hyvin ldhelld aiempia vuosia, joten toistaiseksi korona ei ole aiheuttanut taloudellista
romahdusta. Joidenkin tuotteiden saatavuuteen virus on kylld vaikuttanut, silld rinta-
liivejd valmistavia maailmalla sijaitsevia tehtaita on jouduttu tilapdisesti sulkemaan ja
materiaalien saannissa on myds ollut katkoksia. Tdma seurauksena osa asiakkaista on

joutunut odottamaan liivejadn huomattavasti pidempain kuin normaalisti.

Oman urani ollessa vasta aloitusvaiheessa ja péétulojeni tullessa edelleen péivityos-
téni, olen voinut asennoitua poikkeustilanteeseen taloudellisessa mielessd melko le-
vollisesti. Jaksamisen ja voimavarojen ndkokulmasta tilanne onkin huonompi, silld en
ole pdissyt tekemédn hyvad mieltd tuottavaksi tarkoitettua ty6td niin paljon kuin toi-
voin. Ajankaytollisesti koronasta olisi ollut hyotya sivutoimelle, silld paivityd suosi-
tellaan tehtivin etdtyond, joten tydmatkoihin ei ole kulunut aikaa ja rahaa. Auto olisi
siis joutanut hyvin esittelytyohon. Olen tottunut esiintyméaan tyotehtivisséni, joten sen
sujuu minulta ilman suurempia paineita. Uudenlaisia haasteita ja ongelmatilanteita tu-

lee aina, mutta niihin suhtaudun mahdollisuutena oppia.
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6 JOHTOPAATOKSET

Opinndytetyon perusteella voidaan todeta, ettd kotiesittely on yrittdjédlle padsaantoi-
sesti helppo ja edullinen tapa kokeilla yrittdjyyttd. Tuotteen tuntemus, oma kayttoko-
kemus, alhaiset kustannukset sekd kouluttajana toimivan kollegan tuki madaltavat
aloituskynnysti. Itsendisend yrittdjéni voi valita, milloin ja kuinka paljon tydskentelee
ja siten myds sen, onko ty0 sivu- vai paédtoimista. Lakeihin, sopimuksiin ja verotukseen
tutustuminen seka riskien tunnistaminen etukéteen helpottavat toiminnan hallintaa ja
vastuullisuutta. Tavoitteita asettamalla ja sddnnoélliselld tyoskentelylld jalleenmyyja

voi halutessaan kasvattaa sivutoimisista kotiesittelyistd paatoimisen liiketoiminnan.

COVID19 viruksen levidmisen vuoksi elamme tdlld hetkelld poikkeusoloja tiukkoine
kokoontumisrajoituksineen ja hygieniaohjeineen. Sekd sanassa poikkeus ettd sen ku-
vaamassa tilanteessa voidaan kuitenkin nihdd myds toivoa. Poikkeustila kestdd ai-
kansa ja sen jélkeen on jélleen mahdollista luoda jotain uutta, vaikkapa menestyksekis

ura kotiesittelijéna.
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