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Opinnaytetyon tarkoituksena oli perustaa aasialainen elintarvikeliike Nummelaan. Tyo kasitte-
lee yrityksen perustamiseen liittyvia vaiheita, kuten liikeideaa, perustamisprosessia, markki-
nointia ja rahoitusta. Tyo esittelee teorian ja sen pohjalta tehdyn toimintotyyppisen opinnay-
tetyon, jossa perustetaan aasialainen elintarvikeliike Nummelaan.

Tyo alkoi yrittajyys-teemastolla suoritetuista opinkursseista. Opinnaytetyon aihe sai alkunsa
siita, kun lahin aasialainen elintarvikeliike on Helsingissa. Tyon tarkoituksena oli selvittaa,
onko perustettavalle aasialaiselle elintarvikeliikkeelle markkinarakoa Nummelassa.

Opinnaytetyon kirjoittaminen alkoi kevaalla 2008, josta vuoden jalkeen tyon tyostaminen
jatkui kevaalla 2009. Tyo lahti ensin tiedon haulla yrittajyyteen ja yrityksen perustamiseen.
Tavoitteena oli kasitella teoriaosuus niin monipuolisesta ja kattavasti, jotta kuka tahansa
voisi tyoni perusteella perustaa yrityksen. TyOssa on keskitytty suurimmaksi osaksi liiketoimin-
tasuunnitelmaan ja markkinointiin.

Yrityksen perustamisessa on monia eri vaiheita, eika kaikki ei ole itsestaan selvaa. Tarkkaan
ja hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma antaa hyvan tyokalun yrityksen perustamiseen. Haas-
tavinta tyossa oli itse case eli yrityksen perustaminen. Tyossa piti huomioida paljon yksittaisia
asioita, joita yritystoiminnan aloittaminen vaatii. Tyo vaati enemman aikaa ja pohdintaa toi-
sin kuin teoriaosuuden laatiminen. Tyon lopputuloksena syntyi varsin kattava teoriaosuus yri-
tyksen perustamiseen liittyvista vaiheista seka itse casesta.

Ennen yrityksen perustamista, tulee olla yritysidea sitten liikeidea, johon liiketoimintasuunni-
telma rakentuu. Liikeidea on menestymisen kulmakivi, jos yritystoiminta aikoo kannattavaksi.
Yrittajaksi suunnittelevan henkilon tulee analysoida liikeideansa laatimalla liiketoimintasuun-
nitelma. Liiketoimintasuunnitelma on yrittajan apuvaline, joka selventaa aiotun yritystoimin-
nan kannattavuutta ja menestymisen mahdollisuuksia.

Asiasanat, yrityksen perustaminen, liikeidea, liiketoimintasuunnitelma, yritysmuodot, rahoi-
tus, elintarvikeliike
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The purpose of this thesis was establishing an Asian grocery in Nummela. It processes estab-

lishing a company and other issues such as business idea, business plan, marketing and fund-
ing. The work introduces the theory and the cases of an Asian grocery in Nummela. This is an
operational thesis.

The work started with some studied courses with an entrepreneurship theme. The background
of this idea was that the nearest Asian grocery is in Helsinki. The aim of this work was to dis-
cover if there is an available market niche for an Asian grocery in Nummela.

Writing of this thesis started in spring 2008 and after one year it was started again in spring
2009. Work started with information searching for entrepreneurship and for establishing a
company. The purpose was to process the theory as versatilely and comprehensively as possi-
ble so that anyone who wants to establish a company can do it. The biggest part in this work
focused on the business plan and marketing.

In establishing a company there are many stages and those are not obvious. The precise and
well planned business plan gives a good tool for the entrepreneurship and establishing a com-
pany. The most challenging part of this work was the case itself, in other words establishing a
company. There were many issues to notice which starting a business demands. The case took
more time and consideration than the theory. The final result is a comprehensive theory basis
for establishing a company and of its stages and also the case itself.

Before establishing a company there has to be a business idea which the business plan is
based on. The business plan is the most important issue if the business is going to be profit-
able. Someone who is planning to be an entrepreneur should analyze his business idea by
making a business plan. The business plan is an entrepreneur’s utility which clarifies business
profitability and possibilities to be successful.

Key words, establishing a company, business idea, business plan, company form, funding,
grocesy
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1 Johdanto

Opinnaytetyo sai alkunsa yrittajyys-teemastolla suoritettavista kursseista. Opinkurssit tuli
suorittaa opinjaksoon liittyvilla toilla ilman tenttia. Ajatus opinnaytetyohon oli, miten saisi
aasialaisia elintarvikkeita nopeammin ja lahempaa. Ajatuksesta kehkeytyi perustaa oma aa-
sialainen elintarvikeliike Nummelaan. Yrittajyys-teemaston ohjaajilta sain lisaa motivaatiota
kehittaa tyon ideaa eteenpain. Aloitin tyon kirjoitusvaiheen kevaalla 2008 ja jatkoin tyon
tyostamista vuoden jalkeen tyon ollessa hetken jaahylla. Loppukevaasta vuonna 2009 tyo
saavutti lopullisen muotonsa. Tyo on toimintotyyppinen, joka kasittelee yrityksen perustami-

seen liittyvia asioita ja vaiheita. Tyon teoriaosuuden pohjalta olen caseni rakentanut.

Tavoitteena oli laatia kattava tyo yrityksen perustamisprosessista. Tyo perehtyy asioihin, joita
yrittajaksi aikovan tulee huomioida. Tyon teoriaosuus kasittelee yrityksen perustamisvaiheita
syventyen liiketoimintasuunnitelmaan ja yritystoiminnan aloituksen vaatimiin asioihin. Teo-
riaosuus kasittelee syvallisemmin liiketoimintasuunnitelmaa markkinoinnin nakokulmasta.
Tyon kaytannon osuus koostuu siita, miten aasialainen elintarvikeliike perustetaan. Liiketoi-
mintasuunnitelman on oltavan niin innostava ja todenmukainen, etta rahoittajat, kuten tyo-

voimatoimisto ja Finnvera voisivat lahtea rahoittamaan yrityksen toimintaa.
2 Yrityksen perustamisen vaiheet
2.1 Ennen yrityksen perustamista

On syyta harkita tarkoin, onko itsesta yrittajaksi ennen kuin perustaa yrityksen. Mita osaamis-
ta, tietoa, taitoa ja kokemusta on. Mita tarvitaan lisaa toimiakseen menestyvana yrittajana ja
sopiiko yrittajamainen elamantyyli itselle. Yrittajyyden onnistumiseen vaikuttavat monet
seikat, kuten yhteiskunnallinen tilanne, markkinat, oma taloudellinen tilanne seka perheen ja
lahipiirin suhtautuminen. On hyva selvittaa itselleen, onko itsesta ainesta yritystoiminnan
pyorittamiseen. (Meretniemi & Ylonen 2008, 10.) Yrittaja on yrityksen ydinmoottori, joka
kokoaa ja yhdistaa tarvittavat osatekijat tehokkaasti toimivaksi kokonaisuudeksi. Viime ka-

dessa yrityksen onnistuminen juontaa polkunsa yrittajan ominaisuuksista. (Viitala 2006, 14.)

On tarkeaa tiedostaa etukateen ennen yrityksen perustamista, mita asioita saattaa tulla
eteen, ja mita mahdollisuuksia ja riskeja yrityksen perustaminen tuo mukanaan. Alla olevassa

taulukossa on puntaroitu yrityksen perustamiseen vaikuttavia asioita.



Mahdollisuudet Riskit ja ongelmat

+ vapaus - vapaa-ajan vaheneminen
+ tyon monipuolisuus - velkaantuminen

+ uusien asioiden oppiminen - vastuu

+ tyollistyminen - stressaantuminen

+ oman luovuuden kehittaminen - pitkat tyopaivat

+ taloudellinen hyoty - markkinatilanteen muutos
+ itsenaisyys - epaonnistuminen

+ paatos omista tyotehtavista - lama

+ oma aikataulu - rahat loppuu

Taulukko 1. Yrityksen perustamiseen liittyvia mahdollisuuksia, riskeja, ongelmia. (Meretniemi
& Ylonen 2008, 12-13.)

Yrityksen perustaminen on prosessi, jossa lahtokohtana on, etta yrittaja tietaa itse haluavan-
sa yrittajaksi ja nain ollen myos haluaa toimia yrittajana pitkalla aikavalilla. Yrittajan on tuol-
naisuuksia. Jotta yrittaja olisi itse tietoinen yrittajyyteen ja yrittamiseen liittyvissa asioissa,
hanen tulee itse huolehtia koulutuksen saamisesta. Ensin on suunniteltava liiketoimintasuun-
nitelma ja testattava yritysidea ammattitaitoisten asiantuntijoiden kanssa, jotta voi olla var-
ma yrityksen kannattavuudesta. Kirjallisesta yrityssuunnitelmasta tulee loytya seuraavat asi-
at: perustiedot yrityksesta, liikeidea perusteluineen, tuotteet, palvelut ja toimintatavat,
asiakkaat ja markkinointi, kilpailijat ja yrityksen kilpailustrategia, paaoman tarve, taloudelli-
nen suunnittelu, kannattavuuden arviointi ja hallinta. (Raatikainen 2006, 68; Kuosmanen
2006, 11-12.)

On hyva aloittaa siita ajatuksesta, mista yritys voi saada rahoitusta toimintansa aloittamiseen
seka sen pyorittamiseen. Mita enemman yrittajalla on mahdollisuuksia moniin rahoitusvaih-
toehtoihin sita parempi. Rahoitusvaihtoehtoja ovat muun muassa omaa paaomaa, omaa rahoi-

tusta, pankit, vakuutusyhtiot, erityisrahalaitokset ja tyovoimatoimiston tarjoama starttiraha.

Aluksi pitaa testata, toimiiko liiketoimintasuunnitelma, koska sen avulla jatketaan itse liike-
toimintaa. Liiketoimintasuunnitelman paatarkoituksena on selvittaa, onko yritystoiminnalla
mahdollisuuksia toteutua. Yrittamisessa on aina otettava riskeja, joten on hyva miettia, mika
yritysmuoto olisi paras vaihtoehto yritystoiminalle. On olemassa erilaisia yritysmuotoja, kuten

toiminimi, avoin- ja kommandiittiyhtio, osakeyhtio ja osuuskunta (Yritysmuodot 2008).




Seuraavaksi tulee selvittaa lupa-asiat. Jos elinkeinon harjoittaminen on luvanvaraista, tulisi
hankkia lupa ennen yritystoiminnan aloittamista. Lupaviranomaisia ovat kunnan- ja kaupungin
viranomaiset, ministeriot, laanihallitukset ja poliisipiirit. Laanihallituksen myontamia lupia
ovat alkoholin anniskelu, vahittaiskauppa, joukkoliikenne, taksi- tai muu ammattiliikenne,
sairaankuljetus ja vartiointi. (Yritysmuodot 2008.) Elintarvikkeita myyvien liikkeiden tai kau-
neushoitoloiden tiloihin on tehtava tarkastus ja hakea niiden kayttoonottoon lupa kunnan

terveysviranomaisilta ennen kuin tiloja voi ottaa kayttoon. (Kuosmanen 2008, 12.)

Lopuksi pitaa tehda perustamisilmoitus kaupparekisterille ja veronhallinnolle. On muistetta-
va, etta rekisteri-ilmoitukset on tehtava viranomaisen vahvistamilla perustamisilmoituslomak-
keilla. Perustamisilmoituksen voi joko jattaa patentti- ja rekisterihallitukselle tai verottajalle
riippuen yritysmuodosta. Y1-lomakkeet on tarkoitettu osakeyhtioille ja osuuskunnille, Y2-
lomakkeet avoimille ja kommandiittiyhtioille ja Y3-lomakkeet ovat yksityisia elinkeinoharjoit-
tajia varten. Yritys voi samalla lomakkeella ilmoittaa myos arvonlisaverorekisteriin, ennakko-
perintarekisteriin ja tyonantajanrekisteriin. Kasittelymaksut ovat osakeyhtiolle ja osuuskun-
nalle 330 euroa, avoimet ja kommandiittiyhtioille 155 euroa ja yksityisille elinkeinoharjoitta-

jille 65 euroa. (Kuosmanen 2008, 16.)

Yritys tarvitsee erilaisia vakuutuksia harjoittaessaan yritystoimintaa, muun muassa yrittajava-
kuutuksen (YEL), josta karttuu yrittajalle YEL-elaketta. YEL-vakuutus turvaa yrittajan ja ha-
nen perheensa myos erillisissa riskitilanteissa. Vakuutusmaksu maaraytyy yrittajan tyotulon
perusteella. Talla hetkella YEL-vakuutusmaksu on alle 53-vuotiaille 20,6 % ja yli 53-vuotiaille
21,7 %. Pakollisia vakuutuksia ovat myos tyontekijoiden TEL-, LEL- ja TaEL-vakuutukset. Tyon-
tekijoita palkatessaan yrittajan on huolehdittava tyontekijoiden tyoterveyshuollosta ja pal-
kanmaksusta. (Kuosmanen 2008, 19.) Mita enemman vakuutuksia yrityksella on sita parempi,
kuten tyottomyys-, tapaturma- ja ryhmahenkivakuutukset, koska nailla on vaikutusta yrityk-

sen riskienhallintaan (Yritysmuodot 2008).

Jotta yrityksen raha-asiat olisivat ajan tasalla ja jarjestyksessa, yrityksen pitaa huolehtia
kirjanpidosta. Kirjanpitolain mukaan jokainen yritys on kirjanpitovelvollinen harjoittaessaan
lilketoimintaa. Yrityksen tulee itse huolehtia, etta yrityksen kirjanpitoa hoitaa luotettava

ja ammattitaitoinen tilitoimisto.
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Alustava litketoimintasuunnitelma

Rahoituksen jarjestaminen

Yritysmuodon valinta

Yksityinen Avoin yhtio Osakeyhtio

lilkkeenharjoittaja Kommandiitti yhtio

(toiminimi) Perustamisasiakirjat
Yhtiosopimus perustamiskirja

liilkkeenharjoittaja kirjallisena perustamiskokous, poytakirja

ammattiharjoittaja yhtiomiesten kesken yhtidjarjestys

hallituksen poytakirja

Yritystoiminnan luvanvaraisuuden
selvittaminen

Lupaviranomaisia ovat mm. kaupungit, kunnat, laanihallitukset ja ministeriot
Perusilmoitus kaupparekisteriin
Aloitus / muutosilmoitus
ly-tunnus, ennakkoperintamerkinta, veroennakot
tyonantajansuoritusten valmius, alv-rekisterointi
Vakuutukset
Yrittajan YEL-vakuutus seka tyontekijoiden TEL-, LEL- ja TaEL-vakuutukset, tyottomyys-,

tapaturma- ja ryhmahenkivakuutukset seka yrityksen vakuutukset, vakuutusyhtiot

Kirjanpidon jarjestaminen

Kuvio 1. (Viitala & Jylhd 2006, 68).

2.2 Liikeidea ja liiketoimintasuunnitelma

Liikeidea on kaiken perusta, kun tahtoo yrittajaksi menestyvalle yritykselle. Pitaa olla jota-
kin, josta asiakkaat ovat valmiita maksamaan. Liikeideat ryhmitellaan tuote-, valmistus-,
palvelu, markkina - ja taitoideoihin (Viitala & Jylha 2006, 46). Hyvan liikeidean ja toiminta-
ajatuksen menestyksekas toteuttaminen vaatii yrittajalta ammattitaitoa, alan tuntemusta,
arvoja, asenteita ja muita hyvia omia ominaisuuksia. (Kuosmanen 2006, 7.) Ennen yritystoi-
minnan aloittamista tulisi ensin analysoida ja laatia liiketoimintasuunnitelma. Liikeideoilla on

monta syntytapaa. Ne saattavat saada alkunsa vaikkapa, harrastuksista, koulutuksista, kek-
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sinnoista, yritysostoista tai ammatillisista osaamisista tai vaikkapa perheyrityksesta. (Raati-
kainen 2006, 38.)

Kokonaisuuden hahmottaminen on hyvin tarkeaa, etenkin aloitusvaiheessa. Mitka ovat yritys-
toiminnan tamanhetkiset edellytykset, kuinka paljon on rahaa kaytettavissa ja mika on oman
osaamisen ja ammattitaidon taso, jotta voisi perustaa menestyvan yrityksen. Liikeideamalli
antaa hyvan yleiskuvan yritystoiminnasta. (Raatikainen 2006, 39.) Jos haluaa olla varma yri-
tysideansa toimivuudesta, voi apuna kayttaa ulkopuolisia asiantuntijoita, kuten kunnan elin-

keinoasiamiesta, kirjanpitajaa, Finnvera Oyj:ta, vakuutusyhtion tai pankin asiantuntijoita.

On aina pyrittava siihen, etta yritystoiminta on voittoa tuottavaa seka kannattavaa, jotta se
voisi kehittya ja samalla menestya. Yrityksen kannattavuus varmistaa sen, etta yritys kykenee
hoitamaan lainaansa ja pystyy samalla tekemaan tarpeellisia investointeja. Perusteellinen ja
huoliteltu liiketoiminnan suunnittelu on tarkea osa yrityksen menestymiselle. Kuten on tapana

sanoa: “Hyvin suunniteltu - on puoliksi perustettu” (Kuosmanen 2006, 9).

Liikeidea maarittelee yrityksen oman toimintatavan ja ajatuksen, miten tehdaan liiketoimin-
taa ja samalla tulosta. Liikeidean tulisi vastata kysymyksiin: Kenelle? Mita? ja Miten? Elikka
kenelle halutaan myyda ja mita halutaan myyda. Lisaksi pitaa tietaa, miten tulee myyda?
Liikeidean takana on ajatus, mika on asiakkaan tarve, miten sen saa tyydytettya ja mitka ovat

asiakkaan odotukset.

On tiedettava, millaisen mielikuvan haluaa yrityksestaan antaa asiakkaille seka sidosryhmille.
Yritysimagoa pyritaan rakentamaan asiakaskohderyhman mukaiseksi. Olennaista on selvittaa
ja jakaa asiakkaat seka asiakasryhmat eli segmentit, jotta pystytaan tavoittamaan heita oi-
kein keinoin. Lisaksi yrityksen tulee tietaa, mita tuotteita, tuoteryhmia ja palveluita kullekin
kohderyhmalle tarjota. Liikeidea sisaltaa yrityksen toimintatavat, johon kuuluu markkinointi,

tuotekehitys, tuotanto, logistiikka, henkilosto, johtaminen ja talous. (Raatikainen 2006, 39.)

Yrityksen perustamisvaiheessa liiketoimintasuunnitelmaa kaytetaan useissa tilanteissa. Rahoi-
tusta ja starttirahaa hakiessa viranomaiset haluavat nahda liiketoimintasuunnitelman, joka
tukee kirjallista liikeideaa. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on osoittaa, etta yrityk-
sen tuotteella tai palvelulla on liiketoimintamahdollisuus. Liiketoimintasuunnitelmassa kuva-
taan tarkasti liikeidea, johon sisaltyy paamaarat ja tavoitteet seka strategiat, jotka kertovat,
milla keinoilla tavoitteisiin paastaan. Sen tarkoituksena on myos kuvata toimialan markkinoin-
titilanne ja kehitysnakymia. On hyva selvittaa markkina- ja kilpailutilanne, jotta saa kuvan
omista mahdollisuuksista. (Viitala & Jylha 2006, 60-61.) Lisaksi on tehtava myos markkinointi-
suunnitelma, jossa yksiloidaan, milla lupauksilla ja arvoilla asiakkaiden luottamus aiotaan

saavuttaa, ja milla keinoin saadaan heidat ostamaan tuotteita tai palveluita. Markkinointi-
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suunnitelma koostuu tiedoista, kuka, miten, missa ja mita kanavia aiotaan kayttaa. (Viitala &
Jylha 2006, 61-62.)

SWOT-analyysi

S = strenght (vahvuudet) W = weakneses (heikkoudet)

O = opportunities (mahdollisuudet) T = threats (uhat)

SWOT-analyysimenetelman nimet tulevat englanninkielisista sanoista. SWOT-analyysilla voi-
daan arvioida vaikkapa yrityshankkeen vahvuuksia ja heikkouksia. SWOT on hyva keino, kun
halutaan arvioida esimerkiksi tuotteen mahdollisuutta tai toimintaympariston kriittiseen arvi-
ointiin seka itse analyysiin. Analyysi yleensa esitetaan siten, etta vahvuudet ja heikkoudet
ovat yrityksen sisaisia tekijoita. Kun taas vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen ulkopuolisia
tekijoita. Tulevaisuus ja toimintaymparisto aiheuttavat yritykselle useimmiten uhkia, mutta
ovat myos mahdollisuuksien luojia. Realistisuus on tarkeaa analyysia tehdessa, koska joissakin

tilanteissa syyt ja seuraukset voivat sekoittua keskenaan. (Meretniemi & Ylonen 2008, 34.)

2.3 Markkinointisuunnitelma

Yritystoiminnan lahtokohtana ovat asiakkaiden tarpeet, toiveet ja ostotoiminta. Markkinat ja
kilpailut ovat kansainvalistymisen myota kiristyneet. Tarjonta on useammalla alalla maail-
manlaajuista ja kysyntaa ylittavaa. Markkinointi on muutakin kuin mainontaa. Markkinointi
kasittaa kaikki toimenpiteet, joita yritys tekee tyydyttaakseen asiakkaidensa tarpeita. Mark-
kinointi perustuu tarkkoihin suunnitelmiin ja laskelmiin, eika tunneasioihin. Talla hetkella
kuitenkin markkinoinnissa asiakkailla on valtaa ja valinnanvaraa seka tietoisuus tuotteista ja
palveluista kasvavat jatkuvasti. Yritysten on siksi tehtava paljon toita, jotta pystyisivat sailyt-
tamaan jo olemassa olevia asiakassuhteita seka hankkimaan uusia asiakkaita. Yrityksen on
tehtava paljon toita, jotta se parjaisi kovassa kilpailussa. Asiakasosaamisesta onkin tullut

ratkaiseva tekija yrityksen menestymiselle. (Kuosmanen 2008, 22 & Viitala; Jylha 2006, 80.)

Kun yrityksen tuotteet, palvelut ja hinnat ovat selvilla, tulee yrityksen tietaa, kuinka markki-
noidaan, eli miten saadaan asiakkaat kiinnostumaan yrityksesta ja sen tuotteista ja palveluis-
ta. Yrittajan on suunniteltava, miten lahtisi markkinoimaan asiakkaille (Raatikainen, 94).
Suunnittelussa on hyva kayttaa SWOT-analyysia apuna, silla se on yksinkertainen, helppo ja
tehokas suunnitteluvaline. Tarkoituksena on, etta yrittaja listaa siihen yrityksen vahvuudet,
heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat, jotta johtopaatosten tekeminen olisi paljon helpompaa.
(Kuosmanen 2008, 22.)
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Suunnittelussa tulee huomioida potentiaaliset asiakkaat, mutta samalla myos markkinointi-

budjettia eli rahamaaraa, joka kaytetaan mainontaan, myynninedistamiseen seka myyntityo-
hon. Markkinointiviestintaan kuuluvat muun muassa suoramainonta sisaltaen esitteet, myynti-
kirjeet, hinnastot, kuvastot ja Internetin. Tiedottamiseen kuuluu mainonta lehdissa, televisi-
0ssa, radiossa, Internet-sivuilla ja mobiiliviestinnoissa. Nakymistoiminnalla tarkoitetaan ulko-

ja lilkkennemainontaa, yritysnimea ja logon nakyvyytta. (Raatikainen, 94.)

Yrityksen on ymmarrettava, etta asiakkaina voivat olla: yksilot, yritykset ja organisaatiot,
mitka ovat yritykselle tulovirtaa. On muistettava, etta asiakas on markkinoinnin ydin. Markki-
nointiajattelun kulmakivia ovat tuote, hinta, saatavuus ja markkinointiviestinta ja asiakas-
suhdetyo. Onnistunut markkinointi tarkoittaa vahvaa kilpailuetua. (Viitala & Jylha 2006, 105.)
Yleisin virhe on, etta markkinointia tehdaan ”tunne pohjalta”. Vaikka asiakaslahtoisyys perus-
tuu siihen, etta tuotetaan sellaisia tuotteita ja palveluita, joita asiakkaat haluavat ja tarvit-
sevat (Viitala & Jylha 2006, 82-83).

2.3.1 Markkinointistrategia

Markkinointistrategioiden ja -suunnitelmien toteuttaminen ei ole helppoa, se on haastavaa ja
vaatii siten myos valppautta ja markkinointiosaamisen jatkuvaa kehittamista. Strategialla
valitaan tehokkain toimintamalli, jotta saavutetaan tavoitteet. (Kotler 2005, 100.) Markki-
nointi vaikuttaa paljon siihen, kuinka hyvin yritys luo tulevaisuudessa asiakassuhteitaan ja
kuinka monista asiakassuhteista tulee pysyvia. Ensin tulee pohtia yritykselle tarkeimmat asi-
akkaat ja segmentit, jonka jalkeen kohdistaa markkinat juuri niille kohteille, jotka vastaavat
ideaalista asiakaskuntaa. Kohdemarkkinat tulisi valita oikein, koska on huomattavasti hel-
pompaa myyda niille, joilla on rahaa kuin niille, joilla ei ole. Tuotteita ja palveluita tulee
myyda kayttajille, ei ostajille. (Kotler 2005, 61.) Segmenttien valisia suhteita tulisi miettia
tulevaisuudessakin, koska segmenttien valiset suhteet muuttuvat jatkuvasti. Segmentit koos-
tuvat ihmisista, joiden ostohalut ovat riippuvaisia mielipiteista ja mielihaluista seka monista
muista asioista esimerkiksi omasta henkilokohtaisesta rahatilanteesta seka trendeista. Mark-
kinointistrategiassa on hyva muistaa 4P-mallit, joilla yritys pystyy kilpailemaan markkinatilan-
teessa (Kotler 2005, 99).

2.3.2 Markkinat ja kilpailijat

Menestyvan yrityksen on tunnettava asiakkaiden tarpeet, toiveet ja odotukset, koska asiakas
ostaa vain hyotyja, etuja ja mielihyvaa omien halujensa pohjalta. Yrityksen on aina varmis-
tettava, etta asiakkaita riittaa, toisin sanoen yrityksen tuotteille ja palveluille taytyy aina
olla kysyntaa. Todennakoista on, etta ilman asiakkaita yritystoiminta ei menesty. Yritystoi-

minnassa tulee analysoida asiakkaita ja kilpailijoita, ei pelkastaan tuotteita ja palveluita.
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Asiakasanalyysin avulla hahmotetaan yritykselle potentiaaliset asiakkaat. (Raatikainen 2006,
89.)

Yrityksen on tunnistettava myos kaikki kilpailijat. Ne yritykset, jotka ovat samalla toimialalla
ja markkina-alueella. Kauppa- ja teollisuusministerion kotisivuilta saa tietoa eri toimialoista
(www.vn.fi/ktm). Pitkan tahtaimen visiointi on hyvin olennaista, koska siina selvitetaan, onko
toimialalle tulossa uusia yrittajia ja miten toimialan yritystoiminta mahdollisesti kehittyy.
Kilpailu- ja kilpailija-analyysi on oiva tyokalu taman selvittamiseen. Se auttaa hahmottamaan
markkinatilannetta ja pohtimaan, miten yritys voisi sijoittua tassa kilpailutilanteessa. (Raati-
kainen 2006, 91.)

Kilpailu- ja kilpailija-analyysin voi selvittaa seuraavien kysymyksilla:

mitka ovat kilpailevat yritykset?

miten niiden myynti on kehittynyt viimeisten kolmen vuoden aikana?
mitka ovat yritysten vahvat ja heikot puolet?

mitka ovat niiden kehityssuunnat?

millaisia yrityksia alalle on tulossa?

mitka ovat alalle tulijoiden vahvat ja heikot puolet?

mika on kilpailutilanne tulevaisuudessa?

mita asioita tulisi tehda edellisten kysymysten perusteella?

2.3.3 Kilpailukeinot

Neljan P:n tunnetut markkinointikilpailukeinot ovat tuotteet, hinnat, markkinointiviestinta ja
saatavuus. P-mallit kuvaavat kilpailukeinoja myyjan nakokulmasta, kun taas viisi C-mallia

kuvaa asiakkaan nakokantaa (Raatikainen 2006, 118).

» product, tuote - costumer value, lisaarvo, terve ja halu
= price, hinta - costs, kustannukset asiakkaille

= place, saatavuus - convenience, mukavuus

= promotion, viestinta - communication, vuorovaikutus

= personel, henkilosto - costumer interface, kumppanuus

Kuvio 2. (Raatikainen 2006, 118).
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Tuote Hinta Markkinointiviestinta Jakelu
(Product) (Price) (Promotion) (Place)
tuotevalikoi- alennukset ¢ mediamainonta jakelu-
ma bonukset e myynninedis- kanavat
laatu maksuaika taminen lajitelmat
ominaisuudet luottoehdot e myyntikentta kuljetukset

e nimi e viestinta (PR)

e pakkaus e suoramarkki-

e kokovaihtoeh- nointi

dot

e palvelut

e takuu

Taulukko 2. P-malli eli markkinointi-mix. (Laakso 2004, 35).

Tuote

Yleisesti kuvataan tuotetta kolmitasoisena kokonaisuutena: ydintuote tai -palvelu, taydenta-
vat osat tai -palvelut seka liitannaistuotteet tai -palvelut. Lisaksi on houkuttelevia lisaele-
mentteja, kuten mielikuva, joka syntyy tuotteen kokonaiskuvasta. Ihminen tekee valintoja
sen mukaan, mista pitaa. Esimerkiksi, kun asiakas ostaa paidan, han ostaa samalla jotain
muutakin kuin pelkan tuotteen. Paidalla voi olla monta merkitysta, kuten peittaa ihoa, luo
varmuutta, lisaa arvostusta ja hyvaksyntaa seka vaikuttaa ihmissuhteisiin. Olennaisia asioita
asiakkaille ovat, mista han tuotteet ostaa ja milla hinnalla ja kuinka vaivattomasti han tuot-

teen saa. Lisaksi, onko paidalla palautus- tai vaihto-oikeutta. (Kuosmanen 2008, 22.)

Useimmiten yritysidea lahtee tuotteesta tai palvelusta, johon yrittaja rakentaa ymparille
toimivan liiketoiminnan. Tuotetta voi myyda tietylla nimella tai tuotemerkilla. Asiakas kokee
saavansa tuotteesta lisahyodyn, joka voi olla esimerkiksi autokauppaan liittyva luottomahdol-
lisuus, asennuspalvelu, toimitusvarmuus, huolto- ja varaosien saanti. Palvelun merkitys tana
paivana on kovassa suosiossa ja on edelleen suuressa kasvussa. Palveluita ovat esimerkiksi
parturin ja kampaamon toiminta, laakaripalvelu, sairaanhoito, siivouspalvelu, oikeuspalvelu,
konsultointi ja koulutus. Palvelut ja tuotteet eroavat etenkin siina, etta ne eivat ole kasin

kosketeltavia toisin kuin tuotteet. (Meretniemi & Ylonen 2008, 118.)
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Hinta

hinnoittelua ulkoapain ohjaavat kysynta- ja kilpailutilanne. Yrityksen sisaiseen hinnoitteluun
vaikuttavia tekijoita ovat muun muassa tuotanto- ja markkinointikustannukset seka markki-
noinnilliset ja strategiset tavoitteet. Hintapaatoksiin vaikuttavat perushinta, hinnanmuutokset

ja asiakkaille myonnettavat maksuajat. (Raatikainen 2006, 120.)

Tulevaisuudenkasvun turvaavat referenssihinnoittelu eli tutustumistarjouksia hinnoittelua alle
omien kustannusten. Tarkoituksena on saada tulevaisuudessa tuotto- ja markkinaosuudet.
Neutraali strategia kasittelee markkinaperusteista hinnoittelua, kustannuspohjaista hinnoitte-
lua ja laatujohtajuutta. Tassa hinnan rooli markkinoinnissa halutaan pitaa vahaisena. Tavoit-
teena ovat tuotto- ja markkinakasvu odotukset talla hetkella. Asiakasarvon maksimoinnin
strategia sisaltaa kermankuorintahinnoittelua, arvopohjahinnoittelua, hintaporras eli segmen-
toitua hinnoittelua. Talloin tuotto-odotukset ovat tassa hetkessa ja pyritaan voiton maksi-
mointiin. (Raatikainen 2006, 120.)

On mahdollista kayttaa korkean hinnan hinnoitteluperiaatetta silloin, kun tuodaan uusi tuote
markkinoille. Talloin yrityksella on hyva mahdollisuus kerata hyvaa katetuottoa tuotteen elin-
kaaren alkuvaiheessa. Vakaiden hinnoittelustrategian periaatteella halutaan luoda luotetta-
vaa kuvaa yrityksesta. Hinnoitteluun liittyy myos maksuehto. Yritykset haluavat tarjota asiak-
kaille annettavia rahallisia etuja, kuten alennuksia, maksuajan myontamisia seka alennuksia

ja maksuaikoja yhteen liitettyna. (Raatikainen 2006, 120.)

Alennuksilla halutaan lisata joko myyntia tai pienentaa varastoja. Silla mahdollisesti halutaan
taata riittava asiakaskunta tai vaikuttaa hintamielikuvaan. Suoraperusteisia alennuksia ovat
esimerkiksi kateisalennus, maaraalennus, kausialennus, varastoalennus ja noutoalennus. Ka-
teis- eli kassa-alennuksen tarkoituksena on saada asiakas maksamaan laskunsa nopeasti. Maa-
ra-, paljous- tai kertaostoalennus voi olla prosentteina ja silla halutaan siten tavoittaa suuria
myyntieria. Hinnoittelusta on nain ollen tullut entista tarkeampi osa kokonaismarkkinointia.
Hinta on helpoin markkinointikeino, mutta se on myos vaarallisin niista, koska kilpailijoiden
on hyvin helppo reagoida hinnanmuutoksiin, jolloin kannattavuus saattaa heiketa pitkalla
tahtaimella. Ne menestyvat, jotka pystyvat toimimaan pienemmilla kustannuksilla myynnin
maaraan nahden. Nykyajan kulutuskulttuurin leima on halpuus. Hinta on useimmille asiakkail-
le tarkea valintakriteeri, tuolloin asiakkaat ostavat sielta, missa on kaikista halvinta. (Raati-
kainen 2006, 119-120; Kuosmanen 2008, 23.)

Tarkeinta on kuitenkin muistaa, etta asiakkaille merkitsevia asioita ovat juuri tuotteiden
helppo saatavuus, oikea aika, oikea paikka ja oikea maara. Markkinointitoimialasta riippumat-

ta tuotteen ja palvelun saatavuus on tarkeaa. (Kuosmanen 2008, 23.)
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Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinta on merkittava osa yrityksen kilpailuedun tavoittelua. Markkinointivies-
tinta vaikuttaa asiakkaisiin. Silla se pyrkii kiinnittamaan ostajaan huomion, kiinnostumaan
siita, haluamaan sita ja lopulta ostamaan sita. Prosessia kutsutaan AIDA-kaava-nimella eli
attention; huomio, interest; kiinnostus, desire; haluaminen ja action; toiminta. Markkinoin-

tisuunnittelua tehtaessa on hyva etsia omat luovat ideat esiin. (Raatikainen 2006, 121.)

Viestinta tyon tavoitteena on edeta askel askeleelta, tarkoituksena on vieda asiakas tietamat-
tomyydesta ensioston kautta tuloksellisiin asiakassuhteisiin. Jotta saavuttaisi tavoitteen, on
kaytettava viestintakeinon jokaisen omaa tapaa. Esimerkiksi kaytetaan tiedotustoimintaa ja
mainontaa, jotta saavutetaan tietoisuus, kaupan tekemiseksi myyntityota ja puhelinta, asia-
kassuhteen syventamiseksi tyytyvaisyyskyselyja ja asiakastilaisuuksia. Talla ajatusmallilla
tarkoitetaan sita, etta yhteen ostoprosessin vaiheeseen pitaa olla omat keinot, johon pyrkia,
koska yhdella keinolla ei kahta tavoitetta saavuteta. (Rope 2004, 141-142.)

Mainonnalla on oma roolinsa markkinointiviestinnassa, koska se edistaa yrityksen ja sen tuot-
teiden ja palveluiden tunnettuutta, luoda mielikuvia ja odotuksia asiakkaan mielessa. Tarkoi-
tuksena on herattaa mielikuva, jotta asiakas tarpeen tullen muistaisi tuotteen ja siten ostaisi
sen. Mainonnan tarkoituksena on muistuttaa ihmisia siita, etta yritys ja tuotteet ovat olemas-
sa. (Raatikainen 2006, 122.)

Jakelu

Saatavuus on osa markkinoinninkilpailukeinoa. Kyse on asiakkaan asioinnista ja ostokanavista.
Tuote lahtee yrityksesta ja paatyy ostajan luo. Saatavuus tuo seka haasteita etta mahdolli-
suuksia yritykselle. Asiakkaat saavat tuotteensa tai palvelunsa hyvin monesta paikkaa. Reitti-
valintoja on monia, kuten vahittaismyymalat, postimyyntiluettelo, ostoskanava, suoraan val-
mistajalta tai sahkoinen kauppapaikka. Lyhyt jakelukanava on esimerkiksi verkkokauppa.
(Raatikainen 2006, 125.)

Yrityksen on siis paatettava, miten saada tuotteet asiakkaalle eli mika jakelukanava sopii
yritykselle parhaiten ja mika on kustannusedullisin. Kuitenkin valinta riippuu hieman asiak-
kaista ja tuotteista. Jakelu voi olla suoraa jakelua tai epasuoraa. Yrityksen on huomioitava
muun muassa seuraavia asioita, kuten toimipaikan sijainti, pysakointimahdollisuudet, kulku-
yhteydet, aukioloajat, toimipaikan ulkoasu, myymalan suunnittelu seka -ilmapiiri. Jo pienikin
matka paatielta voi vaikuttaa asiakkaaseen. Siksi yritysten tulisi pyrkia hyville liikepaikoille ja
lahelle asiakkaita. Yrityksen pitaa kiinnittaa huomiota myo0s sisdiseen saatavuuteen, joka tar-
koittaa kaytannossa tuotteen ja henkilokunnan helppoa tavoitettavuutta. Liikkeen sisalla ole-

vat opasteet, henkilokunnan maara ja palvelualttius seka asioinnin mielekkyys ovat tarkeita
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kulutuskayttaytymiseen vaikuttavia tekijoita. Asiakkaiden huomioiminen on hyvin tarkeaa ja
kohteliasta. (Raatikainen 2006, 125.)

2.3.4 Asiakasryhmat eli segmentit

Markkinoinnin seka strategiankin kannalta segmentointi eli asiakasryhmien valinta on tarkeaa.
Segmentointi liittyy omalla tavallaan myos markkinointi suunnitteluun. Segmentointi on hyvin
haasteellista, koska ihmisten tarpeet, elamantyylit ja ostokayttaytymiset eivat pysy aina sa-
moina, vaan ne muuttuvat. (Viitala & Jylha 2006, 107.) Segmentointikriteereja on monia,
kuten asiakkaan sijainti, tulotaso, sosiaalinen asema, ika, perheen koko ja asiakkaan kayttay-
tyminen. Tarkeimpia kohdemarkkinoinnin tekijoita ovat muun muassa kuluttajan mielipiteet,

arvot, elamantyyli ja harrastukset (Kuosmanen 2008, 23).

menestyjiin ja uudistajiin. Jokin segmentin alue jakaa asiakkaita, vaikkapa heidan asenteiden
ja kayttotapojensa perusteella. Joku asiakas kokee samaansa hyodyn siita, etta han saa tuot-
teen tai palvelun avulla jonkin asian hoidettua. Toiset etsivat alhaista hintaa ja toiset hyvaa
palvelua toisin sanoen tama tarkoittaa, etta sama tuote tai palvelu voi olla eri asiakkaille eri
rooleissa. (Viitala & Jylha 2006, 109.)

Tavoitteena on kuitenkin, etta markkinointitoimet voidaan kohdistaa juuri tietyille kohde-
ryhmille raataloidysti ja tehokkaasti, mika lisaisi yrityksen kannattavuutta ja asiakkaan tyyty-
vaisyytta. (Kuosmanen 2008, 23.) Segmentointi on toimivaa, silloin kun kullekin asiakasryh-

malle voidaan laatia tehokkaita markkinointiohjelmia houkutellakseen ja palvellakseen heita.

Yritys voi markkinoida tuotteitaan ja palveluitaan kayttaen, joko massamarkkinointia tai koh-
distettua markkinointia. Useimmiten yritykset kayttavat kohdistettua markkinointia ellei po-
tentiaalisilla asiakkailla ole samanlaisia tarpeita, jolloin massamarkkinointi voi olla niille asia-
kasryhmille parempi vaihtoehto. Yrityksen harjoittaessaan kohdemarkkinointia, yritys suunnit-
telee tuotteensa yhdelle tai useammalle segmentille. Tata kaytantoa kutsutaan valikoivaksi
tuote- tai markkinaerikoistumiseksi. Yritys nain ollen erilaistaa eli diffreroi tuotteen kullekin
segmentille mielenkiintoiseksi. (Jylha & Viitala 2006, 107.)

2.3.5 Yrityskuva

Yrityskuvan rakentaminen on hyvin tarkeaa, olipa yritys pieni tai iso porssiyhtio. Yrityskuva
muodostaa asiakkaalle mielikuvan yrityksen liikeideasta. Yritys on vahva ja erottautuu kilpai-
lijoistaan, jos se pystyy tunnistaan asiakkaan tarpeet ja vastaamaan niihin juuri asiakkaan

haluamalla tavalla tarjoten tarpeiden mukaiset tuotteet ja palvelut. Yrittajan olisi hyva miet-
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tia, mita kaikkea yrityskuvaan vaikuttavia tekijoita on, kuten mielikuva ja yrityksen graafinen
ilme. (Kuosmanen 2008, 24.)

Yrityskuva on rakennettava siten, etta syntyy mielikuva, joka johtaa ostopaatokseen. Hyvalla
mielikuvalla on valittomia vaikutuksia menestykseen, koska mielikuva tuotteesta ratkaisee
enemman kuin itse tuote. Mielikuva syntyy kaikesta yrityksen arkipaivaisesta asiakkaalle na-
kyvasta toiminnasta. Yrityksen mielikuvaan vaikuttavat muun muassa nama asiat: yrityksen
johto, henkilosto, palvelu, hinnoittelu, tuotevalikoima, sijainti, toimitilat ja yrityksen kotisi-
vut. Asiakaspalvelulla on erittain suuri vaikutus mielikuvaan. Yrityksen nimesta ja yritysil-
meesta, kuten logo, tunnusvarit ja kirjasintyypit muodostavat yrityksen mielikuvatason. lh-
misten mielikuviin voi vaikuttaa esimerkiksi tuotteiden nimilla, muotoilulla ja vareilla. Nimi
on hyvin olennainen, koska pitkalla aikavalilla yrityksen tai tuotteen nimi saattaa herattaa

odotuksia ja mielikuvia. (Kuosmanen 2008, 24.)

Yrityksen graafinen ilme toimii ikaan kuin yrityksen kayntikorttina, josta asiakkaiden ja yh-
teistyokumppaneiden on helppo muistaa yritysta. Toimiva ja selkea graafinen ilme tekee yri-
tyksesta helposti muistettavan. Kuitenkin graafinen ilme tulee olla liikeidean mukainen. Se
koostuu yksinkertaisista peruselementeista, kuten liikemerkki, logo, typografia eli tekstin
ulkoasu ja varikoodi. Yritysilmetta pohtiessa pitaa huomioida, ketka ovat yrityksen potentiaa-
liset asiakkaat ja millaisia odotuksia heilla on yrityksesta seka sen tarjoamista palveluista ja
tuotteista. (Kuosmanen 2006, 24.)

2.3.6 Asiakassuhteen hallinta

Yrityksen henkiloston sitoutuminen on hyvin tarkeaa yrityksen menestymiselle, jotta yritys
pystyisi tavoittamaan asetetun vision toimintaprosessista, asiakastyon ja asiakaspalvelun
kautta. Asiakassuhteiden ja asiakkuuksien hoitaminen on maaratietoista kehittamista, seuran-
taa ja ohjausta. Asiakassuhteiden hallinta perustuu asiakkaan tarpeista lahtevaan elinkaa-
riajatteluun, jossa asiakassuhteen jatkuvuus ja syveneminen on keskeinen tavoite. Pitaa muis-
taa tutkiessaan asiakastyytyvaisyytta, etta tyytyvainenkin asiakas ei ole valttamatta uskolli-
nen. Paremman tarjouksen saadessaan asiakkaat useimmiten vaihtavat myyjaa. Yrittajan on
hyva ymmartaa naiden kahden sanan ero eli asiakasuskollisuus viittaa uusintaostoihin ja asi-
akkaan sitoutuminen taas hanen mieltymyksiinsa. Uskollisuuden osatekijoita ovat yleinen tyy-
tyvaisyys, aikomus suositella tuotetta muille, halukkuus ostaa uudelleen ja myyjan puolesta

puhuminen.
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2.4 Yritysmuodon valinta

Yritysta perustettaessa on harkittava tarkoin, mika yritysmuoto on sopivin ja tarkoituksenmu-
kaisin, koska yritysmuodon valinnalla on vaikutusta tulevaan toimintaan seka sen onnistumi-
seen. Yritysmuodon valintaan liittyy eraita seikkoja, kuten perustajien lukumaara, paaoman
tarve, verotuskohtelu, vastuu ja yritysriski, toiminnan joustavuus ja jatkuvuus seka voiton ja

tappion jakaminen ja palkanmaksu (Kivela & Nordell 2003, 95-96).

On olemassa useita yritysmuotoja, jotka jaetaan kahteen paaryhmaan: henkiloyrityksiin eli
toiminimiin, avoimiin ja kommandiittiyhtioihin ja paaomayrityksiin eli osakeyhtioihin ja
osuuskuntiin. Eroa naissa ryhmissa on se, etta henkiloyrityksissa yrittajat vastaavat henkilo-
kohtaisella omaisuudellaan yrityksen veloista. Toisin kuin paaomayrityksissa yrittajien vastuu

rajoittuu sijoitettuun paaomapanokseen. (Viitala & Jylha 2006, 65.)

Yritysmuodot

Toiminimi

Toiminimi tarkoittaa yksityista elinkeinoharjoittajaa, joka toimii ja kantaa vastuuta seka yri-
tyksen saamasta voitosta ja yrityksen omaisuudesta. Tarkoittaen sita, etta toiminimen har-
joittaja tyoskentelee itsenaisesti, mutta samalla han kantaa kaiken vastuun yritystoiminnasta

omaisuudellaan. Yksin on ehka helpompaa toimia, koska saa olla itse itselleen pomo (Puusti-

pitaa omat rahat erillaan yrityksen rahoista ja sama koskee velkoja. Toiminimi on helpoin,
yksinkertaisin, halvin ja suosituin yritysmuoto. (Yritysmuodot 2005.) Tama tarkoittaa, sita
etta kaikki tyovoima on peraisin itse yrittajasta, jolloin yrittajan motivaatio ja tyopanos on

tarkeassa roolissa.

Avoin yhtio

Avoimen yhtion perustamiseen tarvitaan vahintaan kaksi henkiloa. Mahdollisten riitatilantei-
den valttamiseksi on aina hyva tehda kirjallinen perustamissopimus, koska jokainen yhtiomies
vastaa kaikella omaisuudellaan ja myos muiden yhtiomiesten tekemisista sitoumuksista. Tama
vaatii hyvin paljon luottamusta kummaltakin osapuolilta. Yhtiomiehet paattavat yrityksen
asioista yhdessa, ellei yhtiosopimuksissa lue toisin. (Yritysmuodot 2008.) Avoimen yrityksen
perustamiseen ei tarvita paaomaa, mutta aloittava yritys tarvitsee aina rahaa, ja siksi olisi

hyva, jos yrityksella olisi omaa tai vierasta paaomaa.
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Avoimessa yhtiossa on oltava tilintarkastajat ja tilinpaatoksen oikeellisuus. Lisaksi kirjanpitoa
on hoidettava kuukausittain. Avoin yhtiomuoto sopii hyvin pienille yrityksille, kuten perheyri-

tys, jossa luottamus on varmaa ja yhteistyo toimii. (Raatikainen 2006, 69.)

Kommandiittiyhtio

Kommandiittiyhtio eroaa avoimesta yhtiosta siten, etta siina on yhden tai useamman vas-
tuunalaisen yhtiomiehen lisaksi ainakin yksi aaneton yhtiomies (Kuosmanen 2008, 7). Vas-
tuunalainen yhtiomies toimii yhtion nimissa ja on henkilo, joka tekee paatokset ja vastaa
niista. Adneton yhtiomies vain sijoittaa yritykseen, joko rahallisesti tai omaisuudella eli ha-
nella ei ole paatosvaltaa eika oikeutta edustaa yritysta. Eroa naissa kahdessa on se, etta vas-
tuunalainen yhtiomies vastaa yritystoiminnasta koko omaisuudellaan ja aaneton yhtiomies
ainoastaan panostamallaan pasaomalla. Adneton yhtiémies saa sille vuosittain maaratyn koron,
mikali voittoa syntyy. Vero- ja kirjanpitolainsaadanto on sama kuin jo aikaisemmin mainitulla
avoimella yhtiomuodolla. (Raatikainen 2006, 70.) Palkat ovat yhtiomiehille verotettavaa tuloa

ja yhtiolle verotuksessa vahennyskelpoista menoa.

Osakeyhtio

Osakeyhtion perustamiseen vaaditaan vahintaan yksi tai useampi henkilo, joka voi olla myos
juridinen henkilo, joka tarkoittaa toista yritysta, saatiota, kuntaa tai valtiota. Osakkaiden
vastuu rajoittuu yhtionsa osakkeiden sijoittamaan rahamaaraan. Yksityisessa osakeyhtiossa
osakepaaoma on vahintaan 2500 euroa. Osakepaaoma jaetaan osakkeisiin, jotka tuottavat
omistajilleen aanioikeuden yhtiokokouksessa, joka on yhtion ylin paattava elin. Osakkeiden
maarat maaraavat, kuinka paljon on aanivaltaa yhtiossa. Yhtiokokous valitsee hallituksen,
joka valitsee yhteisen toimitusjohtajan, jonka tarkoituksena on vastata yhtion juoksevista

kaytannon hallinnosta. (Kuosmanen 2009, 8.)

Ainoastaan julkisen osakeyhtion osakkeet voivat olla julkisen kaupan kohteena, kuten porssis-
sa. Osakeyhtiolla pitaa olla tilintarkastajat, joiden tehtava on toimittaa vuosittainen tilinpaa-
tos ja tase patentti- ja rekisterihallitukselle (Raatikainen 2006, 70). Yhtiossa osakas voi nos-
taa yrityksesta rahaa, joko palkkana tai osinkotulona. Osinkoa voi jakaa vasta ensimmaisen

tilinpaatoksen jalkeen, ja ne jaetaan osakkeiden omistuksen mukaan. (Kuosmanen 2008, 8.)
Osuuskunta
Osuuskunta on yhteisoyritys, joka eroaa osakeyhtiosta yrittajan aseman ja roolin suhteen.

Osuuskunnan perustamiseen tarvitaan ainakin kolme henkiloa, etenkin kun on kyse yhteisosta.

(Kuosmanen 2008, 8.) Perustamisesta pitaa tehda kirjallinen sopimus, jossa on osuuskunnan
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saannot. Niissa on mainittava osuuskunnan nimi, toimiala, kotipaikka, osuusmaksun suuruus ja
suoritustapa seka -aika, ja tieto siita, miten osuuskunnan hallitusta pidetaan. Jokaisella jase-
nella on yksi aani, joten osuuksien omistama maara ei vaikuta aanimaaraan, jolloin kaikki
jasenet ovat tasapuolisia. Osuusmaksulla jasen voi kayttaa osuuskunnan tarjoamia etuja hy-
vakseen, mutta joutuu sen sijaan maksamaan osuusmaksun, jonka jasen saa takaisin erotes-
saan. Jotta osuuskunta voisi toimia, sen taytyy olla merkittyna kaupparekisteriin. (Raatikai-
nen 2006, 72-73.)

2.5 Verotus

Yritysmuodon valinnalla on yksi tarkea tekija verotuksessa, koska silla on vaikutusta verotuk-
sen hintaan. Verotuksessa yrittajan saama tulo jaetaan joko paaoma- tai ansiotuloon. Paa-
omatulo on suhteellinen, veron maara paaomatulosta on aina 28 %. Sen sijaan ansiotulojen
vero on progressiivinen eli veroprosentti kasvaa sen mukaan miten tulot kasvavat. (Kuosma-
nen 2008, 9.)

Paaomavero Valiton vero Valillinen vero
Arvolisavero yhteisovero ennakkovero
tulovero kunnallisvero kirkollisvero

Taulukko 3. (Meretniemi & Ylonen 2008, 54).

Valilliset ja valittomat verot

Valittomiin veroihin kuuluvat tulo- ja varallisuusverotus ja valillisiin, kulutusvero. Naille yri-
tyksille maksetaan veroa, kuten valtiolle, kunnalle, seurakunnalle ja veroluonteisia maksuja

kansanelakelaitokselle.

Paaoma- ja ansiotulojen verotus

Tulot jaetaan paaoma- ja ansiotuloihin, jotka verotetaan eri tavoin. Luonnollisen henkilon
paaomatuloa ovat esimerkiksi korkotulo, vuokratulo, voitto-osuus, henkivakuutuksen tuotto ja
porssiyhtiolta saatu osinkotulo. Ansiotuloja ovat palkka, elakkeet, etuudet ja jotkin vahingon

korvaukset ja vakuutussuoritukset. (Meretniemi & Ylonen 2008, 55.)

2.6  Taloussuunnitelma

Tavoitteena on paaomalaskelman ja rahoituslaskelman avulla saada yrityksen taloudesta kan-
nattava ja jatkuva. Yritystoiminnan suunnittelulla yritys pystyy seuraamaan omaa taloudellis-

ta tilannetta. Tulojen ja menojen jarjestelmallinen suunnittelu on hyvin keskeinen osa yrityk-
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sen toiminnan suunnittelua. Yritystoiminnan alkuvaiheisiin kuuluvat seuraavat laskelmat, ku-
ten paaomatarvelaskelma, rahoituslaskelma ja kassabudjetti. Paaomalaskelma kertoo, kuinka
paljon yritys tarvitsee investointipaaomaa, kuten koneiden ja laitteiden hankintaa varten.
Paaomalaskelmassa selviaa, kuinka paljon yritys tarvitsee rahaa toimintansa pyorittamiseen
ennen kuin yritys saa riittavasti myyntituottoja, jolla pystyy kattamaan menot. Rahoituslas-
kelmalla pystytaan selvittamaan, mista yritys hankkii paaomaa toimintansa alkuvaiheessa.

(Avoinyrittaja kurssi materiaali, 9.)

Erityisesti rahoittajat, yritystukien ja mahdolliset sijoittajat, asiakkaat ja tavaran toimittajat
arvioivat yrityksia niiden kannattavuuden, vakavaraisuuden ja tuottavuuden ja maksuvalmiu-
den perusteella. Juuri nama tekijat kertovat yrityksen taloudellisesta suorituskyvysta. Siksi
yrityksen rahoituksen suunnitteluun kannattaa kayttaa paljon aikaa ja huolellista panostusta.
Yrityksen toiminta on kannattavaa silloin, kun tulot ovat menoja suuremmat. On muistettava,
etta kannattavuus on liiketoiminnan perusta. Toiminnan alkuvaiheessa olisi tarkeaa kaikissa

tilanteissa kustannustehokkuus. (Meretniemi & Ylonen 2008, 68.)

Yrityksen tarkeat talouden tekijat

MAKSUVALMIUS TUOTTAVUUS

KANNATTAVUUS VAKAVARAISUUS

Taulukko 4. (Meretniemi & Ylonen 2008, 68).

Kasitteita

Maksuvalmius

Yrityksella on maksuvalmiutta eli likviditeettia, kun yrityksella on rahaa kaytettavissa. Yrityk-
sen maksuvalmius koostuvat kateisvaroista, pankkitalletuksista ja sijoituksista. Maksuvalmius
kertoo, riittavatko yrityksen rahat kulujen maksuun. Maksuvalmius ei aina kerro kaikkea. Kan-
nattavallakin yrityksella voi toisinaan olla vaikeuksia maksaa maksuja. Siksi on tarkeaa suun-
nitella yrityksen rahoitusta, jotta yritys pystyy maksamaan muun muassa ostolaskuja, palkko-

ja, velkojen lyhennyksia, korot ja verot ajallaan. (Meretniemi & Ylonen 2008, 70.)
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Kannattavuus

Kannattavuus merkitsee sita, etta tulot ovat menoja suuremmat. Alkuvaiheessa yrityksella
saattaa olla vaikeuksia olla kannattava ja yritys voi toimia vuoden tai kaksi tappiollisesti,
mutta pitkalla tahtaimella yritystoiminnan pitaisi olla kannattavaa. Kannattavuus mahdollis-
taa yrityksen kasvun, henkiloston lisayksen ja yrityksen menestymisen. Olisi aina suotavaa
arvioida etukateen, paljonko yrityksella on menoja, jotta osaa varautua kuluihin. Yrityksen
kannattavuuden parantamiseen kaytetaan yleensa myynnin kasvattamista tai vahentamalla
yrityksen menoja. Yrittajan suositellaan seuraamaan jatkuvasti yrityksen kannattavuutta,

koska tuloksen saa vasta tilikauden paatyttya. (Meretniemi & Ylonen 2008, 70.)

Tuottavuus

Tuotettavuus on tuotoksen ja panoksen suhde. Tuotoksen muodostavat aikaansaatujen tuot-
teiden ja palveluiden maara ja laatu. Panoksella sen sijaan tarkoitetaan maaraa ja laatua,
mita on kaytetty tuotoksen aikaansaamiseksi. Tuottavuus ei valttamatta tarkoita kannattavaa

toimintaa.

Vakavaraisuus

Yrityksen vakavaraisuus eli omavaraisuusaste on tunnusluku, joka kertoo yrityksen taloudesta.
Vakavaraisuudella tarkoitetaan sita, etta yrityksella ei ole liikaa lainaa. Jos vakavaraisuus
laskee, se tarkoittaa, siten etta yrityksella on aiempaa enemman velkaa. Mita vakavaraisempi
yritys, niin sita helpompi silla on selviytya talouden ja markkinatilanteiden tuomista muutok-
sista. (Meretniemi & Ylonen 2008, 70.)

Budjetin laadinta

Budjetin laadinta kertoo yrityksen tulevista tuloista ja menoista. Budjetin avulla yritys pystyy
seuraamaan kannattavuutta. Maaraajoin verrataan budjettia toteutuneisiin tuloihin ja menoi-
hin. Jos eroavuuksia loytyy, niin se pitaisi huomata mahdollisimman pian. Budjetin laadinta
kertoo hyvin, ovatko kulut olleet tuloja suuremmat. Jos kulut ovat olleet suunniteltua suu-
remmat, niin silloin pitaisi pyrkia karsimaan ylimaaraiset kulut pois. Vastaavasti, jos tulot
ovat jaaneet pienemmiksi kuin oli suunniteltu, niin pitaisi myyntia lisata ripeasti tai miettia,
ovatko tuotteet ja palvelut olleet sita, mita asiakkaat haluavat. (Meretniemi & Ylonen 2008,
72.)
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2.7 Rahoitus

Yrityksen perustaminen vaatii huolellista taloudellista suunnittelua, johon joutuu tekemaan
monia laskelmia. Rahoitusmarkkinat ovat tana paivana kehittyneet valtavasti; pankit ja va-
kuutusyhtiot yhdistyvat ja kansainvalistyvat. Yrittajan on itse oltava asioista ajan tasalla.
Perinteisesti yrityksen rahoitus jaetaan tulo- ja paaomarahoitukseen. Tulosrahoituksella tar-
koitetaan rahoitusta, joka saadaan, kun myyntituloista vahennetaan menot, kuten ostomenot.
Paaomarahoitus luokitellaan omaan seka vieraaseen paaomaan. Vieraspaaoma voi olla seka
lyhytaikaista tai pitkaaikaista. Lyhytaikaisessa rahoituksessa takaisinmaksuaika on useimmiten

vuoden ja pitkaaikaisissa takaisinmaksuaika on yli vuoden mittainen. (Raatikainen 2006, 118.)

Yrittajan on panostettava etenkin alussa rahoitussuunnitteluun ja muistettava, etta toiminnan
alkuvaiheessa yritykselle yleensa kertyy menoja enemman kuin tuloja. Liiketoimintaan sisal-

tyy usein piilokustannuksia, joita ei ole helppo aina huomata. (Kuosmanen 2006, 22.)

Oma paaoma

On aina parempi toiminnan jatkuvuuden kannalta, jos yrittaja pystyy sijoittamaan yritykseen-
sa omaa paaomaa. Omaan rahoitukseen luokitellaan myos yrittajan omaisuuden sijoittaminen
yritystoimintaan, kuten koneet ja laitteet. Olisi suotavaa, jos yrityksella olisi osakkaita, jotka
sijoittaisivat yritykseen rahaa, koska se toimisi tarkeana rahanlahteena. Olennaista on ottaa
myos selvaa, voisiko yritys saada ulkopuolisia avustuksia, kuten tuotekehitykseen, viennin
aloittamiseen tai kone- ja laiteinvestointeihin. Talla hetkella sanotaan paaomasijoittamisen
olevan nousussa. Taten sijoittajat, jotka sijoittavat yritykseen, odottavat yrityksen kasvavan
ja tuottavan voittoa. Paaomasijoittajiin kuuluvat yksityiset, julkisrahoitteiset, pankit ja suur-

yritysten yhteydessa toimivat.

Starttiraha

Aloittavalla yrityksella on mahdollisuus hakea tyovoimatoimistosta starttirahaa, jolla yritys
voisi paasta alkuun. Starttirahan tarkoituksena on turvata yrittajan toimeentulo yritystoimin-
tansa alkuvaiheessa, joten starttiraha ei ole yritystuki. Starttirahan myontamiselle loytyy

myos kriteereja, kuten

hakijalla on yrittajakokemusta tai riittava koulutus yritystoimintaan
hakijalla on riittavat valmiudet yritystoimintaan

yritys voi olla kannattava ja menestya

yritystoiminta ei saa olla aloitettu ennen kuin paatos tuesta on myonnetty

hakija ei saa valtionavustusta omiin palkkakustannuksiin
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hakijalle ei makseta tyottomyyspaivarahaa tai tyomarkkinatukea samanaikaisesti
starttiraha ei vaaristaisi muiden, samoja tuotteita tai palveluita tarjoavien tahojen

kilpailua.

Starttirahaa on mahdollista saada myos ne, jotka siirtyvat palkkatyosta, opiskelusta tai koti-
tyosta kokoaikaiseksi yrittajaksi. Starttirahaa ei makseta hakijalle, jos han siirtyy palkkatyos-
ta tekemaan samaa tyota yrittajana etenkin, jos hakijan paaasiallinen toimeksiantaja on ha-

nen aiempi tyonantajansa. (Starttiraha 2009.)

On hyvin tarkeaa, ettei yritystoimintaa ole ehditty aloittaa ennen kuin on tullut paatos tuen
saannista. Lisaksi yritys ei saa olla merkittyna arvonlisavero- eika ennakkoperintarekisteriin
ennen paatosta. Starttirahaa voi saada maksimissaan 18 kuukautta, 527-620 euroa kuukaudes-
sa. Starttirahaa hakiessa on laadittava liiketoimintasuunnitelma, rahoituslaskelma ja kannat-
tavuuslaskelma. On tehtava myos starttihakemus. Yrittajan on haettava verovelkatodistus ja

toimitettava nama kaikki tyovoimatoimistoon. (Starttiraha 2009.)

Ulkopuoliset rahoittajat

Ulkopuolisia rahoittajia ovat muun muassa erilaiset pankkilainat, kuten euromaarainen luotto
tai luotollinen sekkitili, vakuutusyhtioiden sijoitusluotot, rahoitusyhtioiden tarjoamat rahoi-
tusmuodot, erilaiset julkiset tuet seka EU:n kansainvalisten rahoituslaitosten tarjoamat rahoi-
tusvaihtoehdot. Rahoitustahoja on siis useita, yrittajan on osattava valita juuri yritykselleen
sopiva rahoituslahde. (Raatikainen 2006, 119.)

Paaomapula on hyvin yleista uutta yritysta perustettaessa, siksi onkin tarkeaa juuri panostaa
omaan rahoitukseen. Mita suurempi on oman panoksen osuus, sita helpompaa on loytaa hank-
keelle ulkopuolista rahoitusta. Useimmiten aloittava yritys ei selvia ilman ulkopuolista rahoi-
tusta. Ulkopuolisen rahoituksen saanti riippuu paljon yrityksen liikeideasta, toimialasta ja
yritykseen kohdistuvista riskeista. Jokaisessa rahoituslahteessa on aina omat hyvat ja huonot
puolensa. (Raatikainen 2006, 119.)

Pankki

Yrittajan on hyvin tarkeaa luoda hyva suhde pankkiin, koska pankki on uuden yrittajan merkit-
tava yhteistyokumppani jo silloin, kun perustaa yrityksen ja sen toiminnan myohemmissakin
vaiheissa. Yritys tarvitsee pankkia hoitaakseen yrityksen paivittaisia raha-asioita seka muita
maksuliikenteeseen liittyvia asioita. Useimmille uusille yrityksille pankkilaina on ainoa ulko-
puolinen rahoituslahde. On olemassa muitakin erityisrahoituslaitoksia, kuten Finnvera Oyj,

joka edellyttaa, etta pankki osallistuu niiden rahoittamien hankkeiden rahoitukseen.
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Yrityksen hakiessa pankista lainaa, pankki kiinnittaa huomiota erityisesti naihin asioihin:

yrityksen liikeidea

johdon osaaminen
omistajien osaaminen
toimiala

kilpailijat

asema markkinoilla
yritykseen kohdistuvat riskit
taserakenne

tilinpaatosanalyysi.

Pankit haluavat luotoilleen aina vakuuksia, yritysluotoissa se on yleensa kiinteisto- tai yritys-
kiinnitys. Arvopapereita kaytetaan myos luottojen vakuuksina. Lisaksi tarvitaan myos yrittajan
henkilokohtainen takaus. On varauduttava myos siihen, etta yrittaja laittaa omaisuuttansa
vakuudeksi, kuten omakotitalonsa tai asunto-osakkeensa. Pankeilla on tarjolla erilaisia luotto-
ja erilaisiin tarpeisiin. Valuuttaluotto sopii viennin ja tuonnin rahoitukseen ja luotollinen tili,

joka on yritykselle joustava ja kateva rahoitusmuoto. (Raatikainen 2006, 120.)
Finnvera Oyj

Finnvera on hyvin tunnettu erityisrahoitusyhtio, joka tarjoaa yritysten rahoitusmahdollisuuk-
sia lainoin, takauksin ja vientirahoituspalveluin. Finnvera tarjoaa rahoitusta yrityksen perus-
tamiseen, kasvuun, kehittamiseen, kansainvalistymiseen ja yrityksen kaikkiin kehitysvaihei-

siin, kuten investointeihin ja kayttopaaomaan. Finnvera tarjoaa rahoituspalveluja erityisesti

pienille ja keskisuurille yrityksille. (Finnvera esite.)

Lisaksi Finnvera tarjoaa naisyrittajalainaa, jolla halutaan tukea naisyrittajia. Naisyrittajalaina
on tarkoitettu pienyrityksille, joissa on enintaan viisi tyontekijaa ja joista nainen tai naiset
omistavat yli 50 %. Lisaksi naisen tulee myos johtaa yritysta. Naisyrittajalainaa kaytetaan
muun muassa investointeihin, kayttopaaomaan tai muihin aloittamis- ja laajennushankkeisiin
seka yrityksen kehittamiseen. Lainamaara on useimmiten 3000 -35 000 euroa ja laina-aika on
viisi vuotta, josta on mahdollista saada ensimmaisen vuoden ajan lyhennysvapaata. Naisyritta-
jalaina ei esta saamasta tyoministerion myontamaa starttirahaa. Rahoituksen saamiseksi on
laadittava Finnveralle liiketoimintasuunnitelma seka arvio sen toteuttamisesta. (Finnvera
2009.)
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Lainat ja takaukset

Mita todennakoisimmin, ilman vakuuksia ei ole mahdollista saada lainaa. Rahoittaja edellyt-
taa, etta yritys maksaa lainansa pois sovitun ehdon mukaisesti. Jotta rahoittajat voivat olla
varmoja, he vaativat vakuuksia eli jotain konkreettista, silta varalta mikali yritys ei pysty
maksamaan lainojaan. Nain rahoittajat varmistavat saatavansa. Finnvera Oyj on Suomen val-
tion omistama erityisluottolaitos, joka myontaa aloittavalle yritykselle lainaa ilman minkaan-
laisia vakuuksia, mutta tuolloin liiketoimintasuunnitelman on oltava erittain hyva. Yleisimpia

vakuuksia ovat kiinnitys, pantti, takaus tai kovenantti. (Raatikainen 2006, 123.)

Kiinnitys on mahdollista hakea kiinteistoon, tonttiin tai yritykseen. Rahoittajan on mietittava
tarkkaan, mika on kiinnitettavan kohteen todellinen arvo. Yleensa vakuusarvo on 70-80 pro-

senttia todellisesta arvosta. Pantilla tarkoitetaan lainan vakuudeksi annettavia arvopapereita,
maaraaikaistalletuksia tai muita panttauskelpoisia irtaimia omaisuuksia. Lisaksi panttaukseen
kelpuutetaan tiettyja oikeuksia, kuten patentit, tavaramerkit tai tekijanoikeudet, jotka mah-

dollisesti muodostavat merkittavan vakuusarvon. (Raatikainen 2006, 123.)

Takauksella tarkoitetaan sita, etta jos yritys ei pysty maksamaan lainanlyhennyksia, niin ra-
hoittajan on mahdollista vaatia maksua lainan takaajalta, joka voi olla yksityinen tai yritys.
Kovenantti on vakuusmuodoista uusin ja viela suhteellisen vahan kaytetty. Kovenantti on lai-
nasopimukseen liitetty ehto siita, etta yritys sitoutuu yllapitamaan tietyt taloudelliset ja toi-
minnalliset edellytykset koko lainan ajan, toisin sanoen kovenantti on yritysvakuus. (Raatikai-
nen 2006, 123.)

2.8 Henkilosto

Henkilostojohtaminen

Niin kuin sanotaan, henkilosto on yrityksen tarkein voimavara, siksi on tarkeaa pitaa huolta
seka itsestaan etta tyontekijoista (Kauhanen 2001, 14). Henkiloston osaamista tulisi kehittaa
tietyin valiajoin, siten saa myos henkiloston sitoutumaan tyohon ja yritykseen (Henkilostojoh-

taminen 2008). Henkilostojohtamisen paatehtavat jaetaan neljaan alueeseen:

o strateginen henkilostojohtaminen
o yrityksen perusrakenteiden johtaminen
o henkiloston ohjaus ja tukeminen

o uudistuksen ja muutoksen ohjaus

(Ulrich 2007, 46).
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STRATEGINEN TOIMINTA
-tahtain tulevaisuudessa

Strateginen Uudistumisen ja muutoksen
henkilstdjohtaminen johtaminen

PROSESSIT IHMISET

Yrityksen perusrakenteiden

johtaminen Henkiloston ohjaus ja
tukeminen

OPERATIIVINEN TOIMINTA
- Paivittainen toiminta

Kuvio 3. Henkilostojohtamisen roolit kilpailukykyisen organisaation rakentamisessa (Ulrich 2007, 47).

Hyva muistisaanto: ”"Motivaatio lisaa tyonhalual!”. Yrittajana selvittaisin oman henkilostoni
kehittamistarpeet. Huolehtisin, etta henkilostollani olisi yrityksessa sopiva henkinen ja fyysi-
nen kuormitus, rakenteeltaan kokonainen tyo, monipuolinen tyon sisaltd, vuorovaikutukselli-
nen ja merkittava tyo. Pyrkisin siihen, etta tyontekijat nakevat oman tyonsa saavutuksen ja
tuloksensa. (Rehu 2006.) Hyva johtaja motivoi, kehittaa, kouluttaa ja palkitsee tyontekijoi-

taan.

Henkilostojohtamisessa on erittain tarkeaa maaritella tavoitteet, jotta tiedetaan, mitka ovat
yrityksen paamaarat. (Henkilostojohtamisen mitta 2009.) Tavoitteen pitaminen mielessa tuot-
taa lopputulosta. Lopputulos syntyy tavoitteesta ja ratkaisusta. (T + R = L ) Tavoite + Ratkaisu
= Lopputulos. Hyva johtaja osaa motivoida ja kannustaa. Hyva esimies auttaa alaistaan moti-
voitumaan parhaiten siten, etta alainen oivaltaa itse tavoitteensa. (Luentomateriaali, RYLA,
2006.)

Kiteytettyna lainaan kiinalaista sanontaa, jossa johtajia on neljanlaisia: ”
niita, joita pelataan
niita, joita rakastetaan

niita, joille nauretaan
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niita, jotka johtavat huomaamattaan”
(Johtajuus- vaikea taito 2009.)

Henkiloston suunnittelu

Oikea henkilosto on yrityksen tarkein voimavara. Kaikilla toimialoilla henkilostolla on merkit-
tava vaikutus yrityksen menestymiseen. Tyontekijoiden osaaminen, tiedot, taidot, kokemus,
koulutus ja tahto sisaiseen yrittajyyteen ovat hyvin tarkeita yritykselle. Heraa mietteita, olla-
ko yksin, yhdessa, tyontekijana vai yhteiskumppanina. On helppo tehda paatoksia ja visioita,
jos toimii yksin. Yksin yrittaminen sopii itsenaisille ammatinharjoittajille. Yksinyrittaminen
voi koitua kuitenkin hyvinkin raskaaksi ja yksinaiseksi. (Meretniemi & Ylonen 2008, 100.)
Yhdessa yrittaminen on useimmiten tehokasta ja jarkevaa, jos tuntee yhteistyon tuovan lisa-
arvoa yritykselle. Kun yrityksessa on useampia perustajia, on jarkevaa tehda kaikki sopimuk-
set kirjallisina, jotta voitaisiin myohemmin valttaa mahdolliset ongelmat ja sekaannukset.
(Meretniemi & Ylonen 2008, 100.)

Yhtiokumppanin valinta

Yhtiokumppanin valintaan vaikuttavat monet asiat, ottaako tyokaverin, perheenjasenen vai
ystavan. Erimielisyydet perheenjasenen ja ystavan kanssa voi johtaa ystavyyden menetyk-
seen. Tyokaverin kanssa suhteet olisivat joustavammat ja molemmat tietavat tekevansa par-
haansa yrityksen menestymisen eteen. Yhtiokumppani jakaisi tuolloin vastuun yrityksessa.
Toisen sairastuessa yrityksella on kuitenkin tyovoimaa, toisin kuin yksin yrittajalla. Yhtio-
kumppanit jakavat nain ollen tietojaan, taitojaan, kokemustaan ja osaamistaan. Yhtiokump-
panit voivat keskittaa ydinosaamisensa johonkin tiettyyn osa-alueeseensa. Yhdessa yrityksessa
on enemman paaomaa ja kasvattaa uskottavuutta rahoittajien ja yhteistyokumppaneiden
silmissa. (Meretniemi & Ylonen 2008, 100.)

Henkiloston maara

Henkiloston maaraan vaikuttavat monet seikat, millaista osaamista tarvitaan, kuinka paljon ja
kuinka pitkaan. Pitaa harkita, mika on yrityksen tarve tyontekijoille ja mihin tyosuhteeseen
heita tulisi palkata. Palkkaako osa-aikaiseen, maaraaikaiseen vai kokopaivaiseen tyohon. Yri-
tyksen tulisi kartoittaa, milla henkiloston maaralla yritys pystyy toimintaansa pyorittamaan.
Mahdollisuuksia on monia esimerkiksi alihankkijoiden kaytto, tyovoiman vuokraus tai yhteistyo
muiden yrittajien kanssa. Aina pitaisi miettia henkilostoa palkatessa, mika on yrityksen toi-

minnalle kannattavaa. (Meretniemi & Ylonen 2008, 100.)
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Henkiloston hankinta

Henkiloston rekrytointi vie paljon aikaa ja on kallista, lisaksi riskialtis yritykselle. On tarkeaa,
etta rekrytoinnissa loytaa oikeanlaiset ja sopivat ihmiset kyseiseen tyohon. Rekrytoinnin vai-

heet koostuvat seuraavista vaiheista:

o tarpeen kartoitus ja hakukriteerien laadinta
o tyopaikan markkinointi

o ehdokkaiden etsinta valitulla menetelmalla
o ehdokkaiden haastattelut

o henkilon valinta

o tyosopimuksen teko

o perehdytys

o vakinaistaminen koeajan jalkeen

Rekrytointikanavat:

o puskaradio o Internet

o lehti-ilmoitus o konsulttiyritykset

o tyovoimatoimisto o verkosto

o tuttavat o kauppojen ilmoitustaulut

o head hunting -yritykset o tyovoimavuokrausyrityksilta
o oppilaitosten ilmoitustaulut o rekrytointimessut

(Meretniemi & Ylonen 2008, 104; luentomateriaali 2006.)

Tyoajat ja sopimukset

Saannollinen tyoaika tyoaikalain mukaan on korkeintaan 8 tuntia vuorokaudessa ja 40 tuntia
viikossa. Tyopaivan maara ei ole tyoaikalaissa maaratty, joten tyopaivat voivat jakaantua
kuudelle paivalle. Saannoksia tyoaikalakiin koskee muun muassa lepoajoihin, yo- ja vuorotoi-
hin, sunnuntaitoihin, tyoaika-asiakirjoihin. Lisaksi on poikkeuksia, jolloin yritys voi teettaa
ylitoita suostumuksella. Ylityota saa teettaa korkeintaan neljan kuukauden jaksolla 138 tuntia

ja enintaan 250 tuntia vuodessa. (Meretniemi & Ylonen 2008, 106.)

Kirjallinen tyosopimus on molempien seka tyonantajan etta tyontekijan parhaaksi. Tyosopi-

muksessa maaritellaan tyon tekemisen ja palkitsemisen ehdot. Tyosopimuksessa tyontekija
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sitoutuu tekemaan tyota kyseiselle yritykselle ja vastineeksi tyontekija saa palkkaa seka mui-
ta mahdollisia luontaisetuja. Tyoehtosopimuksen tavoitteena on pitaa tyosuhteiden ehdot
yhtenaisina. Neuvottelutilanteissa tyoehtosopimus pyrkii tasa-arvoisuuteen neuvottelutilan-
teissa seka turvaamaan tyontekijan asemaa. Tyoehtosopimuksissa maarataan alan minimipal-
kat, ylityo- ja viikonlopputyon korvaukset. Tyoehtosopimus on mitaton, jos tyonantaja kirjoit-

taa ehdon, joka poikkeaa yleissitovista ehdoista. (Meretniemi & Ylonen 2008, 107).

Useimmissa tyopaikoissa on koeaika tyosuhteen alussa, mika on yleensa 3-4 kuukautta. Tyoeh-
tosopimuslaissa on maaritelty tarkoin tyonantajaa seka tyontekijaa koskevat irtisanoutumis-
ajat. Jos tyontekija on ollut tyossa alle vuoden tyossa, irtisanoutumisaika on 14 arkipaivaa,
mutta jos tyontekija on ollut yli vuoden, niin irtisanoutumisaika on 1 kuukausi. Tyonantajan

irtisanoessa tyontekijan irtisanomisajat ovat seuraavat:

Tyosuhteen kesto Irtisanomisaika
enintaan vuosi 14 paivaa
1-4 vuotta 1 kuukausi
4-8 vuotta 2 kuukautta
8-12 vuotta 4 kuukautta
yli 12 vuotta 6 kuukautta

Taulukko 5. (Meretniemi & Ylonen 2008, 107).

Palkat

Tyontekijoiden palkitsemista voidaan jakaa seka taloudelliseen etta ei-taloudelliseen palkit-
semiseen. Taloudelliset palkitsemiset ovat muun muassa, peruspalkka, suoritus- ja tulospalk-
ka, luotoisedut, henkilostoalennukset ja harrastusmahdollisuudet. Ei-taloudelliseen palkitse-
miseen kuuluvat urakehitys, itsensa kehittaminen, tyon kehittaminen, koulutus, kiitos ja tun-
nustus. (Meretniemi & Ylonen 2008, 108.)

Palkanlaskenta ja palkan sivukulut

Palkanlaskenta onnistuu pienella yrityksella itse. Palkkalaskuria apuna kayttaen, loytyy sivulta
palkka.fi. Palkkalaskurista saa katevasti myos kaikki tarvittavat tiedot ja tulosteet veroviras-
toa ja vakuusyhtioita varten. On muistettava, etta palkanmaksuun liittyvat aina sivukulut.
Riippuen yrityksista sivukulut saattavat olla hyvinkin suuret, esimerkiksi jos henkilon palkka
on 1000 euroa kuussa, tyontekijasta aiheutuvat kokonaiskulut ovat 1500 euroa, kun kertoime-

na kaytetaan 50 % palkasta. Sivukuluihin luetaan muun muassa lomarahat, sairausajan palkat,
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sosiaaliturvamaksut, elakevakuutukset, tyottomyysvakuutukset, pakolliset tapaturvamaksut ja
tyoterveyshuollon kulut. Kuluja yritykselle aiheuttavat myos luotoisedut ja virkistyskulut seka

tyontekijan tyotilasta ja laitteista aiheutuvat kustannukset. (Meretniemi & Ylonen 2008, 108.)

Yrittajan on huomioitava, etta palkkaa tulee maksaa siten, etta se on sovittuna paivana tyon-
tekijan pankkitililla. Palkkalaskelmassa pitaisi nakya palkka, luotoisedut, pidatetyt verot ja
verottomat korvaukset. Ylityosta pitaisi maksaa korotettua palkkaa. Palkka on 50 %:lla koro-
tettua kahdelta ensimmaiselta tunnilta, siita eteenpain 100 %:lla (Meretniemi & Ylonen 2008,

109). Sunnuntaiylityot ovat 100 %:lla korotettua palkkaa.

Tyohyvinvointi

Tyohyvinvointi on erittain tarkeaa seka yrittajalle itselleen etta tyontekijalle. Hyvinvointiin
vaikuttavat monet asiat, kuten yksityiselaman tilanteet. Hyvinvointia on hyva tarkastella laa-
jemmasta nakokulmasta kuin vain terveyden ja tyotyytyvaisyyden nakokulmasta. (Hyppanen
2007, 151). Yrittaja voi helposti ylikuormittua, jos elama pyorii vain yritystoiminnan ymparil-
la. On olennaista huolehtia seka itsestaan etta tyontekijoista. Alla on helppo muistilista, mit-

ka edistavat tyohyvinvointia:

o terveellinen ja monipuolinen ravinto
o hyotyliikunta

o riittava liikunta

o riittava uni

o sosiaalisten suhteiden yllapito

o vapaa-aika

o lomat

(Meretniemi & Ylonen 2008, 112).

Kun voi henkisesti hyvin, niin jaksaa myos fyysisesti. Tassa on hyva kaava henkisen paaoman
osa-alueista: fyysinen ja henkinen hyvinvointi, osaaminen ja sosiaalinen paaoma. Osaaminen
koostuu sen sijaan tiedosta ja taidosta toisin kuin sosiaalinen paaoma sisaltaa sosiaaliset suh-
teet, verkosto seka luottamusasiat. (Hyppanen 2007, 151.) Tyohyvinvointi edistaa ja lisaa
tuloksia. Sen vaikutukset ovat suuret, kuten pienentaa sairas poissaolon maaraa, parantaa
tyotyytyvaisyytta, motivaatiota ja tyoilmapiiria. Tyonantaja on velvollinen jarjestamaan tyon-
tekijoilleen tyoterveyshuollon. Tyonantajat voivat antaa tyontekijoilleen esimerkiksi liikunta-

ja lounasseteleita tai kulttuuriseteleita. (Meretniemi & Ylonen 2008, 112.)
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SELKEA ORGANISAATION PERUSTEHTAVA
N

Kuvio 4. Toimivan tyoyhteison peruspilat (Jarvinen 1998). (Hyppanen 2007, 153).

Esimiehena pyrkisin noudattamaan seuraavan kuvan peruspilareita, jotta tyoyhteisoni voisi
hyvin. Tyoyhteiso toimii, jos osatekijat tyoymparistossa ovat kunnossa. Jos joku osatekijoista
ei toimi, niin koko systeemi on epavakaa, mika johtaa ongelmiin. (Toimivan tyoyhteison pe-
ruspilarit 2009.) Peruspilarit kuvaavat organisaation johtamistapaa, toiden jarjestelyja, yhtei-
sia pelisaantoja, avoimia vuorovaikutuksia ja jatkuvaa arviointia. (Hyppanen 2007, 153.) Siksi
minun tuleekin esimiehena seurata ja arvioida aika-ajoin toimintaa ja tyoyhteison toimivuut-

ta.

2.9  Yritystoiminnan riskit

Yritystoimintaan liittyy monenlaisia riskeja ja uhkia. Mikaan ei ole varmaa. Riskilla tarkoite-
taan vahingon tai tappion uhkaa tai vaaraa. Vastuullisella johtamisella tarkoitetaan niiden
riskien tunnistamista ja niihin varautumista. Hyvalla johtamisella on mahdollisuus pienentaa

yrityksen riskeja, paatoksentekoa tulevalla suunnittelulla, tavoitteiden ja paamaarien maarit-
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telylla seka toiminnan tehokkuuden ja tulosten tarkkailulla. Tarkoituksena on huolehtia yri-
tyksen riskienhallinnassa siita, etta johto ja henkilosta turvaa asiakkaan saaman palvelun ja
jatkuvuuden. (Viitala & Jylha 2006, 342.)

Riskienhallinta on ennakoivaa, suunnitelmallista ja jarjestelmallista toimintaa, jolla pyritaan
vahentamaan riskeista aiheutuvia vahinkoja. Vastuullisesti toimivassa yrityksessa riskienhal-
lintaan osallistuu koko yrityksen henkilosto, kukin omassa roolissaan. Riskienhallinta koostuu
muun muassa riskien tunnistamisesta, analysoinnista ja hallintakeinojen maarittelysta. Joten
riskienhallinta alkaa siita, etta pohditaan yrityksen toimintaan liittyvat mahdolliset riskit. On
hyvin vaikeaa ja lahes mahdotonta varautua riskeihin, jos niita ei ole tunnistettu. Yritystoi-
mintaan liittyvia riskeja on mahdotonta poistaa kokonaan, mutta niita on kuitenkin mahdollis-
ta pienentaa. (Viitala & Jylha 2006, 344.)

Riskit voidaan luokitella kahteen paaryhmaan: yrityksen sisaisiin ja ulkoisiin riskeihin. Toimin-
nasta aiheutuvia riskeja ovat muun muassa omaisuusriskit, kuten tulipalo, vesivahinko, luon-
nonilmio tai puutteellinen kunnossapito. Mita riskeja liittyy henkilostoon voivat olla tyotapa-
turmat, sairaudet, puutteelliset taidot, tiedot ja rikokset. Korvausvastuita ovat esimerkiksi
tuotevastuu, ymparistovastuu, sopimus- ja tietovastuu. On myos yrityksen ulkopuolisia riske-
ja, kuten markkinoista johtuvat riskit; kauppasopimukset ja kilpailijoiden toimenpiteet seka
poliittiset riskit, kuten lakien muuttuminen, kansallistaminen ja terrorismi. Ulkoisiin riskeihin
kuuluu myos IT-riskit, joita ovat muun muassa tietovuoto, keskeytykset, virukset, petokset ja
hakkerointi. (Viitala & Jylha 2006, 344.)

Toisena vaiheena riskienhallinnassa on riskianalyysi, jossa selvitetaan vahinkotiheytta ja arvi-
oidaan riskien toteutumisen mahdollisia seurauksia. Analyysien avulla paatetaan, mita ris-
kienhallintakeinoa kaytetaan. Riskienhallintamenetelmia kaytetaan, kun halutaan pienentaa
riskin toteutumisen todennakoisyytta tai toteutuneen vahingon pienentamiseen. (Viitala &
Jylha 2006, 344.)

Muita riskeja

Yrityksilla voi olla muitakin riskeja, kuten tietoon ja osaamiseen liittyvia riskeja. Tiedot ovat
hyvin tarkeita ja se on yrityksen toiminnalle arvokasta tietoa, joka ulkopuolisiin kasiin joutu-
essaan voi aiheuttaa vahinkoa yrityksen menestymiselle ja sen toiminnalle. Toinen yritykseen
liittyva riski on ihmisessa, joiden osaaminen sanotaan olevan paaosin hiljaista. Osaajien pois-
tuminen yrityksesta tai heidan toimintakykynsa heikkeneminen saattavat aiheuttaa hanka-
luuksia yrityksessa. Osaajiin liittyvia riskeja voivat olla seuraavanlaiset; henkilo lahtee pois

yrityksesta tai jopa siirtyy kilpailevaan yritykseen. Henkilon henkinen ja fyysinen vasymys
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tyossaan, joka heikentaa yrityksen voimavaraa tai henkilo sairastuu. (Viitala & Jylha 2006,
346.)

Yrityksen riskeihin kuuluvat myos tietoriskit, kuten tiedon varastaminen, -vaarentaminen, -
tuhoaminen, -vanheneminen ja lisaksi vaara tai puutteellinen tieto. Yleisesti yrityksen tieto-
riski voi olla sita, etta sahkoposti tai virus olisi tunkeutunut yrityksen tietojarjestelmiin ja
tuhonnut yrityksen arvokkaita tietoja. Siksi yrityksella on oltava hyvat tietoturva- ja virustor-
juntaohjelmat. Tiedon suojaamiskeinoja ovat muun muassa henkiloston salassapitovelvolli-
suus, tietoverkkojen elektroninen valvonta ja suojaukset, kulunvalvontajarjestelma, kassa-
kaapit ja vartiointi. (Viitala & Jylha 2006, 347.)

Riskienhallinta

Yritys toimintaa harjoittaessa kohtaa aina riskeja, mutta niita on kuitenkin mahdollista va-
hentaa ja ennalta ehkaista. Yrityksen on hyva olla tietoinen liiketoimintaansa uhkaavista teki-
joista ja siten varautua parhain mahdollisin keinoin niihin. Yritys voi suojautua riskeilta valt-
tamalla, pienentamalla, jakamalla, siirtamalla ja hyvaksymalla ne. Yritys voi valttaa riskin
poistamalla siihen liittyvia aiheuttajia, prosessilla tai toiminnolla. On helppo valttaa tilantei-
ta, jossa on riskeja, kuten kaupankaynti sellainen kauppakumppanin kanssa, joka ei ole luo-
tettava, eika maksukykyinen. Tapaturman riskeja voi valttaa kayttamalla vain turvallisia ai-
neita. Kun yritys ennakoi riskit oikein, niin yritys valttyy useimmiten uhkaavilta tekijoilla ja
samalla yritys hyotyy siita taloudellisesti. (Raatikainen 2006, 106; Viitala & Jylha 2006, 345.)

Riskia pyritaan pienentamaan joko pienentamalla sen todennakoisyytta tai seurauksia. Riskein
pienentaminen onnistuu myos koulutuksilla, tehokkailla ohjeistuksilla seka kayttamalla suoja-
varusteita. Riskin pienentamiseen voi kayttaa esimerkiksi murtohalytinta, lukkoa, kalteria ja
muita hyvia laitteita. Toisaalta riskeja voi myos siirtaa sopimuksella kokonaan tai osittain

toisen vastuulle. Yleisin riskiensiirtamiskeino on vakuuttaminen. (Viitala & Jylha 2006, 345.)

Vakuutukset

Yrityksen on hoidettava lakisaateiset vakuutukset kuntoon ennen yritystoiminnan aloittamis-
ta. Vakuutukset voivat olla yritystoiminnalle seka pakollisia etta vapaaehtoisia. Esimerkiksi
tyontekijoille otettavat elakevakuutukset, tapaturmavakuutus, tyottomyysvakuutus ja ryhma-
henkivakuutus tulee olla kunnossa. On hyva myos tutustua vapaaehtoisiin vakuutuksiin, siten
voi ennalta ehkaista joitakin yritystoimintaan liittyvia riskeja. On hyva pyytaa tarjouksia eri
vakuutusyhtioilta. (Meretniemi & Ylonen 2008, 88.)
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2.10 Perustamistoimet

Luvanvaraisuus

Suomessa saa harjoittaa laillista ja hyvan tavan mukaista elinkeinoa luonnollinen henkilo,
suomalainen yhteiso tai saatio, jotka asuvat Euroopan alueella. Elinkeinolaissa on lueteltuna
elinkeinoja, joiden harjoittamiseen tarvitaan lupa viranomaisilta. On huomioitava, milta vi-
ranomaiselta mikakin toimilupa pitaa hankkia. Laanihallituksen myontamia lupia ovat: alkoho-
lin anniskelu ja vahittaiskauppa, joukkoliikenne, tavaraliikenne, taksi, autokoulu, sairaankul-

jetus, yksityisen terveydenhuollon palvelut ja ymparivuorokautiset sosiaalihoidon palvelut.

On muitakin luvanvaraisia elinkeinoja, tekniikan keskus TUKES myontaa luvat sahkolaitteiden
valmistukseen, huoltoon ja rakentamiseen. Kuluttajavirasto myontaa matkatoimistoluvat ja
sosiaali- terveyshuollon tuotevalvontakeskus STTV myontaa luvat alkoholin valmistukseen ja
tuontiin luvat. Tuontiin liittyvista luvista vastaa tullilaitos. Kunnan terveysviranomaisille on
tehtava kirjallinen ilmoitus, jos haluaa perustaa elintarvikehuoneiston ja ottaa sen kayttoon.
Elintarvikehuoneisto tarkoittaa huoneistoa, jossa elintarvikkeita valmistetaan, sailytetaan,
kaupataan tai tarjoillaan. Naita paikkoja ovat muun muassa myymalat, kioskit, kahvilat, ra-
vintolat, majoitushuoneistot ja ruokalat. Kunnan terveystarkastajalle on ilmoitettava myos
naista palveluista, kuten parturin, kampaamon, kauneushoitolan ja kuntosalin aloittamisesta.
(Raatikainen 2006, 149.) Elintarvikkeiden kanssa toimivilla henkilgilla pitaa olla hygieniapassi

(Hygieniapassi 2007).

Yrityksen perustamisasiakirjat

Yrittajan on hoidettava perustamisasiakirjojen laadintaa samoin kuin lupa-asioitakin. Yritta-
jan on laadittava juuri siihen yritysmuotoon vaadittavat perustamisasiakirjat. Perustamisasia-
kirjat sisaltavat kaikki oleelliset tiedot yrityksen kannalta. Niiden tietojen perusteella yritys
rekisterdidaan, jolloin yritys saa y-tunnuksen. Yritystunnuksella yritys tunnistetaan ja erote-
taan muista yrityksista. Yritystunnus nakyy kaikissa virallisissa papereissa ja joissakin laskulo-
makkeissa. (Raatikainen 2006, 150.)

Yritysmuodot vaikuttavat yrityksen perustamismuodollisuuteen. Toiminimi on yritysmuodoista
yksinkertaisin perustaa. Valmiit perustamislomakkeet eriyhtiomuodoille on saatavilla patent-
ti- ja rekisterihallituksen kotisivuilta (www.prh.fi) tai yritystietojarjestelmassa (www.ytj.fi).

Sielta on mahdollista saada myos valmiita tayttomalleja. (Raatikainen 2006, 150.)

Yrittajan on otettava selvaa, mita kaikkia asiakirjoja tarvitaan yrityksen perustamiseen ja

elinkeinoluvan saantiin. Kaikkien yrittajien on tehtava arvonlisaverovelvollisuudesta ilmoitus
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verovirastolle, joiden myyntitulot ylittavat 8500 euroa. Yrittajan pitaa tehda myos selvitys
ennakkoveron maarasta oman yrityksen kotikunnan verotoimistolle. Tama koskee myos tyon-
antajia, jotka aikovat palkata tyontekijoita ja maksaa heille palkkaa. Yrittaja voi hakea sa-
malla lomakkeella arvolisaverolliseksi, ennakkoperintarekisteriin ja palkkoja maksavaksi tyon-
antajaksi, joten tama on helppoa ja vaivatonta. Lomakkeet ovat saatavilla yritystietojarjes-
telmasta (www.ytj.fi) kohdasta perustamisilmoituslomakkeet. (Raatikainen 2006, 150.) Toi-
miminen ilmoittamiseen kaytetaan Y3-lomaketta, kommandiitti ja avoimeen yhtioon tarvitaan

Y2-lomake ja osakeyhtion perustamisilmoitukseen Y1-lomaketta.

2.11 Yrityksen kirjanpito

Jokainen, joka harjoittaa liike- tai ammattitoimintaa on kirjapitolain mukaan kirjanpitovel-
vollinen. Kirjanpidolla yritys voi seurata ja laskea sen taloudellisen menestyksen tilikausit-
tain. On tarkeaa, etta yrittaja pitaa yrityksen tulot, menot ja varat erillaan yrittajan henkilo-
kohtaisista tuloista, menoista ja varoista. Kirjanpidon tietoja kaytetaan muuhunkin tarkoituk-

seen, kuten tilastointiin ja verotustarkoituksiin. (Kuosmanen 2006, 32.)

Kirjanpitoon tulee kaikki tulot, menot ja rahoitustapahtumat kahdenkertaisella kirjanpitome-
netelmalla. Tarkoittaen sita, etta jokainen tapahtuma merkitaan kahdelle kirjanpitotilille,
joista toisesta ilmenee rahan lahde ja toisesta rahan kaytto. Kirjanpitoon merkitaan kaikki
tilikauden tapahtumat, ja juoksevan kirjanpidon perusteella laaditaan tilikauden paatteeksi
tilinpaatos. (Kuosmanen 2006, 32.) Liiketapahtumia ovat tulot, menot, rahoitustapahtumat,
kuten sijoitukset ja voitonjako. Tositteet tulee numeroida ja vieda kirjanpitoon. Tositteiden

sdilytysaika on kuusi vuotta. (Puustinen 2004, 216.)

Virallinen tilinpaatos sisaltaa toimintakertomuksen, tuloslaskelman, taseen ja liitetiedot.
Tuloslaskelma kertoo tilikauden toiminnan tuloksesta ja tase kuvaa yrityksen taloudellista
asemaa tilikauden paattymishetkella. Tilikauden pituus on tavallisesti 12 kuukautta, kuitenkin
toimintaa aloittaessa tai tilinpaatosajankohtaa muutettaessa tilikausi saa olla maksimissaan

18 kuukauden mittainen. (Kuosmanen 2006, 32.)

On aina parempi, jos kirjanpitoa hoitaa jokin ulkopuolien taho, kuten tilitoimisto. Yrittajan
omalle vastuulle jaa, kuinka kunnollisen, luotettavan ja ammattitaitoisen tilitoimiston han
yritykselle hankkii. Tilitoimistot hoitavat yrityksen kirjanpidon ja palkanlaskennan. Joten
yrittajan on itse hoidettava laskujen kirjoitus ja maksu seka valvoa maksujen suorituksia,
tehda tarjouksia ja sopimuksia seka huolehtia erilaisista viranomaisilmoituksista. Helpottaak-
seen talouden hallinnan jarjestamista yrittaja tarvitsee tietokoneen, laajakaistan, tulostimen
ja sahkopostin seka laskutus- ja taulukkolaskentaohjelman. Internetista loytyy maksuttomia
laskutus-, kalenteri- ja toimisto- ohjelmistoja, kuten Arkhimedes ohjelmisto, jolla voi hoitaa

katevasti laskutuksen ja tehda ilmaiseksi Internet-sivut. Muita hyvia Internet osoitteita yritta-



39

jalle ovat laskutusohjelmisto www.liiketoimintasovellus.fi, toimisto-ohjelmisto
www.openoffice.fi/org, budjettimalleja ja asiakirjoja www.prostudia.com ja www.vuyk.fi.
(Kuosmanen 2008, 21.)

3 NonGthai Oy

Tassa luvussa kerron, kuinka perustan yritykseni teorian pohjalta. Tarkoituksena olisi kayda
lapi, mita toimenpiteita yrityksen perustaminen todella vaatii ja mita asioita tulee minun
ottaa huomioon. Miten saisin lilketoiminnasta kannattavan ja menestyvan. Tein yrittajatestin
kokeillakseni, olisiko minusta yrittajaksi (Liite 1). Lisaksi esittelen itseni, taustani, koulutuk-
seni ja eritysosaamiseni. Kerron myos ominaisuuksia itsestani, joista voisi olla hyotya yritys-
toiminnan aloittamiseen ja pyorittamiseen. Tuon myos esille, mita asioita minun tulee pohtia,

ennen kuin aloittaisin yrityksen perustamisen.

Kasite: thaimaankielinen sana nong tulee sanasta nuorempi sisar. Tassa tapauksessa olen
kayttanyt nong-sanan merkityksen nimeni takia, yrityksen nimi tulee nimeni etuosasta. Liit-

tamalla osan nimestani yrityksen nimeen, lisaan itselleni tunnearvoa. Yrityksen nimi on

NonGthai Oy.

Finnveran yrittajatesti

Tein yrittajatestin Finnveran kotisivuilla, koska se osoittautui kaikkein parhaimmaksi. Finnve-
ran testissa oli kolme paavaihetta, joiden mukaan edettiin, henkilokohtaiset ominaisuudet,

tavoitteet ja resurssit seka yritys ja yritysidea. Testin tarkoituksena oli itse pohtia, mita hen-
kilokohtaisia ominaisuuksia, kuten vahvuuksia, tietoja taitoja seka osaamista minulla on. Tas-
sa ei ollut vastauksia valmiina, joten uudelleen pohdinta oli vain hyvasta. Testi kay lapi myos
yrittajyyden tuomat haasteet, mita realistisia haasteita minulla voisi olla yritysta perustetta-

essa.
Ominaisuuteni testissa

Finnveran yrittajatesti kay hyvin lapi, mita haasteita saattaa yritystoiminnan alussa tulla vas-
taan. Testi antoi vinkkeja ja tietoja, mita tulee tehda ja mista voi rahoitusta hankkia. Testi
ikaan kuin opettaa sen, etta pitaa miettia ensin, kuinka paljon omaa paaomaa tarvitsen ja
mista sen voin hankkia. Onko minulla mahdollisesti muita sijoittajia, jotka voisivat sijoittaa
yritykseeni. Testissa kerrottiin, etta lainaa hakiessa tulee olla useimmiten myos vakuutta.

Olisiko minulla vakuutta antaa ja haluanko sitoa sen yritykseen?
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Testissa tuli esiin myos oman yrittajan jaksaminen, miksi oikeastaan perustan yrityksen ja
mika motivoi minua yrityksessa. Testissa vastasin kokemuksen puutteen tuovan minulle haas-
tetta. Sain vastaukseksi yrityksen perustamiseen liittyvia koulutuksia, joita jarjestetaan ilmai-

seksi. Ajattelin osallistuvani tallaiseen koulutukseen, jos olen perustamassa yrityksen.

Haasteisiin, riskeihin ja ongelmiin voi varautua huolellisella ennakkosuunnittelulla. Pitaisi
kartoittaa, kuinka paljon itsellani on lainaa, varoja ja mita tulevaisuuden suunnitelmia minul-

la on ja mita lisapanostusta yritykseni tarvitsee jatkossa.
Tavoitteet ja resurssit testissa

Seuraavaksi edettiin tavoitteisiin ja resursseihin. Mita tavoitteita haluan yrittajyydella saavut-
taa. Vastasin testiin: toimeentuloni, menestymisen ja varallisuuden. Ajan merkitysta paino-
tettiin, koska sen merkitys on suuri. Millaisia ajallisia resursseja yrittajyys minulta vaatii.
Kuinka paljon olen valmis kayttamaan aikaa yritykseni asioiden hoitamiseen. Tulos antoi, etta

teen yrittajyytta kokopaivaisesti, mika tulisikin olemaan totta ja realistinen.

Kuinka paljon minun tulisi saada nettopalkkaa, ja mika on se realistinen palkka, jolla tulisin
toimeen. Itse tahtoisin tuloni olevan 2000 euron luokkaa, mutta testissa todellinen nettopalk-
ka olisi noin 1600 euroa, milla todellisuudessa parjaisin. Testissa kysyttiin, kuinka nopeasti
haluan nostaa yrityksesta palkkaa toiminnan perustamisesta. Suunnitelmani testissa oli, etta

yritykseni alkaisi tuottaa ensimmaisen vuoden jalkeen.
Yritysidea ja kysynta testissa

Testin ideana oli viimeisessa kohdassa vastata; kenelle, mita ja miten. Aioin yrityksessani
tarjota asiakkaille aasialaisia elintarvikkeita, paaasiassa thaimaalaisia. Seuraavaksi pohdinta-
na oli, miksi asiakkaat olisivat kiinnostuneita tarjonnastani. Koen antavani asiakkailleni hyo-
dyn ja edun siina maarin, etta tarjontaa olisi helpommin saatavilla. Ei tarvitse lahtea Helsin-
kiin asti hakemaan aasialaisia elintarvikkeita, jotta voi valmistaa eksoottisempaa ruokaa.

Asiakkaat saastavat aikaa ja rahaa.

Pahimmat kilpailijani ovat Helsingissa toimivat Vii Voan kauppa ja Thai-market. Testi antaa
hyvan pohdinnan aiheen, mita kilpailuetuja minun yrityksellani NonGthailla on kilpailijoihin

verrattuna. Testiin vastasin, etta yritykseni on kilpailukykyinen juuri laadun, yksilollisyyden,

saatavuuden ja palvelun avulla.
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Testissa esitetaan myos, minkalaisilla maksuehdoilla suunnittelen toteutukseni, kuten materi-
aali- ja raaja-aine hankinnat, ja milla maksuehdoilla myyn yritykseni tuotteita. Saatavat ja

menot tulisi maaritella tasapainoisesti. Tama testin kohta oli katsaus kassavirtaan.

Yrittajatesti antoi minulle lisaa pohdinnan aiheita ja kertauksia omaan yrityksen perustami-
seen liittyvissa asioissa. Koin testin olevan todella hyodyllinen tassa vaiheessa, kun en ole

viela varma olisiko minusta yrittajaksi ja onko minulla riittava ammattitaito yritystoimintaan.

Testi, Oman yrityksen perustamisen oppaassa

Yrittajatesti on helppo ja kateva tapa testata omaa persoonaa ja luoteenpiirretta. Testissa oli
nelja kategoriaa, jotka olivat jaettu pistemaarien mukaan eri portaikkoihin. Oma sijoitukseni
oli toiseen ylimmainen, pistemaaralla 55. Vastauksen mukaan minussa on yrittajaainesta,
mutta tarvitsisin kannustusta, taman piirteen tiedostan kylla itsessani. Minun tulisi tuloksen
perusteella miettia, tarvitsenko lisaa koulutusta tai tyokokemusta ennen yrityksen toiminnan
aloittamista. Minun tulisi myos pohtia palkkaisinko tyontekijan vai parjaisinko yksin. Pidan
yhteistyosta, joten luultavasti palkkaisin joko tyontekijoita tai ottaisin yhtiokumppanin, koska

yhtiokumppanin kanssa voisin jakaa vastuuta ja ammattitaitoa. (Liite 1.)

Yrittajataustani

Taustani juontaa juurensa maapallon toiselta puolelta eli Thaimaasta, jota kutsutaan hymy-
jen maaksi. Olen syntynyt Thaimaassa ja muutin 8-vuotiaana Suomeen. Olen pyrkinyt vahvasti
pitamaan toista kotimaista aidinkielentaitoa ylla, asiaa auttaa paljon matkustamiseni Thai-
maahan seka muualle Aasian maihin. Olen tietoinen Suomen ja Thaimaan kulttuurieroista seka
siita, etta kuinka suosittu matkailukohde Thaimaa on suomalaisille ihmisille. Osa syy, miksi
haluan perustaa thaikaupan Suomeen, on etta haluan pitaa Thaimaan ja Suomen valisen si-

teen vahvana.

Olen pohtinut joitakin luoteenpiirteitani, jotka voisivat auttaa yritystoiminnan perustamises-

sa. Mita yrittajaominaisuuksia lOysin itsestani:

o tarmokas

o riskinsietokykyinen

o positiivinen

o rehellinen

o looginen ja jarjestelmallinen

o voimakastahtoinen



42

o ahkera

o aurinkoinen

Yrittaja on liiketoiminnan tukipilari, jos tuki on heikko, niin yritystoimintakin on heikko. Yrit-
tajaominaisuus, mita itse en omista, on pitkajanteisyys ja maltillisuus. Olen aina ollut akkipi-
kainen kaikissa asioissa. Pitkalle tulevaisuuteen katsominen ei ole ollut minulle tuttu asia,
vaikka yrityksen perustaminen sita vaatiikin pitkalle tulevaisuuteen katsomista. Mita ajattelen
yrittajista. Heista tulee mieleen, etta he ovat voimakastahtoisia, itsekeskeisia, maaratietoisia
ja valtaa ja rahaa haluavia. Syita, miksi itse ryhtyisin yrittajaksi, ovat mahdollisuus menestya
ja vaurastua seka vapaus. Toimeentulo ja mielenkiintoinen tyo olisivat my0s osasyita, miksi
ryhtyisin yrittamaan. Tassa talouden tilanteessa olisi varma tyopaikka, jos yritys on kannatta-

nut pitkalla aikavalilla ja samalla menestynyt.

Koulutukseni

o Peruskoulu 2002
o Ylioppilas 2005
o (Tradenomi 2009)

Olen aina ollut kiinnostunut yritystoiminasta, rahaliikenne on myos kiehtonut minua. Ajatus
liilkenaisesta on aina ollut minulla, jo silloin kun taytin 15 vuotta. Tiesin jo pienesta pitaen,
etta haluan olla rahaliikenteen ja johtamisen kanssa tekemisissa. Tulevaisuudessa toivon te-

kevani jotakin suurta.

Erityisosaamiseni

Olen hyvin ulospain suuntautunut ja avoin. Olen myos erittain sosiaalinen ja siksi kanssani on
helppo kommunikoida ja tehda yhteistyota. Osaan luoda nopeasti verkostoa ja siten hyodyn-
taa niista saatavia etuja. Tyoni kautta olen kehittanyt myyntitaitojani, olen saanut tyopaikan

kuin kayttaytyvat, ja mita paremmin osaa lukea ihmisia sita helpompi on myyda.

Koen saavani lisahyotyja, kun olen looginen ja jarjestelmallinen, mutta samalla myos maara-
tietoinen. Olen monikulttuurinen ja uskon sen tuovan paljon etuja tassa liikeideassani. Liike-
toimintaani auttaa paljon, etta osaan kahta kotimaista aidinkielta, kuten suomen ja thaimaan
kielen ja lisaksi englantia. Kulttuuritaustani auttaa varmasti yrityksen tunnettuutta. Kaksois-
kansalaisena minulla on paljon verkostoa, mika auttaa levittamaan yrityksen tunnettuutta

esimerkiksi puskaradioin tavoin.
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Ennen yrityksen perustamista olisi hyva kayda lapi alla olevat kysymykset

o Minustako yrittajaksi?

o Mita yrittajaominaisuuksia minulla on?

o Mita minulta vaaditaan?

o Mitka ovat yritykseni missiot ja visio eli strategiaa?
o Milla tuotteilla ja palveluilla olisi kysyntaa?

o Miten saavutan asiakkaat?

o Mitka olisivat yritykseni riskit?

o Miten suunnittelen liiketoimintani kannattavaksi?

3.1 Liikeidea ja liiketoimintamalli

Liikeideani sai alkunsa rakkaudestani thaimaalaiseen ruokaan seka itse Thaimaahan. Olen aina
ollut ylpea siita, etta olen kaksoiskansalainen ja nyt tahtoisin muidenkin sen huomaavan.
Tarkoitus on kuitenkin ilmaista se yritykseni kautta. Tavoitteenani on tuoda Thaimaa Suo-

meen, jotta suomalaisetkin voivat kokea aivan upean makujen maan.

Elintarvikeliike, joka tarjoaa asiakkailleen aasialaisia elintarvikkeita joka lahtoon. Tarkoituk-
sena on tarjota kuivaruokaa, mausteita, sailykkeita, tuoreita vihanneksia ja pakasteruokia
seka taloustavaroita. Tavoitteena on luoda asiakassuhteita, menestya ja tehda yritystoimin-
nasta kannattava pitkalla tahtaimella. Nummelan lahiseudulla on jo valmiiksi valmis asiakas-

kunta, jotka tulevat helpottamaan yritysta toiminnan alkuvaiheessa.

Liikeidean tulee olla toteutettavissa, realistinen seka vakuuttava. Kannattava liikeidea tuo
yritykselle tulevaisuudessa rahaa. Liikeidea vastaa juuri naihin kysymyksiin, mita?, kenelle? ja
miten? (Meretniemi & Ylonen 2008, 19). Liikeideani on tarkoitettu kaikille, jotka rakastavat
erilaisia makuja. Liikkeessa olisi tarkoituksena myyda aasialaisia elintarvikkeita, kuten Japa-
nista, Kiinasta, Filippiineilta, Vietnamista ja Thaimaasta tuotuja tavaroita ja elintarvikkeita.
Toiminta-ajatuksena eli missiona olisi palvella ja myyda tuotteita Nummelassa, niin etta yri-

tystoiminta on kannattavaa.

Arvot

Olen pohtinut, mitka olisivat yritykseni arvot, joita kunnioittaisin koko liiketoimintani ajan.
Tarkoituksena on vastata asiakkaiden tarpeisiin ja antaa heille hyotyja, jotta he voisivat suo-
sitella eli antaa referenssia muille asiakkaille. Talla idealla minulla olisi ikaan kuin ilmaista
mainontaa. Ajatukset kehkeytyivat siita, etta mita itse toivoisin elintarvikeliikkeesta loytyvan

ja mita omassa elamassani itse arvostan. Minun tulisi keksia keino, jolla saisin asiakkaat kay-
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maan liikkeessani enemman kuin vain kerran. Millaisia tuotteita ja palveluita voisin tarjota

asiakkaille, jotta yrityksessani kaynti olisi heille "tapa”.

o Tuotevalikoima

Laajalla valikoimalla voisin helpommin vastata erilaisten asiakkaiden tarpeisiin. Tekisin
yrityksen toiminnan alkuvaiheessa pienia kyselyja, mita tuotteita asiakkaat toivoisivat
lilkkeestani loytyvan enemman tai yleensakin loytyvan. Puolen- tai vuoden valein tekisin
inventaarion, jotta voin nahda, mitka tuotteet ovat kayneet kaupaksi ja mitka eivat. Siten
saisin hieman tietaa nykyisten asiakkaitteni ostokayttaytymista. Voisin tietojen perusteel-

la panostaa enemman suosituimpiin tuotteisiin.

o Palvelulaatu

Palvelu on hyvin tarkea elementti, joilla saa asiakkaat omalle puolelleen. Jos asiakkaat
kokevat saavansa hyvaa ja ystavallista palvelua, niin sita todennakoisempaa se on, etta he
tulevat asioimaan uudestaan. Kun asiakkaat kokevat saavansa huomiota ja hyotya asioi-
dessaan liikkeessani, niin sita parempi on yritykseni maine. Thaimaalaiset ihmiset ovat
tunnetusti hyvin ystavallista kansaa, siksi tahdon sailyttaa sen mielikuvan kaikkien asiak-
kaiden mielessa. Ystavallisyys on ikaan kuin perinne omassa elamassani, jonka tahdon ot-
taa mukaan yritystoimintaani. Palvelunlaadulla on merkitysta etenkin, kun kilpailu mark-
kinoilla on kovaa. Asiakkaat asioivat niissa liikkeissa, missa he tuntevat saavansa lisa-

hyodyn, mika lopulta lisaa asiakastyytyvaisyytta.

o Hinta

Pyrin yrityksessani olemaan kilpailukykyisissa hinnoissa, mutta ensisijaisesti en lahde hin-
takilpailuun. Asiakkaat ostavat tuotteen silti, vaikka se olisikin hieman tavallista kalliim-
paa, jos se kokevat saavansa siita hyotya ja jollain tasolla arvoa. Tavoitteena on ottaa
tuotevalikoimiin sellaisia tuotteita, joita asiakkaat ostavat, oli hinta mika tahansa. Tar-
koitus ei ole tehda hintakauppaa ja siten huonontaa yritystoiminnan asemaa. Liiketoimin-
nan alkuvaiheessa olisi tietenkin avajaistarjouksia, jolloin hinnat olisivat tietyilla tuotteil-

la halvemmat.
o Maine ja brandi
Tana paivana kilpailu on kovaa kaikilla aloilla, siksi maineella on merkitysta. Jos on hyva

maine, niin on myos kysyntaa. On asiakkaita, joilla ei ole merkitysta, paljonko jokin tuote

tai palvelu maksaa, vaan ratkaisevana tekijana on sen brandi. Yritys, joilla on hyva ja
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menestyksekas maine, saa helpommin asiakkaita referenssin kautta. Jos on markkinoilla
paljon samanlaisia tuotteita, niin on helpompi valita sellainen tuote tai palvelu, joka on
tunnetumpi tai suositumpi. Tama on vaikutus, jonka tiedostan itsessani. Valitsen tuot-

teen, jolla on parempi tunnettuus, brandi tai muuten yleisemmin myyty.

Totta on, etta hyvan ja menestyneen brandin maaraavat kuluttajat. Kun on paivittaista-
varatuotteista kyse, niin eivat kuluttajat aikaa ja energiaansa saastaakseen ryhdy hin-
ta/laatuvertailuun. Joten kuluttajien ratkaisevana tekijana on useimmiten kuluttajien
mielikuva tuotteen brandista. Brandin perusmerkitys on hyvin tarkea: se on kuluttajalle

tuoma lisaarvon tunne, mika erottaa tuotteen muista tuotteista. (Laakso 2004, 289.)

o Luotettavuus

Pyrin liiketoiminnassani olemaan luotettava kaikkia yhteiskumppaneitani seka asiakkaitani
kohtaan. Kun asiakkaat ja muut yhteistyossa olevat tahot luottavat minuun ja yritykseeni,
niin sita helpompaa on tulevaisuudessa tehda kauppaa. Luotettavuus antaa myos enem-
man joustoa ja vapautta. Esimerkiksi jos pankki luottaa minun maksukykyyni, niin minun
on mahdollisuus saada enemman lainaa tai muuta joustoa. Luotettavuus on aina hyvasta.
Lisaksi silla on vaikutusta pitkaaikaisiin yhteistyokumppaneihin. Yritys saa enemman suo-

situksia muilta asiakkailta, jos he kokevat yritykseni olevan luottamisen arvoista.

3.2 Markkinointi ja kilpailijat

Markkinat

Yritykseni markkinat keskittyvat Nummela, Vihti, Lohja ja Veikkolan alueelle. Tulevaisuuden
suunnitelmiini kuuluisi markkinalaajennus Espoon alueelle, siella olisi varmasti potentiaalisia
asiakkaita. Ensisijaisesti yritykseni toiminta keskittyisi ensimmaiset kaksi vuotta Nummelan

alueelle. Tulevaisuudessa voisin laajentaa toimintani Lohjalle riippuen liikkeeni menestykses-

ta.

Asiakkaat

Asiakaskuntani muodostuisi kaikista aasialaisista ruoista pitavista ihmisista, ikaan katsomatta.
Tarkoituksena olisi, etta tarjontani olisi monipuolinen, siksi myos kaikille suunnattu. Suuntai-
sin markkinoinnin kaikille, jotka pitavat aasialaista ruoista. Suomalaisille, jotka haluavat ko-
kea aasialaisia ruokia, ja Suomessa asuville aasialaisille, joille ovat tarkeaa saada oman
maansa ruokia. Pyrkimyksena olisi, etta saisin kaikki ihmiset, jotka ovat tottuneet kaymaan

Vii Voan liikkeessa tulemaan liikkeeseeni. Tavoitteena on myos saada uskollisia asiakkaita,
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jotka suostuvat esimerkiksi maksamaan hieman enemman kuin muut eli ei-uskolliset asiakkaat
(Kotler 2005, 14).

Tana paivana asiakas on kuningas, koska talla hetkella elamme taloudessa, jossa asiakkailla
on maaraysvalta. Tama johtuu siita, etta on ylituotantoa, ja pulaa asiakkaista, ei tavaroista.
(Kotler 2005, 15.) Jos en itse yrityksessa pida huolta asiakkaistani, varmasti joku muu pitaa.
Asiakkaista tulisi huolehtia ja palvella. Pyrin itse siihen, etta pitaisi tulevaisuudessakin asiak-
kaistani hyvaa huolta, sitten kun yritykselleni muodostuu oma asiakaskanta. Uusien asiakkai-

den hankkiminen on paljon kalliimpaa kuin nykyisten pitaminen tyytyvaisena.

Thaimaalaiset ja aasialaiset

Thaimaalaiset ja aasialaiset toivovat Suomessa ollessaan, etta saisivat heidan kotimaista ruo-
kaansa. Tiedan taman itse kokemuksesta. Pyrin saamaan heille lisaarvoa siita, etta nyt heilla
on mahdollisuus kayttaa palvelua, joka on lahella ja nopeasti saatavilla. Aasialaiset ovat
mahdollisesti valmiita maksamaan enemman, jos saavat tuotteen nopeammin ja paremmalla
palvelulla, koska Thaimaassa palvelukulttuuri on paljon enemman esilla kuin Suomessa. Thai-
maassa hyvalla palvelulla saattaa saada enemman tippia. Thaimaalaisille ruoka on hyvin tar-
kea, joten pyrin saamaan kaikki lahiseudun thaimaalaiset ja aasialaiset asiakkaikseni. Tunnen
ja tiedan itse lahes 60-70 thaimaalaista Nummelan lahistolta, joten saan heista varmasti suu-

rimman osan asiakkaikseni, koska suurin osa ovat myos tuttavia aidilleni ja tadilleni.

Suomalaiset

Thaimaalainen ruoka on tullut matkailun kautta tutummaksi ja tutummaksi ja siten myos suo-
sitummaksi. Makuelamyksia suomalaiset kokevat jo matkustaessa Aasiaan ja Thaimaahan.
Vuoden 2007 tilaston mukaan suomalaiset tekivat matkoja Thaimaahan 128 000, matkojen
kesto oli yli nelja yota. Thaimaa ja muut eksoottiset Aasian maat tuntuvat kiehtovan yha
enemman ja enemman suomalaisia. Pyrin tavoittamaan suomalaisia ihmisia, jotka haluavat
kokeilla erilaisia makuelamyksia, niille joille mausteinen ruoka sopii. Suomalaiset, jotka pita-

vat aasialaista ruoista ylipaataan.

Tarjoaisin liilkkeessani helppoja thaimaalaisia ruokaresepteja. Kampanjoisin ruokaresepteja
liikkeessani flyerin muodossa seka yritykseni internet sivuilta olisi saatavilla laajempi valikoi-
ma erilaisia ruokaresepteja tottumattomillekin kokeille. Helpot ruokareseptit auttavat suo-
malaisia ostamaan ja kokeilemaan erilaisia makuja. Reseptissa olisi mainintaa, minkalaista
tuotetta tarvitaan mihinkin ruokiin eli olisi myos tuoteohje. Uskoisin vahvasti, etta suomalai-
set ihmiset ovat nykyaan paljon uskaliaampia tutustumaan erilaisiin ruokiin. Heista voisin

saada hyvinkin vahvan asiakaskannan thaimaalaisten ja muiden aasialaisten lisaksi.
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Satunnaiset

Satunnaisilla asiakkailla tarkoitan niita, jotka kayvat ostoksilla kauppakeskuksessa esimerkiksi
ruokaostoksilla. He eivat osaa viela paattaa, mita ruokaa laittaisi ja osuvalla mainonnalla
voisin saada heidat liikkeeseeni. Ja siten voisivat paatya ostamaan aasialaisia elintarvikkeita
ja helpolla ohjeelle myos valmistaa eksoottista ruokaa. Ihmiset, jotka eivat ole paattaneet
mita haluavat ja minne ovat menossa, niin houkuttelevalla mainonnalla voisin luoda heille

tarpeen ja siten saada heidat ostamaan tuotteitani.

Pyrin mielta herattavalla markkinoinnilla ohikulkijoihin, jotka voisivat tehda herateostoksia.
Heista saattaisi helpostikin tulla asiakkaita ja herateostoksia tekevat ihmiset saattavat myos
tehda suurempia ostoksia kuin ne asiakkaat, jotka maaratietoisesti tulevat hakemaan vain

jotakin tiettya tuotetta. Halu kokeilla jotain uutta johtaa useimmiten tuotteen ostoon.

Tyopaivan paatteeksi ihmiset keskittyvat vain paivittaiseen ruokaostokseensa, siihen samaan
kaavaan, mihin ovat tottuneetkin. Asiakkaat ovat tottuneet kaymaan siina tietyssa kaupassa
jo monet vuodet, kulkevat jopa aina samaa reittia kaupan lapi. Siten he varmistavat etta
mitaan ei unohdu. Pyrin naille kiireellisille ja omiin kaavoihinsa kangistuneille ihmisille luo-
maan erilaisia tarpeita, herattamalla tarpeen, jota eivat tiedostaneet tarvitsevansa. Naky-
vyydella voisin saada ohikulkijat lilkkkeeseen. Uutuuden ja erikoisuuden tunteilla voisin saada

uteliaatkin ostamaan tuotteitani.

Markkinointi

Markkinoinnin kultainen saanto: ”Markkinoi asiakkaille niin kuin haluaisit heidan markkinoivan
sinulle” (Kotler 2005, 16).

Yritystoiminnan alkuvaiheessa kannattaa panostaa markkinointiin, koska silla luodaan naky-
vyytta asiakkaille. Mita huomiota herattavampi olet, sita paremmin asiakkaat muistavat yri-
tykseni. Mainonnan ei ole tarkoitus esittaa tuotteesta tosiasioita, vaan myyda ratkaisu tai
unelma. Mainos tulee kohdistua asiakkaan toiveisiin. (Kotler 2005, 77.) Minulla on onneksi
kontakteja Suomessa asuviin thaimaalaisiin seka muihin aasialaisiin asukkaisiin Nummelan,
Vihdin ja Lohjan alueella. Suusta suuhun markkinointi on mita loistavimpia markkinointikeino-

ja. Yrityksen mainetta kasvattavat eniten suulliset referenssit eli suositukset.

Suhteet

Jos pitaisi vakuuttaa jonkin tuotteen hyveista yhta tehokkaasti, niin yksikaan myyntimies veda

vertoja parhaimpiin suosittelijoihin, jotka ovat ystavat, tuttavat, entiset asiakkaat tai riippu-
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maton asiantuntija (Kotler 2005, 65). Kuten jo aikaisemmin mainitsin osaan kayttaa hyvin
hyodykseni suhteita. Yritykseni kotisivujen tekoon kysyin ystavapariskuntaani, joilla on oma
yritys, joka tekee Internet sivuja yrityksille. Totta kai tekisin myos kayntikortit, joita voisi
jakaa kaikissa tilanteessa, kuten asiakastilaisuuksissa, yhteistyokumppaneille ja asiakkaille,

jotka kayvat liikkeessa.

Pankkien ja vakuutusyhtioiden kautta saa myos suullista mainontaa, koska tulen jakamaan
heille yritykseni kayntikortteja, ja siten yritykseni leviaa myos heidan tietoonsa. Yrityksen
toimihenkiloilla on mahdollisuus keskustella yrityksen sisalla uudesta yrityksesta, joka on

Nummelassa. Tama on oma nakemykseni, joka perustuu omaan kokemukseen

Internet

Markkinoisin yritystani myos Thaiklupilla (www.thaiklupi.fi), joka on keskustelufoorumi, jossa
ihmiset jakavat tietojaan ja kokemuksiaan seka keskustelevat siella kaikista mahdollisista
asioista. Foorumilta ihmiset hakevat paljon informaatiota kaikkiin asioihin. Muutamat ystavani
ovat Thaiklupin yllapitajia, joten heidan kauttaan voisin yritystani mainostaa. Tieto leviaisi
myos Thaimaahan suomalaisten tietoon. Thaiklupi ry on hyvin suosittu keskustelufoorumi,

jolla on noin 25 000 kayttajaa. .

Ystavani kirjoittaa erilaisia artikkeleita thaimaaopas.fi sivustolle, joten minulla olisi mahdolli-
suus mainostaa yritystoimintaa siella. Saisin suhteillani hyvin markkinoitua yritystoimintaani
Internet sivujen kautta, mitka ovat kaikki ilmaisia. Lisaksi kayttaisin hyodykseni myos ilmaisia
Internet-palveluita, kuten facebookkia seka irc-galleriaa, missa mainostaisin yritystoimintaa-
ni. Facebookissa on paljon kavereita, joiden kautta voisin saada suullista mainontaa. Sen li-
saksi perustaisin oman ryhman yritykselleni, jonne voivat kaikki kiinnostuneet liittya ja kes-
kustella mielta askarruttavista asioista. Toimisin ryhman yllapitajana, joten saisin sen kautta

lisaa tunnettuutta yritykselleni.

Lehdet

Markkinoisin yritystani myos Vihdin Uutisissa. Se on paikallislehti, jossa kerrotaan ajankohtai-
sista tapahtumista ja uutisista. Tavoitteena on saada hyvin paljon nakyvyytta yritystoiminnan
alussa. Pyrkisin olemaan hyvin ahkera ja kavisin paljon yritystilaisuuksissa, jotta minun olisi
mahdollista saada tunnettuutta. Oma ahkeruuteni tulisi nakya tassa, jotta saisin yritykseni

mahdollisimman paljon nakyviin.
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Maistiaiset

Voimakkaalla ja herkullisella maulla voisin houkutella ostoskeskuksessa kulkevia asiakkaita
maistiaisilla. Sen tarkoituksena on saada nopeaa huomiota ja ostokayttaytymista. Jos asiak-
kaat maistiaisten jalkeen pitavat ruoasta, niin voi jo heti suositella tuotetta ja siten saada
heidat tekemaan heti kaupat. Huomiolla saa aikaan myos asiakasvirtaa liikkeeseen, koska
useimmiten ihmiset pitavat jollain tavalla ruuhkasta. Ihmiset kayvat sykleittain kaupoissa,
koska siella missa on ihmisia, on myos toimintaa. Ihmisia saa helpommin ostamaan ja maista-
maan tuotteita, kun on joku esittelija kertomassa heille enemman tuotteesta. Jos ei heti

synny kauppaa, niin se ei tarkoita etteivatko asiakkaat koskaan tulisi ostamaan tuotetta.

Nailla keinoilla toivoisin saavani paljon asiakkaita yritykselleni seka vakio- seka satunnaisia
asiakkaita. Minulla on paljon suhteita, vaikka en itse tunnekaan kaikkia aasialaisia. Minulla on
sukulaisia, joilla on myds omat suhteet heidan omiin kavereihinsa ja heidan tuttuihin. Aitini
asuu Lohjalla ja hanen verkostonsa kautta saisin lisaa suositusta. Nummelassa asuu itseni li-
saksi tatini, jolla on myos paljon tuttuja ja jonka kautta saisin yritykselleni lisaa tunnettuut-

ta. Puskaradio toimisi hyvin, koska thaimaalaiseen kulttuuriin kuuluu yhdessa ruokailu.

Irc-galleria

Yhteistyo-
kumppanit
pankki +
vakuutusyh-
tio

Facebook

Thaimaa-
opas.fi

NonGthain Perhe- ja
internetsi- ystavat
vut

Kuvio 5. Markkinointikanavat.
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Markkinoinnin aikataulu

Lokakuu Internet sivut, logo ja kayntikortit

Marraskuu Facebook, Irc-galleria, Thaiklupi forum

Joulukuu Vihdin uutiset, flyerit, Facebook, Irc-galleria, Thaiklupi
forum

Tammikuu Avajaiset, Vihdin Uutiset, Internet sivut ja kirjoitus Thai-
maaopas. fi

Tarkoituksena on luoda hyvissa ajoin suhteita ja sen kautta saada nakyvyytta yritykselleni
NonGthaille. Mainostaisin jo lokakuusta lahtien, etta Nummelaan aukeaa tammikuussa 2010

aasialainen elintarvikeliike. Asiakkaat osaavat siten etukateen valmistautua siihen, etta tuot-
teita ja palveluita on tarjolla lahempaa. Tavoitteena on herattaa ihmisten mielenkiinto ja
saada heidat ostamaan tuotteita liikkeestani. Internet sivut tarjoavat kaikille kokkaajille
eriomaisia ruokaresepteja ja ihmiset voivat kayda tutustumassa jo ennakkoon, mita tuotteita
yritykseni tulee tarjoamaan. Lokakuun aikana valmistuvat kayntikortit, joita voi jakaa kaikissa

tilaisuuksissa ja logo, jonka tarkoituksena on herattaa mielenkiinto.

Marraskuussa, kaksi kuukautta ennen liikkeen avautumista aloittaisin markkinoinnin suhteiden
kautta. Facebook ja Irc-galleria ovat hyvia kanavia mainostaa yritysta, koska suusta suuhun
mainonta on koettu hyvaksi. Thaiklupilla voisin kaikille tiedottaa, etta Nummelaan on aukea-
massa aasialainen elintarvikeliike. Tama kanava on hyva, jotta muutkin kauempana asuvat

ihmiset tietavat liikkeestani.

Joulukuussa laittaisin ilmoituksen Vihdin Uutiseen, jakaisin flyereita ja jatkaisin mainostamis-
ta suhteilla. Tahan asti markkinoinnin kustannukset ovat olleet pienet, koska olen kayttanyt

paljon suhteita ja ilmaisia markkinointikanavia.
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Tammikuussa on avajaiset, jossa markkinointi tapahtuu paikan paalla liikkeessa. Tahan men-

nessa olen mainostanut liiketta suhteilla seka ilmaisia markkinointikanavia kayttaen. Tuttava-
ni kirjoittaisi heti avajaisten jalkeen artikkelin Thaimaaopas.fi sivustolle. Vihdin Uutisiin tulisi
artikkeli liikkeen avajaisista, jolloin tuon ilmi liikkeen lasnaolon. Nailla keinoin pyrin luomaan

paljon suhteita ja tuomaan nakyvyytta yritykselleni.

Imago

Yrityksen imago on hyvin tarkea, tarkoituksena olisi olla hyvin thaimaalainen, moderni, luo-

tettava ja ystavallinen.
Kilpailijat

Vii Voan- ruokakauppa on televisiosarjan Madventuresin suosittelema aasialainen elintarvike-
kauppa, joka on hyvin laaja ja monipuolinen. Vietnamilainen elintarvikeliike, Vii Voan sijait-
see Helsingissa Hameentien alkupaassa. (Vii Voan 2009.) Vii Voan ruokakauppaa kutsutaan
”kaikkien etnoruokakauppojen aidiksi”. Liikkeesta saa muun muassa pakasteita- ja tuoreita
vihanneksia, pullotavaraa, sailykkeita ja teeta. (Vii Voan 2009.) Vii Voan on ehdottomasti
kaikkien tuntemieni thaimaalaisten suosikki ruokaostospaikka. Yrityksella on hyva maine ja on

myos menestynyt hyvin.

» Vii Voan Nyeng Thi Phuc Tmi
= Hameentie 3, 00530 Helsinki

Thai-Market

Thai-Market on Foorumin takana. Siella myydaan lahinna thaimaalaisia elintarvikkeita. Thai-
Market myy myos muitakin tuotteita, kuten thaimaalaista musiikkia, lehtia, kosmetiikkaa ja
keittiotarvikkeita. Yritys on toiminut jo vuodesta 1992. Olen itse kaynyt liikkeessa, joka on

hyvin pieni.

=  Thai-Market
* Yrjonkatu 25, 00100 Helsinki
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3.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi kasittelee NonGthain vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.

VAHVUUDET HEIKKOUDET
o verkosto o kokemuksen puute
o liikeidea o taloustilanne nyt (lama)
o uusi o tunnettuuden haaste

o eikilpailijoita lahella

MAHDOLLISUUDET UHAT
o menestyminen o kilpailun lisaantyminen
o toiminnan laajentaminen o eiriittavasti asiakkaita
o kilpailuvaltti o konkurssi

Taulukko 6. SWOT-analyysi NonGthai Oy

3.4 Tuotteet ja palvelut
Alihankkijani

Yrityksemme toimii yhteistyossa Siam House elintarviketukun kanssa, joka toimii myos vahit-
taismyymalana Tampereella. Siam Housesta saamme kaikki tarvittavat elintarvikkeet tukku-
hintaan. Olemme sopineet hintojen olevan -20 %:a normaalista hinnasta. Saamme kuljetuksen
tavaroista ja elintarvikkeista sovittuina ajankohtina tai tarpeemme mukaan (Toimitusjohtaja
Ronnkvist 2008).

Siam Housella on hyvin laaja ja monipuolinen valikoima elintarvikkeita, joita yritys tuo maa-
han suoraan Thaimaasta. Siam House edustaa hyvin laadukkaita merkkituotteita, kuten Thai
Dancer, Mama, WaiWai. Yrityksella on myynnissa hyvin paljon erilaisia tuotteita, kuten tuorei-
ta vihanneksia, kuivia elintarviketuotteita ja riisia ja nuudeleita seka monenlaisia sailykkeita.
(Siam House 2009.)
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Logistiikka

Logistiikan hoitaa paaosin Siam House, joka toimittaa elintarvikkeet ja muut tavarat keski-
viikkoisin. Kuljetuksesta huolehtii Siam House, koska heilla on tietyt ajoreitit, jolloin yritys
toimittaa tavaroita myos muualle paikkakunnille. Hinnoittelu on kiinni siita, millaisen sopi-
muksen tekee. Pyrin tekemaan hyvan sopimuksen, jotta saan logistiikkakulut mahdollisimman

pieniksi.

Tuotteet

Yritykseni liiketoiminta perustuu aasialaisten elintarvikkeiden myyntiin. Tarjoaisin mita erilai-
simpia ja monipuolisimpia tuotteita asiakkaille. Tuotteitteni valikoima tulisi olla monipuoli-
nen ja laaja, josta kaikki voivat valita oman makunsa mukaan tuotteitani. Tavoitteeni on olla
yhta suosittu kuin Vii Voan kauppa ja tarjota mahdollisimman paljon niita tuotteita, joita

kilpailijani tarjoaa.

Hyvalla palvelulla tarjoaisin miellyttavia kokemuksia asiakkaille, jotka kayvat liikkeessani.
Hyva palvelu lisaa asiakastyytyvaisyytta. Liikkeessani palvelisivat aasialainen henkilosto, talla
pyrin pitamaan sen liikeideakonseptisi, etta ihmiset kokevat olevansa Aasiassa, Thaimaassa
kuitenkin heidan olleessaan Suomessa. Liikkeessani asiakkaat kokisivat saavansa huomiota ja

ystavallista palvelua.

Erikoistuisin muista kilpailijoistani tuomalla tuotevalikoimaani itse tehtyja ruokia, kuten ke-
vatkaaryleita, sushia ja joitakin jalkiruokia, joita asiakkaat ostaisivat mukaan lounaaksi, ko-
tiin tai mukaan syotaviksi. Itse valmistetuista tuotteista saisi paremman katteen, kuten kym-
menen kappaleen kevatkaarylepussi olisi hinnaltaan 8,50 euroa, jossa kate olisi jo noin kaksi
euroa. Kymmenen kappaleen sushipaketti olisi hinnaltaan 10,90 euroa, jonka kate olisi la-

hemmas kolme euroa. Jalkiruokapussit olisi hinnoiteltu 5 euron pusseihin.



54

Tuotevalikoima

e riisit e kuivatut tuotteet
¢ nuudelit e kahvi, tee, sokerit
e sailykkeet (bambut, kalat, hedelmat) e muut sekalaiset
e soija-, kalakastikkeet ja muut kastik- e pakasteet
keet e tuoreet vihannekset
e Oljyt, etikat ¢ lehdet ja kirjat
e tahnat, tiivisteet e keittiotarvikkeet
e curry- ja muut mausteet, maus- e sisustustavarat
teseokset e makeiset, valipalat
* jauhot e juomat, mehut

Pyrin laajaan ja monipuoliseen tuotevalikoimaan. Tarkoituksena on tayttaa asiakkaiden odo-
tukset tuotteista ja palveluista. Tuotteet ovat tarkoin valittu, koska toiminnan alussa ei ole
tarkoitus tilata tuotteita liian paljon. On katsottava ensimmaisten kuukauden, mita tuotteita
asiakkaat suosivat ja siten panostaa niihin tuotteisiin. Valikoima koostuu kuivista ja tuoreista
raaka-aineksista. Sailykkeet ja muut mausteet ovat hyvin tarkeita aasialaisia ruokia valmistet-
taessa, koska tunnetusti aasialaiset ruoat ovat mausteisempia kuin suomalaiset ruoat. Tarkoi-
tuksena on ottaa mukaan valikoimaan muutakin kuin ruoka-aineksia. Siam Houselta saa tilat-

tua kodin sisutukseen koristetavaroita seka lehtia etta cd-levyja.

Hinnoittelu

Pyrin hinnoittelemaan tuotteitani kohtuullisilla hinnoilla, en alle omien kustannusten. Muutoin
yritys saattaa joutua vaikeuksiin. Ensimmaisen vuoden aikana tarkoituksena on hinnoitella
noin 40 % Siam Housen tuotteita kalliimmalla, koska olemme lahella paakaupunkiseutua ja
siella olen yleisesti kalliimpi hinta taso kuin muualla. Ostan tuotteet Siam Houselta -20 % hei-
dan tuotteiden hinnasta. Olen tehnyt laskelmissani varovaisen hinta-arvion, mitka ovat tuot-
teitteni hinnat. Olen lisannyt kaikkiin tuotteiden hintoihin 40 %:a, jotta saan katettua omat
kuluni. Pyrin talla hinnoittelu menetelmalla mukaan markkinoihin, mutta myohemmin voisin
nostaa hinnat uudelle tasolle, en kuitenkaan ryostohintaan. Joitakin tuotteita on mahdollista
hinnoitella 80 % hinnoittelulla, mika tarkoittaa sita, etta tuotteiden hinnat ovat lahes kaksin-
kertaiset verrattuna Siam Housen tuotteiden hintoihin. Esimerkiksi katkarapulastut maksavat

Siam Housella 1,20 €, ostan tuotteen hintaan 0,96 € ja myyn ulos 1,50 €, katetta minulle jaa
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tuolloin 0,54€. Myohemmin on liitteessa esitelty tarkemmin tuotevalikoimani ja hinnasto (Lii-
te 2).

Tuotteet tulee olla yritystoiminalle tuottavia, ei ole tarkoitus lahtea hintakilpailuun, koska
pyrin laadulla, erilaisuudella, saatavuudella ja palvelulla kilpailemaan markkinoilla. Tavoit-
teena on antaa asiakkaalle arvon tunnetta ostettuaan tuotteitani. Kun yritys avaa liikkeensa,
on tuolloin tarkoituksena laittaa asiakkaille tutustumistarjouksia, jolloin heidan on mahdollis-

ta saada tuotteita halvemmalla kuin normaalisti.

3.5 Yrityksen talous

Paaoman tarve

Tarvitsen yrityksen toiminnan aloittamiseen hieman omaa paaomaa sisaltaen yrityksen perus-
tamistoimenpiteisiin liittyvat aloituskulut, kuten viranomaisilmoitukset ja maksut. Tarvitsen
rahoitusta kalusteisiin, koneisiin ja muihin laitteisiin. Osan tyostani voin tehda kotonani, tal-
6in minulla olisi puhelin ja tietokone kaytossani. Toimistoni olisi alkuvaiheessa kotona. Yri-
tykseni tarvitsee rahaa yritystoiminnan pyorittamiseen seka myos markkinointikustannuksiin,

muihin kiinteisiin kuluihin, palkkoihin ja kirjanpitoon.

Tarvitsen markkinointiin yrityksen, joka laatii Internet-sivut, logon ja kayntikortit. Tahan olen
valmis laittamaan noin 500 euroa. Minulla on ystavapiirissa tuttu yritys, joka voisi tehda mi-

nulle kaikki markkinointiin liittyvat materiaalit.

Toimintani alkuvaiheessa kuluja syntyy enemman kuin saan tuottoa, ensimmaisen vuoden
jalkeen tilanne voisi olla jo toinen. Pyrkisin ensimmaisen vuoden aikana minimikustannuksiin,
en kayttaisi rahaa mihinkaan, mita en katso tarpeelliseksi. Tarkoituksena on hakea starttira-
haa (Liite 12) hyvissa ajoin ennen yrityksen toiminnan aloittamista. Starttiraha on tarkoitettu
aloittavalle yritykselle, ja sen myontaa tyovoimatoimisto. Hakisin rahoitusta myos Finnveralta
naisyrittajalainaa noin 15. 500 euroa investointeihin (Liite 13). Paivittaisen maksuliikenteen
hoitaisin Sampo Pankki Oyj:n kautta. Saisin sielta hyvan tarjouksen, koska minulla on hyvat
suhteet sinne. Minulla olisi luottolimiitti 5000 euroa yrityksen pankkitilille, koska se tuo juos-

tavuutta ja helpottaisi siten nopean rahan saannin.

Yrityksen perustamiseen liittyvat laskelmat (Liitteet 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12,13).

3.6 Henkilosto

Henkilostoni on yrityksen ydinvoimavara, joka esiintyy hyvin tarkeassa roolissa. Henkilostoni

ovat ammattitaitoisia osaajia, joilla on seka tietoa etta taitoa seka kokemusta tyonteosta.
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Haluan henkilostoni olevan luotettavia, ahkeria, vastuuntuntoisia ja paamaaratietoisia. Moti-
voitunut henkilosto toimii sisaisena yrittajana eli toimivat kuin yrittajat itse. Tassa tapaukses-
sa, kun yritykseni henkilosto koostuu perheestani, aidista Pranomista ja tadistani Somjitista.
Pystyn jakamaan heille suurempiakin vastuita, tarkoituksena on antaa heille paatosvaltaa ja

tilaa toimia yrityksessani parhaalla katsomalla tavallaan.

Aitini, Pranom toimisi yrityksessa myymalivastaavana. Han vastaisi asiakaspalvelusta
ja paivittaisesta kassasta. Han pitaisi huolta liikkeen ulkoisesta seka sisaisesta siistey-
desta. Tyotehtaviin kuuluu myos tavaroiden hyllytys ja jarjesteleminen. Katsoisin ai-
dillani olevan silmaa liikkeen sisustamiseen, joka olisi tarkoitus luoda thaimaalaista
tunnelmaa. Liikkeessa voisi soida thaimaalaista musiikkia, jotta asiakkaat kokisivat

olevansa jossain muualla kuin Suomessa.

Tatini vastaisi tuotteiden tilauksesta ja hinnoittelusta seka kassanhallinnasta. Han
hoitaisi yrityksessa laskutukset ja saatavat. Hanen toimenkuvaansa kuuluvat yhtey-
denpito tavarantoimittajiin ja alihankkijoihin. Hanelle kuuluisi myos tuotteiden ja ta-
varoiden hyllytys seka asiakaspalvelu kassalla. Hanen vastuullaan olisi tavaroiden puo-
li- tai vuosittainen inventaario. Yleinen siivous kuuluu kaikille osapuolille, hoidamme
siivouksen aina aamuisin ja tarpeen mukaan illalla. Talla pyrimme saastamaan hieman

kustannuksia.

Itse toimisin yrityksen johtajana, joten vastaan kaikista yrityksen juoksevista asioista,
kuten markkinoinnista, uusien tyontekijoiden rekrytoinnista ja sopimusten tekemises-
ta seka asiakastilaisuuksista. Paattaisin kaikki yritykseen liittyvat tarkeat asiat, joita
Pranom tai Somjit ei pysty paattamaan. Olen jakanut selvyyden vuoksi tyotehtavat ja
vastuut, koska koen sen lisaavan tyomotivaatiota. Tyontekijat paasevat tekemaan
vaativampia ja vastuullisempia toita. Nain heilla on mahdollisuus itse kehittaa omaa
osaamistaan tyossa. Molemmat ovat yrityksessani toissa vain puolipaivaa ja tekevat
samalla toisessa tyopaikassa myos toita. Pyrin talla saastamaan yrityksen toiminnan
alussa kustannuksia. Myohemmassa vaiheessa, kun yritykseni toiminta on edistynyt,

niin molemmat tyontekijat voisivat olla koko paivan toissa.

Muut ihmiset, jotka sijoittavat yritykseeni omalla tyopanostuksellaan ovat tuttavat,
kuten sahkomiehet, jotka pystyvat auttamaan tarpeen vaatiessa sahkolaitteiden
asennuksissa. Somjitin mies on sahkoalalla, joten saamme hanelta apua tarpeen vaa-
tiessa. Tuttavani on tietoliikenneasentaja, joten saamme hanelta apuja seka sahko-

laitteiden ja kassajarjestelmien asennukseen.
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3.7 Riskianalyysi

Ennen yritystoiminnan alkua pyrkisin tiedostamaan riskit ja siten valttamaan niita. Jos ei kaik-
kia pysty poistamaan, niin ainakin ennakoinnilla pyrin vahentamaan niita. Toimitilaan kohdis-
tuvia riskeja valttaisin hankkimalla paloturvalaitteita, kuten halyttimen, vaahtosammuttimen
ja peitteen. Katsoisin, etta varaulostie ei olisi tukittu. Toimitilaan asettaisin murtohalytti-
men, joka pelastyttaisi varkaat. Rahat laitettaisiin paivan paatteeksi kassakaappiin tai vietai-

siin pankin yosailoon.

Toimitilassa tulisi olla ensiapupakkaus, joka on tarkoitettu pienempiin loukkaantumistilantei-
siin. Hatanumerot olisivat kaikkien tiedossa ja kaikkien nahtavilla. On hyva, etta olen saanut

koulussa ensiapukoulutuksen.

Varautuisin vahinkoihin vakuutuksella. Ottaisin vakuutuksen, joka kattaa, jos liiketilalleni
sattuu jotain. Kilpailuttaisin kaikkia yrityksia. Ottaisin yritystoimintaan kuuluvat pakolliset
vakuutukset, kuten YEL-vakuutuksen, joka on yrittajien elakelain mukainen vakuutuksen ja
tyontekijoita varten TYEL-vakuutus. Tarvitsen myos lakisaateisen tapaturmavakuutuksen,

tyontekijoiden ryhmahenkivakuutuksen seka tyottomyysvakuutuksen. (Varma, 2009.)

3.8 Yritystoiminnan aloittaminen

Yhtiomuoto

Aloitan yritykseni yksityisena osakeyhtiona, koska katsoin sen pitkalla tahtaimella olevan pa-
rempi. Saastan aikaa ja vaivaa, kun yritys on jo alussa yksityinen osakeyhtio. Olen yrityksen
ainoa omistaja ja tyollistan toiminnan alkuvaiheessa vain kahta tyontekijaa, jotka ovat per-
heenjaseniani. Osakkaana voin nostaa yrityksesta rahaa joko palkkana tai osinkoina. Jos tah-
don nostaa osinkoja, niin se onnistuu vasta ensimmaisen vuoden tilinpaatoksen jalkeen
(Kuosmanen 2009, 8).

Yrityksen perustamiseen liittyvat asiakirjat liitteina.

Yrityksen perustamissopimus ja yhtiojarjestys (Liite 4).

Yrityksen perustamisilmoitus (Liite 5).

Sijainti ja liiketila

Yrityksen liiketilan sijainnilla on merkitysta. Pyrkisin saamaan liiketilan keskeiselta paikalta.

Talla hetkella Nummelassa ei ole paljoa vapaita liiketiloja, joten laitan ilmoituksen liiketilan
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tarpeesta hyvissa ajoin Vihdin kunnan sivuille. Tarvitsen 70 nelidisen liiketilan, jossa on keit-

tio ja vessa. Keittiossa pitaisin viikkopalaverit kaikista keskeisimmista asioista ja se toimisi

myos taukopaikkana. Toimitilan on sijaittava hyvien kulkuyhteyksien varrella, jotta sinne oli

helppo asiakkaiden tulla. Toimitilan on oltava sellaisessa paikassa, jonne paasee autolla suh-

teellisen lahelle, talloin ihmisten on mahdollista ostaa isompiakin eria ostoksia.

Liiketilaan tulee yksi kassatiski, jossa on maksupaatelaite, joten maksusuoritukset voidaan

yrityksessa suorittaa joko pankki- tai luottokorttia kayttaen tai kateisella. Toimitilassa tulisi

olemaan pakasteallas pakasteruoille, jaakaappi vihanneksille seka juomille. Hyllyt olisivat

kuiville elintarvikkeille seka sailykkeille ja muille elintarvikkeille.

Esimerkkeja toimitiloista:

(e]

Pienimuotoinen kauppakeskus sijaitsee Nummelan ydinkeskustassa, jossa on viisi lii-
ketta. Sijainniltaan olisi otollinen paikka, koska liiketila on ollut aikoinaan ison kau-
pan liiketila, ja siina olisi valmiina isot parkkipaikkatilat. Pitkalla aikavalilla tama
paikka voisi olla liiketilana hyva, jos asiakaskunta on vakiintunut ja asiakkaat tottuvat
kaymaan tassa paikassa. Mutta tama saattaa olla liian syrjainen paikka, jos asiakkaat,

jotka tekevat suuria ruokaostoksia ovat tottuneet kaymaan suurissa ostoskeskuksissa.

» Pienimuotoinen kauppakeskus
= Pilkkukuja 2, 03100 Nummela
= 70 m?

=  Vuokrahinta

Laajennettu kauppakeskus City Market, jossa on 14 muutakin liiketta, kuten Anttila
Store, Intersport, K-kenka, KappAhl, Seppala, Aleksi 13, Kultajousi, kukkakauppa Jo-
rin Tori, CM-Hiustalo, Life ja ravintoloista Subway, Kotipizza ja Rolls. Sijainti on aivan
keskeinen. City Market kauppakeskus liiketilana olisi mita mainioin, koska parkkipaik-
ka olisi jo valmiina ja asiakasvirta suuri kauppakeskuksessa. Kauppakeskus liiketilana

antaisi samalla markkinointimahtia ja nakyvyytta.

Kauppakeskuksessa kay paljon erilaisia ihmisia, joilla on erilaiset tarpeet. Asiakkailla
saattaisi olla suuri kynnos tai muuten hankalampi liikkua paikasta toiseen, joten
kauppakeskuksen sisalla on helpompi asiakkaiden liikkua ja siten saastavat aikaa, kun
ei tarvitse lahtea ostoksille eripaikkoihin riittaa kuin eri liikkeisiin. Pyrkisin siihen, et-
ta asiakkaat, jotka ovat lahteneet ostoksille esimerkiksi vaateostoksille, mutta kaup-

pakeskuksesta poistuessa heilla olisin aasialaisia tarvikkeita.
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o Kauppakeskuksessa on valinnan varaa, siksi se olisi hyva liiketila. Ihmiset voivat vali-
ta, ostaako roskaruokaa, joka lihottaa vai tehda perinteista suomalaista kotiruokaa
vai kokeilisiko sitten jotain uutta. Liiketila kauppakeskuksessa antaa mahdollisuuden
myos niille asiakkaille, joilla ei ole autoa. He voivat asioida liikkeessa vaikkapa kavel-
len tai polkupyoralla. Sijainti on niin keskeinen, etta valilla olisi helpompaa asioida
muilla keinoin kuin autolla. Lapsiperheiden on helppo asioida, kun on yksi iso keskus,

jossa on monta erilaista kauppaa.

= Kauppakeskus City Market

=  Tuusankaari 03100 Nummela
= 70 m?

= Vuokrahinta 1330 € + alv
(Liiketilavastaava Lehto 2007.)

o Kauppakeskus Ideapark, on ollut paljon esilla lehdissa. Viela ei ole selvinnyt, mika on
Ideaparkin kohtalo, mutta liiketilani voisi hyvin sijoittua sinne. Ideapark oli kaavoitet-
tu Huhmariin, joka on kuusi kilometria Nummelasta. Kauppakeskus on hyva paikka,
koska siella asiakasvirta on paljon suurempi kuin tavallinen yksittainen liiketila jossain
keskustassa, missa kayvat vain niita asiakkaita, joilla on muita tarpeita. En halua si-
joittaa liiketilaani, missa asiakkaat ovat tottuneet esimerkiksi kaymaan vain jonkin
tietyn tarpeen mukaan, esimerkiksi en sijoittaisi liiketilaani paikkaan, jossa on vain
hammaslaakari, urheiluliike ja pankki. Asiakkaat eivat ole lahteneet tekemaan ruoka-

ostoksiaan vaan tayttavat muun tarpeensa.

o Kauppakeskus Ideapark on hyva, koska siella olisi erilaisia liikkeita, jotka tarjoavat
erilaisia tarpeita. Jos Ideaparkissa on urheiluliike, matkatoimisto, tavallinen ruoka-
kauppa, pikaruokapaikka, niin aasialaisia elintarvikkeita tarjoavan liikkeen on mah-
dollista saada asiakas ostamaan tuotteen, vaikka han on juuri kaynyt matkatoimistos-
sa. Matkatoimistossa kaynti saattaa herattaa asiakkaassa erilaisia mielitekoja erilaisiin

makuihin.

» Jattimainen kauppakeskus Ideapark
= Huhmarissa
= 70 m?

Ylla olevat liiketilat ovat talla hetkella kaikki varattuja, mutta vuokrahinta sopisi budjettiini.
Hyva sijainti maksaa. Toimitilojen vuokrahinnoiksi tulisi olemaan noin 1400-1500 euroa kuu-
kaudessa, mika on nykypaivana keskimaaraista hintatasoa. Liiketilani olisi alussa 70 neliomet-

ria, laajennus voi olla mahdollista, jos lilkketoiminta menestyy.
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Kirjanpito

Yritykseni kirjanpidon hoitaa tilipalvelu Lasse Niemela, Ojakkalassa. Niemela hoitaa Numme-
lan Frisbeeseuran kirjanpidon, joten han on jo entuudestaan minulle tuttu. Han on hoitanut
hyvin tyonsa, joten valitsen hanet jatkossakin hoitamaan yritykseni kirjanpidon. Virallinen
toimialansa on kirjanpito- ja tilinpaatospalvelu. Olen yksi Nummelan frisbeeseuran perusta-
janjasenista. Toimin tuolloin yhdistyksen sihteerina, joten olen jo tyoskennellyt Lasse Nieme-
lan kanssa. Valintani perustuu puhtaasti aikaisempaan kokemukseeni. Saisin hanelta varmasti

hyvan tarjouksen.

» Tilipalvelu Lasse Niemela
= Santsillantie 2, 03250 Ojakkala
= 040-5305511

3.9 Visio 2015

Vuonna 2015 viiden vuoden jalkeen yrityksen perustamisesta, NonGthai olisi laajentanut lii-

ketoimintaansa Nummelan kauppakeskuksessa 100 neliometriin. Yritys olisi tuolloin viiden
vuoden aikana saanut vakioasiakaskannan, jotka tekevat yritystoiminnasta edelleen kannatta-
van. Uusia asiakassuhteita syntyisi ja liiketoiminta olisi menestynyt niin kuin sen uskottiin
menestyvan. Tyo yhteiskumppaneiden kanssa jatkuisi viela entistakin vahvempana. Asiakas-

tyytyvaisyys olisi hyva ja uusien asiakkaiden virtaus kasvu suunnassa.

Nummelan liikkeen suuren menestyksen takia, tarkoituksena olisi laajentaa yritystoimintaa

Lohjalle, jossa asiakaskunta olisi entuudestaan kasvanut viiden vuoden jalkeen. Talloin aidis-
tani Pranomista tulisi Lohjan liikkeen omistaja ja han maksaisi minulle vain liikekonseptistani
franchisingista. Tadistani, Somjitista tulisi Nummelan liikkeen osakas ja omistaisi 45 % yrityk-

sesta.

Nummelan ja Lohjan liikkeet tekisivat jatkossakin paljon yhteistyota. Yhteistyo Siam Housen
kanssa jatkuisi entista parempana. Tavoitteena olisi muutaman vuoden jalkeen, kun NonG-

thai on paassyt jaloilleen ja saanut liiketoimintansa menestymaan. Tarkoituksena on jakaa
Siam Housen kanssa elintarvikkeiden maahantuontikustannukset. Vahvistaisimme yhteis-
tyosuhdettamme jakamalla rahtikulut ja muut logistiikkakulut. Tama toiminta tulee kannat-
tamaan yrityksellani, koska saan nostettua tuotteitteni katetta, kun saan elintarvikkeet sa-

maan hintaan kuin Siam House ostaa niita itselleen.
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Itselleni olisi tarkoitus tehda perheeni kanssa Aasian valloitus ja lomailla siella kaksi vuotta,
jonka jalkeen voisin palata takaisin toihin. Menestyksekkaan viiden vuoden jalkeen tahdon
muutakin kuin tyon elamaani. Antaisin aikaa perheelleni ja itselleni. Yrityksen toimintaa hoi-

taa tuolloin Somjit Nummelassa ja Pranom Lohjalla.

Viiden vuoden jalkeen yritystoimintani olisi menestynyt ja liiketoiminta tuottanut hyvan tu-
loksen. NonGthailla olisi asiakkaiden ja yhteistyokumppaneiden keskuudessa hyva maine.

Toivoisin yritystoiminnan jatkuvan sukupolvesta toiseen, joten tama olisi vain rikkaus suvul-
lemme. Toivoisin tulevaisuudessa, etta joku halukas voisi perustaa yrityksen franchising ideal-

la toiseen paikkakuntaan ja siten saisi valmiin liikeideakonseptin.

4  Johtopaatokset

Olen oppinut, kuinka paljon yrityksen perustaminen vaatii yrittajalta. On monia vaiheita ja
asioita, joita tulee huomioida. Tyo on ollut haastava, mutta mielenkiintoinen. On ollut kiin-
nostavaa ja innostavaa tehda tyota, koska uskon liikeidealla olevan potentiaalia ja kysyntaa.
Olen oppinut paljon tyon aikana, mutta on viela epavarmuutta yrityksen perustamisesta. Mi-
nulla on kaikki tarvittavat tiedot, mita yrityksen perustaminen vaatii. Halu yrittajyyteen olisi,
mutta minulta puuttuu viela rohkeutta ja uskallusta itse toimintaan. Haluan kerryttaa ammat-
titaitoa ja tyokokemusta ennen kuin harkitsen yrityksen perustamista. Ty0 on selventanyt
minulle sen, etta nyt olisi otollinen aika perustaa yritys, koska ei ole viela kovin montaa kil-

pailijaa markkinoilla.

Tein laskelmat tyon loppuvaiheessa. Laskelmat osoittivat yrityksen menestyvan kolmen vuo-
den tasolla 5 %:n tasaisella kasvulla. Tuotteet oli hinnoiteltu varovaisesti 40 %:n katteella,
mutta joidenkin tuotteiden hintaa on mahdollista nostaa. Laskelmat antoivat minulle enem-
man varmuutta yrityksen menestymisesta ja todellisemman kuvan koko yritystoiminnan aloit-
tamisesta ja sen yllapitamisesta. Olen oppinut opinnaytetyoni myota, etta mita tarkemmin
tekee suunnitelmat sita helpomman polun luo itselle tulevaisuuteen. Tyo opetti minut hake-
maan tietoja ja kokemusta siita, mita kaikkea pitaa tehda, jotta saavuttaa halutun tuloksen-
sa. Tassa on kiinanalainen sanonta, joka kuvaa hyvin sanomaani koko tyostani: ” "Minka kuu-

let, unohdat. Minka naet, muistat. Minka teet, opit."” (Kiinalaiset sananlaskut, 2009).
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Liite 1

Liite 1: Yrittajatesti

Yrittajatesti

Yrittajan persoonaan liitetaan tiettyja luonteenpiirteita, joiden testaaminen on tyolasta.
Ohessa on yksinkertainen testi, jossa on esitetty erilaisia vaittamia, mieti, miten itse suhtau-
dut niihin ja vastaa kylla, ehka tai ei. Muista olla rehellinen.

Kylla Ehka Ei
1. Innostun hyvista ideoista, vaikka ne .
olisivat epavarmoja E o o
2. Kun haluan jotain, asetan itselleni sel- [ [ [
keat tavoitteet sen saavuttamiseksi
3. Kun kohtaan ongelmia, loydan kylla .
keinot niiden ratkaisemiseksi C = C
4. Kun olen kiinnostunut jostakin asiasta, .
tarvitsen vahemman unta = C C
5. Mietin usein miten asiat voisi tehda
toisin C = C
6. Minulla on taipumus taistella auktori- .
teetteja vastaan C = C
7. Nautin usein yksinaisista hetkista i i =
8. Minulla on uusia erilaisia ideoita i = i
9. Minulla on vahva halu menestya = i i
10. Minun ei ole vaikea pitaa uudenvuoden .
paatoksiani o E o
11. Tutkin tuntemattomia aiheita oppiak- .
seni uutta C = C
12. Nautin jarjestyksesta = i i
13. Osaan toimia vaistonvaraisesti i = i
14. Olen itsevarma i = i
15. Olen luonteeltani positiivinen = i i
16. Olen luonteeltani sisukas i = i
17. Olen sopeutumiskykyinen i = i
18. Olen utelias = i i
19. Ystavat pitavat minua jaarapaisena i = i
20. Ongelmat ovat minulle haasteita i = i
21. Minun on helppo selviytya tunnepuolen .
takaiskuista C = C
22. Tutkin tarkkaan tekemani virheet ja .
otan opikseni C = C
23. Uskallan ottaa riskeja = i i
24. Yleensa teen asiat omalla tavallani i = i
25. Olen valmis uhrauksiin, jos tulevaisuu- [ [ [

dessa on mahdollista saada tuloksia
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Yrittajatesti

Sait 55 pistetta

60-75 pistetta: Sinussa on yrittajaainesta, aloita liiketoimintasuunnitelman teko ja ota yhteys
meihin.

48-59 pistetta: Sinussa on yrittajaainesta, mutta tarvitset ehka kannustusta. Mieti, tarvitset-
ko lisaa koulutusta tai tyokokemusta ennen kuin aloitat yrittajana. Ota yhteys meihin.

kumppani, jonka kanssa yrittaminen onnistuisi paremmin. Ota yhteys lahimpaan meihin.

Alle 37 pistetta: Todennakoisesti viihdyt paremmin palkkatyossa kuin yrittajana, yrittaminen
ei ehka ole oikea vaihtoehto sinulle.



Liite 2: Tuotteet ja hinnat

Esimerkki tuotevalikoimastani ja hinnoista
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Jakkipuun hedelma / 2.95€
565g Jakkipuun hedelma

Risinkeitin / 34.90€
Riisikeitin 3-4 heng.
1.0 ltr

Sardiineja tom
aattikastikkeessa / 1,5€
150g

Palmusokeri / 1,20€
200g

Jattikatkarapuja / 29.90€
8-12 kg

Mustekalapulla / 2.80€
200g Mustekalapulla

Kuivattu katkarapu / 4.85€
100g

g Munakoiso / 3,60€
| 200g

Papaija / 9€ / kg
kilohinnan mukaan

Savihuhmare ja survin /
9,90€

Syomapuikot 100kpl / 5.90€
Kertakayttoiset syomapuikot
100 kpl pakkaus

Fitne yrttitee / 5,9€
Cassia-lehtia, Cassia-jauhe
40g

Laksatiivinen

Kookosmaito 400ml / 1,60€

Kalapalat / 2,80€
200g

Hoyrystetty makrilli / 3.50€
200g Platoo

Kevatkaaryletaikina / 3,40
= .| 600g
40 levya

Tuorechili 100g / 2,20€
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Katkarapulastut / 1.50€
60g Katkarapulastu

Panang currytahna / 3.40€
400g Panang currytahna

Punainen chili

Soijakastike / 3.90€
700ml soijakastike

Bambua vedessd / 5.60€
2950g Bambua viipaleina

Vehnanuudeli / 1.80€ 400g
Nuudeli

Noodle Mama Padkeemao /
0.80€
60g Sianlihanmakuinen

Riisipaperi 22 cm / 2.10€
200g Riisipaperi
Riisijauho, vesi, suola

Kusag kusom lehti / 4,90€

Suomi-thai sanakirja / 29€

Tom Yum nuudelikuppi /
‘ ﬁ% 1.50€

Punainen fanta / 1.50€
325ml Fanta mansikanmakuinen

Osterikastike / 2.25€
300ml Osterikastike

-----

Nuudeli / 1.70€
400g Riisijauho, suola, vesi

60g Katkarapu maku

Glutonious rice / 1.80€
1 kg Liimariisi "Khau niau”
Liimariisi, tahmea

Jasminriisi / sakki 42.60€
Pakkauskoko: 20 kg
Pitkajyvainen Jasmiini-riisi,
pitkajyvainen,
puuroutumaton

Sisustustavara, kuningas /
22€




70
Liite 3

Liite 3: Thaimaalainen paistetturiisi

annosta

2 valkosipulin kyntta

1 pieni sipuli

300 g suikaloitua broileria, naudan- tai sianlihaa tai
katkarapuja

0,5 tl chilipippuria

2 - 3 rkl soijakastiketta

2 kananmunaa

3 dl mielellaan edellisena paivana keitettya riisia
2 tomaattia

3 dl herne-maissi-paprikasekoitusta

2 rkl sitruunamehua

tarvittaessa suolaa

oljya paistamiseen

Ruskista oljyssa murskattu valkosipuli tai hienonnettu sipuli. Lisaa liha ja anna ruskistua mie-
dolla lammolla 3-4 minuuttia valilla sekoittaen. Pane sekaan chilijauhe ja soijakastike ja riko
kananmunat pannulle lihan joukkoon. Paista seosta kaannellen, kunnes muna on hyytynyt.
Pane sekaan riisi, pienityt ja valutetut tomaatit ja herne-maissi-paprikaseos. Kypsenna pari
minuuttia. Lisaa sitruunanmehu ja tarvittaessa suolaa. Koristele tarjoiluvati sitruunaviipaleil-
la. Poytamausteiksi sopivat sitruunamehu, tabasco ja chili. (Ruokamaailma, 2009.)



Liite 4: Perustamissopimus ja yhtiojarjestys

Perustamissopimus
1. Perustamme téll& perustamissopimuksella osakeyhtién,

jonka toiminimi on  NonGthai Oy

Merkitsemme yhtitn osakkeet seuraavasti:

Osakkeiden
Taydellinen nimi Henkilétunnus/ Y-tunnus Osoite lukumaéra
NonGthai Oy Tuusankaari 1 03100 Nummela 300

2. Kustakin osakkeesta on yhtitlle maksettava 25

euroa.
Osakkeet on maksettava viimeistaan 15.01.2010 (pv.kk.vwwy).
3. Hallituksen varsinaisiksi jaseniksi valitsemme
ja varajéseneksi
4. Hallituksen puheenjohtajaksi valitsemme Nongnuch Taensor
5. Tilintarkastajaksi valitsemme Tilitoimisto Lasse Niemel&d

ja varatilintarkastajaksi

Tilintarkastajia ei ole valittu D

6. Yhtion toimitusjohtajaksi valitsemme

(toimitusjohtaja ei ole pakollinen, tiytetaan tarvittaessa)

7. Yhtion tilikausion _01.01.-31.12  (pp.kk. - pp.kk.)

8. Yhtibjarjestys on tamén perustamissopimuksen liitteens.

9. Valtuutetaan ilmoituslomakkeella nimetty kaupparekisterin asiamies tekemaan rekisteriviranomaisen

mahdollisesti edellyttamat korjaukset kaikkien osakkeenomistajien puolesta perustamissopimukseen tai

yhtidjarjestykseen.

Kaikkien osakkeenomistajien

allekirjoitukset nimenselvennykset

paiviys
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Valitkaa joko malli A tai malli B
Malli A
Liite perustamissopimukseen

Yhtidjarjestys
1§ Yhtidén toiminimi on NonGthai Oy
2§ Yhtion kotipaikka on  Nummela

3§ Yhtion toimiala on Aasialainen elintarvikeliike



Liite 5: Perustamisilmoitus

YI
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Viranomaisen merkintsja

2

, PERUSTAMISILMOITUS
YRITYS: IA Osakeyhtio, osuuskunta, séistopankki,
Vﬁm”m 5 sdditio, yhdistys ja muu yhteiso

Lomakkeella voitte iimoittautua tai hakeutua kaupparekisteriin, saatidrekisteriin, arvonlisaverovelvollisten
rekisteriin, ennakkoperintarekisteriin, tydnantajarekisteriin ja vakuutusmaksuverovelvolliseksi. limoittakaa talla

lomakkeella myts ennakon maaraamista koskevat tiedot.

Lahettakéda lomake osoitteella: PRH - VEROHALLINTO, Yritystietojarjestelma, PL 2000, 00231 HELSINKI

Yrityksen tai yhteisén nimi

Toiminimi Yrityksen kieli
NonGthai Oy suomi [ ruotsi
2. Nimivaihtoehto 3. Nimivaihtoehto

Kotipaikka (kunta)

Nummela

Muut mahdolliset toiminimet (Tayttikaa tarvittaessa)

Rinnakkaistoiminimat (Teiminimen vieraskieliset kaannckset)

Aputoiminimi Aputoiminimelld harjoitettava toimialan osa
Aputoiminimi Aputeiminimelld harjoitettava toimialan osa
Yhteystiedot
Postiosoite (katu/tie talon nro, porras, huoneiston nro tai postilokero) Postinumero Postitoimipaikka
Tuusankaari 1 03100 Nummela
Kayntiosoite (katu/tie,talon nro, porras, huoneiston nro ) Paostinumero Postitoimipaikka
Puhelin Matkapuhelin Faksi
045 6338960
Séhképosti Kotisivun www-osoite
nongnuch.taensor@nogthai.net www.nengthai.net

Yritys ilmoittautuu seuraaviin rekistereihin:

— kaupparekisteriin (mukaan kuitti arvonlisaverovelvollisten
kasittelymaksusta) B<] rekisterin

E:I saatiorekisteriin IE ennakkoperintarekisteriin

@ tybnantajarekisteriin
verohallinnon vakuutusmaksu-
]:l verovelvollisten rekisteriin

1 sivulla 2.)

Yritysmuoto (Kayttdkdd myds yritysmuotokohtaista liitelomaketta. Luettelo lomakk

D Asunto-osakeyhtit |:| Osuuskunta

| ] Juikinen osakeyhtic [] saatio
Ulkomaisen elinkeinonharjoittajan
Osakeyhtid (=yksityinen osakeyhtie) [ | sivulike

[] hdistys

|:| Muu, mik&?

Tilikausi

01.01.-31.12

Tilikausi (pv.kk-pv.kk) Ensimmadisen tilkauden paattymispaiva (pv kk.vwvv)

YTJ 1001 11.2007 Perusosa, sivu 1 (3)
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Yritys jatkaa aikaisemmin toiminutta litkettd

Edellisen elinkeinonharjoittajan taydellinen nimi tai toiminimi

Yritys- ja yhteis6tunnus tai henkilstunnus

Postiosoite Postinumerc Postitoimipaikka
Toiminta aloitetaan mydhemmin (Katsokaa téyttdohje)
alkaen, pvm
Verohallinnolle tésts ilmoituk ta lisdtietoja antava henkild tai yritys, esim tilitoimisto
Nimi Yritys- ja yhteisétunnus
Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka
Puhelin Matkapuhelin
Faksi S&hkoposti

Kauppa- tai séﬁtiérekisterm;tasti ilmoituksesta lisatietoja antava henkil® jatai yritys (asiamies)

Yrityksen nimi Henkildn nimi
Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka
Puhelin

Matkapuhelin

Faksi Sahkoposti

Lisatietoja

YRITYSMUOTOKOHTAISET LITELOMAKKEET (THyttik44 yksi seuraavista lomakkeista.)

OSAKEYHTIOIJULKINE% OSAKEYHTISY
7 VAKUUTUSOSAKEYHTIO! )
1 JULKINEN VAKUUTUSOSAKEYHTIO [1s

[[] 2 osuuskunTaosUUSPANKKI

[[]3 ULKOMAISEN ELINKEINONHARJOITTAJAN SIVULIIKE e
KESKINAINEN VAKUUTUSYHTIOUULKINEN KESKINAINEN
[[]4 VAKUUTUSYHTIOIVAKUUTUSYHDISTYS 07

[]8

ASUMISOIKEUSYHDISTYS/ASUKASHALLINTOALUE/!
EUROOPPALAINEN TALOUDELLINEN ETUYHTYMA/MUUALLA

REKISTEROIDYN ETUYHTYMAN SUOMESSA OLEVA
TOIMIPAIKKA/HYPOTEEKKIYHDISTY S/ SAASTOPANKKI/
VALTION LIKELAITOS

ASUNTO-0SAKEYHTIO

SAATIO

YHDISTYS

Tayttakaa myos lomakkeen sivu 3, jos olette ilmoittautunut sivulla 1 arvonlisdverovelvollisten rekisteriin,
ennakkoperintérekisteriin, tynantajarekisteriin tai vakuutusmaksuverovelvolliseksi.

Péivéys ja allekirjoitus

Paivays Allekirjoitus ja nimen selvennys Puhelin
01.01.2010 045 6338960
Henkilbtietolain 24 §:n mukainen informaatio lomakk liittyvista eista on saatavissa Internetistéd osoitteesta www.ytj fi seké

Patentti- ja rekisterihallituksesta ja verovirastoista.

YTJ 1001 11.2007 Perusosa, sivu 2 (3)
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Verohallintoon ilmoitettava postiosoite

o Merkitiaa rasti ruutuun, jos postiosoite on sama kuin sivulla 1 iimoitettu yleiseen kayttéan tarkoitettu osoitetieto.
Muussa tapauksessa tayttakaa alla olevalle riville osoitetiedot.

Postiosoite

Postinumero Paostitoimipaikka

Verohallintoon ilmoitettava paétoimiala (Toimiala, jota yritys harjoittaa pa&toimenaan)

Y1

Arvonlisdverovelvolliseksi ilmoittautuminen
limoittautuu arvonlisaverovelvolliseksi

Ulkomainen elinkeinonharjoittaja ifmoittautuu vain ilmoituksenantove!

volliseksi
arvonlisiverovelvolliseksi yhteiséhankinneista tai -myynnista
01.01.2010 alkaen, pvm alkaen, pvm alkaen, pvm
I:l Harjoittaa ainoastaan alkutuctantoa
Arvonliséverovelvolliseksi hakeutuminen
Kiinteiston kayttdoikeuden luovuttaja Viéhdisen liketoiminnan harjoittaja, yleishyddyllinen
(AVL12ja30§) yhteisé tai uskonnollinen yhdyskunta (AVL 12.1 §)
D alkaen, pvm D alkaen, pvm
Ulkemainen elinkeinonharjoittaja (AVL 12.2 §) Ulkomainen kaukomyynti (AVL 63 a §) Yhteisohankkija (AVL 26 f §)
alkaen, pvm alkaen, pvm

(pv.kk.vwwy - pyv.kk.vwvv)
Alkutuottaja hakeutuu arvonlisdverovelvolliseksi

Tilikauden likevaihto (AVL 3 §)

alkaen, pvm euro

Ei katso olevansa arvonliséverovelvallinen, perustelut

Vakuutusmaksuverovelvollisuutta koskevat tiedot
lImoittautuu vakuutusmaksuverovelvolliseksi

I:I alkaen, pvm

Pankkiyhteys ja tilinumero

802017-2020175

Palkanmaksua koskevat tiedot
lImoittautuu séannollisesti palkkoja maksavaksi tyénantajaksi

limoittautuu merityétuloa maksavaksi tyonantajaksi

X D103 gikaensmm [l

alkaen, pvm

Ennakkoperintérekisteriin hakeutuva taytt4s
Hakeutuu ennakkoperintarekisteriin (EPL 25 §)

D 01.01.2010 alkaen, pvm

Ennakkoveron masrdamistd koskevat tiedot
Ensimmaisen tilikauden arvioitu liikevaihto

Ensimmaisen tilikauden arvioitu verotettava tulo

189.344,00 eurca 6966,00 euroa

¥YTJ 1001 11.2007 _ Veroviranomaisen kappale, sivu 3 (3) _



HALLITUS

Nimi Henkildtunnus Kansalaisuus @ puheenjohtaja D jésen
Nongnuch Taensor 301085-xxxx suomi

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka
Naaranpajuntie 18 03100 Nummela

Nimi Henkilbtunnus Kansalaisuus |:| jasen L_I varajasen
Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Nimi Henkiltunnus Kansalaisuus |_I jasen El varajasen
Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Nimi Henkildtunnus Kansalaisuus D jasen |:| varajasen
Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Nimi Henkil8tunnus Kansalaisuus ] sasen [ ] varaiasen
Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Nimi Henkildtunnus Kansalaisuus I_J jasen |_] varajasen
Postiosoite Postinumerc Postitoimipaikka
TILINTARKASTAJAT

g Tilintarkastaja D Varatilintarkastaja m KHT |_—_| HTM

Nimi (henkils tai yhteisd)

Tilitoimisto Lasse Niemela

Henkilé- tai yritys- ja yhteisétunnus

Henkildn postiosoite

Postinumero Postitoimipaikka

Yhteisdn paavastuullinen tilintarkastaja

Henkilgtunnus

Henkilon postiosoite

Postinumero Postitoimipaikka

[T Tiinterkastaja

L] varatiintarkestaja

LT &kt L] wmm

Nimi (henkild tai yhteisd)

Henkils- tai yritys- ja yhteisétunnus

Henkilén postiosoite

Postinumero Postitoimipaikka

Yhieisén paavastuullinen tilintarkastaja

Henkilstunnus

Henkilén postiosocite

Postinumero Postitoimipaikka

TILINTARKASTAJIA El OLE VALITTU

O

6/2008

Liitelomake 1, sivu 2 (3)
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TOIMITUSJOHTAJA

Toimitusjohtaja

Nimi Henkilétunnus. Kansalaisuus

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Toimitusjohtajan sijainen

Nimi Henkildtunnus Kansalaisuus

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

YHTION EDUSTAMINEN

Edustamiseen oikeutetut henkilbt ja prokuristit

Nimi Henkilétunnus < oikeutettu

Nongnuch Taensor 301085-xxxx ] o

prokuristi

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Naaranpajuntie 18 03100 Nummela

Kansalaisuus Miten yhtiéta edustetaan (yksin / kenen kanssa yhdessa)

suomi yksin

Nimi Henkilstunnus L[] oikeutettu
D prokuristi

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Kansalaisuus Miten yhtiota edustetaan (yksin / kenen kanssa yhdesss)

Nimi Henkilstunnus ] oikeutettu
I:l prokuristi

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Kansalaisuus Miten yhtiéta edustetaan (yksin / kenen kanssa yhdess4)

Nimi Henkilstunnus ] oikeutetr
D prokuristi

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Kansalaisuus Miten yhtista edustetaan {yksin / kenen kanssa yhdessé)

Nimi Henkilbtunnus D oikeutettu
I:, prokuristi

Postiosoite Postinumero Postitoimipaikka

Kansalaisuus Miten yhtista edustetaan (yksin / kenen kanssa yhdessa)

Liitelomake 1, sivu 3 (3)

6/2008



Liite 6: Investointilaskelma

ALOITTAVA TASE

RAHAN TARVE (INVESTOINNIT) [RAHAN LAHTEET |Korko [Laina-aika

0. Kiinteistot ja maa-alug 0

1. Vuokratakuu 0 Pankkilaina 0l 50% 5

2. Remontti 0 Finnvera 7500 50% 5

3. Puh,fax,kopio 0 Muu laina 0] 50% 5

4. Atk koneet&ohj. 0 VIERAS PO YHT 7 500

5. Tuotantokon&lait 3000 Osakepo rahana 5000

6. Kalusteet 700 Osakepo apporttina 0

7. Tarvikkeet ] Muu oma po rahana 0

8. Auto 0 Muu oma po app:na 0

9. Mallit, protot ym 0 Yritystuet 3 000

10.Markkin. invest. 1500 OMA PO YHT. 8000

11.Kaupparek.mak. 0

12.Muut yhteensa 0

13.Alkuvarasto 5000

14.Kassareservi 0

15.Kéyt.pddoma yht. 5 300

16.YHTEENSA 15 500 [YHTEENSA [ 15500]
EKUSTANNUSRAKENNE [ MYYNTITARVE ("Tuloslaskelma")

KUUKAUYTILIKAUSI [12

17.0ma nettopalkka(tarve) 0 Q

18.+ Lainojen lyhennys Q 0

18a.- Poistot =77 -925

19.= Tulot verojen jalkeen 77 925

20.+ Verot 26,00 %] 1] 0

21.= Bruttotulo(tarve) Ve 925

22.+ Lainojen korot 31 375

23 = Kayttdkate(tarve) 108 1300

24 Kiinteat kulut (alv 0%) 0 0

25. +Palkat ja palkkiot 2900 34 800

286. +Henkilosivukulut 715 8 580

27. +Muut henkilostésivukulut (Yrittajan YEL 0 0

28. +Kiinteistékulut 1412 16 944

29. +Kone-,laite-, ja kalustokulut 0 0

30. +Kuljetus- ja huolintakulut 0 Q

31 +Ajoneuvokulut 0 0

32 +Matkakulut 0 0

33. +Myynti ja markkinointikulut 82 984

34. +Edustuskulut 0 0

35: +Tutkimus- ja kehittamiskulut 0 0

36. +Asiantuntijakulut 66 787

37. +Vakuutukset 70 840

38. +Hallintokulut 49 590

39. +Muut liiketoiminnan kulut 0 0

40.Kiinteat (25-39) yhteensa (alv 0%) 5294 63 524

41.=Myyntikate(tarve) (23+40) 5402 64 824

42 +Aineet&tarvikkeet (-ALV) 8103 97 236

44 =LIIKEVAIHTO(TARVE) 13 505 162 061

45.+ALV edelliseen 22,00 % 2971 35653

46. KOKONAISMYYNTI(TARVE) 16 476 197 714

| kk viikko pdivd | tunti |

MYYNTITARVE EUROA PER | 16476 3788 758]| 95|

Aikaméaarittelyt 1v = 12 kk 1vko = 5 pv
kk = 4,35 vko pv = 8lh
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INVESTOINNIT = RAHAN TARVE

Nimike

uusi

APPORTTI

Kiinteisto

Maa

Muuta

0. KIINTEISTOT JA MAA-ALUEE]

Remonttitarpeet

*tyd

Muuta

YHTEENSA

POISTO

|

0]

2. REMONTTI YHTEENSA

7]

Puhelin&gsm

Fax

Kopiokone

muuta

3. PUHELIN..YHTEENSA

0]

atk koneet

atk ohjelmat

muuta

4. ATK YHTEENSA

Koje

Kone

Laitteet

Asennus

Muuta

Koneet & kal. erittely

2600

400

===l k=R Ek=R =l (=l [=]l =1 k=] [=][=]{=](=] k=] [=] (=] [=]k=](=][=][=]

5. TUOTANTOKON & LAITT. YH

2600

400

]
(=}
[=]
o

3000 |

kalusteet

Kalusteet erittely

700

6. Kalusteet yht

700

o|o

700

700 ]

7. Tarvikkeet

8. Auto

0]

9. Mallit, protot ym

0]

Kéayntikortit

100

Esitteet

300

limoittelu  (www-sivut)

200

Kyltit

500

Messustandi

Suorapostitus

400

Muuta

MARKKINOINTI-INVEST. YHT.

1500

12 Muut yhteenss [

13 Alkuvarasto [

5000]

0]

0]

5000

KAIKKI INVEST. YHTEENSA |

5800 |

200 |

[ 10200 |

3700 [

925

UUSI__ [ APPORTTI]

[YHTEENSA]

POISTO |

25 %
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|Koneet & kal. erittely

Nimi Uusi [Apportti
Kassakone 300]

[Pakasteallas 1000

Jadkaapit 1000
[Maksupaste 300

Puhelin 100|
Kopickone 100
Tietokone 200
Yhteensa 2600 400
|Kalusteet erittely

Nimi Uusi Apportti
Kassapoyté 300

Hyllyt 400

Yhteensad 700 0
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Liite 7: Kiinteat kustannukset

KIINTEAT KUSTANNUKSET

1

Tilikauden pituus -> 12ikk kk VUOSsI KT6PO  |Kk ]
Palkat vieraille 2 900 |Valitse |ALV:n 34 800 2900 1
palkan sivukulut 715 |alhaalta [osuus 8 580 715 1
Tyéntekijtiden kiinteat palkat 3615 |oikea osto- 43 380 3615 1
Oma nettopalkkatarve ALV- hin- 0 0 1
Oma vero ! 24,00 % 0 |kanta |[nasta 0 0 1
Yrittdjdeldkkeen perusteena oleva palkkasumma 1
YEL-vakuutus -> | 15,60 %] 0.0 0 o] 1
Vuokrat —m2*€ | 70 | 19 1330 0% 0 15 960 1330 1
Sahks/lamps 100 | 22% 18 1200 100 1
Jatehuolto 22% 0 0 [ 1
Siivous 22% 0 0 0 1
KINTEISTOKULUT 1430 18 17 160 1430
Korjaukset, huollot, ohj.pdivitykset 22% 0 0 0 1
Laitteisto 22% 0 0 0 1
Ohjelmistojen taydennys 22% 0 0 0 1
Huollot ym 22% 0 0 0 1
KONE-,LAITE JA KALUSTOKULUT 0 0 0 [
Kuljetukset 22% 0 0 0 1
Huolinta 22% 0 ] 0 1
KULJETUS JA HUOLINTA 0 0 Q0 0
Matkakulut 0% 0 0 0 1
Matkaliput 8% 0 0 0 1
Majoitus 8% 0 0 0 1
Muut 8% 0 0 0 1
YHTEENSA 0 0 0 []
Myynti ja markkinointi 22% 0 0 0 1
Mainonta 100 | 22% 18 1200 100 1
Messut 22% 0 0 0 1
Myynnin edistdminen 22% 0 0 ) 1
Muut 22% 0 0 0 1
YHTEENSA 100 18 1200 100
Edustus 22% 0 0 0 1
Amm.lehdet,-kirjall. 8% 0 0 0 1
Koulutus 22% 0 0 0 1
Muuta 22% 0 0 0 1
TUTKIMUS- JA KEHITTAMISKULUT 0 0 0 0
ASIANTUNTIJAKULUT mm kirjanpito 80| 22% 14 960 80 1
Vahinko- ym. vakuutukset 40| 0% 0 480 40 1
Tapaturmavakuutukset 30| 0% 0 360 30 1
Vastuuvakuutukset 0% 0 0 0 1
Muut vakuutukset 0% 0 0 [} 1
VAKUUTUKSET YHTEENSA 70 0 840 70
Puhelin 10| 22% 2 120 10 1
Tietoliikenne 40| 22% 7 480 40 1
Toimistokulut 10| 22% 2 120 10 1
Muut 22% 0 0 0 1
HALLINTOKULUT YHTEENSA 60 11 720 60
Auton vakuutukset 0% 0 0 o 1
Auton kayttokulut 22% 0 0 [ 1
AJONEUVOKULUT 0 4] 0 o

Muut kiinteét kulut 22% 0 0 0 1
Pakkaustarvikkeet 22% 0 0 0 1
Postitus 22% 0 0 [ 1
Muut 22% 0 0 0 1
MUUT KIINTEAT KULUT YHTEENSA 0 [ 0 0 [ |
YHTEENSA 5355 61| 64260| 5355 |




Liite 8: Tyontekijoiden palkat

[TYONTEKIJOIDEN PALKAT |

Kilometrikorvauslaskuri

km | 0 | 038 [ 000

€/kk 1 1 kkiV Vuosi- | Sivukulut | Sivukulut
HI¢  [Nimike €h tpv pivko vko/V palkka % vuodessa
1 Oma palkka 1500 1 1 12 18000 15 % 2700
2 |Ty ijé 700 1 1 0 8400 35% 2940
3 |Tyontekijs 700 1 1 12 8400 35 % 2940
4 0 35% 0
5 0 35% 0
6 0 35 % 0
7 0 35 % 0
8 0 35 % 0
9 0 35% 0
10 0 35% 0
YHT 34800 8580
kk 12 vugosi tilikausi
PALKAT 2900 34800 34800
SIV.KUL 715 8580 8580
YHTEENSA 3615 43380 43380
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Liite 9: Kriittinen piste

TULOSVERTAILU JA KRITTINEN PISTE

HERKKYYSANALYYSI| | KRP
100 % 95 % 90 % 80 % 70 %
MYYNTITARVE(alv 0%) 162 081 162 061 162 061 | 86 %
LIIKEVAIHTO (alv 0%) 189 344 151 475 132 541
EROTUS 27284 -10 585 -29 520
Tasevertailu

Kiyttépddioma yhteensi | 5300]

Kiyttopddoman korjaus BT

Kassareservi EEE

I yht 4 = rahoil ve 15 500

Rahoitus yhteensa 15 500

K. villisar ve -0
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Liite 10
Liite 10: Myyntibudjetti

MYYNTIBUDJETT! 1 | Tuote 1 Tuote 2 Tuote 3 Tuote 4 Tuote 5 Tuote 6 Tuote 7 Tuote 8 Yhteensa |HUOMAUTUKSIA
(Vuosimyynti) Myynti 0 0 0 0 0 0 0

My-maéra, yksikkoa 11 0 0 0 0 0 0 0 |

Yksikkohinta , sis.alv € 21000 0 0 0 0 0 0 0 ]

Kokonaismyynti € 231000 [} 0 0 0 0 0 0 231000

-alv € 41656 0 0 0 0 0 0 0 41656

= Liikevaihto € (alv 0%) 189344 0 0 0 0 0 0 0 189344

Ostot/yksikké sis alv € 12600 0 0 0 0 0 0 0

Kokonaisostot € 138600 0 0 0 0 0 0 0 138600

-alv € 24993 0 0 0 0 0 0 0 24393

Netto-ostot (alv 0%) 113607 0 0 0 0 0 0 0 113607

Myyntikate € 75737.7 0,0 0,0 0,0 0.0 0,0 0,0 0,0 75738 40 t/vko
Myyntikate % 40,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0.00 % 0,00 % 40,00 % 48 vkoa
Prosenttiosuus myk:sta 100,00 % 0.00 % 0.00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 1920 tuntia/v
Myyntikate €/ tunti 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00{Yhteensa kaytetty [ Jaljella t
Valmistustunnit/yksikkd 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0 1920
Valmistustunnit yht. 0 0 0 0 0 0 0 0| Jalella paivid 240

| | Tuote 9 Tuote 10 Tuote 11 Tuote 12 Tuote 13 Tuote 14 Tuote 15 Tuote 16 Yhteensé ~ [HUOMAUTUKSIA

(Muosimyynti) 0 0 0 0 0 0 0 4]

My-maara, yksikkoa 0 0 0 0 0 0 0 0
Yksikkohinta , sis.alv € 0 0 0 0 0 0 0 0 |

Kokonaismyynti € 0 0 0 0 0 Q 0 0 231000

-alv € [*] 0 0 0 0 Q 0 Q 41656

= Liikevaihto € (alv 0%) Q 0 0 0 ) 0 0 0 189344

Ostot/yksikkd sis alv € 0 0 0 0 0 Q 0 0

Kokonaisostot € 0 0 0 0 0 0 0 0 138600

-alv € 0 0 0 0 0 0 0 0 24993

Netto-ostot (alv 0%) 0 0 0 0 0 0 0 o] 113607

Myyntikate € o] 0 0 0 0 0 0 0 75738

Myyntikate % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0.00 % 0,00 % 40,00 %

Prosenttiosuus myk:sta 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 0,00 %

Myyntikate €/ tunti 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00]Yhteensa kaytetty | Jaljella t
Valmistustunnit / yksikko 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0 0 1920
Valmistustunnit yhteensé 0 0 0 0 0 0 0 0 Jaljella paiviad 240




Liite 11: 3. vuoden tulosennuste

3v TULOSENNUSTE

Muutos prosenttia edelliseen vuoteen

1 vuosi
Myyntituotot 231 000
Myynnin oikaisuerat -41 656
Liikevaihto 189 344
Varastomuutos 0
Valmistus omaan kidyttéén 0
Liiketoiminnan muut tuotot 0
Tuotot yhteensd 189 344
Materiaalit ja palvelut 0
Ostot tilikauden aikana -138 600
Ostojen oikaisuerat 24993
Varastomuutos 0
Ulkopuoliset palvelut 0
Henkiléstékulut 0
Palkat ja palkkiot -34 800
Henkilosivukulut -8 580
Muut henkilgstosivukulut 0
Poistot -925
Liiketoiminnan muut kulut 0
Vapaaehtoiset henkiléstokulut 0
Toimitila- ja kiinteistékulut -16 944
Kone-, laite-, ja kalustokulut 0
Kuljetus-ja huelintakulut 0
Ajoneuvokulut 0
Matkakulut 0
Myynti- ja markkinointikulut -2484
Edustuskulut ]
Tutkimus- ja kehittamiskulut 0
Asiantuntijakulut -787
Vakuutuskulut -840
Hallintokulut -590
Muut liketoiminnan kulut 0
Liikevoitto -tappio 9788
Rahoitustuotot ja -kulut -375
Voitto (tappio) ennen sat. erid 9413
Satunnaiset erit 0
Satunnaiset tuotot 0
Satunnaiset kulut 0
Voitto (tappio) ennen tilinp4itéssiirtoja ja veroja 9413
Tilinpaatossiirrot 0
Tuloverot -2447
Muut vélittémaét verot 0
Tilikauden voitto (tappio) 6 966
Alkukassa 5 300
Tilikauden voitto (tappio) 6 966
Poistot 925
Lainojen lyhennys 0
Loppukassa 13 191

5%

>
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5%

2 vuosi >->> 3 vuosi
242 550 254 678
-43 739 -45 925
198 811 208 752
0 0
0 0
0 0
198 811 208 752
0 0
-145 530 -152 807
26 243 27 555
0 0
0 0
0 0
-36 540 -38 367
-9 009 -9 459
0 0
-925 -925
0 0
0 0
17791 -18 680
0 0
0 1]
0 0
0 0
-1 033 -1 084
0 0
0 0
-826 -868
-882 -926
-620 -651
0 0
11 899 12 540
-328 -234
11 671 12 306
[1] 0
0 0
0 0
11 571 12 306
1] 0
-3 008 -3 200
Q 0
[ 8563 9106
13191 20 804
8 563 9106
925 925
-1875 -1875
20 804 28 960




Liite 12: Liite starttirahahakemukseen

LIITE LOMAKKEESEEN TM 3.25 (starttiraha)
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Suunniteltu Pddoman tarve
rahoitus Investoinnit (rakennukset, koneet, kalusteet) 10 200
Kayttopaaoma (1-2 kk:n kulut + kateisvarat) 5 300
Kustannusylitysvaraus (sisaltyy kateisvaroihin) 0
Yhteenséa 15 500
Rahoitus
Oma rahoitus 5000
Muiden sijoitukset yritykseen
Lainat 7 500
Avustukset ja tuet 3000
Yhteensa 15 500
U
Kannattavuus Tavoitetulos (Yrittdjan oma nettopalkka 1. Vuonna) 0
Verot + lainojen lyhennys 925
RAHOITUSTARVE 925
Korot, muut rahoituskulut 375
KAYTTOKATETARVE 1 300
+ kiinteat kulut
+Palkat ja palkkiot 34 800
+Henkilosivukulut 8 580
+Muut henkilostosivukulut 0
+Kiinteistokulut 16 944
+Kone- laite-, ja kalustokulut 0
+Kuljetus- ja huolintakulut 0
+Ajoneuvokulut 0
+Matkakulut 0
+Myynti ja markkinointikulut 984
+Edustuskulut 0
+Tutkimus- ja kehittamiskulut 0
+Asiantuntijakulut 787
+Vakuutukset 840
+Hallintokulut 590
+Muut liiketoiminnan kulut 0
63 524
= MYYNTIKATETARVE 64 824
+aineet ja tarvikkeet 97 236
+tydntekijdiden muuttuvat palkat sivukuluineen
+muut muuttuvat
v
Liikevaihto =LIIKEVAIHTO[tarve] 162 061
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Liite 13: Liite Finnveran naisyrittajalaina hakemukseen

FINNVERA:N LAINA

Suunniteltu rahoitus

P&doman tarve € Rahoitus €
Rakennukset ja maa-alueet 0 |Finnvera Oyj:n laina 7500
Koneet ja kalusto 3 700 |Muut pitkaaikaiset lainat 0
Kaytttpédoma 5 300 |Muut yritystuet 3000
Yrityksen kehittaminen 6 500 |Oma rahoitus 5 000
|Yhteensa 15 500 [Yhteensa 15 500
Vuosi 1 Vuosi 2 Vuosi 3
Myyntituotot 231 000 242 550 254 678
alv -41 656 -43 739 -45 925
Liikevaihto 189 344 198 811 208 752
Aineet ja tarvikkeet -113 607 =119 287 -125 251
Henkilostokulut -43 380 -45 549 -47 826
Vuokrat -16 944 -17 791 -18 680
Liiketoim. muut kulut -4701 -3 361 -3 529
Kéyttdkate 10713 12 824 13 465
Rahoituskulut -375 -328 -234
Verot 26 % -2 447 -3 008 -3 200
Rahoitustulos 7891 9488 10 031
Poistot -925 -925 -925
Nettotulos 6 966 B8 563 9106
Muut tuotot/kulut 0 0 0
Kokonaistulos 6 966 8 563 9108
Alkukassa 5300 13 191 20 804
Tilikauden voitto (tappio) 6 966 8 563 9106
Poistot 925 925 925
Lainojen lyhennys 0 -1875 -1875
Loppukassa 13191 20 804 28 960




