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1 Johdanto

Opinnaytetyon taustalla on tekijan oma kiinnostus yrittamisen aloittamiseen
tulevaisuudessa. Opinnadytetyo on tydelamaldhtoinen, silla siind hyodynnetaan Oriflamen

Brand Partnerin eli suoramyyjan nakdkulmaa teoriassa seka toiminnallisessa osuudessa.

TyOssa on tarkoitus selvittda ja kehittda toiminnallisena osuutena liiketoimintasuunnitelma,
joka on avuksi tekijalle itselleen ja muille yrittamisesta kiinnostuneille. Tyossa tarkastellaan

brandin merkitysta liiketoimintasuunnitteluun ja ansaintamalliin.

Teoriaperusta koostuu brandista ja liiketoimintasuunnittelusta, joka on toiminnallisen
osuuden pohjana. Toiminnallisen osuuden liiketoimintasuunnitelma tehdaan Brand

Partnerin ndkékulmasta.

1.1 Oriflame yrityksena

Oriflame on kahden veljeksen Jonas ja Robert af Jochnicin seka heidan ystavansa Bengt
Hellstenin vuonna 1967 perustettu kosmetiikkatuotteita myyva social selling yritys.
Yrityksena se on hyvin kansainvalinen, silld talla hetkella tuotteita myydaan yli 60 maassa
seka myyjia eli Brand Partnereita on yli 3 miljoonaa eri puolilla maailmaa. Tuotteet on
kehitetty Ruotsissa ja ne ovat sosiaalisesti, eettisesti ja ympariston kannalta vastuullisia.
Oriflame on myo6s yksi Kuningatar Silvian perustaman World Childhood-saation
perustajajdsenistd, jonka padmaarana on lisata tietoa syrjaytyneiden lasten erityisesti

tyttéjen ahdingosta. (Oriflame, n.d.)

Vuonna 1970 Oriflame alkoi painottamaan tuotteiden myynnissa esitetta ja henkil6kohtaisia
tapaamisia. Merkittavin askel yrityksen kehityksessa oli Tender Care- silmanymparysvoiteen
lanseeraaminen 1970-luvulla, joka on vieldkin yksi tdman péaivan suosituimmista tuotteista

Oriflamella. (Oriflame, n.d.)

Nykyadan Oriflame tarjoaa mahdollisuuden toimia Brand Partnerina eli suoramyyjana seka

mahdollisuuden omaan verkkokauppa-alustaan, jonka kautta asiakkaat voivat ostaa tuotteita



ja kerryttda omia bonuspisteita kanta-asiakkaina. Brand Partnerina tehtdvana on suositella ja
myyda kosmetiikka tuotteita kasvotusten esimerkiksi lahipiirille ja/tai verkossa kuten
Instagramin kautta ja jakaa linkkia omalle verkkokauppa-alustalleen. Brand Partneri voi itse
paattaa kuinka paljon t6ita han tekee, joten jotkut ostavat meikkeja itselleen ja toiset taas

tekevat harrastuksestaan liiketoimintaa. (Oriflame, henkilokohtainen tiedonanto, n.d.)

1.2 Opinnaytetyon suunnittelu ja toteutus

Tekijalla oli kiinnostus aloittaa suoramyyjana eli Brand Partnerina Oriflamella, josta han sai
idean hyddyntaa mainittua tydelamayhteytta tdssa opinndytetyossa. Yritys on ennestadan
tuttu tekijalle, silla han on kayttanyt sen kosmetiikkatuotteita monta vuotta.
Teoriaosuudessa seka toiminnallisessa osassa tekija hyodyntaa Oriflamen Brand Partnerin

nakokulmaa.

Seuraavassa ajatuskartassa hahmotetaan opinnadytetyon pohjaa. Suunnitelma on muuttunut
opinndytetyoprosessin aikana, mutta alkuperdinen ajatus on sailynyt. Tarkoituksena on
selvittdaa: Mika on liiketoimintamalli ja mista se koostuu? Miten muodostaa liiketoimintamalli
aloittavana yrittajana? Miten aloittaa ja mita asioita tulee huomioida yrittdjan
nakokulmasta? Opinndytetyon tuotoksena syntyy liiketoimintamalli, jota

opinndytetyontekija voi hyodyntda omassa yrittdjyydessadan.



Kuva 1. Opinndytetyosuunnitelma ajatuskartta.

Selvittaa Orifl. -

polkua/ansaintamallia -
Kehittaé aloittelevalle
yrittdjalle muistilista/
\ huoneentaulu
|
\ /
liiketoimintamalli
S 3. Tarkoitus,
il kehittamis
tavoitteet (mitd
halutaan selvittia)

Oma kiinnostus
alheeseen,
toiminimen

perustamiseen

tulevaisuudessa

Oriflame kasitteet
-Brand Partner
-ansaintamalli
-kanta-asiakas

-suoramyynti/social selling

-oma verkkokauppa

Suunnittelu ja toteutus
= Tehda canva- sivuston avulla opinnéytetyén

Kokonaisuutena syntyy
toimintamalli/opas jota

_—~ noudattamalla padsee

hyvin kiinni asioista kun
aloittaa yrittamisen

Toiminnallinen //

opinndytety6é

2 Tietoperusta

Opinndytetytn toiminnallisessa osuudessa

+ kehittéisin liilketoimintamallin/suunnitelman
itselleni Oriflamen myyjana

» selvittaisin Oriflamen polkua/ansaintamallia

= kehittaisin aloittelevalle yrittajalle
muistilistan/huoneentaulun

rd
/

1.Johdanto

» Kannattaako valita toiminimi vai
laskutuspalvelu? Toiminimi, kevyt yrittajyys?

« Miten muodostaa liilketoimintamalli
alottelevana yrittajana/myyjana?

+ Miten aloittaa ja mita tulisi huomioida?

= yrittajyyden muodot (toiminimi, kevyt-yrittajyys)
= sivutoiminen yrittajd, paatoiminen yrittaja

* kirjanpito & verotus

- suoramyynti ja palkkiot

- toiminimi ja yhdenkertainen kirjanpito

y-tunnus
+ vakuutukset

* business model canvas (liiketoimintamalli)
» liiketoimintasuunnitelma

= swot-analyysi

= muistilista/huoneentaulu

toiminnallisen osuus

Ajatuskartan ja Oriflamen aluejohtajan tapaamisen pohjalta tekija sai vahvistusta siihen, etta
on hyva idea kehittaa liiketoimintasuunnitelma ja tutustua siihen mita tulee huomioida
yrittdajyyden alussa. Aluejohtajan kdydyn keskustelun seka Oriflamen koulutuksista tehdyn
oppimispaivakirjan avulla tekija perehtyi Oriflameen ja sen tuomiin mahdollisuuksiin.
Tyokaluina aiheen rajaamiseen ja hahmottamiseen tekija kaytti myos Business Model
Canvasta seka SWOT-analyysia, jotka selitetdan kasitteina luvuissa 3.4 ja 4.3. Toiminnalliset

tuotokset suunniteltiin tehtavaksi canva.com sivustolla.

2 Brandi

Brandi on vuorovaikutusta, mielikuvia, merkityksia seka osa persoonallista eldmantyylia. Se
herattaa kiinnostusta ja luo merkityksellisyytta kuluttajille (Komulainen, 2023, s.103). Brandi
on mielikuva, joka muodostuu muun muassa asiakaskohtaamisissa, tuotteiden tai palvelujen
laadusta, yrityksen tarkoituksen seka tarinan kautta. Se ei ole vain visuaalista kuten logo tai

slogan. Brandin avulla yritys tunnistetaan. (Yrittdjat, n.d.)
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Brandeja luokitellaan esimerkiksi henkilo-, tuote-, palvelu-, yritys-, yhteiso- ja maabrandeihin
(Ruokolainen, 2020, s. 20). Tyossa keskitytdaan henkilobrandiin ja yritysbrandiin, silla ne ovat

olennaisia Brand Partnerin toiminnassa.

2.1 Brandin muodostuminen

Brandia ei pysty kuvaamaan taysin yksiselitteisesti, koska se muodostuu kaikista asiakkaan
kokemuksista ja ajatuksista yrityksesta. Brandilla vaikutetaan tunteisiin, joten yritys voi
kehittaa sita tietoisesti yrityksen sisalla, mutta asiakas muodostaa lopulta oman mielikuvan
yrityksesta ja tata mielikuvaa kutsutaan brandiksi. Kun arjessa asiakkaalle syntyy erityinen ja
korvaamaton suhde tuotteeseen, on siitd kehittynyt brandi. On kuitenkin mahdollista, etta
toinen henkil6é kokee jonkin brandind, mutta toiselle henkil6lle ei ole syntynyt brandista

mielikuvaa. (Ruokolainen, 2020, ss. 16, 18—21)

Pohjola (2019, s. 82) mukaan David Arnold on maaritellyt brandin
merkkitavaramarkkinoinnin kirjassaan seuraavasti. Brandin "ydin” muodostuu yksittaisesta
ja yksinkertaisesta arvosta, joka ymmarretaan myos kuluttajien keskuudessa helposti ja joka
erottuu markkinoilla muista. Tahan ytimeen sitoutuvat kuluttajat eli he tuntevat
uskollisuutta siihen tietoisesti tai tiedottomasti ja toisella nimella sita kutsutaankin
lilkearvoksi. Sen jalkeen tulevat “hyodyt” eli mita tarpeita ja toiveita luvataan. Seuraavaksi
ovat “ominaisuudet” eli mitka ovat tuotteen todelliset ominaisuudet. Nama muodostavat

brandin ja seuraavassa kuvassa havainnollistetaan sita.



Kuva 2. Brandin muodostuminen (Pohjola, 2019, s. 82).
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Arnoldin mukaan tuotteen ominaisuuksien pitaisi kulkea kasi kadessa ytimen kanssa, eika
olla ristiriidassa sen kanssa. Kaikkien ominaisuuksien tulisi myds tuottaa asiaankuuluvia

hyotyja. (Pohjola, 2019, s. 82)

Brandiajattelu syntyi 1970-luvulla yritysten kilpailun kiristyessa ja tuotekehityksen
edistymisen myota. Silloin Suomessa raskaanteollisuuden yritykset kehittivat tuotteillensa
omat tuotemerkkinsa ja nimensa. Samaan aikaan myds paperiteollisuudessa alettiin
tuotteistamaan, koska asiakkaiden asiakkaat halusivat tiettya kartonkia tai paperia
painotuotteisiinsa. Nykydan keskitytddn yhtenaiseen brandiin, jossa valmistajan hyva
yrityskuva siirtyy tuotteisiin ja toisinpdin. Yrityskuva eli yritysbrandin seka tuotebrandin

kehittdminen kasvattaa samalla yrityksen arvoa ja mainetta. (Von Hertzen, 2006, ss. 17-18)

Brandi ei ole ainoastaan visuaalista vaan strategiaa yrityksen sisdlld, jonka avulla voidaan
saada kilpailuetu ja lisdarvoa yritykselle. Brandi on yrityksen identiteetti, jota luomassa on
henkilosto ja se syntyy asiakkaan seka yrityksen yhteisluomuksena. Se on kokonaisuudessaan
se, mika luo arvoa yritykselle, tuo arvostusta markkinoilla ja jonka tehtdavana on tuottaa

arvoa asiakkaille. (Vierula, 2021 s. 178)



Brandi on se mika lupaa, mutta asiakaskokemus on se, joka lopulta bréandin lunastaa.
Asiakaskokemus muodostuu vanhoista ja uusista mielikuvista seka muista yrityksesta
herdanneista tunteista kohtaamisissa ja muissa digitaalisissa kosketuspisteissa yritykseen.
Nain ollen brandin menestymiseen tarvitaan jokaisen tyontekijan panostus. (Korkiakoski &

Karhinen, 2019, ss. 19, 44)

2.2  Yritysbrandi

Yritysbrandi muodostuu monesta eri brandilajista ja sen perusta muodostetaan yrityksen
sisalla (Ruokolainen, 2020, s. 28). Markkinointiguru Jack Trout on todennut “erotu tai kuole”,
joka tiivistaa ajatuksen, etta yrityksille on valttamatonta kehittaa brandia, silla se on
mahdollisuus erottua kilpailijoista. Se eteen on kuitenkin tehtava toita, jotta se menestyy ja

tunnistetaan. (Von Hertzen, 2006, s. 91)

Kokonaisvaltaisesta brandikasityksesta puhutaan, kun brandi sisaltaa arvot, joita yrityksen
sisdlla noudatetaan kaikessa tekemisessa kuten puheissa, tyylissa seka sisalloissa (Vierula,
2021, s. 179). Asiakkaan omat arvot, kiinnostus, saatu ja hankittu tieto seka kaikki muut
mahdolliset kokemukset brandistd muovaavat mielikuvaa ja suhtautumista yrityksen
brandiin. Yrityksen toiminnan ja viestinnan kautta vaikutetaan siihen mita tietoja ja
kokemuksia henkil6 saa. Yritys on toiminnassaan ja viestinndssa onnistunut, jos henkil6lle
muodostunut brandikuva on Idhelld yrityksen identiteettia ja tavoitetta. (Von Hertzen, 2006,

s.91)

Tyontekijat ovat muodostamassa brandia ja vastuussa siitda. Ennen brandin kehittamista,
yrityksen sisdlla pitaa olla kaikkien tiedossa yhteiset tavoitteet ja arvot. Yrityksen sisalla
kaikilla tulee olla selked yhteinen paamaara, jossa jokainen tietda yrityksen tarkoituksen,
vision, mission, strategian, arvot, asiakkaat, kilpailijat, asemoinnin ja lupauksen.

(Ruokolainen, 2020, ss. 64—67)

Tarkoitus tiivistaa yrityksen olemassaolon syyn ja yrityksen johto usein maarittelee
tavoitteen eli vision. Visio on yrityksessa tyoskentelevien maaranpad, joka motivoi jokaista

yrityksessa tyoskentelevda. Missio kiteyttaa yrityksen tehtavan eli sen mitd lisdarvoa yritys



asiakkaalleen tarjoaa esimerkiksi tuotteidensa ja palvelujensa kautta. Strategia koostuu
yrityksen toimintaa ohjaavista ydin periaatteista ja valinnoista, joiden avulla paastaan
haluttuun tavoitteeseen. Yrityksen arvot taas muodostavat pohjan toiminnalle ja yhdistavat
tyontekijoita. Asiakkaat ja kilpailijat tulee myds tunnistaa, jotta voidaan tarjota oikeanlaista
palvelua. Asiakkaiden tunnistamisella voidaan lopulta asemoida eli etsid markkinoilla oleva
vapaa paikka, joka on mahdollista omia yritykselle sen vahvuuksilla. Lupauksessa tiivistetdan

yrityksen luoma lisdarvo asiakkaalle. (Ruokolainen, 2020, ss. 67-96)

Philip Kotler (2010/2011, s. 67) mukaan menestyvatkaan yritykset eivat omista enda omia
brandejaan vaan kuluttajat, joten yrityksen on tarkeda noudattaa missionsa sanomaa

kaikessa toiminnassaan.

Brandin rakentaminen johdonmukaisesti ja tietoisesti ohjaa asiakkaan mielikuvaa valittuun
suuntaan. Yrityksen -ja tuotteiden nimissa, visuaalisen ilmeessa seka viestinnan tyylissa
kannattaa noudattaa haluttua brandimielikuvaa. Brandin visuaalista ilmetta ovat kuvat, varit,
logot ja typografia, jotka tuovat sille tunnettavuutta. (yrittajat.fi, n.d.) Brandin muotoilu on
yrityksen ulkoisen olemuksen eli viestinnan muotoilua eri medioihin, joka noudattaa
yrityksen lupausta. Muotoilun ideana on tehda konkreettiseksi strategia muun muassa
tarinan, hissipuheen ja graafisen ilmeen kuten logon, vérien ja kuvien avulla. (Ruokolainen,

2020, s. 104-106)

2.3 Henkilobrandi

Aikaisemmin brandia kadytettiin tuotemerkin vastineena, mutta nykyaan se on tarkea osa
yritysmarkkinointia. Nykyaan brandista puhuttaessa, puhutaan myds julkisten laitosten
erilaisten tapahtumien ja henkildiden kuten poliitikkojen ja julkisuuden henkildiden

brandeista. (Von Hertzen, 2006, s. 19)

Paakkosen (2017, s. 86) mukaan Kirjailija Tom Peters loi kasitteen henkilobrandi vuonna
1997 ja levitti slogania “Ole oman elamasi toimitusjohtaja”. Peters toi esille artikkelissa The
brand called you, etta jokainen yksilo on brandi, jota ei maarittele esimerkiksi tyonkuva tai

titteli vaan se mita oikeasti on ihmisena.



Henkildbrandi muodostuu ihmisten mielikuvasta henkilGsta ja siitd milld tavoin henkild itse
kayttaytyy ja vaikuttaa ulospdin. Nama edelld mainitut asiat vaikuttavat siihen, minkalainen
henkilobrandi inmisille lopulta muodostuu. Kaikilla on henkilébrandi, mutta joillakin se voi

olla vahvempi tai tunnetumpi. (Paakkdnen, 2017, ss. 88—89)

Henkilobrandissa aiheita ei rajata tiukasti ja usein edustetaan montaa eri asiaa kuten omaa
arkea, tuotetta tai brandia. Henkilobrandiin keskittyvalla on monesti laaja yleiso ja han
tuottaa henkil6kohtaisempaa sisdltda, joka on yleensa tunteisiin vetoavaa. Myds kaytettyjen
kanavien sisalté on monesti viihteellisempaa. Henkilébrandi rakentuu persoonan, henkilén
oman tarinan ja aiheiden kautta. (Kankkunen, 2023, s. 264—-265) Myyija voi henkildbrandinsa
kautta tuoda esille osaamistaan ja asiantuntijuutta. Se on mahdollisuus vahvistaa luotetun
asiantuntijan mielikuvaa esimerkiksi omien asiakkaiden seka muiden verkostoihin kuuluvien

silmissa. (Padkkonen, 2017, s. 87)

3 Liiketoiminta- ja myyntimallit

Santalaisen ja Baligan (2015, s. 102-103) mukaan liiketoimintamallien tarkoitus on selvittaa
ja hahmottaa suurempaa kokonaisuutta, joka luo arvoa yritykselle. Innovatiiviset
lilketoimintamallit, jotka keskittyvat koko jarjestelma tasoon eika vain yksittdisten tuotteiden
tai palvelujen tasoihin voivat kasvattaa arvonmaisemaa, luoda markkinatilaa ja johtaa
toimialojen muutoksia. Ne voivat jopa uudistaa koko yhteiskuntaa esimerkkeina Apple, Ebay
ja Google. Erilaisten liiketoimintamallien ymmartaminen on tarkeaa, jotta valtytaan

epdonnistumisilta ja katastrofeilta.

Santalaisen ja Baligan (2015, s. 103) mukaan Margretta (2002) ja Wirtzin (2010) mukaan
rinnakkaiskasitteita termille on “ansaintamalli”, "liikeidea”, ”liiketoimintakonsepti” ja

"taloudellinen malli”.

Osterwalderin ja Pigneurin (2010, s. 14—17) mukaan liiketoimintamalli kuvaa miten yritys luo,
tuottaa ja saa arvoa toiminnalleen. Kasitteen avuksi he ovat kehittaneet yhdeksan palikkaa,
jotka tiivistavat tavat, joiden avulla yritys pyrkii saamaan tuottoa. Palikat on kehitetty

asiakkaiden, tarjonnan, infrastruktuurin ja taloudellisen kannattavuuden ympdrille eli ne



koostuvat asiakassegmentistd, arvolupauksesta, kanavista, asiakassuhteista,
avainkumppaneista, avaintoiminnoista, avainresursseista ja tulovirroista seka
kustannusrakenteesta. Heidan kehittdamaansa liiketoimintamallipohjaa kasitellaan

perusteellisemmin luvussa 3.4.

Santalaisen ja Baligan (2015, s. 103) mukaan Zott ja Amatin (2008) suppean kasityksen
mukaan liiketoimintamallit tdydentavat strategioita. Liiketoimintamallien laajemman
kasityksen mukaan Zott (2011) mukaan taas kasite sisaltda lisdarvon luomisen seka sen

haltuunoton. Laajempaa nakdkulmaa liiketoimintamallista havainnollistaa seuraava kuva.
Kuva 3. Liiketoimintamalli (Santalainen ja Baliga, 2015, s. 104).

Kestdva elinvoimaisuus

@

_b
s‘a'*‘éa

(W

&
& (MEME-toimintaymparistd)

(Liike)toimintamalli

: : ; » ansaintalogiikka
Strategia Strateginen ajattelu (miten ansaitsemme)

» miten luomme lisdarvoa
(prosessit, osaamiset, resurssit)
» lisdarvoa tuottavat
asiakasratkaisut

Suppeammin madritelty liiketoimintamalli taydentaa strategioita, kun taas laajasti kasitelty
lilketoimintamalli testaa ja toteuttaa strategioita. Kuvan MEME-toimintaymparist6 tarkoittaa
lyhyesti muun muassa moniselitteista ja epdvarmaa ymparistod esimerkiksi muutoksia

taloudessa, kilpailijoissa seka asiakkaissa. (Santalainen & Baliga, 2015, ss. 18, 104)

Saarelaisen (2013, s. 16—17) mukaan liiketoimintamalli on tarkempi suunnitelma strategian
toteuttamiseksi, jossa kuvataan liiketoiminnan keskeisia elementteja seka jonka avulla
tarkastellaan sen osien yhteensopivuutta seka tasapainoa. Osien merkitys
lilketoimintamallissa vaihtelee riippuen toimialasta tai yrityksesta. Liiketoimintamalli on
kokonaisuus, joka koostuu toimintaperiaatteista, visiosta, strategisista tavoitteista ja

mittareista, resursseista ja osaamisesta, rakenteesta ja verkostoista, asiakasryhmista,
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tuotteista ja palveluista, johtamisesta ja kehityksesta, jakelu- ja palvelumalleista seka
kustannusrakenteesta ja ansaintamallista. Keskeiset osat liiketoimintamallissa ovat kuitenkin
asiakkuus strategian osatekijat eli ketka ovat asiakkaita, mita heille myydaan ja miten myynti
toteutetaan seka sisdiset voimavarat, joiden avulla yritys tai yrittdja pystyy lunastamaan
lupauksensa. Ansaintamalli ja kustannusrakenne taas tekevat lopulta liiketoimintamallin

mahdolliseksi.

Tienarin ja Merildisen (2021, s. 321) mukaan liiketoimintamalli eli englanniksi business model
nousi yritysjohtajien sanastoon 1990-luvun lopun internetbuumin takia. Heidan mukaansa se
kuvaa milla tavoin yritys pyrkii luomaan arvoa asiakkailleen ja kdytdannossa se tarkoittaa
lilketoiminnan keskeisien osa-alueiden ja menestystekijoiden valisia riippuvuuksia ja

suhteita.

Zott, Amit ja Masan julkaisemassa selvityksessa kasiteltiin liilketoimintamallien tutkimuksia ja
lahestymistapoja. Sen pohjalta he paatyivat siihen, etta liiketoimintamalleille 16ytyy useita
eri maaritelmia ja niiden suunnitteluun liittyvid menetelmia on vahan. (Saarelainen, 2013, s.
19) Saarelaisen (2013, s. 19) mukaan ei ole vaarin maaritella liiketoimintamallia esimerkiksi

ansaintalogiikkana, organisaatiorakenteena tai asiakaslupauksena, silla se on osittain oikein.

Se miten yrityksessa hinnoitellaan tuotteet ja palvelut, ilmenevat yrityksen ansaintamallissa.
Ansaintamalleja on monia erilaisia kuten kertakorvaus tuotteiden myynnista, tuotteiden ja
palveluiden kayttoon liittyvat kayttémaksut, kayttdoikeuksien luovutukseen liittyvat lisenssi
maksut, palvelusopimuksiin sidotut palvelumaksut, resurssien kayttdoon liittyvat maksut,
kiintedn hinnan veloitukset, maksuposteihin perustuva veloitus projektimuotoisessa
toiminnassa, kiintedn hinnan veloitukset ja asiakas hyotyyn perustuvat veloitukset.

(Saarelainen, 2013, s. 80-81)

3.1 Suorat, monitahoiset ja markkinapaikka mallit

Hantin (2021, ss. 88—91) mukaan Maurya (2016) maarittelee liiketoimintamallit suoriin-, -

monitahoisiin, -ja markkinapaikka malleihin toimijoiden lukumaardan mukaan seuraavasti.
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Suoraa liiketoimintamallia kdyttavat yksittdiset toimijat ja sen tunnistaa siitd, ettd yritykselle
tulee raha suoraan maksavilta asiakkailta. Huomioitava on se, etta nykyaan useat yritykset
harjoittavat suoraa mallia varsinkin internetin kautta valiporras mallin lisdksi. Tall6in jos
lilketoiminta pohjautuu asiakkaiden tavoittamiseen jalleenmyyjaverkoston kautta, on

yrityksen tarkea kdyda keskusteluja heidan kanssaan toimintatavoista. (Hanti, 2021, s.88—89)

Tata havainnollistaa seuraava kuva, jossa hahmotetaan suoria liiketoimintamalleja. Kuvassa

tuodaan esille myynti valiportaan kautta ja suoramyynti suoraan loppuasiakkaalle.

Kuva 4. Suorien liiketoimintamallien perusrakenne (Hanti, 2021, s. 88).

LOPPUASIAKKAAN
MAKSU
YRITYKSELLE

LOPPUASIAKKAALLE

maksu
véliportaalle

myynti

véliportaan maksu

kautta yritykselle
SUORAMYYNTI

Monitahoisessa liiketoimintamallissa on monia toimijoita, jotka ovat valmiita maksamaan
yrityksen sivuilla kdyvien asiakkaiden datasta esimerkiksi mainostamistarkoitukseen liittyen.
Monitahoisia malleja ovat esimerkiksi mainosmallit ja massadatamallit. Mainosmallissa
esimerkiksi mainostajat ostavat sosiaalisessa mediassa olevia kayttajia mainonnan
kohdistamistarkoituksessa. Massadatamallissa taas palvelun kaytto voi olla ilmaista
kayttajalleen, mutta kayttdjatietojen hyddyntamiselld mainostaja voi kohdentaa mainontaa
asiakkaalle, joka mahdollisesti tekee oston mainostajan sivustolta. Mainostaja maksaa tasta
palvelun tarjoajalle, joka voi sitten tarjota ilmaista palvelua asiakkaalle eli asiakas itse ei ole
maksava asiakas yritykselle vaan muut tahot. (Hanti, 2021, s. 89—90) Seuraavassa kuvassa

havainnollistetaan monitahoisia liiketoimintamalleja.
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Kuva 5. Monitahoisten liiketoimintamallien esimerkkirakenne (Hanti, 2021, s. 89).

MONITAHOISET

LIIKKETOIMINTAMALLIT
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{
1]
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ilmainen

palvelun it
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kayttgtietajen Palvelun It
luovutus kayttdji  [EREl

Markkinapaikkamallit eli alustamallit yhdistavat erilaisia toimijoita, jotka kohtaavat

N ——————
~
~

’

yhtaaikaisesti esimerkiksi ostajat ja myyjat. Ideana on, ettd markkinapaikan yllapitdja ei myy
mitdaan vaan markkinapaikka saa rahan esimerkiksi prosenttiosuuksina myyjien ja ostajien
tekemista kaupoista, perimalla komissiota tai listautumismaksua. (Hanti, 2021, s. 90-91)

Seuraavassa kuvassa havainnollistetaan markkinapaikkamalleja.

Kuva 6. Markkinapaikkamallin esimerkkirakenne (Hanti, 2021, s. 90).

VALMISTAVAT
YRITYKSET

Tuotteiden
suunnittelun ja
valmistuksen
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ASIAKKAAT
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Digitalisaatio on antanut mahdollisuuden kehittaa lilkketoimintamalleja esimerkiksi
verkkokaupan, monialustoistoilla tapahtuvan vuorovaikutuksen ja kokonaisvaltaisen

palveluprosessin avulla. (Hanti, 2021, ss. 143-144)

3.2 Suoramyynti

Suoramyyntia harjoittaa suoramyyja, joka myy ja esittelee kulutustavaroita tai palveluita
suoraan kuluttajalle kodeissa, tyopaikoilla tai muualla kuin kiinteissa liiketiloissa. (Suomi.fi,
2021) Oriflamen Brand Partnerin sopimusehtojen mukaan Oriflame noudattaa tiukastia
paikallisen suoramyyntiyhdistyksen eli Suomen asiakkuusmarkkinointiliiton ja Maailman
suoramyyntiyhdistysten liiton kdytannesdantoja. Ohjeita tulee suoramyynnissa noudattaa,
jotka ovat tarkemmin esitettyna Oriflamen eettisissa sddannoissa ja kdytannesaannoissa.

(Oriflame, henkilokohtainen tiedonanto, n.d.)

Maailman suoramyyntiyhdistysten liiton eli World Federation of Direct Selling Associations
(n.d.) mukaan suoramyynti on suoramyyjien harjoittamaa myyntia kuluttajille, jotka ovat
sidoksissa yritykseen, mutta he sadilyttavat vapauden harjoittaa liiketoimintaa itsendisesti
kuin itse haluavat. Normaalista vahittdiskaupasta se eroaa siten, etta heita ei sido mikaan ja
varsinkin yrittdajahenkisille ihmisille se on mahdollisuus tutustua yrittamiseen ja
lilketoimintaan pienen aloitusmaksun hinnalla. Suoramyynti on samalla monelle yritykselle

mahdollisuus markkinoida tehokkaasti tuotteitaan myyjien kautta.

Asiakkuusmarkkinointiliiton (2022) mukaan suoramyynti on hyddykkeiden ja palvelujen
vahittaismyyntia suoraan kuluttajille paikoissa, jotka eivat olen kiinteita myyntipisteita. Se

eroaa normaalista vahittaismyynnista siten, etta kiinteita kauppatiloja ei myyjalla ole.

Suoramyyjan tehtdvana on joko myyda tuotteita tai edistda niiden myymisessa tavallisesti
asiakkaiden kotona tai tyopaikoilla eli muualla kuin kiinteissa liiketiloissa. Suoramyyja voi olla
esimerkiksi franchisingyrittaja, suorassa tyosuhteessa oleva tai itsendinen

elinkeinoharjoittaja, - sopimuskumppani, - jalleenmyyja tai - jakelija. (Suomi.fi, 2021)
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Maailman suoramyynti yhdistysliiton eli World Federation of Direct Selling Associations (n.d.)
mukaan suoramyyjat ovat itsenaisia myyjia, jotka ovat sidoksissa yritykseen, mutta heilla on
vapaus paattaa siitd, kuinka paljon he panostavat myymiseen ja kayttavat aikaa siihen.
Suoramyyjan tehtdavana on tapaamisten ja esittelyjen kautta luoda suhteita mahdollisiin

asiakkaisiin ja tarjota kuluttajalle henkil6kohtaisesti palvelua ja tuotteita.

Asiakkuusmarkkinointiliiton (2022) mukaan suoramyyjalla on oikeus paattaa vapaasti omasta
tyOajastaa seka siita kuinka paljon toitd halutaan tehda. Jotkut myyjat ovat alalla enemman
harrastus edella ja toiset taas tekevat liiketoimintamahdollisuudesta kokopaivatyon.
Suoramyyijalla on mahdollisuus aloittaa itsendinen elinkeinotoiminnan harjoittaminen hyvin

riskittdbmasti ilman isoja kustannuksia.

Monesti ihmiset aloittavat myyjana sen jalkeen, kun he itse ovat kdyttaneet tuotteita, koska
kokevat tuotteet hyviksi ja saavat lisaksi henkilékohtaisen alennuksen tuotteista. Toiset taas
haluavat ansaita palkkioita myynnistaan, joten he alkavat luomaan suhteita ja myymaan
monesti ensin lahipiirille kuten ystaville ja sitten muille mahdollisille asiakkaille. Jos myyja
kiinnostuu tasta liiketoimintamahdollisuudesta, han voi paattaa laajentaa liiketoimintaansa

rakentamalla omaa suoramyyjien verkostoa. (WFDSA, n.d.)

World Federation of Direct selling Association yhdessa kunkin maan toimialajarjeston kanssa
toteuttamasta selvityksesta kay ilmi, ettd suosituimmat tuotekategoriat
suoramyyntiyrityksissa, jotka kuuluvat Suomen Asiakkuusmarkkinointiliittoon olivat
seuraavassa jarjestyksessa hyvinvointi 56%, kosmetiikka ja hygieniatuotteet 29%,
kotitaloustavarat ja kestokulutushyddykkeet 7% ja kodinhoitotuotteet 6%.

(Asiakkuusmarkkinointiliitto, 2022)

3.3 Social selling

Social selling tarkoittaa sosiaalista myyntia seka vaikuttamista, joka tapahtuu sosiaalisen
median kanavien kautta ja on apuna asiakaslahtoisessa markkinoinnissa. Omalla sosiaalisen
median vaikuttamisella voidaan luoda asiakkaalle paras asiakaskokemus, jossa

hyodynnetadn vuorovaikutusta asiakkaan kanssa. Datan avulla voidaan tarjota juuri
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oikeanlaista palvelua huomioiden asiakkaan tarpeet, mika lopulta voi johtaa asiakkaan osaksi
mahdollista ostoprosessia. Kasite yhdistaa oikeastaan myynnin ja markkinoinnin. (Tanni,

2022, ss. 126-127)

LinkedIn (n.d.) mukaan social selling tarkoittaa mahdollisten asiakkaiden tavoittamista ja
asiakassuhteiden luomista sosiaalisen median kanavien avulla. Se on myyjien mahdollisuus
muodostaa sosiaalisen median kanavien kautta strategisesti uusia suhteita ja luottamusta,
joka voi auttaa omien myyntitavoitteiden saavuttamisessa. Social sellingissa ideana on loytaa
oikeat sosiaalisen median alustat, joiden kautta on mahdollisuus tavoittaa mahdolliset
ostajat muun muassa brandin muodostamisen, luottamuksen kehittdmisen,

vuorovaikutuksen ja aitouden avulla.

Kankkusen (2023, ss. 40,41,43,47) mukaan social selling on myyntia ja markkinointia
sosiaalisissa kanavissa eli osa digitaalista myyntia. Se on mahdollisuus asiakaslahtoisesti
kohdata ja tavoittaa potentiaalisia asiakkaita seka rakentaa kestavia asiakassuhteita. Han
jakaa kasitteen kahteen osaan, ”Social” on markkinointia ja “selling” on myyntia. Social
tarkoitetaan toimenpiteita, joilla tuetaan tuloksen tekemista kuten someprofiilit, sisaltdjen
tykkaykset, vuorovaikutus, potentiaalisten asiakkaiden kanssa kaydyt keskustelut sekd oma
sisallén tuotanto. “Selling” on taas myyntia, jota tehdaan edelld mainitun markkinoinnin
jalkeen, kuten tapaamisten sopiminen, sisallon suunnittelu tai asiakkaiden etsinta.
Padkkosen (2017, s. 60) mukaan sosiaalinen myynnin avulla voidaan tavoittaa uusia
asiakkaita ja kehittaa vahvempia asiakassuhteita seka lisata myyntia. Sosiaalinen myynti

koostuu vuorovaikutuksesta, viestinnastd, asiakasymmarryksestd, verkostoista ja suhteista.

3.4 Business Model Canvas

Liiketoiminnan tarkastelu liiketoimintamallien kautta on 2000-luvulla yleistynyt,
lilketoimintamallien suunnitteluun ja tarkasteluun on kehitetty canvaasi-mallit seka niista
sovelletut tyokalut. Alexander Osterwalderin ja Yves Pigneur’n Business Model Canvas
(2010) on tunnetuin, josta on tehty variaatioita kuten Ash Mauryan Lean Canvas (2012) seka

sen jatkona samalta tekijaltd asiakastehdas malli (2016). (Hanti, 2021, s. 83) Business Model
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Canvasta hahmotetaan seuraavassa kuvassa ja kuvan Business Model Canvas on

tdydennettyna luvussa 5.1.

Kuva 7. Business Model Canvas pohja.

Avainkumppanit Avaintehtdvit Arvolupaus Asiakas-suhteet Asiakkaat

Avainresurssit

Kanavat

Kustannukset Tulovirrat

Ostewalderin ja Pigneurin kehittdma Business Model Canvas kokoaa yhteen liiketoiminnan
eri osa-alueet. Konkreettinen Business Model Canvas on hyva tyokalu liiketoimintamallin

ymmartamiseen seka kehittamiseen. (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 43)

Kun liiketoimintamallia suunnittelee, taytyy valita asiakkaat, joihin keskittyy eli
asiakassegmentti. Liiketoimintamalli voidaan silloin kehittada tiettyjen asiakkaiden tarpeita
varten. Liiketoimintamalleja on erilaisia riippuen asiakassegmentista esimerkiksi
massamarkkinoihin keskittyvassa mallissa tiettyd asiakasryhmaa ei oikeastaan ole valittu ja
pienempiin markkinoihin keskittyvissa malleissa asiakasryhma on rajattu monesti yhteen tai
kahteen asiakassegmenttiin. (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 20—21) Arvolupauksessa
tiivistetadn asiakkaalle viesti, jossa tulee ilmi muun muassa se mité arvoa palvelu tai tuote
asiakkaalle tuottaa. Asiakkaalle arvoa voi tuottaa esimerkiksi hinta, palvelun nopeus, malli,

brandi, asiakaskokemus, uutuus tai palvelukokemus. (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 22—-24)
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Kanavat tarkoittavat, missa yritys kohtaa asiakkaansa. Asiakaskohtaamiset voivat tapahtua
suorissa kanavissa kuten yrityksen omilla nettisivuilla tai epasuorissa kanavissa kuten yritys
kumppaneiden omistamassa alustassa. Mahdollista on my6s, etta yritys hyodyntaa

kumpaakin kanavaa. (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 26-27)

Asiakassuhde kohdassa kdaydaan lapi milla tavoin yritys hoitaa asiakassuhteitaan esimerkiksi
keskittyyko henkilokohtaiseen vai automatisoituun asiakaspalveluun. Yrityksen tulee myds
miettid, keskittyyko se olemassa oleviin asiakkaisiin, uusien asiakkaiden hankintaan vai

myynnin kasvattamiseen. (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 28)

Kustannusrakenne koostuu kaikista liiketoiminnan menoista. Tulovirrat tarkoittavat tuloja,
joita yritys saa asiakkailtaan ja ne voivat olla kertaluontoisia tai jatkuvia. Avainresurssit ovat
resursseja, jotka auttavat yritysta saavuttamaan esimerkiksi arvolupauksensa ja ylipaataan
markkinat. Avainresurssit voivat olla konkreettisia asioita kuten rahoitus, mutta myos
aineettomia kuten henkiset resurssit tai taidot. Ne voivat olla yrityksen omia tai
mahdollisesti avainkumppaneilta lainattuja tai vuokrattuja resursseja. (Osterwalder &

Pigneur, 2010, ss. 30, 34, 40)

Avaintoiminnot kertovat, milla tavoin yritys pyrkii saamaan liiketoimintamallinsa toimimaan.
Avaintoiminnot voivat liittya esimerkiksi tuotteiden tai tuotannon kehittamiseen,
asiakkaiden neuvontaan tai yrityksen oman alusta paivittdmiseen ja kehittamiseen.
(Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 36—37) Avainkumppanit eli yrityksen kumppaneiden
verkosto saa liiketoimintamallin toimimaan. Avainkumppanuudet voivat olla esimerkiksi
strategisia, yhteistyota kilpailijoiden kanssa, liittoutumia uuden yrityksen kehittamiseksi tai

ostajan- ja toimittajan vilisia. (Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 38)

4 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen suunnitelma ensisijaisesti yrittdjalle itselleen avuksi
yrittdjyyden alussa, johon on tiivistetty ja arvioitu omaa liikeideaa, osaamista, tulevaisuutta
ja lilkeidean kannattavuutta. Se on myos hyva tiivistelma menestymisen mahdollisuuksista

mahdollisia rahoittajia ajatellen seka starttirahan hakemista varten. (Uusyrityskeskus, n.d.-a)
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Holopainen (2022, ss. 13—14) mukaan liiketoimintasuunnitelma on avuksi rahoittajille kuten
pankki, Finnvera ja ELY-keskukselle laina- tai tukipaatoksia varten ja sen voi tehda esimerkiksi

Oma Yritys-Suomi verkkotyotilassa oma.yrityssuomi.fi tai www.uusyrityskeskus.fi sivuilla.

Liikketoimintasuunnitelma voi olla rakenteeltaan seuraava: yrityksen perustiedot, kuvaus
hankkeesta, kirjanpidon ja talouden suunnitelma, laskelmat, swot-analyysi, tiivistelma ja
johtopaatokset (Holopainen, 2022, ss. 13—14). Seuraava teoria on jaettu paalukuihin, joka
noudattaa edelld mainittua liiketoimintasuunnitelman rakennetta. Pdaotsikoissa tulee esille,
mita yrittajan tulee kayda lapi likketoimintasuunnitelman eri kohdissa ja alaluvuissa

kasiteltavat kasitteet pohjautuvat suunnitelmassa esille tuleviin kasitteisiin.

4.1 Yrityksen perustiedot

Yrityksen perustietoista tulee ilmi yrityksen nimi, yrittdjan tai yrittdjien nimet, toimiala,

osoite ja yhtiomuoto tai toimintatapa. (uusyrityskeskus,n.d.-a)

4.1.1 Nimi

Patentti- ja rekisterihallituksen (2022) mukaan yritykselle tulee keksia nimi, joka voi olla
yrittajan oma nimi, keksitty sana tai sanayhdistelma. Nimeksi ei kuitenkaan hyvaksyta
esimerkiksi pelkastdaan toiminnan laatua koskevaa mainintaa, tarjottavan tavaran tai
palvelun nimitysta, yleista paikan seka etu- tai sukunimea. Kirjain- tai numeroyhdistelmas ei
voida kuitenkaan kayttaa, jos sita ei voi lausua selkeasti ja yhtiomuotojen nimissa tulee
nakya yritystunnus lukuun ottamatta yksityista elinkeinoharjoittajaa, jolla on usein tunnus

TMI tai toiminimi yrityksensa nimen alussa.

4.1.2 Sivutoiminen yrittdjyys

Sivutoiminen yrittdja on yrittaja, jolla on omaa yritys toimintaa paatoimiseksi katsottavan
kokoaikaisen palkkatyon tai opiskelun rinnalla. Sivutoimisena on mahdollisuus kokeilla omaa
ideaa tai yrittajyytta esimerkiksi paatoimisen tyon tai opiskelun rinnalla huolettomammin

ennen kuin mahdollisesti siirtyy paatoimiseksi yrittdjaksi sekda samalla ansaita paatyon ohella


http://www.uusyrityskeskus.fi/
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lisdansiota. Sivutoiminen yrittdja voi toimia kevytyrittdjana tai toiminimelld. Toiminimi on

helppo yksin yritystoimintaa harjoittavalle. (Suomi.fi, 2023)

Kevytyrittdjana omaa yritysta ei perusteta eika hankita y-tunnusta vaan palkka saadaan
laskutuspalvelun kautta. Laskutuspalvelu pidattaa yrittajan palkasta tydnantajan suoritukset,

maksut sekd oman palvelumaksunsa. (Suomi.fi, 2023)

4.1.3 Toiminimi

Toiminimi on hyva valinta pienyrittdjalle. Toiminimen perustamisilmoitus maksaa sahkoisesti
60 euroa ja paperi ilmoituksena 115 euroa. Sen voi tehda sahkdisesti ytj-asiointipalvelussa
osoitteessa www.ytj.fi . Sdhkoisesti tehdyn perustamisilmoituksen jalkeen taytyy
ilmoittautua erikseen verohallinnon rekistereihin OmaVero-palvelussa. Kaupparekisteriin on
ilmoitettava vain siinad tapauksessa, jos harjoittaa luvanvaraista elinkeinoa, palkkaa muita
henkiloita kuten oma puoliso tai alaikdinen lapsi, asunnossa on erillinen liiketila, haluaa

suojata valitsemansa toiminimen tai hakee yrityskiinnitysta. (Uusyrityskeskus, n.d.-b)

Omaverossa toiminimi yrittaja saa y-tunnuksen seka ilmoittautuu ennakkoperintarekisteriin,
jonka jalkeen han voi laskuttaa asiakkaitaan. Jos yrittdja rekisteroityy myos
arvonlisaverolliseksi, laskutusta voi tehda vasta alv-rekisteriin merkitsemisen jalkeen. Kun
yrittdjan yritystoiminta ei ole luvanvaraista voi perustamisilmoituksen tekemisen ja y-
tunnuksen saamisen jalkeen avata heti erillisen pankkitilin elinkeinotoiminnan
rahaliikennetta varten, jarjestaa kirjanpitonsa seka huolehtia muista kdaytannon asioista.

(Verohallinto, 2022)

Arvonlisaverollisten rekisteriin voi ilmoittautua samalla kun hakee y-tunnusta.
Arvonlisaverovellisten rekisteriin yritysta ei kuitenkaan tarvitse ilmoittaa, jos yrityksen
lilkevaihto on 12 kuukauden pituisella tilikaudella enintdan 15 000 euroa. Arvio kannattaa
tehda huolellisesti, silld jos tilikauden liikevaihto on suurempi, joudutaan arvonlisavero
mahdollisesti tilittdmaan jalkikateen. Kun arvolisaverollisia hankintoja on paljon yrityksessd,
kannattaa vapaaehtoisesti hakeutua arvolisdverolliseksi, koska silloin on mahdollisuus

vahentaa hankintojen arvolisdveron. (Verohallinto, 2021)


http://www.ytj.fi/
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Tulot, kulut ja mahdollinen liiketoiminnan tulos tulee yrittdjan arvioida uutta yritysta
perustaessa, silla veroa maksetaan sen perusteella. Yritystoiminnan tulot ja menot voidaan
huomioida palkkatulon verokortilla, jos toiminta on pienimuotoista. Muuten ennakkoveroa

tulee hakea OmaVerossa. (Verohallinto, 2021)

4.1.4 Toimiala

Kun kaupparekisteriin ilmoitetaan toimiala, siina maaritellaan yrityksen elinkeinotoiminta.
Toimialassa pitda tulla selkeasti esille milla alalla yritys toimii ja mita se tekee. Paatoimiala on
toimiala, joka on viisinumeroinen koodi, joka ilmoitetaan verohallinnolle. Se perustuu
tilastokeskuksen toimialaluokitukseen TOL 2008 ja nakyy julkisena tietona Patentti- ja
rekisterihallituksen ja Verohallinnon YTJ-palvelussa. Tilastokeskuksen toimialaluokituksesta
voi selvittda ja hahmottaa yrityksen toimialan tai paatoimialan. (Patentti- ja rekisterihallitus,

2021)

4.2 Kuvaus

Kuvauksessa kasitellaan yrityksen ideaa ja sen tuotteita tai palveluita, asiakkaita, markkinoita
ja kilpailijoita seka toimintamallia ja voima varoja, joiden avulla yritys toimii. (Holopainen,
2022, s. 14) Uusyrityskeskuksen (n.d.-a) mukaan kuvauksessa kannattaa kuvailla liikeideaa
parilla lauseella, jossa tulee ilmi mitda on myymassa, kenelle myy ja milla tavoin myynnin

toteuttaa.

Yrityksen tuotteet voivat olla aineellisia tai palvelutuotteita. Yrittdjan tulee miettia milla
tavoin han myynnin toteuttaa, riippuen siitd myydaanko fyysisia tuotteita vai palveluita.
Seuraavaksi taytyy miettid, mita tuote tarjoaa asiakkaille ja markkinoille sekd miettia
yrityksen mahdollisia kilpailijoita. Lopuksi tulee miettia tapaa toimia eli toimintamallia seka
yrityksen henkisia, valineellisia, taloudellisia voimavaroja, jotka ovat tuotteen tai palvelun

taustalla. (Holopainen, 2022, s. 13)
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4.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysia hyédynnetaan liikeidean, yrittdjan ja yrityksen sisdisten vahvuuksien,
heikkouksien seka ulkoisten mahdollisuuksien ja uhkien analysointiin. Lyhennys koostuu
sanojen strenghs (vahvuudet), weaknesses (heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) ja

threats (uhat) etukirjaimista. (Uusyrityskeskus, n.d.-a)

Vahvuuksissa voidaan miettia yrittdjan omia seka liikeidean vahvuuksia ja heikkouksissa
esimerkiksi yrittajan taitoja, joita tulisi parantaa seka liikeidean heikkouksia. Lopuksi
mahdollisuuksissa mietitdan asioita, jotka ovat hyodyksi liiketoiminnassa ja uhissa

mahdollisia uhkia esimerkiksi markkinoilla tai toimintaymparistossa. (Uusyrityskeskus, n.d.-a)

4.4 Kirjanpito ja talous

Yrittdjan tulee alussa miettia kirjanpidon ja laskutuksen toteuttamista, mahdollista
rahoituksen jarjestamista seka erilaisten sopimusten laatimista kuten esimerkiksi vuokra -tai
yhteistydsopimus (uusyrityskeskus, n.d.-a). Yrittdjan tulee miettida myds, kuinka han
toteuttaa kirjanpidon ja maksuliikenteen seka yrityksen mahdolliset lainat, takaukset ja

vakuudet (Holopainen, 2022, s.14).

4.4.1 Yhdenkertainen kirjanpito

Yritysten ja yhteisojen tulee pitaa kahdenkertaista eli suoriteperusteista kirjanpitoa, mutta
toiminimi voi pitaa yhdenkertaista kirjanpitoa, jossa tilitapahtumat jaksotetaan
maksuperusteisesti eli tapahtumakirjaukset kirjataan siind jarjestyksessa kuin raha tililla
liilkkuu. Tilikautena on kalenterivuosi ja kirjanpito on oikaistava verotusta varten

suoritusperusteiseksi. (Verohallinto, 2023)

Toiminimi yrittdjan on kuitenkin huomioitava, etta kahdenkertaista kirjanpitoa tulee pitaa,
jos kaksi kolmesta seuraavista toteutuu: taseen loppusumma ylittaa 100 000 euroa,
liilkevaihto on yli 200 000 euroa tai yrityksen palveluksessa on yli 3 henkil6a. (Verohallinto,

2023)
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4.4.2 Vakuutukset

Yrittdjan tulee ottaa yleensa pakollisena yrittajan elakevakuutus YEL, joka kerryttaa elaketta
seka tuo turvaa. Yrittdjan tulee tutkia myos mahdollisia toimialakohtaisia pakollisia
vakuutuksia. Vapaaehtoisia vakuutuksiakin kuten omaisuus -ja vastuuvakuutukset on

mahdollista ottaa omaa yritystoimintaa turvatakseen. (Suomi.fi, n.d.)

YEL- vakuutus on otettava, jos toimii paatoimisena yrittajana, on ialtaan 18-67 vuotias
yrittdja, toimii kevytyrittajana tai vahintaan nelja kuukautta yrittdjana seka tyotulot ovat

vahintdaan 8575,45€ vuodessa. (Uusyrityskeskus, n.d.-c)

4.5 Laskelmat

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee olla rahoitus, kannattavuus, myynti, -ja kassavirta
laskelmat. Teksti osuus ja laskelmat kokonaisuudessaan muodostavat suunnitelman.
(uusyrityskeskus, n.d.-a) Yrityksen perustamisoppaassa tuodaan esille laskelmat kuten

rahoitus, kannattavuus- ja myyntilaskelmat seka tulosbudjetti. (Holopainen, 2022, s. 14)

Rahoitussuunnitelmassa tulee ilmi yrityksen perustamiseen tarvittavat investoinnit ja
kdayttomenot kuten menoerat liittyen tyovalineisiin, koneisiin, autoon, vuokraan,
markkinointiin ja palkkoihin. Tulossuunnitelmassa selvitetadan mika myynnin pitaa olla, jotta
se on kannattavaa ja myyntisuunnitelmassa kasitelldan vield minimilaskutustavoitetta
asiakasryhmien ja tuotteiden maarien kautta. Kassavirtalaskelmassa taas varmistetaan

lopulta rahan riittavyys laskujen maksamiseen. (Uusyrityskeskus, n.d.-d)

5 Oma liikketoimintasuunnitelma

Seuraavaksi kdaydaan lapi tekijan liiketoimintasuunnitelman kehittamisprosessia seka
prosessissa syntyneita toiminnallisia tuotoksia. Tekijan oman liiketoimintasuunnitelman
hahmottamiseen kaytettiin opinnadytetydprosessin alussa ensimmaisena tyokaluna SWOT-

analyysia.



23

SWOT-analyysia hyédynnettiin tekijan omien vahvuuksien, heikkouksien, mahdollisuuksien
ja uhkien hahmottamiseen. Analyysin tekeminen aloitettiin ennen liiketoimintasuunnitelman
tekoa ja se tehtiin canva.com sivustolla. Seuraavassa kuvassa on tekijan SWOT-analyysi, joka

lopuksi liitettiin osaksi visuaalista liiketoimintasuunnitelmaa (liite 2.).

Kuva 8. SWOT-analyysi.

SWOT ANALYYS/
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BRAND PARTNERINA TOIMIMISTA JA MYYMISTA

SWOT-analyysin vahvuuksissa tulee esille, etta tekijalla on liiketalouden koulutus ja tuotteet
tunnetaan osittain. Vahvuuksina ovat myos sosiaalisen median kayttd, meikkaustrendien
tunteminen, visuaalisuus ja valokuvaus sekd mahdollisuus tavoittaa nuorempaa
asiakaskuntaa. Yrittamista tukevat myos sosiaaliset taidot, aikaisemmat asiakaspalvelutyét,

tyoskentely tiimissa seka aito kiinnostus tuotteisiin seka niiden myymiseen.

Analyysin mahdollisuuksissa nostetaan esille, etta tekijalla on mahdollisuus ansaita
lisdansioita opiskelijana ja oma aktiivisuus korreloi tuloksen kanssa, joten toitd voidaan
tehda sivutoimisesti tai padtoimisesti. Brand Partnerin kertaluonteisen liittymismaksun

jalkeen tekija saa avukseen Oriflamen koulutukset ja perehdyttdjan eli sponsorin avun seka
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omalla nimelld olevan verkkokauppa-alustan. Alkupddomaa ei oikeastaan tarvita ja
taloudellista uhkaa ei ole, silla varastoja ei tarvita. Harrastuksesta on mahdollisuus tehda
kokopadivatyo ja koulutusten avulla voi tulla kauneusneuvojaksi, joka tukee Brand Partnerina
toimimista. Innostuessaan on mahdollista myds perustaa oma tiimi ja kasvattaa yhdessa

muiden kanssa Oriflamen brandia.

Lopuksi analyysin heikkouksissa nousee esille, etta tekija ei tunne viela jokaista tuotetta,
joten joitakin tuotteita voi olla vaikeampi suositella ja uhissa ovat mielikuvat

suoramyynnista, tekniset ongelmat, tuotteiden saatavuus ongelmat ja sairastumiset.

SWOT-analyysin jalkeen tekija tutustui brandiin ja liiketoimintamalliin syvemmin, silla ne

loivat pohjaa myds liiketoimintasuunnitelman tekemiselle.

5.1 Business Model Canvas

Business Model Canvasta hyddynnettiin toisena tyékaluna liiketoimintamallin
hahmottamiseen ennen liiketoimintasuunnitelman tekoa. Canvaksen kokoamisessa
hyodynnettiin Hamkin amazing business train valmentajan kasikirjaa, teoriaperustaa seka
Oriflamen koulutuksista tehtya oppimispaivakirjaa. Seuraava kuvassa on tekijan Business

Model Canvas, joka on pohjana liiketoimintasuunnitelmalle.
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Kuva 9. Brand Partnerin Business Model Canvas.
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Business Model Canvaksessa avainkumppaneina on Oriflame, jolta tekija saa verkkokauppa-
alustan omalla nimelldan, tuotteet, naytteet, kuvastot seka koulutukset tuotteisiin ja
kauneuteen liittyen. Toisena kumppanina on sponsori eli tiimin vetaja, joka perehdyttaa

tuotteisiin ja myymiseen sekd mahdollisesti sponsoroi tuotteita.

Avaintehtavina ovat social selling sosiaalisessa mediassa ja suosittelu kasvotusten. Tekija
keskittyy tavoittamaan potentiaalisia kanta-asiakkaita sosiaalisessa mediassa seka
kasvotusten. Kanta-asiakas on Brand Partnerin verkkokaupan kautta rekisteroitynyt asiakas,

joka saa ostoksistaan myds bonuspisteita, joita han voi kdayttdda myéhemmin tuotteisiin.

Avainresursseja ovat Oriflamen koulutukset, liiketalouden opinnot, kokemus yrityksen
tuotteista seka aika opastaa tuotteiden kaytossa. Arvolupauksessa keskitytaan brandiin ja
asiakaspalveluun. Asiakkaalla on mahdollisuus Brand Partnerin kautta tutustua tuotteisiin,
jotka on kehitetty Ruotsissa ja ovat sosiaalisesti, eettisesti ja ympariston kannalta
vastuullisia. Asiakassuhteissa tekija keskittyy tavoittamaan asiakkaansa kasvotusten
esittelemdssa tuotteita ldhipiirissa seka sosiaalisen median kautta. Asiakkaat voivat liittya

kanta-asiakkaaksi halutessaan ja kerryttda omia bonuspisteita. Asiakkaalle ollaan
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henkilokohtaisena apuna tuotteisiin liittyvissa kysymyksissa sahkopostitse, puhelimitse seka

kasvotusten.

Asiakkaina ovat ensin lahipiirissa olevat kaverit, sukulaiset, tutut seka sosiaalisen median
kuten Instagramin ja Facebookin kautta tulevat asiakkaat. Tekija keskittyy nuoriin
asiakkaisiin, joka ovat ikdhaarukaltaan noin 15-25 vuotiaita seka aikuisiin, jotka ovat idltaan
25-vuotiaista ylospadin. Kanavat, joiden kautta asiakkaat tavoitetaan ovat kasvokkain seka
internetissa kuten Instagramissa ja Facebookissa. Instagramista ja Facebookista asiakas

ohjataan Brand Partnerin omalle verkkokauppa-alustalle.

Kustannuksissa on kertaluonteinen Brand Partnerin liittymismaksu 20 euroa seka
toiminimen perustamismaksu 60 euroa. Vapaaehtoisesti voi my6s ostaa naytteita ja
kuvastoja myynnin tueksi. Tulovirrat ovat kertaluonteisia asiakkaiden myynneista saatuja

provisioita, jotka noudattavat sovittua prosenttia.

Business Model Canvaksen eri osa-alueiden kokoamisen jalkeen tekija kokosi lopullisen

liiketoimintasuunnitelman.

5.2 Liiketoimintasuunnitelma

Tekija paatyi hyodyntamaan Uusyrityskeskuksen tarjoamaa liiketoimintasuunnitelma pohjaa
seka laskelmapohijia, jotka saadaan kayttoon rekisterditymisen jalkeen. Tekijan Business
Model Canvaksessa ilmenneet asiat siirrettiin teksti muotoon Uusyrityskeskuksen
lilketoimintasuunnitelma pohjaan ja tekstia taydennettiin opinndytetyon teorian seka

oppimispaivakirjan avulla.

Uusyrityskeskuksen pohja noudatti seuraavaa sisallysluetteloa: yrityksen perustiedot,
lilkeidean kuvaus, osaaminen, SWOT-analyysi, tuotteet ja palvelut, asiakkaat, markkinat ja
kilpailijat, myynti ja markkinointi, liiketoiminnan tavoitteet, riskien hallinta, oma yritys,
taloushallinto ja sopimukset. Liiketoimintasuunnitelma taytettiin edelld olevan

sisallysluettelon mukaan ja siind keskityttiin tuomaan esille yrityksen liiketoimintamallia ja
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brandia, jotka teoria perustaa kirjoittaessa, SWOT-analyysissa sekad Business Model

Canvaksessa osoittautuivat hyvin tarkeiksi.

Tekija paatyi tekemaan liiketoimintasuunnitelman (liite 1.) sivutoimisena yrittdjana, joka
perustaa toiminimen seka hankkii y-tunnuksen. Sivutoimisena yrittamiseen paadyttiin
teorian tutustumisen pohjalta, koska hanella oli aikomus toimia Brand Partnerina
opiskeluidensa ohessa. Toiminimi valittiin kevytyrittdjyyden sijasta, koska kirjanpito haluttiin
tehda itse yhdenkertaisena kirjanpitona eika laskutuspalvelun kautta. Yrittdjan nimena
kaytettiin tekijan omaa nimea seka yrityksen nimena eli toiminimena hanen sukunimeaan.
Toimialaksi valittiin PHR:n toimiala luokituksen perehtymisen jalkeen kosmetiikka — ja

hygieniatuotteiden vahittdiskauppa, joka koodiltaan on 47750.

Seuraavaksi liiketoimintasuunnitelmaan loppuun tehtiin laskelmat. Laskelmat tehtiin
sivutoimisena yrittdjana ja opiskelijana. Veroprosentti selvitettiin veroprosenttilaskurilla,
joka on Uusyrityskeskuksen pohjassa linkkina ja veroprosentiksi tekijalle saatiin 0%, silla

muita tuloja ei opiskeluiden takia oletettu olevan.

Rahoitussuunnitelmaan (liite 1.) kirjattiin Business Model Canvaassa ilmenneet investoinnit
eli 80 euroa, jotka kdytetdan toiminimen perustamiseen seka Brand Partnerin
kertaluonteiseen aloitusmaksuun. Tulossuunnitelmassa tavoitetuloksi eli toiminimi yrittajan
palkaksi paatettiin 425 euroa kuukaudessa, joka yritystoiminnan kulujen kuten
pankkikulujen, fyysisten esitteiden sekda muiden sekalaisten kulujen jalkeen tarkoitti, etta

liikevaihdon tulisi olla kuukaudessa noin 450 euroa.

Seuraavaksi kuukausimyyntisuunnitelmassa (liite 1.) laskettiin arvolisaverottomilla hinnoilla,
kuinka paljon tiettya tuotetta tai sarjaa tulee myyda, etta liikevaihdoksi saadaan noin 450
euroa kuukaudessa. Tuoteryhmiksi valittiin Nova-age ihonhoito, tuoksut ja parfyymit,
vartalohoito, meikit, The body sarja seka Wellness. Yksikkdhintoina laskelmaan tuli suoraan
tekijan ansaitsema provisio. Kuluja ei erikseen laitettu, silla Brand Partnerille ei tule kuluja
tuotteista, koska tuotteiden saapuessa asiakas maksaa ne, josta tekija saa provision. Provisio
noudatti maarattya ja tiettya prosenttia. Laskelma oli kuitenkin suuntaa antava, kuinka

monta settia tai tuotetta pitdisi myyda.
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Seuraavaksi tekija laski erikseen vield liiketoimintasuunnitelmaansa, etta kdytannossa
tuotemyynti tulisi olla 1500 euroa kuukaudessa, jotta tekija saisi provisioksi noin 425 euroa.
Se tarkoittaisi esimerkiksi, etta kanta-asiakkaita pitdisi olla 20, joista jokainen tilaisi 75
eurolla tai 15, joista jokainen tilaisi 100 eurolla. Lopuksi kassavirtalaskelmassa vield
hahmotettiin kassavirtoja. Alkukassaan tarvittiin 80 euroa, joka on alkuinvestointi yritykseen.

Laskelma taytettiin tavoitteen mukaan, etta tuloja olisi joka kuukausi noin 450 euroa.

Laskelmat olivat lopuksi pohjana liiketoimintasuunnitelman tayttamiseen, silld laskelmien
mukaan liikevaihto tulisi olemaan noin 5100 euroa vuodessa, joka tulee alittamaan 15 000
euroa vuodessa, joten arvolisaverollisten rekisteriin yritysta ei tarvitse aluksi ilmoittaa.
Laskelmien avulla arvioidut tyotulot tekijalla alittavat sivutoimisena yrittdajana 8575,45 euroa
vuodessa, joten eldakevakuutustakaan ei aluksi tarvita. Nama kirjattiin viela lopuksi
lilketoimintasuunnitelmaan. Uusyrityskeskuksen pohjaan tehty liiketoimintasuunnitelma
(liite 1.) seka siita lisdksi tehty visuaalinen liiketoimintasuunnitelma (liite 2.) ovat tyén

lopussa liitteena.

6 Johtopaatokset

Liiketoimintasuunnittelua ja liiketoimintasuunnitelman tekoa tukivat alusta lahtien
teoriaperusta, oppimispaivakirja seka tyokalut kuten SWOT-analyysi seka Business Model
Canvas. Business Model Canvas ja SWOT-analyysi osoittautuivat hyvin tarkeiksi tyokaluiksi

tekijan liiketoimintamallin hahmottamisessa seka liiketoimintasuunnitelman teossa.

SWOT-analyysin seka Business Model Canvaksen johdosta liiketoimintasuunnittelussa
keskityttiin brandiin seka liiketoimintamallin esille tuontiin. Brand Partnerin merkitys
Oriflamen yritysbrandissa seka liiketoimintamallissa kirkastui opinnaytetydprosessin aikana

ja sita pyrittiin tuomaan esille tekijan liiketoimintasuunnitelmassa.

Brand Partnerin liiketoimintamalli perustuu hyvin paljon henkil6brandiin, joka noudattaa
Oriflamen yritysbrandia seka asiakkaisiin, jotka lopulta paattavat mika heille brandiksi
muodostuu. Siksi liiketoimintamalli sekd ansaintalogiikka pyrittiin tuomaan selkeasti esille

liiketoimintasuunnitelmassa, koska ndain myds SWOT-analyysissa ilmenneet mielikuvat
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suoramyynnista pystyttaisiin kdantamaan positiivisemmiksi, kun asiakkaalla on selkeampi

kasitys yrityksen toiminnasta, mika on brandin kannalta hyvin olennaista.

Oman yrityksen brandiin seka liiketoimintamalliin tutustuminen seka
lilketoimintasuunnitelman tekeminen osoittautuivat hyvin tarkeaksi aloittavalle yrittajalle ja
ne kaikki ovat lopulta hyvin paljon sidoksissa toisiinsa. Yrittdjan kannattaa miettia omaa
lilketoimintamallia yritysta perustaessa, silla se on kaiken perusta yritystoimintaa aloittaessa
seka liiketoimintasuunnitelman teossa. Tekijalle oman liiketoimintamallin ymmartamisesta

seka hahmottamisesta oli hyotya liiketoimintasuunnitelman teossa.

Opinnaytetyon aluksi maariteltyihin kysymyksiin saatiin vastaus teoriapohjan myo6ta ja ne
olivat tukena toiminnallisessa osassa. Tulevaisuudessa tekijalla on suunnitelmana ottaa

lilketoimintasuunnitelma kayttoon.

7 Pohdinta

Opinnaytetyoprosessi alkoi vuoden 2023 helmikuussa Teams-palaverilla ohjaajan kanssa,
jossa kaytiin lapi ideaa opinnaytetydaiheesta. Taman jalkeen opinndytetydprosessi eteni
suunnitellussa aikataulussa noudattaen alkuperaista ajatuskarttaa. Tyohon liittyvaa teoriaa
oli hyvin I6ydettavissa ja monipuolisia lahteita |0ydettiin, joten teoriaperusta pystyttiin
kokoamaan halutulla tavalla. Teorian kokoamisessa haasteita aiheutti valilla rajaamisen

vaikeus, silla teoriaa |6ytyi paljon, mutta lopulta taytyi paattaa mihin tydssa keskitytaan.

Toiminnallisessa osassa syntyneet tuotokset naytettiin lopuksi myos Oriflamen
aluejohtajalle, joka piti visuaalisesta liiketoimintasuunnitelmasta seka laskelmista, jotka
toivat konkretiaa sille, etta Oriflamen Brand Partnerina aloittaminen on hyvin riskiténta, kun

pdadomaa ei alkuun juurikaan tarvita.

Opinnaytetyoprosessin aikana tekijan ajatus vahvistui sivutoimisena yrittdjana toimimisesta
tulevaisuudessa. Opinnadytetyoprosessi oli tekijalle opettavainen, silla sen aikana opittiin
opinndytetyon rakenteesta ja prosessista, joka tulevaisuudessa on hyddyksi muissa

projekteissa, joissa tulee hallita kokonaisuutta.
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iite 1. Uusyrityskeskuksen liiketoimintasuunnitelma ja laskelmat

LIKETOIMINTASUUNNITELMA

Yrityksen perustiedot
Yrittdjan nimi:

Amanda Munter

Yrityksen nimi (alustava):

TMI Munter

Y-tunnus (jos olemassa):

Y-tunnus

Yrityksen osoite:

Opintokuja 5

Péaatoimiala:
Muu toimiala

Kosmetilkka- ja hygieniatuetteiden vahittsiskauppa

Yhtiémuoto tai toimintatapa:

Toiminimi

Liikeidean kuvaus

Yrityksen liikeidea

Toimin Oriflamen Brand Partnerina eli suoramyyjana. Suosittelen ja myyn Oriflamen kosmetiikka kasvotusten ja Oriflamen tarjoaman verkkokauppa-alustan kautta. Kosmetilkka tuotteet ovat
sosiaalisesti, eettisesti ja ymparistén kannalta vastuullisia ja tuotesarjoja on kaikenikaisille. Tuoteryhmia ovat esimerkiksi vartalo & hiukset, honhoito, wellness, meikit sek4 tuoksut. Etsin asiakkaalle
oikeat tuotteet ja annan mahdollisuuden tutustua tuotteisiin myts naytteiden avulla. Asiakkailla on mahdollisuus kanta-asiakkaina kerrytiéa omia bonuspisteitaén ostaessa verkkokauppa-alustan
kautta, joita he voivat myShemmin kayttas tuotteisiin.

Osaaminen

Yrittdjan tausta ja osaaminen

Olen valinnut ammattikorkeakoulussa kursseja taloushallinnon sek& markkinoinnin polulta, joka antaa hyvén pohjan yrittdmiselle. Oma kiinnostus kosmetiikkaan sek& meikkaamiseen tukevat Brand
Partnerina toimimista. Oriflamen tarjoamat koulutukset seka perehdyttajan tuki auttavat yrittajyyden alussa

Osaamisen kehittaminen

Minun tulee kehittaa tuotetuntemusta vield lisas, jotta voin suositella oikeita tuotteita asiakkaille. Oriflame jarjestaa naita koulutuksia Brand Partnereille.

SWOT-analyysi

Vahvuudet

Olen suorittanut liketalouden opintoja kuten taloushallinnon ja markkinoinnin kursseja. Minulla on osittainen tuotetuntemus, sillé olen kayttanyt Oriflamen monia kosmetiikka tuotieita monta vuotta
ja meikkaustrendit ovat tulleet tutuksi. Osaan hyddyntaa erilaisia sosiaalisen median kanavia seka pystyn myds tavoittamaan nuorempaa asiakaskuntaa kasvotusten ja sosiaalisen median kautta.
Olen myds hyvin visuaalinen ja valokuvaus on yksi hamrastuksistani. Aikaisemmat asiakaspalvelutyst, aito kiinnostus tuotteisiin seka niiden myymiseen, sosiaaliset taidot sekd tySskentely tiimiss4
tukevat mytis Brand Partnerina toimimista.

Heikkoudet

En tunne vield kaikkia tuotteita, joten joitakin tuotteita voi olla vaikeampi suositella. Oriflame kuitenkin tarjoaa mahdollisuuden tutustua tuottsisiin koulutusten ja néytteiden avulla.

Mahdollisuudet

Brand Partnerina on mahdollisuus ansaita lisdansioita opiskelijana ja minulla on mahdollisuus tehda harrastuksesta liiketoimintaa. Minulla i ole taloudellista uhkaa, silla en esimerkiksi tarvitse
varastoja ja pd&omaa aloittamiseen ei juurikaan tarvita. Saan kertaluonteisen avausmaksun hinnalla avukseni koulutukset ja perehdyttdjan eli sponsorin avun seka alustan eli omalla nimell& olevan
verkkokauppa-alustan. Oma akfiivisuuteni korreloi tuloksen kanssa, joten minulla mahdollisuus tehda toita sivutoimisesti tai jopa paatoimisesti. Koulutusten avulla voin tulla kauneusneuvojaksi,
mika tukee Brand Parterina toimimista. Tulevaisuudessa minulla on myts mahdollisuus perustaa oma tiimi ja kasvattaa yhdessa muiden Brand Partnereiden kanssa Oriflamen brandid

Uhat

Uhkina voivat olla mielikuvat suoramyynnistd, tekniset ongelmat, tuotteiden saatavuus ongelmat ja sairastumiset.
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Tuotteet ja palvelut

Kuvaus yrityksen tuotteista ja palveluista

Brand Partnerina tarjoan mahdollisuuden tutustua Oriflamen tuotteisiin, jotka ovat kehittetty Ruotsissa ja ne ovat isesti, eettisesti ja ympariston vastuullisia. Myyn kesmetilkka
tuotteita kasvotusten tai verkkokauppa-alusian kautta seka tarjoan henkildkohtaista apua oikeiden i 1 Ity i . Annan asi ille mak isuuden tutustua tuotteisiin mybs naytteiden
avulla. Tuoteryhmia ovat vartalo & hiukset, ihonheito, wellness, meikit ja tuoksut.

Hinnoittelu

En hinnoittele iise tuotteita vaan saamani palkkio eli provisio perustuu maarattyyn prosenttiin tuotteista ja jos kokoan myshemmin omaa tiimia niin tiettyyn prosenttiin oman tiimini myynnista.

Tavoiteltu myynti

Oriflamella en mahdollisuus tienata jo ensimmaisests kanta-asiakkaasta verkkokauppa-alustalla. Tavol i on saada asi Ja kanta-asiakkaita ja tienata kuukausi tasolla noin 450€.
Kaytanndssa se tarkoittaa sitd, efta tuotemyynti kuukaudessa verkkokauppa-alustan kautta + myynti kasvotusten tulisi olla noin 1500€ eli hankkimalla esimerkiksi kanta-asiakkaita 20, joista
jokainen ftilaa 75€ tai 15, joista jokainen tilaisi 100€. Oman sosiaalisen median social sellingin sekd kasvotusten suosittelun avulla taveite on hyvin realistinen.

Asiakkaat

Tarkeimmdt asiakkaat

Myyn Ishipiirissani oleville kavereille ja tutuille seka sosiaalisen median kuten Instagramin ja Facebookin kautta tuleville asiakkaille. Tyypillinen asiakas hakee paivittdiseen kayttdsn kosmetiikka
tuotteita tai muita ihonhoitotuotteita.

Asiakasryhmat
Asiakasryhman nimi: Tarkempi kuvaus:
Nuoret asiakkaat (15-25 vuotiaat) Nuoret asiakkaat lahipiirissani ja instagramissa, jotka ovat kiilnnostuneet meikeista ja muista kosmetiikka tuotteista.

Muut, naiset ja miehet (yli 25-vuotiaat)  Lahipiirissa clevat ja tutut, Instagram, Facebook.

Markkinat ja kilpailijat

Kohdemarkkinat

Criflame on hyvin kansainvalinen yritys silla sitd myydaan 60 eri maassa. Keskityn Suomen markkinoihin

Markkinan koko

Potentiaalisia asikkaita on paljonkin, silla Oriflamella on tuotesarjoja kaikille niin lapsille kuin akuisille. Oriflamen vi ippa-alusta istaa sen, et suosittelun ennistuessa esimerkiksi

omassa Instagramissa voi potentiaalisia asiakkaila tavoittaa ja saada tutustumaan QOriflamen tuotteisiin. Alussa kuitenkin kannattaa keskittyd esimerkiksi lahipiiriin ja laajentaa pikkuhiljaa, koska kun

tuotetuntemusta kertyy enemmaén ja mit enemman tuotteista tiet44 sit4 helpommin on potentiaalisia asikkaita mahdollista tavoittaa
Markkinatilanne

Brand Partnereiden tehtavana on suositella ja myyda tuotteita seka he tuovat myds nakyvyytta Oriflamen brandille. Oriflame kehittyy koko ajan ja verkkokauppa-alusta mahdollistaa netissa
tuotteiden suosittelun. Oriflame on tlla hetkelld muista kesmetilkka suoramyynti yrityksists hyvin erettuva emalla toimintamallillaan seka brandillzan

Kilpailijat

Oriflamella ei ole hirveasti kilpailijoita markkinoilla, suoramyyntia harjoittavia kosmetiikka yrityksia on muutama markkinoilla, mutta Oriflamella on oma brandins ja omat tuotesarjansa.

Kilpailuetu ja erottautuminen kilpailijoista

Criflamella on oma bréndinsa ja omat tuctesarjansa, jotka ovat oma kilpailuetunsa muihin nahden. Tuotteet ovat korkealaatuisia, turvallisia ja nykyaikaisia kosmetiikka tuotteita. Yrityksena se on
ollut ensimmaisten yritysten joukossa, joka on ottanut kayttddn luonnon uutteet. Oriflame kunnicittaa kasviainesosien tarjoamia mahdollisuuksia ja hydtyj4, kaikki uutteet ovat peraisin luonnosta ja
jokainen ainesosa kay 14pi tiukan ekologisen ja eettisen seulonnan, jossa arvicidaan raaka-aineiden laatu, turvallisuus ja alkupera. Oriflame varmistaa 14113, etts tuotteet ovat hyvaksi asiakkaille,

eivatkd ne mydskaan vahingoita maapalloa

Myynti ja markkinointi

Asiakastarve

Osaan suositella tuotteita niin nuorille kuin kaikenikaisisille Oriflamen koulutusten sek& omien tuotekokemusten pohjalta.

Markkinoinnin keinot ja kanavat

Tarjoan asi: mat isuuden tutustua Oril tuotieisiin néytteiden kautla sek# suosittelen asiakkaan tarpeisiin sopivia tuotteita. Annan henkilékohtaista neuvontaa tuotteisiin
verkkokauppa-alustan kautta, sahkopostin, puhelimitse sek# kasvotusten. Markkinoin eli suosittelen tuotteita kasvotusten ja internetissa kuten Instagramissa seka Facebookissa. Omassa
ir issa r inoin esimerkiksi julkaisemalla kuvan tai videon, jossa meikki on tehty Oriflamen tuotteilla

Myyntikanavat

Suosittelen tuetteita kasvotusten ja Ir 1 kautta. Asiakkailla on mahdollisuus ostaa kasvotusten tai verkkokauppa-alustan kautta kanta-asiakkaana, jolloin heille kertyy benuspisteitakin
ostoksista. Moni haluaa tilata suoraan minulta tuotteita, mutta varsinkin pidemalla asuvat suosivat kanta-asiakkaaksi liittymista, jolloin voi filata verkkokauppa-alustan kautta helposti.
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Liiketoiminnan tavoitteet

Liiketoiminnan tavoitteet 3-5 vuoden aikana

Tavoitteena ensin on ansaita hiukan lisdansioita opiskelun ohessa eli toimia sivutoimisena yrittajand. Keskityn siksi ensin hyvin paljon kanta-asiakkaisiin seka kasvotusten tavoittamiin asiakkaisiin,
Jotka tilaavat kauttani. Oman tiimin kokoaminen on my&Shemmin seuraava mahdollisuus vieda Oriflamea bréndina eteenp&in. Ensin on hyva keskittyd omiin asiakkaisiin, silla kun he saavat
tuotetuntemusta ostaessaan tuotteita, heilld on hyva pohja alkaa mydhemmin itsekin myyméan tuotteita, jos se kiinnostaa.

Riskien hallinta

Vahinkoriskit

Ei vahinkoriskeja.

Henkiloriskit

Ei henkiloriskeja.

Tuotevastuuriskit

Brand Partner pyrkii lytamaan juuri asiakkaalle sopivat tuotteet, mutta jos asiakas ei ole tyytyvainen tuotteesiin niin tuotteilla on 100% tyytyvaisyystakuu ja ilmainen palautus. Kaikki uutteet
tuotteissa ovat perdisin luonnosta ja jokainen ainesosa kdy lapi tiukan ekologisen ja eettisen seulonnan, jossa arvicidaan raaka-aineiden laatu, turvallisuus ja alkupera. Tuotevastuu riskit seka muut
tuotteisiin littyvat riskit pyritaan nain valttamaan.

Muut riskit

Ei muita riskeja.

Yrityksen vakuutukset

Oma yrityksesi
Yrityksen toimitilat ja sijainti

Minulla ei ole omaa toimitilaa. Suoramyyja myy ja esittelee kulutustavaroita tai palveluita suoraan kuluttajalle kodeissa, tydpaikoilla tai muualla kuin kiinteiss4 liketiloissa

Hankinnat ja investoinnit

Investoinnit yrittajyyden alussa ovat Oriflamen kertaluonteinen aloitusmaksu 20 eurea ja toiminimen perustaminen 80 euroa. Tuotteita ostetaan sita mukaan kun tilauksia tulee tai asiakkaat tilaavat
itse ver lustan kautta kant: ina. Varastoa ei tarvitse ja sen takia myymisen aloittaminen hyvin riskitdntd. Padomaa ei alussa juurikaan tarvita.

Oma roolini yrityksessd, rekrytointitarve ja alihankkijat

Toimin itsen&isens Brand Partnerina, en ole sidottu mihinkaan. Saan tehd# t8it4 sen verran kuin itse haluan suositteluun ja myymiseen panostaa

Yritykseni luvat ja ilmoitukset viranomaisille

it tani ei ole It tai iimoituk aisla.

Immateriaalioikeudet

Toiminimen mahdollinen rekisterdinti.

YEL-, sosiaali- ja ty6ttomyysturva

En tarvitse, sillé tuloni alittaval sivutoimisena yrittajana 8 575,45 € vuodessa

Starttiraha

En aio hakea.

Taloushallinto ja sopimukset

Kirjanpito ja laskutus

Teen yhdenkertaisen kirjanpidon itse

Alkuvaiheen rahoitus

Investoin yritykseeni itse. Alkuinvestointina on 80 euroa, joka kay toiminimen per i 1 (B0€) seka Oriflamen kertaluonteiseen avausmaksuun (20€).
Sopimukset
Oriflamen Brand Partnerin sopimusehtojen mukaan Oriflame r tiukastia pail 1 suoramyyntiyhdistyk eli Suomen asi inointiliit 1 (ASML) ja Maailman
suoramyyntiyhdistystysten liiton (World Federation of Direct Selling A iations, WFDSA) kay j4. Ohjeita suoramyynnissa tulee noudattaa, jotka ovat tarkemmin myos esitetty
Oriflamen eettisissa s&anndissa ja kaylannesaanndissa.
Muuta huomioitavaa
Lisatietoja suunnitelmasta
on tehty i 1a yrittajana ja opiskelij L L keskityn kant: i 1eli lustan kautta myymiseen seka kasvotusten myymiseen. Hinnat on laskettu

arvolisaverottomina laskelmissa ja niissa tulee iimi ansaitsemani provisio.

Laskelmat

Laskelmat ovat liiketoimintasunnitelman liitteina
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7 Uusyrit

keskus
YRITYKSEN NIMI: [ TMI MUNTER |
Ajanjakso 12 kk | 1.1.2023-31.12.2023 |
RAHOITUSSUUNNITELMA

Tama lomake auttaa sinua selvittdmaan yritystoiminnan aloittamiseen tarvittavan rahamaaran
sekd suunnittelemaan rahoitustarpeen kattamisen. Voit sydttdd lukuja vain valkoisella pohjalla oleviin soluihin.

« Mitka ovat yritystoimintasi kannalta tarkeits ja jarkevia hankintoja?

« Miten paljon tarvitset Ity i ensimmaisista kuukausista?

# Kuinka paljon voit sijoittaa omaa rahaa tailja tyovalineitd yritykseesi?

« Kuinka paljon tarvitset lainaa, mista hankit sen, mita se maksaa ja tarvitsetko vakuuksia?

RAHAN KAYTTO | €
[ALKUINVESTOINTI + Jos kyseessi on valmiin yrityksen osto —> kauppasumma kuluineen
+ Jos perustetaan uusi yritys —> perustamiskulut mi. oma pa&oma 60,00!
+ Hallinnolliset kulut, mm. PRH ja mahdolliset lupa- ja 0,00
+ Tilojen muutoskustannukset, ja it (tytt ja tarvi ) 0,00
+ Tuotantolaitteet, -koneet ja tybkalut 0,00
+ Toimitila- ja toimistokalusteet 0.00:
+ Tarvittavat ohjelmi ja atk-laitteet, ji maksupaatteet... 0.00:
+ Kuljetusvélineet (autot, pakettiautot jne ) varusteineen 0,00
* yil olevista yritystoimi siirretéédn ns. app 0.00
+ Koneiden ja kalusteiden asennuskulut 0.00!
YHTEENSA 60,00
KAYTTOPAAOMA + Vaihto-omaisuus (myytévit tuotteet ja niiden raaka-aineet) 0,00
+ Tavaran ja palvelu it maksetut it 0,00
+ Myyntisaami i tahan suuresti) 0,00
- Ostovelat 0,00
- Asiakkailta saadut ennakkomaksut 0,00
YHTEENSA 0,00
KAYNNISTYSKULUT 1-8 kk + it ennen toi ittamis 0.00:
+ ivut, esitteet, ajanvarausjarj/ jne. 20,00
Toiminnan k&ynnistyttys menee jonkin + i i ien tilavuokrat mi. 0,00
aikaa, ennen kuin myyntitulot kat + i i i i ksut 0,00
Kustannukse! ja palkkasi. + Tyontekijiden palkat sivukuluineen 0,00
arvioida aman jakson pituus. + Varautuminen ylisttaviin menoihin, kassareservi 0,00
+ Yrittajan oma toimeentulo

YHTEENSA 20,00

[RAHAN KAYTTO YHTEENSA 80,00]
[RAHAN LAHTEET €

SIDOTTU OMA PAAOMA + Osakepasoma (Oy)/pasomasijoitukset (Tmi), josta: 80,00

* sijoitetaan ns. apporttina (siittyy rivilta 28) 0,00

* sijoitetaan rahana 80,00

+ 0.00

YHTEENSA 80,00

(VAPAA OMA PAAOMA + Sijoitetun vapaan oman padoman rahasto (SVOP) 0,00

+ 0,00

+1- Edellisten filikausien voitto/tappio (jos ostettu Oy) 0,00

+1- Tilikauden voitto/tappio 0,00

YHTEENSA 0,00

OMA PAAOMA YHTEENSA 80,00

PAAOMALAINAT (yleensa jien yi lainoja) 0,00

PITKAAIKAINEN VIERAS PAAOMA  + Pankkilainat 0,00

+ Finnveran lainat 0,00

Tahan se osa ainoista, joka + Osakaslainat 0,00

eraantyy yi 12 kicn paasta. + Lainat yksityisilta sjoittajiita (ml. sukulaiset ja tuttavat) 0,00

+ Muut pitkaaikaiset velat 0,00

. 0,00

YHTEENSA 0,00

LYHYTAIKAINEN VIERAS PAAOMA + Pankkilainat 0,00

+ Finnweran lainat 0.00

+ Lainat yksityisilta sjoittajiita (ml. sukulaisilta ja tuttavilta saadut) 0,00

+ Osakaslainat 0,00

+ Ostovelat 0,00

+ Saadut ennakkomaksut 0,00

+ Siirtovelat 0,00

+ Muut lyhytaikaiset velat 0,00

+ 0.00

YHTEENSA 0.00

VIERAS PAAOMA YHTEENSA 0.00

RAHAN LAHTEET YHTEENSA 80,00

Rahan |dhteiden ja rahan kdytdn on oltava yhtd suuret.
RAHA RIITTAA
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-L) Uusyritys-

keskus

TMI MUNTER
1.1.2023-31.12.2023

KANNATTAVUUSLASKELMA JA TULOSSUUNNITELMA

Taman laskelman avulla voit hahmottaa, minkalaiseen likevaihtoon sinun tulisi minimissaan pyrkia.
Voit sydttaa lukuja vain valkoisella pohjalla oleviin soluihin (poikkeuksena solut D16 ja D43).

K Vuod: (12 kk)
TAVOITETULO " (toiminimiyriujsn palkka) 425,00 5100,00
+ yrityslainojen lyhennykset 0,00
=NETTOTULO 425,00 5100,00
+ verot 2) Sybta veroprosenttifkiyta laskennan apuna solua D1 0,00 0,00 0,00 %]
= BRUTTOTULO (Ennen veroja ja lainojen Iyt id) 425,00 5100,00
+ yrityslainojen korot 0,00
[A= YHTEENSA 425,00 5100,00|
YRITYSTOIMINNAN KIINTEAT KULUT (ilman alv): ¥
yritidjan oma palkka (ei koske toiminimiyrittajas) 0,00
yrittajan elakevakuutus (YEL) 0,00 0,00
yrittajan tysttsmyyskassamaksut 0,00 0,00
muut vakuutusmaksut 0,00 0 D_Ci|
tyontekijdiden palkat 0,00 0.00
henkilgsivukulut (n.30 % palkoista) *! 0,00 0,00
tybterveyshuolto (suuruusiuckka n. 15-40 €/hioikk) 0,00 0,00
vuokrat, sahko ja vesi 0,00 0,00
leasing- ja osamaksut 0,00 0,00
markkinointi, mainenta, messut ja kaikki myynnin edistaminen 0,00 0,00
puhelin- ja internet-kulut 0,00 [1] D_Ci|
matka- ja autokulut 0,00 0,00
kirjanpito (ja tilintarkastus) 0,00 0,00
toimistokulut, pankkikulut jne. 10,00 120,00
koulutus ja kehitys 0,00 0,00
lehdet ja ammattikirjallisuus 2,50 30,00
korjaukset, huolto ja ohjelmistopdivitykset 0,00 0,00
muut sekalaiset kulut 20,00 240,00
[E=KINTEAT KULUT YATEENSA 32,50 390,00
[A+B MYYNTIKATETARVE 457,50 5490,00]
ostot (muuttuvat kulut) Kirjoita ostojen % osuus soluun D44 > 0,00 0,D_O| 0.00 %]
= LIKEVAIHTO 457,50/ 5490,00
arvonlisaverokanta® Kirjoita kaytettava ALV-kanta soluun B45 0,00 %! |
+ ALV 0,00 0,00
‘eroton sis. ALV |
[Ciikevalhio (siirtyy rivilta 45) 5450,00 5490,00
Montako viikkoa vuodessa aiot pitda lomaa? n 0,00
Kuukausilaskutustavoite * 457,50 457,50
aival ite (esim_ 20 pv / kk) 22,88 22,88
Tuntilaskutustavoite (esim. 5h / pv) 4,56 4,58
Kol vuoden tulossuunnitelma OHJE: Muuttamalla tulojen ja menojen kasvua
voit muokata vuosien 2 ja 3 suunnitelmaa
Phyri realistiseen kasvutavoitteeseen.
kasvu % vuosi 2 vuosi 3
tulot
menot
[Eurca vuosi 1 vuosi 2 vuosi 3
Myyntituotot 5480,00 5490,00 5490,00
ALY 0,00 0,00 0,00/
Cikevalhio 540,00 540,00 5490,00
Muuttuvat kulut 0,00 ﬁ_l
Henkilostokulut 0,00 0,00
WVuokrat 0,00 0,00/
Markkinointi 0.00 0,00/
Lii imil muut kulut 390,00 390,00
Ka te 5100,00 5100,00
'oistol (syota sarakkeisiin}

-tappio 5100,00 5100,00]
Rahoitustuotot (systa sarakkeisiin) 0,00
Rahoituskulut (systa sarakkeisiin C ja D) 0,00 0,00
Voitt ennen erid ja veroja 5100,00 5100,00

unnaiset erat (syota sarakkeisiin nettona +/-) 0,00 0,00!
ol ppio ennen veroja 5100,00 A
Verot (Oy 20%) 1020,00 1020,00
[Tilikauden voittoltappio 4080,00 -

uTos T T AT | 4080,00] 4080,00] 4060,00]
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L7 Uusyritys.
& keskus
TMI MUNTER
1.1.2023-31.12.2023
Alla olevan laskelman avulla voit hahmottaa, minkzlaiseen myyntin ja m)

tikatteeseen sinun tulisi

YYNT ELMA (ALV 0%) mi pyrkia. Voit syttéa tietoja vain valkeisella pohjalla oleviin soluihin.
EUR/kk
Tuote 1 Tuota 2 Tuote 3 Tuote 4 Tuote 5 Tuota 6 iiman ALV
THONFOT VARTA T TR Y SARIA (SREL T
“yksikkShinta | 38.47) “yksikkohinta | B.47| “yksikkBhinta| 1331 "yksikkBhinta| 7.26)] yisikkhinta| 9,10] yhksikkOhinta | '5.54)
I | 0.00] k| 0.00] — hulut| 0,00} ~ Kulut| 0,00} ~ kulut | 0.00] ~kulut| 0,00}
= kate A7) = kate 47 = kate| 1331 = kate| 7, = kate 19} = kate
NUORET 15-25v 300 115.40) 400 3347] 5.00 7984 5,00 65,32 5,00 4507 500 27.79) 10
0.00] 0.00] 0,00} 0,00} 0,00] 0,00} 0.00|
MUUT, NAISET JA MIEHET yii 25v 1,00 ar) 3,00 25,40| 2,00 2661 0,00} 0,00] 0,00} 90,48
0,00} 0.00] 000 000 0,00} 0,00 000
| 0.00} 0,00] 0,00 0,00 0,00} 0,00 0,00}
5] 7 T ;
00 153,87} 106,45 |
.00} 00}
kk Vuosi_
458,50 550306
0.00| 0.00f
458,59 5 503,06
(slintyy sutomaatisest) 457.8) 440,00
1,09
02%
Uusyritys-
u keskus
TMI MUNTER Tama lomake auttaa sinua iketoi j
1.1.2023-31.12.2023 Voit sybttad lukuja vain valkoisella pohjalla ole
Ennen i i
1. VUOSI (TILIKAUSI 12 K KK KK KK K KK KK KK KK KK KK KK Yhtsenss
& = sy sta i H H H H H i
i Arvio o 0z i L= i 04 i os 06 o7 i o8 o8 10 hil 12
(R'; - 80 o 1 37? 1836 2295 2754 33 3672 413 4590 5049 80
Katgismyynt (alv 0%) 1 [
Maksut myyntisaamisista (alv 0% T T T 0
Muut tulot (alv 0%) 459 458 458 459 459 458 458 459 459 458 458 4509 5507,59)|
Yhteensa ! [ 450 450 458 450 450 459 458 450 450 459 459 450

Kassastamaksut (alv 0%)

L
Lainakorot a nostopalkkiot
YEL

Muut
Tybntekijoiden palkat
Palkkojen sivukulut
Vuokra
Vuokravakuus
‘Sahko- [a vesimaksut

Puhelin ja internetkulut

Teimisto-, pankki- ja postikulut
Matka- ja autokulut
Markkinointi ja mainontakulut
Silvous-, kiinteistd- a jatekulut

Ohjelmisto- Ja lisenssimaksut
Jasenmaksut

Yrittajn palkka tai

Korjaus Ja yllapito !
Ostot (raaka-aineet, varasto) |

Investoinnitfhankinnat

Kertaluont. Mmmmiskulm;

Oriflame

-
Esaaaaajaaaaaaacaaaaaaaa g

o

o 8 8lcoloeocleeloeelasleleelsesleesle s

Muut kulut (maarita mika)
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Yrityksen perustiedot

Yrittajan nimi:
Amanda Munter

Yrityksen nimi (alustava):
TMI Munter

Y-tunnus (jos olemassa):
y-tunnus

Yrityksen osoite:
Opintopolku 1

Paatoimiala: Kosmetiikka- ja
hygieniatuotteiden vahittaiskauppa

Yhtiomuoto tai toimintatapa:
Toiminimi



Liite2/4

e
Lo

WDt

Oy T
= ",

Litkeirdean kuvaus
Yrityksen liikeidea

Toimin Oriflamen Brand Partnerina eli suoramyyjiana. Suosittelen ja myyn
Oriflamen kosmetiikka kasvotusten ja Oriflamen tarjoaman verkkokauppa-
alustan kautta. Kosmetiikkatuotteet ovat sosiaalisesti, eettisesti ja
ympadristoén kannalta vastuullisia ja tuotesarjoja on kaikenikaisille.

Tuoteryhmid ovat esimerkiksi vartalo & hiukset, ihonhoito, Wellness,
meikit ja tuoksut. Etsin asiakkaalle oikeat tuotteet ja annan mahdollisuuden
tutustua tuotteisiin myos naytteiden avulla. Asiakkaalla on mahdollisuus
kanta-asiakkaana kerryttia omia bonuspisteiti ostaessaan verkkokauppa-
alustan kautta, joita han voi tulevaisuudessa kayttia tuotteisiin.




@

@

© ©®
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Oriflame

Brand Partneriksi liittyminen

Rekisterditymisen ja aloitusmaksun jalkeen kaytdssa on Oriflamen
koulutukset sekd oma verkkokauppa-alusta. Sopimukseen kuuluu, etta
Oriflame huolehtii verkkokaupan yllapidosta, joten maksut ja
toimitukset ja&vat Oriflamen huolehdittavaksi.

Oriflamen koulutukset

Oriflame tarjoaa koulutuksia aloittelevalle myyjalle, jossa perehdytéan
Oriflamen toimintamalliin ja brandiin, oman toiminnan aloittamiseen,
verkkokauppa-alustan avaamiseen, omien asiakkaiden I&ytamiseen eri
kanavien kautta seka tuotteisiin. Koulutukset ovat avuksi tuotteiden
suositteluun ja myymiseen.

Sponsori

Rekrytoi uusia Brand Partnereita & perehdyttaa Oriflamen toimintaan.

Kanta-asiakas
Asiakas, joka rekisteroityy ilman aloitusmaksua tarkoituksena ostaa
Oriflamen tuotteita verkkokaupassa.

Oma verkkokauppa-alusta

Brand Partner voi jakaa omaa henkildkohtaista verkkokauppa-alustan linkkia
potentiaalisille asiakkaille, jotka voivat halutessaan liittyd kanta-asiakkaaksi seka
tehda ostokset helposti alustan kautta kerryttden samalla omia bonuspisteita.

Bonuspiste (BP)

Bonuspiste on myyntihinta ilman arvolisaveroa. Patee kaikkiin tuotteisiin,
lukuunottamatta oheistuotteita.

Jakso

Kampanja on jakso, jonka esite on voimassa yleensa 21 paivaa. Jaksoja
vuodessa 18.



Liite2/6

OSAAMINEN
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Yrittajan tausta ja osaaminen

Olen valinnut ammattikorkeakoulussa kursseja taloushallinnon seki
markkinoinnin polulta, joka antaa hyvan pohjan yrittimiselle. Oma
kiinnostus kosmetiikkaan sekd meikkaamiseen tukevat Brand
Partnerina toimimista. Oriflamen tarjoamat koulutukset seka
perehdyttijian tuki auttavat myos yrittajyyden alussa.

Osaamisen kehittaminen

Minun tulee kehittda tuotetuntemusta viela lisia, jotta voin suositella
oikeita tuotteita asiakkaille. Oriflame tarjoaa sithen koulutuksia.
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SWOT-ANALYYSI

SWOT ANALYYS/

» LIKETALOUDEN KOULUTUS, TALOUSHALLINNON
JA MARKKINOINNIN KURSSIT ® HEIKKOUDET
« OSITT 4

(KAYT

YT JOITAKIN TUOTTEITA JO EI' TUNNE VIELA KAIKKIA TUOTTEITA

Vahvuudet @ MONTA VUOTTA ITSE) TIETTYJEN TUOTESARJOJEN SUOS

+ SOSIAALINEN MEDIAN KAYTTO, INSTAGRAM & FACEBOOK SELR T O LR HOEFAINR var TIERS.

NUORTEN ASIAKKAIDEN TAVOITTAMINEN TEDRIASIN).

MEIKKAUS & TRENDIT TUTTUJA, VINKKIEN ANTAMINEN ATRA ELEIF (ESIN. GFERELE TALMENT
AALISUUS & VALOKUVAUS WaT)

LVELUKOKEMUKSET

(RAVINTOLA,LIKUNTAKESKUS, PAIVAKOTI) SISAISET

AITO KIINNOSTUS TUOTTEISHN SEKA NIIDEN MYYMISEEN

SOSIAALISET | ALY THMISSA

- : YRITTAMINEN
Mahdollisuudet & ORIFLAME ® uhat T

« MAHDOLLISUUS ANSAITA JA EDETA ANSAINTAMALLISSA

-

« EI'TALOUDELLISTA UHKAA, EI TARVITSE OMIA VARASTOJA U L K c' s E
+ YRITTAJA SAA PIENEN AVAUSMAKSUN HINNALLA AVUKSEEN ' T » MIELIKUVAT SUORAMYYNNISTA (MITA SE
KOULUTUKS JA VERKKOKAUPPA ALUSTAN SEKA SPONSORIN AVUN. ON?)

« OMALLA NIMELLA OLEVA VERKKOKAUPPA ALUSTA

--> Oma s korreloi tuloks kanssa —> jos saal kanta-asialkkaita ja
he tekeviit tilauksia ~> mahdollisuus ans i sl kant ikl a
A OMA TIIMI JA KASVATTAA

TEKNISET ONGELMAT
TUoT DEN SAATAVUUS ONGELMAT
SAIRASTUMISET

5A ORIFLAMEN BRANDIA

KOKO PAIVA TYO

« ORIFLAMEN KOULUTL VEUSNEUVOJAKSI, MIKA TUKEE
BRAND PARTNERINA TOIMIMISTA JA MYYMISTA




Liite2/8

Vahvuudet

Olen suorittanut liiketalouden opintoja kuten taloushallinnon ja
markkinoinnin kursseja. Minulla on osittainen tuotetuntemus, silli olen
kayttinyt Oriflamen monia kosmetiikkatuotteita monta vuotta ja
meikkaustrendit ovat tulleet tutuksi. Osaan hyodyntii erilaisia
sosiaalisen median kanavia seki pystyn myos tavoittamaan nuorempaa
asiakaskuntaa kasvotusten ja sosiaalisessa mediassa. Olen my6s hyvin
visuaalinen ja valokuvaus on yksi harrastuksistani. Aikaisemmat
asiakaspalvelutyét, aito kiinnostus tuotteisiin seka niiden myymiseen,
sosiaaliset taidot seka tyoskentely tiimissd tukevat myos Brand
Partnerina toimimista.

Heikkoudet

En tunne vield kaikkia tuotteita, joten joitakin tuotteita voi olla vaikeampi
suositella. Oriflame kuitenkin tarjoaa mahdollisuuden tutustua tuotteisiin
koulutusten ja naytteiden avulla.

Mahdollisuudet

Brand Partenrina on mahdollisuus ansaita lisdansioita opiskelijana. Saan
pienen avausmaksun jalkeen avukseni koulutukset & perehdyttdjan eli
sponsorin avun seki alustan eli omalla nimelld olevan verkkokauppa-
alustan. Minulla ei ole taloudellista uhkaa, silld en esimerkiksi tarvitse

varastoja ja padomaa ei juuri tarvita aloittamiseen.

Oma aktiivisuuteni korreloi tuloksen kanssa, joten minulla on mahdollisuus
tehda toitd sivutoimisesti tai pditoimisesti. Minulla on mahdollisuus tehda
harrastuksesta litkketoimintaa ja koulutusten avulla voin tulla
kauneusneuvojaksi mika tukee Brand Parterina toimimista. My6hemmin on
mahdollisuus perustaa oma tiimi & kasvattaa yhdessa muiden Brand
Partnereiden kanssa Oriflamen briandia.

Uhat

Uhkina voivat olla mielikuvat suoramyynnista, tekniset ongelmat, tuotteiden
saatavuus ongelmat ja sairastumiset.
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Tuotteet ja palvelut
Kuvaus yrityksen tuotteista ja palveluista

Brand Partnerina tarjoan mahdollisuuden tutustua Oriflamen tuotteisiin, jotka ovat
kehittetty Ruotsissa ja ovat sosiaalisesti, eettisesti ja ympariston kannalta vastuullisia.
Myyn kosmetiikka tuotteita kasvotusten tai verkkokauppa-alustan kautta seki tarjoan
henkilékohtaista apua oikeiden tuotteiden loytimiseen. Annan asiakkaille
mahdollisuuden tutustua tuotteisiin myoés naytteiden avulla. Tuoteryhmia ovat
esimerkiksi vartalo & hiukset, ihonhoito, Wellness, meikit ja tuoksut.

Hinnoittelu

En hinnoittele itse tuotteita vaan saamani palkkio eli provisio perustuu
madrattyyn prosenttiin myymistini tuotteista. Tulevaisuudessa, jos haluan koota
oman tiimin niin tiettyyn prosenttiin oman tiimini myynnista.

Tavoiteltu myynti

Oriflamella on mahdollisuus tienata jo ensimmaisesti kanta-asiakkaasta
verkkokauppa-alustalla. Tavoitteenani on saada kanta-asiakkaita verkkokauppa-
alustalle seka asiakkaita kasvotusten ja tienata kuukausi tasolla noin 450€. Se
kaytinnossi tarkoittaa sitd, ettd tuotemyynti kuukaudessa verkkokauppa-alustan
kautta + myynti kasvotusten tulisi olla noin 1500€ eli hankkimalla esimerkiksi kanta-
asiakkaita 20, joista jokainen tilaa 75€ tai 15, joista jokainen tilaisi 100€. Oman
sosiaalisen median social sellingin seka kasvotusten suosittelun avulla tavoite on
hyvin realistinen.
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Astakkaat

Tarkeimmat asiakkaat

Myyn ldhipiirissini oleville kavereille ja tutuille seka sosiaalisen median
kuten Instagramin ja Facebookin kautta tuleville asiakkaille. Tyypillinen
asiakas hakee pdivittiiseen kayttoon kosmetiikka tuotteita tai muita
ihonhoitotuotteita

Asiakasryhmat
Nuoret asiakkaat (noin 15-  Tarkempi kuvaus
25v) » kiyttavit meikkeja ja/tai muita
kosmetiikkatuotteita

« Lahipiirissa, Instagramissa

Muut asiakkaat, naiset & Tarkempi kuvaus
miehet (25v ylospain-) + kayttivit meikkeji ja/tai muita
kosmetiikkatuotteita

» Lahipiirissi, Instagramissa ja
Facebookissa
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Markkinat ja kilpailyat

Kohdemarkkinat ja markkinan koko

Oriflame on hyvin kansainvilinen yritys silla sitd myydéain 60 eri
maassa ja itse keskityn Suomen markkinoihin. Potentiaalisia asiakkaita
on paljonkin, silla Oriflamella on tuotesarjoja kaikille niin lapsille kuin

aikuisille. Oriflamen verkkokauppa-alusta mahdollistaa sen, etta
suosittelun onnistuessa esimerkiksi omassa Instagramissa voi tavoittaa
potentiaalisia asiakkaita ja saada heidit tutustumaan Oriflamen
tuotteisiin. Alussa kuitenkin kannattaa keskittya esimerkiksi lahipiiriin
ja laajentaa pikkuhiljaa, koska kun tuotetuntemusta kertyy enemman ja
mitd enemman tuotteista tietda sitd helpommin on potentiaalisia
asikkaita mahdollista tavoittaa.

Markkinatilanne ja kilpailijat

Brand Partnereiden tehtdvina on suositella ja myyda tuotteita seka
tuoda nikyvyyttd Oriflamen brandille. Oriflame kehittyy koko ajan ja
verkkokauppa-alusta mahdollistaa netissa tuotteiden suosittelun.

Oriflame on tilla hetkelld muista kosmetiikka suoramyynti yrityksisti
hyvin erottuva omalla toimintamallillaan seka brandilldan. Silla ei ole
hirveasti kilpailijoita markkinoilla. Suoramyyntia harjoittavia
kosmetiikka yrityksid on muutama, mutta Oriflamella on oma
brindinsi ja omat tuotesarjansa, joihin Brand Partnerina voi luottaa.

Kilpailuetu ja erottautuminen kilpailijoista

Oriflamella on oma brandinsi ja omat tuotesarjansa, jotka ovat oma
kilpailuetunsa muihin nihden. Tuotteet ovat korkealaatuisia, turvallisia
ja nykyaikaisia kosmetiikka tuotteita. Yrityksena se on ollut
ensimmaisten yritysten joukossa, jotka on ottanut kiytté6n luonnon
uutteet. Oriflame kunnioittaa kasviainesosien tarjoamia mahdollisuuksia
ja hyotyja, kaikki uutteet ovat peraisin luonnosta ja jokainen ainesosa kay
lapi tiukan ekologisen ja eettisen seulonnan, jossa arvioidaan raaka-
aineiden laatu, turvallisuus ja alkupera. Oriflame varmistaa télla, etta
tuotteet ovat hyviksi asiakkaille, eivitkd ne myoskain vahingoita
maapalloa.
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Myynti ja
markkinointi

Asiakastarve

Osaan arvioida asiakkaan tarpeet ja suositella
hénelle sopivia tuotteita Oriflamen koulutusten
sekd omien tuotekokemusten pohjalta.

Markkinoinnin keinot ja kanavat

Tarjoan asiakkaalle mahdollisuuden tutustua Oriflamen tuotteisiin ndytteiden
kautta seka suosittelen asiakkaan tarpeisiin sopivia tuotteita. Annan
henkil6kohtaista neuvontaa tuotteisiin verkkokauppa-alustan kautta,
sahkopostitse, puhelimitse seki kasvotusten. Markkinoin eli suosittelen tuotteita
kasvotusten ja internetissa kuten Instagramissa. Instagramissa markkinoin
tuotteita esimerkiksi julkaisemalla kuvia tai videoita, joissa meikki on tehty
Oriflamen tuotteilla.

Myyntikanavat
Tapaamiset, kohtaamiset Instagram ja Facebook, joissa jaetaan
asiakkaiden kanssa linkkia omalle verkko-kauppa
alustalle

Suosittelen tuotteita kasvotusten ja Instagramin kautta. Asiakkailla on
mahdollisuus ostaa kasvotusten tai verkkokauppa-alustan kautta kanta-
asiakkaana, jolloin heille kertyy bonuspisteitikin ostoksista. Moni haluaa tilata
suoraan minulta tuotteita, mutta varsinkin pidemalld asuvat suosivat kanta-
asiakkaaksi liittymistd, jolloin voi tilata verkkokauppa-alustan kautta helposti.

10
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Litketotminnan tavoitteet

Liiketoiminnan tavoitteet 3-5 vuoden aikana

Tavoitteena ensin on ansaita hiukan lisiansioita opiskelun ohessa eli
toimia sivutoimisena yrittdjana. Keskityn siksi ensin hyvin paljon
kanta-asiakkaisiin seki kasvotusten tavoittamiin asiakkaisiin, jotka

tilaavat kauttani. Oman tiimin kokoaminen on myéhemmin seuraava
mahdollisuus vieda Oriflamea brindini eteenpdin. Ensin on hyva
keskittya omiin asiakkaisiin, silli kun he saavat tuotetuntemusta
ostaessaan tuotteita, heilli on myo6s hyvd pohja myéhemmin itsekin >
alkaa myymaan tuotteita.

-
\

[}

Riskien hallinta

Tuotevastuuriskit

Brand Partner pyrkii l6ytimaan juuri asiakkaalle sopivat tuotteet, jos
asiakas ei ole tyytyviinen tuotteisiin niin tuotteilla on 100%
tyytyviisyystakuu ja ilmainen palautus. Kaikki uutteet tuotteissa ovat
perdisin luonnosta ja jokainen ainesosa kay lapi tiukan ekologisen ja
eettisen seulonnan, jossa arvioidaan raaka-aineiden laatu, turvallisuus ja
alkupera. Tuotevastuu riskit sekd muut tuotteisiin liittyvat riskit
pyritddn niin valttimain

Vakuutukset

En tarvitse vakuutuksia kuten yrittdjaelakevakuutus, silla tuloni tulevat
sivutoimisena yrittdjana alittamaan 8 575,45 € vuodessa.

AL %

A
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Oma yrityksent

Yrityksen toimitilat ja sijainti

Minulla ei ole omaa toimitilaa, silli Brand Partner eli suoramyyja myy
ja esittelee kulutustavaroita tai palveluita suoraan kuluttajalle kodeissa,
tyopaikoilla tai muualla kuin kiinteissa liiketiloissa.

Hankinnat ja investoinnit

Investoinnit yrittdjyyden alussa ovat Oriflamen kertaluonteinen
aloitusmaksu 20 euroa ja toiminimen perustaminen 60 euroa.
Tuotteita ostetaan sitd mukaan kun tilauksia tulee tai asiakkaat tilaavat
itse verkkokauppa-alustan kautta kanta-asiakkaina. Varastoa ei tarvitse
ja sen takia myymisen aloittaminen hyvin riskitontid. Pidomaa ei alussa
juurikaan tarvita.

Oma roolini yrityksessa, rekrytointitarve ja alihankkijat

Toimin itsenaisend Brand Partnerina, en ole sidottu mihinkiin. Saan
tehda t6ita sen verran kuin itse haluan suositteluun ja myymiseen
panostaa.

Yritykseni luvat, ilmoitukset viranomaisille tai
immateriaalioikeudet

Yritystoimintani ei ole luvanvaraista- tai ilmoituksenvaraista. En
tarvitse mitiin immateriaalioikeuksia kuten tavaramerkki, patentti tai
mallisuoja.

YEL-, sosiaali- ja tyottomyysturva seka starttiraha

Sivutoimisena en tarvitse mainituista mitain. En tarvitse YEL, koska
tuloni alittavat 8 575,45 € vuodessa. Starttirahaa en myoskian aio hakea.

12
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Taloushallinto ja soprmukset

Kirjanpito ja laskutus

Teen yhdenkertaisen kirjanpidon itse.

Alkuvaiheen rahoitus

Investoin yritykseeni itse.

Sopimukset

Oriflamen Brand Partnerin sopimusehtojen mukaan Oriflame
noudattaa tiukastia paikallisen suoramyyntiyhdistyksen eli Suomen
asiakkuusmarkkinointiliiton (ASML) ja Maailman
suoramyyntiyhdistystysten liiton (World Federation of Direct Selling
Associations, WFDSA) kdytannesadntgja. Ohjeita suoramyynnissa tulee
noudattaa, jotka ovat tarkemmin myds esitetty Oriflamen eettisissa
sdannoissa ja kiytinnesadnnoissi

Muut huomiot (Laskelmat)

Suunnitelma on tehty sivutoimisena yrittdjani ja opiskelijana.
Laskelmissa keskityn kanta-asiakkaisiin eli verkkokauppa-alustan
kautta myymiseen sekd kasvotusten myymiseen. Hinnat on laskettu
arvolisdverottomina laskelmissa ja niissa tulee ilmi ansaitsemani
provisio.
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Business Model Canvas

Business Model Canvas
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