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Opinndytetyon aiheena oli jalleenmyyjéné toimiminen - Case: Forever Living Pro-
ducts Scandinavia AB. Opinndytetyon aihe valikoitui kiinnostuksesta verkostomark-
Kinointiin ja case yrityksen toimintaan, eli Aloe vera -kasviin perustuvien ihonhoito-
ja terveystuotteiden suoramyyntiin. Opinndytetyon tarkoituksena oli selventad uudel-
le jalleenmyyjélle tai sellaiseksi haluavalle aihepiirid. Esitell& case yrityksen tarjoa-
ma mahdollisuus ja toisaalta vertailla swot-analyysin avulla kokonaisvaltaisesti jal-
leenmyyjéné toimimista.

Opinnaytety6sta rajattiin pois kannattavuuslaskelmat, joten opinndytetyd poikkeaa
néin ollen perinteisesta liiketoimintasuunnitelmasta. Opinnadytetydssa selvitettiin, mi-
ten jalleenmyyja voi toimintansa laajentuessa perustaa toiminimen ja mité velvolli-
suuksia omaan liiketoimintaan kuuluu, kuten arvonlisévero- ja kirjanpitovelvollisuus.
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The purpose of this thesis was working as an independent distributor - Case: Forever
Living Products Scandinavia AB. The subject was chosen based on my personal in-
terest in network marketing and the case company’s business idea, which is direct
selling of skin care and health products produced by using Aloe vera -plants. The aim
was to clarify for a new independent distributor or a would-be independent distribu-
tor the subject. To present the opportunity, which the case company is providing. On
the other hand the aim of the thesis was to compare overall, with the help of swot
analysis, the working as an independent distributor.

This thesis has left out the profitability calculations, which makes it different from
the traditional business plan. In this thesis there is also clarified, how independent
distributor can incorporate own business as a private entrepreneur, when the business
activity has expanded, and what responsibilities own business concerns, such a value
added tax- and accounting responsibility.
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1 JOHDANTO

Aiheen valinta muodostui kiinnostuksesta jalleenmyyjén tyohon case yrityksessa.
Uuden jélleenmyyjan mielessa on varmasti monenlaisia kysymyksié, joten tamén
tyon tarkoitus on vastata niihin ja toimia tiedon lahteend aloittavalle jalleenmyyjélle.
Tarkastelen case yritystd esimerkkind kéayttaen, mita jalleenmyyjana toimiminen on,
ja miten jalleenmyyjéna voi aloittaa. Kayn lapi tydssani eri markkinoinnin muotoja,

jotka olennaisesti liittyvat jalleenmyyjan tyohon.

Case yrityksend toimii kansainvalisen Yhdysvalloissa perustetun Forever Living
Productsin tytaryhtié Forever Living Products Scandinavia AB, joka toimii Pohjois-
maissa. Case yritys on Aloe vera -kasviin perustuvien ihonhoito- ja terveystuotteiden

suoramyyntiyritys.

Suomen Asiakkuusmarkkinointiliitto ry:n kotisivuilla kerrotaan, miten suoramyynti
voi tyollistdd myos laskusuhdanteessa. Néin epdvakaisena aikana verkostomarkKki-
nointi voikin olla monelle uusi mahdollisuus ty6llistaa itse itsensd, joten koen aiheen
ajankohtaiseksi. Tarkastelen tutkijan nakokulmasta Swot -nelikenttdanalyysissa myos
jalleenmyyjén tyossa esille tulleita epékohtia, kuten heikkouksia ja uhkia (riskejd)

vahvuuksien ja mahdollisuuksien lisaksi.



2 OPINNAYTETYON TAVOITE JA MENETELMAT

Tama opinndytetyé on padasiassa laadullinen teoreettinen tutkimus, joka perustuu
tutkimuskohteen perehtymiseen ajatusrakennelmien kautta. (Jyvaskylan yliopiston
Koppa www-sivut 2015.) Opinnéytetyon tarkoitus on lisata aloittavan jalleenmyyjéan
ymmarrysté tutkimuksen kohteena olevasta aihepiirista, eli verkostomarkkinoinnista,

ja sithen liittyvista késitteista seka jalleenmyyjané toimimisesta.

Opinnaytetyon lahestymistapana toimii lisaksi tapaustutkimus (case study). Tutki-
muskohteena voi olla yritys, yrityksen tuote tai palvelu. Olen valinnut case yrityk-
seksi Forever Living Products Scandinavia AB:n. Tapaustutkimus vastaa usein ky-
symyksiin "miten" ja "miksi". T&ssd opinndytetydssd ndma kysymykset kuuluvat
"Miten péaésen jalleenmyyjaksi?" ja "Miksi minun kannattaisi aloittaa jalleenmyyjéa-
na?". (Ojasalo 2014, 52.)

Koska Forever antaa luvan kayttaa vain julkisilla sivuilla olevaa materiaalia, en néin
ollen saa kayttaa tassa tyossa vain jalleenmyyjille tarkoitettuja tietoja. Tastd johtuen
perehdyn kannattavuuslaskelmien ja tienaamismahdollisuuksien sijasta SWOT- neli-
kenttdanalyysin avulla jalleenmyyjanéd toimimisen tuomiin mahdollisuuksiin ja uh-
kiin, vahvuuksiin ja heikkouksiin. Tarkoitus ei kuitenkaan ole liiketoimintasuunni-
telman tapaan kéyda lapi kaikkia liiketoiminnan aloittamiseen liittyvia asioita jal-

leenmyyjané toimimisessa.

Liséksi tadssd opinndytetytssa on piirteitd toiminnallisesta opinndytetyostd, koska ko-
ko opinnaytety6 toimii tietynlaisena tieto-oppaana tai ohjeistuksena, joka on tarkoi-
tettu aloittavalle jalleenmyyijalle. Toiminnallinen opinnaytetyd on tydeldman kehit-
tdmisty0, jolla tavoitellaan kaytdnnon toiminnan kehittdmistd, ohjeistamista, jarjes-
tdmista tai jarkeistdmistd. Toteutustapana voi olla kohderyhmé&n mukaan esimerkiksi

opas tai jokin muu tuotos. (Opinndytetydon ohjausprosessi, 2006.)



3 CASE YRITYKSEN ESITTELY

Forever Living Products on kansainvélinen ja velaton perheyritys, jonka on perusta-
nut yhdysvaltalainen Rex Maughan vuonna 1978 Yhdysvalloissa. Yritys on maail-
man suurin Aloe vera -tuotteiden viljelija, valmistaja ja jakelija. Se toimii yli 150
maassa. Yrityksella on noin 10 miljoonaa itsendista jalleenmyyjéa ympdri maailmaa.
Yrityksen liikevaihto on nykypéivana yli 2,7 miljardia dollaria. Liikevaihto tarkoittaa
tuloslaskelman mukaista myyntituottoa tilikauden aikana, joka on 12 kuukautta pitka.
Liikevaihdosta on véhennetty jo mahdolliset alennukset ja arvonlisdvero. (Balance
Consulting/Kauppalehti Tietopalveluiden www-sivut 2015; Discover Forever - Fore-
ver Living Productsin kansainvéliset www-sivut 2015; Forever Living Products

Scandinavian www-sivut 2014.)

Forever Living Products Scandinavia AB on kansainvalisen Forever Living Product-
sin tytaryhtio, joka on perustettu vuonna 1998. Yritys on Pohjoismaiden suurin Aloe
vera -kasviin perustuvien ihonhoito- ja terveystuotteiden suoramyyntiyritys. Forever
Living Products Scandinavia AB on suoramarkkinointiliiton jasen kaikissa Pohjois-

maiden maissa, joissa yritys toimii, eli Ruotsissa, Suomessa, Tanskassa ja Norjassa.

Pohjoismaiden yhteinen paakonttori on toiminut vuodesta 2006 l&dhtien Villa Korn-
dalissa, joka sijaitsee Ruotsissa MdIndalissa Goteborgin eteldpuolella.

Padkonttorissa tydskentelee yli 45 tydntekijéa. Forever kutsuu Villa Korndalia myos
linnaksi ja linnan puistossa jarjestetddn muun muassa vuosittain Foreverin jéalleen-

myyjien kesdjuhla. (Forever Living Products Scandinavian www-sivut 2014.)

Kuvassa 1. nékyy Foreverin Pohjoismaiden yhteinen paakonttori Linna - Villa

Korndal.



Kuva 1. Paakonttori Linna - Villa Korndal. (Copyright Forever Living Pro-
ducts)

3.1 Tuotteet

Maailmassa on noin 400 aloe-lajia. Forever kayttdd Aloe vera -lajiketta nimelta Aloe
Barbadensis Miller, jonka on nimennyt aikoinaan kasvitieteilija Miller luokitelles-
saan kasveja Barbadoksella. Aloe vera on subtrooppinen mehikasvi, joille on tunnus-
omaista suuri vesipitoisuus (yli 99 %). Aloe vera on sukua liljakasveille, joita ovat
parsa, sipuli, valkosipuli ja kukkakasvit, kuten liljat, tulppaanit ja hyasintit. Aloe vera
kuuluu aloaceae -sukuun. (Forever Living Products Scandinavian www-sivut 2014;
Myskja, s.33.)

Aloe vera -kasvin lehden sisalla on geelimaistd ainetta, joka toimii l&hes kaikissa Fo-
reverin tuotteissa padraaka-aineena. Aloe veran geeli sdilyy huonosti ja pilaantuu
vain muutamassa tunnissa hapettumalla. Foreverin kdyttaman kylmaéstabilointimene-
telman avulla Aloe veran geeli saadaan séilyvaan ja hapettumiselta suojaavaan muo-
toon. Forever on patentoinut kyseisen kylméastabilointimenetelman vuonna 1978 ja
kayttad sitd ainoana maailmassa. Ennen kylmastabilointimenetelméa& kypsén kasvin
lehdet leikataan késin ja puhdistetaan, jonka jalkeen tuorepuristettu Aloe veran geeli
kerdtaan astioihin ja kuorien jaanteet poistetaan. Stabiloinnin jalkeen kasvin lehtien
ja kuorien jaanteet kompostoidaan, jolloin niisté tulee jalleen osa luonnon kiertokul-

kua ja mitdén ei heitetd hukkaan. Viljely toteutetaan vuoroviljelyperiaatteella, koska



se estdd maan kdyhtymisen. Foreverin omistamat viljelmat ovat ekologisia. Viljelmia
on Yhdysvalloissa, Meksikossa ja Dominikaanisessa tasavallassa. Forever hallitsee ja
valvoo tuoteprosessia pellolta tuotteeseen asti. (Forever Living Products Scandinavi-

an www-sivut 2014.)

Foreverilld on laaja tuotevalikoima, joka on jaettu kolmeen eri tuotekonseptiin. Tuot-
teet koostuvat terveyteen sekd ihon- ja kauneudenhoitoon liittyvista tuotteista. Tuo-
tevalikoima on jaettu kolmeen eri tuotekonseptiin, jotka ovat Wellness, Fitness ja
Beauty. Wellness, eli hyvinvoinnin konsepti, siséltda ravintolisia (muun muassa Aloe
vera -juomat ja mehildistuotteet), spa -tuotteita ja tuotteita kotiin seké kotieldimille.
Fitness -osiossa on kuntoiluun liittyvia tuotteita (muun muassa painonhallinta), jotka
on jaettu ryhmiin treeni, muodot ja tasapaino. Beauty eli kauneussarjan tuotteet on
jaettu ryhmiin iho, hiukset, meikit ja tuoksut. Tuotteista on tehty myds pakettiratkai-
suja, joissa myydddn monta tuotetta samassa paketissa. Pakettiratkaisuja ovat esi-
merkiksi Vital 5, Natural Detox ja uutuutena Forever F.1.T. (Forever Living Products

Scandinavian www-sivut 2014.)

Foreverin tunnetuin tuote on Aloe Vera Gel, eli Aloe Vera -juoma, jota saa sek&
maustamattomana ettd hedelmanmakuisena. Maustettuja on kahta eri laatua; omena-
karpalo ja persikka. Aloe Vera -juoma kuuluu Wellness tuotekonseptiin ja ravintoli-

siin. (Forever Living Productsin itsendisen jalleenmyyjan omat www-sivut 2015.)

Kuvassa 2. ndkyy Foreverin tunnetuin tuote Aloe Vera Gel eli Aloe Vera -juoma.

Kuva on lainattu Foreverin kotisivuilta.
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Kuva 2. Aloe Vera Gel, eli Aloe Vera -juoma. (Copyright Forever Living Pro-
ducts)

Forever varmistaa tuotteiden korkean laadun sertifioinneilla ja laatumerkinngilla. Fo-
reverilla on International Aloe Science Councilin laatusertifikaatti. Laatusertifikaatin
saa, kun tuotteet siséltavat riittdvan paljon korkealaatuista Aloe veraa. Monet tuot-
teista ovat hyvaksyttyja Kosher Ratingin ja Islamic Sealin mukaisesti ja useat ravin-
tolisat ovat Halal-sertifioituja. Foreverin juomille on mydnnetty International Science
Seal of Approval -laatuleima. (Forever Living Products Scandinavian www-sivut
2014.)

Kuvassa 3. nakyy Aloe veran viljelmat Yhdysvalloissa. Kuva on lainattu Foreverin

kotisivuilta.
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Kuva 3. Aloe veran viljelmat. (Copyright Forever Living Products)

3.2 Asiakastyytyvaisyystakuu ja peruuttamisoikeus

Foreverin kaikilla tuotteilla on 90 pdivan asiakastyytyvaisyystakuu. Se tarkoittaa
kaytdnnossa sitd, ettd asiakas voi halutessaan palauttaa jo kdytetyn tuotteen, ja saa
rahansa takaisin, jos ei ole tyytyvéinen siihen. Reklamoinnissa asiakas palauttaa jal-
leenmyyjdlle tuotteen ja ostokuitin, minké jalkeen jalleenmyyja palauttaa ostohinnan
asiakkaalle. Jalleenmyyja reklamoi palautuksen Foreverin sivuilla, ja Forever korvaa
jalleenmyyijélle kyseisen tuotteen seuraavassa tilauksessa toimittamalla uuden sa-

manlaisen tuotteen ilmaiseksi.

Kuluttajansuojalain (38/1978) 6 luvun 14 § Kasittelee peruuttamisoikeutta. Siina to-
detaan, ettd kuluttajalla on oikeus peruuttaa koti- tai etdmyyntisopimus ilmoittamalla
siitd peruuttamislomakkeella tai muulla tavalla elinkeinonharjoittajalle viimeistaan
14 paivan kuluttua palvelusopimuksen tekemisestd, kauppasopimuksessa tavaran tai
viimeisen tavaraeran vastaanottamisesta taikka, jos kyse on tavaroiden séanndllisesta
toimittamisesta, ensimmadisen tavaraerdn vastaanottamisesta. (Forever Living Pro-
ducts Scandinavian www-sivut 2014; Kuluttajansuojalaki 38/1978 6:14 8.)
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4 VERKOSTOMARKKINOINTI

Verkostomarkkinointi on myyntitapa, jossa jalleenmyyjat muodostavat oman henki-
I6kohtaisen verkoston, jonka kautta tuotteita myydaan asiakkaille. Jalleenmyyijét hoi-
tavat itse tuotteiden markkinoinnin, myynnin ja tuotteiden jakelun asiakkailleen joko
itse henkilokohtaisesti tai jonkun muun kontaktin kautta. Tavallisesta myynnisté poi-
keten kiintedd myymaélaa ei ole, vaan myyntipaikkana voi toimia jalleenmyyjan oma
koti. Jalleenmyyjé kdy tekeméssa myyntiesittelyja esimerkiksi asiakkaiden luona ja
yrityksissa. Erilaiset messutapahtumat ovat myos hyva tapa saada uusia asiakkaita.
Jalleenmyyja hoitaa itse tuotteiden varastoinnin ja tekee asiakkaiden tilaukset. Yh-
teydenpitoa kaydaan puhelimitse ja sahkdpostitse. Jalleenmyyjédn omat kotisivut ja
verkkokauppa ovat hyvié keinoja markkinoida. Nykyaan yhteydenpito on helpompaa
sosiaalisen median kautta, esimerkiksi Facebookissa. (Kuluttajaviraston www-sivut
2014.)

Verkostomarkkinointi on yksi keino monista jakelukanavista saada tuotteet valmista-
jalta kuluttajalle. (Jolanki 1999, 13.) Tédssa opinndytetydssd puhutaan jalleenmyyjés-
t4, mutta myo6s verkostoija tarkoittaa samaa asiaa. Verkostoija eli jalleenmyyja voi
tehda jalleenmyyntisopimuksen péayrityksen kanssa ja hyddyntaa jalleenmyyjana
kolmea eri tapaa:
1) ostamalla tuotteita paayritykseltd tukkuhintaan
2) myymalla padyrityksen tuotteita suoramyynnin avulla saaden myyntikatetta
oman kayton lisaksi
3) rekrytoimalla uusia jalleenmyyjid ansaitakseen palkkioita padyritykselta. (Jo-
lanki 1999, 14.)

Verkostomarkkinointi on yksi suoramyynnin muoto ja myynti tapahtuu suoramyyn-
nin keinoin. VVerkostomarkkinointiyritys tekee sopimuksia suoramyyjien eli jalleen-
myyjien kanssa ja jalleenmyyjét hankkivat yritykselle lisd4 uusia jalleenmyyjid niin
halutessaan. Verkostomarkkinoinnissa myyntityon tekevat yksityishenkiléna tai suo-
ramyyntiyrityksen lukuun toimivat itsendiset jalleenmyyjét. He voivat ostaa tuotteita
omaan kayttoon ja/tai edelleen myytavéksi kuluttajille eli asiakkaille. (Suomen Asi-

akkuusmarkkinointiliitto ry:n www-sivut 2014.)
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Verkostomarkkinointijarjestelma on avoin kaikille, joilla on motivaatiota, paattavai-
syyttd ja kestavyyttd, joten kaikilla on samat mahdollisuudet menestya. Verkosto-
markkinointiyritykset opettavat muun muassa oikeanlaisen asenteen menestymiseen,
johtamis-, viestinta- ja ihmissuhdetaitoja, mitk& ovat liike-elaméan osa-alueita. (Kiy-
osaki & Lechter 2006, 27, 45.)

Koska verkostomarkkinointiin ei ole olemassa omaa lainsdddantoa ja se on myyntia,
joka tapahtuu elinkeinonharjoittajalta kuluttajalle, siihen rinnastetaan kuluttajan-
suojalakia ja sopimattomasta menettelysta elinkeinotoiminnassa annetun lain ja ra-
hankerdyslain saannoksid.  (Kuluttajavirasto - Tietoa verkostomarkkinoinnista,
2002.)

Kuluttajansuojalain (38/1978) 1 luvun 1 8:ssd todetaan, ettd laki koskee kulutushyo-
dykkeiden tarjontaa, myyntid ja muuta markkinointia elinkeinonharjoittajilta kulutta-
jille. Lakia sovelletaan myos silloin, kun elinkeinonharjoittaja vélittdd hyodykkeitéd
kuluttajille. (Kuluttajansuojalaki 38/1978 1:1 §8.)

4.1 Team-, Network- ja multi-level marketing

Myyntitapa, josta on poistettu yliméaéaraiset vélikadet ja tuotteita myydaan henkil6-
kohtaisen verkoston kautta, on syntynyt Yhdysvalloissa jo 1950-luvulla. Ylimaaréai-
silla valikasilla tarkoitetaan esimerkiksi tukkuliikettd, agentuuriliikettd, myyntiryh-
mad, mainontaa ja vahittéisliikettd. Menetelmét 50-luvun ajoilta ovat toki Kkehitty-
neet, mutta myos suosio on kasvanut. Foreverin liiketoimintamallia kutsutaan nimel-
I4 team marketing, joka tarkoittaa samaa asiaa kuin network marketing. Team marke-
ting -myyntitavassa itsendiset jalleenmyyjat markkinoivat, myyvat ja toimittavat
tuotteita asiakkaille. Talloin asiakkaalla on suora yhteys myyjaén ja asiakas saa hen-
kilokohtaisia esittelyitd ja vinkkeja tuotteista. Asiakkaalla on valikoima tuotteita, joi-
ta ei muualla myyda, mahdollisuus kokeilla tuotteita ilman ostopakkoa ja palautusoi-
keus jopa kaytetyille tuotteille. (Forever Living Products Scandinavian www-sivut
2014.)
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Kuviossa 1. on havainnollistettu, miten Foreverin myyntitapa network marketing

eroaa perinteisesta myyntitavasta.

Mita on network/team

marketing?

Perinteinen myyntitapa Network/team marketing -

myyntitapa
Valmistaja Valmista-
l ja/Forever
Tukkuliike »| Agentuuri- |  Myynti- l
liike (yritys) ryhma
/ Jalleenmyyja
Vahittais- Mainonta
liike (kaup- [
pa) Asiakas
Asiakas

Kuvio 1. Miten network marketing eroaa perinteisestd myyntitavasta?

Verkostomarkkinoinnista kdytetddn myos termia monitasomarkkinointi, joka tulee
englannin sanoista multi-level marketing (MLM). (Jolanki 1999, 14.) Multi-level
marketing ja network marketing tarkoittavat samaa asiaa, eli verkostomarkkinointia.
(Carmichael 1995, 19.)
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4.2 Suora-, koti- ja etamyynti

Suoramyynti on tuotteiden tai palveluiden myymistd asiakkaalle kasvokkain ilman
kiintedd myyntipaikkaa. (Jolanki 1999, 12.) Muita suoramyynnin muotoja voi olla
koti(kutsu)myynti, puhelinmyynti tai Internetin kautta tapahtuva myynti, mitd kutsu-
taan usein verkostomyynniksi. (Jolanki 1999, 14.)

Suomen Asiakkuusmarkkinointiliitto ry:n mukaan suoramyynti tyollistdd myos las-
kusuhdanteessa, silld vuonna 2009 Suomen suoramyynnin méaéra laski vain puoli
prosenttia. Suoramyynti on kasvanut viimeisten vuosien aikana suhteessa enemman
kuin vahittaiskauppa Suomessa. Euroopassa toimii yli 4 miljoonaa suoramyyjéé suo-
ramyynnin parissa, joten asiakaskontakteja kertyy yli 20 miljoonaa viikoittain. Kulut-
tajavirasto, sisdasianministerio ja Suomen Asiakkuusmarkkinointiliitto ry valvovat
suoramyynnin saantdja Suomessa ja takaavat néin reilun pelin kaikille. Suoramyyjét
noudattavat kuluttajansuojalain kotimyyntid koskevia saannoksid. Suomen Asiak-
kuusmarkkinointiliitto ry edustaa Suomea Euroopan suoramyyntijarjestd
SELDIA:ssa ja maailman suoramyyntijarjestd WFDSA:ssa. (Suomen Asiakkuus-

markkinointiliitto ry:n www-sivut 2014.)

Kotimyyntid on asiakkaan kotona tapahtuva tuotteen tai palvelun myynti. Kotimyynti
on my6s myyntid, jossa myyja ja ostaja solmivat sopimuksen muualla kuin myyjén
toimitiloissa. Myyja voi lahestya kuluttajaa esimerkiksi kadulla tarjotakseen tuotetta,
mutta sopimus on silloin tehtéva heti joko myyjan toimitiloissa, puhelimitse, sahko-
postilla tai postitse. Kotimyynti poikkeaa case yrityksesté siing, ettd kotimyynnissa
tuotteen tai tuotteiden yhteishinta ei saa olla pienempi kuin 30 euroa. Foreverilla ei
tallaista saant6a ole, vaan asiakas voi ostaa myos alle 30 euron tuotteen. Kotimyyn-
nissa ei ole merkitystd, tehdaankd sopimus myyjan vai ostajan aloitteesta. Kuluttajan

on syyta perehtyd myyjan kanssa huolellisesti sopimusehtoihin.

Kotimyynnissd myyjan pitd4 antaa kuluttajalle ennen kotimyyntisopimuksen solmi-
mista asiakirjat, kuten ennakkotiedot myytévasta tuotteesta tai palvelusta sekd myy-
jan yhteystiedoista ja liséksi peruuttamislomake- ja ohje. Kuluttajan on saatava myos
myyjélta jaljennds sopimusvahvistuksesta esimerkiksi paperilla, kun kotimyyntiso-

pimus on tehty. Kuluttaja voi aina peruuttaa kotimyyntikaupan 14 pdivan kuluessa
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sopimuksen tekemisesta ilman syytd, mutta kuluttajan pitdd tehd& siitd peruutta-
misilmoitus erillisella lomakkeella, koska pelkké tavaran palautus ei riitd. Case yri-
tyksessa kaytetadn kotimyyntiasiakirjaa tuotteiden myyntitilanteissa. Foreverin koti-
myyntiasiakirjan kaantdpuolella on lisétietoja ostajan oikeuksista, vedoten kaupan
perumiseen kuluttajansuojalain 6 luvun 98:n nojalla. Liséksi ostajalla on asiakkaan
tyytyvaisyystakuu, joka on yksin omaan case yrityksen myontama, ei laissa saddetty.
(Forever Living Products Scandinavian www-sivut 2014; Kilpailu- ja kuluttajaviras-

ton www-sivut 2014.)

Kuluttajansuojalaissa 6 luvun 7 8 méaaritellaan, ettd etdmyynnissd sopimus elinkei-
nonharjoittajan ja kuluttajan valilla tehddén etdviestimen avulla. Etaviestimella tar-
koitetaan valinettd, jolla sopimus voidaan laatia ilman, ettd osapuolet ovat yhta aikaa
lasnd. Naita valineitd ovat muun muassa puhelin, séhkdposti ja Internet. (Kuluttajan-
suojalaki 38/1978 6:7 8.)

Etamyyntid voi jalleenmyyjan tyossa case yrityksessd olla esimerkiksi omilla ko-
tisivuilla verkkokaupassa tehdyt tilaukset. Jalleenmyyja voi perustaa omat kotisivut
MyAloeVera-sivuilla, jossa asiakas voi tehdd ja maksaa tilauksensa. (MyAloeVera

www-sivut 2015.)
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5 MARKKINOINTI JALLEENMYYJAN TYOSSA

Erilaiset markkinointimuodot ovat yleistyneet ja kuluttaja osallistuu yrityksen tuot-
teiden ja palveluiden markkinointiin. Kuluttajalla on oikeus tietdd, kun h&neen yrite-
taan vaikuttaa kaupallisesti mainonnan avulla. Kaikkia markkinoinnin kanavia kos-
kee samat mainonnan tunnistettavuuden vaatimukset. Piilomainonta ei ole hyvaksyt-
tdvad, vaan mainostaja on voitava tunnistaa markkinoinnista. (Kilpailu- ja kuluttaja-

viraston www-sivut 2014.)

Kuluttajansuojalain (38/1978) 2 luvun 1 §:ssa todetaan, ettd markkinoinnissa ei saa
kayttdd hyvan tavan vastaista tai muutoin kuluttajien kannalta sopimatonta menette-
lyd. Kuluttajalla on oikeus tietdd, milloin haneen yritetddn vaikuttaa kaupallisesti.
Mainonnan tunnistettavuuden vaatimus koskee kaikkia markkinointikanavia ja -
muotoja, myo6s sosiaalista mediaa. Totuudenvastaisten tai harhaanjohtavien tietojen

antaminen on vastoin lakia. (Kuluttajansuojalaki 38/1978 2 luku.)

5.1 Suoramarkkinointi

Suoramarkkinointi on markkinointitapa, jossa kuluttajaa lahestytd&n joko postitse,

puhelimitse tai sahkdisesti. (Kilpailu- ja kuluttajaviraston www-sivut 2015.)

Tyo6- ja elinkeinoministerion sivuilla olevassa perustamisoppaassa alkavalle yrittéjal-
le kerrotaan, ettd suoramarkkinointi on yksi yleinen tapa tavoittaa asiakkaat, muista-
en kuitenkin suoramarkkinoinnin luvanvaraisuuden. Toisin sanoen, asiakkaalta pitaa
olla lupa, jos kayttaa esimerkiksi sahkopostia markkinointikanavana. SuoramarkKki-
noinnissa kaytettavia valineita ovat myods esimerkiksi esitteet ja kayntikortit. (Perus-

tamisopas alkavalle yrittdjalle, 2014, 18.)

"Jos s&hkoistd suoramarkkinointia lahetetdan ilman etukéteistd suostumusta, markKki-
nointia on perinteisesti pidetty kuluttajansuojalain nojalla sopimattomana. Sahkdoisen
viestinndn tietosuojalaki puolestaan edellyttdd, ettd séhkoiseen suoramarkkinointiin
on pééséaantoisesti ensin pyydettavé lupa viestin vastaanottajalta.” (Kilpailu- ja kulut-

tajaviraston www-sivut 2014.)
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5.2 Suosittelu eli kerro kaverille

"Kéyta Foreverin tuotteita ja suosittele niitd muille”. Na&in sanotaan Foreverin mah-
dollisuusesitteessa, joka loytyy Foreverin Kotisivuilta sahkdisena versiona. Ennen
suosittelua jalleenmyyjan olisi k&ytettdva tuotteita ensin itse, jotta voi kertoa tuotteis-
ta asiakkaille. (Forever Living Products Scandinavian www-sivut 2014.)

Tyypillinen esimerkki kerro kaverille -menetelmésté on, kun kuluttajat valittavéat tuo-
tevinkkejd, tutustumistarjouksia, Kilpailukutsuja tai muita vastaavia markkinointi-
viesteja sdhkopostilla tai tekstiviestilla tutuilleen ja kavereilleen. Kerro kaverille -
markkinoinnissa on kyse elinkeinonharjoittajan pyrkimyksesta edistaa jollakin tapaa
hyodykkeidensa kysyntda ja kulutusta. Silla pyritddn vaikuttamaan kuluttajien toi-

mintaan ja paatoksiin. (Kilpailu- ja kuluttajaviraston www-sivut 2014.)

Forever Living Products -yrityksen menestynein jalleenmyyja on saksalainen Rolf
Kipp, joka on kirjoittanut omasta menestystarinastaan kirjan "Maailman kaunein bis-
nes: Kuinka menestyd Forever Living Productsin parissa”. Rolf Kipp kertoo kysei-
sessa kirjassaan, miten Foreverin parissa voi menestya juuri suosittelun kautta, ja
kuinka usein sita tehdd&n huomaamattaankin. Kipp itse kertoo suositelleensa jo yli
15 vuoden ajan Foreverin tuotteita muille, koska on itse innostunut niista. (Kipp
2013, 11.)

5.3 Word-of-mouth eli puskaradio

Tyo- ja elinkeinoministerion sivuilla olevassa perustamisoppaassa alkavalle yrittdjal-
le todetaan, ettd "Hyvin tarked markkinointikanava on ihmisten keskindinen kommu-
nikointi eli niin sanottu puskaradio (word-of-mouth)”. (Perustamisopas alkavalle
yrittajalle, 2014, 18.)

Myos puskaradiona tunnettu markkinointikeino eli Word of mouth -markkinointi
(WOM) oli Taloussanomien mukaan vuonna 2006 Yhdysvaltain nopeimmin kasva-
nut markkinointikanava. Artikkelissa kerrotaan, ettd kasvun taustalla on blogien,

verkkoyhteis6jen ja muiden vaihtoehtomedioiden lisdaantyva suosio seké kuluttajien
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taipumus luottaa enemmaén perheenjasenten, ystavien ja mielipidevaikuttajien suosi-
tuksiin kuin muihin mainonnan ja markkinoinnin muotoihin. (Puskaradio kasvaa ko-
histen. 2007.)

5.4 Sosiaalinen media ja MyAloeVera -sivut

Sosiaalinen media on jo vakiintunut ilmaisu, jolla viitataan verkkopalveluihin. (Ope-

tushallituksen www-sivut 2015.)

Facebook on ylivoimaisesti tunnetuin ja suurin sosiaalisen median verkkopalvelu.
Markkinointikeinot Facebookissa voidaan jakaa kahteen ryhmaén: maksuttomiin ja
maksullisiin markkinointikeinoihin. Maksuttomiin markkinointikeinoihin kuuluvat
oman profiilin luominen, Facebook -sivuston luominen ja ryhmén perustaminen. It-
sendinen jalleenmyyja voi hyddyntdd toiminnassaan Facebookia perustamalla oman
sivun ja markkinoida sielld tuotteita Foreverin sadnt6jen mukaisesti. Mainostilan os-
taminen on maksullinen markkinointikeino. (Alan.fi - Sosiaalinen media yrityksen

markkinoinnissa www-sivut 2015.)

Sosiaalinen media on siis my6s mainosmedia. Esimerkiksi Facebook -sivuilla voi
julkaista sisaltod ja kdyda keskusteluja. Siséllon julkaiseminen on sosiaalisessa me-
diassa toteutettavan markkinoinnin ensimmainen vaihe ja on nykyaikainen vastine
mainonnalle. (Markkinointia.fi - Liiketoiminta, markkinointi ja PR digitaalisessa

maailmassa www-sivut 2015.)

Forever tarjoaa jalleenmyyjille omat MyAloeVera -sivut, joiden kdyttdonotto on
helppoa, koska useimmat tekstit Foreverista ja tuotteista ovat jo valmiina. Silti jal-
leenmyyjalla on mahdollisuus valita joitakin osioita. Jalleenmyyja voi Kirjoittaa
muun muassa oman tarinansa Foreverissd, mika antaa mahdollisuuden luoda henki-
I6kohtaisemmat ja persoonallisemmat sivut. Verkkokauppaa pitdd myds paivittaa
usein ja varmistaa, ettd tiedot ja tarjoukset ovat ajankohtaiset. MyAloeVera -sivut
toimivat hyvin tyokaluna jo olemassa olevien asiakkaiden asiakashuoltoon paremmin

kuin nopeaksi tavaksi hankkia uusia asiakkaita. MyAloeVera -sivuilla asiakkaat re-
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Kisteroivat tilin, jolla voi ostaa tuotteita verkkokaupassa ja asiakkaan on mahdolli-

suus saada itselleen Foreverin uutiskirje Forever Lifestyle. (Ekborg 2015, 20-22)

5.5 Terveysvéitteiden huomioiminen markkinoinnissa

"Terveysvaitteelld tarkoitetaan vaitettd, jossa todetaan, esitetddn tai annetaan ymmér-
taa, ettd elintarvikeryhmaén, elintarvikkeen tai sen ainesosan ja terveyden valilla on
yhteys". (Elintarviketurvallisuusvirasto Eviran www-sivut 2015.)

Terveysvditteen on perustuttava tieteelliseen nayttoon, jonka riittdvyyden arvioi Eu-
roopan elintarviketurvallisuusviranomainen eli EFSA. "Elintarvikelain (23/2006) 9
8:n mukaan elintarvikkeen pakkauksessa, esitteessa, mainoksessa tai muulla tavalla
markkinoinnin yhteydessa elintarvikkeella ei saa esittda olevan ihmisen sairauksien
ennalta ehkaisemiseen, hoitamiseen tai parantamiseen liittyvid ominaisuuksia, eli
la&kkeellisia véitteitd, eikd viitata sellaisiin tietoihin. Ladkkeellisten vaitteiden kaytto
on sallittu ainoastaan l&éakkeille." (Elintarviketurvallisuusvirasto Eviran www-sivut
2015.)

"Ravintolisia séatelee Euroopan parlamentin ja neuvoston direktiivi ravintolisista
(2002/46/EY) siihen my6hemmin tehtyine muutoksineen. Direktiivi on toimeenpantu
kansallisesti 1.3.2010 voimaan astuneella maa- ja metsatalousministerion asetuksella

ravintolisista (78/2010)." (Elintarviketurvallisuusvirasto Eviran www-sivut 2015.)

Ravintolisét luokitellaan elintarvikkeiksi, vaikka ne poikkeavat tavanomaisista elin-
tarvikkeista ulkomuotonsa ja kayttétapansa puolesta. Ravintolisit voivat ulkomuo-
doltaan muistuttaa usein ladkkeitd kuten esimerkiksi pillereitd tai kapseleita, mutta
ravintolisien sisallon eli yhden tai useamman ravintoaineen tai muun aineen mukaan
ne katsotaan elintarvikkeiksi, joita séatelee taas elintarvikelaki. Sairauksien hoitoon,
ehkaisyyn ja parantamiseen liittyvéat ladkkeelliset vaitteet ovat sallittuja vain laékkeil-
le, joten ravintolisan pakkausmerkinno6issa tai mainonnassa ei tallaisia vaitteita saa
esittdd. "Ravintolisid ovat esimerkiksi vitamiinien, kivenndisaineiden, kuidun ja ras-
vahappojen saantiin tarkoitetut valmisteet seka yrtti-, levé- ja mehildisvalmisteet.”

(Elintarviketurvallisuusvirasto Eviran www-sivut 2015.)
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Foreverin tuotekonseptissa Wellness on myynnissé ravintolisid, joiden tarkoitus on
esimerkiksi tadydentda ruokavaliota, mutta ravintolisia ei kuitenkaan ole tarkoitettu
korvaamaan monipuolista ruokavaliota. (Elintarviketurvallisuusvirasto Eviran www-

sivut 2015; Forever Living Products Scandinavian www-sivut 2015.)
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6 JALLEENMYYJANA TOIMIMINEN CASE YRITYKSESSA

Foreverin liiketoimintamallin perusideana on, ett4 kokeile ensin itse tuotteita, ja puhu
niistd sitten muille. Foreverin suoramyyntimalli mahdollistaa sen, ettd jalleenmyyjé

huolehtii itse tuotteidensa markkinoinnista.

6.1 Jalleenmyyjéana aloittaminen

Jotta voi aloittaa jalleenmyyjand, on tehtavéa jalleenmyyjédhakemus. Jalleenmyyjéksi
rekisterdintid varten tarvitsee nimeté jo rekisterditynyt Foreverin jalleenmyyjé, joka
toimii kontaktina. My6hemmin han toimii omana sponsorina, joka ohjaa jalleenmyy-
jan tyossa ja tukee edistymisté jalleenmyyjand. Sponsori toimii aina ensisijaisena oh-

jaajana, jos/kun eteen tulee kysymyksia.

Rekisterdinnissa on myds mahdollisuus etsid (lahinné olevaa) jalleenmyyjéa haku-
palvelun kautta, ellei tiedd ketdén jo rekisterditynytta jalleenmyyjaé. Vastaavasti, jos
on ollut aikaisemmin tekemisissé rekisterdityneen jalleenmyyjan kanssa, voi tdmén
henkilon tiedot hakea nimen ja paikkakunnan perusteella. Foreverin sivuilla voi I&-
hettad jalleenmyyjédhakemuksen tai jo rekisterditynyt jalleenmyyja voi tehda rekiste-

réinnin omilla tunnuksillaan.

Tuleva uusi jalleenmyyja saa sdhkopostiinsa vahvistuksen rekisteréinnistd, joka sisal-
t&a linkin. Linkin kautta tuleva jalleenmyyja voi rekisterdidé henkilotietonsa. Hyvék-
sytysti suoritettu rekisterdinti vahvistetaan uudella sahkopostiviestilla ja tuleva jal-
leenmyyja saa oman ID- numeron, joka toimii Foreverissé henkilokohtaisena kaytta-

jatunnuksena. (Forever Living Products Scandinavian www-sivut 2014.)

6.2 Palkkiojarjestelma

"Palkkiojarjestelma: P&ayrityksen sopimus verkostomarkkinoijalle maksettavista
palkkioista. Jokaisen myydyn tuotteen hinnasta palautetaan tietty osa verkostomyyjil-

le palkkiona." (Kuluttajavirasto - Tietoa verkostomarkkinoinnista, 2002.)
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Kun aloittaa jalleenmyyjana Foreverissa ja haluaa edetd uraportaissa, on tarpeellista
miettid oman tiimin rakentamista. Ndin jalleenmyyjé auttaa yritysta kasvamaan ja saa
siitd tyostd korvauksen yritykseltd provisiona. Jalleenmyyjéan palkka muodostuu tuot-
teiden myynnistd saatavasta tuotosta ja palkkiojarjestelmésta. Eri yrityksissa on eri-
laisia palkkiojérjestelmid. Tassa opinnaytetyossa esittelen palkkiojarjestelman, joka

on Foreverin kéaytossa.

Foreverissé tuotteiden arvo lasketaan CC -pisteind. Kirjaimet CC tulevat englannin-
Kielisistd sanoista Case Credits. Forever kayttdd CC -pisteitd, koska ndilla CC-
pisteilla edetddn Foreverin palkkiojarjestelmassa ja saavutetaan erilaisia tasoja. CC-
pisteet ovat yrityksen siséinen arvo ja niitd k&ytetd&dn koko globaalissa organisaatios-
sa. Sana globaali viittaa juuri siihen, ettd Forever toimii kansainvalisesti ympéri maa-
ilmaa. CC- pisteet ovat perusteena alennuksille ja provisioille. Ne ovat kaikille ndin

ollen samansuuruiset, riippuen omasta tasosta palkkiojarjestelméssa.

Foreverin jélleenmyyjét ostavat tuotteet suoraan yrityksesta alennettuun hintaan joko
vain itselleen tai myyvét ne suositushintaan asiakkaille. Hinnan erotuksesta (Myynti-
hinta - Ostohinta = Voitto) tulee voitto. Mitd korkeamman tason saavuttaa urapor-
taissa, sitd suuremman alennuksen voi saada. Provisio ja alennukset muodostavat bo-
nuksen, joka on korvaus jalleenmyyjan tyosta yrityksessa. Kayn lapi Foreverin palk-
kiojarjestelmasta viisi ensimmaisté tasoa, jotka ovat uusi jalleenmyyjd, assistant su-

pervisor, supervisor, assistant manager ja manager.

Uutena jalleenmyyjéna (new distributor), uraportaiden ensimmaisell& tasolla, saa heti

15 % ostoalennusta ostohetkella.

Uraportaiden toista tasoa kutsutaan nimeltd Assistant Supervisor, jossa jalleenmyyja
saa ostohetkelld 30 % ostoalennuksen ja 5 % henkilokohtainen bonus (tasoalennus)
maksetaan seuraavassa kuussa jalleenmyyjéan tilille. Yhteensa jalleenmyyjé saa tassa
tasossa 35 % alennusta. Tdman tason saavuttaa ostamalla tuotteita 2 CC -pisteen ar-

vosta yhden tai kahden perattaisen kuukauden aikana.

Kolmas taso on nimeltddn Supervisor, ja sen saavuttaa tilaamalla tuotteita yhdessa

oman tiiminsd kanssa 25 CC:n arvosta yhden tai kahden perékkaisen kalenterikuu-
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kauden aikana. Supervisorina saa 38 % alennusta, jolloin 30 % ostoalennuksen saa
heti tilauksen yhteydessd, ja 8 % henkilékohtainen bonus (tasoalennus) maksetaan
seuraavassa kuussa. Supervisorin provisio voi olla 3-8 % oman tiimin liikevaihdosta,

siséltden myGs oman myynnin.

Neljés taso on nimeltddn Assistant Manager, ja sen saavuttaa tilaamalla tuotteita yh-
dessa oman tiimins& kanssa 75 CC:n arvosta yhden tai kahden perakkéisen kalenteri-
kuukauden aikana. Assistant Managerina saa 43 % alennusta, jolloin 30 % ostoalen-
nuksen saa heti tilauksen yhteydessd, ja 13 % henkilékohtainen bonus (tasoalennus)
maksetaan seuraavassa kuussa. Assistant Managerin provisio voi olla 5-13 % oman

tiimin litkevaihdosta, siséltdéen myds oman myynnin.

Viides taso on nimeltddn Manager. Tama taso on palkkiojarjestelman ensimmaéinen
johtajuustaso. Manager taso ja myos Assistant Manager taso voivat tarjota jalleen-
myyjalle isomman ty6tulon ja mahdollistaa tydskentelyn Foreverin parissa kokoai-

kaisesti. Muilla tasoilla tygskentely on useimmiten vain osa-aikaista.

Manager tason saavuttaa tilaamalla yhdessd oman tiiminsd kanssa 120 CC:n edest&
tuotteita yhden tai kahden perdkkaisen kalenterikuukauden aikana. Talléin ostoalen-
nus nousee 48 %:iin, jolloin 30 % ostoalennuksen saa heti tilauksen yhteydessé, ja 18
% henkil6kohtainen bonus (tasoalennus) maksetaan seuraavassa kuussa. Managerin
provisio voi olla 5-18 % oman tiimin liikevaihdosta, siséltden myds oman myynnin.
Manager tasolla oleva jalleenmyyjé saa lisaksi johtavuusprovisiota, joka vaihtelee 2-
6 %. Managerin provisio riippuu omasta tyopanoksesta, ja siitd kuinka moni oman

tiimin jasenistd menestyy ja nousee tasoilla ylemmas.

Manageriksi nousun jalkeen Forever tarjoaa enemman mahdollisuuksia ja lisdansioi-
ta. Foreverin Earned Incentive -ohjelman kautta manager tasolla oleva jalleenmyyja
voi saada niin kutsutun autobonuksen, eli 800 euroa ylimaaraistd kuukaudessa. Au-
tobonuksella ei ole mitédén tekemista autoedun kanssa. Managerilla on mahdollisuus
saada osuus maailmanlaajuisesta voitonjaosta, eli Chairman’s Bonuksesta. Chair-
man’s Bonuksen kautta jaetaan miljoonia dollareita joka vuosi. Muun muassa Fore-

verin menestynein jalleenmyyjé Rolf Kipp, Double Diamond Manager, sai vuonna
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2014 suurimman koskaan jaetun Chairman’s Bonuksen, joka oli yli 1,3 miljoonaa US

dollaria.

Foreverissé voi patevoityd myds ulkomaanmatkoihin, jossa kaikki kustannukset ovat

maksettu ja saada lisdksi kéyttérahaa (spending money) itselleen.

Manager tason jalkeen voi nousta Senior Manageriksi, Soaring Manageriksi,
Sapphire Manageriksi, Diamond Sapphire Manageriksi ja Diamond Manageriksi.
Johtajuusprovisio kasvaa aina, mitad ylemmaés nousee palkkiojarjestelman tasoissa.

(Discover Forever - Forever Living Productsin kansainvéliset www-sivut 2015; For-

ever Living Products Scandinavian www-sivut 2014.)

Kuviossa 2. on esimerkki siitd, miten Foreverin palkkiojarjestelmassa viisi eri jal-
leenmyyjaa on sijoittunut eri tasoille. Kuviossa Manager tasolla oleva jalleenmyyja
saa Foreverilta provisiota 5-18 % jokaisesta alalinjastaan. Alalinja tarkoittaa uuden
jalleenmyyjédn omaan verkostoonsa hankkimia jélleenmyyjid ja ndiden hankkimia

uusia jalleenmyyjia. (Kuluttajavirasto - Tietoa verkostomarkkinoinnista, 2002.)
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7 RAHANKERAYSLAKI JA LAITTOMAT YRITYKSET

Suomessa rahankerdyslain (31.3.2006/255) tarkoituksena on mahdollistaa yleis-
hyodyllisen toiminnan rahoittamiseksi jarjestettavat rahankerdykset ja estaa eparehel-

linen toiminta rahankerdysten yhteydessa. (Rahankeradyslaki 31.3.2006/255 1 8§.)

Suomen rahankeréyslaissa 3 8 kerrotaan, ettd rahankeréykselld tarkoitetaan toimin-
taa, jossa yleisoon vetoamalla keratdan vastikkeetta rahaa. Rahankeréyslaissa 9 8 lue-
tellaan kielletyt toimeenpanotavat. Kiellettyd laittomiin yrityksiin liittyen on toi-
meenpanna rahankerdys ketjukirjeen avulla tai siihen verrattavalla tavalla ja jarjesta

rahankerays pyramidipelin muodossa. (Rahankerayslaki 31.3.2006/255 3 §, 9 8.)

Suomen Asiakkuusmarkkinointiliitto ry:n kotisivuilla kerrotaan, kuinka tutkimusten
mukaan kuluttajien kokemukset verkostomarkkinoinnista ja suoramyynnista ovat po-
sitiivisia. Silti kyseisen toimialan mainetta ajoittain varjostavat verkostomarkkinoin-
nin rakennepiirteitd muistuttavat pyramidijérjestelmat ja ketjukirjeet. Verkostomark-
kinoinnin ja pyramidijarjestelmien erot ovat selkeat. VVerkostomarkkinointi on lailli-
nen tapa organisoida tuotteiden myynti ja jakelu loppukuluttajille, kun taas laittomia
pyramidijarjestelmia rakennetaan padasiassa rahankeruuta varten. (Suomen Asiak-

kuusmarkkinointiliitto ry:n www-sivut 2014.)

Laittomat pyramidihuijaukset voidaan toteuttaa ketjukirjeind tai verkostomarkkinoin-
tiin verrattavalla tavalla. Verkostomarkkinointi on lainvastaista, jos jarjestelma muo-
dostuu ketjukirjeen tyyppiseksi rahankerdykseksi, ostajan peruutusoikeutta koskevia
séaannoksié ei noudateta, ostajalle annetaan harhaanjohtavia tietoja tuotteista tai myy-
jasopimuksissa kéytetddn kohtuuttomia sopimusehtoja. (Kuluttajavirasto - Tietoa

verkostomarkkinoinnista, 2002.)

Laiton pyramiditoiminta eroaa laillisesta verkostomarkkinoinnista siing, ettd tulot
saadaan vain uusien jasenien hankkimisesta ja heidan liittymismaksuistaan. Verkos-
tomarkkinoinnissa tulot taas riippuvat tuotteiden tai palveluiden myynnisté. (Kilpai-

lu- ja kuluttajaviraston www-sivut 2014.)


http://fi.wikipedia.org/wiki/Verkostomarkkinointi
http://fi.wikipedia.org/wiki/Verkostomarkkinointi
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Case yrityksella ei ole liittymismaksuja jalleenmyyjéksi liittymisessé eika sen jal-
keen. Yrityksessa ei ole pakko rekrytoida uusia jalleenmyyjia, ellei itse tahdo edeté

lilketoiminnassaan ja rakentaa omaa tiimiaan.

Verkostomarkkinoinnin perusrakenteessa on kyse yrityksestd, joka markkinoi tuottei-
ta ja palveluja loppukuluttajille suoramyynnin keinoin jalleenmyyjien kautta. Liike-
toiminta perustuu tuotemyyntiin, eivatk jalleenmyyjét ole palkkasuhteessa yrityk-
seen. Verkostomarkkinointia tai suoramyyntid harrastava yritys on selkeésti esilla
markkinoilla yhteystietoineen. Pyramiditoiminta on yleensa rahankeruujarjestelma,
jossa tuloja keratadn vain rekrytoimalla jasenid, eli paaasiallinen idea ei ole tuottei-
den myynti, kuten verkostomarkkinoinnissa. Laittoman pyramiditoiminnan takana
olevaa yritysta ja yhteyshenkildita ei 10ydy tai niihin ei saada yhteytta. Lisaksi lait-

tomalla pyramidijarjestelmalla on suuret vaitteet ansaintamahdollisuuksista.

Verkostomarkkinoinnissa liittyminen verkoston jaseneksi on ilmaista tai se edellytt&da
vahdaisid kustannuksia. Tavallisesti uusi jasen voi hankkia aloituspaketin, joka sisél-
taa tarpeellista materiaalia ja paasyn palveluihin liiketoiminnan aloittamiseksi, mutta
aina aloituspakettikaan ei ole valttdmattomyys. Jasenyys ei velvoita tuoteostoihin tai
niiden myyntiin, mutta palkkioiden saaminen oman verkoston myynnisté edellyttaa
myyjaltd myds omaa aktiivisuutta. Myyjia ei kannusteta varastojen pitdmiseen. Yri-
tyksen ja myyjien valilla on Kkirjalliset sopimukset. Jalleenmyyjille tarjotaan koulu-
tusta ja muita tukipalveluita myyntiin liittyen. Laiton pyramiditoiminta eroaa tasta
taysin, koska pelkka jasenyys edellyttda taloudellista investointia, joka on kuitenkin
vastikkeeton ja tdysin arvoton. Osto ja varastointivelvoitteita ei luonnollisestikaan
ole, koska myytavié tuotteitakaan ei ole. Myodskaén Kirjallisia sopimuksia tai tukipal-

veluita ei ole.

Verkostomarkkinointiyritykset myyvat esimerkiksi kosmetiikkaa, kodinpuhdistusai-
neita, lahjatavaroita, sisustus- ja ruuanvalmistustarvikkeita, ravintolisia, luontaistuot-
teita, painonhallintatuotteita, puhelinliittymid, kirjoja, leluja, vaatteita. Kilpailevia

tuotteita on markkinoilla paljon.
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Verkostomarkkinoinnissa noudatetaan kotimyynti-, etdmyynti- ja muita s44nnoksia.
Pyramidiyrityksilla ei yleensa ole loppukuluttajille myytavia tuotteita tai palveluita,
ainoastaan vastikkeeton j&senyys tai ndenndistuotteita, ja vastaavia ei 16ydy markki-
noilta. Koska selkeitd sopimuksia tai sopimusehtoja ei laadita jasenien ja yrityksen
kesken, on sadadosten mukaisuus vaikea arvioida. (Suomen Asiakkuusmarkkinointi-
liitto ry:n www-sivut 2014.)
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8 OMAN LIIKETOIMINNAN VELVOLLISUUDET

Kun aloittaa uutena jalleenmyyjanéd Foreverissa, syntyy jalleenmyyjan ja Foreverin
valille jalleenmyyjésuhde. Tadma tarkoittaa sitg, etta jalleenmyyjé ei tyoskentele tyon-

tekijana Foreverissa. (Forever Living Products Scandinavian www-sivut 2014.)

Jalleenmyyjasuhteessa oleva henkild hoitaa oman veronmaksunsa lain mukaisesti
verottajalle vuosittaisessa veroilmoituksessa. Verohallinnon henkiléverotuksen kasi-
kirjassa 2012 sanotaan, ettd toiminta on harrastusluonteista, mikéli sitd harjoitetaan
ilman vakaata ansiotarkoitusta. Harrastusluonteinen toiminta ei yleensé tuota voittoa,

vaan on yleensa jatkuvasti tappiollista.

Kun jalleenmyyja aloittaa ensin yksityishenkilona, eli ei ole viela rekisterditya yritys-
t4 ja y-tunnusta, ilmoitetaan jalleenmyynnin verot lopullisessa verotuksessa veroil-
moituksessa. Talloin tuloista vahennetddn vahennyskelpoiset menot ja saadaan netto-
tulos, joka ilmoitetaan veroilmoituksessa kohdassa muut tulot. VVahennyskelpoisia
menoja on ostot, ostot omaan kayttoon, esittelykulut, puhelinkulut ja mahdolliset
matkakulut omasta autosta, paivérahat, edustuskulut ja tydhuonevahennys. (Verohal-

linnon www-sivut 2014.)

8.1 Toiminimi eli yksityinen elinkeinonharjoittaja

Jalleenmyyjané toimiva henkild voi toimintansa ollessa laajempaa, perustaa toimini-
men, eli toimia yrittajana yksityisend elinkeinoharjoittajana. Toiminimi on luonnolli-
sin vaihtoehto yritystoimintaa aloittaessa ja juuri itsendisen jalleenmyyjén ty6té teh-

téessa.

Yritystoimintaa aloittaessa on oltava oma liikeidea, mutta verkostomarkkinoinnissa
on se helppous, ettei liikeideaa tarvitse keksid, koska se on jo olemassa. (Jolanki
1999, 18.)

Kun perustaa toiminimen on syytd muistaa, ettd elinkeinonharjoittaja vastaa kaikista
tekemistdan sitoumuksista kaikella liikeomaisuudellaan sekad henkil6kohtaisella

omaisuudellaan. Elinkeinonharjoittajalla on mahdollisuus nostaa varoja yrityksestd,
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eli niin sanottuja yksityisottoja. Toiminimen omaisuus ei eroa yrittdjan henkilokoh-

taisesta omaisuudesta vain Kirjanpidollisesti. (Suomen Yrittajien www-sivut 2015.)

8.2 Rekisterdinti-ilmoitukset

Uuden yrittdjan, ja tdssa tapauksessa yksityisen elinkeinonharjoittajan, on tehtéva
perustamisilmoitus kaupparekisteriin, mikéli seuraavat ehdot tayttyvat: yrittdja har-
joittaa luvanvaraista elinkeinotoimintaa, toimii omasta asunnosta erillisessé pysyvés-
sé toimipaikassa, esimerkiksi liiketilassa, tai kayttdd muita apulaisia kuin aviopuo-
lisoaan tai perheenjasentédén. Rekisterdinti kannattaa kuitenkin tehdd, vaikka edella
luetellut ehdot eivat tayttyisi, jotta yksinoikeus toiminimeen yritystoiminnan nimené
varmistuisi. (Suomen Yrittdjien www-sivut 2015; Yritys- ja yhteisttietojarjestelman

www-sivut 2015.)

"Vaikka velvollisuutta toiminimen rekisteréimiselle Kaupparekisteriin ei olisikaan,
voi esimerkiksi verolainsaddannosté seurata velvollisuus ilmoittaa toiminnasta verot-
tajalle. N&in on esimerkiksi silloin, jos yritt4j& on toiminnasta arvonlisdverovelvolli-

nen." (Suomen Yrittajien www-sivut 2015.)

Kaupparekisteriin tehtava perustamisilmoitus on maksullinen. Lisaksi muita rekiste-
reitd ovat ennakkoperintarekisteri, arvonlisaverovelvollisten rekisteri ja tyGnantajan
rekisteri. Palkkoja maksava tytnantaja rekisteroityy myos tyonantajarekisteriin. Re-
kisterginti-ilmoitukset tehd&an YTJ-palvelun lomakkeilla. Mahdolliset muutokset
tehdaan YTJ-palvelussa olevilla lomakkeilla. (Suomen Yrittdjien www-sivut 2015;

Yritys- ja yhteisotietojarjestelman www-sivut 2015.)

"Yritys- ja yhteisotietojarjestelma (YTJ) on Patentti- ja rekisterihallituksen (PRH) ja
Verohallinnon yhteinen palvelu.” (Yritys- ja yhteisttietojarjestelman www-sivut
2015.)


http://www.ytj.fi/palvelut/y-lomakkeet
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8.2.1 Arvonlisaverovelvollisuus

Suomen yleinen arvonlisaverokanta on 24 prosenttia. Joidenkin tavaroiden ja palve-
luiden myynti on verotettu 14 prosentin mukaan, kuten elintarvikkeet. Jotkut 10 pro-
sentin mukaan, kuten majoituspalvelut ja kirjojen myynti. Verohallinnon henkilove-
rotuksen késikirjassa 2012 sanotaan néin: "Harrastustoiminnaksi katsotun toiminnan
kuluihin sisdltyvaéd arvonlisdveroa ei voi vahentdd. Toisaalta harrastustoiminnaksi
katsotun toiminnan tuloista ei tarvitse perid arvonlisaveroa”. Vahainen liiketoiminta
ei edellytd jalleenmyyjéltad arvonlisaverovelvollisuutta. Vahaiseksi liiketoiminnaksi
katsotaan, jos yrityksen liikevaihto on enintddn 8500 euroa kalenterivuodessa. Jal-
leenmyyja ilmoittaa perustamisilmoituksella verovirastoon, jos liikevaihto ylittada
tuon sallitun maaran 8500 euroa. Taman perusteella verovirasto toimittaa jélleen-
myyjalle ohjeet veron suorittamisesta ja valmiiksi taytetyt ilmoitukset. Vaikka jal-
leenmyyjé olisi aluksi arvioinut myyntinsa jaavan alle sallitun rajan ja se ylittyykin,
on vero kuitenkin suoritettava koko kalenterivuoden myynnisté ja tasta on tehtdva
ilmoitus verottajalle. Arvonlisédverovelvollisen on tehtdvéd kuukausittain veroilmoitus
arvonliséveroista ja maksettava verot verovirastoon. (Verohallinnon www-sivut
2014.)

8.2.2 Kirjanpitovelvollisuus

Verottajan ohjeen mukaan myds harrastusluonteisesta toiminnasta on syyta pitéa eril-
listd Kirjaa menoista ja tuloista. Viimeistéén siind vaiheessa, kun jalleenmyyjan kat-
sotaan harjoittavan elinkeinotoimintaa, on kirjanpitovelvollinen. Kirjanpitoon merki-
tdan ne tapahtumat, jotka liittyvat liikkeen- tai ammatinharjoittajan elinkeinotoimin-
taan, koska tarkoituksena on pitaa elinkeinotoiminta ja yksityistalous erillaan. (Vero-

hallinnon www-sivut 2014.)

Internetistd 10ytyy paljon ilmaisia ja maksullisia ohjelmia Kirjanpidon hoitamiseen.
Esimerkkina tallaisista palvelun tarjoajista on yritys nimeltd Zervant Oy. Zervant on
2010 perustettu yritys, joka tarjoaa pienyrityksille apua Kirjanpitoon ja laskutukseen
maksullisten ohjelmien avulla. Tosin toiminimen Kirjanpito ilman laskutuspalvelua

on ilmainen. Zervantin kotisivuilta voi ladata ilmaisen excel-pohjan, jolla voi tehda
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yksinkertaisen kirjanpidon. Taulukossa 1. on Zervant Oy:n www-sivuilta ladattu ex-

cel-pohja yksinkertaisen kirjanpidon laatimiseen, jonka olen muokannut Foreverin

itsendisen jalleenmyyjan tarpeiden mukaiseksi. (Zervant Oy:n www-sivut 2015.)

Taulukko 1. Excel-pohja yksinkertaisen Kirjanpidon laatimiseen.

Foreverin itsendinen jdlleenmyyja

Verot tilitetdan verot-
tajalle kerran kuukau-
dessa, mikali jalleen-
myyja on arvonlisave-
rovelvollinen

Tulot Menot Verot
Alv-
Paiva- Alv  Alv Alv . | Alv Alv Alv " . Alv-
TS Tapahtuma 0% 14% 24% Yhteensa 0% 14% 24% Yhteensa Sl:;):l- velka Verot
1.1.2015 Tuotetilaus

Yhteensa
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9 SWOT—AN_ALYYSI JALLEE_N MYYJANA TOIMIMISESTA CASE
YRITYSTA ESIMERKKINA KAYTTAEN

Sana SWOT tulee englannin kielen sanoista Strengths (vahvuudet), Weaknesses

(heikkoudet), Opportunities (mahdollisuudet) ja Threats (uhat). SWOT jaetaan siséi-

siin ja ulkoisiin tekijoihin. Vahvuudet ja heikkoudet ovat sisdisia tekijoita ja mahdol-

lisuudet ja uhat ovat ulkoisia tekijoita. (Opetushallituksen www-sivut 2014.)

Swot-analyysi on yksinkertainen ja yleisesti kaytetty yritystoiminnan analysointime-
netelm&. (Suomen Riskienhallintayhdistyksen www-sivut 2015.) Téassa opinndyte-
tyossa kaytdn swot-analyysid soveltaen jalleenmyyjénd toimimisen vahvuuksien,
heikkouksien, mahdollisuuksien ja uhkien loytamiseen case yritys Foreveria esi-

merkkind kayttéen.

Swot-analyysi
Positiiviset Negatiiviset
Vahvuudet Heikkoudet
Sisdiset tekijat | (strengths) (Weaknesses)
. Mahdollisuudet Uhat
Ulkoisettekijat= (Opportunities) (Threats)

Kuvio 2. Swot- analyysi

9.1 Vahvuudet

Foreverin liiketoimintamahdollisuudessa on se hyva puoli, etta kaikki liiketoiminnan
aloittamiseen liittyvat asiat, kuten liikeidea, tuotteet ja markkinointimateriaali on
ikaan kuin tehty jo valmiiksi jalleenmyyjille. Jalleenmyyijalle jaa oman liiketoimin-
tansa suunnittelu, eli miten haluaa edeta jalleenmyyjana. Jalleenmyyjan on mietittdva
my0s oman tiiminsé rakentamista, jos haluaa edetd pidemmalle. Oman tiimin raken-
tamisessa Vvoi itse vaikuttaa, kenen kanssa haluaisi tyoskennelld. Foreverissa on yk-
sinkertaisesti kyse siis liiketoimintamahdollisuuden esittelysta asiakkaille ja potenti-
aalisille uusille jalleenmyyjille. Koska Forever on velaton ja suuri yritys, se luo var-
muutta ja luotettavuutta jalleenmyyjalle. On helpompi kertoa yrityksestd muille, kun
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se on vakaa. Normaalin yritystoiminnan tavoin aloittamisessa ei ole sen suurempia
riskeja, koska jalleenmyyjaksi liittyminen ei velvoita mihinkaan, eika siita veloiteta
mitédan. Verrattuna perinteiseen liiketoimintaan, jolloin aloittaminen maksaa enem-
man, ja moni aloittava yrittdja voi joutua turvautumaan lainaan. Foreverissa voi lo-
pettaa milloin vain, jos siltd tuntuu. (Forever Living Products Scandinavian www-
sivut 2014.)

Jalleenmyyjaksi voi ryhtya kuka vain ja yrittajaksi voi ryhtyd oman tyon ohella, tyot-
tomyyden aikana tai taysipaivaisesti. Jalleenmyyjan tyon joustavuus on yksi vah-
vuus, mitd monessa muussa tyossa, tai etenkaan yrittdjan tyossa, ei kovin paljon ole.
Jalleenmyyja voi panostaa osa-aikaisen tyopanoksen, mutta ansaita silti kokopéivai-
sen palkan. Riippuen tietysti jalleenmyyjan asiakasméaérasté, palkkiojarjestelmén ta-
sosta ja omasta aktiivisuudesta. Jalleenmyyjan tausta, koulutus tai aiempi kokemus ei
maarad, miten Foreverissa voi menestyd. (Forever Living Products Scandinavian

www-sivut 2014; Kuluttajavirasto - Tietoa verkostomarkkinoinnista, 2002.)

Vuoden 2015 alusta l&htien ty6ttdmyysturvassa on 300 euron suojaosa, joka tarkoit-
taa, ettd tyoton voi tienata bruttona 300 euroa kuukaudessa, ilman ettd ne vaikuttavat
tyottdmyysetuuden madréan. Kaikki tyottdmyysajan ansiotulot pitédd ilmoittaa kui-
tenkin aina Kelaan, vaikka ne jaisivat tuon 300 euron suojaosan alle. Ty6ton voi siis
toimia jalleenmyyjana ja tienata suojaosuuden rajoissa itselleen menettamatta tyot-

tomyysetujaan. (Kansanelakelaitoksen www-sivut 2015)

Foreverin asiakastyytyvaisyystakuu eroaa Kuluttajansuojalain 6 luvun pakottavista
sdannoksistd, jossa saddetadan kulutushyddykkeiden kotimyynnistad ja etdmyynnista,

ja on téstd johtuen liséetu asiakkaalle. (Kuluttajansuojalaki 38/1978 6:1 8.)

Foreverin vahvuus on myos tuotteet itsessdan. Tuotteet ovat kulutustuotteita, eli py-
syvét asiakkaat tulevat ostamaan niitd aina lisdd, kun edelliset loppuvat. Verrattuna
esimerkiksi muihin suoramyyntiyrityksiin, joista esimerkkind Tupperware, joka myy
erilaisia sailytys-, tarjoilu ja keittiovélineita. Tallaiset tuotteet eivat samanlaisesti ku-
lu, kuin esimerkiksi jokapéaivaisessa kéytossa olevat kauneuden- ja terveydenhoito-
tuotteet. (Tupperwaren www-sivut 2015.)



36

9.2 Heikkoudet

Verkostomarkkinointi on oikea ala, vaikka se usein voidaan sekoittaa pyramidihuija-
uksiin, josta kerroin jo aiemmin luvussa 7. Jos tyottdmanéa oleva henkilé haluaa aloit-
taa jalleenmyyjand, on huomioitava sen mahdollinen vaikutus tydttémyysturvaan.
Tyo6ttomyysturvan maksaminen katkeaa, jos yritystoiminnan vuoksi ei voi ottaa vas-
taan kokopaivéistd palkkatyota. Tydvoimaviranomaisten tulkinta yritystoiminnan
laajuudesta vaihtelee ja voi riippua siitédkin, onko aikaisemmin toiminut yrittajana
tyon ohessa. Myos soviteltu péivaraha on mahdollista. Tyovoimatoimistosta kannat-
taa varmistaa, miten aktiivinen jalleenmyyjana toimiminen vaikuttaa omaan tyo6tto-
myysturvaan, ettei joudu maksamaan tyottémyysturvaa takaisin. Taysipdivainen yrit-
tdja ei kuitenkaan saa tyottomyyskorvausta. (Kuluttajavirasto - Tietoa verkostomark-
kinoinnista, 2002.)

Verkostomarkkinoinnissa itsenéiset jalleenmyyjét toimivat omalla nimell&én, vaikka
eivét perustaisi heti toiminimeé. Kyse on kuitenkin yritystoiminnasta, jota taas kos-
kee monenlainen lainsdadanto ja pienellakin myynnilla aloittavan jalleenmyyjan on
otettava huomioon erilaiset velvollisuudet, kuten arvonlisédverovelvollisuus ja Kirjan-
pitovelvollisuus. (Kuluttajavirasto - Tietoa verkostomarkkinoinnista, 2002.)
Jalleenmyyja on vastuussa siitd, ettd ostajan saamat tiedot ovat riittdvat ja paikkansa-
pitdvat. Tassé kohtaa pitdd muistaa yrityksen antamat sd&dnnot, esimerkiksi Foreverin
myontdma lisdetu asiakkaalle, eli 90 péivan asiakastyytyvaisyystakuu ja lainsaadan-
non tuomat vastuut, kuten esimerkiksi kuluttajansuojalain (38/1978) 6 luvun 14 §
peruuttamisoikeus. Kuluttajaan kohdistuvassa markkinoinnissa on liséksi noudatetta-
va kuluttajansuojalain markkinointisdannoksia ja tuoteturvallisuuslakia. Myytévista
tuotteista voi liséksi olla useita erityissddnnoksid, kuten esimerkiksi elintarvikelain
madraykset, joihin liittyvat Foreverissd myytavat ravintolisat ja niihin liittyvéat terve-
ysvéittdmat. (Forever Living Products Scandinavian www-sivut 2014; Kuluttajan-
suojalaki 38/1978 6:14 §; Kuluttajavirasto - Tietoa verkostomarkkinoinnista, 2002.)
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9.3 Mahdollisuudet

Foreverin liikeidea "Ainutlaatuisten Aloe vera -tuotteiden ja luovien ihmisten muo-
dostaman verkoston avulla autamme muita ihmisié rikastuttamaan elamaansa riskitta
ja omilla ehdoilla™ kertoo hyvin, miten jalleenmyyjéna toimiminen voi antaa mahdol-

lisuuden riskittomaan liiketoimintaan.

Tuo kohta "riskitta ja omilla ehdoilla” tarkoittaa, miten Foreverissa toimiminen eroaa
normaalista yritystoiminnasta. Foreverin itsendinen jalleenmyyjé voi hankkia oman
litketoiminnan ilman normaaliin yritystoimintaan liittyvié riskeja. Jalleenmyyjé voi
aluksi aloittaa tavallisen tyon ohessa ja paattda itse, miten paljon haluaa panostaa
omaan jalleenmyyjan tyéhon, ja miten nopeasti haluaa kasvaa, vai haluaako edes
kasvaa. Jalleenmyyjané voi toimia my0s ainoastaan itselleen tai l&hipiirilleen. (Fore-

ver Living Products Scandinavian www-sivut 2014.)

Network Marketing -liiketoiminnan aloittaminen ei edellytd lainan ottamista, eik&
muita yritystoimintaan liittyvid kuluja, kuten esimerkiksi varaston pitdmista, myynti-
paikan vuokraa tai henkilokunnan palkkausta. Aloittamisen jalkeen kuluja ei paljoa-
kaan ole tai ne ovat alhaiset. Esimerkiksi puhelinkulut, kun otamme yhteytta potenti-
aalisiin asiakkaisiin tai bensakulut, kun menemme tapaamaan asiakkaita tai mahdol-
lisia uusia jalleenmyyjia tiimiimme. Koska kaikki Foreverin lukuun tytskentelevat
jalleenmyyjét tekevat tyota itsendisind jalleenmyyjing, tarkoitus ei silti ole tehda tyo-
t& yksin vaan ryhméssa oman tiiminsa kanssa. Tiimissa toimiminen luo etuja ja en-
nen kaikkea joustavuutta tyéhon. (Forever Living Products Scandinavian www-sivut
2014.)

Vuosittain julkaistava Nuorisobarometri mittaa suomalaisten nuorten eli 15-29 vuo-
tiaiden arvoja ja asenteita. TNS Gallup Oy:n toteuttamissa haastatteluissa Nuoriso-
barometrin tutkimuksessa vaikuttava osa vuonna 2013 tarkasteltiin nuorten osalli-
suutta ja vaikuttamista. Erityisesti tydelaméén kohdistuneet kysymykset ja niista sel-
vinneet tulokset sopivat myds Foreverin tarjoamaan mahdollisuuteen. Kuten esimer-
Kiksi se, ettd menestyminen on itsestd kiinni tai ettd, tyon sisalté on palkkaa tarkedm-

pi. Minusta ajankohtainen ja tarked tutkimuksessa esille tullut kohta oli, ettd moni
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ottaisi mieluummin tilapdistakin tyota, kuin eldisi tyéttomyysturvalla. (Nuorisobaro-
metri, 2013.)

Tutkimuksessa 75 % vastanneista uskoi pysyvasti tyelaman ulkopuolelle jéavien
madarén kasvavan tulevaisuudessa ja enemmistd 55 % sanookin haluavansa kokeilla
yritystoimintaa jossain tyouransa vaiheessa, eli yrittajyyshaluja nayttéisi 16ytyvan

suomalaisista nuorista. (Nuorisobarometri, 2013.)

Kuten jo Foreverin palkkiojérjestelmén esittelyssa tuli ilmi, niin mitad suurempi tyo-
panostus on, sita suuremmat taloudelliset palkkiot ovat. Foreverissa ei ole palkkakat-
toa, kuten tavallisissa yrityksissa. Forever antaa mahdollisuuden kenelle vain, silla
yritys kouluttaa ja valmentaa sekd antaa tukea ja neuvoja. Lisaksi jalleenmyyjien
apuna toimivat verkosto sosiaalisessa mediassa ja oma ohjaaja, eli sponsori. Yrityk-
sen kansainvaliset sivut http://www.discoverforever.com toimivat hyvana tietopank-
kina. Forever jarjestad koulutuksia ympdri Suomea eri kaupungeissa ja myos verkos-

sa. (Forever Living Products Scandinavian www-sivut 2014.)

Koska Forever on jo valmiiksi kansainvélinen eli globaali yritys, se tarjoaa markki-
napotentiaalisen mahdollisuuden laajentaa liiketoimintaansa myds Suomen ulkopuo-
lelle. Forever on siis maailmanlaajuinen mahdollisuus jokaiselle. Foreverin tarjoamat

kannustimet ja lisdansiot lisdévat motivaatiota omalle liiketoiminnalle.

9.4 Uhat (riskit)

Vaikka Forever kertoo liiketoimintamahdollisuudessaan, ettei omaa varastoa ole pi-
dettava, on jalleenmyyjan aloittaessaan sijoitettava kuitenkin muutamiin tuotteisiin,
jotta niitd voi esitelld asiakkaille. Sen takia aloituspakkaus on hyva vaihtoehto. Tamé

taas voi olla riski taloudellisesti, ellei tuotteita kéyta itse tai myy asiakkaille.

Foreverin asiakastyytyvéisyystakuu ei koske jalleenmyyjié, joten se voidaan katsoa
riskiksi. Jalleenmyyjalla ei ole mahdollisuutta tutustua tuotteisiin ja kokeilla tuotteita,
kuten asiakas voi, ellei ole ensin asiakkaana ja aloita jalleenmyyjand mydéhemmin.

Jalleenmyyjaltda on myods 16ydyttavé raha, jos asiakas kéyttdd asiakastyytyvaisyytta
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hyddyksi. Asiakkaan ostamasta tuotteesta on palautettava saman suuruinen summa
asiakkaalle, kun asiakas palauttaa tuotteen/tuotteita. Tama taas voi olla taloudellinen

riski, ellei ole osannut siihen varautua.

Jalleenmyyjalle voi muodostua riskiksi myos asiakkaan tilaukset, mikali niitd ei etu-
kateen makseta ja/tai asiakas ei jostain syystd noutaisikaan tuotteitaan tai olisi muu-
ten tavoittamattomissa. Toisaalta jalleenmyyjé voisi myyda tuotteensa eteenpdin toi-
sille asiakkaille, kunhan mahdollisia asiakkaita 16ytyisi. Asiakkaiden 16ytyminen on-
kin jalleenmyyjélle elinehto tydssa onnistumisessa. Se riski on jokaisen jalleenmyy-
jan otettava ja luotettava omaan osaamiseen ja markkinointikeinoihin, saadakseen

uskollisia asiakkaita ja oman toimintansa menestymaan.



40

10 POHDNTA

Ensimmainen askel jalleenmyyjéksi aloittamiseen on paatds ryhtya jalleenmyyjaksi
ja rekisterdityminen. Sen jalkeen ensimmadinen tilaus omilla jalleenmyyjan tunnuksil-
la on mahdollinen. Seuraavaksi on hyvéa suunnitella oman sponsorin, eli ohjaajan tai
suosittelijan kanssa liiketoimintasuunnitelma, joka tukee ja ohjaa omaa liiketoimintaa
eteenpdin. Jalleenmyyjén on myos muistettava, etté tuotteita on hyvé ja suositeltavaa
kéayttdd ensin itse, jotta osaa kertoa tuotteista mahdollisimman paljon asiakkaille.
Kun haluaa edeté jalleenmyyjan urallaan, on aloitettava oman tiimin rakentaminen,
koska auttamalla muita menestymaan, itsesta tulee menestynyt. Foreverissa voi itse
vaikuttaa siihen, miten paljon haluaa ansaita eli toisin sanoen, miten haluaa kehittya

ja mité tavoitteita haluaa saavuttaa.

Tyo6ttdmyysturvan menetys tarkoittaisi aktiivista tyoskentelyé jalleenmyyjéana, jolloin
tulojakin jo kertyisi enemman, ja néin ollen ty6ttdmyysturvan tarve pienentyisi. To-
sin jalleenmyyjand toimiminen vaatii hieman ty6té, ennen kuin se tuottaa tulosta, eli
pitad tyoskennelld suhteellisen kauan ennen kuin jalleenmyyjan ty6 voisi olla ainoa

kokopaivéinen tyo.

Mielestani tdmé opinndytetyd antaa yksinkertaisen kuvan siitd, mita jalleenmyyjén
ty6 voi olla case yrityksessa. Kehitysehdotuksena voisi tehda laajempaa tutkimusta
aiheesta ja haastatella Foreverissa tydskentelevia jalleenmyyjia. Lisaksi laajempi Kir-

janpito-ohjeistus voisi olla tarpeellinen.
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