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Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittad seka yrityksen perustamiseen liittyvia aihealu-
eita ettd valitun toimialan asettamia erityisvaatimuksia, jotka on huomioitava seka yri-
tysta perustettaessa etta itse liiketoimintaa harjoitettaessa. Lisaksi tarkoituksena oli lii-
ketoimintasuunnitelman laatiminen, ja jonka aiheena oli akvaario- ja eléintarvikeliik-
keen seké siihen liittyvan verkkokaupan perustamisen ideointi. Lisdksi tutkittiin yritys-
toimintaa yleisesti Suomessa ja minkalaista suomalainen yrittdjyys tulevaisuudessa on.
Yrittdjyytta tutkittiin myos naisyrittajyyden nakdkulmasta. Tavoitteena oli myds kartoit-
taa sitd, millaisia vaiheita yrityksen perustamiseen liittyy ja mit4 pitd4d huomioida yritys-
ta perustettaessa.

Aluksi tarkasteltiin yrittdjyyttd Suomessa. Yrittajyys perustuu Suomessa elinkeinova-
pauteen, kuitenkin tietyilld toimialoilla on elinkeinovapauteen liittyvid rajoituksia ja
lemmikkieldinten myyntiin liittyvat olennaisesti eldinsuojelulaki ja -asetus. Mitéan pe-
rustavanlaatuista eettistd sadnnostéd lemmikkieldinten myynnille ei ole. Yritt4jalla on
kuitenkin oma moraalinen vastuunsa eldinten asianmukaisesta hoidosta ja kaupankayn-
nistd. Yrityksen perustamistoimista kaytiin 1api yritysmuodon valintaa, yritysten vero-
tusta padpiirteittdin, lakisaateisia maksuja seka akvaarioliikkeeltd vaadittavia erityisil-
moituksia, ja akvaarioliikkeen perustamiseen liittyvia toimintoja. Ty6hon ei siséllytetty
tarkkoja kustannuslaskelmia tai markkinointisuunnitelmia, vaan niita selvitettiin péaa-
piirteittain.

Keskeisend teemana akvaarioliikettd kasiteltdessa oli erikoispalvelun tarjoaminen maa-
seudun asiakkaille. Yrityksen perustamista kasiteltiin aloittavan yrittdjan nakékulmasta,
jolla ei ole ennestadn kokemusta yritystoiminnasta. Yritysta perustettaessa tulisi miettié
monia asioita liittyen siihen, halutaanko toimia yksin vai yrityskumppanin kanssa, missa
toimitaan, mill4 toimialalla ja missa laajuudessa. Lisaksi pitéisi 10yta4 yritykselle sopiva
yritysmuoto ja tarkeitd asioita ovat myds rahoituksen jarjestaminen ja yrityksen oikeu-
dellinen syntyhetki.

Lopuksi suunniteltiin ja ideoitiin yrityksen perustamista ja sen tulevaa toimintaa. Toi-
mialaksi valittiin akvaarioliike, johon ldhtokohdan antoi oma harrastus ja kokemus ak-
vaarioista sek&d muista lemmikkieldimistd, ja kiinnostuksesta toimialaa ja yrittajyytta
kohtaan. Liikkeen perustamisen osalta kaytiin l&pi sen liikeideaa, yritysmuodon valintaa
ja toimipaikan merkitystd. Toiminnan osalta tarkasteltiin markkinointia, asiakaspalvelua
ja etiikkaa, kustannusrakennetta, rahoitusvaihtoehtoja ja millaisia riskeja tdman alan
yritystoimintaan liittyy.
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The aim of this dissertation was to find out what kind of subject matters are related to
starting a business and also what kind of special demands are born caused by the chosen
line of business. The aim was also to make a business plan that was about the creation
of starting an aquarium and pet shop and an electronic commerce related to it. It was
also being studied about entrepreneurship in Finland and what it will be like in the
future. Entrepreneurship was also studied from the point of view of women and their
entrepreneurship. The purpose was also to chart what kind of phases are related to
starting an enterprise and what matters have to be noticed when starting a business. First
it was studied entrepreneurship in Finland. The Finnish entrepreneurship is based on
freedom of trade but some lines of businesses have some limitations related on freedom
of trade. The law and statute of animal protection are related essentially to selling pets.
However, there is no fundamental and ethical institution what it comes to selling pets.
An entrepreneur has his/her own moral responsibility about the right handling of pets
and trade.

The phases related to the foundation of an enterprise that are handled in this disserta-
tion, were selecting the company form, how the different company forms are taxed, le-
gal payments, special declarations related to an aquarium and pet business and functions
related to starting an aquarium shop. This dissertation includes no exact cost estimate or
marketing plans but they are handled in general outline. The main theme related to an
aquarium shop was to offer special services and products to customers living in the
countryside. The foundation of an enterprise was handled from the point of view of an
entrepreneur that does not have any experience about running the business. When start-
ing a business, it should be considered many matters relating to the following things: do
we want to work alone or with someone, where we’re going to run the business and in
what scale. Besides these matters, we should find the right form for the enterprise and
also important things are arranging financing and the moment when the enterprise has
officially been born. Finally starting a business and how it would be operating in the
future were planned and created. The line of business became an aquarium shop. The
idea to an aquarium shop became about my hobby, experience about aquariums and
other pets and also about interests in the line of business and entrepreneurship. The
business idea, choosing a company form and the importance of the place of business
were studied relating to starting a business. Marketing, customer service, ethics, cost
structure, options for financing and what kind of risks are related to the line of business
were the subject matters that were handled relating the operation of the business.
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1 JOHDANTO

Yrittdjyys on tdmén hetken ajankohtainen aihe. Keskustelua on syntynyt etenkin edessa
olevista sukupolvenvaihdoksista, jolloin 80 000 yritysta tarvitsee jatkajaa. Monissa ta-
pauksissa jatkajaa ei kuitenkaan 16ydy omasta perheestd tai muusta lahipiirista ja on-
gelmana onkin se, kuka yritysté jatkaa. Yrittajyyteen liittyen on keskusteltu myds yritta-
jyyshalukkuudesta Suomessa, joka on melko vahéistd. Ongelmana onkin saada nuoret
Kiinnostumaan yrittdjyydesta ja toisaalta 16ytaa halukkaita jatkamaan seka vanhoja yri-

tyksia ettd perustamaan uusia.

Tietyt toimialat ovat kovassa kasvussa ja niille tarvitaankin uusia yrittdjia. Esimerkiksi
eldintarvikekauppa on kasvussa sekd USA:ssa ettd Euroopassa. Myos Suomessa lem-
mikkieldintarvikkeiden kauppa on lisdantynyt ja kauppaa kdydaankin jo 180 miljoonan
euron edestd (Kauppalehti 7.7.2005, sivu 8. Tuula Hankkila. Eldintarvikekauppa on
satojen miljoonien eurojen bisnes). Myds verkkokauppatoiminta on kasvava toimiala:
Suomen verkkokauppatoiminnan kasvu on ollut 35-50 % vuodessa (Turun Sanomat.
23.7.2005. Talous, etusivu. Verkkolehti, arkisto. Maria Silander. Verkkokauppa on
lyomassa itsensé vihdoin lapi. http://www.turunsanomat.fi/talous/?ts=1,3:1004:0:0,4:-
4:0:1:2005-07-23,104:4:315966,1:0:0:0:0:0:). Viime vuonna suomalaiset ostivat verkon

kautta 2,6 miljardin euron edestd, josta noin neljasosa tehtiin ulkomaisista kaupoista.

Toisaalta tdman péivan yritysten ja ihmisten sijoittautuminen Suomessa johtaa vahitel-
len kaupunkien suureen kasvamiseen, hintojen nousuun néill& alueilla ja toisaalta maa-
seudun tyhjenemiseen. Ihmiset siirtyvat tyépaikkojen ja toisaalta myos erikoispalvelui-
den perassa kaupunkeihin. Suuret maaseutuyritykset alkavat myds siirtdd toimintojaan
muualle, esimerkiksi halvemman tuotannon maihin, irtisanovat tyontekijoitaan ja panos-

tavat rahallisesti véhemman Suomen tuotantoonsa.

Uudet yrittajat taas mieluummin aloittavat toimintansa kaupungeissa tai niiden suurissa
kauppakeskuksissa varmistaakseen asiakkaittensa riittdvyyden ja siten hyvéan kannatta-
vuuden. Maaseutu tyhjenee véhitellen sek& palvelun tarjoajista etté asiakkaista. Maaseu-

tukuntien kehittdmisen ja maalle asumaan jaavien ihmisten hyvinvoinnin vuoksi olisi



tarkedd saada erikoispalveluja myds maaseudulle, mikéli se vain olisi mahdollista. Har-

valla liiketoiminnassa kuitenkaan riittaa tahan halua.

1.1 Opinndytetyon aihe ja tutkimusongelma

Tassa opinnaytetydssa on tarkoituksena selvittad seka yrityksen perustamiseen liittyvia
aihealueita ettd valitun toimialan asettamia erityisvaatimuksia, jotka on otettava huomi-
oon sekéd yritystd perustettaessa etté itse liiketoimintaa harjoitettaessa. Tavoitteena on
my06s Kkartoittaa sitd, millaisia vaiheita yrityksen perustamiseen liittyy ja mitd pitéé
huomioida yritysta perustettaessa. Tarkoituksena on myos laatia liiketoimintasuunni-
telma, jonka aiheena on akvaario- ja eldintarvikeliikkeen seka siihen liittyvan verkko-
kaupan perustamisen ideointi. Lisaksi selvitell&&n yritystoimintaa yleisesti Suomessa ja
minkalaista suomalainen yrittdjyys on tulevaisuudessa. Yrittdjyytta tarkastellaan myos

naisyrittajien nakdkulmasta ja pohditaan tulevaisuutta myos naisyrittdjyyden kannalta.

Liiketoimintasuunnitelmaan ei sisallyteta tarkkoja kustannuslaskelmia tai markkinointi-
suunnitelmia, vaan niité kasitelld&n teoreettista taustaa vasten pohdiskellen. Keskeisena
teemana akvaario- ja eléintarvikeliikkeen perustamisen ideoinnissa on erikoispalvelun
tarjoamisessa myds maaseudun asiakkaille. Yrityksen perustamista ké&sitelld&n aloitta-

van yrittajan nakokulmasta, jolla ei vield ole ennestdén kokemusta yritystoiminnasta.

1.2 Opinnéytetydn toteutus

Opinnaytetydhon liittyen tietoa etsitddn tietoa Kirjallisuusléhteistd, lehtiartikkeleista
seka erityisesti verkosta. Sahkoista aineistoa kaytetaan erityisen paljon ja aihepiirit ovat
sellaisia, joista l0ytyy tietoa paljon ja helposti verkosta yritystoimintaa aloittavan nako-
kulmasta ajatellen. Lehtiarkistot ovat myos tdnd péivana paaosin séhkoisessa muodossa.
Sahkoisessa muodossa olevat tiedot ovat tyonantajasuoritusten osalta ajan tasalla. Tie-
toa akvaarioista ja alan toiminnasta on saatu henkilékohtaiseen kokemukseen perustuen

ja erilaisista keskusteluista verkossa.



Teoriaosuuden painopiste on suomalaisen yrittajyyden erityispiirteissa ja yrityksen pe-
rustamiseen liittyvissd vaiheissa, joista keskeisimpia ovat yrityksen perustamisasiakirjat
ja siihen liittyen yhtion oikeudellinen syntyminen, rahoituksen jarjestdminen seka kus-
tannuslaskelmien laatiminen. Liiketoimintasuunnitelmassa painotetaan asiakaspalvelun
laatua ja etiikkaa myyntity0ssé ja niitd ongelmia, jotka liittyvét erikoispalvelujen tar-

joamiseen maaseudun asiakkaille.

2 YRITTAJYYS SUOMESSA

Jokaisella on jo Suomen perustuslain 18 pykalan (http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/)
mukaan oikeus hankkia toimeentulonsa valitsemallaan ty6ll&, ammatilla tai elinkeinolla.
Suomessa yrittdjyyden lahtokohtana onkin elinkeinovapaus eli yritystoimintaa voi har-
joittaa periaatteessa milla tahansa toimialalla. Yrittdjan pitdd kuitenkin tayttaa jokin
elinkeinon harjoittamisen oikeudesta annetussa laissa http://www.finlex.fi/fi/laki/-
ajantasa/) olevista ehdoista. Elinkeinonharjoittajan on oltava luonnollinen henkil®, jolla
on asuinpaikka Euroopan talousalueella, suomalainen yhteiso tai s&atio, tai Suomessa
sivuliikkeen rekisterdinyt ulkomainen yhteiso ja saatio, joka on perustettu jonkin Eu-
roopan talousalueeseen kuuluvan valtion lainsdaddnnén mukaan ja jolla on sadntomaa-
réinen kotipaikka, keskushallinto tai paatoimipaikka jossakin Euroopan talousalueeseen
kuuluvassa valtiossa. Lisaksi Patentti- ja rekisterihallitus voi myodntaa luvan harjoittaa
elinkeinoa myds muulle kuin edelld mainitulle luonnolliselle henkildlle tai ulkomaiselle

yhteisolle ja séatiolle.

N&ma sadannokset eivét kuitenkaan milldén tavalla rajoita Suomen kansalaista harjoitta-
masta elinkeinotoimintaa kotimaassaan. Eraita toimialoja on kuitenkin sd&nnoksin rajoi-
tettu. Rajoitettuja toimialoja ovat muun muassa alkoholipitoisten aineiden valmistus,
maahantuonti, myynti, kuljetus ja varastossapito, ravintolan, yémajan, kahvilan ja mui-
den vastaavien liikkeiden pito sek& vakuutusyhtididen, talletuspankkien ja apteekkien
toiminta (Laki elinkeinon harjoittamisen oikeudesta 27.9.1919/122, http://www.finlex.-

fi/fi/laki/ajantasa/). Aloja on naiden liséksi vield useita. Elinkeinonharjoittajan vapaus



onkin n&enndisté ainakin edell& mainituilla ja muilla vastaavilla toimialoilla. On kuiten-
kin muistettava, ettd saanndsten tarkoituksena on suojata kuluttajia ja varmistaa, ettd

elinkeinonharjoittajien toiminta on asianmukaista.

Lemmikkieldinten osalta eldinsuojelulaki ja -asetus (http://www.finlex.fi/fi/laki/ajan-
tasa/) asettavat liikkeenharjoittajalle joitakin vaatimuksia. Laissa on saannelty muun
muassa elédinten kohtelusta ja pitopaikoista eli elaimilla pitada olla asianmukaiset elinti-
lat. Kuitenkaan mitddn perustavanlaatuista eettistd sadnnostod lemmikkieldinliiketoi-
minnalle ei ole. Kuluttajansuojalaki tosin asettaa omat ehtonsa muun muassa sille, ett4
myytavastd kohteesta annetaan oikeaa tietoa asiakkaalle, mutta kukaan ei kaytanndssa
valvo sitd, ettd myyjalla olisi riittavat tiedot ja taidot eldinten myymiseen. Yrittajalla

onkin oma moraalinen vastuu eldinten asianmukaisesta hoidosta.

2.1 Yritysten méara ja koko

Suomi on tunnettu pienten ja korkeintaan keskisuurten (alle 250 henked) yritysten maa-
na eli 99,8 % kaikista yrityksista on tallaisia. Kuvio (kuvio 1) kuvaa Suomen yritysten
kokojakaumaa. Suomessa oli vuonna 2003 10-49 hengen yrityksia noin 13 000 ja alle
yhdeksan hengen mikroyrityksié oli yli 212 000. Suuria, yli 250-1 000 henkeé tyollista-
vid, yrityksia oli vain 575 ja hyvin suuria, yli 1 000 henke& tyollistavig, yrityksia oli
100.

250 000
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200000 { [ |
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5
g 150000 @ Yrityksen koko
S henkildston maéaralla
g 100 000 -1 mitattuna
S
50 000 -
13 154
2 265
0 — | | 575
-9 10-49 50-249 250-
Henkildston maara

Kuvio 1. Yritysten maard kokoluokittain Suomessa. (Tilastokeskus. Tiedotearkisto
1996. Vuoden 2004 tiedotteet. Yritysten mé&ran kasvu on hidastunut 2000-luvulla.
http://www.tilastokeskus.fi/ajk/tiedotteet/v2004/271yris.html)



Kuviot (kuviot 2 ja 3) osoittavat suomalaisten yritysten jakautumisen eri yritysmuo-
doiksi. Osakeyhti6ita oli vuonna 2005 selvésti eniten, hieman yli 114 00 ja se on selvas-
ti suosituin tapa harjoittaa yritystoimintaa. Toiseksi suurin ryhma oli toiminimi, joita on
noin lahes yhta paljon kuin osakeyhtigitd, noin 104 000. Kolmantena tulivat henkildyh-

tiét eli kommandiitti- ja avoin yhtid. Osuuskuntia on selvésti vahemman.
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Kuvio 2. Vuoden 2005 lopulla toimivien yritysten maara yritysmuodoittain. (Tilasto-
keskus. Tilastot aiheittain. Aloittaneet ja lopettaneet yritykset. Aloittaneiden yritysten
madré samalla tasolla kuin vuosi sitten - lopettaneiden yritysten mééara laskenut lievésti.
Taulukkoliite: Yritykset oikeudellisen muodon mukaan (Excel-tiedosto). http://www.-
tilastokeskus.fi/til/aly/2006/01/aly_2006_01 2006-07-27_tie_001.html)
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Kuvio 3. Mé&érallisesti suurimmat yritysmuodot Suomessa vuonna 2005. (Tilastokeskus.
Tilastot aiheittain. Aloittaneet ja lopettaneet yritykset. Aloittaneiden yritysten mééra
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samalla tasolla kuin vuosi sitten - lopettaneiden yritysten mééara laskenut lievésti. Tau-
lukkoliite: Yritykset oikeudellisen muodon mukaan (Excel-tiedosto). http://www.-
tilastokeskus.fi/til/aly/2006/01/aly 2006 01 2006-07-27_tie_001.html)

Yritystoimintaa harjoitetaan lahes yhta paljon toiminimi- kuin osakeyhtiomuodossa.
Muutaman vuoden péastd osakeyhtididen mééra saattaa kuitenkin kasvaa, koska uudis-
tuneen osakeyhtidlain mukaan yksityisen osakeyhtion vahimmaispddoma maara on ny-
kyisin 2500 euroa (Osakeyhtitlaki 21.7.2006/624. http://lwww.finlex.fi/fi/laki/ajan-
tasa/). Uudistunut osakeyhtidlaki astui voimaan 1.9.2006 (Hallituksen esitys HE
109/2005 wvp. http://www.eduskunta.fi/triphome/bin/utaveps.scr?{KEY }=HE+109/-
2005). Toisaalta myds sukupolvenvaihdoksen yhteydessa moni yritys saattaa muuttaa

muotoaan henkiloyhtidsta osakeyhtioksi.

Monien haastattelututkimusten mukaan tyontekijoiden tavoitteita tydssa ovat hyvé
palkka, tydn pysyvyys, tyén mielenkiintoisuus ja tyoolot. Laman jélkeen asenteet ovat
kuitenkin vaihtuneet eli tydn pysyvyys on noussut tarkeimmaksi tavoitteeksi hyvan pal-
kan sijaan. Vuonna 2001 tehdyssé tutkimuksessa tarkasteltiin tydsuhteen vakautta,
palkkoja ja ty6oloja erikokoisissa yrityksissd tydnantajien ja tyontekijoiden mielipitei-
den kautta. Pk-yrityksissé tyosuhteet olivat vakaampia ja tyontekijoiden vaikutusmah-
dollisuudet parempia kuin suurissa yrityksissd. Suhteellisesti kaikkein parhaimmat olot
olivat kuitenkin alle 10 henked tydllistavissa mikroyrityksissa. Tyduupumusta ja tyokii-
rettd esiintyi enemman isoissa yrityksissa, mutta niissa palkat ja koulutusmahdollisuudet

olivat parempia pk-yrityksiin verrattuna.

Tutkimuksen mukaan mikroyrityksista irtisanottiin tyontekijoita 7 %, kun suurissa yri-
tyksissa kyseinen luku oli 12 %. Mikroyrityksisséd 30 % tyontekijoista oli sitd mielt,
ettd tydpaikalla esiintyi ennakoimattomia muutoksia, suurissa yrityksissa samaa mielta
oli 37 %. Palkkataso oli noin 20 % pienempi pk-yrityksissd, mutta noin puolet pk- ja
suurten yritysten palkkaeroista voidaan selittdd yritysten sijainnilla ja ty6tehtavien eri-
laisuudella. Pk-yritykset toimivat suhteessa enemman kasvukeskusten ulkopuolella ja

lisaksi niista puuttuvat johtajat ja erityisasiantuntijat.

Ty0n viihtyvyyteen vaikuttavat suuresti tydpaikan yhteishenki sek& tydolot. Tutkimuk-

sessa suurten yritysten tyontekijoista 34 % oli sitd mieltd, ettd Kiire haittaa paljon tai
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melko paljon ja 43 % oli sitd mieltd, ettd tydilmapiiri heikkeni kiireen vuoksi. Mikroyri-
tyksissa vastaavat luvut olivat noin 25 % ja 40 %. Suurissa yrityksissa 54 % tyonteki-
JOistd ja mikroyrityksissé 34 % totesi, ettd tyduupumusta esiintyi tydpaikoilla. Avointa
tiedotusta kiiteltiin eniten mikroyrityksissa (74 % tyontekijoistd), suurissa yrityksissa
vahemman (54 %). Tutkimuksessa myds todettiin, etta kiireinen ty6tahti ja tyén henki-
nen rasittavuus on lisdantynyt suurissa yrityksissa viime aikoina nopeammin kuin pk-
yrityksissa tai mikroyrityksissa. Liséksi ristiriidat esimiesten ja alaisten seka tydnteki-
joiden vélilla olivat kasvaneet nopeammin suurissa kuin pienissa yrityksissa. (Suomen
Yrittdjat. Pk-yritys tyOnantajana — yrittdjien ja tyontekijoiden mielipiteitd (tiivistelma).
11.6.2001. http://www.yrittajat.fi/sy/home.nsf/www/pk-yritystyonantajana)

Tutkimuksen pohjalta todettiin, ettd pk-yrityksid voidaan pitdd parempina tai ainakin
arvostetumpina tyénantajina kuin suuria yrityksia. Pk-yritykset ovat myos lukumaarénsa
puolesta tarkeitd tydnantajia. Pk-yritysten merkitys onkin yhteiskunnallisesti suuri
Suomen elinkeinoeldmassd, vaikka eniten huomiota uutisissa saavat suurten yritysten

joukkoirtisanomiset ja yhteistoimintaneuvottelut.

2.2 Naisyrittajyys

Noin 30 % maamme yrityksistd on naisten omistuksessa. Vaikka se tuntuu vahaiselt,
on naisyrittajien mééara talla hetkellda EU:n korkein (Tampereen yliopisto. Lehdistotie-
dotteet. 27.3.2006. Tampereen yliopisto tutki: Naisyrittdjyyden edistiminen murtaa pe-
rinteistd kuvaa tasa-arvosta. http://www.uta.fi/ajankohtaista/tiedotteet/2006/46.html).
Naisten omistamien yritysten osuus koko yrityskannasta on noussut 1990-luvun puoli-

valista lahtien.
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Kuvio 4. Naisyritysten osuus Kkaikista aloittaneista yrityksistd vuosina 1996-1999. (Ti-
lastokeskus. Tietoaika 2/2005. Pekka Lith. Naisyrittdjyyden faktat ja harhat. http://-
www.stat.fi/tup/tietoaika/tilaajat/ta_02_05_naisyrittajat.html)

Naisyritysten lukumaaré voi nousta jopa 65 000 yritykseen, jos kuvion (kuvio 4) 0soit-
tama naisyritysten maara kaikista vuosina 1996-1999 aloittaneista yrityksistd on suh-
teessa sama kuin naisyritysten osuus kaikista talla hetkella toimivista yrityksista. Téllai-
nen arvio saattaa kuitenkin olla liian optimistinen: vanhoista yrityksista naisten omista-
mien yritysten osuus saattaa olla pienempi kuin nuorista. Naisyritysten osuus kasvaa
kuitenkin sen vuoksi, ettéd yrityskannan painopistealue on alle 10 vuotta toimineissa yri-
tyksissa. Myos se seikka, ettd naisten ja miesten yhdessa omistamissa yrityksissa naiset
toimivat yrittdjind nostaa naisten yritysten maarda. (Tilastokeskus. Tietoaika 2/2005.
Pekka Lith. Naisyrittajyyden faktat ja harhat. http://www.stat.fi/tup/tietoaika/tilaajat/-
ta_02_05_naisyrittajat.html)

Kolme neljasosaa kaikista naisten omistamista yrityksista on pienia toiminimimuotoisia
yrityksid. Osakeyhtioita naisten yrityksista on alle viidennes. 1990-luvulla tapahtuneen
kehityksen myo6ta toiminimi on tullut yhd suositummaksi yritysmuodoksi naisten kes-
kuudessa. Osakeyhtididen maara taas pienentyi, miké selittynee vuonna 1997 voimaan

tulleella osakeyhtidlailla, joka korotti vahimmaisosakepddoman maaraé. Toisaalta tahén
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asiaan voinee odottaa muutosta lahitulevaisuudessa uudistuneen osakeyhtidlain myota.
Vuosina 1996-1999 perustetuista naisyrityksista 63 % toimi palvelualalla, hieman yli 20
% kaupan alalla, 10 % jalostusalalla ja loput maa- ja metsataloudessa. Palvelualalla nai-
set olivat keskittyneet sosiaali- ja terveyspalveluihin, liike-elaman palveluihin ja erilai-
siin henkilokohtaisiin palveluihin, joita ovat muun muassa parturit, kampaamot, kau-
neushoitolat seka liikuntapalvelut. Viime vuosien aikana naisyritykset ovat lisdantyneet
etenkin sosiaalipalveluissa ja liike-eldmén palveluissa naisyritykset ovat monesti tili-

toimistoja.

Tarkasteltaessa edelld mainittuina vuosina aloittaneiden yritysten ja vuonna 2003 yha
toimineiden naisyritysten henkiloston rakennetta, voidaan huomata, ettd ainakin 64 %
yrityksista oli yksinyrittajien omistamia. Tyontekijoita oli hieman yli kolmasosalla yri-
tyksistd. Osa enintddn yhden tyontekijan yhtiomuotoisista yrityksista oli niitd, joissa
yrityksen ainoa "tyontekija” oli yrittdja itse. Naisyritykset olivat siis pddosin vain yritté-
jan itsensa tyollistavia ja suurin osa niista oli toiminimimuotoisia. (Tilastokeskus. Tie-
toaika 2/2005. Pekka Lith. Naisyrittdjyyden faktat ja harhat. http://www.stat.fi/-
tup/tietoaika/tilaajat/ta_02_05_naisyrittajat.html)

Vuosina 1996-1999 aloittaneista naisten yrityksista noin 31 sijaitsi Uudellamaalla, joista
neljasosa oli pad&kaupunkiseudulla. Yritysten maaran kasvu oli nopeinta Satakunnassa,
Kanta-Hameessd seka Ahvenanmaalla. (Tilastokeskus. Tietoaika 2/2005. Pekka Lith.
Naisyrittdjyyden faktat ja harhat. http://www.stat.fi/tup/tietoaika/tilaajat/ta_02_05_nais-
yrittajat.html).

Nais- ja miesyrittdjien eroja Suomessa on vaikeaa tarkastella suoraan, koska naiset toi-
mivat yleensa eri toimialalla kuin miehet. Toimialavalintaan vaikuttavat kulttuuriset ja
kasvatukselliset taustatekijat, jotka ovat yhteydessa edelleen naisten koulutuksellisiin ja
ammatillisiin valintoihin ja sitd kautta yrittdjyyteen. (Tilastokeskus. Tietoaika 2/2005.
Naisyrittajyyden faktat ja harhat. http://www.stat.fi/tup/tietoaika/tilaajat/ta_02_05_nais-
yrittajat.html) Naisten ja miesten ammatillisen eriytymisen syyna on siten naisten ja
miesten koulutusalojen eriytyminen. (Tampereen vyliopisto. Lehdistotiedotteet.
27.3.2006. Tampereen yliopisto tutki: Naisyrittdjyyden edistdminen murtaa perinteista
kuvaa tasa-arvosta. http://www.uta.fi/ajankohtaista/tiedotteet/2006/46.html). Sukupuo-

liin liitettavat ammatilliset erot saattavat muuttua, mutta se tapahtunee melko hitaasti
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(Tilastokeskus. Tietoaika 2/2005. Naisyrittajyyden faktat ja harhat. http://www.stat.fi/-
tup/tietoaika/tilaajat/ta_02_05_nais-yrittajat.html).

Naisyritykset keskittyvat yksinyritt4jan oman ammattitaidon varaan, koska nailla yri-
tyksilla on vahemman palkattua tyévoimaa kuin miehilld. Naisten omistamista yrityk-
sistd 10ytyy vdhemman kasvuyrityksia kuin miesten; vuosina 1996-1996 aloittaneista
kasvuyrityksista vain 14 % on naisten omistamia. Syyna tdhan naisyritysten kasvun va-
hyyteen ei ole kasvuhaluttomuus vaan l1&hinna toimialavalinnat ja erilaiset markkinaym-
paristot. (Tilastokeskus. Tietoaika 2/2005. Naisyritt4jyyden faktat ja harhat.
http://www.stat.fi/tup/tietoaika/tilaajat/ta_02_05_naisyrittajat.html).

2.3 Yrittajyyden tulevaisuus Suomessa

Global Entepreunership Monitor- eli GEM-tutkimuksen mukaan maan elinkeinopoli-
tilkka, kulttuuri, sosiaaliset normit sek& kasvatus ja koulutus ovat merkittavia tekijoité
arvioitaessa yritysilmapiirid. Suomessa yritysilmapiiri on k&antynyt myonteiseen suun-
taan, kun tarkastellaan poliitikkojen asenteita, kuntien ja valtion toimenpiteitd seka me-
dian kayttaytymista. Suomi kuuluu GEM-maiden huippuun, kun huomioidaan mahdol-
lisuudet uuden yrityksen perustamiselle. Kuitenkin vain 7 % suomalaisista uskoo ryhty-
vansé yrittdjaksi kolmen vuoden sisélld EU:n keskiarvon ollessa 10 %. (Elinkeinoel&-
man keskusliitto. Yrittajyyden edistdminen: Yritysilmapiiri. 1.12.2005. http://www.-
ek.fi/ek_suomeksi/yrittajyys/yrittajyyden_edistaminen/yritysilmapiiri/)

Koulutusjarjestelmélld on suuri merkitys yrittdjyyden edistdamisessa. Yrittdjyyshaluk-
kuus on suurimmillaan 20-25-vuotiailla ja halukkuus yrittdjaksi laskee koulutustason
noustessa (Elinkeinoeldman keskusliitto. Yrittdjyyden edistdminen: Yritysilmapiiri.
1.12.2005. http://www.ek.fi/ek_suomeksi/yrittajyys/yrittajyyden_edistaminen/yritysil-
mapiiri/). Suomessa yrittdjyyskasvatus on melko véhéisté ainakin peruskouluissa. Yrit-
tajyyskasvatuksesta ei ole vield tullut keskeistd osa-aluetta koulujen opetuksessa. Tama
selvisi vuonna 2005 tehdysta tutkimuksesta, jossa oli mukana 43 keskikokoista kuntaa
ja johon vastasi ldhes 500 henkil6&. Opettajien liséksi vastaajina oli muun muassa elin-
keinoelaman edustajia. (Helsingin Sanomat. Verkkoliite, tekstiarkisto. 12.8.2006. Mar-
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jukka Liiten. Yrittajyyskasvatus ei ole vield vakiintunut kouluissa. https://www.-
hs.fi/yritykset/arkisto/artikkeli.do?id=HS20060527SI12ET01bmp)

Tutkija Jaana Seikkula-Leinon mielestd koulut ovat kyll& havahtuneet yrittdjyyskasva-
tukseen, mutta sita ei ole vield ymmérretty velvollisuudeksi opetussuunnitelmia laadit-
taessa. Kolmasosa vastaajista kuitenkin oli jo ilmoittanut vahvistaneensa yrittajyyskas-
vatuksen opetusta kouluissa. Liséksi osallistuva kansalainen ja yrittdjyys -
aihekokonaisuus tuli pakolliseksi osaksi peruskoulun uutta opetussuunnitelmaa. Tutki-
jan arvion mukaan yrittajyyskasvatuksen liittdmistd opetukseen mukaan oli haitannut
aiheen heikko tuntemus, sill& vastaajista 70 % tiesi ko. aiheesta vain véhén tai ei lain-
kaan. Toisena esteena oli negatiivinen suhtautuminen koko opetussuunnitelmauudistuk-
seen. Ndiden ongelmien lisaksi myds yrityskasvatus kasitteend heratti ristiriitaista suh-
tautumista. (Helsingin Sanomat. Verkkoliite, tekstiarkisto. 12.8.2006. Marjukka Liiten.
Yrittdjyyskasvatus ei ole vield vakiintunut kouluissa. https://www.hs.fi/yritykset/arkis-
to/artikkeli.do?id=HS20060527SI2ET01bmp)

Vuonna 2004 tehdyn nuorisobarometrin mukaan ainoastaan yksi kymmenestd 15-29-
vuotiaasta suunnitteli syksylld 2003 oman yrityksen perustamista. Ero oli suuri esimer-
kiksi Iso-Britanniaan verrattuna, jossa 43 % 14-19-vuotiaista halusi perustaa oman yri-
tyksen (vastaavan luvun ollessa siell4 vuonna 2003 35 %). (Elinkeinoelaméan keskusliit-
to. Yrittdjyyden edistdminen: Yritysilmapiiri. 1.12.2005. http://www.ek.fi/ek_suo-
meksi/yrittajyys/yrittajyyden_edistaminen/yritysilmapiiri/). Opintonsa pééattavia opiske-
lijoita kiinnostikin Suomessa yrittdjaksi tai johtajaksi ryhtymisen sijasta enemmaéan hyva
palkka ja lyhyempi, noin 39 tunnin, tyoviikko. Vuonna 2005 nuoret toivoivat tyoskente-
levansé nelja tuntia enemman ja vuosipalkkatoive oli noussut samassa ajassa 560 eurol-
la. (Helsingin Sanomat. Verkkoliite, tekstiarkisto. 27.5.2006. Pauliina Pulkkinen. Opis-
kelijoiden suurin toive tulevassa tydssd hyva palkka. https://www.hs.fi/yritykset/-
arkisto/artikkeli.do?id=HS20060-527SI12ET01bmp)

Néiden tietojen pohjalta vaikuttaa siltd, ettd nuorten asenne yrittdjyyteen on kaikkea
muuta kuin hyva. Realismin sijasta nuorten mielikuvissa nayttéisi olevan mukavuuden-
halu ja melkoinen optimismi. Nuorten kasitys on ristiriidassa nykyisiin tydmarkkinoi-
hin, jotka ovat muuttuneet tyontekijdn kannalta yha epdvakaammiksi. Tyopaikat ovat

monesti osa- tai madraaikaisia (etenkin juuri valmistuneiden kohdalla) eika palkkataso
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ole aina hyva. Téllainen ajattelumaailma ei ole omiaan edistimaan yrittajyytta. Yrittaja
ei voi paattad, kuinka monta tuntia péivassa ja viikossa héan tekee toitd. Palkan suhteen
ei ole mitddn varmuutta. Palkkaa nostetaan, jos jotain jad maksujen ja kulujen jalkeen.
Nuorilta tuntuisi tallaisten tutkimustulosten mukaan puuttuvan yrittajalle tyypilliset piir-
teet, kuten halu puurtaa tarvittaessa ympéri vuorokauden, ilon syntyminen itse tyon te-

kemisesta ja tyon itsendisyydesté seké riskinottohalukkuus.

Myos taloudellisen riskin pelko ja vaikeus saada luottoa vaikuttanevat suuresti uusien
yrittdjien syntymiseen. Monet luottolaitokset, etenkin pankit, vaativat omaa pdédomaa tai
muita vakuuksia yritystd perustettaessa. Valitettavasti monikaan ei omista niin paljoa
rahaa, josta olisi apua yrityksen perustamisessa tai sellaista omaisuutta, joka kelpaisi tai
riittaisi vakuudeksi. Yrittajaksi aikovan pitdisi k&ytdnnossé olla sellainen henkil0, joka
on ollut jo ty6elaméssa pitemman aikaa ja saanut keratyksi sadsttja. Niinpa luoton saa-
minen on monessa tapauksessa este yrittdjaksi ryhtymiselle. Nuorella ei todennakoisesti
ole varoja, joita sijoittaa uuteen yritykseen. Toisaalta on mahdotonta tyollistaa itse itse-

aan, kun siihen ei ole mahdollisuuksia.

Vuodesta 2005 lahtien ty6ttémien tyonhakijoiden lisaksi my6s muut ovat voineet saada
starttirahaa yrityksen perustamiseen. Starttirahan saajien maara on kuitenkin rajoitettu ja
sen saamiseksi pitdd esimerkiksi olla kokemusta yrittajyydesté tai yrittajyyteen sopiva
koulutus. (Tybdvoimatoimisto. Starttiraha. 2006. http://www.mol.fi/mol/fi/99_pdf/-
fi/06_tyoministerio/06_julkaisut/05_esitteet/tme3002s_starttiraha.pdf). Samoin Finnve-
ra Oyj:n lainan, takauksen tms. taloudellisen tuen saamiseen on tiukat edellytykset.
Néill& vaatimuksilla tahdatééan elinkelpoisten ja aidosti perustettavien yritysten syntymi-
seen, mutta samalla kertaa monikaan aidosti yrittajyydesté kiinnostunut ei saa mahdolli-
suutta siihen. Koulutuksen, kokemuksen tai jonkin muun vaadittavan asian puuttuminen
ei valttamatta tarkoita liiketoiminnallisesti hyvien resurssien puuttumista. Yrittdjyysha-
lukkuuteen liittyy myos riskien pelko. Yrittdjaksi ei haluta, koska voi menettdd koko
omaisuutensa, jos yritys menee konkurssiin. Tdmé on hyvin ymmarrettavé syy, miksi
ihmiset haluavat menné vieraalle téihin. Silloin ei ole omaa vastuuta yrityksesta ja pel-
koa taloudellisista menetyksistd. Riskinottajia tullaan kuitenkin tarvitsemaan entista
enemman. Uusia yrittdjid on tullut kolmen vuoden aikana 18 000 lisda. Kuitenkin kym-
menen vuoden sisalla noin 80 000 yrityksessa tapahtuu yrittdjapolvenvaihdos. (Helsin-

gin Sanomat. Verkkoliite, tekstiarkisto.1.7.2006. Kari Réisanen. Hallitus: Uusien yritta-
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jien lukumaara on kasvanut paljon. https://www.hs.fi/yritykset/arkisto/artikkeli.do?id=-
HS20060701SI3TAO01pgf). Kaikilla yrittdjilla ei ole omasta takaa yrityksen jatkajia tai
ainakaan halukkaita sellaiseen. Ongelmaksi syntyneekin se, ketk& jatkavat noita 80 000
yritystd, halukkaita kun tuntuu olevan kovin védhén jo toimivan yrityksen jatkamiseen.
Yrittdjapolvenvaihdos saattaisikin olla hyvé vaihtoehto sellaisille henkiléille, jotka ha-

luaisivat yrittdjaksi, mutta heilla ei ole mahdollisuuksia tai halua perustaa uutta yritysta.

Naisyrittajyyden tukemisen tavoitteina on talla hetkelld muun muassa tyéllisyyden li-
séaminen, tasa-arvo sek& alueellinen kehitys. Tasa-arvoon pyrittdessa on unohdettava
perinteinen nakemys sukupuolineutraalista yhteiskunnasta ja sen sijaan tarkasteltava
yrittdjyyden edistamista sukupuolindkokulmasta. Sukupuolineutraalius saattaa nimittéin
johtaa ns. sukupuolisokeuteen, jolloin unohdetaan tarkastella erilaisuuteen liittyvié epa-
kohtia. Téallaista ndkemysta puoltaa myds naistutkimus, jonka mukaan naisyrittajyytta
tulisi tarkastella naisten lahtokohdista kasin, seka tasa-arvolaki, jonka avulla pyritddn
erottelun purkuun. Varsinaisia ongelmia, jotka vaativat tukitoimia, ovat yrityksen perus-
tamista edeltavé harkinta-aika (jonka on naisilla todettu olevan hyvin pitk&) sek& yrityk-
sen kasvuun ja kansainvalistymiseen liittyvat ongelmat. Liséksi yrittdjaméaisen toimin-
nan tulo sosiaali- ja terveysalalle on myds osaltaan lisannyt paineita naisyrittajyyttéa
kohtaan. Yrittajyyskasvatuksen lisaédminen naisvaltaisille koulutusaloille madaltaa kyn-
nysta perustaa yritys ja kehittad sitd myos sellaisilla toimialoilla, joilla ei ole yrittajape-
rinteitd. (Tampereen yliopisto. Lehdistotiedotteet. 27.3.2006. Tampereen yliopisto tutki:
Naisyrittdjyyden edistdminen murtaa perinteistd kuvaa tasa-arvosta. http://www.uta.fi/-
ajankohtaista/tiedotteet/2006/46.html).

Naisyrittdjyyden yhdeksi ongelmakohdaksi voidaan katsoa naisten ammatilliset valin-
nat. Naisten ammatinvalintaan on vaikutettava ja sen lisdksi pyrittdvd muuttamaan nais-
valtaisilla toimialoilla toimivien yritysten toimintaympéristba enemman yrittdjyytta
kannustavammaksi kuin mitd tdhan saakka on ollut. Naisyrityksid on paljon sellaisilla
toimialoilla, jotka tuottavat yksityisille kotitalouksille lopputuotepalveluja, ja joilla on
korkea 22 %:n arvonlisdverotus. Taté Kilpailuhaittaa (joka lisd4d harmaata taloutta) ja
lisdkustannuksena toimivaa korkeaa verotusta tulisi alentaa. Arvonlisédveron alentami-
nen parantaisi edelld mainittuja kilpailuedellytyksia. Esimerkiksi pienet ruokapaikat
Kilpailevat kauppojen lamminruokamyynnin kanssa, joissa arvonlisavero on vain 17 %.

Monissa tutkimuksissa on todettu, ettd lukuisat naiset eldvat uran ja perheen aiheuttami-
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en velvoitteiden ristipaineessa, koska tydssékdyvét naiset tekevat yleensa suurimman
osan kotitdista ja hoitavat lapsia. Monilla naisilla ei ole juuri halua alkaa yrittajaksi tai
edes mahdollisuutta siihen. Laajentamalla kotitalousvadhennysté luotaisiin joustavuutta
kodin- ja lastenhoitoon, joka lisdisi kotiapulaisten palkkaamista ja samalla toisi lis&é

toita naisvaltaiselle toimialalle.

Tukien ja neuvonnan merkitys naisyrittdjyyden lisaédmisen apuvalineena on kyseenalais-
ta. Ruotsissa ldhes 40 % aloittavista naisyrityksisté saa rahoitustukea ja miesten yrityk-
sistd vain viidennes ja tastd huolimatta naisyrittajien maara on koko ajan laskusuunnas-
sa. Tuet ja neuvonta eivat myodskéaén lisaé kilpailuneutraliteettia. Ongelmana on, miten
pitéisi kohdella yrityksid, joissa on sek& mies- ettd naisyrittdjia. Nain yritystukia nosta-
malla tai uusia tukimuotoja kehittdmalla vain julkisia menoja kasvatetaan mutta nais-
yrittajyys ei lisddnny pysyvésti. Tarkedmpéaé olisikin kehittdd yritysten yleista toimin-
taymparistod. (Tilastokeskus. Tietoaika 2/2005. Pekka Lith. Naisyrittajyyden faktat ja
harhat. http://www.stat.fi/tup/tietoaika/tilaajat/ta_02_05 _naisyrittajat.html)

2.4 Elaintarvikekauppa Suomessa

Eléintarvikekauppa ei ole véhéistd edes Suomessa. Lemmikkieldintarvikkeita myydaan
Suomessa noin 180 miljoonalla eurolla vuodessa. Paivittaistavarakaupoissa lemmikkien
ruokia ja tarvikkeita myydaan noin 112 miljoonan euron edesté. Erikoiskauppojen osuus
myynnistd on noin 40 miljoonaa euroa ja alennusmyymal6iden noin 25-30 miljoonaa
euroa. Lemmikkialalla erikoiskaupat ovat télla hetkelld ketjuuntumassa ja ammattimais-
tumassa. Suurin osa lemmikkieldintarvikeliikkeistd on yhden omistajan yksittaisia
myymaloita. (Kauppalehti 7.7.2005, sivu 8. Tuula Hankkila. Eldintarvikekauppa on

satojen miljoonien eurojen bisnes.)

Lemmikkieldintarvikkeisiin keskittyneité erikoisliikkeitd on Suomessa 250-300, joka on
vahan esimerkiksi Ruotsiin tai Hollantiin verrattuna. Kasvuvaraa siis olisi. (Taloussa-
nomat. 30.8.2005. Eldintarvikekauppa ketjuuntuu. http://www.ey.com/global/down-
load.nsf/Finland_EQY_F/TS_300805/$fi-le/TS_30.08.2005_14.pdf#search=%22el%C-
3%Adintarvikekauppa%20%22) Suomessa lemmikkieldinkauppa onkin viimeisen kol-

men vuoden aikana kasvanut yli 20 %:n vuosivauhdilla ja lemmikkiel&intarvikkeiden
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myynti on kovassa nousussa myds muualla Euroopassa sekd USA:ssa, jossa se on no-
peimmin kasvava vapaa-aikaan ja harrastuksiin liittyvd kaupan toimiala (Turun Sano-
mat. 20.6.2006. Talousliite. Verkkolehti, arkisto. Kari Laine. Lemmikkien tarvikekaup-
pa rajussa kasvussa. http://www.turunsanomat.fi/talous/liite/?ts=1,3:1018:0:0,4:18:65:1-
:0,104:18:386690,1:0:0:0:0:0:).

Suomalaisetkin panostavat lemmikkeihinsa enemman kuin koskaan ennen. Keskimaarin
suomalaiset kuluttavat lemmikkiel&dimiinsa noin 300 euroa vuodessa. Viela 2000-luvun
alussa lemmikkiel&inliikkeiden eniten myydyimpid tuotteita olivat koiranruoka ja Kis-
sanhiekka, kun nykyadn muiden tarvikkeiden osuus on suurempi. Kaikkein suurinta
kasvu on ollut koiranvaatteissa, joka on télla hetkelld yksi suurimmista koiraharrastajien
muoti-ilmidistd. Muita suosittuja koiratarvikkeita ovat motivointilelut, kuljetushakit
seka koristeelliset kaulapannat. Kissojen kohdalla myydyimpia artikkeleja ovat erilaiset
raapimispuut ja Kiipeilytelineet. (Turun Sanomat. 20.6.2006. Talousliite. Verkkolehti,
arkisto. Kari Laine. Lemmikkien tarvikekauppa rajussa kasvussa. http://www.-
turunsanomat.fi/talous/liite/?ts=1,3:1018:0:0,4:18:65:1:0,104:18:386690,1:0:0:0:0:0:

Ikévaa erikoisliikeyrittdjan kannalta on, ettd paivittaistavaraliikkeet kahmaisevat suuren
osan lemmikkieldintavarakaupasta. Kuitenkin ndihin tuotteisiin erikoistuneet liikkeet
voivat kilpailla muilla keinoin kuin hinnalla: asiakaspalvelulla ja asiantuntemuksella,
laadulla ja valikoiman monipuolisuudella. Positiivista on myos, ettd ala on kasvava ja
siten tulevaisuuden nakymaét ovat suotuisia. Talouskasvun ja hyvinvoinnin aikana ihmi-
set haluavat panostaa myds lemmikkeihinsa ja taméa vaikuttaa myos alan tuotekehityk-
seen. Lemmikkejé varten on koko ajan kehitteilld uusia tuotteita. Osa on kuitenkin sel-
laisia, joita ei tulla Suomen markkinoilla luultavasti koskaan nakemé&an siksi, ettd ne
menevat ehka jo hieman liioitelluiksi suomalaiseen makuun. Téllaisia ovat esimerkiksi
koiran pukeminen hadasuun tai koiranpesukone (Turun Sanomat. 20.6.2006. Talousliite.
Verkkolehti, arkisto. Kari Laine. Lemmikkien tarvikekauppa rajussa kasvussa. http://-
www.turunsanomat.fi/talous/liite/?ts=1,3:1018:0:0,4:18:65:1:0,104:18:386690,1:0:0:0:0
:0:). On kuitenkin hyva tietaa, ettd perinteisiin tuotteisiin ei tarvitse tyytyé ainakaan Kis-
sojen ja koirien tarvikkeiden osalta. Tarjolla on paljon muutakin kuin ruokakuppeja,

ruokaa ja talutushihnoja.
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3 YRITYKSEN PERUSTAMINEN

Yritystd perustettaessa on pohdittava monia asioita, kuten toimitaanko yksin vai halu-
taanko yrityskumppani, missé toimitaan, milla toimialalla ja milla laajuudella. Pitaisi
my0s 0ytad sopiva yritysmuoto. Halutaanko toimia vapaammin mutta suuremmilla ta-
loudellisilla riskeill&. Perustetaanko henkildyhtio vai halutaanko perustaa tarkemmin
sédannelty osakeyhtio? Lisaksi tarkeimpia kysymyksid on rahoituksen jarjestaminen.
Onko omaa p&domaa sijoitettavaksi vai pitaako yrittaa jarjestadd rahoitus kokonaan muu-
ta kautta. N&ista ja monista muista asioista voidaan sopia yhtioén perustamisasiakirjoissa
eli yhtidsopimuksessa tai yhtidjéarjestyksessd. Kaiken lahtokohtana yrityksen perustami-
sessa on kuitenkin se, milloin yritys katsotaan syntyneeksi ja millaisia ja mita ilmoituk-
sia pitd4 viranomaisille tehd&. Yrityksen syntyajankohta on sen vuoksi tarked, ettd se
madarittad sen, milloin yrityksen perustamisesta aiheutuneet vastuut ja velvoitteet alka-

vat.

3.1 Yritysmuodon valinta

Yritysmuodon valinta on ehka suurin paatos yritysta perustettaessa. Yritysmuodon va-
linta riippuu monista asioista, mutta yleensé yrittdjan taustatekijit auttavat valitsemaan
sopivimman toimintamuodon. Verotusperustein voi yrittda etsid mahdollisimman edul-
lista vaihtoehtoa, mutta on vaikeaa ennustaa etukateen yrityksen toiminnan laajuutta
kaytannodssa ja siten on vaikeaa laskea, mika yritysmuoto olisi kannattavin. Kannattaa-
Kin siis yritysmuotoa valittaessa miettid muita yhtiomuotoon liittyvia ominaisuuksia,
kuten toiminnan joustavuutta ja pddoman tarvetta. Osuuskuntaa ei késitelld, koska se

sopii harvoin “perinteisen” yritystoiminnan yritysmuodoksi.

Henkildyhtidissa (avoin yhtid ja kommandiittiyhtid) positiivista on niiden joustavuus,
silld omaisuutta voi ottaa ulos yksityisottoina periaatteessa niin paljon kuin haluaa.
My®0s toiminimessa yrittdja voi vapaasti kdyttada yrityksensé toimintaan kayttdmaansa

omaisuutta, koska se muutenkin kuuluu yrittdjan omaan varallisuuspiiriin. Myd6s péa-
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tosvalta on néissa yritysmuodoissa merkityksellistd. Yrittdja voi itse paattdd kaikista
asioista (henkiloyhtidssa siind tapauksessa, ettei ole valittu toimitusjohtajaa ja yhtio-
miehen péaatosvaltaa ei ole mitenkaan rajattu). Hallinnollisesti henkildyhtié on muuten-
kin joustavampi ja kevyempi kuin osakeyhti6. Jokapaivéisen paatdksenteon osakeyhti-
0ssa hoitaa toimitusjohtaja ja suuremmat péaatokset hallitus. Osakkaiden paatdsvalta
rajoittuu  yhtiokokoukseen (Osakeyhtidlaki 21.7.2006/624. http://www.finlex.fi/fi/-
laki/ajantasa/).

Huonona puolena henkildyhtidistd voisi mainita taloudellisen vastuun. Yhtiomiehet
(paitsi ddnetén kommandiittiyhtiossa) ovat kaikki taloudellisessa yhteisvastuussa (Laki
avoimesta yhtiostd ja kommandiittiyhtiostd 29.4.1988/389. http://www.finlex.fi/fi/-
laki/ajantasa/). Osakeyhtiossa vastuu rajoittuu sijoitettuun pd&domaan (Osakeyhtidlaki
21.7.2006/624. http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/). Kuitenkin pitédé tdssa yhteydessa
muistaa, ettd kaytannodssa luottolaitokset vaativat usein myds osakeyhtion omistajilta
henkilokohtaista takausta luottonsa vakuudeksi. Onkin siis harhaanjohtavaa kuvitella,
ettd osakeyhtiosséd osakkeenomistaja ei ole taloudellisessa vastuussa. Etenkin pienissa
osakeyhtidissa néin kuitenkin juuri on. Osakeyhtidon huonona puolena voisi pitd4 sen
joustamattomuutta. Se on tarkkaan lailla sdénnelty yhtiémuoto, mika johtuu velkojien
suojasta. Osakeyhtidlaki asettaa tarkat rajat osakeyhtion voitonjaolle ja muulle varojen
ké&sittelylle. Osakeyhtitstd ei voi vapaasti nostaa omaisuutta omaan kayttoon, vaan voi-
tonjako pit&é toteuttaa osingonjakona, tai jos osakkaat tyoskentelevét yhtiossa, palkkana
tai naiden yhdistelména. Osakeyhtié on kuitenkin jarkeva vaihtoehto silloin, kun yritys

alkaa olla liikevaihdoltaan, tuotantomaéaraltaan tai henkilostoméaaraltdan suurehko.

Toisaalta yritysmuodon valintaan vaikuttaa myos perustajien maara. Onko yrittaja yksin
vai perustaako yrityksen jonkun muun tai muiden kanssa. Jos yrittdja on yksin, vaihto-
ehdoiksi jaavéat toiminimi ja osakeyhtio. Kommandiittiyhtionkin voi perustaa, jos yritté-
ja loytaa sijoittajan danettdmaksi yhtiomieheksi. Osakeyhtio voi olla raskas ja ehka tar-
peettoman monimutkainen yhtiomuoto yhden henkilon yritykseksi. Toiminimi olisikin
ehka parempi ratkaisu yksinyrittajalle silloin, kun hanen ei tarvitse sijoittaa suuria péa-
omamaarid. Jos padomamadrat kuitenkin kasvavat suuriksi, osakeyhtit voi olla parempi

valinta.
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Jos yrityksen perustajia on kaksi tai useampi, vaihtoehtoina ovat avoin yhtié, komman-
diittiyhti6 tai osakeyhtio. Kommandiittiyhtid on hyva vaihtoehto sellaiselle yrittdjajou-
kolle, joista yksi tai useampi haluaa vastuuta vain tiettyyn summaan asti, jolloin he voi-
sivat toimia &anettdmind yhtiomiehind ja olla vastuussa yhtion veloista vain sijoittaman-
sa padoman verran. Aanettomat yhtiomiehet voivat kuitenkin tyoskennelld yhtidssa
normaalin tydntekijan tavoin. Haittapuolena on, ettei heilla ole paatdsvaltaa yhtidssa,
jos heitd ei erikseen valtuuteta siihen (esimerkiksi prokuristina tai toimitusjohtajana)
(Laki avoimesta yhtitstd ja kommandiittiyhtiostd 29.4.1988/389. http://www.fin-
lex.fi/fi/laki/ajantasa/).

Avoin yhtié on vaihtoehto kahdelle yrittajalle, jotka molemmat haluavat tydskennella
yhti0ssé ja toisaalta haluavat molemmat olla mukana paatoksenteossa. Yksityinen osa-
keyhtid on my6s helpompi perustaa uuden, 2 500 euron padomavaatimuksen ansiosta.
Toisaalta uusi vahimmaispadomaraja saattaa lisata osakkaille enemman vasteita henki-
I6kohtaisten vastuiden suhteen. Myds yrityksen toimiala ja teollisuusyrityksissa suunni-
teltu tuotannon koko vaikuttavat valintaan. Jos alusta asti toimitaan suurella kapasitee-
tilla, on osakeyhtio jarkevé vaihtoehto ja toisaalta henkildyhtio voi sopia paremmin tie-

tyille toimialoille joustavuutensa vuoksi.

Yrityksen syntyminen riippuu yhtiomuodosta. Henkildyhtiot eli avoin ja kommandiitti-
yhtio syntyvét kdytannossa yhtiomiesten sopimuksella eli heidéan allekirjoittaessaan yh-
tiosopimuksen (Laki avoimesta yhtiostd ja kommandiittiyhtiostd 29.4.1988/389.
http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/). Henkildyhtio on yhtiosopimuksen allekirjoittami-
sen jalkeen oikeuskelpoinen eli se voi omistaa omaisuutta ja vastata velvoitteistaan.
Henkiloyhtio ei siis vaadi rekisterdintimerkintaé oikeuskelpoisuutensa syntymiseen toi-
sin kuin osakeyhtid, joka syntyvat vasta rekisterimerkinnédlld (Osakeyhtitlaki
21.7.2006/624. http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/). Ennen osakeyhtion rekisterimer-
kintda vastuun perustettavan yhtion lukuun tehdyisté toimista kantavat perustajat (Osa-
keyhtidlaki 21.7.2006/624. http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/). Toiminimi ei vaadi

varsinaisesti mitdén toimia syntyakseen, vaan se syntyy silloin, kun toiminta aloitetaan.

Tarked4 on juuri vastuiden vuoksi selvittdd ja muistaa yrityksen syntyhetki. Kolmatta
osapuolta vastaan ei voida vedota esimerkiksi osakeyhtion tapauksessa, jos osakeyhtiota

ei ole vield merkitty rekisteriin. Jos perustajajasen ostaa jotakin osakeyhtion lukuun
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ennen sen merkitsemista kaupparekisteriin, on jasen yhdessd muiden perustajajasenten
kanssa vastuussa ostostaan eiké voi vedota siihen, ettd osto on yhtion vastuulla koska
yhti6té ei ole vield oikeudellisesti olemassa. Kolmas osapuoli voi perua kaupan, jos han
ei tiennyt yhtion olevan rekister6imaton ja tietyin edellytyksin silloinkin, kun han oli
tiennyt yhtion olevan rekister6imaton. Edellytyksend kaupan peruuttamiseen silloin,
kun henkild tiesi yhtion olevan rekisterdimaton, on se, ettei muuta ollut sovittu osapuol-
ten kesken ja jos yhtiota ei ole ilmoitettu rekisterditavaksi lain antamassa maaraajassa
(joka on 3 kuukautta perustamissopimuksen allekirjoituksesta) tai jos rekister6iminen
on evatty. Vastuu velvoitteista, jotka on tehty joko ennen yhtion rekisterdimistd mutta
perustamissopimuksen allekirjoituksen jalkeen, tai korkeintaan vuosi ennen allekirjoi-
tusta tehdyista toimista, siirtyvat osakeyhtiolle sen jalkeen, kun osakeyhtié on merkitty
kaupparekisteriin. (Osakeyhtidlaki 21.7.2006/624. http://www.finlex.fi/fi/laki/ajan-
tasa/).

Jo ennen yritysten asiakirjojen tayttamista ja kaupparekisteriin merkitsemista yritykselle
pitéé valita toiminimi. Varsinaisen toiminimen liséksi yrityksella voi olla kayt0ssé rin-
nakkaistoiminimi ja aputoiminimi. Rinnakkaistoiminimi on suomen- tai ruotsinkielisen
toiminimen tai aputoiminimen erikielinen kaannds. Saanténa kuitenkin on, etté erikielis-
ten kd&nndsten on sisélloltdén vastattava toisiaan. Rinnakkaistoiminimi on otettava hen-
kiloyhtion yhtiosopimukseen ja osakeyhtion yhtijarjestykseen. Rinnakkaistoiminimen
voi my0s halutessaan rekisterdida kaupparekisteriin. Yritys voi myos kéyttd4 osaan toi-
mintaansa aputoiminimed. Aputoiminimen voi myods halutessaan ilmoittaa kaupparekis-
teriin. Silloin pitdd kuitenkin itse aputoiminimen liséksi ilmoittaa aputoiminimen alla
harjoitettavan toimialan osa. Aputoiminimessa ei saa kayttda yritysmuodon tunnusta.
Toiminimessa ldhtokohtana on, ettd toiminimi yksiloi haltijansa yrityksen ja erottautuu
selvasti jo ennestaan rekisterista 10ytyvista toiminimista. Toiminimi voi olla esimerkiksi
elinkeinonharjoittajan tai paikkakunnan nimen ja harjoitettavan toiminnan yhdistelma
tai se voi olla taysin keksitty sana. Suosituksena on, ettd toiminimen Kirjoitusasussa
kaytettaisiin suomen Kielen oikeinkirjoitussdanttja. (Yritys-Suomi. Yrityksen Perusta-
jan Info. Kéytdnnon toimet. Toiminimen valinta. http://www.yrityssuomi.fi/liston/-

perustajaninfo/page.lsp?r=2962&I=fi)

Toiminimi ei saa olla sellainen, ettd se olisi sekoitettavissa toiseen suojattuun toi-

minimeen, toissijaiseen tunnukseen tai tavaramerkkiin. Toiminimessa ei saa ilman suos-
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tumusta mitédén, miké voidaan ymmartaa toisen sukunimeksi tai taitelijanimeksi tai suo-
jatun Kirjallisen tai taiteellisen teoksen nimeksi. Toiminimeen ei voi ilman suostumusta
ottaa suojattua kansallista tai kansainvalista nimitysta tai nimen lyhennystd. Toiminimi
ei saa olla hyvén tavan tai yleisen jarjestyksen vastainen eika se saa johtaa yleis6a har-
haan. (Yritys-Suomi. Yrityksen Perustajan Info. Kdytannon toimet. Toiminimen valinta.

http://www.yrityssuomi.fi/liston/perustajaninfo/page.lsp?r=2962&I=fi)

Néaiden saantéjen lisdksi toiminimilaissa luetellaan toiminimeen liittyvista erityis-
seikoista yritysmuodoittain. Yksityisen elinkeinonharjoittajan toiminimessé ei saa olla
muun henkilon kuin haltijan nimi, avoimen yhtion toiminimessa pitaa olla sanat ”avoin
yhti6” jollei yhtiomuoto muuten ilmene toiminimestd ja kommandiittiyhtionkin nimessa
pitéé lukea joko "kommandiittiyhtio” tai sen yleisesti tunnettu lyhenne eli ”ky”. Avoi-
men ja kommandiittiyhtion toiminimessé ei saa myoskaan olla muun kuin yhtidmiehen
nimi. Yksityisen osakeyhtion nimessa pitdd olla sana ”osakeyhti¢” tai sitd vastaava ly-
hennys “oy” ja vastaavasti julkisessa osakeyhtiossa sanat "julkinen osakeyhtio” tai

»oyj”. (http:/www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/)

Etukéateen toiminimen hyvaksyttavyytté ei voida tutkia. Etukéteen voi ainoastaan tarkis-
taa, onko jo rekisterissé tai vireilld samanlaista tai identtistd toiminimed. Alustavasti
toiminimen voi tarkistaa esimerkiksi Yritys- ja yhteisotietojarjestelmén Internet-sivuilta,
osoitteessa www.ytj.fi ja sen jalkeen suoraan Patentti- ja rekisterihallituksesta. Varsi-
nainen nimitutkimus ja toiminimen kelpoisuus ratkaistaan vasta ilmoituksen saavuttua
kaupparekisteriin. Yksinoikeus toiminimeen alkaa siitd péivasta, kun ilmoitus on saapu-
nut yritys- ja yhteisotietolain 10. pykalassa mainitulle viranomaiselle rekisteréintia var-
ten edellyttden kuitenkin, ettd toiminimi rekisterdidadn esitetyssd muodossa. (Yritys-
Suomi. Yrityksen Perustajan Info. Kaytdnnon toimet. Toiminimen valinta.
http://www.yrityssuomi.fi/liston/perustajaninfo/page.lsp?r=2962&I=fi) ~ Toiminimeen
voi saada yksinoikeuden myds vakiinnuttamalla se (Toiminimilaki 2.2.1979/128.
http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/).
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3.2 Yrityksen verotus ja lakisdateiset maksut

Yritysmuotoa ei vélttdmatta kannata tai aina voikaan valita sen mukaan, mik& olisi ehka
verotuksellisesti edullisin vaihtoehto. Kuitenkin on hyva tutustua siihen, miten eri yh-
tibmuotoja verotetaan. Varallisuusveroa ei endd makseta 1.1.2006 lahtien. Tarkempia
tietoja ja esimerkiksi lomakkeen téyttdohjeita saa suoraan veroviranomaiselta osoittees-
ta www.vero.fi tai ottamalla yhteytté paikalliseen verotoimistoon. Verotuksesta saa liséa
tietoa my6s suoraan elinkeinoverolaista, joka on saatavissa o0soitteesta
www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/.

Yksityisen elinkeinonharjoittajan eli toiminimen verotus lasketaan yrityksen tuloksesta.
Tulos lasketaan elinkeinoverolain mukaan siten, ettd veronalaisesta tulosta vahennetéén
ensin sen hankkimisesta aiheutuneet menot. Yrityksen tulos verotetaan yrittdjan ansio-
ja pdédomatulona siten, ettd padomatuloa on maéard, joka vastaa 20 %:a (tai jos verovel-
vollinen vaatii, niin 10 %) yrityksen nettovarallisuuden arvosta. Nettovarallisuus laske-
taan siten, ettd laskennan perustana on verovuotta edeltdneen verovuoden paattyessa
elinkeinotoimintaan kuulunut nettovarallisuus. Uuden elinkeinonharjoittajan ensimméi-
send verovuotena padoman tuottoperusteeksi katsotaan verovuoden elinkeinotoiminnan
nettovarallisuus. Nettovarallisuutta laskettaessa yrittajan yksityistalouteen kuuluvia va-
roja ja velkoja ei oteta huomioon. Siten yksityisen elinkeinonharjoittajan verovapaita
kayttotileja eikd lahdeverollisia tilejé lueta mukaan nettovarallisuuteen. Nettovarallisuu-
teen lisatdan lopuksi 30 % verovuoden paattymista edeltaneiden 12 kuukauden aikana
maksetuista ennakonpidatyksen alaisista palkoista. (Suomen Yrittdjat. Verotus.

http://www.yrittajat.fi/sy/home.nsf/pages/verotus?opendocument)

Néin laskettu padomatulo-osuus verotetaan yleisen 28 %:n padomatuloverokannan mu-
kaan. Loppuosa tilikauden tuloksesta verotetaan yrittdjan ansiotulona progressiivisen
verokannan mukaisesti. Jos yritystoimintaa harjoittavat puolisot yhdessd, ansiotulo-
osuus jaetaan puolisoiden kesken heidan tyOpanostensa suhteessa. Tyopanokset katso-
taan yhta suuriksi, jos muuta ei osoiteta. Pddomatulo-osuus jaetaan puolisoiden kesken
niiden osuuksien mukaan, jotka heilld on elinkeinotoiminnan piiriin kuuluvaan omai-
suuteen. Jos muuta selvitysté el anneta, pddomatulo-osuus jaetaan puoliksi. Toiminime-
n& yritystd harjoittavan on muistettava, ettei han voi maksaa itselleen, puolisolleen eika

alle 14-vuotiaalle lapselleen verotuksessa véhennyskelpoista palkkaa, vaan tulo katso-
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taan automaattisesti yrittdjan tai puolison ansio- ja padomatuloksi. (Suomen Yrittéjat.

Verotus. http://www.yrittajat.fi/sy/home.nsf/pages/verotus?opendocument)

Mité varakkaampi toiminimi on, sitd suurempi osa verotettavasta tulosta on pddomatu-
loa ja jos yrityksen oma padoma on negatiivinen tai nolla, yritystulo on kokonaan prog-
ressiivisesti verotettavaa ansiotuloa. Kiinteistojen ja kayttdomaisuuteen kuuluvien arvo-
papereiden luovutusvoitto katsotaan kuitenkin aina kokonaan padomatuloksi, vaikka
niiden maara olisi yli 20 % nettovaroista. Nettovaroja laskettaessa on eri omaisuuserat
arvostettava poistamattomaan hankintamenoon, paitsi kdyttbomaisuuteen kuuluvat kiin-
teistdt arvostetaan verotusarvoon, jos se on poistamatonta hankintamenoa korkeampi.
Yksityinen elinkeinonharjoittaja voi vapaasti ilman veroseuraamuksia siirtdd varoja yri-
tyksesta itselleen, mik&li varoja on, koska toiminimed verotetaan vuositasolla synty-
neesté tuloksesta. Korkojen vahennyskelpoisuus kuitenkin menetetéén, jos yksityisotot
ylittdvdt oman p&aoman madran. (Suomen Yrittajat. Verotus. http://www.yrittajat.-

fi/sy/home.nsf/pages/verotus?opendocument)

Elinkeinonharjoittaja voi my0s tehd& verotettavasta tulostaan niin sanotun toimintava-
rauksen, joka pienentdd verotettavaa tuloa. Varauksen maara on 30 % tilikauden paat-
tymistd edeltdneiden 12 kuukauden aikana maksettujen ennakonpidatyksenalaisten
palkkojen madrésta. Varauksen tekemisen merkitys on siing, etté se siirtda tulon verot-
tamisajankohtaa. Elinkeinotoiminnasta aiheutuneet tappiot véhennetdan seuraavan 10
vuoden aikana syntyvéstd tulosta. (Suomen Yrittajat. Verotus. http://www.yrittajat.-

fi/sy/home.nsf/pages/verotus?opendocument)

Henkiloyhtitissé tulos jaetaan yhtiomiesten tulona verotettavaksi sen mukaan, millaiset
heidan osuutensa ovat henkildyhtion tuloon (tdma on ns. suora osakasverotus). Jako
perustuu siis kaytdnndssa yhtidsopimuksessa oleviin maarayksiin voitto-osuuksista.
Yhtio voi maksaa osakkailleen kohtuullista palkkaa tehdysta tyostd ja myds luontois-
edut ovat mahdollisia. (Suomen Yrittgjat. Verotus. http://www.yrittajat.fi/sy/home.nsf/-
pages/verotus?opendocument) Henkildyhtion tulos verotetaan kuten toiminimessa eli
osakkaiden ansio- ja pddomatulona. Myds padomatulo-osuuden maaritys menee samalla
tavoin. Osakkaan osuus yhtion tuloksesta katsotaan p&&omatuloksi siihen mé&&rdan
saakka, joka vastaa 20 prosenttia osakkaan osuudesta yhtion nettovarallisuuden arvosta.

Padomatuloveroprosentti on yleinen 28 % ja jaljelle jaadva osakkaan osuus on ansiotu-
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loa, joka verotetaan progressiivisesti. (Suomen Yrittajat. Verotus. http://www.yrit-

tajat.fi/sy/home.nsf/pages/verotus?opendocument)

Nettovarallisuus saadaan vahentdmalld velat veronalaisista varoista ja lisédmalla 30 %
verovuoden paattymista edeltdneiden 12 kuukauden aikana maksetuista ennakonpidé-
tyksen alaisista palkoista. Nettovarallisuuden perustana on verovuotta edeltaneen vero-
vuoden péaéattyessa elinkeinotoimintaan kuulunut nettovarallisuus ja uudella yrittajalla
ensimmaisend verovuotena verovuoden nettovarallisuus. Nettovaroja laskettaessa on eri
omaisuuserdt arvostettava poistamattomaan hankintamenoon, paitsi k&yttdomaisuuteen
kuuluvat Kiinteistot arvostetaan verotusarvoon, jos se on poistamatonta hankintamenoa
korkeampi. (Suomen Yrittajat. Verotus. http://www.yrittajat.fi/sy/home.nsf/pages/vero-

tus?opendocument)

Saamisia yhtiémiehilta ei pidetd varoina ja my6s yhtidon sijoitettu oma asunto jatetadén
huomioimatta laskettaessa asianomaisen osakkaan osuutta yhtién nettovaroihin. Huo-
mioimatta jatetddn myos avoimen yhtion yhtidmiehen ja kommandiittiyhtion vas-
tuunalaisen yhtiomiehen osakkuutensa hankintaan ottamaa lainaa vastaava osuus hénen
padédomatulo-osuuden laskennassaan. (Suomen Yrittajat. Verotus. http://www.yritta-
jat.fi/sy/home.nsf/pages/verotus?opendocument) Jako ansio- ja paaomatuloon koskee
my06s kommandiittiyhtion &anetontd yhtiomiestd sekd niitd yhtiomiehid, jotka eivét
tyoskentele yhtiossa. Adnettdman yhtiomiehen laskentapohjana on yhtiépanos. Myos
aanettomalla yhtiomiehelld nettovaroihin lisatdan 30 % palkoista ja hanen osuudekseen
nettovaroista katsotaan hanen yhtiépanoksensa maara. Kiinteistdjen ja arvopapereiden
luovutusvoitot verotetaan aina padomatulona kuten toiminimessékin. Myos henkilGyhti-
On tuloista voidaan véhentaa toimintavaraus, joka on enintdén 30 % yhtion 12 kuukau-
den palkoista. Toimintavarauksen voivat kuitenkin tehda vain sellaiset henkildyhtiot,
joiden omistajina eli yhtiomiehind on vain luonnollisia henkil6itd. (Suomen Yrittdjat.

Verotus. http://www.yrittajat.fi/sy/home.nsf/pages/verotus?opendocument)

Kommandiittiyhtion voitosta on ensin maksettava pois danettémien voitto-osuudet. Ellei
yhtidsopimuksessa ole muuta sovittu, on &anettomaélle yhtiomiehelle maksettava Suo-
men pankin vahvistaman viitekoron mukainen korko tilikauden alussa maksettuna ol-
leelle panokselle. Aanettéman yhtiémiehen osuus voi kuitenkin olla myods muuta kuin

korkoa, esimerkiksi tietty osuus voitosta. Jos yhtion tilikaudelta ei synny voittoa, ei aa-
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nettomalla yhtiomiehell& ole oikeutta korkoon, ellei yhtiosopimuksessa ole toisin maa-
ratty. Vastuunalaisten yhtiomiesten voitto-osuudet maaraytyvat siis yhtiésopimuksen
mukaisesti. (Suomen Yrittajat. Verotus. http://www.yrittajat.fi/sy/home.nsf/pages/ve-

rotus?opendocument).

Osakeyhtion verotus on hyvin erilainen kuin henkildyhtidissé tai toiminimessa. Osake-
yhtio on itsendinen verovelvollinen, jota verotetaan yleisen yhteiséverokannan, 26 pro-
sentin, mukaan. Tulo verotetaan osakeyhtion tulona ja se ei sellaisenaan vaikuta osak-
kaan verotukseen. Osakeyhtio voi maksaa osakkailleen sekd palkkaa ettd luontoisetuja.
(Suomen Yrittajat. Verotus. http://www.yrittajat.fi/sy/home.nsf/-pages/verotus?opendo-

cument)

Yksityisista eli listaamattomista yhtidista saatu osinko on verovapaata tuloa siihen asti,
joka vastaa osakkeiden arvostamislaissa (1.1.2007 alkaen) tarkoitetulle matemaattiselle
arvolle laskettua 9 %:n vuotuista tuottoa. Osakkeen matemaattinen arvo lasketaan edel-
lisen verovuoden paattyessé olleen nettovarallisuuden perusteella. Kun tallaisten vero-
velvollisen saamien osinkojen méaara ylittd4d 90 000 euroa, rajan ylittavélt4 osalta 70 %
on padédomatuloa ja 30 % verovapaata tuloa. Jos osinkoa on enemman kuin edelld maini-
tun 9 %:n vuotuisen tuoton méaran verran, on tasta ylimenevasta osingosta 70 % ansio-
tuloa ja 30 % verovapaata tuloa. Porssiyhtididen osingosta 70 % on pddomatuloa ja 30
% verovapaata tuloa silloin, kun saajana on yksityishenkild tai kuolinpesa. Osakkeen
matemaattinen arvo lasketaan siten, ettd nettovarallisuus (varat — velat) jaetaan yhtion
ulkona olevien osakkeiden lukumaarélld. Eri omaisuuserat arvostetaan yleensa poista-
mattomaan hankintamenoon. Jos osakas tai hdnen perheenjdsenensd yksin tai yhdessa
omistaa vahintdan 10 % osakkeista tai ddnimé&arasta ja osakkaalla tai hdnen perheenjé-
senelldén on rahalainaa yhtiostd, tdma rahalaina vahennetdén osakkaiden osakkeiden
arvosta osingon padomatulo-osuutta laskettaessa. (Suomen Yrittajat. \Verotus.

http://www.yrittajat.fi/sy/home.nsf/pages/verotus?opendocument)

Yhtidveron hyvitysjérjestelméastd osinkojen verotuksessa luovuttiin vuodesta 2005 al-
kaen. Yhtion osakas voi nostaa yhtidsta varoja vain palkkana tehdysta tydsta, osinkoina
tai osakaslainana. Yksityisotot tai muut vastaavat nostot eivat siis ole osakeyhtiossa
mahdollisia. Osakeyhti6 voi jakaa viimeksi kuluneen tilikauden voitosta yhtiokokouk-

sen péatokselld enintddn maaran, joka jaa jaljelle, kun tilinpaatdksen taseesta on véhen-
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netty tappiot ja tietyt pakolliset menot, kuten esimerkiksi mahdolliset yhtitjarjestyksen
mukaiset siirrot vararahastoihin. Osinkoa voidaan jakaa aina, kun yhtiolla on kaytossaan
vapaata omaa padédomaa eikd voitonjaon edellytyksena ole nimenomaan edellisen tili-
kauden voitollisuus. OsakeyhtiGssa kannattaa aina jakaa verovapaan osingon maara eli 9
% yhtidn matemaattisesta arvosta. Erikseen on aina laskettava verovapaan osingon ylit-
tavan osingon maara suhteessa yrittdjaosakkaan mahdollisesti yhtidsta nostaman palkan
madraan. Palkka on yhtitssa vahennyskelpoista kulua ja siten pienentéé yhtion veroja ja
saattaa tietyissd tapauksissa olla verotuksen kannalta osingonjakoa edullisempaa; talléin
on kuitenkin muistettava palkasta maksettava sosiaaliturvamaksu. (Suomen Yrittajat.

Verotus. http://www.yrittajat.fi/sy/home.nsf/pages/verotus?opendocument)

Arvonliséverovelvollisuus on kaytdnnossa kaikilla elinkeinonharjoittajilla. Arvon-
lisdverovelvolliseksi katsotaan kaikki, jotka myyvét liiketoiminnan muodossa palve-luja
tai tavaroita. Yleinen arvonlisdveron maara on Suomessa 22 %, elintarvikkeissa ja re-
huissa 17 % ja Kirjoissa, ladkkeissa, liikuntapalveluissa, elokuvanaytoksissa, henkil6-
kuljetuksissa, majoituspalveluissa, kulttuuri- ja viihdetilaisuuksissa seka televisioluvissa
8 %. (Verohallinto. Asiasanat. Arvonlisévero. http://www.vero.fi/default.asp?article=-
86&domain=VERO_MAIN&path=5,363&language=FIN) Muita veronluonteisia mak-
suja ovat yrittdjan ja tyontekijoiden vakuutukset (YEL, TEL, LEL yms.), sosiaaliturva-
maksu, tapaturma- ja tyottdmyysvakuutus sekd ryhméhenkivakuutus (Verohallinto.
Ty0Onantajien eléke- ja vakuutusmaksuja 2006. http://www.vero.fi/).

Vuonna 2006 tyonantajan sosiaaliturvamaksun maksuprosentit ovat seuraavia: | luokas-
sa 2,958 %, Il luokassa 5,158 % ja Il luokassa 6,058 %. | luokka on yleisin luokka.
Siihen kuuluvat uudet yritykset seka sellaiset, joilla vuonna 2004 verotuksessa kuluvan
kayttbomaisuuden poistot olivat alle 50 500 euroa, tai joilla poistot vuonna 2004 olivat
yli 50 500 euroa mutta alle 10 % palkoista seka sellaiset tydnantajat, jotka eivat harjoita
lilketoimintaa (esimerkiksi kotitalous tai liiketoimintaa harjoittamaton yhdistys). Il
luokkaan kuuluvat ne yritykset, joilla poistot ovat olleet yli 50 500 euroa ja samalla va-
hintddn 10 % ja enintddn 30 % palkoista. 111 luokkaan kuuluvat yritykset, joilla poistot
ovat yli 50 500 euroa ja samalla yli 30 % palkoista. Liiketoimintaa harjoittavan tyénan-
tajan on itse laskettava, minka sosiaaliturvamaksuprosentin mukaan maksu on makset-

tava. (Verohallinto. TyOnantajien eléke- ja vakuutusmaksuja 2006. http://www.vero.fi/)
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Yrittdjan on yrittdjien elédkelain YEL:n mukaan velvollisuus ottaa YEL-vakuutus. YEL-
vakuutus tarjoaa yrittdjalle vanhuuseldkkeen seké lisaksi turvan tyokyvyttomyyden ja
pitkdaikaisen tyottomyyden varalle. Vakuutuksen piiriin kuuluvat myos perhe-eléke ja
osa-aikatyohon siirtyvan yrittdjan osa-aikaeldkevaihtoehto. Yrittdja voi myos saada tyo-
kykynsé heiketessd ammatillista kuntoutusta. YEL-vakuuttamisvelvollisuus koskee liik-
keen- tai ammatinharjoittajia ja hdnen perheenjaseniaan, joille ei makseta palkkaa,
avoimen yhtion yhtiomiehid ja kommandiittiyhtion vastuunalaisia yhtiomiehia seka
osakeyhtitn johtavassa asemassa olevia enemmistdosakkaita. Yrittajan on liséksi oltava
18-68-vuotias, asuttava Suomessa, tydskenneltavé yrityksessé (omistaminen ei edellyté
vakuuttamista), oltava toiminut yrittdjana yhtajaksoisesti vahintaan nelja kuukautta tay-
tettyadn 18 vuotta, eikd han kuulu muun elékelain piiriin saman toiminnan perusteella ja
lisdksi vuosityotulon on oltava véhintaan 5 850, 92 euroa vuodessa (vuonna 2006). Tyo-
tulon ylaraja vuonna 2006 on 97 605,09 euroa vuodessa. YEL:n piiriin kuuluvalla yrit-
tajalla on yleensa seuraavanlaisia tunnusmerkkeja: hanelld on yrittdmisen riski, han on
arvonlisé- ja tai ennakkoperintavelvollinen, tyd tehddén omissa tyétiloissa ja tyovali-
neilld, valmis tyontulos luovutetaan tyonteettdjalle, hanellda on urakkasopimus tai vas-
taava, eikd tyonteettdja valvo tydsuoritusta. (Yritys-Suomi. Yrittdjan vakuuttaminen ja

sosiaaliturva. http://www:.yrityssuomi.fi/liston/perustajaninfo/page.lsp?r=2959&I=fi)

Vakuutus on otettava kuuden kuukauden kuluessa YEL:n piiriin katsottavan yritystoi-
minnan alkamisesta. Eldketurvakeskus toimii valvovana elimend yrittajien tyteldkeva-
kuuttamisessa ja voi ottaa vakuutuksen sen laiminlyoneen yrittdjan puolesta ja kustan-
nuksella. Elaketurvakeskus voi ottaa vakuutuksen taannehtivasti vakuutuksen parhail-
laan menossa olevalle ja kolmelle tatd edeltavélle vuodelle. Laiminlyddylté ajalta va-
kuutusmaksu voidaan korottaa kaksinkertaiseksi. (Yritys-Suomi. Yrittdjan vakuuttami-
nen ja sosiaaliturva. http://www.yrityssuomi.fi/liston/perustajaninfo/page.lsp?r=2959-
&I=fi). Tyontekijoita voi koskea eldkkeistd joko TEL, LEL tai TaEL. TEL koskee yksi-
tyisissd tyosuhteissa olevia tyontekijoité ja toimihenkil6itd. TEL-vakuutus on otettava,
jos tydn-tekija on 18-68-vuotias (tyosuhde vakuutetaan aikaisintaan 18 vuoden ian tayt-
tdmista seuraavan kuukauden alusta ja enintddn 68 ikdvuoden ian tayttdmiskuukauden
loppuun, sama sdantd patee myds LEL:iin ja TaEL:iin) ja jos palkka on ensimmadisen
kuukauden ajalta véhintaan 243,79 euroa. Jos palkka on alle timén maarén, tyontekijaan
sovelle-taan TaEL:ia, kunnes kahden perékkaisen kuukauden ansiot ovat vahintadén

243,79 eu-roa kuukaudessa (vuonna 2006). TEL-vakuutus on otettava viimeistaan kol-
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men kuu-kauden kuluessa ensimmaisen TEL:n piiriin luettavan tyésuhteen alkamisesta.
Myo6-hemmin otettuun vakuutukseen maarataan korotus. (Yritys-Suomi.TyOnantajan

info. http://www.yrityssuomi.fi/liston/perustajaninfo/page.lsp?r=2958 &I=fi)

LEL-vakuutus koskee tyontekijoitd, jotka tydskentelevat niin sanotuilla LEL-aloilla,
joita ovat metsé- ja uittoty6t, maa-, vesi- ja talonrakennustydt, satamatyot, tyo kotimaan
liikenteen aluksessa, maataloudessa seké puutarhataloudessa. LEL-alojen toi-mihenkil6t
vakuutetaan TEL:n mukaan, samoin kuin putki- ja sdhkdalan tyontekijat. Rakennusliik-
keeseen, yksityisen henkil6on tai asunto-osakeyhtioon tyOsuhteessa oleva putki- tai
séhkotyontekijéd vakuutetaan kuitenkin LEL:n mukaan. LEL-vakuut-tamisvelvollisuus
on voimassa tyosuhteen kestosta ja palkan maarasta riippumatta. TaEL:n piiriin katso-
taan kuuluvaksi taitelija-ammatit (esimerkiksi muusikot, nayttelijat, ohjaajat, sanoma- ja
aikakauslehden toimittajat ja toimitukselliset avustajat, kielenk&an-tajat seké tulkit) seka
yksityisen sektorin lyhyet, niin sanotut patkatyot, jotka ovat alle kuukauden mittaisia
TEL-alojen tydsuhteita. Lisaksi TaEL:iin kuuluvat ne kuukauden tai pitempaan kestavat
tyosuhteet, joissa palkka on alle 243,79 euroa kuukaudessa (vuonna 2006). Myos kaikki
kotitalouksien teettdma tyo vakuutetaan TaEL:n mukaan lukuun ottamatta LEL-alojen
piiriin kuuluvia toita. (Yritys-Suomi.Tydnantajan info. http://www.yrityssuomi.fi/lis-

ton/perustajaninfo/page.lsp?r=2958&I=fi)

TEL-maksu on yhteensd keskimaarin noin 21,6 %, josta alle 53-vuotiaan tydntekijén
osuus on 4,3 % ja 53 vuotta tayttdneen 5,4 %. LEL-maksu on noin 22,5 %, josta alle 53-
vuotiaan tyontekijan osuus on 4,3 % ja 53 vuotta tayttdneen 5,4 %. TaEL:ssa maksu on
yhteensa 20,3 % ja tyontekijalta samat kuin edellisissé eli 4,3 % tai 5,4 %. (Verohallin-
to. Tyonantajien eléke- ja vakuutusmaksuja 2006. http://www.vero.fi/) Edelld mainituis-
ta elékkeista ainoastaan YEL on sdilymassa sellaisenaan. Tyontekijoi-den tyoelakkeissa
on sitd vastoin tapahtumassa suuri muutos vuoden 2007 alussa, jol-loin voimaan astuu
uusi tyOeldkelaki TyEL. Uusi laki merkitsee sitd, ettd yksityisten alojen palkansaajia
koskevat elékelait TEL, TaEL sekd LEL yhdistyvédt. Voimassa oleva TEL-vakuutus
vaihtuu automaattisesti TyEL-vakuutukseksi vuoden 2007 alussa. Jos tyOnantaja mak-
saa vuonna 2006 LEL- tai TaEL-palkkoja vahintddn 6 378 euroa puolelta vuodelta,
TyEL-vakuutussopimus muodostuu Keskindiseen El&kevakuutusyhtid Ete-raan. Rin-
nakkaiset vakuutukset voi yhdistdd aikaisintaan 1.7.2007 alkaen. (Yritys-
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Suomi.Tydnantajan info. http://www.yrityssuomi.fi/liston/perustajaninfo/page.lsp?r=-
2958&1=fi)

Tyoeldkkeiden lisaksi tyonantaja on velvollinen vakuuttamaan tyontekijansé tyOtapa-
turman varalta. Tyontekijaksi katsotaan henkild, joka tekee ty6td toisen lukuun sopi-
muksen perusteella timéan johdon ja valvonnan alaisena ja saa tydstaan vastiketta. Vas-
tiketta on mika tahansa, jolla on rahallista arvoa. Vakuuttamisvelvollisuudesta on va-
pautettu sellaiset niin sanotut pientydnantajat, joiden kalenterivuoden aikana teettdmien
tyopdivien lukumaaré on yhteensé enintdén 12. Pakollinen tapaturmavakuutus ei koske
tyonantajaa eli itsendista yrittdjaé itsedan, johtavassa asemassa olevaa osakeyhtion toi-
mihenkil6d, joka yksin tai yhdessd samassa taloudessa asuvien perheenjésentensa kans-
sa omistaa yli puolet osakkeista eikd johtavassa asemassa olevaa avoimen yhtion yhtio-
miestd tai kommandiittiyhtion vastuunalaista yhtiomiestd, jonka méaaradmisvalta yksin
tai yhdessd samassa taloudessa asuvien perheen-jasenten kanssa on yli puolet yhtién
madraadmisvallasta tai yhtidosuuksista. (Yritys-Suomi. Tydnantajan info. http://www.-

yrityssuomi.fi/liston/perustajaninfo/page.lsp?r=-2958&I=fi)

Niille, joita lakisaateinen pakollinen tapaturmavakuutus ei koske, voidaan ottaa tapa-
turmavakuutuslain mukainen vapaaehtoinen tapaturmavakuutus, jonka korvaukset ovat
samat kuin pakollisessa tapaturmavakuutuksessa. TyOnantaja voi myos ottaa tyonteki-
joilleen vapaaehtoisen vapaa-ajan tapaturmavakuutuksen pakollisen tapaturmavakuu-
tuksen lisaksi. Vakuuttamisvelvollisuutensa laiminlyonyt tyonantaja on velvollinen suo-
rittamaan Tapa-turmavakuutuslaitosten liitolle maksun, joka vastaa kohtuulliseksi har-
Kittua vakuutus-maksua enintdan nelinkertaisena silté ajalta, jota laiminlyonti koskee.
Sakkomaksu voidaan perid enintdén kulumassa olleelta ja kolmelta viimeksi kuluneelta
kalenterivuodelta. Jos tyontekijaa ei ole vakuutettu, Tapaturmavakuutuslaitosten liitto
vastaa vakuuttamattomassa tydssa tapahtuneen tyotapaturman ja ammattitaudin kor-
vaamisesta tapaturmavakuutuslain mukaisesti. Jos liitto suorittaa korvausta téllaisessa
tyossa vahingoittuneelle tyontekijélle, se perii tydnantajalta suoritettua korvausta laissa
séadettyyn enimmaismaéraan saakka, joka vuonna 2006 on 1 780 euroa. (Yritys-Suomi.
Tyo6nantajan info. http://www.-yrityssuomi.fi/liston/perustajaninfo/page.lsp?r=2958&I-
=fi)
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Lakisaateisen tapaturmavakuutukseen liittyy vakuutusmaksuja, joiden perintd suorite-
taan samassa yhteydessd kuin tyotapaturmavakuutusmaksujenkin. Naitd “liitdnndisva-
kuutuksia” ovat tyontekijain ryhmahenkivakuutus sekd tyottomyysvakuutus. Tyotto-
myysvakuutusmaksuvelvollinen on jokainen tydnantaja, jonka on vakuutettava tyonte-
kijansa tapaturmavakuutuslain mukaan. Tyo6ttémyysvakuutusmaksut muodostuvat kah-
desta osasta: tyOnantajan tyottdmyysvakuutusmaksusta seka palkansaajan tyottomyys-
vakuutusmaksusta, joista molemmat tyonantaja tilittdd vakuutusyhtidlle. Ryhmahenki-
vakuutus perustuu tyomarkkinajarjestdjen véliseen sopimukseen ja siten sen ovat vel-
vollisia ottamaan tyOntekijoilleen kaikki ne tyOnantajat, jotka ovat sidottuja tyontekijain
ryhmahenkivakuutusta koskevan maarayksen sisaltavaan yleissitovaan tyéehtosopimuk-
seen. Vakuutus siis suoritetaan lakisaateisen tapaturmavakuutuksen yhteydessa ja sen
korvausasioita hoitaa Tyontekijain Ryhmahenkivakuutuspooli. (Yritys-Suomi. Ty0nan-
tajan info. http://www.yrityssuomi.fi/liston/perustajaninfo/page.lsp?r=-2958&I=fi)

Tyottémyysvakuutusmaksuissa tyonantajan osuus on 840 940 euron palkoista 0,75 % ja
tuon rajan yli menevista palkoista 2,95 %. Palkansaajalta peritadn palkasta siis eldkeva-
kuutusmaksu (jo edelld mainittu 4,3 tai 5,4 %) ja tyottomyysvakuutusmaksu 0,58 %
(paitsi jos kyseesséd on osakeyhtion osakas, joka katsotaan yrityksen osaomista-jaksi,
maksu on 0,21 %). Maksut lasketaan bruttopalkasta ja vahennetdan nettopalkasta enna-
konpidatyksen toimittamisen jalkeen. Ryhmahenkivakuutusmaksu laskutetaan eril-
liselld laskulla samasta palkkasummasta kuin ty6ttomyysvakuutusmaksukin. Pakollisen
tapaturmavakuutuksen vakuutusmaksun maaré riippuu vakuutusyhtiostd, maksetuista
palkoista ja alasta tyon tapaturmariskin mukaan. Maksu siis vaihtelee toimiala- ja yri-
tyskohtaisesti. (Verohallinto. Tyonantajien eldke- ja vakuutusmaksuja 2006. http://-

www.vero.fi/)

Arvonlisdvero maksetaan viimeistddn verotuksen kohdekuukautta seuraavan toisen
kuukauden 15. pdivana. Ennakonpidatys ja sosiaaliturvamaksu maksetaan viimeistaan
palkan tai muun suorituksen maksukuukautta seuraavan kuukauden 10. pdivana. Enna-
konpidatykset ja sosiaaliturvamaksut maksetaan oma-aloitteisesti tyénantajasuoritukse-
na verohallinnon tilille. Verot on maksettava euroina sentteineen. Oma-aloitteinen vero
on maksettava sen veroviraston tilille, jonka toimialueella maksajan kotikunta sijaitsee.
Arvonlisédverovelvolliset ja sadnnollisesti palkkoja maksavat tydnantajat saavat kerran

vuodessa maksuohjeet, joissa ilmoitetaan veroviraston tilinumero sek& maksajakohtai-
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nen viitenumero verojen maksamista varten. Koska viitenumero ei sisélla kohdekuu-
kautta, silld voi maksaa veroja eri kohdekuukausille ja useita suorituksia samalle koh-
dekuukaudelle. Lisaksi tyonantajasuoritusten maksuohjeella ja oma-aloitteisten verojen
tilisiirtolomakkeella maksettaessa on aina kaytettdava maksuun liittyvaa viestid. Viestiin
on merkittdva aina maksajan henkilétunnus tai Y-tunnus, veron kohdekuukausi seka
veron tunnus ja maksettava veron méaéra mahdollisine veronlisayksineen. (Verohallinto.

Oma-aloitteisen veron maksaminen. http://www.vero.fi/)

3.3 Perustamisasiakirjat

Yritys tulee ilmoittaa Patentti- ja rekisterihallituksen kaupparekisteriin, jolloin se saa
oman yhteiso- eli Y-tunnuksensa. Patentti- ja rekisterihallituksen ja Verohallituksen
yhteiselld perusilmoituslomakkeella (Liite 1) voi ilmoittautua kaupparekisterin liséksi
ennakkoperintd-, tydnantaja- ja arvonlisdverovelvollisten rekisteriin. Jokaisella yritys-
muodolla on omantyyppinen perusilmoitus ja liséksi tarvitaan yhtiémuodosta riippuen
liitteitd. Henkiloyhtidissa mukaan tulee liittdd yhtiGsopimus, muita liitteitd ei paéséan-
toisesti tarvita. (Patentti- ja Rekisterihallitus. Kaupparekisteri. http://www.prh.fi/-

fi/kauppa-rekisteri.html)

Osakeyhtion perusilmoituksen liitteitd ovat padsaantoisesti osakeyhtion perustamisso-
pimus alkuperaisend seka Patentti- ja rekisterihallituksen kasittelymaksun maksukuitti.
Liséksi saatetaan tarvita liitteeksi jaljennds yhtiojarjestyksestd, jos yhtijarjestys ei ole
o0sa perustamissopimusta, vaan on erillisend liitteend. Myd6s hallituksen jasenten ja mah-
dollisen toimitusjohtajan vakuutus siité, ettd yhtion perustamisessa on noudatettu osa-
keyhtidlain saannoksia ja tilintarkastajien todistus siité, ettd osakeyhtidlain s&é&nnoksia
osakkeiden maksamisesta on noudatettu tarvitaan, mikali ndita tietoja ei ole annettu eril-
liselld liitelomakkeella. Tarvittaessa liitteeksi otetaan myds oikeaksi todistettu jaljennos
hallituksen kokouksen poytékirjasta (hallituksen tai hallintoneuvoston puheenjohtajan,
prokuristien tai edustamiseen oikeutettujen valinta tai aputoiminimien ottaminen). Jos
osake on maksettu apporttiomaisuudella eli muulla omaisuudella kuin rahalla, on perus-
ilmoitukseen liitettdvd mukaan hyvaksytyn tilintarkastajan lausunto tasté apporttiomai-
suudesta. Jos rekisteriin ilmoitetaan henkild, jolla ei ole suomalaista henkil6tunnusta,

tarvitaan selvitys kyseisesta henkilostd, esimerkiksi kopio oikeaksi todistetusta passista.
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(Patentti- ja Rekisterihallitus. Kaupparekisteri. http://www.prh.fi/fi/kauppa-rekisteri.-
html)

Toiminimend toimiva henkild ei tarvitse erillisié liitteitd ilmoitukseensa ja han on vel-
vollinen ilmoittamaan toiminnastaan kaupparekisteriin, jos han harjoittaa luvanvaraista
elinkeinoa (joka on mainittu elinkeinon harjoittamisesta annetun lain 3. pykaléassa), ha-
nelld on elinkeinotoimintaa varten pysyvé toimipaikka eli omasta asunnosta erillinen
liiketila tai hanen palveluksessaan on muu henkil6 kuin aviopuoliso tai yritt4jan alaikai-
nen tai muuten holhouksenalainen lapsi tai lapsenlapsi. Kuitenkin elinkeinonharjoittaja
saa ilmoittaa muissakin tapauksissa toiminnastaan ja monesti se on myds jarkevaa, kos-
ka esimerkiksi eraat kiinnitykset luoton saamiseksi saattavat vaatia yrityksen rekisterdi-
tymista. (Patentti- ja Rekisterihallitus. Kaupparekisteri. http://www.prh.fi/fi/kauppa-
rekisteri.ntml) Vapaaehtoinen ilmoitus on hyva myos siksi, ettd jos yritystoiminta
muuttuukin mydhemmin ilmoitusvelvollisuuden alaiseksi, ilmoitus on jo tehty eika tule
mahdollisia ongelmia ilmoituksen puuttumisen vuoksi ja joka tapauksessa yrittaja jou-

tuu todennakadisesti ilmoittamaan itsensa arvonlisaverovelvolliseksi.

3.4 Akvaarioliikkeen erityisilmoitukset

Akvaarioliikkeen harjoittajalle ja lemmikkieldimid myyvélle yritykselle eldinsuojelulaki
on merkittava, ja erityisesti sen 24. pykald, jossa todetaan: " Ammattimaista tai muutoin
laajassa mitassa tapahtuvaa koirien, Kissojen ja muiden seura- tai harrastuseldinten
myymista harjoittavan on hyvissa ajoin ennen toiminnan aloittamista tai lopettamista
taikka toiminnan oleellisesti muuttuessa tehtéva siita kirjallinen ilmoitus sen laanin 18-
ninhallitukselle, jonka alueella toimintaa harjoitetaan. Mitd 1 momentissa saadetaan
elainten myymisestd, koskee myds eldinten valittamistd, vuokraamista, kasvattamista,
valmentamista ja kouluttamista seka sailytettavéksi ja hoidettavaksi ottamista ja opetuk-
sen antamista eldinten kaytossa.” (http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/)

Asetuksella voidaan antaa tarkempia saannoksia siitd, minkélaista toimintaa on pidetta-
va ammattimaisena tai muutoin laajassa mitassa tapahtuvana.” Eldinsuojeluasetuksen 8.
luvun 26. pykaldssa taas todetaan eléinsuojelulain tarkoittaman ammattimaisen tai muu-

toin laajassa mitassa tapahtuvan seura- ja harrastuseldinten pidon olevan koirien, kisso-
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jen tai muiden seura- ja harrastuseldinten sdanndllista kaupanpitamisté tai valittamista
tai muuta vastaavaa ammattimaista tai laajamittaista seura- ja harrastuseldinten pitoa.
(http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/) Epaselvaksi kuitenkin jad, mitd tassé yhteydessé
tarkoitetaan seura- ja harrastuseldimilla. Monessa yhteydessa eldinsuojelulaissa ja -
asetuksessa (esimerkiksi asetuksen madritelmassa ammattimaisesta eldintenpidosta)
mainitaan myods hyotyeldimet, kuten hevoset. Onkin siis kyseenalaista, pidetdanko esi-
merkiksi lemmikkieldinliikkeessa myytavid hamstereita, marsuja, kaneja ym. eldimia
asetuksen tarkoittamina harrastus- tai seuraeldimind. Yrittajan on syyt4 varmistaa asia

l&&ninhallitukselta ennen yrityksen perustamista.

Toinen selvitettdva asia on, pitadko esimerkiksi akvaarioladkkeisiin hankkia myyntilu-
pa. Akvaarioladkkeet ovat yksi tdrkeimmistd tuoteryhmistd akvaarioliikkeessd, joten
lilkkeen toiminnalle on olennaista selvittdd lupakysymys. L&&kelaissa madritellaan
la&kkeiden myynti ja siihen tarvittavat luvat. Laki koskee 2. pykédlan mukaan ladkkeité,
niiden valmistusta, maahantuontia, jakelua sekd myyntid sek& muuta kulutukseen luovu-
tusta. Samassa pykélassa kuitenkin todetaan ettd td&man lain saannoksia ei sovelleta
valmisteisiin, joita k&ytetadn ainoastaan akvaariokalojen lois-, sieni- tai bakteeritautien
hoitoon eika vain lemmikkeind pidettavien hakkilintujen, terraarioeldinten tai pikkujyr-
sijoiden vitamiinivalmisteisiin”. (http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/) Néin ollen tuote-
valikoimiin voi ilman lupia siséllyttdd pikkueldinten vitamiinivalmisteita sek& akvaa-

rioladkkeita.

4 AKVAARIOLIIKKEEN TOIMINTA

Tarkoituksena on suunnitella ja ideoida yrityksen perustamista ja myds tulevaa toimin-
taa. Toimialaksi valittiin akvaarioliike. Ajatus akvaarioliikkeen perustamisen ideointiin
lahti kokemuksesta akvaarioista ja muistakin lemmikkieldaimista seka kiinnostuksesta
toimialaa kohtaan. Akvaario- ja lemmikkieldinmyynti on kasvussa ja véhitellen akvaa-
riosta on tulossa myos erddnlainen sisustustrendi ja katseenvangitsija (Liite 2 ja 3). Ak-

vaarioliikkeen toimialaan siséltyisi padatuoteryhman eli akvaarioiden ja niihin liittyvien
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myyntikohteiden lisdksi muiden lemmikkieldinryhmien tuotteet ja tarvikkeet ja myo-
hemmin mahdollisesti myds itse lemmikkieldimet. Lisaksi tarkoitus on ideoida verkko-

kaupan perustaminen liikkeen yhteyteen.

Akvaarioliikkeen perustamisen osalta kdydaan lapi yritysmuodon valintaa, toiminimen
merkitystd, toimipaikan valintaa ja liikeideaa. Toiminnan osalta tarkastellaan markki-
nointia, asiakaspalvelua ja etiikkaa, kustannusrakennetta, rahoitusvaihtoehtoja ja millai-
sia riskej& yritystoimintaan liittyy. Erityisten tdrkedné osa-alueena on toimipaikan valin-
ta ja siihen liittyen pohditaan, voitaisiinko akvaarioalan erikoispalveluja tarjota myods
maaseudun asiakkaille. Erdéna vaihtoehtona toimintamuodolle on myds franchising eli
toiminta liikeketjun yksikkona. Franchising-toimintaa kasitellaan seké positiivisesta etta
negatiivisesta ndkokulmasta ja lopuksi todetaan, soveltuuko se tdhén liiketoimintasuun-
nitelmaan. Liiketoimintasuunnitelmasta on rajattu pois tarkat kustannuslaskelmat, ra-
hoitusjarjestelyt ja markkinointisuunnitelmat. Tarkoituksena on keskittyd enemmaén itse
liikeideaan ja siihen, voisiko sen saada toimivaksi ja kannattavaksi suurten kaupunkien

ulkopuolella.

Yksin toimivan yrittdjan on perustettava joko toiminimi tai osakeyhtid. Toiminimi valit-
tiin siksi, ettd se soveltuu osakeyhtiota paremmin yhden hengen harjoittamalle pieni-
muotoiselle yritystoiminnalle. Henkildyhtiokin olisi varteenotettava vaihtoehto, jos 16y-
téisi yrityskumppanin. Toisaalta osakeyhtion avulla olisi voinut ideoida verkkokauppaa
ja toimintaa laajemmaksi, mutta osakeyhtion hallintorakenne ja tarkka sééntely arvelut-
ti. Ainakin alkuun yritys toimisi toiminimena ja pitaisi verkkokaupan seka fyysisen toi-

mipisteen yhtend yrityksena.

4.1 Yritysmuoto ja toiminnan aloittaminen

Yksi vaihtoehto yrityksen perustajalle on aloittaa toiminta franchising-pohjalta, joka
perustuu valmiin liiketoimintamallin kaytt6oikeuden luovuttamiseen toiselle maksua
vastaan. Franchising on tiivistettynd ”kahden itsendisen yrityksen, franchisingantajan ja
franchisingottajan (joita yleensé useita) vélistd, sopimukseen pohjautuvaa pitk&aikaista
yhteistyotd, jossa franchisingantaja luovuttaa franchisingottajalle oikeuden kéyttaa tie-

tylla alueella sovittua maksua vastaan kehittdméénsa tavaramerkkia, liikemerkkia, val-
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mistusmenetelmaa ja koko yrityksen toimintamallia jatkuvalla tuella suunnittelemansa
ja valvomansa toimintaohjeen mukaisesti”. Méaéaritelmien mukaan franchising tarkoittaa
siis kahden taloudellisesti ja juridisesti itsendisen yrityksen valista yhteistydmallia.
(Laakso 2005, 28-29)

Franchisingottajia 10ytyy ketjusta usein monia ja markkinoille muodostuukin tallgin
joukko samalla liiketoimintamallilla toimivia yrityksid. Koska konsepti sisaltaa yhtei-
sesti kaytettavan tavaramerkin, litkemerkin tai muita vastaavia tunnuksia, kyseinen liik-
keiden joukko nayttdd asiakkaan silmissa yhdeltd kokonaisuudelta. Asiakkaalle fran-
chising merkitseekin sitd, ettd hdn voi asioida missa ketjun yksikdssa tahansa tietéen
saavansa niissa jokaisessa samanlaista palvelua tai samoja tuotteita saman toimintamal-

lin ja laatutason mukaan. (Laakso 2005, 29)

Padpiirteissaan franchising merkitsee franchisingantajalle liiketoiminnan kasvu- ja levit-
taytymistapaa. Hénen ei tarvitse itse perustaa uusia sivuliikkeitd, vaan sen tekevat hanen
puolestaan franchisingottajat. Liséksi han saa liiketoimintakonseptinsa kayttdéoikeudesta
lisatuloja. Franchisingottajalle toimiminen ketjussa merkitsee taas helpompaa paasya
yrittdjyyteen, mutta toisaalta se asettaa myds erindisia velvoitteita ketjua kohtaan. Fran-
chisingtoiminnassa yrittajalla sailyy erdita perinteisia, yrittdjan omaan vapauteen ja vel-
vollisuuksiin liittyvi toimia, kuten oman liiketoiminnan rahoittaminen ja investointien
tekeminen oman mielensa mukaan, tyontekijoiden palkkaaminen, omista velvoitteistaan
vastaaminen seka tietysti liiketoiminnan tuloksesta nauttiminen. Yrittajyys eroaa perin-
teisesta yrittajyydesta lahinna siind, etta liiketoiminta perustuu jonkun muun kehittamal-
le konseptille. (Laakso 2005, 106-111)

Alkavalle yrittdjélle franchising on helpompi tapa paasta markkinoille, koska tdma jon-
kun muun keksimé liiketoimintakonsepti on jo testattu ja havaittu toimivaksi. Yrittdja
saa myos koulutuksen tdhan konseptinmukaiseen yritystoimintaan ja franchisingantaja
tarjoaa my0s laajan liikkeenjohdollisen ja teknisen sekd ennen toiminnan aloittamista
ettd aloitusvaiheessa. Aloitettaessa toimintaa yrittdja voi saada tukea (riippuen toimi-
alasta ja ketjusta) muun muassa yrityksen perustamistoimenpiteisiin, sopivan toimipai-
kan etsimiseen, toimipaikan suunnitteluun ja varustamiseen, rahoituksen jarjestamiseen,
ensimmadisten hankintojen tekemiseen, teknisiin asioihin, hallinnollisiin muodollisuuk-

siin (esimerkiksi toimialaan liittyvien lupien hankintaan), avajaisten jarjestdmiseen ja
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liiketoiminnan kayntiin saattamiseen, henkildston rekrytointiin, lanseerausmarkkinoin-
nin suunnitteluun ja toteutukseen seka taloushallinnon jérjestamiseen. Joskus ketju tar-
joaa jopa “avaimet kateen” -ratkaisua, jolloin franchisingantaja rakentaa uuden liiketoi-
mintayksikon valmiiksi ja jopa aloittaa sen toiminnan. (Laakso 2005, 106-111)

Ketjutoiminnassa mukana oleva hydtyy myds usein jo alusta asti toiminnan mukanaan
tuomien kustannussaastojen ja synergiaetujen kautta. Vaikka yrittdja joutuukin maksa-
maan ketjun liittymismaksun yrityksen perustamisvaiheessa, muun muassa edulliset
hankintal&hteet ja franchisingantajan liiketoiminnan kokemus mahdollistavat sen, etta
yrittdjan alkuinvestoinnit jaavat kuitenkin alhaisemmiksi kuin perinteisella yrittajalla.
Myo6s kantapddn kautta opittujen virheiden kustannukset jaavat franchisingyrittajalla
yleensé vahaisemmiksi kuin itsendisesti toimivalla yrittajalla. Lisaksi yrittdjalta sadstyy
aikaa. On usein tyypillista, ettd kaluston, ty0valineiden ja muiden aloituksessa tarvitta-
vien tuotantotekijoiden toimittajien kanssa on laadittu keskitettyja hankintasopimuksia,
jotka takaavat yleensa hyvén hinta-laatusuhteen ja helppouden seka luotettavuuden toi-
mituksiin. Yritt4j4 saa my0s heti kayttoonsa ison ketjun ostoedut. Konseptiin kuuluvien
tuotteiden osalta hankintasopimukset on yleensa valmiiksi neuvoteltu. Aloittavan yritta-
jan ei tarvitsekaan tehda tuotekehitysty6té tai kdydé tavarantoimittajaneuvotteluja. Mo-
nesti ketjut ovat myos laatineet valmiiksi rahoitusratkaisuja rahoittajien ja vastaavasti
vakuutuspaketteja vakuutusyhtididen kanssa. Vahva etu on myds itse ketjun brandi.
Yrittajan ei tarvitse luoda yrityksestaan uutta mielikuvaa asiakkaan mieleen, vaan tdma
tietdd jo mité ja millaisia tuotteita han liikkeesta 10ytéa. (Laakso 2005, 106-111)

Koska yritt4ja saa valmiin liiketoimintamallin k&yttéonsé, on hénen riskinséa epaonnis-
tua tutkitusti pienempi kuin yrittajalla yleensa. Keskimaérin ensimmaéisten viiden toi-
mintavuoden aikana itsendisista yrittdjistd lopettaa noin kaksi kolmasosaa, kun taas
franchisingyrittdjista vain yksi kymmenesta. Kaytdnndssa tdma ei ole tietenkdan ndin
yksinkertaista eik& franchisingyrittajyys ole vélttdméattd automaattisesti menestyvéa.
Menestys on franchisingottajasta itsestaan kiinni, vaikka han kayttaékin valmista liike-
toimintamallia. Onnistumiseen vaikuttaa ratkaisevasti myds konseptin ja silld liiketoi-
mintaa harjoittavan yrittdjan yhteensopivuus eli optimaalinen yrittajaprofiili. Toiminnan
riskiaste voi siis vaihdella henkil6ittdin. Franchisingtoiminnan onnistumiseen vaikutta-
vat my0s franchisingantajan ja muiden ketjun jasenten toimet sekd muut muuttuvat teki-
jéat. (Laakso 2005, 106-111)
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Edella on mainittu monia positiivisia puolia liittyen franchising-toimintaan. Miksi sitten
kaikki, joilla olisi mahdollisuus toimia ketjussa, eivét sitd tee vaan toimivat itsenéisesti.
Vaikka yritys onkin periaatteessa itsendinen ja yritt4ja nauttii itse liiketuloksestaan, h&-
nen toimintansa on kuitenkin riippuvaista muiden ketjun jasenten toimista, resursseista
sekd onnistumisesta. Vaikka muskettisoturien tunnuslause “kaikki yhden, yksi kaikkien
puolesta” on yksi ketjutoiminnan vahvuuksista, se on myds suurimpia riskeja. Yksitti-
nen jasenyritys voi vaikuttaa toiminnallaan negatiivisesti kaikkien muidenkin jésenten
lilketoimintaan. (Laakso 2005, 113, 116)

Esimerkkind muiden ketjun jasenten tai jopa ketjun perustajan toiminnan aiheuttamista
riskeista voisi mainita Videovuokraamo Makuunin, jonka perustaja ja toimitusjohtaja
tuomittiin vuonna 2003 muun muassa erilaisista petoksista ja kirjanpitorikoksista (Hel-
singin Sanomat. Verkkoliite, tekstiarkisto. 24.5.2003. Nils-Eric Backman. Videofir-
mayrittajalle yli neljd vuotta vankeutta torkeistd petoksista. https://www.hs.fi/yri-
tykset/arkisto/artikkeli.do?id=HS20030524S11Y004y7g). Vaikka  Makuuni-ketjun
omistavat nyt eri henkil6t, ketju on saanut tdn& vuonna huomiota tyehtosopimuksesta
ja laittomista irtisanomisista (Helsingin Sanomat. Verkkoliite, tekstiarkisto. 21.5.2006.
Piia Elonen. Palkka 5,20 tunnilta, ei iltalisid, potkuja liittoon kuulumisesta.
https://www.hs.fi/yritykset/-arkisto/artikkeli.do?id=HS20060521SI15Y0014ho).

Suurimpina ongelmina franchisingtoiminnassa koetaan myds ketjuyhteistyon ja konsep-
tin asettamat toiminnalliset rajoitteet. Yrittdjan pitdé toimia ketjun yhteisten pelisdanto-
jen ja toimintaperiaatteiden mukaisesti. Konsepti asettaa yrittajalle tiukat operatiiviset
madraykset ja yrittdjan on noudatettava annettua liiketoimintakonseptia sellaisenaan,
han ei voi vain osin soveltaa sitd. Yrittaja ei voi esimerkiksi vaikuttaa paljonkaan myy-
madansa tuotevalikoimaan, vaan hanen on myytéava ketjun méaaraamia tuotteita. Toisaalta
yrittdjalle on voitu méarittad erilaisia toiminnallisia velvoitteita, esimerkiksi ostamisen
suhteen. Etenkin vahittaiskaupoissa franchisingantaja voi maaratd yrittajan tekemaan
tavarahankinnat hanen méarittelemistdan hankintalahteistd. Kilpailulaki kuitenkin toimii
franchisingottajan turvana, koska sen mukaan hankintalahteitd ei voi absoluuttisesti
madritell& eli jos franchisingottaja I0yt&& jostakin juuri vastaavan tuotteen halvemmalla,
han saa hankkia sen sieltd. Muita toimintavelvoitteita voivat olla erilaiset raportointi-,
kouluttautumis- ja yhteismarkkinointiin liittyvat sitoumukset. (Laakso 2005, 113-117)
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Franchisingottaja ei voi mydskéaan vapaasti kehittdd uusia tuotteita tai palveluja ja myy-
da niitd taysin vapaasti asiakkaille. H&n voi kyll& tehda tuotekehitystd, mutta ei julkises-
ti eli tarjoamalla tuotekehitystyon tuloksia suoraan asiakkaalle. Ketjussa franchisingan-
taja testaa uudet tuoteideat aina ensin omissa yksikoissdan, sen jélkeen han jalostaa ne
myyntivalmiuteen ja mahdollisesti liittdd ne konseptiin ja vasta sitten tuote tulee kaikki-
en ketjun yksikdiden valikoimaan. On my6s muita riskitekijoita liittyen ketjutoimintaan,
jotka saattavat nousta esiin tapauskohtaisesti ja erityisesti silloin, kun toiminta ei ole
laadukasta. Tallainen tilanne voi olla esimerkiksi, kun konsepti tai koko franchisingjéar-
jestelma ei ole vield valmis tai niitd ei kehiteta jatkuvasti. Tahan ongelmaan voivat liit-
tya vaarat yrittajavalinnat ja se, ettei konseptia ole testattu markkinoilla tarpeeksi ennen
franchisetoiminnan aloittamista. Lisaksi jarjestelméstd saattaa puuttua myds olennaisia
resursseja, toiminnan elementtejd tai johtamisvalineitd. Franchiseantajan pitdd myos
huolehtia siitd, ettei ketjun jasenille synny keskindista epéluottamusta tai epdsopua tois-
tensa kesken. (Laakso 2005, 113-117)

Ongelmaksi muodostuvat yleenséd myds maksut. Franchiseantajalle ja —ottajalle voi syn-
tya kiistaa muun muassa siitd, mistd maksetaan ja kuinka paljon. Franchiseottaja harkit-
see koko ajan maksujen suhdetta saamiinsa etuihin ja tdamén vuoksi maksujen méaarien,
perusteiden ja suoritustapojen taytyy olla hyvin selkeitd. Kiistatilanteita syntyy eniten
juuri silloin, kun maksut ovat epdsuhtaisia tai epatasapainoisia. Epasuhtainen maksu on
silloin, kun maksujen suuruudet eivét ole oikeassa suhteessa yrittajan liiketoiminnan
katerakenteeseen. Yrittdja maksaa maksut liiketoimintansa katteesta (maksun suuruus
on yleensa tietty osuus liikevaihdosta) ja liiketoiminnan tulos voi vaihdella toimipaik-
kakohtaisesti ja yksittdisessa toimipaikassa etenkin kausiluontoisesti tai tilannekohtai-
sesti. Siten maksut voivat joskus olla liian suuria suhteessa liiketoiminnan tulokseen.
Epatasapaino ilmenee puolestaan siten, etteivéat toiminnan alussa maksettava liittymis-
maksu ja toiminnan jatkuessa maksettavat yhteistyo- ja palvelumaksut ole oikeassa suh-
teessa keskenddn. Ongelmia syntyy hyvin helposti myds itse sopimuksesta. Muutosti-
lanteet ja -tarpeet aiheuttavat helposti tulkinta- ja muita ongelmia. Yritystoiminnasta
luopuminen ja yrityksen tai liiketoiminnan myyminen voi olla franchisingyrittajélle
vaikeaa, koska franchisingsopimusta ja siihen liittyvid oikeuksia ei voi siirtdd kenelle
tahansa. Franchisingantaja valitsee aina itse ketjun uudet jasenet ja siksi yrityksen osta-

jakin on hyvéksytettdva franchisingantajalla. (Laakso 2005, 113-117) Franchisingtoi-
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minnassa on monia puolia, sekd positiivisia ettd negatiivisia, jotka yrittajan on syyta

ottaa huomioon harkitessaan liittymista johonkin ketjuun.

Eléintarvikeala Suomessa on my6s ketjuuntumassa. Tunnetuimpia lemmikkieldinketjuja
ovat Musti & Mirri sekd Faunatar. Musti & Mirri on nimensd mukaisesti keskittynyt
paaasiassa koirien ja kissojen tarvikkeiden myyntiin (vaikka onkin hiljattain ottanut
joidenkin muiden lemmikkieldinryhmien, kuten jyrsijoiden ja kanien, tarvikkeita vali-
koimiinsa) ja on Suomen suurin eldintarvikeketju. Faunatar on keskittynyt kaikkien
lemmikkiel&dinryhmien tarvikemyyntiin ja myy lemmikeistd ainakin akvaariokaloja.
Lemmikkieldintoimintaa harjoittaa franchising-muotoisena my6s Lemmikkitalo-

Ratsutarvike Reporanka, joka toimii seka lemmikkielain- etta ratsastustarvikepuolella.

Tassa ideoitavalle akvaarioliikkeelle sopivin ketju olisi Faunatar. Sen toimiala ja tar-
joamat tuotevalikoimat vastaavat laadittavaa liiketoimintasuunnitelmaa paapiirteissaan
ja Faunattaresta on myds positiivinen mielikuva. Toimintakonseptikin olisi toimiva ja se
on tunnetumpi kuin Reporanka, koska silld on enemmaén liikkeit4. Lisdksi Faunatar on
kehittanyt yhteistydssa ammatillisen aikuiskoulutuskeskus Amiedun kanssa eldintenhoi-
tajan ammattitutkintoon valmistavan oppisopimuskoulutuksen, joka koostuu kolmesta
osa-alueesta: yritystoiminnasta, eldinten tuntemuksesta ja hoidosta seké asiakaspalve-
lusta ja viestinndstd. Yritystoiminta -opintojakso kasittelee yrityksen taloushallintoa,
markkinoinnin suunnittelua, ty6lainsdadéntod, johtamista seké liikeidean ja liiketoimin-
tasuunnitelman laatimista. Asiakaspalvelu ja viestintd -opintojaksossa taas kasitelladn
henkilokohtaista myyntity6td ja asiakaspalvelua. Eldinten tuntemus ja hoito -
opintojakso koostuu muun muassa eldinten ruokinnasta ja ravitsemuksesta, eléinten eto-
logiasta, anatomiasta, terveydenhoidosta sek& akvaario-opista. (Faunatar, http://-
www.faunatar.fi/. Amiedu, http://www.amiedu.fi/). Kuitenkaan tdméa kurssi ei ole tar-
koitettu ainoastaan Faunatar-yritystd perustavan tai sellaisessa tydskentelevan kayttoon,
vaan kurssille voivat osallistua kaikki ko. alan henkil6t, jos heilld on kurssin vaatima

oppisopimusharjoittelupaikka.

Vaikka Faunatar-ketju nayttaékin paallisin puolin sopivalta, ketjutoiminta ei kuitenkaan
ldhemmin tarkasteltuna ole t&ss& tapauksessa paras vaihtoehto. Pelkdstadn liikeidean
sovittaminen kokonaisuudessaan ketjun konseptiin ei toimisi. Ketju ei tarjoa verkko-

kauppatoimintaa ainakaan vield ja toisaalta halutessa itse kehittda sellaisia lisdpalveluja
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liiketoiminnan yhteyteen, jotka eivét sopisi ketjun asettamiin toimintaraameihin. Jo se,
ettd haluttu liiketoiminta ei vastaisi ketjun toimintaa, on riittdva syy olla enempaa har-
kitsematta ketjuun liittymistd. Yhtend syynd on myo0s se, ettd irtautuminen ketjusta voi
olla vaikeaa ja johon voi liittya esimerkiksi mahdollinen Kilpailukielto. Tarkein seikka
on kuitenkin se, ettd tassé akvaarioliikkeessd halutaan séilyttaa péaatoksenteko itsella.
Halutaan itse valita tuoteryhmaét, joita myydaan ja toisaalta itse suunnitella liiketoimin-
nan ja markkinoinnin alusta loppuun. Jos perustettaisiin peruseléintarvikeliike johonkin
suurempaan kaupunkiin, ketjuun liittyminen voisi olla varteenotettava vaihtoehto. Kui-
tenkin Amiedun tarjoama oppisopimuskoulutus on varteenotettava vaihtoehto, koska se

ei edellyta ketjuun liittymista.

Akvaarioliikkeen toiminimi on suunniteltava toiminimilain asettamien vaatimusten mu-
kaisesti. Sen pitdisi liittyd harjoitettavaan toimialaan ja toisaalta sen pitdisi olla mieleen-
jaava. Toivottavaa olisi myos, ettd nimi olisi hauska, siihen sisaltyisi jonkinlainen sana-
leikki tai nimeen liittyisi jokin muu vastaava hyvin muistettava seikka. On myds pohdit-
tava sitd, haluttaisiinko verkkokaupan ja toimipisteen nimien olevan sama vai erotettai-
siinko ne ainakin nimensa osalta toisistaan. Asiakkaiden, jotka asioivat mygs itse toimi-
pisteessd, olisi helpompi sisdistdaa ja ymmartaa verkkokauppa samaksi liikkeeksi kuin
toimipistekin, jos nimi olisi sama. Toisaalta voi olettaa, ettd suurin osa verkkokaupan
asiakkaista ei asioisi toimipisteessa, joten kummallakin kaupalla olisi talléin omat asia-
kaspiirinsg, jolloin kummallekin kaupan muodolle voisi keksid oman aputoiminimen.
Ongelmaksi tulisi kuitenkin nimien ja siten kauppojen erottamisen kohdalla, ettd toimi-
pisteen tapahtumista tiedottamisen pitdisi talloin tapahtua eri sivustolla, jotta hdmmen-

nysté ja sekavuutta ei syntyisi. Niinp& nimen olisikin oltava sama kummankin osalta.

Yrityksen nimivalinta on tarked, koska hyvalla nimell& erottautuu muista samankaltai-
sista yrityksista. Toimialaan viittaaminen nimessa on siten tarkead. Jos yrityksen nimi
tulee asiakkaalle ilmi sellaisessa yhteydess4, jossa hdn ei voi muualta paatell yrityksen
toimialaa, hén saattaa jattd4 yrityksen huomioimatta, koska ei osaa yhdistéa sitd juuri
hakemaansa toimialaan. Esimerkiksi jos yrityksella on lehti-ilmoitus tietyn toimialani-
mikkeen alla, asiakas ei tarvitse silloin toimialaviitetta itse yrityksen nimessé. Jos han
kuitenkin nékee esimerkiksi kannatus- tai vastaavan ilmoituksen, jota ei ole eroteltu
oman toimialansa alle, han ei voi tietad silloin, milla toimialalla kyseinen yritys toimii.

Nimen hauskuus, sanaleikki tai jokin muu vastaava seikka on sellainen ominaisuus, joka
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saa yrityksen nimen paremmin jadméaan mieleen. Lisaksi se tuo mieleen lampimédmmaén
ja yksiléidymman mielikuvan yrityksesta. Erikoinen ja hauska nimi viittaa siihen, etta
itse yrityksen henkikin on positiivinen ja my0s asiakaspalvelu on iloista. Toisaalta eri-
koisella nimelld voi luoda myos brandin yrityksestd. Hyvé nimivalinta on myds osa on-

nistunutta brandin luomista, joten nimivalintaa on mietittava.

Ajatus verkkokauppatoiminnasta ja sen ideoimisesta lahti liikkeelle yhdessa fyysisen
toimipisteen ideoinnin kanssa. Ei ole kuitenkaan endé selvéaa, kumpi liikkeistd on kum-
man “sivutuote”. Tarkoituksena oli aluksi ensisijaisesti perustaa fyysinen toimipiste.
Nyt ajatus on kuitenkin muuttunut. Toisaalta verkkokauppatoiminta tuntuu muutenkin
liiketoimintaan ja -ideaan sopivalta. Yritystoiminta voisi alkaa verkkokaupalla ja mikali
toiminta osoittautuisi edes jotenkin kannattavaksi, voisi taman jalkeen harkita myds
toimipisteen perustamista mahdollisuuksien mukaan. Verkkokauppatoiminnan tarkoi-
tuksena olisi kdynnistéa yritystoiminta pienimuotoisena ja véhitellen, ilman suuria paa-
omapanostuksia ja riskeja. Toisaalta sen tarkoituksena olisi laajentaa markkina-aluetta
ja tehda toiminnasta kannattavampaa ja tuoda asiakkaiden ulottuville uusi ja parempi
verkkokauppa.

Valitettavasti liikeidean peruslahtokohta eli toimiminen maaseudulla on ongelmallinen,
eik&d myodsk&an uusi. Moni on yrittdnyt jo harjoittaa lemmikkieldintoimintaa maaseudun
pienissd kaupungeissa ja valitettavasti toiminta on aina ennen pitkda loppunut. Myos
Kilpailijoita on téll& hetkelld verkkokaupassa, seka kotimaisia ettd ulkomaisia. Olisikin
Kiinnostavaa tietdd, miksi lemmikkieldintoiminta ei ole ollut kannattavaa maaseudulla.
Onko liikeidea jo valmiiksi kannattamaton vai onko vain kuluttajien kdyttdytyminen ja
kohderyhmét arvioitu vaérin? Vai onko kyse asiakkaiden vahdaisestd maarésta? Potenti-
aalisten asiakkaiden riittavyydesté ei voi olla kyse, koska melkein joka toisesta suoma-
laiskodista 16ytyy jokin lemmikkieldin. Kissoja on Suomessa arvion mukaan noin
600 000 ja koiriakin noin 500 000. Koiran tai kissan omistaa siis noin joka viidennes
suomalaistalous. Koirien ja kissojen jalkeen suosituimpia lemmikkejé ovat erilaiset jyr-
sijat, kuten hamsterit, gerbiilit sekd kanit. (Turun Sanomat. 20.6.2006. Talousliite.
Verkkolehti, tekstiarkisto. Lemmikki joka toisessa suomalaiskodissa.. http://www.turun-
sanomat.fi/talous/liite/?ts=1,3:1018:0:0,4:18:65:1:0,104:18:386706,1:0:0:0:0:0:
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Lemmikkieldintarvikebisnes on Suomessa kasvussa ja sita tehdaan nykyisin jo 180 mil-
joonan euron edestd. Ongelmana kannattavuudessa lieneekin kulutustottumukset. Paivit-
taistavarakaupat vievét suuren osan lemmikkieldintarvikekaupasta. Kulutus nayttaisikin
keskittyvan siis kahteen ryhmaan; niihin, jotka ostavat lemmikkieldintarvikkeensa hal-
valla ja helposti péivittdisen kaupassa asioinnin yhteydessé ja niihin, jotka haluat pa-
rempaa laatua ja palvelua ja maksavat siitd enemman. Jalkimmaiseen ryhmaan kuuluvat
kuluttavat muutenkin enemman lemmikkeihinsd kuin paivittaistavarakaupasta ostavat.
Tassd lieneekin ongelman ydin. Luultavasti suurin osa ndistd enemman kuluttavista
lemmikinomistajista asuu juuri suurissa kaupungeissa. Heikkoutena tassa liiketoiminta-
suunnitelmassa onkin toimipaikkavalinta eli maaseutu tai oikeastaan enemman se, miten
tavoitetaan oikeat kohderyhmét ja miten heidat saisi sitoutettua asiakkaiksi. Tama siis
tarkoittaa sitd, miten ja milld keinoin saataisiin paivittaistavarakaupan asiakkaat vaihta-
maan ostopaikkaa ja maksamaan mahdollisesti hiukan enemmén, mutta toisaalta hyo-
tymaankin enemmaén ja miten saataisiin tavoitettua enemméan lemmikkeihinsé kuluttavia

ihmisid. Verkkokauppa voisi olla tallainen kanava.

Toimipaikan valintaan liittyy olennaisesti monien asiakkaiden turhautuminen pitkiin
valimatkoihin ja matkustamiseen. Tahén liikeideaan kuuluukin liikkeen perustaminen
pieneen maaseutukaupunkiin. Lahimmat, valikoimaltaan laajat liikkeet sijaitsevat paa-
sdantoisesti ympari Suomea suurissa kaupungeissa, taalla Eteld-Satakunnassa l&dhinna
Raumalla, Porissa, Tampereella ja Turussa. Haja-asutusalueella asuvalta matkaa el&in-
liikkeeseen kertyy helposti siis monta kymmenta kilometrid. Valitettavaa on, ettd tata
toimialaa on moni ennenkin yrittanyt tuoda maaseudulle siind onnistumatta ja ennen
pitkad liike on lopetettu. Verkkokauppatoiminta kuitenkin saattaisi tuoda lisatuloja ja
tukisi myos liikeidean perustaa. Verkkokauppa kun on vain Internet-yhteyden péassa,

joten toiminta ulottuu k&ytannossa katsoen koko maaseudulle ja koko Suomeen.

Yrityksen tuotepolitiikkaan liittyvat monien asiakkaiden saamat kokemukset. Akvaa-
rioliikkeiden valikoimat eivat ole aina lahelldakaan “taydellisia” (taydellisyys tarkoittaa
sitd, ettd oikeisiin tuoteryhmiin on panostettu oikealla tavalla ja laajuudella). Liikeidea-
na olisi panostaa tuotevalikoimiin siten, ettd mukaan voisi ottaa myos erikoisempia tuo-
teryhmi& ja toisaalta taas tdrkeisiin tuoteryhmiin panostettaisiin niin, ettd ne olisivat
kattavia. Akvaariotarvikkeiden osalta tarkeitd ryhmié olisivat esimerkiksi ladkkeet, ak-

vaariotekniikan (suodattimien yms.) varaosat seka vesitestit ja erilaiset ruuat. Tarvik-
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keiden valikoiman laajuuden lisaksi olisi tarkeda panostaa laatuun. Monella on negatii-
visia kokemuksia halvoista ja tuntemattomista merkeistd. Niinpa tarkoituksena olisikin
tarjota ainoastaan toimivia, kestavia ja laadukkaita tuotteita. Tama liittyy myos hinnoit-
telupolitiikkaan. On turha alkaa kilpailla vahittaisruokakauppojen kanssa hinnalla, kos-
ka se johtaa ainoastaan kannattamattomuuteen. Onkin parjattava muilla keinoin halvoil-
le ruokakauppojen tarjoamille tuotteille ja lahdettava siitd, ettd asiakas haluaa maksaa
enemman hyvastd, asiantuntevasta palvelusta, luotettavasta toimituksesta seka tarvik-

keiden laadusta. Asiakas tulisi sitouttaa yritykseen.

Alan liikkeissé asioivat ovat myos kyllastyneet tylyyn ja/tai asiantuntemattomaan asia-
kaspalveluun. Asiakaspalvelualttius on monesti liikkeissa ollut hyvin heikkoa. Asiakas
saattaa joutua itse hakemaan myyjan avukseen, vaikka paikalla ei olisi muita asiakkaita.
Toisaalta asiantuntemuksen laita on vélill4 niin ja ndin ja asiakaspalveluhenki voi olla
taysin kadoksissa. Tarkeaa onkin, ettd asiakaspalvelu olisi asiantuntevaa ja ystavallista
seka iloista. Ostaja luottaa usein myyjan sanaan ja noudattaa timén ohjeita. Taméa patee
etenkin eldintarvikeliikkeissa ja sen vuoksi olisikin jo liikkeen imagon séilyttdmisen
vuoksi tarkedd antaa oikeita ja ajantasaisia tietoja tuotteista tai myytavista lemmikeisté.

Tarkedd on my0s péaivittaa ja lisata alan tietoja jatkuvasti.

Véhittdiskaupan toimipaikan valinnassa ratkaisee ensinndkin peruskysymys siitd, mil-
laisille asiakkaille palveluja halutaan tarjota ja tassa tapauksessa tarked kysymys on se,
halutaanko palveluja tarjota kaupunkilaisille vai maaseudun asukkaille. Ehdottomasti
helpompaa ja kannattavampaa olisi perustaa liike kaupunkiin. Markkinat olisivat suu-
remmat ja asiakkaita todenndkdisesti riittaisi. Toisaalta kaupunkiin sijoituttaessa haitta-
puolina ovat kalliit liiketilat. Toiminnan pitéisi olla alusta asti kannattavaa tai ainakin
suurta, jotta tuotot riittaisivat muiden kustannusten ohella kattamaan liiketilojen suuret
vuokrat. Kaupunkiin liikettd perustettaessa pitdisi myds pystyd arvioimaan se, kannat-
taisiko liike perustaa kaupungin ulkopuoliseen liikekeskukseen vai keskustaan. Talla
hetkelld liikekeskus nayttéisi olevan ehk& kannattavampi vaihtoehto, koska liikekeskus-
ten kehitys nayttaa jatkuvan. Vaikeaa on kuitenkin ennustaa, tapahtuuko niin myds tule-
vaisuudessa. Toisaalta kaupungin haittatekijana kalliiden vuokrien lisaksi ovat kilpaili-
jat. Elintarvikeliikkeiden ja muiden valillisten kilpailijoiden liséksi myds valittomat eli
suorat Kilpailijat ovat keskittyneet samoille markkina-alueille. Jokaisesta suuresta kau-
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pungista 16ytyy melko varmasti vahintaan kaksi jo ennestédan toimivaa lemmikkiliiketta.

Ja koska lemmikkieldinbisnes on kasvamassa, kilpailijoita voi olla tulossa lisaa.

Toisaalta liikeideana on toimia markkina-alueilla, joilla erikoisalan tarjontaa ei viela
ole. Nain ollen iso kaupunki ei ainakaan tule kyseeseen valittaessa toimipaikkaa. Toi-
saalta ihan pieneen kylaan ei ole jarkevaa sijoittautua, jotta asiakkaita riittaisi tarpeeksi
pitdimaéan toiminnan kannattavana. Tama voi olla haasteellista pienessd maaseutukau-
pungissakin. Téarke&a tassé tapauksessa on kuitenkin pienen kaupungin sijainti ja liiken-
neyhteydet sinne. Huittinen valittiin toimipaikaksi, koska se on suhteellisen vilkas ja
suosittu ostospaikka kokoonsa nahden. Se on suhteellisen suuri palvelu- ja kauppakes-
kittyma. Huittisen valitsemisessa merkitystd oli myds sen sijainnilla. Huittinenhan si-
jaitsee suurten teiden, valtatie 2:n varrella sek& kantatie 41:n ja valtatie 12:n risteykses-
s&, ja suurin piirtein keskell& suuria kaupunkeja valimatkoja mitattaessa. Poriin on mat-
kaa vahan yli 60 km, Turkuun 90 km, Raumalle vajaa 70 km ja Tampereelle vajaa 80
km. Toisaalta suhteellisen lahella Huittista on myds muita pienehkoja kaupunkeja kuten
Vammala, Kokeméki, Harjavalta sekd Loimaa, joiden asukaskeskittymistd voisi saada
potentiaalisia asiakkaita. Koska Huittinen sijaitsee siis kulkuyhteyksia tarkasteltaessa
melko keskeisell& paikalla, voisi ajatella, ettd oikein kohdistetulla markkinoinnilla lisa-

asiakkaita voisi saada myds ohikulkijoista, ei siis vain lahikuntien asukkaista.

Verkkokaupalla olisi hyva aloittaa toiminta varovasti ennen toimipisteen perustamista.
Toisaalta verkkokaupan osalta olisi harkittava, aloitetaanko toiminta taysin voimavaroin
vai aloitetaanko verkkokauppakin pienimuotoisena. Verkkokauppatoiminta olisi ehka
helpompaa aloittaa varovasti ottamalla ensin mukaan vain perustuotteet ja sen jalkeen
lisadmélla tuotevalikoimaa kysynnén kasvaessa. N&in voimavaratkin riittaisivat, kun
rasitus ei kavisi heti ylivoimaiseksi laajalla tuotevalikoimalla. Pienemmélla tuotevali-
koimalla olisi helpompi harjoitella varaston oikeaa mitoittamista suhteessa kysyntaan.
Padomaa sitoutuisi ylisuureen varastoon liikaa ja toisaalta liian pieni varasto aiheuttaisi
toimitusten myodhdstymisen ja kustannuksia. Tama taas aiheuttaisi asiakkaalle negatii-
visia kokemuksia. Toisaalta tallaisessa aloittamisessa olisi ongelmana juuri perustuot-
teiden tarjonta. Niitd tarjotaan myds muissa verkkokaupassa ja toisaalta kuluttaja saattaa
suhtautua skeptisesti epamaéaéraisiin lupauksiin siité, ettda "valikoimaa laajennetaan lahi-
aikoina”. Jos ei ole antaa asiakkaalle tarkkaa paivdmaarad, hén saattaa pitaa lausetta

tyhjana lupauksena, joka ei ikind toteudu. Asiakas saattaakin vaihtaa heti toiseen kaup-
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papaikkaan, josta saa samoja perustuotteita (suurin piirtein samaan hintaan), mutta jossa

valikoima on jo laajempi.

On kuitenkin riskialtista ja ehk& hyddytontakin l&hted heti toimimaan taydella kapasi-
teetilla. Jos asiakasvirrat olisivatkin pienempia kuin on laskettu tai tietyt tuoteryhmat
eivat myisi lainkaan, toiminnassa sitoutuisi nopeasti liikaa padomaa ylisuureen varas-
toon (eli kustannuksia olisi enemman kuin tuloja) ja toisaalta myyméattomaét tuoteryhmat
aiheuttaisivat tappiota, koska vanhaa tavaraa ei voisi myyda endd samaan hintaan kuin
uutta. Jos verkkokaupassa aloitettaisiin “taydellisilla” sivuilla ja tuotevalikoimalla, voisi
mya0s helposti syntya harhakuva yrittdjélle siité, ettei sivuja ja tuotevalikoimaa tarvitsisi
enada kehittdd. Sama mielikuva voisi myos syntya asiakkaalle. Tuotevalikoima olisi tu-
levaisuudessa taysin sama, eikd kehitysta (laajentamista tai tuotteiden vaihtumista) ta-
pahtuisi.

Jarkevinté olisi ehké aloittaa verkkokauppatoiminta yhden lemmikkieldinryhman, esi-
merkiksi akvaarion, tarvikkeilla siten, ett4 sen osalta valikoima olisi mahdollisimman
lagja. Jos tdma toiminta osoittautuisi kannattavaksi, toiminnan voisi laajentaa muihin
lemmikkieldainryhmiin samalla tavalla eli mahdollisimman laajalla ja monipuolisella
valikoimalla. Tdma ei kuitenkaan tarkoittaisi sitd, ettd kaikki mahdolliset tuotteet pitdisi
olla heti ”sivuilla”, vaan sita, ettd lemmikkiryhman sisélld eri tuotekategoriat (esimer-
kiksi koirilla kaulapannat, hihnat, lelut yms.) olisivat kaikki katettuna. Taman jéalkeen
naitd lemmikkiryhmien alaisia tuotekategorioita voisi tadydentdd. N&in yritys pystyisi
”valtaamaan” asiakassegmentin, eli tietyn lemmikin omistajat, kerrallaan jattamatta kui-
tenkaan mielikuvaa suppeasta tai vaarin painottuneesta tuotevalikoimasta. Téarke&a olisi
my0s se, etté tietoa valikoiman lisédmisesta ei annettaisi ennen kuin valikoiman laajen-
nuksen sisalto ja lisddmisajankohta olisivat tarkasti tiedossa. Nain véltettéisiin tyhjien ja

epamaaraisten lupauksien antaminen.

Monesti verkkokaupoissa tuotevalikoimat ovat melko suppeita ja/tai puutteellisia, eivat-
ka kovin erikoisiakaan. Akvaarioliikkeessé taas ei ole kunnon valikoimia vesitesteja,
jotka ovat kuitenkin akvaariotoiminnan perustyokaluja, silla testilla mitataan vesiarvoja,
mika taas on tarked ja séannollisesti suoritettava toimenpide akvaarioharrastuksessa.
Vesiarvotestejd on yleensé ainoastaan liuskaversiona, ei tippatestind. Ndiden kahden

testin ratkaiseva ero on tarkkuus. Liuskatesti on usein epatarkka ja joskus jopa ndyttaa
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eri arvoja kuin tippatesti. Toisaalta laatukin saattaa olla mitd vain. Esimerkking tasta
voidaan ottaa lahjaksi saatu akvaariopaketti. Ainoastaan itse akvaario oli ohjeiltaan ja
laadultaan kunnossa. Suodatin oli merkkid, jota ei tunnistanut ja siita katkesi hyvin pian
kayton aloittamisen jalkeen siipi moottoriosan siipirattaasta ja vaikka suodatin toimi, se
piti sietdmatontd aantd, joten oli ostettava uusi suodatin tilalle. Yhden loisteputken va-
laisinta puolestaan mainostettiin siten, ettd siind oli 100 %:n heijastus eli valaisimen
olisi pitdnyt vastata kahden loisteputken valaisinta. Heijastimen pinnasta kuitenkin néki
heti, ettei se voi tuottaa mitenk&éan 100 %:n heijastusta, koska heijastimen pinta oli mat-
tapintainen. Akvaarioliike markkinoikin valaisinta tdysin keksityilld ominaisuuksilla.
Itse loisteputki oli myds tdysin tuntematonta merkkié ja vaikka se oli variltddn nimen-
omaan akvaariokayttoon tarkoitettu putki, kasvit kasvoivat huonosti. Kun loisteputki
vaihdettiin Osramin vastaavaan loisteputkeen, kasvien kasvu kiihtyi ratkaisevasti. Mo-
nien omakohtaisten kokemuksien myo6té asiakas on todennakdisesti myds akvaariova-
rusteiden osalta tyytyvadisempi ostaessaan véhan kalliimmalla laatua kuin halvemmalla

tarvikkeita, jotka eivéat kesta tai eivat ole sellaisia kuin pitéisi tai on luvattu.

Tyytymattomyys ei ole vélttamatta jaanyt tdéhan. Monesti myds suodatinvalikoiman laa-
juus liikkeissa on ollut suppea ja kalalajien vaihtuvuus on vaikeuttanut kalaston suunnit-
telua akvaarioon. L&hes kuukausittain melkein koko kalavalikoima on saattanut liik-
keessé vaihtua muutamia peruslajeja lukuun ottamatta, jolloin ei ole saatavissa sita kala-
lajia, jota asiakas olisi halunnut. Ainoana vaihtoehtona liikkeesséd asioivalla olisikin
soittaa aina etukéateen liikkeeseen ja kysya, onko heilld ko. kalalajia myytavéana. Riskina
on myos viela se, uskaltaako kaloja ostaa, eli ovatko terveitd. Yksikin sairaalta nayttava

tai kuollut kala riittaa siihen, ettei ko. akvaariosta kannata kaloja ostaa.

Akvaarioliikkeen tarkeimmét tuoteryhmaét ovat seka akvaario etta tietysti itse kalat ja
kasvit. Tarkeita kriteereja akvaariokaloja myytéesséa ovat karanteeni, laatu ja suosituim-
pien ja tavallisimpien lajien jatkuva saatavuus. On asiakkaan kannalta epatarkoituksen-
mukaista, jos liike vaihtaa jatkuvasti myytavia lajeja. Jos asiakas haluaa ostaa parveen
tdydennysta tai on suunnitellut tiettyd lajia, jota on yleensa ollut liikkeessa myytavana,
eikd sitd olekaan, asiakas kokee vaihtuvuuden negatiivisena. Myytavaa lajivalikoimaa
voi ja on hyvékin vaihtaa, mutta vain osittain. Tiettyja lajeja olisi syyta ainakin yrittaa
pitdd myynnissd koko ajan ja jos saatavuudessa on ongelmia, kuten on usein heind-

elokuussa, jolloin suomalaiset tukut ja eurooppalaiset kalakasvattamot ovat kesédlomalla,
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olisi asiasta hyvé ilmoittaa esimerkiksi Internet-sivuilla. Aina voi toki ottaa kokeilumie-
lessa uusia lajeja valikoimaan, mutta se ei tarkoita koko myytévén kalaston vaihtamista

kuukausittain.

Karanteeni on ongelmallinen, koska aika on pitka ja kalat yleensd myydaéan poikasina.
Karanteeni on kuitenkin pakollinen toimenpide, koska on laitonta myyda sairaita kaloja.
Akvaariokaloihinkin soveltuvat kuluttajansuojalain saannokset esimerkiksi tavaran vir-
heellisyydesta. Toisaalta on myos eettisesti ja moraalisesti epailyttavédd myyda tietoises-
ti sairaita kaloja. Aina tata ei voida véalttad, koska monet taudit ovat piilevia eivatka ole
silmin havaittavissa. Taman vuoksi asiakasta on syyta muistuttaa kotona suoritettavasta
karanteenista. Kuljetuksesta aiheutunut stressi kuitenkin saattaa altistaa kalat normaalis-
ti melko harmittomille taudinaiheuttajille ja karanteenissa voidaan havaita sairastuneet
kalat, ennen kuin ne ehditddn myyda ja niiden vélityksella tartuttaa koko asiakkaan ak-

vaario. Karanteeni on siis erdanlainen laatukriteeri.

Toisaalta kalat saattavat olla huonossa kunnossa jo saapuessa liikkeeseen. Lahes kaikki
kalat tulevat tukkujen kautta suoraan luonnosta tai kalakasvattamoilta Euroopasta tai
Aasiasta. Niinpa tukkujen myymat kalat eivét aina ole hyvékuntoisia. Tarkeéaa olisi kui-
tenkin tarjota asiakkaille hyvakuntoisia kaloja. Harvinaisempien ja muidenkin lajien
kohdalla voikin turvautua akvaarioalan harrastajiin, jotka kasvattavat kaloja. Heilla saat-
taa monesti olla ongelmana péésta kaikista kalanpoikasista eroon, vaikka toiset harrasta-
jat usein ostavat heiltd niitd suoraan. Niinpa yrittdjan kannattasikin hyddyntaa tata ja
tarjoutua ostamaan poikasia myds harrastajilta. Sama koskee myds kasveja. Kaikkia
akvaariokasveja ei ole tarjolla akvaariotukuissa, joten yrittdjan kannattaa tarjoutua os-
tamaan harrastajilta myos kasveja, etenkin harvinaisempia lajeja.

Yleensé harrastajien tarjoamat kalat ja kasvit ovat terveita ja hyvékuntoisia. INe ovat
mya0s tottuneet jo suomalaisiin vesiolosuhteisiin eivétkd ole karsineet pitkista kuljetus-
matkoista. Lisdksi tallainen yhteisty¢ harrastajien kanssa toimii myos hyvand markki-
nointikanavana. Namé kasveja ja kaloja myyvét harrastajat ovat yleensa aktiivisia myos
keskustelupalstoilla ja mikali he huomaavat liikkeen olevan hyvan, he kertovat asiasta
eteenpdin. Toisaalta he itse saattavat alkaa asioida kyseisessa liikkeessa. Yrittdja voi
myo0s itse kasvattaa kaloja ja kasveja kotonaan ja samalla mahdollisesti sd&stdd ostokus-

tannuksissa. Vaikka kasvattamisessakin syntyy kustannuksia, lahinna veden ja sahkdn
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osalta, koska ruokinta voi ja pitdékin ainakin osittain tapahtua esimerkiksi luonnosta
keratyilla hyttysentoukilla, se tulee todennakdisesti kannattavammaksi kuin tukusta os-
taminen. Ei ole rahtikustannuksia eik& tule tappiota matkalla kuolleista tai sairaista ka-
loista tai naiden ladkitsemisesta.

Itse akvaariot myydaan usein etenkin akvaarioharrastuksen aloittavalle pakettina, johon
kuuluu akvaarion lisaksi perustekniikka kuten suodatin, lammitin ja valaisin loisteput-
kineen. Térke&dd on pakettia kootessa varmistaa, ettd laitteet todella toimivat ja ennen
kaikkea ovat merkkituotteita. Tama riippuu myyjéstad kootaanko itse. Se lienee kuiten-
kin yleisin tapa. Kannattaisi viel& lisaté sellaiset perusvalineet kuin vesitestit seké selke-
at ohjeet siitd, miten akvaario oikeaoppisesti kaynnistetddn. N&in asiakas itse saastyy
ainakin suurimmalta tiedonhankkimisen vaivalta ja samalla h&n saisi vesitestit, jotka
han luultavasti joka tapauksessa joutuisi ennemmin tai myohemmin ostamaan, halvem-
malla kuin ostaessaan ne erikseen. Pakettiin voisi mahdollisesti lisdtd myds muita tar-
vikkeita, kuten esimerkiksi juuri markkinoille tulleen Seran akvaarion kdynnistamiseen
tarkoitetun hajottajabakteereita sisaltavén “starttinesteen”. Toki akvaariopaketteja voi-
daan muutenkin raatéloida asiakkaan tarpeiden mukaan, mutta perusaloituspaketti olisi
hyva olla aina sama. Tarvittaessa voitaisiin my6s asentaa esimerkiksi mattosuodatin

valmiiksi akvaarioon, mikali asiakas niin haluaisi.

Muita lahes vélttamattomiad tuoteryhmié akvaarion osalta ovat la&kkeet, suodattimet,
lammittimet, suodattimien yms. teknisten laitteiden varaosat ja lisatarvikkeet, ruuat,
haavit, vedenhoitoaineet, kasvilannoitteet ja sisustustarvikkeet. Suodattimien osalta olisi
hyva tarjota kaikkia vaihtoehtoja sisdsuodattimista ulko- ja mattosuodattimiin ja ruoka-
valikoimankin olisi oltava laaja. Lisaksi tarjolla voisi olla harvemminkin tarvittavaa
tekniikkaa, kuten UV-suodattimia, Kiertovesipumppuja ja hiilidioksidinlisaystekniikkaa
ja esimerkiksi kasvien osalta tee-se-itse -tarvikeaineita itse tehtavéan lannoitteen valmis-
tukseen. Jos valikoiman haluaa mahdollisimman laajaksi, olisi siihen sisallytettdva
my0s merivesiakvaariotarvikkeita. Meriveriakvaario olisi tuoteryhmana kuitenkin jar-
kevéa jattaa ainakin alkuvaiheessa pois, koska sen harrastajia on vahan. Tarvikkeet ovat
mya0s taysin erilaisia kuin makeavesiakvaariossa, joten tuotevalikoima laajentuisi ehkéa
tarpeettomankin suureksi. Laakkeitd ja muita vastaavia tuotteita voisi kuitenkin sisallyt-

t&a esimerkiksi verkkokaupan valikoimaan.
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Koirien osalta lahdettdisiin perusvalikoimasta kuten harjoista, kynsisaksista, ruokaku-
peista leluista, pannoista ja hihnoista. Perustarvikkeissa voitaisiin keskittyd laatuun ja
monipuolisuuteen. Esimerkiksi lelujen tulisi olla mahdollisimman kestévia ja ruokaku-
pit kestdvaa ja raskasta materiaalia. Liséksi koirien osalta mukaan voitaisiin ottaa myos
erikoisruokia ja merkkeja, joita ei myyda ruokakaupoissa. Yleensd koiranruuat ovat
erikoisliikkeissa kalliimpia, mutta laadukkaampia ja nailla ruuilla on myds omat osta-
jansa eli muun muassa sellaisia akvaarioharrastajiakin, joilla on akvaarioiden lisaksi
myos koiria ja muita lemmikkiel&dimid. Toisaalta on tarjota laadukkaamman ruuan lisék-
si my0s erikoisruokia, kuten runsas- ja vahdenergista (runsasenergista esimerkiksi met-
séstys- ja muille kayttokoirille ja vahé&energista esimerkiksi idkkaille koirille) seka veh-
nattdmia ja muille tietyille ruoka-aineille allergisille koirille tarkoitettuja ruokia. Erés
tarked tuoteryhma voi liittyd myos ulkoileviin tai ulkona pidettéviin koiriin. Tarhoissa
pidettaville koirille tdmé tarkoittaisi esimerkiksi lammitettdvaad vesikuppia, jolloin vesi
ei jaéady siina talvella. Muita erikoisempia, ulkona liikkumiseen liittyvié tuotteita voisi-
vat olla erilaiset vaatteet, esimerkiksi liivit ja takit, 1ahinnéd kuitenkin kaytannollisyytta
silmalla pitden eli valikoimaan ei siséllytettdisi naurettavuuksiinkin asti menevié asus-
teita. K&ytannonlaheisid koiranvaatteita voisivat olla lyhytkarvaisille koirille tarkoitetut
takit ja esimerkiksi kirkasvériset, heijastimilla varustetut liivit jalki-/metsastyskoirille tai
lenkkeilyyn. Maaseudun hittituotteeksi voivatkin nousta juuri jalki- ja metséstyskoira-
tarvikkeet, koska niiden saatavuus on yleisesti ottaen heikohkoa ja suurin osa metsas-

tyskoirien omistajista asuu maaseudulla.

Kissojen osalta 16ytyisivat myods perustarvikkeet ulkoiluvaljaista leluihin ja mahdolli-
suuksien mukaan my®os niille hankittaisiin erikoisruokia. Yksi tarke& tuoteryhmé kisso-
jen kohdalla olisivat erilaiset raapimis- ja kiipeilypuut. Téarked tuoteryhma niin kissojen
kuin koirienkin osalta ovat myos erilaiset kuljetushakit. Jyrsijoille ja kaneille tarjottai-
siin perustarvikkeet kuten ruuat ja erilaiset vitamiini- ja kivenndisaineet, harjat, valjaat,
kynsisakset, juomapullot ja ruokakupit seka purut ja hakit. Hamstereille ja muille pienil-
le jyrsijoille olisi tarjolla myds erilaisia taloja, juoksupyorid, sokkeloita yms. materiaalia
hakin varustamista varten. Kanien osalta voisi tuotevalikoimaa voi laajentaa esimerkiksi

rotu- ja ndyttelykanien harrastajia ajatellen.
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Tarkoituksena olisi alkuvaiheessa ottaa siis vain muiden lemmikkiryhmien kuin akvaa-
rion osalta ainoastaan tarvikkeita valikoimiin, koska esimerkiksi hamsterien, kanien
yms. pitdminen vaatisi liséa tilaa ja aikaa niiden hoitamiseen, kuten ruokkimiseen ja
tilojen siivoamiseen. My0s kustannukset kasvaisivat. Niiden ottamista mukaan vali-
koimiin voisi harkita myéhemmin uudelleen, jos kysyntd nayttéisi sitd vaativan. Har-
kinnan varassa olisi myos se, kannattaako valikoimiin ottaa esimerkiksi terraarioita tai
lintuhdkkejd tai muita varusteita eksoottisimmille lemmikeille. Tall6in olisi kuitenkin
jarkevad tarjota itse lemmikkieldimiékin, joka ei ainakaan alkuvaiheessa vélttdmatta
olisi kannattavaa. Erikoistuoteryhmaksi liikkeeseen voisi ajatella alan kirjallisuutta ja
lehtid, joita ei myyda ruokakaupoissa, esimerkiksi Akvaristi-lehti olisi téllainen. Vali-
koimaan voisi ottaa Kirjoja ja lehtia kaikista lemmikkiryhmista ja eri aiheista. Akvaa-
riokirjallisuuden osalta voi myyntiin ottaa myods englanninkielisia julkaisuja, jotka ovat
arvostettuja etenkin aktiiviharrastajien piireissa ja tata voitaisiin soveltaa myds muihin

lemmikkiryhmiin.

Perustuotteiden myynnin lisdksi liike voisi siis tarjota erilaisia lisapalveluja. Liike voi
asentaa esimerkiksi mattosuodattimen akvaarioon valmiiksi ennen sen luovuttamista
asiakkaalle, kaneille voitaisiin jarjestaa esimerkiksi kynsienleikkuuta (ja lisaksi esimer-
Kiksi harjaus). Seinélle voisi laittaa ilmoitustaulun, johon asiakkaat voisivat kiinnittda
esimerkiksi lemmikkeihin liittyvi& ilmoituksia, kuten tapahtuma- sek& osto- ja myynti-
ilmoituksia. Tarkein lisapalvelu tulisi kuitenkin olemaan suunnattu sek& yksityisille yri-
tyksille ettd julkishallinnollisille organisaatioille. Perusperiaatteena olisi tarjota yrityk-
sille tai organisaatioille akvaariopakettia esimerkiksi odotustiloihin asiakkaiden viihdyt-
tajéksi. Toisaalta akvaario voisi toimia vain sisustuselementtind ja olla vain oman hen-
kilokunnan k&ytossa. Ongelmaksi tassa voisi tulla se, ettd yrityksen omalla henkil6kun-
nalla ei valttdmétta ole aikaa tai halua hoitaa akvaariota. Ratkaisuna olisi se, ettd akvaa-
riopaketin toimittamisen ja perustamisen lisaksi tarjottaisiin liikkeen puolesta s&é&anndl-
listd huoltoa esimerkiksi liittyen vedenvaihtoihin, pohjan puhdistamiseen ja muihin
saannollisesti suoritettaviin toimenpiteisiin seka tarvittaessa esimerkiksi levéntorjuntaan

ja suodattimen puhdistamiseen. N&in henkilékunnan vastuulle jéisi ainoastaan ruokinta.

Tarkoituksena olisi ensisijaisesti tarjota palvelua Huittisissa. Jos palvelu kuitenkin
osoittautuisi toimivaksi ja suosituksi, voitaisiin palvelua laajentaa lahikuntiin. MyGs

palvelun laajentamista yksityisten asiakkaiden kaytt6on voitaisiin harkita, jos saatu
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asiakaspalaute antaisi tahan aihetta. Tassé vaiheessa voisi kuitenkin miettia sitd, laa-
jeneeko liiketoiminta jo liikaa ja pystyttdisikd huolehtimaan muista liiketoiminnan osa-
alueista ja vanhoista asiakkaista tarpeeksi hyvin. Liiat liiketoiminnalliset "ronsyt” saat-
tavat vaarantaa perusliiketoiminnan ottamalla osan perusliiketoiminnan resursseista
omaan kayttdonsa. On mieluummin pidettdva vanhoista ja tarkeista asiakkaista kiinni

kuin riskeerata heidan asiakkuutensa uusien asiakkuuksien vuoksi.

4.2 Rahoitus, kustannukset ja riskit

Yrityksen ehka tarkeimpid ja ratkaisevimpia suunnitelmia perustamisvaiheessa ovat
kustannuslaskelmien laadinta, rahoituksen suunnittelu ja riskien huomioon ottaminen
tulevassa toiminnassa. Aina hyvékaén liikeidea ei osoittaudu kannattavaksi. Syyna voi
olla esimerkiksi puutteellinen tai vaarad asiakassegmenttien tai asiakkaiden ostokayttay-
tymisen arviointi tai pieleen mennyt kustannuslaskelma, jossa tuotot on yliarvioitu ja
menot aliarvioitu, eikd huomioon ole otettu esimerkiksi yllattavid, suuria menoja, ja
varasto on saatettu mitoittaa ylisuureksi liiketoiminnan laajuuteen néhden, jolloin siihen
sitoutuu turhaan ylimaaréistd pddomaa. Ja vaikka tuote tai palvelu kavisikin kaupaksi,
kate saattaa olla liian pieni, jolloin toiminta kdy nopeasti kannattamattomaksi, kun pieni

kate ei riitd kaikkien kulujen kattamiseen.

Toisaalta yrittdja ei valttamatta itse ole luonteenpiirteiltd&n sovelias yrittdjaksi; yritta-
jyyteen vaaditaan vahvaa ja etenkin kestdvaa yrittdmishalua. Yrittdjan on haluttava ja
kyettdva voittamaan eteen tulevan vaikeudet. Tdarkedd on myds tuntea oma ala hyvin.
Toisaalta liikeidea voi olla hyva ainoastaan paperilla. Yrittajall4 voi olla liian kiire pe-
rustaa yritys eika silloin ole maltettu tutkia markkinatilannetta, Kilpailijoita ja tulevai-
suudennékymia tarpeeksi hyvin. Han ei valttdmatta myoskaéan halua tai malta kehittaa
omaa liikeideaansa eteenpain, eikd ota oppia toisten virheisté tai ei turvaudu asiantunti-
joihin. Jo yritystd perustettaessa on syytd turvautua asiantuntijoiden apuun. Yrittajan
olisi myds tarvittaessa suojattava liikeideansa patentilla, tavaramerkilla tai muilla kei-
noin. Yrittajan kehittdma tuote saattaa myds olla liian tavallinen eiké erotu muista vas-
taavista tuotteista tai se voi myos olla keskenerdinen, joten siiné saattaa ilmeté vakavia-
Kin puutteita tai virheitd. Yksi olennainen virhe on markkinoinnin unohtaminen. Vaikka

tuote itsessddn olisi erinomainen, se ei kdy kaupaksi, jos asiakkaat eivat tieda sen ole-
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massaolosta. Tarkeda on myds kerétd asiakaspalautetta ja seurata etenkin negatiivista
palautetta, jotta toimintaa voitaisiin kehittdd sen mukaisesti paremmaksi. Markkinointi
voi olla my0s virheellistd. Se on kohdistettu v&ariin, epétarkoituksenmukaisiin asiakas-
ryhmiin ja unohdettu tarkeimmat asiakassegmentit. (Keskuskauppakamari. Yrittajan

perustajan opas 2004, 47)

Huolellisesti ja hyvin laadittu kirjanpito on tarked, koska se liittyy suoraan verotukseen
ja hyva kirjanpito edistaa yrityksen verosuunnittelua. Hyvin laaditun kirjanpidon avulla
yrittdja on selvilla koko ajan yrityksensa kannattavuudesta. Jos yrittdja ulkoistaa kirjan-
pidon, hanen on varmistuttava kirjanpitdjan ammattitaidosta. (Keskuskauppakamari.
Yrittdjan perustajan opas 2004, 47) Hyva kirjanpitaja on sellainen, joka osaa myds neu-
voa yrittdjad tekemaén parempia ratkaisuja esimerkiksi verotuksen suhteen. Kirjanpité-
jaa valittaessa tarkedd on kiinnittdd huomiota myos siihen seikkaan, pitadko Kirjanpitdja

tai toimisto ylla ajantasaisia tietoja kouluttautumalla.

Kriittisintd aikaa uudelle yritykselle ovat viisi ensimmaistd vuotta (Etélukio. Yrittajyys-
vayla. Yrityksen perustaminen ja ensimmaiset vuodet Kriisitilanteena. http://www2.-
edu.fi/yrittajyysvayla/index.php?page=262). Tamé pitadé ottaa huomioon yrityksen kus-
tannus-, markkinointi- ja muita suunnitelmia tehtdessa. Suunnitelmissa on otettava
huomioon muun muassa se, ettd toiminta saattaa olla kannattamatonta ja tappiollista
pitkankin aikaa, ennen kuin siitd tulee kannattavaa. Mutta jos yritys selviytyy viidesta
ensimmadisesta vuodesta, sill4 on hyvat mahdollisuudet selvité jatkostakin. Tdma riippuu
kuitenkin myds oman ja vieraan padoman suhteen maarasta: jos alkuvuosien aikana
otetut lainat ja luotot ovat kasvaneet ylisuuriksi, niiden maksun kanssa voi tulla myo-
hemmin vaikeuksia. Yrittajan onkin laskettava tarkkaan, millaiseen luottomaarédén han

kykenee sitoutumaan.

Melkeinpd itsestadn selvana lahtokohtana yritystd perustettaessa on se, ettd oman paa-
oman (eli omien sijoitusten ja jatkossa my0s yrityksen tuottojen) osuus kéytettavasta
paddomasta olisi mahdollisimman suuri. Yritys on sitd vakavaraisempi, mitd suurempi
osa padomasta on omaa. Oman pddoman suhde vieraaseen padomaan muodostaa oma-
varaisuusasteen, joka siis kertoo, kuinka suuri osa vuoden koko rahoitustarpeesta on
rahoitettu sisdisin varoin, ja mitd suurempi on omavaraisuusaste, sitd vdhemman yritys

tarvitsee ulkopuolista rahoitusta. Omavaraisuusaste on oman padoman suhde koko pééa-
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omaan. Gearing eli velkaantumisaste taas ilmaisee vieraan pddoman maaran suhteessa
omaan padomaan. (Andersson, Ekstrom & Gabrielsson 2001, 172-173) Yritystutkimus-
neuvottelukunta on laatinut yrityksen omavaraisuusasteelle ohjearvot: alle 20 % on
heikko, 20-40 % tyydyttava ja yli 40 % hyva. (Leppiniemi, 2002, 249) Niinpa yrittajan

olisi hyva saada mahdollisimman paljon oman padoman ehtoista rahoitusta.

Rahoitusta suunniteltaessa ja hankittaessa tulisi yrittajalla olla liiketoimintasuunnitelma
laadittuna ja sen pitaisikin olla loppuun asti tai ainakin mahdollisimman pitkélle hiottu
ja mietitty, koska sen perusteella rahoituksen antajat tekevét luottopéatoksen. Aloitta-
valle yrittdjalle voi kuitenkin olla vaikeaa suunnitella liikeidea ja perustamistoimet tar-
peeksi hyvin. Han voi huomaamattaan unohtaa oleellisia asioita. Toisaalta han voi olla
tietdmaton esimerkiksi lain antamista vaatimuksista. Jotta litketoimintasuunnitelma olisi
mahdollisimman toimiva ja riskit olisi kartoitettu riittdvan huolellisesti, yrittdjan kannat-
taa turvautua neuvontapalveluihin, joita Suomessa on kattavasti (Keskuskauppakamari.

Yrittdjan perustajan opas 2004, 47).

Kéytettdvat palvelut yritystoimintaa kdynnistettdessd voivat ulottua neuvonnasta aina
palvelua tarjoavan organisaation kanssa yhdessa tehtyihin perustamistoimiin, kuten pe-
rustamisasiakirjojen laadintaan. Palveluja tarjoavat esimerkiksi uusyrityskeskukset
(www.uusyrityskeskus.fi), Finnvera (www.finnvera.fi) sekda TE-keskukset (www.te-
keskus.fi) Lisaksi on myds yrityskummitoimintaa (http://wwwold.kuntaliitto.fi/-
yrityskummit/index.html), joka on Suomen Kuntaliiton jarjestama projekti valtakunnal-
lisen ja paikallisen elinkeinoelamén edistamiseksi, ja jonka kautta yrittaja voi luoda yrit-
tdjakumminsa (joka on kokenut yrittdjd) kautta uusia kontakteja tai muuten konsultoida
sen kanssa yritykseen liittyvissé asioissa. Satakunnan alueella toimii esimerkiksi Huitti-
sissa ja Porissa Yrityspalvelu Enter (www.ypenter.fi) sek&d Satakunnan Yrityshautomo

Propeli. (www.prizz.fi/sivu.asp?taso=1&id=38)

Starttiraha on yrittdjalle oman pddoman ehtoista rahaa, jota ei tarvitse maksaa takaisin.
Starttirahan tarkoitus on edistaa yrittajyytta ja tyollistymisté ja turvata yrittdjan toimeen-
tulo sind aikana, kun yritystoimintaa kaynnistetddn ja toiminta vakiintuu. Starttiraha
voidaan myontaa tyottomaélle tydnhakijalle sekd vuosien 2005-2006 aikana kokeiluluon-
toisesti (hallitus on tehnyt esityksen eduskunnalle em. kokeilun jatkumisesta vuodella)

my0s palkkaty6std, opiskelusta tai kotitydsta kokoaikaiseksi yrittajéksi siirtyvélle. Start-
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tirahaa haetaan tyévoimatoimistolta tyéministerion lomakkeella. Lomakkeessa on selvi-
tettdvd muun muassa yrityksen toiminta- ja rahoitussuunnitelma. Ratkaisun starttirahan
saamisesta tekee ty0voimatoimisto. Starttiraha on siis harkinnanvarainen tuki ja sitd
myonnettdessa otetaan huomioon hakijan taloudellisen tuen tarve. Yrittdjaksi ryhtymisté
harkittaessa pitda selvittad tydvoimatoimistosta, onko starttirahaan tarkoitettuja méara-
rahoja kaytettavissa. (Tyovoimatoimisto. Starttiraha. 2006 http://www.mol.fi/mol/fi/99-
_pdf/fi/06_tyoministerio/06_julkaisut/05_esitteet/tme3002s_starttiraha.pdf)

Tukea on mahdollista saada kerrallaan enintdan 10 kuukauden ajaksi. Starttiraha myon-
netddn kahdessa jaksossa, joista ensimmadinen kestda enintddn kuusi kuukautta ja toinen
jakso enintdédn nelja kuukautta. Toisen jakson myontdmisen edellytyksend on muun mu-
assa, etta starttirahaa tarvitaan toimeentulon turvaamiseksi ja etté yritystoiminta on tosi-
asiallisesti kaynnistynyt. Starttirahan mé&&rd ensimmaéisen kuuden kuukauden ajalta
vuonna 2006 on noin 650 euroa kuukaudessa ja loppujakson neljan kuukauden ajalta
noin 500 euroa kuukaudessa. Tuen hakijalta edellytetdan, ettd hanella on yrittdjakoke-
musta tai yrittdjatoiminnassa tarvittavaa koulutusta (koulutus voidaan jérjestdd myos
tuen maksamisen aikana), hénell& arvioidaan olevan riittdva valmius aiottuun yritystoi-
mintaan, perustettavalla yrityksella on edellytykset kannattavaan toimintaan, yritystoi-
mintaa ei ole aloitettu ennen tuen myontdmisesta tehtyé paatosta ja etta starttirahan saaja
el saa samaan aikaan muuta valtiontukea omiin palkkakustannuksiinsa eika ty6ttomyys-
paivarahaa, tydmarkkinatukea, koulutustukea tai aikuiskoulutustukea. Lisaksi edellyte-
taan, ettd yritystoiminta ei kéynnistyisi ilman myodnnettavaa starttirahaa ja starttiraha ei
vadristd muiden, samoja tuotteita tai palveluja tarjoavien tahojen valista kilpailua.
(http://www.mol.fi/mol/fi/99_pdf/fi/06_tyoministerio/06_julkaisut/05_esitteet/tme3002s
_starttiraha.pdf)

Starttirahaa ei voida myontaa, jos hakija saa palkkaa tai korvausta tekemistaan yritys-
toimintaan liittymattomasta tyosta (palkkaa ovat myos vuosiloma-ajan palkka ja irtisa-
nomisajan palkka), vanhuus-, tyokyvyttomyys-, tyottomyys- tai osa-aikaelékettd, maata-
lousyrittdjien sukupolvenvaihdoseléketta tai luopumistukea, aitiys-, erityisaitiys-, isyys-
tai vanhempainrahaa, kuntoutusrahaa tai -avustusta tai opintotukea. Hakijalta ei siis
edellytetd tydsuhteen, opintojen tai koulun paattamistd, vaan sitd, ettei edella mainittuja
etuuksia makseta. (Tydvoimatoimisto. Starttiraha. 2006 http://www.mol.fi/mol/fi/99-
_pdf/fi/06_tyoministerio/06_julkaisut/05_esitteet/tme3002s_starttiraha.pdf)
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Myo6s TE-keskukset toimivat rahoittajana. Ne myodntavat rahoitusta etenkin investointi-
ja kehittdmishankkeisiin. Investointien rahoituksen tarkoituksena on edistdé sellaisia
yritysten kilpailukykyé edistdvid hankkeita, joilla arvioidaan olevan merkittavaa vaiku-
tusta tyollisyyden, kansainvalistymisen, tuottavuuden tai elinkeinorakenteen parantami-
sen kannalta. Rahoitus voidaan myontaa yritystoimintaan (pois lukien maatila- ja kala-
talous). Pienille, eli alle 50 henkeé ty6llistaville ja joiden taseen loppusumma on enin-
td&dn 10 miljoonaa euroa, alueen elinkeinorakenteen kehittdmisen kannalta tarkeille yri-
tykselle rahoitusta voidaan myontédd rakentamiseen, vahittdiskauppaan, kuljetukseen
seka sellaisille palveluyrityksille, jotka eivét tuota elinkeinotoiminnalle tarpeellisia pal-
veluja. Nailla aloilla tata isommille yrityksille rahoitusta ei voida myontéa. (TE-keskus.

http://www.te-keskus.fi/)

Rahoitus myonnetaan tukena hyvaksyttavista kustannuksista. Pk-yritykselle myonnetta-
van tuen prosenttiosuus kayttbomaisuuden hankintakustannuksista riippuu kehitysalu-
eesta, joita on kolme. I tukialueella se on 30 %, Il:1la 24 % ja IlI:lla 15 %. Naiden aluei-
den ulkopuolella tukea voidaan myodntaa vain pienille yrityksille, jolloin tuen méaéra on
noin 10 %. Aloittamisvaiheen kaynnistystuki pienille yrityksille on enintdan 45 % tuen
perusteena olevista palkkakustannuksista yleensa enintddn 12 kuukaudelta. Lisaksi yri-
tyshautomoyrityksille voidaan myoéntaa tukea myds toimitilojen ja laitteiden vuokriin
seka toimistopalvelujen ja asiantuntijoiden kaytosté aiheutuviin kustannuksiin enintéén
45 % maksimissaan 24 kuukauden ajalta. TE-keskus voi myodntéda rahoitusta kaytto-
omaisuusinvestointien toteuttamiseen yrityksen aloittaessa tai laajentaessa toimintaansa
tai uudistaessa kdyttbomaisuuttaan. Rahoitus on siten tarkoitettu kayttbomaisuuden,
kuten koneiden ja laitteiden, rakennusten sek& niihin liittyvien maa-alueiden, hankin-
taan. Rahoitus on mahdollista myos kayttbomaisuuden hankintaa vastaavaan vuokraa-
miseen (enintddn kolmelta vuodelta kertyneisiin kustannuksiin). Rahoituksen myoénta-
misen edellytyksend on, etté yrityksell4 katsotaan olevan edellytyksi& jatkuvaan kannat-
tavaan toimintaan ja liséksi, ettd laajentamisen tai uudistamisen arvioidaan lisdavén
olennaisesti toimintayksikdssé tyOpaikkoja, tuotannon jalostusarvoa tai palvelusten

madraa. (TE-keskus. http://www.te-keskus.fi/)
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Liséksi TE-keskukset rahoittavat myos kehittdmishankkeita. Kehittdmishankerahoituk-
sen tarkoituksena on tukea pienten ja keskisuurten yritysten uusien ja merkittavien ke-
hittdmis- ja kansainvalistymishankkeiden toteuttamista ja tat4 kautta yritysten pitkan
aikavalin kilpailukyvyn ja kansainvélistymisen kehittymistd. Rahoitusta voidaan myon-
taa pienille ja keskisuurille yrityksille naiden kehittdmishankkeisiin, jotka parantavat
yritysten tuotteiden tai tuotantomenetelmien tasoa, liikkeenjohto- tai markkinointitaitoa,
kansainvélistymista tai perustamis- tai toimintaedellytyksid. Tukea voi saada tuotteiden
tai tuotantomenetelmien kehittdmishankkeissa ulkopuolisten palvelujen ja asiantuntijoi-
den kayton kustannuksiin, kone- ja laitehankintoihin tai niiden vuokraukseen, raaka-
aine ja puolivalmistehankintoihin seka palkka- ja matkakustannuksiin. Liikkeenjohto- ja
markkinointitaitojen kehittdmisen sekd yrityksen perustamis- ja toimintaedellytysten
selvittdmisen osalta tukea voi saada ulkopuolisten palvelujen ja asiantuntijoiden k&yton
kustannuksiin ja yritykseen palkattavan uuden avainhenkilon palkka- ja matkakustan-
nuksiin. Kansainvalistymisen kehittdmishankkeissa tuki koskee myds ulkopuolisten
asiantuntijoiden tai palvelujen kayttoa seka lisaksi osallistumista ulkomailla pidettavéaéan
nayttelyyn, markkinatutkimusmatkoja ja yrityksen kansainvalistymisvalmiuksien kehit-
tdmiseen tarvittavan uuden avainhenkilon palkka- ja matkakustannuksia. (TE-keskus.

http://www.te-keskus.fi/)

Rahoitus myodnnetéén tukena ja sen suuruus lasketaan prosenttiosuutena hankkeen hy-
vaksyttavistd menoista. Tuotteiden ja tuotantomenetelmien kehittdmishankkeiden osalta
tuen enimmaismaara on tukialue 1:11& 45 %, muilla kehitysalueilla 40 % ja kehitysaluei-
den ulkopuolella 35 %. Liikkeenjohdon ja markkinointitaitojen kehittdmisen, kansain-
valistymishankkeiden seka yrityksen perustamis- tai toimintaedellytysten selvittdmis-
hankkeissa tuen enimmadismadra on 50 % koko maassa. Tukea voi saada enint&én
170 000 euroa. Rahoituksen piiriin voidaan katsoa kustannuksia enintdan 24 kuukauden
ajalta. TE-keskuksilla on myds muita tukia, joihin kannattaa tutustua esimerkiksi kes-
kusten internetsivuilla. (TE-keskus. http://www.te-keskus.fi/)

Finnvera Oyj on monen aloittavan yrittdjan ehka parhain mahdollisuus saada luottoa
etenkin tilanteissa, joissa oman pddoman maidra on vahéinen tai olematon. Monesti
Finnveran suostuttua rahoittamaan tai takaamaan yrittdjadd myos luottolaitokset kuten
pankit, myontavét yrittajalle lainaa. Finnvera tarjoaa seka takauksia seka osakepédaoma-
sijoituksia osakeyhtitille. Toiminimelle sopivia rahoitusmuotoja Finnveralla on monia,

mutta esimerkiksi yrittdjalaina ei ole mahdollinen, koska sen edellytyksend on omista-
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juus osakeyhtitssa (vahintdén 20 %:n osakepaddomaosuudella ja danivallalla) tai omista-
juus avoimessa tai kommandiittiyhtiossa (vastuunalaisena yhtiomiehend). Toiminimelle
sopivia rahoitusmuotoja ovat naisyrittdjalaina, pienlaina sekd pientakaus. (Finnvera.

http://www.finnvera.fi/)

Naisyrittdjalaina on suunnattu yrityksille, joissa naiset ovat enemmistdosakkaina ja jota
yksi naispuolisista osakkaista johtaa paatoimisesti. Yritys voi olla toimintaansa aloittava
tai jo toimiva yritys, joka tyOllistdd enintaan viisi henkilod. Naisyrittajalaina voidaan
myoOntad yrityksen liiketoimintaan liittyviin kone- ja laiteinvestointeihin, kdyttopddoma-
tarpeisiin, muihin toiminnan aloittamis- ja laajennushankkeisiin tai yrityksen kehittami-
seen. Toimialarajoituksia naisyrittajalainan myontamiselle ei ole (lukuun ottamatta var-
sinaista maatilataloutta, metsataloutta ja rakennusliiketoiminnan perustajaurakointia).
Naisyrittajalainaa voi saada yhdessa tai useammassa erdassa korkeintaan 35 000 euroa.
Pienlaina on enimmaismaaraltaan, 35 000 euroa, kédyttokohteiltaan, kone- ja laiteinves-
toinnit, kayttdpadomatarpeet yms., ja yritysvaatimuksiltaan, enintdan viisi henkil6a tyol-
listdva yritys, samanlainen kuin naisyrittdjalainakin. Pientakauksen tarkoituksena on
auttaa pk-yritystd lainan saannissa ja nopeuttaa laina- ja takauspaatoksid. Pientakaus
perustuu Finnveran pankkien kanssa laatimaan sopimukseen (sopimuksessa ovat muka-
na Nordea Pankki Suomi Oyj:n, Sampo Pankki Oyj:n, Aktia Saastopankki Oyj:n, Saas-
topankki Optian sekd Okopankki Oyj:n konttoriverkostot seka paikallissadstopankkeja
ja paikallisosuuspankkeja), jossa sovitaan luotto- ja takausjérjestelyistd siten, ettd ne
mahdollistavat pienten luottojen takaamisen riskinjaolla yhteistydssé pankkien kanssa.

(Finnvera. http://www.finnvera.fi/)

Pientakaus on suunnattu perustettaville tai enintddn 50 henkea tyollistaville yrityksille.
Toimialalla ei ole merkitystd (lukuun ottamatta jo edelld mainittuja poikkeuksia, kuten
maatilataloutta). Pientakauksessa yritys esittdd luotto- ja takaushakemuksen pankille,
jolloin pankki arvioi yrityksen toimintaedellytykset ja vastavakuuksiin liittyvét riskit
ennen kuin tekee paatoksen lainaan liittyvéstd takauksesta ja hyvaksyttaa luoton myon-
tdmiseen liittyvan takauspadtoksen Finnverassa. Néiden toimenpiteiden jalkeen luotto
on yrittdjan kaytettavissa. Finnvera on myods laatinut Euroopan investointirahaston
(EIR) kanssa yhteistydsopimuksen, jonka mukaan Finnveran pientakauskantaan sisélty-
villa, kriteerit tayttavilla takauksilla on EIR:n vastatakaus, joka on myonnetty yritysten

ja yrittdjyyden, erityisesti pk-yritysten, hyvéksi vuosina 2001-2006 toteutettavan Eu-
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roopan yhteison ohjelman perusteella. EIR:n vastatakauksen piiriin voivat kuulua pien-
takaukset, jotka on myoénnetty investointeihin ja niihin liittyvaan kéyttépadomaan koh-

distuville 3-10 vuoden velkakirjaluotoille. (Finnvera. http://www.finnvera.fi/)

Pankki on uudelle yrittdjalle tarked ja valttamatonkin yhteistydkumppani jo pelkastaan
siksi, ettd yrittaja tarvitsee sitd maksuliikenteensa hoitamisessa. Pankkilaina on usein
my06s ainoa ulkopuolinen rahoituslahde. Finnvera ja muut erityisluottolaitokset myos
usein edellyttavat yrityksen pankin osallistumista niiden rahoittamien hankkeiden rahoi-
tukseen. Perinteisen luoton liséksi pankki tarjoaa myos pankkitakauksia, joka on pankin
yrityksen puolesta antama vakuus, jota yritys tarvitsee esimerkiksi vakuutusyhtididen
antamille lainoille tai liikehuoneiston vuokravakuudeksi. Pankki kuitenkin vaatii oman
vakuuden pankkitakaukselle. (Keskuskauppakamari. Yrittdjan perustajan opas 2004, 20)
Pankki tarvitsee vakuuksia luotoilleen my6s muuten kuin pelkastadn pankkitakauksiin.
Pankille kelpaavia vakuuksia ovat esimerkiksi yritys- ja Kiinteistokiinnitykset. Kiinteis-
tokiinnityksen kohteena ovat nimen mukaisesti Kiinteistot ja rakennukset. Varsinaisena
vakuuskirjana ovat kiinteistoon kiinnitetyt haltijavelkakirjat tai panttikirjat. Yrityskiin-
nityksen kohteena on yrityksen irtain omaisuus, esimerkiksi koneet, saatavat, tavarava-
rasto yms. Yrityskiinnityksen vakuusarvo vaihtelee 40-60 %:n vélill4& omaisuuden kay-
vasta arvosta. (Asianajotoimisto Makilda Hannu Ky. Kirjoituksia ja artikkeleita. Yritys,
rahoitus ja vakuudet. http://personal.inet.fi/yritys/lakimaki/yrityksenperustaminen.-
htm) Vakuudeksi kdyvat myds arvopaperit. Yleensad yrittdjad myos joutuu takaamaan
henkilokohtaisesti lainan ja usein koko omaisuudellaan mukaan lukien omakotitalonsa

tai asunto-osakkeensa.

Erittdin k&ytannollinen ja joustava luottomuoto on luotollinen tili, jonka ideana on tasa-
ta kassavirtoja. Yrityksen omien varojen loppuessa tililtd han voi jatkaa tilin kdyttoa ja
nostaa luottovaroja laskujen yms. maksamiseen. Luottotilissé on limiitti, joka on myon-
netyn luoton enimmaismé&ara. Tili on ”plussan” puolella silloin, kun yrittajalla on siell&
kaytossddn omia varoja. "Miinukselle” mennéan, kun yrittdja kayttaa luottovaroja mak-
sujen hoitamiseen. Vastaavasti tilille Kirjautuneet suoritukset pienentavéat kaytetyn luo-
ton maaraa eli tulleet suoritukset maksavat kaytettya luottoa takaisin. Esimerkiksi
Osuuspankki tarjoaa téllaista luottotilid. Osuuspankin maksuliiketiliin on mahdollista
liittda luotto, joka antaa kayttopadomaa lyhytaikaisiin ja kausiluonteisiin rahoitustarpei-

siin. Tilille sovitaan limiitin eli luoton enimmaismaara. Tilin luoton hinta koostuu viite-
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korosta, marginaalista ja limiittiprovisiosta. Limiittiprovisio ja marginaali vaihtelevat
asiakaskohtaisesti ja siihen vaikuttavat luoton méaara, kéytettavat vakuudet, yrityksen
tulevaisuudenndkymat, aiemmat vastuut, yrityksen luottokelpoisuus seka vallitseva kor-
kotaso. Luoton korko lasketaan siten, ettd korko lasketaan kaytetyn luoton maaralle péi-
van loppusaldon mukaan ja vuosittainen limiittiprovisio lasketaan koko limiitin maaras-
ta. Luottokorko ja limiittiprovisio veloitetaan tililta joka kuukausi jalkikateen. Tallaisen
tilin saamisen tarkeimpina edellytyksina ovat yrityksen maksukyky ja luottokelpoisuus.
Vakuuksien kaytdsta sovitaan rahoitusneuvottelussa. (Osuuspankki. Yritys- ja yhteisoa-
siakkaat. Maksuliikenne ja kassanhallinta. Tilit ja maksuvalmius. Luotollinen yritystili.
https://www.op.fi/op?cid=150074244)

Vakuutusyhtiot tarjoavat yrityksille sijoitusluottoja, jotka ovat rinnastettavissa koroil-
taan pankkilainoihin. Vakuutusyhti6illa on kuitenkin niiden toimintaa séételevien maa-
raysten vuoksi tiukemmat vakuusehdot kuin pankeilla. Vakuutusyhti6ltd saatu sijoitus-
luotto kattaa yleensa vain osan investointiin tarvittavasta rahoitustarpeesta. (Keskus-
kauppakamari. Yrittajan perustajan opas 2004, 20-21). Esimerkiksi Tapiola tarjoaa mo-
nentyyppista luottoa yrityksille: TEL-takaisinlainaa, sijoituslainaa, vakuudetonta PK-
lainaa seké takausvakuutusta. TEL-takaisinlainassa Tapiolan TEL-vakuutuksenottajalla
on oikeus saada lainaa vakuutukseensa kertyneesta rahastosta. TEL-laina soveltuu pit-
kaaikaiseen rahoitukseen ja esimerkiksi yrityksen investointien tai kayttopddoman ra-
hoitukseen seka erilaisten yrityskauppojen ja -jarjestelyiden rahoittamiseen. Lainausoi-
keus on yrittdjan kaytettavissa, kun TEL-vakuutus on Tapiolassa voimassa ja lainattavaa
rahasto-osuutta on kertynyt vahintadn 10 000 euroa. Laina-aika voi olla yhdestd kym-
meneen vuoteen ja sitd lyhennetddn yleensd tasasuuruisin erin kaksi kertaa vuodessa.
Lainan viitekorkona kaytetddn TEL-lainakorkoa, joka on TEL-viitekorko lisattynd 0,3
prosenttiyksikélld, kuitenkin aina vahintddn 4 %. Téahan luottoon kayvat vakuuksiksi
ensiluokkaiset vakuudet, esimerkiksi pankkitakaus, Finnvera Oyj:n takaus tai kunnan tai
kaupungin antama takaus ja liséksi erikseen hyvéksytty kiinnevakuus tai asuin- tai lii-
kehuoneiston osakkeet. (Tapiola. Yritysasiakkaat. Talous. Rahoitus. http://www.tapio-

la.fi/www/Yritysasiakkaat/Sijoitukset_ja_rahoitus/Rahoitus/etusivu.htm)

Asiakkaidensa kdyttoon Tapiola tarjoaa myds sijoituslainoja, jotka soveltuvat samankal-
taisiin toimiin kuin TEL-takaisinlainakin. Rahoitusratkaisu tehdaan aina yksilollisesti

yhdessa asiakkaan kanssa. Sijoituslaina on suunnattu yrityksille, jotka ovat toimineet
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vahintdan yhden tilikauden verran ja joiden rahoitustarve on vahintaan 100 000 euroa.
Laina-aika on yleensd yhdestd kymmeneen vuotta ja laina-ajan alussa voi olla yksi tai
kaksi lyhennyksistd vapaata vuotta. Lyhennykset suoritetaan yleensd kaksi kertaa vuo-
dessa tasaerissa. Yksi Tapiolan luottomuoto on vakuudeton PK-laina, joka soveltuu in-
vestointeihin ja kayttépddoman rahoitukseen. Luoton mydntamisen edellytyksena on
muun muassa, etta yrityksen toiminta on vakiintunutta ja kannattavaa ja etta yrityksen
liiketaloudellinen tilanne tayttdd PK-lainalle asetetut edellytykset. Lainasumma on
25 000-500 000 euroa ja laina-aika 1-5 vuotta. Lisdksi Tapiola tarjoaa myds urakointi-
ja projektiluontoisesti palvelujaan tai tuotteitaan myyville yrityksille takausvakuutuksia.
(Tapiola. Yritysasiakkaat. Talous. Rahoitus. http://www.tapiola.fi/www/Yritysasiak-
kaat/Sijoitukset_ja_rahoitus/Rahoitus/etusivu.htm) Tapiolan luotoista siis TEL-
takaisinlaina sopii ainoastaan aloittavalle ja pienimuotoiselle yritykselle ja sekin luon-
nollisesti edellyttad, ettd yritys on palkannut tyontekijoita.

Myaos rahoitusyhtiot tarjoavat monenlaisia luottoja. Leasingrahoitus on naisté yksi. Lea-
singrahoitusta kdytetddn muun muassa kone-, laite-, kalusto- ja irtaimen kayttbomaisuu-
den rahoittamiseen ja se soveltuu myds tuotannollisten investointien rahoitukseen. Lea-
singin etuna on, ettei se sido reaalivakuuksia, joita aloittavalla yrityksell& yleensd on
rajoitetusti sekd se, ettd leasing-vuokrat ovat verotuksessa taysimaardisesti vahennys-
kelpoisia. Leasing sopiikin hyvin sellaisiin tilanteisiin, joissa kaluston omistaminen ei
ole liiketaloudellisesti jarkevaa. (Keskuskauppakamari. Yritt4jan perustajan opas 2004,
20) Myyntisaatavien rahoituksessa eli factoringissa yritys siirtdd myyntisaatavansa ra-
hoitusyhtiélle, joita vastaan se saa korollista luottoa. Yrityksen asiakkaat maksavat saa-
tavat suoraan rahoitusyhtiolle. Yleensa rahoituksen ainoana vakuutena ovat rahoitusyh-
tidlle siirretyt saatavat. Hankintarahoitus soveltuu yrityksen irtaimen kayttbomaisuuden
investointeihin, esimerkiksi tuotantolaitteiden ja autojen hankintaan. Hankintarahoitus
on siis investoinnin rahoittamista osamaksulla. Yrittdja tekee kohteen myyjan kanssa
osamaksusopimuksen, joka siirretddn rahoitusyhtiolle. Rahoituksen kohteen omistusoi-
keus siirtyy ostajayritykselle viimeisen maksueran jalkeen. Itse kohde toimii rahoituk-
sen vakuutena. Naiden liséksi rahoitusyhtiot tarjoavat myos ostolaskurahoitusta, jolloin
yritys siirtdd ostolaskujaan rahoitusyhtion maksettavaksi. Rahoittaja maksaa talldin yri-
tyksen juoksevia kuluja sekd kaytto- ja vaihto-omaisuuden hankinnasta aiheutuneita
kuluja. Tdma rahoitusvaihtoehto vaatii yritykseltd muita vakuuksia. (Keskuskauppaka-
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mari. Yrittdjan perustajan opas 2004, 20) Esimerkiksi Nordea Suomi Oy on tunnettu

suomalainen rahoitusyhtio.

Tarkein osa-alue yrityksen perustamisen suunnittelussa on kustannuslaskelman laadinta,
mika ei ole kovinkaan helppo tehda. Lisaksi ohjeita ja kaavoja sen laatimiseksi on hyvin
monia ja erilaisia. Tassa tarkastellaan kustannuslaskelman péépiirteita esille ja sita, mil-
laisia kuluja liiketoiminnassa pitdisi ottaa huomioon. Lahtokohtana tdssé kustannuslas-
kelman laadinnassa onkin pieni yritys. Suuren tai keskisuuren yrityksen kustannuslas-
kelmat on laadittava eri perustein kuin pienen henkildyhtion tai toiminimen.Yrityksen
kannattavuus voidaan madaritella kahdella tavalla, joko absoluuttisena tai suhteellisena.
Absoluuttista kannattavuutta on esimerkiksi tuottojen ja kustannusten erotus, suhteellis-
ta kannattavuutta esimerkiksi pddoman tuottoaste. Liiketoiminnan kannattavuutta on
mitattu perinteisesti voiton suuruudella, jossa voitolla tarkoitetaan tuottojen ja kustan-
nusten positiivista erotusta. Yleensa téallainen kannattavuuden maarittely ei kuitenkaan
riitd4, vaan huomioon on otettava myds se, kuinka paljon tuloksen (voiton) saamiseen on
panostettu ja uhrattu voimavaroja. Liséksi on huomioitava se, mitd otetaan mukaan tu-
lokseen eli mité erid tuotoista on vahennetty ja toisaalta on maariteltdva, mitd uhrauksia
ja panostuksia laskelmiin otetaan mukaan. T&td paatoksentekoa siitd, mité tuottoja ja
kustannuksia otetaan mukaan laskelmiin, kutsutaan laajuusongelman ratkaisemiseksi.
Kannattavuuden l&dhtékohtana on, ettd yrityksen tuotto on jatkuvasti suurempaa sijoite-
tulle padomalle, kuin mit& sen saannin ja kdyton kustannukset yritykselle ovat. (Alhola
& Lauslahti 2002, 50)

Jotta kannattavuuden ymmartéisi laaja-alaisesti, on tunnettava hyvin koko liiketoiminta.
Esimerkiksi kustannustarkastelussa pitdé kiinnittd4d huomiota koko liiketoimintaketjuun
ja sen tarkastelussa pitdd taas huomioida joissakin tapauksissa erittdin pitkakin logisti-
nen ketju. Talléin puhutaan niin sanotuista elinkaarikustannuksista, joka tarkoittaa sita,
ettd tuotekustannuksia tarkastellaan tuotteen suunnittelusta aina tuotteesta luopumiseen
asti. Toisaalta kustannuksia voidaan jaotella monella tapaa. Yleisimmin kéytetty tapa on
kuitenkin jako muuttuviin ja Kiinteisiin kustannuksiin, valittémiin ja vélillisiin kustan-
nuksiin seka erillis- ja yhteiskustannuksiin. Muuttuvat ja kiintedt kustannukset jaotel-
laan sen mukaan, riippuvatko ne toiminnan volyymin mé&érasta vai eivat. Muuttuvat
kustannukset riippuvat suoraan tuotannon tai myynnin méaérasta ja ne voivat muuttua

joko lineaarisesti (eli aina samassa suhteessa toiminta-asteen muuttuessa yhden yksikon
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verran), progressiivisesti (kustannukset muuttuvat talléin tuotannon volyymiin nahden
ylisuhteisesti) tai degressiivisesti (kustannukset muuttuvat alisuhteisesti). Kaytanndssa
siis esimerkiksi tuotteen X hinta pysyy lineaarisessa tapauksessa aina samana, progres-
siivisessa tapauksessa hinta nousee toiminnan lisdantyessé ja degressiivisessd tapauk-
sessa tuotteen X hinta laskee (esimerkiksi ndin tapahtuu, jos yritys saa paljousalennuk-
sen perusteella ostettua tuotteet halvemmalla). Kiintedt kustannukset ovat aina samat
rilppumatta tuotannon maaréasta, eli niitd voisi pitdd yrityksen “peruskustannuksina”,
jotka syntyvat, vaikka yritys ei myisi yhtdan tuotetta, esimerkiksi vahittdiskaupassa séh-
kolasku on tallainen. Joskus kustannukset voivat olla puolikiinteita eli ne kasvavat por-
taittain toiminnan lisdéntyessa. (Alhola & Lauslahti 2002, 52, 54-57, 63-64)

Vélittomat kustannukset voidaan aiheuttamisperiaatteen (eli tuotto ja kustannus kohdis-
tetaan niiden aiheuttamiskohteeseen) mukaisesti kohdistaa suoraan laskentakohteelle,
esimerkiksi tietylle tuotteelle. Valittoméat kustannukset ovat yleensd muuttuvia kustan-
nuksia. Valilliset kustannukset taas ovat yleiskustannuksia ja siten kaikille laskentakoh-
teille yhteisid. Né&iden valillisten kustannusten kohdentaminen on ongelmallisempaa
kuin vélillisten, koska nekin pyritdan kohdistamaan eri laskentakohteille aiheuttamispe-
riaatteen mukaisesti. Talloin on ratkaistava, miten kustannukset kohdistetaan laskenta-
kohteille. Kaytanndssa tdma kohdistusongelma on ratkaistu kustannuspaikkalaskennan,
yleiskustannuslisien tai toimintopohjaisen kustannuslaskennan avulla. Vélilliset kustan-
nukset voivat olla luonteeltaan joko kiinteitd tai muuttuvia. Yhteiskustannuksia ovat
sellaiset kustannukset, jotka ovat eri laskentakohteiden yhteisesti muodostamia kustan-
nuksia. Nama kustannukset syntyvat, vaikka yksittainen laskentakohde (esimerkiksi
jokin tuote) jaa pois. Erilliskustannukset taas voidaan kohdistaa tietylle laskentakohteel-
le (esimerkiksi tietylle tuoteryhmalle) ja ne jaavétkin pois, jos laskentakohde poistetaan
ja toisaalta ne syntyvét, jos uusi laskentakohde otetaan mukaan. (Alhola & Lauslahti
2002, 52, 54-57, 63-64)

On siis monta tapaa jaotella kustannuksia niiden syntyperusteen mukaan. Aina ei kui-
tenkaan ole selvaa, milla perustein kustannukset on jaoteltava ja kustannusten luokitte-
lussa onkin syyté olla kriittinen. Voi olla vaikeaa maaritella tiettyja kustannuksia esi-
merkiksi Kkiinteiksi, kun ne pitkéll4 aikavélilla kuitenkin voidaan katsoa muuttuviksi.
Tahan operatiiviseen laskentatoimintaan liittyykin monia ongelmia. Mittausongelma on

naistd ensimmainen: miten tietyn laskentakohteen tuottoja ja kustannuksia voidaan mi-
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tata? Toisaalta laajuusongelman muodossa tulee vastaan kysymys, mita tuottoja ja kus-
tannuksia laskelmiin on ylipaansé otettava mukaan. Arvostusongelmana on se, miten
maéaritetddn laskelmissa kaytettavat yksikkohinnat ja jaksotusongelmana on, miten tuo-
tot ja kustannukset kohdistetaan eli jaksotetaan eri laskentakausille. Tdma ongelma tulee
esiin etenkin pitk&vaikutteisten menojen, kuten kayttbomaisuuden, kohdalla. Lisaksi
ongelmana on kohdistaminen: mitk& tuotot ja kustannukset on kohdistettava millekin
laskentakohteelle? (Alhola & Lauslahti 2002, 65-66).

Aloittavan yrittajan tyypillisin virhe on aliarvioida toimintansa kustannukset. Yrittajalla
voi olla harhaluulo, ettd han voi tarjota ja myyda tuotteita halvemmalla, kuin mihin hén
lopulta pystyy. Liiketoimintaan siséltyy usein sellaisia piilokustannuksia, joita yrittdja ei
valttamatta ole huomannut. Monen yrittdjan virheend alkuvaiheessa on sitoa liikaa pééa-
omaa laitehankintoihin ja toimitiloihin ja han voi monesti unohtaa sen tosiasian, etta
yrityksen alkuvaiheessa on yleensd vain menoja. Jos tuloja on tullakseen, ne tulevat
vasta myohemmin. (Keskuskauppakamari. Yrittdjan perustajan opas 2004, 19) Seuraa-
vaksi esitetddn pelkistetty laskentamalli, joka on Yritt4jan perustajan oppaasta (Keskus-
kauppakamari. Yrittdjan perustajan opas 2004, 19) ja se osoittaa padpiirteittdin pddoman
tarpeen yrityksen alkuvaiheessa. On kuitenkin muistettava, ettd se on yleinen ja yksin-
kertaistettu malli, jota jokaisen yrityksen on sovellettava ja muokattava omalla kohdal-

laan.

Paaoman tarve:
Alkusijoitukset (investoinnit)
e Liiketilat
+ Kkiinteisto, tontti, osakkeet, rakennus
+ liiketilojen korjaus ja muutostyot
= yhteensa
e Koneet ja laitteet
+ ostohinta, vuokraushinta
+ asennus, korjaus, muutostyét ja kuljetus
= yhteensa
e Kalusto ja kuljetusvélineet
+ ostohinta, vuokraushinta

+ asennus, korjaus, muutostyot ja kuljetus



= yhteensa

e Irtaimisto ja sisustus
+ konttorikalusteet

+ konttoritarvikkeet

+ muut tarvikkeet

= yhteensa

Yrityksen kayttoraha eli kayttopaaoma

e Yrityksen perustamiskulut

+ paaoma

+ ilmoitukset, leimaverot, varainsiirtoverot
= yhteensa

e Markkinointi

+ ilmoitukset

+ mainoskirjeet

+ muu markkinointimateriaali

= yhteensa

e Vuokrat

+ liiketilan vuokra ja vuokratakuu
= yhteensa

e Palkat ja vakuutukset

+ tyontekijoiden palkat

+ tyOnantajamaksut

+ muut vakuutukset

yhteensa

e Kéteisvarat
e Varasto
e Muut ennakot

e Piidoman tarve
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Yrityksen kannattavuuteen liittyen yleisesti kédytettdva peruskaava on katetuottolasken-
ta, jonka tarkoituksena on arvioida kannattavuutta ja hallita sitd. Se on hyvé ja yksinker-
tainen laskentamalli lyhyen tdhtdimen péaatosten tekemiseen. Katetuottolaskennan pe-
ruskaava (Alhola & Lauslahti 2002, 67) on

Tuotot

- muuttuvat kustannukset

= katetuotto
- kiinteat kustannukset

= tulos

Katetuottolaskennassa oletetaan, ettd kustannukset voidaan jakaa muuttuviin ja kiintei-
siin kustannuksiin. Muuttuvat kustannukset ovat taysin lineaarisia ja kiinteat kustannuk-
set taysin Kiinteitd toiminta-asteesta riippumatta. Toiminta-astetta voidaan mitata vain
yhdelld mittayksikolla, tuotannontekijoiden yksikkéhinnat ja suoritteiden myyntihinnat
ovat vakioita ja toiminta-asteesta riippumattomia, tehonsopeutusta ei tapahdu, eika toi-
minnan lopettamisvaihtoehtoa oteta huomioon ja ett& esimerkiksi poistot ja korot katso-
taan kuuluvan kiinteisiin kustannuksiin. (Alhola & Lauslahti 2002, 66-67) Nama ole-
tukset voivat olla ongelmallisia ainakin tietyn toimialan yrityksia ajatellen. Katetuotto-
laskelma kuitenkin sopii vahittaiskaupan kaytt6on, koska se ei itse valmista tuotteita,
jolloin kustannusten jako kiinteisiin ja muuttuviin yleensé pysyy melko yksinkertaisena.
Muuttuvat kustannukset koostuvat lahinnd tuotteiden sisédanostohinnasta ja Kiinteina
kustannuksina voidaan pitéa lahes kaikkia muita kuluja kuten palkkoja, séhko- ja vesi-

maksuja, vuokria, markkinointikuluja sek& toimistokuluja.

Akvaarioliike on perusluonteeltaan tyypillinen véhittaiskauppa, mutta toisaalta se aset-
taa my0Os omia erityisia vaatimuksiaan kustannusten osalta. Erityisia perustamiskustan-
nuskohteita ovat esimerkiksi ilmastoinnin ja séhkdjen mahdollinen uudelleenjarjestely
ja juoksevien kustannusten osalta esimerkiksi suuret vesi- ja séhkolaskut seka mahdolli-
set kalakuolemista tai niiden sairaudesta johtuvat myyntitappiot. Akvaarioliiketta perus-
tettaessa varsinaisiin perustamiskuluihin pitda laskea sopivan vuokratilan hankinta ja
vuokraus sek& mahdollisesti vaadittava vuokratakuu. Liiketilojen ostaminen ei véltta-
matta ole tdssa vaiheessa jarkevad, koska se sitoo paljon pddomaa ja tarjolla ei edes valt-

tdmatta ole sopivaa ostokohdetta. Vuokratiloja luultavasti 10ytyy enemmaén yrityksen
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kannalta tarkeélta sijoittumispaikalta eli keskustasta. Omaan liiketilaan olisi mahdollista
saada kiinnitys vakuuksia tarvittaessa, mutta se tuskin kuitenkaan yksindan riittaisi va-
kuudeksi. Perustamiskuluja aiheuttavat myos viranomaisilmoitukset ja niihin liittyvéat

toimet seka lainasopimuksia tehtéessé erilaiset palkkiot ja maksut.

Perustamiskuluihin kuuluvat myds jo edelld mainitut mahdolliset ilmastointi, putki- ja
séhkotyot, koska akvaariot vaativat suuren maaran sahkopisteitd (jokainen akvaario tar-
vitsee kolme pistorasiapaikkaa lammittimelle, suodattimelle sekd valaisimelle). limas-
tointi on térked, koska tydskentely on miellyttdvampéa ja asiakkaat viihtyvat, kun ilma
ei ole kuuman kosteaa akvaarioista haihtuvan veden vuoksi. Jo tydskentelymukavuu-
denkin vuoksi kunnon ilmastointi on tarkeaa ja asiakaspalvelukin voi karsid, jos myyjal-
I& on huonon ilman vuoksi tukala olla ja h&dn purkaa sen tahtomattaan asiakkaaseen.
Tiloja voi my6s muuten joutua muokkaamaan akvaarioliikkeelle sopivaksi ja ehdotto-
man térkeéa on, ettei valita liian pienié toimitiloja. Kulkemisen on oltava véljaa, vaikka
liikkeessa olisi paljonkin asiakkaita. Tama lisdd omalta osaltaan asiakkaan viihtyvyytta

lilkkeessa ja helpottaa kaytdnndn toimimista tiloissa.

Kaluston osalta rahaa sitoutuu akvaarioiden sijoituspaikkana toimivaan hyllykkoon seka
itse akvaarioihin, suodattimiin, l&mmittimiin sekd valaisimiin. Kassakone, mahdollinen
viivakoodijarjestelma (joka ei kuitenkaan ole vélttdmaton) seka tietokone ohjelmistoi-
neen tulevat maksamaan luultavasti useita tuhansia euroja ja jatkossa niistd myos syntyy
paljon kayttokustannuksia. My6s sisustukseen, mahdollisen koriste-/malliakvaarion
tarvikkeisiin ja jalustaan, konttoritarvikkeisiin, nimivalotauluun, ikkunateippeihin ym.
kohteisiin menee my0s helposti tuhansia euroja. Perustamiskustannuksiin kuuluvat
my06s perusvaraston ja kalojen sekd kasvien ostaminen. Myds auton hankkimiseen on
varattava rahaa, koska se on lahestulkoon pakollinen kaluston osa etenkin, jos yrityksil-
le tarjotaan akvaarionhoitopalveluja. Luultavasti on my6s hankittava murto- ja hélytys-
jarjestelma liiketiloihin, vaikka eléintarvikeliike onkin ehk& epatodenndkdinen murtau-
tumiskohde. Jarjestelmalla voi kuitenkin mahdollisesti saada alennusta vakuutusmak-
suista. Jatkuvista kustannuksista suurimpia ovat kuukausittain maksettava arvonlisévero
(myynnin maarasté riippuen), palkat, muutaman kerran vuodessa maksettavat tydeléke-

vakuutusmaksut, muut veronluonteiset ja pakolliset maksut seké vakuutusmaksut.
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Uuden yrittdjan tulisikin yrittdé parjata ainakin alkuun mahdollisimman paljon itse, jotta
kustannukset pysyisivat kurissa ainakin silla, ettei tarvitsisi maksaa sosiaalikustannuksia
ja palkkoja (itselleen ei valttdmatta aina pysty tai ole jarkevaa maksaa palkkaa ainakaan
alkuvaiheessa). Erds mahdollisuus olisi kuitenkin hakea starttirahaa, jolla voisi kattaa
yliméardisia menoja ja/tai palkkoja. Tassd tapauksessa voi myos olla jarkevaa ja ehka
valttamatontakin palkata toinen henkild, koska varsinaisen liikkeen lisdksi on myds
verkkokaupan asiat hoidettavana, jolloin omat voimavarat ja aika saattavat loppua hy-
vinkin nopeasti kesken. Myds luottojen lyhennyserat korkoineen seké tietokoneen kayt-
tokustannukset, joihin kuuluvat muun muassa verkkosivujen yllapito ja muut siihen
liittyvat toimet (esimerkiksi tietoturvan jarjestdminen), Internet-liittyma, ohjelmistopéi-
vitykset ja lisenssimaksut ym. kulut, nousevat helposti yhdeksi suurimmista kustannus-
eristd. Markkinoinnistakin syntyy etenkin alkuvaiheessa paljon kustannuksia, kun jou-
dutaan kayttdma&an mainostoimiston palveluja esimerkiksi logojen, lehtimainosten, In-
ternet-sivujen ulkoasun ym. peruselementtien suunnitteluun. Jatkossa markkinointikus-
tannukset muodostuvat muun muassa lehti- ja erilaisista tapahtumien kannatusilmoituk-
sista, mahdollisista mainoksista yritys- tai muissa vastaavissa luetteloissa, Internet-
sivujen yllapidosta ja Internet-mainoksista, asiakassuhteiden edistdmiseen menevista
kustannuksista, esimerkiksi kanta-asiakastarjouksista (kate on talléin pienempi) ja eri-

laisista etukorteista.

Kalojen ja kasvien osalta kustannuksia syntyy kuolleista tai sairaista kaloista, niiden
ruokinnasta ja kasvien lannoittamisesta, akvaarioiden kuluttamasta sahkosta ja vedesté
sekd mahdollisista rikkoutuneista laitteista tai akvaarioista. On myds varauduttava luot-
totappioihin, jos verkkokaupassa myydaan luotolla sek& mahdollisiin postiennakko- tai
muihin postituksen aiheuttamiin kuluihin silloin, kun asiakas ei noudakaan pakettia tai
han palauttaa tuotteen esimerkiksi vian takia. Tuotteiden osaltakin pitéa varautua viallis-
ten tuotteiden aiheuttamiin kustannuksiin ja hinnoittelussa on otettava huomioon esi-
merkiksi rahtikustannukset. Jos yrityksille tarjotaan akvaarionhoitopalvelua, on syyté
varautua myo6s auton kayttokustannuksiin, joista kertyy monta tuhatta euroa vuodessa.
Liséksi on varauduttava tilitoimistopalvelujen aiheuttamiin kustannuksiin. Tassa yrityk-
sessa on melkein valttaméatontd ulkoistaa Kirjanpito tilitoimistoon, koska oma osaami-
nen ja aika eivat valttamatta riitd. Harkinnanvaraiseksi jaa, siirretddnkd myos mahdolli-
nen palkanmaksu tilitoimiston tehtdvaksi vai pidetaankoé se itselld. Myos séahko-, vesi-,

puhelin-, Internet- ja muut perusmaksut on pystyttdvd maksamaan. Kaiken kaikkiaan
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perustamiskustannuksiin saa helposti menemaan monta kymmenté tuhatta euroa. Saman
verran olisi syyta neuvotella myds kayttdrahaksi esimerkiksi luotollisen kayttétilin
muodossa. Ennen kuin huomaakaan, rahat ovat menneet jo pelkkiin vakuutus-, tyGela-
ke- ja muihin pakollisiin maksuihin. Olisi hyva my0s laskea kayttorahatilanne sellaisek-
si, ettd myos yllattavat kustannukset pystytadan hoitamaan, eikda maksuvaikeuksia aiheu-

du ylimaaraisistd menoista.

Yritystoiminta on tdynné riskeja ja sen voisi jopa ajatella muodostuvan pelkasta riskien
otosta. Yritys ei parjaé, jos se ei uskalla ottaa riskejd. Toisaalta turhia ja ylisuuria riskeja
on véltettava. Yritystoiminta onkin tasapainoilua erikokoisten riskien valilla ja harkintaa
siitd, millaisia riskeja yrityksella on varaa ottaa naiden riskinottojen epdonnistuessa (eli
silloin, kun riskinotto ei ole kannattanut) ja toisaalta siit4, mitd menetetddn, kun jotain
riskid ei oteta. Toisaalta tallaiset valintatilanteet ovat liiketoimintaan liittyvia liikeriske-
ja. Yrityksen toimintaan sisédltyy myds sellaisia riskejd, joihin se itse ei voi vaikuttaa,
kuten markkinaolosuhteiden muutokset, talouden kehitys, varkaudet, tulipalot ja vesiva-
hingot seka esimerkiksi tavaroiden havidminen kuljetuksen aikana. Uuden yritt4jan on
otettava ndma riskit huomioon muun muassa ottaessaan vakuutuksia ja tehdesséan kus-
tannuslaskelmia. Hanen on varauduttava siihen, etta riskit aiheuttavat ylimaaréisia me-
noja ja suunniteltava kayttovaransa siten, ettei yritys joudu maksuvaikeuksiin, vaikka

sille koituisi kohtuullisia ylimaaraisia menoja.

Liikeriskeja voi olla hyvinkin monenlaisia: ne riippuvat esimerkiksi yrityksen toimialas-
ta, sen koosta, omistussuhteista, kilpailijoiden toimenpiteistd, markkinoiden kayttayty-
misesta ja julkisen vallan toimenpiteistd. Luettelo ei kata lahimainkaan kaikkia alueita,
joista yrityksen riskit koostuvat. Liikeriskeihin vaikuttaa kuitenkin suuresti johdon kyky
arvioida yrityksensa voimavarat ja tehda yrityksen kannalta oikeita ja onnistuneita paa-
toksid. Ulkoiset olosuhteet ja yhteiskunnan asettamat normitkin vaikuttavat liikeriskei-
hin. Toisaalta liikeriskeihin liittyy tuntematon, ulkopuolinen elementti. Liikeriskeist4 ei
voida laatia mink&&nlaisia vahinko- ja korvaustilastoja, vaan liikeriskien arkeen etenkin
isoilla yrityksilla kuuluvat lehtien otsikoinnit, jotka perustuvat positiivisiin tai negatiivi-
siin kehitysodotuksiin. Yrityksen tekemat paatokset eivat ole useinkaan onnistuneita.
On kuitenkin muistettava, ettd yrityksen toiminta olisi riskitont4 vain silloin, kun teh-
dysté paatoksesta syntyisi varmasti positiivinen lopputulos. Téllaista tilannetta ei ole tai

tule olemaan koskaan. (Suominen 2003, 51-52)
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Liikeriskit on perinteisesti ryhmitelty neljaan kategoriaan, joita ovat tekniset riskit, sosi-
aaliset riskit, taloudelliset riskit sekd poliittiset riskit. Tekniset riskit liittyvét tuotantoon,
raaka-aineisiin ja tuotesuunnitteluun ja sosiaalisia riskeja ovat esimerkiksi henkildston
tyotaistelutoimet tai yrityksen tuotteisiin kohdistuva boikotointi. Taloudellisena riskina
voidaan pitda esimerkiksi tuotteen kysynnan arvaamatonta muutosta ja siita aiheutuvaa
myyntitulojen laskua. Poliittiset riskit puolestaan voivat olla maariskejd, joita voivat
olla terroriteot, sotatoimet ja sodanuhkakeskustelut. Téaté jaottelua kuitenkin pidetdén
vanhentuneena eika se kata riskialueita riittavasti. Liikeriskeja voikin arvioida kattavasti
kaymalla tarkasti 1&pi yrityksen keskeiset toiminnot ja liiketoimintaymparistd seka sii-
hen liittyvat tekijat. Talloin keskeisia toimintoja ja arvioitavia kohteita ovat henkildsto
ja osaaminen, tuotanto ja tuotekehitys, ostot, alihankintasuhteet, kuljetukset ja varas-
tointi, markkinointi ja asiakassuhteet, talous, rahoitus ja johtaminen, investoinnit, kilpai-
lijat ja suhdanteet sekd normit ja sidosryhmasuhteet. (Suominen 2003, 53-54)

Sovellettaessa liikeriskien jakoa akvaarioliikkeeseen I6ytyy heti monia riskitekijoita.
Suurena riskind voi pita4 yrittajan ja mahdollisten tyontekijoiden osaamista. Akvaario-
alan liikkeessé ajantasainen tieto on ensiarvoisen tarkedd, samoin asiakaspalvelu. Riski-
nad on palkatun tyontekijan tai yrittdjan oman motivaation laskeminen ja siten asiakas-
palvelun laadun heikentyminen, annettujen tietojen paikkansapitamattémyys seké kiin-
nostumattomuus uusien tietojen hankintaan. Heikkoutena voi myo6s pitdd kokematto-
muutta yrityksen harjoittamisessa. Kokemuksen puuttuessa toiminta voi olla epavarmaa
ja toisaalta saattaa tehdé sellaisia virheitd paljonkin, joita kokenut yrittdja osaa valttaa.
Olisikin hyvd, jos voisi ennen toiminnan aloittamista konsultoida kokeneen yrittdjan
kanssa yritystoiminnasta. Tarke&é olisi saada apua ainakin kustannuslaskelmien tekemi-
seen, koska voi olla todella vaikeaa etukéteen arvioida tulevia kustannuksia ja tuottoja,
kun niistd ei ole vield mink&anlaista kokemusta. Toisaalta on mygds vaikeaa arvioida
sitd, kuinka yrittdjan voimavarat riittavat yrityksen toimintaan. Loppuunpalaminen ko-
kemattoman yrittdjan kohdalla ei ole mitenk&an harvinaista. Olisikin siis varauduttava
etukateen niihin tilanteisiin, joissa oma osaaminen tai jaksaminen ei riita, vaan on tur-

vauduttava ulkopuoliseen apuun.

Tuotantoa ja tuotekehitysté akvaarioliikkeessa ei ole, mutta sit4 voi soveltaa tuotevali-
koimaan ja sen laatuun. Riskind ovat tuotteissa ilmenevét viat. Etenkin akvaarioissa

riski on suuri, koska niissa ei saa missadn tapauksessa ilmetd valmistusvikoja ainakaan
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sen jalkeen, kun ne on otettu kayttoon. Myds tuotevalikoima sinansé voi olla riski eli
vastaako se kuluttajien tarpeita, 16ytavatko he hyllysta sitd mitd hakevat vai onko tuot-
teet valittu aivan vaarin perustein. Ostoissa riskind on l&hinna kalojen ja kasvien heikko
kunto tai kuoleminen. Toimitusketjuissa riskind on, ettd Suomessa ei ole monia toimitta-
jia akvaarioalalla ja ristiriidat ndiden kanssa voivat johtaa toimitusongelmiin. Markki-
noinnin ja asiakassuhteiden osalta vaarana on l&hinna se, onko valittu oikeat kohderyh-
mat ja markkinoitu heille oikein ja toisaalta onko asiakkaita tarpeeksi tekemaan liike-
toiminnasta kannattavaa. Markkinoinnin riskind verkkokaupassa on myos se, ettd myds
kilpailijat nakevat liikkeen hinnoittelupolitiikan ja tuotevalikoiman. Rahoituksen ja ta-
louden riskein& ovat alkuvaiheessa luoton saamisen vaikeus, kun ei valttdmatta ole tar-
peeksi vakuuksia. Suurimpina riskeind on myéhemmin ylivelkaantuminen, maksuval-
miuden séilyttdminen ja kdyttorahan riittavyys seké katteiden alimitoitus, jolloin myy-
daan tuotteita liian halvalla.

Akvaarioliikkeen verkkokaupan osalta kuljetusriskeind voi pitaa tavaran haviamista tai
vahingoittumista matkalla. Varastoinnin riskeind tuotteiden osalta voivat olla liian pie-
net tilat, lilan kostea ilma, jolloin tuotteet tai niiden pakkaukset karsivat tai muuten vaa-
rat sdilytysolosuhteet. Kalojen ja kasvien osalta riskeind ovat esimerkiksi akvaarion
hajoaminen, joka aiheuttaa puolestaan vesivahingon, seka lammittimen tai valaisimen
rikkoutuminen. Etenkin herkéat kalalajit saattavat karsia suurestikin lampdtilan alenemi-
sesta, jos lammitin rikkoutuu. Investointiriskeind voidaan téssa yrityksessa pitdd varas-
ton yli- tai alimitoitusta. Etenkin ylisuuri varasto sitoo liikaa kdyttdpadomaa ja toisaalta
kauan varastossa olleita tuotteita ei voida myyda uuden hinnalla. Toisaalta liian pieni
varasto aiheuttaa toimitus- ja saatavuusongelmia. Akvaariot ovat kalleimpia yrityksessé
myytdvid tuotteita ja niiden mahdollinen vaurioituminen aiheuttaa lisdkustannuksia ja
riskeja. Lainsdadannollisten normien osalta voi riskina olla kiristyvat kalojen maahan-
tuonti- tai myyntisaadokset tai vaatimukset suuremmista elintiloista. Kiristyvat saan-
nokset voivat liittyd myos lemmikkien ruokiin tai akvaariolddkkeisiin. Toisaalta myos
vero- ja kirjanpitosaddosten seka tyolainsaddannon Kiristyminen tuo lisaa paineita yri-
tykselle. Myds esimerkiksi kuluttajansuojalaki asettaa monia vaatimuksia yrittdjalle
kuluttajasuhteiden osalta. Kuluttajansuojalain osalta onkin ennemmin odotettavissa yrit-

t4jan kannalta negatiivisia (kiristyvid) kuin positiivisia sdddosmuutoksia.
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Kilpailijoihin nédhden akvaarioliikkeen suurimmat uhat ovat verkossa. Verkkokauppa-
toiminnan kasvaessa yha useampi alan yritys kiinnostuu myds eldintarvikeverkkokau-
pasta. Toimipisteen kilpailijoina toimivat my0ds suurten kaupunkien yksityiset eldintar-
vikeliikkeet seké eldintarvikeketjut, koska ihmisten asioidessa kaupungeissa he saattavat
kayvat samalla lemmikkiliikkeessékin. Myo6s ruokakauppojen laajentuva lemmik-
kieldintarvikevalikoima on uhka yritykselle. Téassa kaydyt riskit ovat lahinnd pintaraa-
paisuja akvaarioliikkeen riskeihin, mutta osoittavat, ettd alalla on riskeja. Liikeriskit,
etenkin huono taloushallinto ja talouden hoitaminen seka vaarin arvioidut asiakaskohde-
ryhmat, ovat my0s niitd riskejd, jotka nopeasti johtava yritystoiminnan kannattamatto-
muuteen ja lopulta konkurssiin. Niinpa liikeriskeihin olisi paneuduttava huolella ennen
yrityksen perustamista ja suunniteltava mahdollisimman tarkkaan erilaisia ratkaisuja
niiden varalle. SWOT-analyysi on hyvé perustyokalu, jolla voi arvioida yrityksen siséi-
sid heikkouksia ja vahvuuksia ja toisaalta yrityksen ulkopuolelta tulevia mahdollisuuk-

sia ja uhkia.

Verkkokauppatoimintaan liittyva riski on myyminen luotolla. Huolimatta siit4, ettd luo-
tolla myynti siséltdé luottotappioriskin yrittdjan kannalta, se on kuitenkin valttdmaton
maksuvaihtoehto. Kaikilla verkkokauppa-asiakkailla ei ole luottokorttia, joka on hyvin
yleisesti kaytetty maksuvaline verkkokaupoissa. Toisaalta postiennakon aiheuttamat
ylimaaréiset kustannukset voivat aiheuttaa sen, ettd asiakas siirtyy sellaiseen verkko-
kauppaan, jossa luotolla ostaminen on mahdollista. Yhtend vaihtoehtona on vaatia asi-
akkaalta maksua ennen tavaran toimitusta, mutta se saattaa olla jaykka ja joustamaton
maksuvaihtoehto. Yrittdjan kannalta se olisi tietysti paras mahdollinen, mutta kuluttajan
kannalta se saattaa olla ongelmallinen. Jos tavara viivastyy ja asiakas on maksanut sen
ja tarvitsisi tuotteen heti, esimerkiksi akvaariolddke voi olla téllainen, hén ei haluaisi
ldhted hakemaan samaa tuotetta muualta, koska olisi sellaisen jo kerran ostanut. Tassé
tilanteessa olisikin pystyttava aina varmasti ennen maksua lupaamaan asiakkaalle, etta
tuote on saatavissa silloin kuin pitdakin. Valitettavasti tdima ei aina onnistu, koska tava-
ran saanti voi olla myds valmistajasta, maahantuojasta tai tukusta riippuvaista. Tyhjien
lupausten antaminen taas aiheuttaa negatiivisen kuvan yrityksesta. Tavara voi myos olla
toimitettu oikein, mutta jos se haviaa matkalla, tilanne on jalleen negatiivinen asiakkaan
kannalta. Niinpd luotolla myyminen olisi otettava maksutavaksi verkkokaupan yhtey-

dessa.
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Laki saatavien perinnéstd asettaa ehtoja perittdesséd kuluttajalta maksua. Esimerkiksi
maksumuistutuksesta aiheutuvia perintakuluja kuluttajalta voidaan vaatia vasta, kun
vahintdén 14 paivad ennen erdpaivéaa kuluttajalle on lahetetty lasku ja tdmén jalkeen on
l&hetetty maksumuistutus, jota ennen laskun eréd&ntymisestda on kulunut véhintdan 14
paivaa. Kaytannossa kuluttajalla on siis 28 paivaé aikaa maksaa ilman ylimaaréisia ku-
luja. Kuluttajalta ei voida mydskaan tuomioistuimen kautta vaatia maksua, ennen kuin
kuluttajalle on lahetetty maksumuistutus, jossa on lain méarittelemat vdhimmaistiedot.
Kuluttajalle on varattava lisaksi aikaa tehdd huomautuksia perinnan kohteena olevasta
maksusta. Laki asettaa myds enimmaismaarat kuluttajalta vaadittavista perintékuluista.
(Laki saatavien perinnéstd 22.4.1999/513. http://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/)

Vaikka maksu saataisiinkin lopulta maksumuistutuksen tai jopa perintdtoimien avulla,
maksun saamiseen voi mennd pitk&kin aika ja toisaalta se aiheuttaa perintatoimien osal-
ta yliméaraisia kustannuksia, vaikka niista ainakin osa voidaan peria kuluttajalta. Pa-
himmassa tapauksessa kuitenkin seké itse saatava etta perintakulut jaavat yrittdjan mak-
settaviksi, jos asiakas todetaan maksukyvyttomaksi. Toisaalta pienid saatavia voi olla
turha lahted hakemaan perittavéksi, koska kustannukset saattavat muodostua suurem-
miksi kuin itse perinndn kohde ja toisaalta ei ole mitaan takeita siitd, ettd kyseisesta saa-
tavasta edes saa suoritusta. Luottomyynnissa onkin paljon riskejd ja ne on otettava
huomioon kéyttovaroja laskettaessa. Yrittajalla ei valttamatta ole varaa tehdé sitd lasku-
virhettd, ettd laskee saavansa kaikki saatavansa luottomyynnistd ainakaan erépéivéna,
vaan hanen on varmuuden vuoksi laskettava tulot siten, ettd osa niista saattaa jaada tu-

lematta.

Tavaroiden ja tuotteiden osalta akvaarioliikkeen riskeind ovat niiden vaurioituminen,
havidminen ja luottomyynnissa tavaran lahettdminen asiakkaalle, joka ei maksa laskua.
Vaikka tuote saataisiinkin takaisin, se ei luultavasti enda ole myyntikuntoinen. Vaurioi-
tuneista tai kadonneista tavaroista voi reklamoida ja yleensa saada korvauksen joko rah-
dinkuljettajalta tai toimittajalta, mutta ne voivat kuitenkin aiheuttaa tappiota esimerkiksi
toimitusten viivastymisend ja siten asiakkaan tilausperuutuksina. Myo6s kalojen kuole-
mat ja sairaudet ovat riski. Jos karanteeniaikana akvaarion kalat osoittautuvat sairaiksi
ja niitd joudutaan ladkitsemaan, voi olla kyseenalaista, uskaltaako niitd myyda eteen-
péin, vaikka ne olisivatkin tervehtyneet. Ruokien, vitamiinien ja ladkkeiden osalta riski-

nad on vanhentuminen, joskaan vanhentumisaika naissa ei ole kovin lyhyt. Tuore- ja pa-
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kasteruuissa on kuitenkin pilaantumisen vaara suurempi. Myods myymaélavarkaudet ovat
riski, koska pienella yrityksella ei ole varaa hankkia varashalyttimia. Jéarjestelma on
saattaa olla liian kallis suhteessa siitd saatavaan hyotyyn. Akvaarioiden hajoamiset ja

vaurioitumiset ovat kuitenkin suurimpia riskejéa.

Uhkana ovat myds pidempiaikaiset sdéhkokatkokset, koska silloin akvaariokaloille elin-
tarkeat suodattimet ja lammittimet pyséhtyvét. Vaarana on kalojen kuoleminen tai sai-
rastuminen liian alhaisen l&mpdtilan tai nitriittimyrkytyksen tai muun myrkytyksen
vuoksi, kun hajottajabakteerit suodattimessa alkavat kuolla. Akvaarion toiminnan kan-
nalta valttaméattomié hajottajabakteereita on myds pohjamateriaalissa, mutta niiden maa-
ré saattaa kuitenkin ratkaisevasti pienentyd, jos suodattimen bakteerikanta kuolee. Toi-
mitiloihin kohdistuvia riskejd ovat etenkin tulipalo- ja vesivahingot. Vesivahinkoriskin
suuruus tallaisessa yrityksessé on suurempi kuin yleensd akvaarioista johtuen ja siihen
onkin varauduttava omalla vakuutuksella. My®s tulipalon riski on olemassa, koska séh-
koteknisia laitteita on lahella vetta tai vedessa ja vika sahkolaitteissa voi aiheuttaa pa-
lon. Lis&ksi murto tai murron yritys ovat toimitiloihin (vaurioitumisen kannalta) sek&
tuotteisiin ja kassavaroihin kohdistuvia riskeja. Toimitilan julkisivua uhkaavat myos

erilaiset ilkivallanteot.

Verkkokaupan ja liikkeen tietokoneen kannalta suurimpia uhkia ovat erilaiset tietoturva-
riskit, kuten asiakastietojen p&atyminen Internetiin, erilaiset vakoiluohjelmat, virukset,
madot ja muut haittaohjelmat seké kilpailijoiden vapaa paasy sivuille ja siten hinnoitte-
lu- ja tuotepolitiikan paljastuminen. Erityisen vaarallista on, jos yrityksella on luotto-
korttiasiakkaita. Luottokorttitietojen vuotaminen Internetiin on suuri tietoturvauhka ja
my0s muiden asiakastietojen, kuten henkildtunnuksen, hyvé suojaaminen on térkedaa.
Koko asiakasrekisteria ja kaikkia muita asiakkaisiin liittyvia tietoja on jo henkil6tieto-
lain perusteella séilytettava huolellisesti. Vakavana uhkana ovat myds koko ajan lisdan-
tyvét haittaohjelmat, kuten virukset, madot ja troijalaiset. Vaikka ne eivat pyrkisi varas-
tamaan koneelta tietoja, koneen ip-osoitetta voidaan kayttdd hyvéksi eli kone voidaan
kaapata tai pahimmassa tapauksessa koko tietokoneen tiedostot voivat hévita tai muuten
tuhoutua. Puutteellisen tietoturvan uhkana on myds, etta joku pystyy sen kautta asenta-
maan haittaohjelmia jopa liikkeen verkkosivuille, joilta asiakkaan koneet saavat tartun-
nan. Jos koko kone joudutaan puhdistamaan ja formatoimaan uudestaan, tilausten vas-

taanottaminen ja toimittaminen sekd Internet-sivujen paivittdminen kaatuvat, joka taas
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olisi katastrofaalista liikkeen kannalta. Verkkosivujen uhkana on myds se, etta kilpaili-
jat nékevat niiltd suoraan yrityksen hinnat, tuotevalikoiman ja myds muun toimintapoli-
tilkan. N&in ne pystyvét vastaamaan kilpailuun tekemalld samat muutokset omiin toimi-

tus- ja hintaehtoihinsa ja tuotevalikoimiinsa tai jopa muuttamaan niitd paremmiksi.

Riskien torjunnassa auttaa riskien luokittelu ja niiden todennakdisyyksien madrittely.
Riskit voidaan jakaa vahinkotapahtumien luonteen ja alkuperdn mukaan siten, ettd onko
riski aiheutettu itse omalla toiminnalla vai onko aiheuttajana ollut jokin muu inhimilli-
nen toiminta. Luonnonvoimat ovat oma riskityyppinsa. Vahinkotapahtumia voidaan
tarkastella riskin esiintymistineyden ja riskin vakavuuden mukaisesti ja niiden mukaan
riskit voidaan jakaa neljaén luokkaan. Riski on yleinen, kun sen todennakdisyys on yli 1
% ja erittdin harvinainen, kun sen todenndkdoisyys on alle 0,0001 %. Tyypillisi& riskiin
liitettavia adjektiiveja ovat vahainen, kohtalainen, suuri ja katastrofaalinen. Lis&ksi ris-
kin vakavuuteen voidaan liittdd myds termit véhdinen, merkitykseton, kohtalainen, mer-
Kittdvd ja sietdmaton. Riskien vakavuutta voidaan arvioida myds euromaaréisesti.
(Suominen 2003, 20). Riskienhallinnan keinoja on erilaisia. Riskej& voidaan valttaa,
torjua tai pienent&d. Joskus riskeja voidaan jopa poistaa. Tdman edellytyksena on kui-

tenkin, ettd koko riskin aiheuttava tekija voidaan eliminoida. (Suominen 2004, 100-111)

Riskien vélttdminen on riskienhallinnan peruskeino, joka liittyy etenkin liikeriskien hal-
lintaan. Jattdmalla riskialttiit toimet tekematta riski on véltetty eli yritys toimii varovai-
semmin. Aina riskien valttdminen ei ole kuitenkaan jarkevaa, koska se voi my0s estaa
yrityksen kehittymistd, kun yritys ei uskalla tehda riskialttiita paatoksia esimerkiksi tuo-
tevalikoiman muutoksen tai laajentumista toiselle toimialalle. Riskin pienentamisen
teoreettisia peruskeinoja ovat riskien jakaminen ja niiden yhdistdminen. Jakaminen tar-
koittaa itsendisten riskikohteiden méaran lisd&dmistd. (Suominen 2004, 100-111) Jaka-
mista voi olla esimerkiksi osastojen luomista varastotiloihin, jolloin koko varasto ei
esimerkiksi tulipalon sattuessa valttamatta pala kerralla, vaan ainoastaan yksi osasto.
Riskien torjunnan peruskeinoja ovat ehkaisevat toimet, joilla yritetddn poistaa uhan
syyt, ja suojelevat keinot, joiden tarkoituksena on suojella omaisuutta, ihmishenkia ym.
uhkaavilta vaaroilta. Liséksi keinona on vaaran véhentaminen koettamalla rajoittaa va-
hinko mahdollisimman pieneksi, jolloin yritetddn pelastaa niin paljon kuin mahdollista
Vahingontorjuntatoimet ovat siis vahinkoa ennalta ehkaisevid, vahinkoa rajoittavia seké
jalkivahinkoja torjuvia. (Suominen 2003, 105-106, 108)
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Tyypillisin yrityksen varautumiskeino riskeihin on yleensa vakuuttaminen, jolloin riski
vahingosta siirretdan vakuutussopimuksella vakuutuksenantajalle. Tulipalon ja vesiva-
hinkojen kaltaisten riskien pienentdmiseen voi varautua parhaiten juuri vakuutuksilla.
Niit4 voidaan ehkaéistd esimerkiksi huolehtimalla sahkélaitteiden ja putkistojen kunnosta
ja akvaarioliikkeen tapauksessa myds akvaarioiden ja akvaariotekniikan kunnosta. Pit-
kiin sahkokatkoksiin ei voi tai oikeastaan kannata varautua, koska ne ovat melko epato-
dennékoisid. Kalakuolemiin ja sairauksiin on myds melko mahdotonta varautua muuten
kuin tarkistamalla kalojen kunto niiden saapuessa. Murron aiheuttamia tappioita voi
pienentéa sailyttdméalla pohjakassaa, tietokonetta ym. varoja ja arvokkaita laitteita muu-
alla kuin liikkeessa. Tietokoneen kohdalla edellytyksend on, ettd se on kannettava eika
poytédkone. Tietoturvauhkien osalta tarkead ovat Internet-sivujen paivitykset, suojausten
tarkistukset, palomuurin ja viruksentorjunnan hankinta ja sen paivitykset, niiden saan-

nollinen l&piajo sek& varmuuskopiointi.

4.3 Toiminnan markkinointi

Markkinointi on luonnollisesti yksi tarkeimpid osa-alueita yrityksen toiminnassa. Asi-
akkaiden sitouttamisen ja muistamisen lisaksi myds asiakaspalvelun laatu on erittdin
tarkedd. Tassa ty0ssé kasitelladn erityisesti suhde- ja asiakasmarkkinointia, jotka ovat
akvaarioliikkeen kannalta hyvin olennaisia markkinoinnin osa-alueita. Alun perin suh-
demarkkinointia on kaytetty ainoastaan yritysten vélisessa kaupankaynnissd. Suhde-
markkinoinnin kayttd on kuitenkin lisaantynyt jatkuvasti ja sita kdytetddn nykyisin
myo6s kuluttajamarkkinoinnissa. Suhdemarkkinoinnin késite maaritellddn seuraavasti:
”suhdemarkkinointi tarkoittaa sitd, ettd markkinointia tarkastellaan suhteina, verkostoi-
na ja vuorovaikutuksena”. NyKkyisin kaiken markkinoinnin perustana ovat asiakkaiden
ja toimittajien valiset suhteet, mutta markkinointi pelkistetdan usein persoonattomaksi,
massoille kohdistettavaksi myynninedistamiseksi ja jakeluksi. Valmistaja tarjoaa tuot-
teitaan ja palvelujaan valiportaan kautta, kuluttaja puolestaan tarjoaa rahaa. Valmistaja
ja vahittaiskauppa voivat olla pelkkia nimia ja siten taysin tuntemattomia kuluttajalle,
jota taas pidetddn pelkkana tilastotietona. Suhdemarkkinoinnissa keskitytaan lahinna
yksiloon, yhden asiakkaan muodostamaan markkinasegmenttiin ja yksilélliseen mark-
kinointiin. Markkinoinnin kohteena ovat kuitenkin samanhenkisten ihmisten muodos-
tamat ryhmat. (Gummesson 2000, 21, 27)
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Suhdemarkkinoinnin tarkeimmat ja perimmaiset arvot ovat myds niitd, jotka yleensé
ymmarretddn vadrin. Ensinnékin markkinoinnin johtamisen tulisi olla markkinointikes-
keistd yritysjohtamista. Erillisten markkinointi- ja myyntiosastojen sijaan markkinoin-
nin ja myynnin olisi ulotuttava koko organisaatioon, etenkin johdon ajatuksiin ja tekoi-
hin. Toisena periaatteena on pitkdjanteinen yhteistyd ja kaikkia osapuolia hyodyttavat
suhteet. Tdmén arvon tarkoituksena on korostaa sitd, ettd asiakkaita, tavarantoimittajia
ja muita sidosryhmid ei pidetd vastapuolena vaan kumppanina. Suhdemarkkinoinnissa
tarkedd on molempien osapuolien voitto sen sijaan, ettd vain toinen hyotyisi. ldeana
onkin, ettd osapuolet kasvattavat yhteistyon arvoa molempien hyvéksi, kaikki suhteen
osapuolet odottavat toisiltaan rakentavaa asennetta ja kaikkien olisi pidettava suhdetta
mielekkadnd. Talldin suhteista voi syntya pysyvié ja pitkdaikaisia. Tavoitteeksi suhde-
markkinoinnissa syntyykin juuri suhteen keston pidentdminen. Suhdemarkkinoinnin on
uusien asiakkaiden haalimisen ja vanhojen unohtamisen sijasta tarkoituksena edesauttaa

asiakkuuksien sailyttdmista ja ehkaista niiden menettdmista. (Gummesson 2000, 32-34)

Suhdemarkkinoinnissa tarkedd on myos kaikkien osapuolten aktiivisuus. Aloitetta ei siis
pida jattaa ainoastaan toisen osapuolen, esimerkiksi tavarantoimittajan edustajan, tehta-
vaksi, vaan kaikkien verkoston jasenten tulisi olla aktiivisia. Kuluttajamyynnissa on
tyypillista, ettd kuluttajat haluavat tuotteisiin parannuksia, mutta eivat saa toimittajia
kuuntelemaan. Suhdemarkkinoinnissa byrokraattis-juridisten arvojen sijaan esille nou-
sevat suhteeseen ja palveluun liittyvat arvot. Byrokraattis-juridisten arvojen tyypillisim-
pié piirteitd ovat muun muassa jaykkyys, tarkoitukseensa sopimattomien lakien ja saa-
dosten noudattaminen, omien rutiinien korostaminen sek& oletus, ettd toimittaja on asi-
antuntija ja asiakas tdysin asioista tietdmaton. Asiakkaita pidetdan pelkkind lukuina,
yhtend isona massana tai kustannuksina. Heidat on myos tarked voittaa riitatilanteissa.
(Gummesson 2000, 32-34)

Suhdemarkkinointi korostaa asiakkaiden yksilollisyytté ja erilaisuutta seka sitd, etta he
ovat valitsemiensa yhteisdjen jasenid. Ainoa tarked asia on lopputulos. Asiakkaat ovat
tulonlahde, joten heihin on keskityttava. Suhdemarkkinointi voi vaikuttaa naiivin ihan-
noivalta ja hyvéansuovalta markkinointitavalta ja se vaatii toiminnalta enemman eetti-
syytta kuin perinteinen markkinointi. Monetkaan yrittajat eivat kuitenkaan kayta mark-

kinoinnissaan edelld esitettyj& arvoja. Perinteinen markkinointi korostaakin enemman
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kilpailua ja Kkilpailijoiden tuhoamista, suhdemarkkinointi taas yhteistyon voimaa.
(Gummesson 2000, 32-35) Jarkevampaa onkin korostaa omia hyvia puolia ja edistéa
vanhoja asiakassuhteita mahdollisimman paljon kuin yritt44d haalia mahdollisimman
paljon kilpailijoiden asiakkaita ja "mustamaalata” naitd. Omat voimavarat tulevat néin

kaytettya paremmin hyddyksi ja samalla asiakassuhteet paranevat.

Yksi markkinoinnin perusteorioista on markkinointimix eli 4P:t4. 4P:t4 tulee sanoista
product, price, place ja promotion, jotka tarkoittavat markkinoinnin neljaa paaryhmaa
eli tuotetta, hintaa, myyntipaikkaa/jakelua sekd myynninedistdmista ja mainontaa eli
markkinointiviestintdd. Liitteessa (Liite 2) on havainnoitu ndiden markkinoinnin osa-
alueiden kayttotarkoitusta, niiden kohderyhmia seka niiden kayttdmia viestintdkanavia.
Tuote on tarkein markkinoinnin kilpailukeino, mika tarkoittaa sitd, ett4 tuotteen olemas-
saolo luo edellytykset muiden kilpailukeinojen kéytolle. Tuotekannattavuus on edelly-
tyksena markkinoinnin kokonaiskannattavuudelle. Jos yrityksella ei ole kannattavia
tuotteita, asiakkuudetkaan eivét ole kannattavia. Tuote voidaan maaritelld monikerroksi-
seksi, jossa sisimpané kerroksena on ydintuote, sen ymparill4 avustavat osat ja paal-
limmaisenda kerroksena ovat liitdnndispalvelut. Ydintuote on yleensa se, joka vaikuttaa
asiakkaan ensimmaiseen ostopaatokseen ja luo asiakassuhteen. Kilpailluilla aloilla ydin-
tuotteen kate on usein alhainen ja siind tuotteen avustavien osien ja liitdnnaispalvelujen

tarkoituksena onkin turvata tuotteen kannattavuus. (Mantyneva 2002, 52-54)

Tuotteeseen liittyy usein Pareton 80/20-s&antd, jonka mukaan 20 % yrityksen tuotteista
tuo 80 % yrityksen myyntituotoista. Monesti yritykset yrittavét pitdd vanhoja tuotteitaan
hyllyssd, koska ne olettavat kysynnén riittdvdn myds niille. Samaan aikaan yritykset
lisddvat uusia tuotteita tuotevalikoimaan ja tuotteiden lukumaard kasvaa talloin ajan
myota. Tassakin tilanteessa on luultavaa, ettd 80/20-saanto patee. Heikon ja tappiollisen
tuotteen pitdminen hyllyssa voi tulla yritykselle kalliiksi ja jokaiseen tuotteeseen liitty-
vat yleiskustannukset, menetetyt tuotot uusista tuotteista, yritysjohdon tuotteisiin koh-
distama aika ja muu resurssipanostus pitéisikin katsoa sisdisessa kannattavuuslasken-
nassa kustannuksiksi. Tuotteen menestyksen luovia tekijoitd ovat tuotekehityksen
markkinalahtdisyys, markkinoilla olevien mahdollisuuksien hyddyntdminen, tuotteen
ylivoima markkinoilla sek& tuotteen soveltuvuus yrityksen nykyiseen osaamiseen. Tuo-
tekehityksessd on huomioitava asiakkaan tarpeet ja ostopédatokseen vaikuttavat tekijat

seka tuotteen kriittiset menestystekijat. Markkinoiden mahdollisuuksien hyvaksikaytto
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merkitsee sitd, ettd markkinoille tulo on mahdollisimman oikein ajoitettu ja markkinoin-
tiin panostetaan oikeassa suhteessa olemassa olevaan markkinapotentiaaliin ja markki-
noiden kasvuun. Tuotteen ylivoima markkinoilla perustuu taas mahdolliseen uutuusar-
voon ja tuotteen kayttéarvon ja hinnan véliseen edulliseen suhteeseen verrattuna kilpai-
leviin tuotteisiin. Yritys- ja tuotekuvat ovat myds olennaisia seikkoja markkinoilla me-
nestymisen kannalta; jotta yritys pystyisi kilpailemaan markkinoilla, tuotteen on sovel-
luttava yrityksen nykyiseen osaamiseen, joka ilmenee soveltuvien tuotekehitys-, tuotan-

to- ja markkinointiresurssien olemassaolona. (Méntyneva 2002, 52-54)

Hinnallakin on tulontuojan roolin lisaksi hyvin suuri merkitys markkinointikeinona.
Lahtokohtaisesti hinnan alarajana ovat yrityksen kustannukset. Hyvan ja onnistuneen
hinnoittelun takeena ovat hyva harkinta ja laskelmat. Ainoastaan laskelmiin perustuva
hinnoittelu ei valttaméattd tuota parhaimpia tuloksia, koska niissa on vaikea huomioida
tarkasti markkinoilla ajoittain ilmenevia mahdollisuuksia. Onnistunut hinnoittelu edel-
Iyttaa yrityksen johdon ymmarrysté siitd, miten kustannukset, asiakkaat ja kilpailuym-
péristd vaikuttavat hinnoittelupaatoksiin. Strategisen hinnoittelun pitéa perustua yrityk-
sen asettamiin muihin strategisiin tavoitteisiin. Ne voivat liittyd esimerkiksi tietylle tuot-
teelle tai tuoteryhmélle asetettuun markkinaosuustavoitteeseen. Hinta liittyy usein hinta-
laatusuhteen késitteeseen, joka siis tarkoittaa asiakkaan kokeman hyddyn ja hinnan suh-
detta. Asiakkaan kokema hyoty voi olla konkreettista tai abstraktin tarpeen (esimerkiksi
ostamisen aiheuttama mielihyvan tunne) tyydyttdmista. Usein hinta on keskeinen kilpai-
lukeino ja kaytdnndssa se usein ratkaisee sen, syntyykd kauppaa ollenkaan. Hinta sisal-
taa tuotteen arvon ja toisaalta se on myyjan keino saada tuotteen arvo itselleen. On kui-
tenkin muistettava, ettei hyvékaan hinnoittelu pysty kompensoimaan muiden markKki-
noinnin osa-alueiden (tuotteen, markkinointiviestinnan tai jakelun) ep&onnistumisia.
(Mantyneva 2002, 84-85)

Hintapaatoksiin voidaan ottaa mukaan myds alennukset ja maksuehtoihin liittyvat teki-
jat. Alennukset ovat monesti tarked kilpailukeino, mutta niista pitéa olla jotain hyotya
yritykselle ja yrittdjan on syyta varoa erityisesti sitd, etteivat alennukset jaa pysyviksi.
Alennukset voivat kuitenkin olla tietyilla toimialoilla merkittaviakin tekijoita kaupante-
ossa. Vaarana on alennusten pysyvyyden liséksi se, ettd ostaja pitdd niitd itsestdénsel-
vyytend. Yrittajan onkin korostettava, ettd asiakkaan on ansaittava alennus. (Méntyneva
2002, 85-86)
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Markkinointiviestinnan tarkoituksena on lisata valitun kohderyhman tai -ryhmien tietoi-
suutta yrityksesté ja sen tuotteista sekd vahvistaa haluttua viestid ja toimintaa kohde-
ryhméssé. Ensisijaisena padmaarana markkinointiviestinndssa on synnyttéé asiakkaassa
myonteinen ostopadtds. Markkinointiviestintddn on usein liitetty erilaisia asiakkaan
kayttaytymista kuvaamia malleja. Esimerkiksi AIDA-mallissa (attention, interest, desi-
re, action) heréatetaan ensin asiakkaan huomio (attention) ja luodaan tietoisuus yrityksen
olemassaolosta ja sen tuotteista. Taman jalkeen halutaan asiakkaassa heréttaé kiinnostus
(interest) ja kun se on tehty, yritetddn asiakkaalle synnyttdd ostohalu (desire). Kun osto-

halu on syntynyt, varsinainen osto voi tapahtua (action). (Mantyneva 2002, 124-136)

Markkinointiviestintaan siséltyy erilaisia keinoja, joilla yritys pyrkii kKiinnittdm&an asi-
akkaan huomion. Mainonta, myynninedistaminen, suhde- ja tiedotustoiminta sek& hen-
kilokohtainen myyntityd ovat nditd keinoja. Mainonta on esimerkiksi perinteistd lehti-
tai radio-ilmoittelua ja myynninedistamiseen voi kuulua erilaisia kampanjoita, Kilpailu-
ja, asiakkaan henkilokohtaista l&hestymistd, messuja tai ndytemarkkinointia. Suhdetoi-
minnan tarkoituksena on puolestaan lisata yrityksen nakyvyytta ja luoda suhteita yrityk-
sen ja sidosryhmien vélilla. Suhdetoiminta liittyy kdytdnndssa hyvin paljon erilaiseen
tiedottamiseen ja perinteista suhdetoimintaa ovat myos esimerkiksi asiakastilaisuudet tai
litkelahjat. Henkilokohtainen myyntityd on sité ratkaisevampaa, mitd suurempi riski tai
epavarmuus tuotteen ostamiseen liittyy. Jakelussa olennaista on pé&&ttadd, millaisten ka-
navien kautta yritys myy ja jakelee tuotteitaan. Jakelupédatoksien tarkoituksena on turva-
ta yrityksen kykeneminen varmistamaan tuotteidensa oikea-aikaisen ja oikealaatuisen
saatavuuden loppuasiakkailleen. Tarked& on myos se, millaisen kanavan kautta asiakas
haluaa ostoksensa tehdd. Kanavaratkaisujen tarkoituksena on kasvattaa myyntié, luoda

Kilpailuetuja seké antaa asiakkaalle lisdarvoa. (Méntyneva 2002, 124-136)

Vaikka markkinointimix onkin perinteisen markkinoinnin tyokalu, se ei estd suhde-
markkinoinnin mukaan ottamista yrityksen markkinointiin tai pdinvastoin. Olisikin hy-
lattava 4P-ajattelu sindnsa ja puhua sen sijaan yksittaisista kilpailukeinoista, joita toimit-
taja voi hallita ja joiden avulla se voi hallita asiakkaita ja suostutella heitd tekemaan
ostopdatoksen. Markkinoinnissa tarvitaan aina jonkin verran suostuttelua ja vaikuttamis-
ta mutta sen sijaan, ettd nailla kilpailukeinoilla olisi hallitseva asema, niiden pitéisi olla

avustavia toimia. Painopisteen pitdisi siirtyd markkinointimix-keskeisyydesta suhde-,
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verkosto- ja vuorovaikutuskeskeisyyteen. Aikoinaan 4P kohdistui massamarkkinointiin,
jonka valta-asema on katoamassa ja nykyisin tuotteita ja palveluja tulisikin tarkastella
tapana luoda arvoa yhdessa yksittéisen asiakkaan kanssa ja huomioida se, ettd asiakkaan
rooli tuotannossa kasvaa. (Gummesson 2000, 414-415)

Markkinointimix sopii myds akvaarioliikkeen markkinoinnin suunnitteluun siten, ettd
huomioon otetaan myds erityisesti suhdemarkkinointi ja asiakaspalvelun téarkeys, jotka
voidaan yhdist&d& henkil6kohtaiseen myyntitydhon. Markkinointiviestinnan osalta henki-
I6kohtainen myyntityd, mainonta sek4 myynninedistdminen ovat pienelle liikkeelle so-
pivia markkinoinnin keinoja. Suhdetoiminnan merkitys on melko vahdinen. Jakelutien
tai oikeastaan saatavuuden paatoksiin kuuluvat lahinna liikkeen toimipaikan sijainti,
sijainti valitussa kunnassa (esimerkiksi keskustassa vai keskustan ulkopuolella) seka
aukioloajat ja liikenneyhteydet. Akvaarioliikkeen markkinointimixin térkein Kilpailu-
keino liittyykin tuotteen saatavuuteen ja myyntipaikkaan. Tarkoitus on tarjota tuotteita
alueille, joilla markkinat ovat vield kehittymattomia ja tyhjid suorista Kilpailijoista.
Markkinointiviestinndn osalta ei tdssé yhteydessd kéytetd AIDA- tai muita asiakkaan
kayttaytymista kuvaavia malleja, koska ne perustuvat juuri asiakkaiden massoitteluun ja
naiden massojen oletettuun kuluttajakdyttaytymiseen. On tarkead pitaad asiakkaita yksi-

I6in& omine tarpeineen ja akvaarioliikkeessé kahta samanlaista asiakasta ei olekaan.

Hinnan kayttdminen markkinointivalineend on vahvimmillaan silloin, kun tuote tai tuo-
teryhméa on sellainen, ettd se on saatavissa myds monesta muusta kaupasta samalta
paikkakunnalta ja samoin kustannuksin tai halvemmalla (esimerkiksi cd- tai dvd-levy).
Erityisalalla tarkedd on kuitenkin kilpailla enemman muilla keinoin, jotta ei paadyttaisi
ikuiseen kilpajuoksuun kustannuksista ja katteesta, jolloin yrityksen kannattavuus, asia-
kaspalvelun laatu ja muukin toiminta kérsivat. Hinta ei siis ole olennaisin kilpailutekija,
mutta silti tarked. Esimerkiksi verkkokaupassa postikulut on monessa paikkaa vakinais-
tettu eli kulut ovat samat riippumatta siitd, missa asiakas asuu. Siksi hintojen ja postiku-
lujen olisi oltava suurin piirtein samoja kuin muualla. Verkossa ei ole maantieteellisia
rajoja ehkéisemassa kilpailua ja asiakas valitsee siten saman tuotteen kohdalla edulli-
simman tarjoajan. Ja vaikka tuotteen hinta olisi tdsmélleen sama, postikulujen méara
ratkaisee, jos asiakas ei ole jo sitoutunut tiettyyn verkkokauppaan (rekistergitymisen

vaiva rajoittaa jonkin verran verkkokaupan vaihtamista).
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Akvaarioliikkeen perustuotteiden osalta hinta on vaikuttava tekija kilpailtaessa vahit-
taisruokakauppojen kanssa. Toisaalta myds sijainti vaikuttaa tuotteen ostamiseen eri-
koisliikkeesta tai ruokakaupasta. Jos ruokakauppa on esimerkiksi tydmatkan varrella ja
eldintarvikeliike ei, akvaarioliikkeen kanta-asiakaskin saattaa ostaa lemmikkiel&intuot-
teita ruokakaupasta. Tata kilpailua pyritddn kuitenkin vahentdmaan esimerkiksi laajem-
malla ja laadultaan paremmalla perustuotevalikoimalla, mutta hinnan olisi silti oltava
jarkevassa suhteessa ruokakauppojen hintaan. Harva maksaa moninkertaista hintaa edes
laadultaan paremmasta tuotteesta, joka ominaisuuksiltaan vastaa ruokakaupan tarjoamaa
halvempaa vaihtoehtoa. Tassé kohtaa siis ratkaisee asiakkaan saaman hyddyn maaré
suhteessa hintaan. Eli onko laatu aina muutaman lisdeuron arvoinen? Vaikka hinta on
ehka vaistamatta kalliimpi kuin isoissa ruokakauppa- tai muissa ketjuissa, on sen oltava
kuitenkin perustuotteiden osalta oltava jarkevassé suhteessa eli kohtuullisesti korkeampi
muiden kauppojen hintoihin verrattuna. Hinnan on myds oltava oikeassa suhteessa
verkkokauppojen hintoihin ja siten suurin piirtein yhtenevainen akvaarioliikkeen sisalla

toimipisteen ja verkkokaupan valilla.

Hinnan ja myynninedistdmisen osalta alennusten ja erilaisten tarjousten myodntaminen
on tarkeda. Etenkin kanta-asiakassuhteiden hoidon osalta tarjouksilla ja alennuksilla on
paljonkin merkitysta. Kanta-asiakkaan on koettava saavansa jotakin hyotya pitkaaikai-
sesta sitoutumisestaan tiettyyn liikkeeseen. Tarkedd on se, ettd asiakkaat huomaavat
tulleensa arvostetuiksi saadessaan alennusta ja vain heille suunnattuja erikoistarjouksia.
Kanta-asiakkaan rajan méaaritteleminen olisi parasta enk& maaritella ostokertoina. Isojen
ostosten tekijat kun saattavat olla kertaostajia tai harvoin ostavia ja pienemmilla sum-
milla ostavat taas ovat monesti vakituisia asiakkaita, jotka asioivat sdannéllisesti tai
usein. Myynninedistamiseen liittyvat myos sellaiset tarjoukset, jotka on suunnattu kai-
kille asiakkaille ja joiden tarkoituksena on houkutella kokonaan uusia asiakkaita tai vas-
taavasti vanhoja kayttdmaan enemman rahaa ostoksiinsa. Kanta-asiakkuuksia voi edis-
td44 muun muassa etukorteilla (johon keratéén tietty maaré leimoja tai muita merkintojé,
minka jalkeen etukortista tulee lahjakortti liikkeeseen). Toisaalta etukorttijarjestelmé on
helppo kopioida ja sellainen on jo hyvin monessa liikkeessd kaytossa. Kanta-
asiakkaista huolehtimiseen voisikin kehittdd oman, ainutlaatuinen jarjestelman, joka on

vaikeasti kopioitavissa.



85

Myynninedistdmiseen voi liittyd my0os tietynlaiset teemapaivét. Esimerkiksi akvaarioon
liittyen voisi tuoda esille sen sisustuksellisia ominaisuuksia, kun akvaariota markkinoi-
daan yh& enemman sisustuselementtind (Liite 3). Teemaan voi liittdd ajatuksia esimer-
kiksi erilaisista sijoituspaikoista, erimuotoisista akvaarioista ja toisaalta akvaarioista,
jotka on rakennettu alusta loppuun tietyn biotoopin mukaan (Liite 4). Biotooppiakvaari-
ossa kaikki kala- ja kasvilajit ovat samalta alueelta, esimerkiksi Aasiasta ja jopa tietysta
maasta, kotoisin. Biotyyppi voi myds liittya tiettyyn vesistoon, esimerkiksi Tanganjika-
jarvi on téllainen. Tanganjika-akvaario on oikeastaan taysin erilainen kuin makeavesi-
akvaariot yleensd. Teemapdivat voivat liittyd myos muihin lemmikkeihin ja lokakuussa
vietettdva Eléinten viikko tarjoaakin tdhén erinomaisen mahdollisuuden. Teemapaiviin
ja tietysti niihin erikseen voi liittaa erilaisia kilpailuja, esimerkiksi piirtamiseen tai Kir-
joittamiseen liittyvia ja etenkin lapsille suunnattuja. Myos aikuisille suunnattuja kilpai-
luja voi jarjestdd ja niiden tarkeimpand tavoitteena on asiakaspalautteen saaminen.
Asiakaspalautteen saaminen on hyvin tarkeaa liikkeen palvelujen kehittdmisen kannalta

ja siksi, ettd asiakas tuntisi olevansa arvostettu.

Mainonnan osalta voidaan kayttadé perinteisid kanavia, kuten sanomalehted ja paikallis-
radiota. Internetissd mainonta onkin haastavampaa. Verkossa kauppaa voidaan mainos-
taa erilaisilla sivustoilla tai hakukoneen ja yritysluetteloiden kautta. Talla hetkellda mai-
nitsemisen arvoisena mainostamispaikkana voidaan pitdd Adqua-Web-sivustoa
(www.aqua-web.org), joka on aktiiviharrastajien eniten kéayttdmé keskustelupalsta ja
sinne voi myos jattdd mainoksia. Aqua-Webin yllapidosta saatu (henkilokohtainen séh-
kopostiviesti, 11.7.2005) hinta yllatti. Varsinaista hinnastoa ei ollut antaa, koska mai-
noshinnoittelu oli tapakohtaista. Hinta vaihtelee mainoksen sijainnista ja aikavalista
riippuen ja oli 20-100 euroa kuukaudessa. Hinta on halpa ja jos akvaarioliike mainostai-
si verkossa, kannattaisi ehdottomasti mainostaa myds Aqua-Webissd. Mainos tavoittaisi
kohderyhmén ja vaikuttaisi seka lahiymparistossa asuviin harrastajiin etta potentiaalisiin

verkkokauppa-asiakkaisiin.

Tuote ja tuotevalikoima ovat tarkeampia kilpailukeinoja kuin hinta. Tuotevalikoiman on
oltava ryhmittain kattava ja monipuolinen ja toisaalta laadukas. Ydintuotteena akvaa-
rioliikkeessa toimii akvaario. Kalat, kasvit, ruuat, la&kkeet, tarvikkeet ja kirjallisuus
ovat akvaarion avustavia, joskin valttdmattomia osia. Liitdnnaispalveluja ovat akvaarion

kayttokuntoon saattaminen ja mahdollinen kotiinkuljetus sekd mahdollisesti tarjottava
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akvaarion hoitopalvelu. My6s asiakkaan neuvontaa voi pitéa liitinnaispalveluna kaikki-
en lemmikkien kohdalla. Neuvontaan liittyy my0s tarpeen vaatiessa esimerkiksi akvaa-
riotuotteiden kohdalla suomenkielisten kdyttGohjeiden antaminen mukaan. Esimerkiksi
akvaariotarvikkeista 10ytyy tuotteita, joissa ei ole suomenkielistd kayttoohjetta tai tuo-
teselostetta. Muiden lemmikkiryhmien osalta ydintuote eli itse lemmikki puuttuisi (ai-
nakin toiminnan alkaessa) ja tarjolla olisi naiden osalta siis lahinnd avustavia osia eli

tarvikkeita.

Tuotekehityksenkin voisi ottaa mukaan markkinointiin. Tdma tarkoittaisi lahinnd akvaa-
riopakettien kokoamista. Koska asiakas joka tapauksessa tulee tarvitsemaan akvaarion
perusvalineiston kuten lammittimen, suodattimen ja valaisimen, lisaksi myds esimerkik-
si vesitestejd, ohjeita tai muita vastaavia tarvikkeita, ne voidaan liittd4 saman tien osaksi
akvaariopakettia ja ndin palvella asiakasta paremmin. Asiakkaalle olisi korostettava, etta
han saisi tuotteet halvemmalla paketin mukana, kuin jos hén ostaisi ne myéhemmin
erikseen. Toisaalta ohjeet akvaarion perustamiseen olisivat pelkkaa bonusta. Ohjeet ovat
myo0s valttamattomia kaikille niille, jotka eivat tunne akvaarion biologista kypsytysta eli

suurimmalle osalle asiakkaista.

Toisaalta tuotteena akvaariota on hyva markkinoida. Se sopii myds allergisille eldinten
ystaville, se on helppohoitoisempi kuin muut lemmikit. Sen voi esimerkiksi lyhyen lo-
man ajaksi jattad kokonaan ilman ruokaa tai se voidaan varustaa ruokinta-automaatilla
ja valaisinkellokytkimella. Oikeastaan ainoa saannéllinen ja pakollinen toimenpide ak-
vaarion hoidossa on osittainen vedenvaihto viikoittain. Liséksi akvaario sopii sisus-
tuselementiksi ja esimerkiksi tilanjakajaksi ja lisdksi silla on todettu olevan rauhoittava
ja rentouttava vaikutus. Akvaarion markkinoinnissa olisikin kannustettava kuluttajia
hankkimaan uusi ja helppohoitoinen harrastus, jota voitaisiin markkinoida koko perheen

yhteisend ajanvietteena.

Siséinen ja ulkoinen saatavuus liittyvat liikkeen 16ydettdvyyteen ja siten sen palvelujen
tavoitettavuuteen. Ulkoinen saatavuus koskee l&hinna yrityksen l16ydettéavyytta ja kulku-
yhteyksia eli miten helposti asiakas péaasee liikkeeseen. Sisdista saatavuutta taas ovat
esimerkiksi litkkeen sisustus, myyjien palvelualttius ja tuotteiden sijoittelu liikkeessa
seka niihin liittyvéat tiedot (esitteet, hinnat, muu informaatio). Huittinen on suurten tei-

den risteyksessd, jolloin sinne on helppo paastd omalla autolla ja julkisista kulkuneu-



87

voista bussilla. Huittinen on myés monen bussilinjan autonvaihtopaikka. Valitettavasti
tienvarsimainokset ovat nykyisin suurelta osin kiellettyja ja koska liike todennakdisesti
sijoittuu keskustaan, sen I0ytdminen voi tuottaa ongelmia. Toisaalta jos vapaata toimiti-
laa 10ytyy esimerkiksi Hullumiehen kauppakeskuksesta, liikkeen voisi sijoittaa sinne,
koska se olisi télloin ohikulkijoidenkin néhtdvissé. Taman liikepaikan ongelmaksi muo-
dostuisi kuitenkin bussiyhteyksilla kulkevat, koska linja-autoasema sijaitsee keskustas-
sa. Joka tapauksessa esimerkiksi verkkosivuille olisi tarkeaa sijoittaa ajo-ohjeet Huitti-
siin, tarkka litkepaikan sijainti sek& aukioloajat ja yhteystiedot. Tiedot auttaisivat myds
niit4, jotka eivat tuntisi Huittista, 16ytamaan perille. Asiakkaan loytdessa perille myos
yrityksen ulkoasu olisi tarked. Ajan mittaan ikkunateippaukset ja nimikylttikin tulisi
uusia niiden haalistuttua, revettya tai hajottua. Yrityksen olisi naytettava ulospain toi-
minnassaan aktiiviselta eikd sellaiselta, joka on mahdollisesti lopettamassa tai on kor-
keintaan muutaman asiakkaan ostopaikka.

Verkkokaupan osalta tarkeaa olisi liikkeen nékyvyys erilaisissa hakukoneissa, esimer-
kiksi Googlessa. Tama voi kuitenkin olla kallista ja edellyttdd esimerkiksi tietyn maaran
hakuja. Né&kyviin liikkeen saisi esimerkiksi laittamalla ilmoituksen johonkin Internetin
yritysluetteloon. Esimerkiksi Webinfo olisi mahdollisesti kéyttokelpoinen. Kannattaakin
kokeilla sitd, milla hakusanalla ja minka luettelon esimerkiksi Google antaa akvaa-
rioverkkokauppoja haettaessa. Siséisessd saatavuudessa liikkeen osalta merkitysta on
sisustuksella ja ilmastoinnilla seka tarpeeksi suurilla tiloilla. Sisustuselementtind ja sa-
malla myds mainoksena voisi toimia malliakvaario, joka sijoitettaisiin liikkeeseen niin,
ettei se olisi kulkuvéylien tielld ja toisaalta asiakkaat kuitenkin péasisivat katselemaan
sitd. Asiakkaan mukavuuden lisaédmiseksi ilmastointi on ehdoton, samoin tilavat kayta-

vat.

Myaos tuotteiden asettelun olisi oltava jarkevaa. Eri lemmikkiryhmien tuotteet voisi va-
rustaa esimerkiksi hyllyn ylareunaan sijoitettavalla otsikolla ja esimerkiksi akvaarioruo-
kien ja -ladkkeissa ei ole useinkaan suomenkielisia takakansia. Taman ja myo6s oikean
tuotteen nopean l0ydettavyyden vuoksi katevaa olisi sijoittaa tuotteiden kohdalle hyllyn
reunaan laput, joissa lukisi esimerkiksi tuotteen kayttotarkoitus. Ladkkeiden kohdalla
mya0s esimerkiksi se, minka taudin hoitoon ko. tuote on tarkoitettu. Verkkokaupan osal-
ta sisaiseen saatavuuteen vaikuttavat muun muassa sivujen ulkoasu eli kuinka helposti

esimerkiksi eri tuoteryhmat, yhteystiedot ja muut vastaavat tiedot ovat l0ydettavissa.
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Tuoteryhméjaottelun olisi oltava riittdvan selked, mutta tarkedd tulisi olemaan myds
hakutoiminto, jolla olisi mahdollista 16ytdaa haluamansa tuote, jos ei olisi varma, mihin
tuoteryhmadn tuote kuuluisi tai ei muuten loytdisi sitd. Hakutoiminnon tulisi kattaa
my0s tuotetekstit ja -selosteet, jos asiakas ei tietéisi esimerkiksi tuotteen nimeé tai ei
valittaisi merkistd. Nain voisi olla esimerkiksi haettaessa akvaarioldaketta, jolloin ei
usein merkill& ole valia vaan sen vaikutuksella tai asiakas ei muistaisi tai tietdisi nimea.
Sivuilla olennaista olisivat myos paivitykset, jolloin hinnat, valikoimista 16ytyvien tuot-
teiden saatavuus ja muut tiedot olisivat ajan tasalla. Toimitus-, rekisterditymis-, maksu-

ja muiden ehtojen olisi myos 16ydyttava helposti.

Akvaarioliikkeiden asiakkaat jakautuvat péédasiassa kahteen isompaan ryhméan. Suu-
rempi ndista on tavalliset kuluttajat, jotka eivat suuremmin akvaarion pitoon panosta,
vaan se on harrastus heille muiden joukossa. Toinen, pienempi ryhma koostuu aktiivi-
harrastajista, joilla akvaarioita on kotona yleensé useita ja lisaksi he monesti harrastavat
kalojen kasvatusta ja ovat aktiivisia alan keskustelupalstoilla. Keskivertokuluttajat ha-
kevat yleensa halvinta vaihtoehtoa. Palvelullakin on heille merkitystd, muttei niin rat-
kaisevissa méaarin kuin aktiiviharrastajilla. He myds yleensa ostavat tuotteet, esimerkiksi
kasvilannoitteet tai kalanruuat, valmiina eivétka ala niitd itse valmistaa. Kuten monen

akvaariotuotteen kohdalla on mahdollista.

Keskivertokuluttajat ovat tarkeitd, koska heitd on paljon ja suurin osa akvaarioliikkeen
tuotoista tulee heiltd. Aktiiviharrastajat ovat huomattavasti pienempi kohderyhmé, mut-
ta sitakin tarkeampi. Heidat saa lahtemaan kauempaakin asioimaan. Jos he tietdvat pal-
velun hyvaksi ja asiantuntevaksi, matka liikkeeseen saa olla pitempi, joskus jopa mo-
ninkertainen. He myds luultavasti kuluttavat rahaa enemman. Aktiiviharrastajien merki-
tys korostuu my6s maineen ja imagon luomisessa Internetin keskustelupalstoilla. Ak-
vaarioasiakkaiden lisaksi on my6s muiden lemmikkiryhmien asiakkaita, joista suurin
osa my0s kuuluu “tavallisiin” kuluttajiin. Toisaalta my0ds néista ryhmista 10ytyy aktiivi-
harrastajia, joihin todennékoisesti patevat samat sdannot kuin akvaarioaktiivienkin osal-
ta. On myo6s muistettava, ettd monilla akvaarioalan aktiiviharrastajilla on myds muita
lemmikkieldaimia ja siten heidan kommenttinsa liikkeesta Internetissa tai keskinaisissa

tapaamisissaan eivéat valttamatta rajoitu ainoastaan akvaariopuolelle.
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Asiakkaat voidaan jakaa my0s yksityisiin ja yritys-/ tai organisaatioasiakkaisiin, mikali
palveluja alettaisiin tarjota myds yrityksille. Yritysten ja organisaatioiden osalta tarkeita
kohderyhmid olisivat esimerkiksi péivakodit, vanhustentalot, terveyskeskukset, yksityi-
set ladké&riasemat ja suuret yritykset. Ndissa merkitsevaa ovat odotustilat ja paivékodissa
ja vanhustentalossa esimerkiksi pelkka viihdyke. Vanhuksille ja lapsille akvaarion hoito
tai sen tapahtumien seuranta voisi tuoda paljonkin iloa. Toisaalta esimerkiksi ladkarissa
tai terveyskeskuksessa akvaario voisi rauhoittaa hermostunutta odottajaa ja toimisi viih-
dyttajand, esimerkiksi lapsilla, mutta myds muilla. Yritysten odotus- tai muissa julkisis-
sa tiloissa akvaario voisi myos olla asiakkaiden ilona tai se voisi myos olla pelk&stadn
henkilokunnan virkistykseksi. Asiakkaat jaetaan myds verkkokauppa- ja toimipis-
teasiakkaisiin ja jalkimmaéisten osalta jako voidaan toteuttaa myds maantieteellisesti
siten, ettd asiakkaat jaetaan paikallisiin ja l&ahikunnissa asuviin sekd ohikulkeviin, kau-
empana asuviin asiakkaisiin. 1&n perusteella ei ole ehka jarkevaa erotella asiakkaita,
mutta se on muistettava, ettd lapset ovat suorastaan erottamaton osa eldinkauppatoimin-
taa, joten heihin on Kiinnitettdvd huomiota, vaikka he eivat varsinaisesti maksavia asi-
akkaita olekaan. Heille kuitenkin tuottaa suurta iloa k&yda lemmikkikaupassa katsele-
massa kaloja. Liiketaloudellisesti ajatellen heill& on kuitenkin jonkin verran vaikutus-
valtaa vanhempiinsa ja akvaariota voi markkinoida heidan vanhemmilleen lapsille sopi-
vana harrastuksena, vaikka se edellyttadkin aikuisten osalta hiukan osallistumista ja
valvontaa akvaarion hoidon suhteen. Toisaalta lapsena aloitettu harrastus jatkuu usein

my0s aikuisiélle.

Myo6s maaseudulla toimivalla akvaarioliikkeelld on Kilpailijoita. Suurimpia ja ainoita
suoraan kilpailevia ovat vahittaisruokakaupat ja erdat muut vahittéistavarakaupat (esi-
merkiksi Vapaa Valinta ym. ketjut). Vahittaiskaupat ovat jatkuvasti laajentaneet vali-
koimiaan my6s lemmikkipuolella ja mukaan on tullut jopa peruskalanruuat ja jyrsijoi-
den purut ja heinat. Kissojen ja koirien leluja, ruokakuppeja ja hihnoja 16ytyy paljon
suurista kaupoista. Pahimpana Kilpailijana tdssé tapauksessa eivét olekaan kaupungeissa
sijaitsevat erikoisliikkeet, vaan suuret ruokatavaraketjut, jotka pystyvéat suuren ostovo-

lyymin ansiosta tarjoamaan polkuhintaan lemmikkielédintarvikkeita.

Epéasuoria kilpailijoita ovat kaupunkien akvaario- ja eldintarvikeliikkeet. Monet maa-
seudun asukkaat saattavat olla jo jonkin ison eldintarvikeketjun vakioasiakkaita ja voi-

vat olla innottomia vaihtamaan liikettd etenkin, jos he kayvat liikkeessa esimerkiksi
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tyomatkan yhteydessé, jolloin liikkeen sijainnilla ei ole sindnsa merkitysta. Toisilla asi-
akkailla kyseessa voi olla vain tapa tai tottumus. Verkkokaupan osalta kilpailijoita on
huomattavasti enemman, koska ne eivat ole maantieteellisesti rajattuja. Suomalaisia
akvaarioverkkokauppoja on téalla hetkell& muutama, joista yksikaan ei ole kovin vanha.
Verkkokauppatoiminta on siis vasta kehittymassa eldinbisneksessa ja se tuo uhan suu-
resta maarasta uusia Kilpailijoita tulevaisuudessa. Suomalaiset ostavat paljon myos ul-
komaisista verkkokaupoista (lahinna saksalaisista). Pahimpia kilpailijoita ovat Aquaris-
tik.net ja Aquaristikshop. Syyna saksalaisten verkkokauppojen suosioon ovat halvem-

mat hinnat.

Tama hintaetu saksalaisissa verkkokaupoissa on kuitenkin lahinnd ndenndinen. kavin
Asiaa tutkittaessa ja vertailtaessa hintoja kotimaisen verkkokaupan kanssa, ainakaan
suodattimien ja ruokien hinnoissa ei juurikaan ollut eroa. Etuna suomalaisella verkko-
kaupalla oli myds muun muassa asiointi omalla didinkielella ja lisdksi maksutavat olivat
helpompia ja monipuolisempia. Ongelmatapauksissa on myds helpompi ottaa suomalai-
seen verkkokauppayrittdjadn yhteyttd ja keskustella asiasta. Myds negatiivisia koke-
muksia saksalaisten ja osittain myods suomalaisten verkkokauppojen toimituksista on
luettavissa keskustelupalstoilta, joten suomalaisella verkkokaupalla on hyvat mahdolli-

suudet parjata myos ulkomaiselle kilpailulle.

Tarkeinté liikkeen toiminnassa on asiakaspalvelun laatu. Asiakkaiden tulisi viihtya ja
tuntea olonsa hyvaksi astuessaan liikkeeseen ja lahtiessddn sieltd ulos. Monesti asian-
tuntemus puuttuu erikoisliikkeistd. Joskus tuntuu silté, etta asiakas tietdd enemman kuin
myyja. Juuri asiantuntemuksen puute on se, mit4 on eniten arvosteltu akvaarioliikkeiden
kohdalla harrastajien keskuudessa ja se vaikuttaa ainakin kokeneempien harrastajien
ostokayttaytymiseen paljon. Etiikka on tarked osa eldinten myynnissa. Myyjan olisi
mahdollisuuksien mukaan huolehdittava siitd, etta eldin paatyy ihmiselle, jolla on riitta-
vasti tietoa, taitoa ja ennen kaikkea halua huolehtia siitd. Jos asiakaspalvelu on hyvéa,
myyja on asiantunteva ja on kiinnostunut siitd, millaisiin oloihin kalat menevat niin ak-
tilviharrastajat todennakdisesti suosittelevat liikettd muille alan harrastajille. Hyvasta
maineesta on syyta pitdd kiinni. Huono maine kulkee samaa reittid kuin hyvékin, mutta
usein vield laajemmalle. On tunnettua, ettd ihmiset puhuvat negatiivisista kokemuksis-
taan vield helpommin kuin positiivisista. Asiantuntijaharrastajat ovat varmasti lukumaé-

réllisesti pienempi joukko verrattuna ns. keskivertolemmikinomistajiin, mutta taytyy
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pitdd mielessd, ettd tavallinen harrastaja saattaa pitdd asiantuntijaharrastajan sanomaa
melkeinpé totuutena ja jossain vaiheessa huonon asiantuntemuksen maine leviaa vékisin

mya0s keskivertoharrastajien piiriin.

Harrastajien keskuudessa saattaa levitd nopeasti tieto, ettd kauppias myy mité tahansa
kaloja millaisiin olosuhteisiin tahansa. Tdma saattaa nopeasti johtaa siihen, ettd liik-
keenharjoittajaa pidetdan ahneena kauppiaana, jonka ainoana tavoitteena on saada myy-
dyksi mahdollisimman paljon valittamatta kalojen kohtalosta liikkeen ulko-oven jéal-
keen. Mainetta on tdman jalkeen vaikeaa saada korjatuksi tdman kohderyhman keskuu-
dessa. Toisaalta huolehtiminenkin on pidettdva kohtuudessa. Asiakas voi pitdd myyjaa
tungettelevana ja hanté arvostelevana, jos myyja ”sanoo suorat sanat” asiakkaan lajiva-
linnasta. Asiakasta onkin ohjattava oikeaan lajivalintaan vaivihkaa esimerkiksi kerto-
malla, miksi asiakkaan valinta ei sovi ja ehdottamalla jotakin muuta lajia tilalle ja ko-
rostamalla tdman lajin parhaimpia puolia. Talla tavoin toimittuna asiakas ei valttamétta

koe myyjéan neuvoja ja ohjeita hanen arvostelemisenaan.

Yrittdjan on myyntitilanteessa jarkevampéaa myontad suoraan olevansa tietdmattomampi
kuin asiakas, jos tilanne siltd ndyttad. Pelkkd “en tiedd” -vastaus ja pahoittelu tdman
tietdmattomyyden vuoksi ovat usein parempi vaihtoehto kuin se, ettei voi myontaa auk-
koa omissa tiedoissaan, jolloin myyja helposti tulee kertoneeksi asiakkaalle taysin fik-
tilvista tietoa, joka perustuu vain hanen omaan intuitioonsa. Tassd on siis kyse suhde-
markkinoinnin periaatteisiin kuulumattomasta asiakkaan voittamisesta. Yrittajan on
kuitenkin edes yritettdva ottaa sellaisesta asiasta selvad, josta hanelld ei ole kokemusta
tai tietoa. Tall6in asiantuntemuksen puute voi olla asiakkaankin silmissa hyvaksyttavis-
S4.

Toisaalta yrittdjan asiantuntemuksen laadun arviointiin vaikuttavat myds silld hetkella
harrastajapiirien sisalla liikkuvat uskomukset oikeasta hoidosta ja eldimen oikeasta
elinymparistostd, joten aina myyja ei valttdmatta ole vadréssa noudattaessaan esimerkik-
si “vanhentuneita” tai harrastajien vaarina pitdmia hoito-ohjeita. On varmistuttava mah-
dollisuuksien mukaan siita, etta alan asiantuntijat, jotka myds liikkuvat keskustelupals-
toilla, ovat hoidosta samaa mieltd. Tosin heidankin kesken esiintyy erimielisyyksia ja
toisaalta, onko uusi menettelytapa vakiintumassa vai ndyttadko se olevan ohimeneva

ilmid. Yrittdjan onkin omassa tiedonhankinnassaan oltava kriittinen ja kédytettdvd omaa
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jarkedan, kun kyseessa on mielipiteita jakava hoito- tai toimintatapa. Terveen jarjen

kaytto on tassd suhteessa asiakaspalvelun ydinté.

5 JOHTOPAATOKSET

Tassa opinnaytetydssa kasiteltiin seka yrityksen perustamiseen liittyvia aihealueita etta
valitun toimialan asettamia erityisvaatimuksia, jotka on otettava huomioon seka yritysta
perustettaessa ettd itse litketoimintaa harjoitettaessa. Liséksi suunniteltiin liikeideaa
akvaarioliikkeelle, johon tarkoituksena oli liittdd myo6s verkkokauppa. Tydssa kaytiin
lapi yritysmuodon valintaa, yritysten verotusta paapiirteittain, lakisaateisia maksuja se-
k& akvaarioliikkeeltd vaadittavia erityisilmoituksia. Lopuksi k&siteltiin akvaarioliikkeen
perustamiseen liittyvid toimintoja, joita olivat yritysmuodon valinta, yritystoiminnan
aloittaminen, rahoituksen, kustannusten ja riskien kartoittaminen sekd markkinoinnin
suunnittelu. Keskeisend teemana akvaarioliikkeen toiminnan suunnittelussa oli erikois-

palvelujen tarjoaminen maaseudun asiakkaille.

Lahtokohtana suomalaiselle yrittajyydelle todettiin olevan vapaa elinkeinon harjoittami-
sen oikeus. Jokaisella on Suomen perustuslain 18 pykalan mukaan oikeus hankkia toi-
meentulonsa valitsemallaan ty6ll4, ammatilla tai elinkeinolla. On kuitenkin tiettyja ra-
joituksia tiettyjen ammattien harjoittamiselle, mik& johtuu kuluttajalle annetusta suojas-
ta ja siten takeesta, ettei kuka tahansa voi harjoittaa tiettyd ammattitaitoa tai ominai-
suuksia vaativaa ammattia. Tallaisia aloja ovat esimerkiksi alkoholipitoisten aineiden
valmistus, maahantuonti, myynti, kuljetus ja varastossapito, ravintolan, yémajan, kahvi-
lan ja muiden vastaavien liikkeiden pito sekd vakuutusyhtididen, talletuspankkien ja
apteekkien toiminta. Lemmikkieldinten osalta eldinsuojelulaki ja -asetus asettavat liik-
keenharjoittajalle joitakin vaatimuksia. Yrittdjan on siis syyta tutustua ennen yrityksen
perustamista alaa koskevaan yleislainsdadantoon (esimerkiksi kuluttajansuojalakiin) ja
lisdksi mahdolliseen erityislainsdaddantton, joka saattaa vaatia yrittdjad kdymaan tietyn
koulutuksen tai tekemdaan lupahakemuksen tai -hakemuksia.
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Esimerkiksi eldinsuojelulaissa on saannelty eldinten kohtelua ja pitopaikkoja. Niilla
pitdd muun muassa olla asianmukaiset elintilat. Kuitenkaan mitaan perustavanlaatuista
eettistd sdannostod lemmikkieldinliiketoiminnalle ei ole. Yritt4jalla itselladn onkin ku-
luttajansuojalain asettaman vastuun lisdksi myds eettinen ja moraalinen vastuu, joka on
yhteydessd myds hyvaan asiakaspalveluun. On myos asiakkaan kannalta parasta, kun
yrittdja on perehtynyt hyvin toimialaansa ja myymiinsé tuotteisiin tai eldimiin, jolloin
han osaa myyda elaimet oikeisiin olosuhteisiin. Kun myyja myy asiakkaalle parhaiten
sopivan lemmikin ja antaa mukaan asianmukaiset ja oikeat hoito-ohjeet, asiakkaalla on

hyvat lahtokohdat lemmikin hyvaan ja menestyksekkadseen hoitoon.

Suomessa yritystoiminta koostuu pééosin pienisté yrityksista eli 99,8 % yrityksista on
luokiteltu pieniksi. Vuonna 2003 10-49 hengen yrityksié oli noin 13 000 ja alle yhdek-
sén hengen mikroyrityksia yli 212 000. Suuria, yli 250-1 000 henked tyollistavia yrityk-
sid oli vahan alle 600 ja hyvin suuria, yli 1 000 henkea tyollistavia yrityksia 100. Yh-
tiomuodoista suosituin oli osakeyhtid, joita oli hieman yli 114 000. Toiseksi suurin
ryhma oli toiminimi, joita oli noin 104 000. Kolmantena tulivat henkildyhtiot eli kom-
mandiitti- ja avoin yhtid. Osuuskuntia oli selvésti vahemman. Toiminimi saattaa olla
suosittu toimintamuoto siksi, ettd se sopii paremmin yksin yritystoimintaa harjoittaville
joustavuutensa vuoksi ja toisaalta se ei aseta minkaanlaisia pddoman vahimmaisvaati-
muksia. Osakeyhti0 lienee suosittu rajoitetun velkavastuun vuoksi ja niiden maara saat-
taa tulevaisuudessa vield kasvaa uuden osakeyhtitlain pienemman (2 500 euroa) vé-
himmaispddomavaatimuksen maaran vuoksi. Yrittdjan on kuitenkin muistettava, ettd
kaytanndssa usein myds osakeyhtion kohdalla pankit ja muut luottolaitokset vaativat

yrittajalta henkilokohtaista velkatakausta vakuudeksi.

Global Entepreunership Monitor- eli GEM-tutkimuksessa todettiin, ettd maan elinkei-
nopolitiikka, kulttuuri, sosiaaliset normit sekd kasvatus ja koulutus ovat merkittavia
tekijoité arvioitaessa yritysilmapiirid. Suomessa yritysilmapiiri on ka&ntynyt myontei-
seen suuntaan, kun tarkastellaan poliitikkojen asenteita, kuntien ja valtion toimenpiteita
ja median kayttaytymistd. Suomi kuuluukin GEM-maiden huippuun otettaessa huomi-
oon mahdollisuudet uuden yrityksen perustamiseksi. Silti vain 7 % suomalaisista uskoo
ryhtyvénsa yrittajaksi kolmen vuoden sisalld, kun EU:n keskiarvo on 10 % ja ainoastaan
yksi kymmenesta 15-29-vuotiaasta suomalaisnuoresta suunnitteli syksylld 2003 oman

yrityksen perustamista. Ero on merkittava esimerkiksi Iso-Britanniaan verrattuna, jossa
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43 % 14-19-vuotiaista nuorista halusi perustaa oman yrityksen. Opintonsa paattavia
opiskelijoita kiinnostaakin Suomessa yrittajaksi tai johtajaksi ryhtymisen sijasta enem-
man hyva palkka ja lyhyempi, noin 39 tunnin, tyoviikko. Vaikuttaakin silta, ett4d nuorten

ja my6s muiden ikéryhmien asenne yrittajyyteen on heikkoa tai valinpitdméatonta.

Edella mainittu nuorten ajattelumaailma on kaukana yrittdjyyshalukkuudesta. Suhteelli-
sen lyhyt tyéviikko ja hyva, saannollinen palkka eivét kuulu yrittajyyden piiriin. Yrittaja
ei voi itse valita, kuinka monta tuntia paivéssa tekee toita viikossa. Palkkakaan ei ole
mitenkdan varmaa. Sit4 nostetaan, jos jotain jd&& muiden maksujen ja kulujen jalkeen.
Nuorilta tuntui tallaisten tutkimustulosten mukaan puuttuvan yrittajélle tyypilliset piir-
teet eli halu tyoskennellé tarvittaessa ympari vuorokauden, ilon syntyminen itse tydn
tekemisesté ja tyon itsendisyydestd seka riskinottohalu. Suurimpia esteité yrittajyydelle
Suomessa ovatkin ehk erilaiset asenneongelmat, mutta myos pelot riskeista vaikutta-

nevat asiaan.

Monet luottolaitokset vaativat omaa padomaa tai muita vakuuksia yritysta perustettaes-
sa. Kovin moni ei kuitenkaan omista niin paljoa rahaa, josta olisi apua yrityksen perus-
tamisessa tai sellaista omaisuutta, joka kelpaisi tai riittdisi vakuudeksi. Toisaalta yritté-
jyyshalukkuuteen liittynee myds riskien pelko. Yrittajéksi ei haluta, koska riskind on
henkilokohtaisen omaisuuden, myos asunto-osakkeen tai omakotitalon, menettdminen.
Ihmiset haluavatkin ennemmin tydskennelld vieraalle, koska tallgin ei ole omaa vastuu-
ta yrityksesta ja pelkoa taloudellisista menetyksista. Riskinottajia eli uusia yrittéjia tar-
vitaan kuitenkin tulevaisuudessa yha enemman, koska kymmenen vuoden sisélla noin
80 000 yrityksessa tapahtuu sukupolvenvaihdos ja kaikissa yrityksissé ei ole jatkajia

omassa perheessa tai muussa lahipiirissa.

Suomessa yritystoiminnan harjoittaminen tapahtuu tiivistettyna siis pienimuotoisesti ja
usein osakeyhtit- ja toiminimimuodossa. Henkildyhtididen suosio on huomattavasti
vahdisempad ja toisaalta suuria yrityksia on todella vahan. Pk-yritysten merkitys Suo-
men taloudessa on suuri, koska niita on paljon ja ne tyollistavat suuren osan suomalai-
sista. Pienet yritykset ovatkin ratkaisevan tarkeitd suomalaiselle elinkeinotoiminnalle.
Kuitenkin halukkuus yrittajyyteen on heikkoa ja yrittdjamainen ajattelutapa ainakin
nuorilla kadoksissa. Onkin siis suuri kysymys, millaisena Suomen elinkeinotoiminta

jatkuu tulevaisuudessa. Vanhat yritykset tarvitsevat jatkajia ja toisaalta tarvitaan myos
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uusia toimijoita monille toimialoille, mutta on kyseenalaista, 16ytyykd uusia yrittédjia vai

joudutaanko moni vield toimiva yritys lopettamaan jatkajan puuttumisen vuoksi.

Kun yritysta perustetaan, siihen liittyy monia tekijoitd, jotka on otettava huomioon esi-
merkiksi yritysmuotoa valittaessa. Tietyt asiat vaikuttavat siihen, mik& yritysmuoto on
missakin tapauksessa paras. Valintaan vaikuttavat esimerkiksi se, halutaanko toimia
yksin vai yhdessa jonkun muun kanssa, milla toimialalla ja missé laajuudessa. Halu-
taanko toimia vapaammin, mutta suuremmilla rahamaéarilld ja perustetaan henkiléyhtio
vai halutaanko mieluummin perustaa tarkemmin sédénnelty osakeyhtid. Lisaksi tarkeim-
pid kysymyksia on rahoituksen jarjestaminen. Onko omaa padomaa sijoitettavaksi vai
pitddko yrittajan jarjestdd rahoitus kokonaan muuta kautta. Tarkeda yritysta perustetta-
essa on myos selvittdd, milloin yhtié syntyy ja millaisia ja mit4 ilmoituksia pitaa tehda
viranomaisille. Yrityksen oikeudellinen syntyajankohta on térked, koska se maarittaa
sen, milloin perustamisesta aiheutuneet vastuut ja velvoitteet siirtyvat perustajilta yhti-

olle.

Yritysmuodon valinta on ehkd suurin paatos yritysta perustettaessa. Yritysmuodon va-
linta riippuu monista asioista, mutta usein yrittdjan omat taustatekijat, kuten luonteen-
piirteet, auttavat valitsemaan sopivimman toimintamuodon. Jotkut yrittavét 16ytaa sopi-
vimman yritysmuodon verotusperustein, mutta voi olla hyvinkin vaikeaa ennustaa yri-
tyksen toimintaa ja sen laajuutta tulevaisuudessa ja siten on vaikeaa laskea, mikéa yri-
tysmuoto olisi kannattavin. Kannattaakin yritysmuotoa valittaessa tarkastella yritys-

muodon valintaa eri ndkokulmista ja tehda paatos sen jalkeen.

Yrittajaksi ryhdyttédessé on syytd perehtyd myos verotukseen, vaikkei se vaikuttaisikaan
itse yritysmuodon valintaan. Verotus on kuitenkin syyté tuntea ja toisaalta on hyva tu-
tustua myos sellaisiin asioihin kuin lain asettamiin vaatimuksiin toiminimesta, mika
merkitys on perustamissopimuksella tai muilla sopimusasiakirjoilla esimerkiksi velka-
vastuuseen tai muihin vastuisiin, palkkion tai palkan maksuun tms. seikkoihin, rahoitus-
vaihtoehtojen jarjestdmiseen, yritystoimintaa koskevaan lainsaadéntoon (esimerkiksi
yhtiomuotoa koskevaan lakiin, kuluttajansuojalakiin seka kirjanpitolakiin) ja myos toi-
minnan riskeihin. Kustannuslaskelmien laadinta on myds erds olennainen lahtokohta
yrityksen perustamiselle. Monesti uusi yrittaja tarvitsee kuitenkin apua etenkin markKki-

noinnin seka liikeidean kehittdmisessa ja arvioinnissa seka kustannuslaskelman laadin-
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nassa ja hanen kannattaakin kéayttad hyvékseen erilaisia asiantuntijapalveluja, joita tar-

joavat esimerkiksi TE-keskukset, Finnvera Oyj seka erilaiset yrityshautomot.

Tarkedd on huomioida yrityksen perustamisvaiheessa padomarakenne eli oman péa-
oman suuruus sijoitettavasta kokonaispadomasta. Oman padaoman eli omien sijoitusten
ja jatkossa myds yrityksen tuottojen osuus kaytettavasta padomasta tulisi luonnollisesti
olla mahdollisimman suuri. Yritys on sitd vakavaraisempi ja vakaammalla taloudellisel-
la pohjalla, mit4 suurempi osa pddomasta on omaa. Oman padédoman suhde koko paa-
oman maardédn muodostaa omavaraisuusasteen, joka kertoo, kuinka suuri osa vuoden
koko rahoitustarpeesta on rahoitettu omin varoin. Mitd suurempi omavaraisuusaste on,
sitd vdhemman yritys tarvitsee ulkopuolista rahoitusta. Toinen tunnusluku on gearing eli
velkaantumisaste, joka kertoo vieraan pddoman madrén suhteessa omaan padomaan.
Yritystutkimusneuvottelukunta on laatinut yrityksen omavaraisuusasteelle ohjearvot.
Ohjearvoina alle 20 %:n omavaraisuusaste on heikko, 20-40 % on tyydyttava ja yli 40
% hyva. On oikeastaan itsestadn selvaa ja jarkeenkdypéd, ettd yrittajan on yritettdva
hankkia mahdollisimman paljon oman pd&doman ehtoista rahoitusta yritykseensd, jotta
velkamé&éra olisi mahdollisimman pieni eik& syntyisi ongelmia ylisuurten velkojen ta-

kaisinmaksussa.

Pahin ja tyypillisin kustannuslaskelmiin liittyva virhe aloittavalla yrittajalla on toimin-
nan kustannusten aliarvioiminen. Yrittdja voi luulla, ettd han voi tarjota ja myyda tuot-
teita halvemmalla, kuin mihin hé&n lopulta todella pystyy. Liiketoimintaan siséltyy myds
hyvin usein sellaisia piilokustannuksia, joita yrittdja ei vélttamatta ole huomannut. Mo-
nen virheend yritystoiminnan alkuvaiheessa on myos sitoa liikaa padomaa laitehankin-
toihin ja toimitiloihin ja yrittdja voi monesti unohtaa sen seikan, ettd alkuvaiheessa on
yleensé vain menoa. Mahdolliset tulot syntyvat vasta myéhemmin, jos niita ylipaansa
syntyy riittavasti. Kustannuslaskelmissa on huomioitava myos suuret kuukausittaiset tai
muut s&&nnolliset kustannuserat. Téallaisia ovat esimerkiksi arvonlisévero, vakuutukset
ja mahdolliset palkat sosiaalisivukuluineen. Niihin olisikin syytd varautua tarpeeksi suu-
rella kayttdpadomalla. Esimerkiksi luotollinen kayttotili on usein hyva ratkaisu rahavir-

tojen tasaamiseen.
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Olennainen osa yritystoimintaa on siita aiheutuvat riskit ja oikeastaan toiminta on lahes
kokonaan riskienottoa. Yritys ei tule parjddmaan, jos yrittdja ei uskalla ottaa riskeja.
Toisaalta turhia ja ylisuuria riskejd on véltettava. Yritystoiminta onkin tasapainoilua
riskien ja riskinottojen valilla ja kysymys onkin pohjimmiltaan siitd, kuinka hyvin yrit-
t4jd osaa arvioida riskin vaarat ja toisaalta mit& riskinotto voi onnistuessaan tuottaa.
Tallaiset valintatilanteet riskin ottamatta jattdmisen ja ottamisen valilla ovat liiketoimin-
taan liittyvié liikeriskejd. Yrityksen toimintaan sisaltyy myos sellaisia riskeja, joihin ei
itse voi suoraan vaikuttaa, vaan niihin voi ainoastaan varautua. Tallaisia ovat muun mu-
assa markkinaolosuhteiden muutokset, talouden kehitys, varkaudet, tulipalot ja vesiva-

hingot seka esimerkiksi tavaroiden haviaminen kuljetuksen aikana.

Uuden yrittdjan on huomioitava kaikki mahdolliset riskit suunnitellessaan tai ottaessaan
vakuutuksia ja laatiessaan kustannuslaskelmia. Hanen on syytd varautua siihen, etta
riskit aiheuttavat ylimaaréisia menoja ja suunniteltava kéayttdvaransa riittavyys niin,
ettei yritys joudu maksuvaikeuksiin, vaikka sille koituisi kohtuullisia ylimééaraisia me-
noja. Suurena riskind esimerkiksi verkkokauppatoiminnassa ovat erilaiset tietoturvauhat
seka luottotappiot. Niistd voi syntyd hyvinkin merkittavid kustannuksia ja jos niihin ei
ole lainkaan varauduttu, seurauksena voi olla kannattamattomuus, asiakastietojen vuo-
taminen Internetiin ja pahimmassa tapauksessa koko verkkokauppatoiminnan kaatumi-

nen.

Markkinointiin liittyy useita teorioita, joihin aloittavan yrittdjan kannattaa tutustua mo-
nipuolisesti ja suunnitella sitten omaa markkinointiaan. On kuitenkin muistettava, etta
teoriat ovat yksi asia ja kdytantd toinen. On siis harkittava, miten teoriat kdytdnndssa
toimivat ja soveltuvat omaan markkinointiin. Niistd on kuitenkin hy6tya pohdittaessa
erilaisia markkinointistrategioita ja ne saavat myos ajattelemaan asioita monesta nako-
kulmasta. Niité ei kuitenkaan pid& noudattaa orjallisesti ja kirjaimellisesti kdytannossa,
vaan muokattava omiin tarpeisiin sopiviksi. Markkinointi on tarkeimpié osa-alueita yri-

tyksen toiminnassa, joten siihen voi ja on syytékin panostaa.

Yksi markkinoinnin suosituimpia perusteorioita on 4P:té ja se tarkoittaa sanoja product,
price, place ja promotion, jotka ovat markkinoinnin nelja paaryhméaé eli tuote, hinta,
myyntipaikka/jakelu sekd myynninedistdminen ja mainonta eli markkinointiviestinta.

Tuote on térkein markkinoinnin kilpailukeino. Tuotteen olemassaolo luo edellytykset
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muiden kilpailukeinojen kaytolle. Tuotekannattavuus luo edellytykset koko markki-
noinnin kannattavuudelle. Jos yrityksella ei ole kannattavia tuotteita, asiakkuudetkaan
eivat kannata. Tuotetta voidaan ajatella myds monikerroksisena, jolloin sisimpané on
ydintuote, sen ymparilla avustavat osat ja paallimmaisend ovat erilaiset liitdnndispalve-
lut. Tuotteeseen kilpailukeinona liittyy myds Pareton 80/20-sdéntd. Saannén mukaan 20
% yrityksen tuotteista tuo 80 % yrityksen tuloista. Tuotteen menestykseen liittyvia teki-
jOitd ovat tuotekehityksen markkinaléhtoisyys, markkinoilla olevien mahdollisuuksien
hyodyntdminen, tuotteen ylivoima markkinoilla sekd tuotteen soveltuvuus yrityksen
nykyiseen osaamiseen. Tuotekehityksessd on osattava ottaa huomioon asiakkaan tarpeet

ja ostopaattkseen vaikuttavat tekijt seka tuotteen kriittiset menestystekijat.

Hintaan liittyy hinta-laatusuhteen kasite, joka tarkoittaa asiakkaan kokeman hyodyn ja
hinnan suhdetta. Asiakkaan kokema hyoty voi olla konkreettista tai abstraktin tarpeen
tyydyttdmistd, jolloin esimerkiksi itse ostosta asiakkaalle syntyy mielihyvan tunne. Hin-
ta on monesti keskeinen kilpailukeino ja usein vaikuttaa siihen, syntyykd kauppaa ol-
lenkaan. Hinta siséltd4 tuotteen arvon ja toisaalta se on myyjan keino saada tuotteen
arvo itselleen. On kuitenkin syytd muistaa, ettei hyvakaan hinnoittelu pysty korjaamaan
tai tasoittamaan muiden markkinoinnin osa-alueiden epdonnistumisia. L&htdkohtaisesti
hinnan alarajana ovat yrityksen kustannukset ja hyva harkinta sekd onnistuneet laskel-
mat usein takaavat onnistuneen hinnoittelun. Kuitenkin vain laskelmiin perustuva hin-
noittelu ei valttdméattd tuota parhaimpia tuloksia, silla niissd on vaikea huomioida tar-
kasti markkinoilla ajoittain ilmenevia mahdollisuuksia. Hintap&atoksia ovat myaos erilai-
set alennukset ja maksuehtoihin liittyvat asiat. Alennukset ovat usein tarkea kilpailuetu
ja -keino, mutta niistd on oltava jotain hyotya yritykselle ja yrittdjan on varottava erityi-

sesti sitd, etteivat ne jaisi pysyviksi.

Toisaalta on huomioitava myos se, etta alennusten antaminen on kopioitava markki-
nointikeino, eikd siten takaa yrityksen paremmuutta pitkéalla tahtaimelld kilpailijoihin
néhden. Hintamarkkinoinnissa ajaudutaan my6s helposti jatkuvaan “kilpajuoksuun”
kilpailijoiden kanssa. Hintamuutoksista ja -alennuksista voi helposti tulla jatkuvia, jotka
my06s heikentdvat kannattavuutta. Verkkokauppatoiminnassa hinnan on myds oltava
oikeassa suhteessa yrityksen toiminnassa liikkeen ja verkkokaupan vélill4 eli aivan sa-
ma tai vaan hieman toisistaan poikkeava. Toisaalta sen olisi oltava kohtuullinen verk-

kokauppakilpailijoiden kanssa ja hinnassa on huomioitava myds liikkeen Kilpailijat,
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joiden kanssa ei voida kilpailla hinnalla. Hinnan on siis tasapainoiltava kaikkien ndiden

tekijoiden valilla.

Markkinointiviestintd muodostaa ne keinot, joilla yritys haluaa kiinnittdd asiakkaan
huomion itseensd. Mainonta, myynninedistaminen, suhde- ja tiedotustoiminta seka hen-
kilokohtainen myyntityd ovat keskeisid markkinointiviestinnan osa-alueita. Mainonta
voi olla muun muassa perinteistd lehti- tai radio-ilmoittelua ja myynninedistdmiseen
taas voi kuulua erilaisia kampanjoita, kilpailuja, asiakkaan henkilokohtaista lahestymis-

t4, messuja tai ndytemarkkinointia.

Suhdetoiminnan tarkoituksena on lisata yrityksen nékyvyytta ja toisaalta luoda suhteita
yrityksen ja sidosryhmien vélill4. Suhdetoiminta liittyy k&ytannossa hyvin paljon erilai-
seen tiedottamiseen ja perinteistd suhdetoimintaa ovat myo6s esimerkiksi asiakastilai-
suudet tai liikelahjat. Jakelupédatokset liittyvéat taas siihen, millaisten kanavien kautta
yritys myy ja jakelee tuotteitaan. Paatdsten tarkoituksena on mahdollistaa, etta yritys
pystyy tarjoamaan tuotteensa loppuasiakkailleen oikea-aikaisesti ja oikealaatuisesti.
Lisaksi on tarked4, millaisen kanavan kautta asiakas haluaa ostoksensa tehdd. Kanava-
ratkaisujen tarkoituksena on kasvattaa myyntid, luoda kilpailuetuja sekd antaa asiakkaal-

le lisdarvoa.

Edellda mainitut osa-alueet muodostavat yrityksen markkinoinnin pohjan, jonka paéalle
voi rakentaa omia strategioitaan ja suunnitelmiaan. Markkinoinnin olennaisimpia osa-
alueita ovat edella mainittujen perusmarkkinointikeinojen ohella myos asiakaspalvelu ja
lemmikkieldinbisneksessa etiikka. Kanta-asiakkaista on muistettava huolehtia erityisen
hyvin, koska he ovat koko toiminnan perusta. Asiakaspalvelu on ratkaisevan térkea,
kun halutaan sitouttaa asiakkaita liikkeeseen ja esimerkiksi henkilokohtaisesti sen
omistajaan. Asiakaspalvelun laatu vaikuttaa asiakkaan tyytyvaisyyteen ja siten hanen
mahdolliseen uudelleenasiointiinsa liikkeessa. Han voi joskus asioida tietyssa liikkeessa
jopa pelkéstaan sen hyvan asiakaspalvelun vuoksi, vaikka saisi saman tuotteen halvem-

malla muualta.

Toisaalta huomioon on otettava lemmikkitoiminnassa etiikka. Myydaanko mitd tahansa
kenelle tahansa? L&hinn& tdm& kysymys kuitenkin koskee akvaariokalojen myyntia.

Tarkeéda olisi kertoa asiakkaalle lajin ominaisuudet, sen vaatimat olosuhteet ja niiden
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hoidosta. Lisaksi olisi syyta asiakkaalta kyselld, millaisiin olosuhteisiin hén aikoo kaloja
sijoittaa. On siis varmistettava kalojen hyvinvointi uusissa olosuhteissa ja yrittdd suosi-
tella jotakin muuta lajia asiakkaalle, jos se ei ole sopiva hanelle. Pahimmassa tapaukses-
sa voi joutua kieltdam&&n koko lajin edustajan myymisen asiakkaalle. Tarkedd on siis
pystyé arvioimaan, kykeneekd asiakas tarjoamaan oikeanlaiset olosuhteet haluamalleen

lajille.

Edelld on tiivistetty asioita, jotka ovat olennaisia yrityksen perustamisen tai sen toimin-
nan kannalta. Tassa yhteydessa ei ole kuitenkaan mainittu kaikkia yrittajalta vaadittavia
asioita ja yritystoimintaan liittyykin myds tekijoitd, joita yritt4ja ei voi ennakoida. Yrit-
tajyys vaatiikin ihmiselta tietynlaisia ominaisuuksia. Olennaisia luonteenpiirteitd ovat
muun muassa pitkéjanteisyys, kova paineen- ja stressinsietokyky, rohkeus ottaa riskeja
seka periksiantamattomuus. On myds kyettdva olemaan itsendinen ja tekemaan itsendi-
sid paatoksia ja toisaalta perehdyttdva yritykseen liittyviin asioihin antaumuksella ja

perusteellisesti ja on osattava etsid oikea ja olennainen tieto epaolennaisen joukosta.

Ajatus akvaarioliikkeen perustamisen suunnitteluun l&hti kokemuksesta akvaarioista ja
muistakin lemmikkieldimista seké yleisesta kiinnostuksesta toimialaa kohtaan. Akvaa-
rio- ja lemmikkieldinmyynti on kasvussa ja vahitellen akvaariosta on tulossa myos
erddnlainen sisustustrendi ja katseenvangitsija, joten akvaariota voidaan markkinoida
nykyisin my0s sisustus- ja trendituotteena. Akvaarioliikkeen toimialaan olisi tarkoitus
sisdllyttad paatuoteryhman eli akvaarioiden ja niihin liittyvien myyntikohteiden lisaksi
muiden lemmikkieldinryhmien tuotteita ja tarvikkeita sekd myéhemmin mahdollisesti

akvaariokalojen lisaksi itse lemmikkieldimid, kuten hamstereita, marsuja ja hiirid.

Yritysmuodon valinnassa paadyttiin toiminimeen siksi, ettd se soveltuu osakeyhtiota
paremmin yhden hengen harjoittamalle pienimuotoiselle yritystoiminnalle. Henkiloyh-
tiokin olisi varteenotettava vaihtoehto, jos 16ytdisi yrityskumppanin. Toisaalta osakeyh-
tion avulla olisi voinut suunnitella verkkokauppaa ja toimintaa laajemmaksi. Osakeyhti-
on hallintorakenne ja tarkka saantely kuitenkin arveluttivat. Ainakin alkuun yrityksen
olisi tarkoitus toimia toiminimena ja pitdd verkkokaupan sekéd fyysisen toimipisteen
yhtend yrityksend. Yksi vaihtoehto akvaarioliikkeen perustamiselle oli aloittaa toiminta
franchising-pohjalta. Franchising perustuu valmiin liiketoimintamallin kayttGoikeuden

luovuttamiseen toiselle maksua vastaan. My0s eldintarvikeala Suomessa on ketjuuntu-
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massa ja tunnetuimpia lemmikkieldinketjuja ovat Musti & Mirri sekd Faunatar. Lem-
mikkieldinalalla toimintaa harjoittaa franchising-muotoisena myés Lemmikkitalo-
Ratsutarvike Reporanka. Reporanka toimii sekd lemmikkieldin- ettd ratsastustarvike-

puolella.

Liiketoimintaa suunniteltaessa pohdittiin, miksi lemmikkieldintarviketoiminta ei ole
ollut kannattavaa maaseudulla. Mahdollisten asiakkaiden riittavyydesta tuskin on kysy-
mys, koska ldhes joka toisesta suomalaistaloudesta I6ytyy jokin lemmikki. Liséksi
lemmikkieléintarvikebisnes on Suomessa kasvussa. Lemmikkieldintarvikkeita myydaan
nykyisin jo 180 miljoonan euron edestd, josta valitettavasti paivittdistavarakaupat vievét
suuren osan. Tultiinkin siihen tulokseen, ettd tdma saattaa olla yksi syy erikoisliikkeiden
kannattamattomuuteen pienilld markkina-alueilla, kuten maaseudulla. Kulutus néyttai-
sikin keskittyvan kahteen ryhmé&&n. Niihin, jotka ostavat lemmikkiel&intarvikkeensa
halvalla ja helposti péivittdisen kaupassa asioinnin yhteydessa ja niihin, jotka haluat
parempaa laatua ja palvelua ja maksavat siitd enemman. Jalkimmaiseen ryhmaan kuulu-
vat luultavasti kuluttavat enemman lemmikkeihin, mutta asuvat pitkalti kaupungeissa,
mik& on keskeinen ongelma maaseutuyrittajan kannalta. Ongelmana akvaarioliikkeen
lilketoiminnassa todettiinkin olevan toimipaikkavalinta. Toisaalta todettiin, ettd verkko-

kaupalla siita voitaisiin saada kannattavaa.

Akvaarioliike on perusluonteeltaan tyypillinen véhittdiskauppa. Toisaalta sen todettiin
asettavan mya0s erityisvaatimuksia kustannusten osalta. Erityisid perustamiskustannus-
kohteita ovat ilmastoinnin ja séhkdjen mahdollinen uudelleenjarjestely sekéd juoksevien
kustannusten osalta esimerkiksi suuret vesi- ja sdhkolaskut sekd mahdolliset kalakuole-
mista tai niiden sairaudesta johtuvat myyntitappiot. Mahdolliset ilmastointi, putki- ja
séhkotyot olisivat tarpeellisia, koska akvaariot vaativat suuren maaran sahkopisteita.
IImastointi taas on tarked, koska tydskentely on miellyttdvampéaé ja asiakkaat viihtyvt,
kun ilma ei ole kuuman kosteaa akvaarioista haihtuvan veden vuoksi. Tiloja voisi myods
muuten joutua muokkaamaan akvaarioliikkeelle sopivaksi ja ehdottoman térkeaa olisi,
ettei valittaisi lilan pienid toimitiloja. Kulkemisen pitéisi olla véljaa, vaikka liikkeessa
olisi montakin asiakasta. Tama lisdisi omalta osaltaan asiakkaan viihtyvyytta liikkeessa

ja helpottaisi k&dytanndn toimimista tiloissa.



102

Akvaarioliikettd perustettaessa varsinaisiin perustamiskuluihin pitdisi myés laskea sopi-
van vuokratilan hankintakustannukset ja vuokrakulut sek& mahdollisesti vaadittava
vuokratakuu. Tultiin my0s siihen tulokseen, etté liiketilojen ostaminen ei valttdmatta
olisi ainakaan alkuvaiheessa jarkevaa, koska se sitoisi paljon pd&domaa ja tarjolla ei edes
valttamatta olisi sopivaa ostokohdetta. Vuokratiloja luultavasti 16ytyisi enemman yri-
tyksen kannalta tarkeéltd sijoittumispaikalta, jonka todettiin olevan keskusta. Omaan
liiketilaan olisi mahdollista saada kiinnitys vakuuksia tarvittaessa, mutta se tuskin yksi-
néan riittaisi vakuudeksi. Perustamiskuluja aiheuttaisivat myds viranomaisilmoitukset ja

niihin liittyvat toimet seka lainasopimuksia tehtéessé erilaiset palkkiot ja maksut.

Riskeja tarkasteltaessa niita 16ytyi paljon myds akvaarioalalta. Suurena riskind voisi
pitaé yritt4jan ja mahdollisten tyontekijoiden osaamista. Akvaarioalan liikkeessa ajan-
tasainen tieto ja asiakaspalvelu ovat tarkeitd. Riskin& olisi myos palkatun tyontekijan tai
yrittdjan oman motivaation laskeminen ja siten asiakaspalvelun laadun heikentyminen,
annettujen tietojen paikkansapitamattomyys sekd kiinnostumattomuus uusien tietojen
hankintaan. Heikkoutena voi olla myos se, ettei yrittdjall4 ole ennestddn kokemusta yri-
tystoiminnasta. Kokemuksen puuttuessa toiminta saattaa olla epdvarmaa ja toisaalta
yrittdja voi tehda sellaisia virheita paljonkin, joita kokenut yritt4j4 osaa vélttaa. Olisikin
hyvd, jos voisi ennen toiminnan aloittamista konsultoida kokeneen yrittdjan kanssa yri-

tystoiminnasta. Tarkedd olisi saada apua ainakin kustannuslaskelmien tekemiseen.

Riskina akvaarioliikkeessa olisivat my0s tuotteissa ilmenevat viat. Itse akvaarioissa ris-
Ki on suuri, koska niissé ei saa missaan tapauksessa ilmeté valmistusvikoja ainakaan sen
kayttoonoton jalkeen. Myos tuotevalikoima sinénsa voisi olla riski. Kysymys olisi siit,
vastaisiko se kuluttajien tarpeita, 10ytéaisivatko asiakkaat hyllysta sitd mitd hakevat vai
onko tuotteet valittu aivan véarin perustein. Ostoissa riskina olisi kalojen ja kasvien
heikko kunto tai kuoleminen. Toimitusketjujen kohdalla riskina olisi, ettei Suomessa ole
monia toimittajia akvaarioalalla ja ristiriidat naiden kanssa voisivat johtaa toimituson-
gelmiin. Markkinoinnin ja asiakassuhteiden osalta vaarana todettiin olevan I&hinng se,
olisiko valittu oikeat kohderyhmat ja markkinoitu heille oikein ja toisaalta olisiko asiak-
kaita tarpeeksi tekemaan liiketoiminnasta kannattavaa. Rahoituksen ja talouden riskeiné
olisivat alkuvaiheessa luoton saamisen vaikeus ja myéhemmin ylivelkaantuminen, mak-
suvalmiuden séilyttdminen ja kayttérahan riittdvyys seka katteiden alimitoitus, jolloin

myyd&én tuotteita liian halvalla. Akvaarioliikkeen verkkokaupan osalta kuljetusriskeiné



103

Voisi pitéa tavaran havidmista tai vahingoittumista matkalla. Varastoinnin riskeina tuot-
teiden osalta voisivat olla liian pienet tilat, liian kostea ilma, jolloin tuotteet tai niiden
pakkaukset karsivét tai muuten vaarét sailytysolosuhteet. Kalojen ja kasvien osalta ris-
keina ovat esimerkiksi akvaarion hajoaminen, joka aiheuttaisi puolestaan vesivahingon,
sekd lammittimen tai valaisimen rikkoutuminen. Investointiriskeina voitaisiin pitaa va-

raston yli- tai alimitoitusta.

Lainsdadannollisten normien osalta voisi riskind olla kiristyvat kalojen maahantuonti-
tai myyntisaddokset tai vaatimukset suuremmista elintiloista. Suurin riski kilpailijoihin
liittyen olisi verkossa. Verkkokauppatoiminnan kasvaessa yhd useampi alan yritys saat-
taa kiinnostua myos eldintarvikkeiden myynnista verkossa. Toimipisteen kilpailijoina
ovat epasuorasti myds suurten kaupunkien yksityiset eldintarvikeliikkeet seka eldintar-
vikeketjut. Ruokakauppojen laajentuva lemmikkieléintarvikevalikoima olisi uhka yri-
tykselle. Suurimpia riskeja verkkokauppatoimintaan liittyen olisi myyminen luotolla,
jonka todettiin kuitenkin olevan vélttamatoén maksuvaihtoehto, jotta asiakkaat eivat siir-
tyisi Kkilpailijoille maksuvaihtoehtojen ongelmallisuuden vuoksi. Luottomyynti kuiten-
kin todenn&kdisesti aiheuttaisi sen, ettd siitd syntyisi luottotappioita. Ongelmana on,
ettei yksityishenkilon luottotietoja voida tarkistaa mistaan, joten etukdteen hanen mak-

sukykyisyyttaan ei pystyta luotettavasti arvioimaan.

Kanta-asiakassuhteiden hoito esimerkiksi erilaisilla tarjouksilla ja alennuksilla todettiin
tarkedksi akvaarioliikkeen toiminnan kannalta, koska kanta-asiakkaat muodostavat suu-
rimman tulonlédhteen. Kanta-asiakkaan olisi koettava saavansa jotakin hyotya pitkaai-
kaisesta sitoutumisestaan liikkeeseen. Asiakkaiden pitéisi huomata tulleensa arvoste-
tuiksi saadessaan alennusta ja vain heille suunnattuja erikoistarjouksia. Toisaalta myds
uusille ja satunnaisille asiakkaille olisi suunnattava tarjouksia, jotta heista saataisiin
kanta-asiakkaita. Kanta-asiakkuuksia voitaisiin edistaa vaikkapa etukortilla, johon kera-
taan tietty madré leimoja tai muita merkintdja, minka jalkeen etukortista tulee lahjakortti
lilkkeeseen. Etukorttijarjestelman ongelmana kuitenkin on, ett& se on helppo kopioida ja
sellainen on jo hyvin monessa liikkeessé kaytossa. Kanta-asiakkaista huolehtimiseen
voisikin kehittdd oman, ainutlaatuinen jarjestelman, joka on vaikeasti tai ei lainkaan

kopioitavissa.
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Myos teemapaéivia olisi mahdollista jarjestaa liittyen lemmikkeihin. Esimerkiksi akvaa-
rioon liittyen voisi tuoda esille sen sisustuksellisia ominaisuuksia, kun akvaariota mark-
kinoidaan yhd enemmén sisustuselementtind. Teemaan voisi liittdd ajatuksia esimerkiksi
erilaisista sijoituspaikoista ja erimuotoisista akvaarioista. Toisaalta voitaisiin markki-
noida erilaisia biotooppiakvaarioita, jotka perustuvat kalalajistoltaan, kasvistoltaan seké
sisustukseltaan tiettyyn elinymparistoon, esimerkiksi Tanganjika-jarveen. Toisaalta
teemapaivat voisivat liittyd myods muihin lemmikkeihin ja lokakuussa vietettdva Eldin-
ten viikko tarjoaisikin tdhan erinomaisen mahdollisuuden. Mainonnan osalta voitaisiin
kayttad perinteisia kanavia, kuten sanomalehted ja paikallisradiota. Internetissa mainon-
ta olisi haastavampaa. Verkossa kauppaa voidaan mainostaa erilaisilla sivustoilla tai
hakukoneen ja yritysluetteloiden kautta. Talla hetkella tarkeand mainospaikkana todet-
tiin olevan Aqua-Web-sivusto. Se on aktiiviharrastajien eniten kayttdma keskustelupals-
ta ja sinne voi myd@s jattdd mainoksia. Mainostaminen sielld olisi halpaa ja mainos ta-
voittaisi myds kohderyhmaén ja vaikuttaisi seké lahiympéristossa asuviin harrastajiin etta
potentiaalisiin verkkokauppa-asiakkaisiin. Verkkokaupan 16ydettavyyteen tulisi kiinnit-
tdd erityisesti huomiota ja verkkokaupan osalta todettiinkin, ettd merkittavéaa olisi sen
nékyvyys erilaisissa hakukoneissa, esimerkiksi Googlessa. Tamé voi kuitenkin olla kal-
lista ja edellyttaa esimerkiksi tietyn méaran hakuja. N&kyviin liikkeen saisi esimerkiksi
laittamalla ilmoituksen johonkin Internetin yritysluetteloon. Esimerkiksi Webinfo olisi

mahdollisesti kayttokelpoinen.

Pohdittaessa tuotevalikoimaa todettiin, ettd tuotevalikoiman akvaarioliikkeessa olisi
oltava ryhmittain kattava ja monipuolinen ja toisaalta laadukas. Ydintuotteena akvaa-
rioliikkeessa toimisi luonnollisesti akvaario. Kalat, kasvit, ruuat, l4&kkeet, tarvikkeet ja
kirjallisuus olisivat akvaarion avustavia, joskin valttdmattomia osia. Liitdnndispalveluja
olisivat akvaarion kayttokuntoon saattaminen ja mahdollinen kotiinkuljetus sekd mah-
dollisesti tarjottava akvaarion hoitopalvelu. Myds asiakkaan neuvontaa voisi pitaa lii-
tanndispalveluna kaikkien lemmikkien osalta. Neuvontaan liittyisi my0ds tarvittaessa
esimerkiksi akvaariotuotteissa suomenkielisten kdyttoohjeiden antaminen mukaan, kos-
ka kaikissa tuotteissa ei ole aina suomenkielistd ohjetta valmiina. Muiden lemmikki-
ryhmien osalta ydintuote eli itse lemmikki puuttuisi (ainakin toiminnan alkaessa) ja tar-

jolla olisi ndiden osalta siis 1&hinnd avustavia osia eli tarvikkeita.
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Akvaarioliikkeen asiakkaat jaettiin kahteen isompaan ryhmaan, tavallisiin kuluttajiin ja
aktiiviharrastajiin. Tavallisten kuluttajien todettiin olevan suurempi ryhma ja siten tar-
ked. Toisaalta huomattiin, ettd my0s aktiiviharrastajat ovat tarkeitd, koska he saattavat
kayttdd enemman rahaa ostoksiinsa ja heidat saa myos lahtemaan kauempaa. Lisaksi he
vaikuttavat suuresti esimerkiksi Internetin keskustelupalstoilla siihen, millaiseksi akvaa-
rioliikkeen maine muodostuu. Asiakkaat jaettiin myds yksityisiin ja yritys- seka organi-
saatioasiakkaisiin. Tama jako liittyi siihen, jos liike aloittaa myds akvaarion hoitopalve-
lujen tarjoamisen. Todettiin myds, ettd asiakkaat voidaan jakaa vield toimipisteen ja
verkkokaupan asiakkaisiin. Toimipisteen asiakkaat voitiin ryhmitell& viel& siten, ettd
heidat jaettiin paikallisiin ja l&hikunnissa asuviin ja toisaalta ohikulkijoihin ja satunnai-
siin asiakkaisiin. Liiketoimintaa suunniteltaessa korostettiin erityisesti asiakaspalvelun
laatua. Asiakkaiden tulisi viihtyd ja tuntea olonsa hyvéksi sek& astuessaan liikkeeseen
etta l&htiessaan sieltd. Asiantuntemus puuttuu usein erikoisliikkeistd ja joskus tuntuu,
etta asiakas ymmartad enemman myytavista tuotteista kuin myyja. Asiantuntemuksen
puuttuminen tai sen vaillinaisuus ovatkin asioita, joita eniten on arvosteltu etenkin ak-
tiiviharrastajien keskuudessa. Etiikka on myos tarked osa elédinten myynnissa ja myyjéan
olisikin mahdollisuuksien mukaan huolehdittava siitd, ettd eldin paatyisi ihmiselle, jolla

on riittavasti tietoa, taitoa ja ennen kaikkea halua huolehtia siitéa.

Erikoispalvelujen ulottaminen maaseudulle on tdnd paivana ongelmallista. Se on mah-
dollista, joskaan onnistumisesta ei ole sellaisia takeita kuin esimerkiksi kaupungissa
toimittaessa. Onnistuessaan erikoisliike kuitenkin voi menestyd erinomaisesti myds
suurkaupunkien ulkopuolella. Verkkokauppatoiminta tuo oman lisansd myyntiin ja on
ihanteellinen toimintatapa liikeideallisestikin. Verkkokauppatoiminnalla on mahdollista
tavoittaa koko Suomen maaseutu. Liittamall& erilaisia toiminta- ja palvelumuotoja yh-
teen voidaan saada aikaan toimintakonsepti, joka onnistuu ja toimii myds tilanteissa,
joissa muut ovat epdaonnistuneet tai luovuttaneet. Mikéaan ei ole mahdotonta, kunhan sen

toteuttaa kaytannonlaheisesti, asiakkaiden tarpeita ajatellen ja hyvin suunnitellusti.
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TURUN SANOMAT, 16.7.2006

Akvaario on kodin elivi taideteos

Akvaarioharrastus on imaissut turkulaiset Turo ja Kati Nukarin mukaansa niin, etti jo omakotitaloa rakenta-
essa pariskunta mietti akvaarioilleen paikkaa. Nukarit innostuivat ajatuksesta akvaarion upottamisesta olo-
huoneen ja tychuoneen viliseen seiniin.

- Niin saimme toivomamme huonekalut sopimaan olohuoneeseen. Samalla akvaariosta tuli upea taulu seinil-
le ja hieno valaistus huoneeseen. Akvaarion hoito tapahtuu tyshuoneen puolelta, jossa suurin osa akvaariota
on, Turo Nukari kuvailee.

Akvaarion asentaminen huomioitiin talon rakennusvaiheessa, koska kaksi metrid leved, 550 litraa vetdvi ak-
vaario kivisisustuksineen on painava.

- Tychuoneen puolelta piti nostaa lattiaa ylemmis akvaarion kohdalta, jotta akvaarion sai seindin oikealle
korkeudelle. Akvaarion alusta myds paalutettiin, Turo Nukari kertoo.

Kultakalat kesiksi ulos

Nukareilla akvaarioharrastus sai alkunsa 1990-luvun alussa haaveesta tuoda asuntoon kivannikéinen elivi

kohde.
- Aloitimme 30 litran akvaariosta. Ajattelimme, ettd se riittdd meille mainiosti, Kati Nukari muistelee.
- Nilkid kuitenkin kasvoi syddessi, ja akvaariomme miirit ja koot kasvoivat, Turo Nukari naurahtaa.

Nyt Nukarien kodista 16ytyy kolme erityylistdi makean veden akvaariota ja pihalta 2 000 litraa vetivi raken-
nettu lampi, johon kultakalat piisevit uiskentelemaan kesin ajaksi. Talviaikaan kultakalat elidvic Nukarien
tydhuoneessa tolppa-mallisessa akvaariossa, josta voi rakentaa pdydin asettamalla poytilevyn tolpan piille.

Keittidssd seindn vierustaa koristaa 300 litran suorakaiteen muotoinen akvaario, joka on sisustettu kivilli ja
virikkiilld malawiahvenilla.

- Ndmi ovat vilkkaita kaloja, joten niitd on mukava seurata keittiossi. Ne viihtyvit myds koloissa, eivitki
siedd kasveja, vaan syovit ne. Olohuoneessa timin tyylinen akvaariosisustus olisi tuntunut liian kovalta ratkai-
sulta, Kati Nukari pohtii.

- Ja meilli kun ei muuten ole paljon viherkasveja, on mukavaa, etti olohuoneen akvaario on vihrei sisus-
tuselementti, Turo Nukari jatkaa.

Suuri akvaario on helppohoitoinen

Olohuoneen seiniakvaariossa kivien, kantojen ja kasvien joukossa ui pidasiassa lehtikaloja seuranaan muuta-
ma tiikerikala, kdirmenuoliainen, terikala ja kiekkokala. Akvaarion sisustamisessa Nukarit pyrkivit mahdolli-
simman luonnonmukaiseen ympiristdon.

Koska kalat valtaavat akvaariossa reviirinsi, vaihtuu akvaarion sisustus aika ajoin.

- Meilld on varastossa kuution verran kivid. Toiset menevit kukkakauppaan ostamaan tulppaaneja, me suun-
taamme akvaarioliikkeeseen ja ostamme mieleisiimme kasveja sieltd, Turo Nukari naurahtaa.

- Joskus innostumme vaihtamaan koko sisustuksen kerralla. Titi ei voi tehdi usein, silld akvaarioissa on oma
bakteerikanta, joka pitid sdilyttdd, Kati Nukari toteaa.



Vinkkini Nukareilla akvaarion hoidosta on, etti mitd suurempi akvaario on, sitd helpompi sitd on hoitaa.

- Suuressa akvaarioissa riittdd kerran kuukaudessa veden vaihto, jolloin vaihdetaan vajaa puolet vedestd. Hyvi
suodatin on kaiken a ja o. Kestdviin vilineisiin kannattaa satsata jo alussa, Turo Nukari neuvoo.

- Ainoa missi hoito myds vihin nikyy, on sihkélasku veden limmittimisesti. Valo seindakvaariossamme
kytkeytyy piille automaattisesti aamuyhdeksiltd ja sammuu illalla kello 23.00, hin hymyilee.

Kiinnostus kasvaa syksylld

Merja Kankare Uudesta Akvaariosta kertoo, ettd usein asiakkailla on sisustuksellinen lihtokohta akvaariota
hankkiessaan.

- Innostus kasvaa talvea kohti. Kun syksy saapuu ja illat pimenevit, ihmiset haluavat jotakin valoisaa, elivii ja
kaunista kotiin.

Kankareen mukaan viime aikoina akvaarion kiytto viliseinissi on kasvanut.
Periaatteena on, ettd akvaarion voi sijoittaa kotona mihin tahansa, mutta ei suoraan auringon paisteeseen.

- Aurinko lisdid levin kasvua akvaariossa. Akvaariota voi kiyttdd myos tilanjakajana. Littedt, taulumaiset akvaa-
riot eivit sovi sisustamiseen, silld niissd kaloilla ei ole riictdvisti tilaa.

Erilaisilla taustakuvilla, kivill4, kannoilla ja koloilla akvaariosta saa sisustettua mieleisensi.

- Jos akvaarion takana on vaalea seinid, pitii akvaariossa olla taustakuva, jotta kalat eivit siiky lasin ldpi kuul-
tavaa valkoista seinii.

Timin hetken erikoisuutena kaloista Kankare mainitsee Nukareiltakin tutut malawiahvenet.

- Ne ovat hieman vaativampia kaloja.

Aloittelevalle akvaarioharrastajalle Kankareella on sama neuvo kuin Nukareilla.

- Kannattaa aloittaa yli 100 litran akvaariosta. Pieneen akvaarioon tulee helpommin esimerkiksi leviongelma.

- Yksinkertaistettuna akvaarion hoitoon kuuluu kalojen piivittdinen ruokinta ja laitteiden kunnon tarkistus,
3-4 viikon vilein veden vaihto ja suodattimien puhdistus, Kankare tiivistii.

MARIANNE MAKITALO
Julkaistu 16.7.2006 2:30:52

TS/Marika Tamminen
Turo ja Kati Nukari aloittivat 30 litran akvaariosta, nyt
olohuoneen seinii koristaa 550 litran katseenvangitsija.
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Palanen koralliriuttaa omassa olohuoneessa

- Riutta-akvaarion painopiste on kokonaisuudessa, riutan pienelisissi, Levente Bacso sanoo.
Kédrmemeritihti ampaisee vauhdilla ruuan 4ireen.

Levente Bacso kasvattaa itse lihes kaikki akvaariokalansa, myds peruskvaariosta tutut neontetrat.

Palanen koralliriuttaa omassa olohuoneessa

Akvaarioharrastus Suomessa alkoi jirven tuomisesta olohuoneeseen. Ahvenista ja sirjistd on piisty pitkille:

nyt kodin komistukseksi voi rakentaa vaikka palasen koralliriuttaa.

Akkiseledin sitd ajattelee, ettd akvaario on kokoelma piskuisia, kirjavia kaloja lasilaatikossa. Kultakaloja ja sen

sellaisia.

Turkulainen Levente Bacs’o esittelee kuitenkin tyystin toisenlaisen keinovesiston.

Bacs’on akvaariossa on vain yksi ainoa kala, koralliahven. Siitd huolimatta allas on tiynni elimii - ja monin
verroin monimuotoisempana kuin normaalissa perusakvaariossa. Piihuomion vievit hikellyttivin upeat
korallit, mutta niiden lisiksi akvaariossa kasvaa sienid, pienii rapuja ja kotiloita, levii ja niiden kanssa symbi-
oosissa elivid polyyppeja.

Vihrein sijaan akvaario hehkuu tropiikin viriloistoa.

- Tdm3i on merivesiriutta-akvaario, Bacs’o selittii.

Akvaarioiden iltapukuluokkaa

Riutta-akvaarion perustaminen heritti ansaittua huomiota Turun akvaarioystivien 60-vuotisjuhlaseminaarissa

lauantaina.

- Ilman muuta pistiisin tuollaisen, kunhan joku maksaisi suolat. Siti tarvitaan niin paljon, tuumi timin

Suomen vanhimman akvaarioseuran sihteeri Jari Viherkoski.

My#és seuran varapuheenjohtaja Levente Bacs’o myontid, ettd kukkaron paino pitid unohtaa, jos mielii siirtyi

miljoonakaloilla puljaamisesta akvaarioiden iltapukuluokaksikin joskus luonnehdittuun koralliakvaarioon.

Merivesieldimid on suomalaisissa alan liikkeissi tarjolla hyvin vihin. Tilaamalla saa, mutta se tulee kalliiksi.



Lisiksi riutta-akvaario vaatii muutamia laitteita, joita perusakvaristi ei tarvitse. Systeemin sydin on valku-
aisainevaahdotin, joka poistaa vedesti elididen aineenvaihduntatuotteet. Lisiksi meriakvaariossa pitid olla

tavallista suurempi virtaus ja todella tehokas keinovalo.
Tosiharrastajan altaat piilossa
Pihtaillen ei kylld kannata lihted tavallistakaan akvaariota perustamaan.

- Sataa litraa pienempii akvaariota ei kannata edes miettid. Mitd enemmin vettd, sitd parempi sen laatu, 6-

vuotiaana ensimmiisen akvaarionsa rakentanut Bacs’o sanoo.

Useimmille suomalaisille akvaario on sisustuselementti, kodin koriste. Tosiharrastajan lasilaatikot eivirt vilt-
timited ole edes nikosilld. Esimerkiksi Jari Viherkosken 3 000 litran allas on puutaloasunnon alakerrassa -
ylempini lattiat eivit kestiisi sen painoa.

Viherkosken Reijo -isilld puolestaan on 30 akvaariota, mutta kotona ei yhtiin.

- Ne ovat kultasepinliikkeeni takahuoneessa. Harrastan niissd kalojen viljelyd. On aikamoisen upea kokemus
nihdi vaikkapa merihevosen synnyttivin, akvaarioseurojen viime vuoden viljelykilpailun voittanut Viherkos-

ki kertoo.

- Akvaarioiden miiri ja koko kertovat hurahtaneisuuden asteen, naurahtaa Turun akvaarioystivien puheen-

johtaja Sari Heikkil4.
Hinelle akvaarioharrastus merkitsee ennen kaikkea palaa luontoa omassa kodissa.

- Silld on rauhoittava vaikutus - parempi sitd on katsoa kuin telkkaria. Ja kun homman saa pydrimiin, akvaa-

rio hoituu aika pienilli rutiineilla. Noin tunti viikossa riittdi.
PIRJO VISMANEN
Julkaistu 12.10.2003 1:28:42

Levente Bacso kasvattaa lihes kaikki TS/Riitta Salmi
akvaariokalansa, myds perusakvaariosta - Riutta-akvaarion painopiste on
tutut neontetrat. kokonaisuudessa, riutan pienelidissi,

Levente Bacso sanoo.
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