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Kveativitet och affdvsvevksampet

Praktiska verktyg for att utveckla affarsverksamheten inom kreativa branscher



e kveativa bvanschevna

+ okat af{Avsvevksamhetskunnande

= INNOVATIVA FORETAG
OCH LONSAM AFFARSVERKSAMHET

Har du en affarsidé? Eller en tanke om en produkt eller tjanst som nyss har borjat ta form och som du vill dela med andra?
Har du under en langre tid irriterat dig pa nagot praktiskt problem som du har utvecklat en bra 16sning pa? Med hjalp av
uppgifterna i den har boken kan du testa om din idé har det som kréavs for att bli en produkt och om du har det som kravs
for att bli foretagare.

Varfor behover de kreativa branscherna en egen bok for att utveckla affarsverksamheten?

Det har redan skrivits flera bra bocker om att utveckla affarsverksamheten. Den har boken kompletterar dem genom att vid
sidan av teorin om hur man utvecklar en affarsidé och affarsverksamheten erbjuda uppgifter som du kan anvanda for att
bearbeta din affarsidé och utveckla dig sjalv som foretagare. Boken &r uppbyggd sa att du kan lésa den fran borjan till slut i
ordningsfoljd eller dra nytta av endast vissa avsnitt enligt behov. Innehallsférteckningen fungerar samtidigt som checklista i
utvecklingen av affarsverksamheten - satt kryss i rutan nar du vet svaret pa en rubrik i innehallsforteckningen. Boken skiljer sig
fran traditionella bocker om affarsverksamhet dven i det avseendet att den fokuserar pa aktorer inom de kreativa branscherna
och utvecklingen av deras affarsidéer och affarsverksamhet. Med detta menar vi inte foretagare som tanker eller agerar krea-
tivt eller kreativa affarsidéer, dven om det finns gott om dem, utan en affarsidé med anknytning till en kreativ bransch* och
personen som utvecklar den.

Inom de kreativa branscherna har foretagandet ofta sin utgangspunkt
i en affarsidé som ar ny och utan motstycke

Foretagsverksamheten inom de kreativa branscherna ar i princip likadan som inom andra branscher - man maste géra vinst.
Men dar tar likheterna i manga fall slut. Enligt var erfarenhet har foretagandet inom de kreativa branscherna ofta sin utgangs-
punkt i en afférsidé som &r ny och utan motstycke D& maste man ocksa sjalv bygga upp fértjanstmodellen och produktions-
kedjan fran borjan. Att produktifiera ndgot abstrakt ar ocksa en utmaning, for hur ska man 6vertyga finansidrerna, underleve-
rantorerna och kunderna nar produkten inte &r konkret eller bekant frén forut. Ofta maste man fa kunden att kdpa en process,
vars slutpunkt man annu inte kanner till i detta skede. Aven inom andra branscher séljs produkter med hjalp av sinnebilder,
men en kreativ produkt producerar ocksa sddana sjalv.



Foretagare inom de kreativa branscherna ser en aning mer av varlden

| kreativa branscher innebar foretagande vanligtvis inte att foéretagaren kommer in pa en marknad dar det redan finns kon-
kurrens och erbjuder samma produkt eller en aningen béttre version av tidigare produkter, vilket oftare &r fallet i andra bran-
scher. Daremot skapar man ofta unika nyheter inom de kreativa branscherna. Det kraver ocksd mod. Det &r inte latt att ga
langs en okdnd vag nar det inte finns nagra fardiga vagskyltar. Ofta skapar foretagare inom kreativa branscher en ny produkt
varje gang. Designern gor det ena unika arbetet efter det andra och varje filmsnutt maste vara annorlunda &n de tidigare.
Foretagare inom kreativa branscher kdnnetecknas av uppfinningsrikedom och mod att félja sitt hjarta. En utvecklare inom de
kreativa branscherna har sagt: “féretagare inom de kreativa branscherna ser en aning mer av varlden”.

"De kreativa branschernas lakan” som hjalp i utarbetandet av affarsverksamhetsplanen

Vi, bokens forfattare, har ordnat hundratals féretagsradgivningar och flera kurser i amnet “Kreativitet och affarsverksamhet”
for aktorer inom de kreativa branscherna. | vart arbete har vi upptackt att konkreta uppgifter och fragor fungerar bast nar
man ska klargora en afférsidé inom de kreativa branscherna. Bokens innehall ar uppbyggt av sadana uppgifter och fragor.
Dessutom kan du i boken fylla i “De kreativa branschernas lakan”, d.v.s. en affarsverksamhetsplan som omfattar en sida i varje
kapitel. D& har du nér du har last boken sammanstallt hela din affarsverksamhetsplan utan onédigt stora anstréngningar. De
kreativa branschernas lakan baserar sig pa modellerna “Lean Canvas” och “Business Model Canvas”, som redan tidigare har
utvecklats for upprattandet av en affarsverksamhetsplan, men vi tycker att var modell ar battre [ampad for utveckling av af-
farsidéer inom de kreativa branscherna. Vi har skrivit boken sa att den kan anvandas som stod for sjalvstudier, som larobok i
olika foretagarkurser och som hjalpmedel i féretagsradgivning. Framfor allt har vi dock skrivit boken for att inspirera och upp-
muntra aktorer inom de kreativa branscherna att bedriva affarsverksamhet. Vi hoppas att vi lyckas med detta aven i ditt fall!

* DE KREATIVA BRANSCHERNA

BRANSCHER Televisionen Produktion och séndning av tv-program; avgiftsbelagda tv-kanaler
MED PRODUKTER Adiimaiien adh Elimar Proquktion av filmer, videor och tv-program; filmvisning; uthyrning
. av videofilmer
SOMKAN Program och digitala spel Forlaggning av datorspel; planering och tillverkning av programvara
MASSPRODUCERAS Litteratur Tjanster som foregar tryckning och publicering; bindning, parti-,
Musik ndt- och detaljhandel med bocker, férlaggning av bocker

Produktion av inspelningar; tillverkning av underhallningselektronik,
tillverkning av instrument, parti- och detaljhandel, inspelningsstudior
och férlaggning av inspelningar; artistformedlingar

SERVICE- Marknadsforings- Arkitekturtjanster
BRANSCHER kommunikation Reklambyraer

Arkitektur Konstindustriell formgivning och design; grafisk design;

i inredningsplanering; industriell design

Design
KULTUR- Butiker inom kultur- Konst- och antikafféarer; gallerier; auktionskamrar; museiverksamhet
OCH KONST- och konstbranscherna Scenkonst och verksamhet som betjénar den
BRANSCHERNA Scenkonst Kreativt skapande (ursprungsverk skapade av sjalvstandiga konstnérer)

Konstnarligt skapande

Kalla: Julkinen rahoitus luovien alojen yrityksissa. (Offentlig finansiering i foretag inom kreativa branscher) Arbets- och naringsministeriets publikationer Innovation. 26/2013. Bild 4.



Sa har anvander du boken

Boken har delats in i sex kapitel som innehaller olika @mnesomraden. Du kan l3sa ett kapitel och ett amne fran borjan till slut eller
anvanda innehallsférteckningens checklista for att vélja de avsnitt som ger dig mest nédvandig information och stod.

Varje avsnitt i boken borjar med en tanke om amnet av en foretagare inom de kreativa branscherna.
Ingressen vdgleder dig i varje amne.

Med hjalp av uppgifterna i varje avsnitt kan du fundera pa ditt eget kunnande och din affarsidé samt utveckla din affarsverksamhet.

Vad Av din affdvsidé I

I Skriv upp allt du har gjort i ditt liv och fundera sedan pa vilket kunnande dessa erfarenheter har gett upphov till. Syftet
&r inte att som pa ett cv anteckna enbart utbildningar, kurser och utan dven hobbyer, méten med

olika manniskor och alla de livserfarenheter som har lett till att du r just hir med din affarsidé. | den forsta cirkeln kan

|| du skriva din fédelse eller dig sjilv som 20-3ring, beroende p& hur manga olika erfarenheter du har hunnit samla pé dig.

i} Iden sista cirkeln kan du skriva den har stunden, nir du funderar éver hur du ska utveckla din affrsidé. -

Har du en tanke om en produkt eller tjanst som du skulle vilja []
saljatill andra? Eller har du kanske flera idéer som har mognat L
under en langre tid? | et har avsnittet f3r du en bttre Gver- ||
blick dver vad din affarsidé egentligen bestar av och vilket i
kunnande du redan har for att forverkliga den - liksom vilket I

kunnande du fortfarande saknar. LN 0o°
U OIN karpiars™®

Huv man utvecklay en affavside
i ett notskal

Jag hittade en bra sammanfattning av hur man utvecklar en

Littevatuy om dmuet
Taivas + helvetti ‘ ‘
(Terho Puustinen & Mika Makeldinen:
One on One Publishing Oy 2013)

affarsidé i webbtjansten My Coach (Youtube 27.5.2014). D3t
har utvecklingen av en affirsideé delats in i tre faser: att tala
om det, att (undermedvetet) tanka ps det och att samla re-
spons av potentiella kunder. Det &r viktigt att tala om sin af- ||
Farsidé, eftersom man lit fastnar et visst spér om man inte i
delar sin idé med ndgon. Du kan tll exernpel be foretagsrad-

9 o o Jokovd pA intevuet [|

givaren i din region, en mer erfaren féretagare eller till och - Fylli avsnittet

5 o ) B E e
el an el e B 3l e o, St i eam skattkartajvision board, afférsidé, utveckla afférsidé 3 De kreativa,
du talar med andra om din afférsidé, arbetar ditt undermed- ||

vetna med att utveckla den och den respons du far styr ut- i Drnschanes Rk €

vecklingen i ratt riktning. I

| varje avsnitt finns en EXTRA-ruta med intressant tillaggsinformation om varje dmne.
Litteraturtips med anknytning till émnesomradet i varje avsnitt har sammanstallts i en gra ruta.
I en annan gra ruta finns sékord som du kan anvanda for att soka mer information om @mnet pé internet.

Genom att i samband med varje avsnitt fylla i en punkt i “De kreativa branschernas lakan”, d.v.s. affarsverksamhetsplanen omfat-
tande en sida som finns i slutet av boken (sidan 74), har du sammanstallt hela din affarsverksamhetsplan nar du har last ut boken.

Om du vid prislappen i varje avsnitt antecknar dina startkostnader for grundandet av foretaget nér det galler avsnittets tema (till ex-
empel marknadsféring eller logistik), vet du redan nar du kommer till avsnittet “Ekonomi och férvaltning” hur mycket det kommer att
kosta for dig att inleda din affarsverksamhet. Da kan du addera kostnaderna p3 kvittot i avsnittet “Ekonomi och forvaltning” (sidan 57).

Denna bok har sammanstallts med tanke pa praxis i Finland. Forfattarna eller utgivaren ansvarar inte for faktauppgifternas riktighet
i andra lander. Kontrollera bl.a. de lokala féretagsformerna, stédorganisationerna samt fragor som galler beskattning och lagstiftning.
Faktauppgifterna ska ocksa alltid kontrolleras med avseende pa eventuella avvikande myndighetstolkningar som tillampas i Finland.



INNEHALLSFORTECKNING CHECK LIST

Satt kryss i rutan

.. . .. . alltid nar du vet
Forord: De kreativa branscherna + 6kat affarsverksamhetskunnande svaret.

= innovativa foretag och Ionsam affarsverksamhet

1 DU (s.9)

() VA VIl QU (5. 10) ettt ettt ettt et et e et
@ RV Yo N =T T U T TN P D

G Vad 8r din @ffArsid@ (S, T4) wuuiuei i iiiie e ettt e e e e et e e et e e aaaas D
G’ Varfor vill du forverkliga den har affarsid€n (5. 16) .ooeuuiiiiniiiii e D

2 FRANIDETILL PRODUKT (s.19)

6 [l TAVZ= (Ul e [T g = I G Xe ) PP D
() Vad: paketering av ProdUKEEN (5. 22) cu.eveeueeeeeereeeeeeeeeseeeeeeeeeeseseeteeeeeeseeseeeseseesseseeeeeenensaeeeeeeeens D
(@ Vilket pris: PrisSAttNINGENS @DC (5. 24) wuuvieniiiiii et D
() Fungerar det: produktutveckling tillsammans med KUNAen (5. 27) cuvecueeeeereeereeieeeeeeieeereeeeeeeeeveeeeas D
@ Hur gor andra: benchmarking (5. 29) «eeeuueeeuieei ettt et e e e e e e e eees D
G Vem: att gora sitt kunnande och sin produkt till ett varumarke (5.31) evuvveeriiiieniiiiiieeee e, D

3 FRAN PRODUKT TILL AFFARSVERKSAMHET (s.33)

@ Hur du driver din affarsverksamhet: andelslag, aktiebolag eller ndgot annat (s.34) «.ecvvuievreennneeeeennnn. D
® Hur din produkt gors: produktion, underleverantdrer och logistik (5.37) vuvverniiiiiiiiii e D
o Hur kunden hittar din produkt: marknadsforing och kommunikation (s. 41) ..ceuuiiiiiiiiiiiiiiiee, D
() Hur dufarkunden att kdpa din produkt: forsaljning och att hitta nya kunder (s. 47) ..ovevvevvevieireireeneennns D
@ Hur du skyddar din produkt och avtalar om dess anvandning: immateriella réttigheter och avtal (s. 49)D
@ Hur du skéter dina finanser: ekonomi 0ch fErVAItNING (5. 53) veeveiveereereeeeeeeeeeeereere e eeeeeeeeeeereeaeaneas

(@) Vem du arbetar med: byggande och upprétthéllande av natverk (5. 60) ....c.evvererierreeeieerieniesieseeeas D

4 FRAMTIDEN (s.63)

) ORDBOK AFFARSSPRAK-SVENSKA (s.69)

6 DE KREATIVA BRANSCHERNAS LAKAN, ELLER AFFARSVERKSAMHETSPLAN PAEN A4 (5.73)







B DU

Det ar du som ar navet for din affarsidé och affarsverksamhet: dina dnskemal, ditt kun-
nande, din motivation och din vision. | det har kapitlet far du med hjalp av olika uppgifter
fundera 6ver vad du verkligen vill och vad din affarsidé egentligen bestar av. Du far ocksa
reflektera 6ver varfor du vill forverkliga just den har affarsidén och vilket kunnande du re-
dan besitter for att gora det.

Vad kan du? Vad ar din
affarside?

Varfor vill du

forverkliga den har
affarsiden?




”Nadr jag blir stor vill jag gora business
av kreativitet. Jag vill frimja en spridning
av kreativitet, upplevelser och bra idéer.
Jag ska bli foretagare inom kulturproduktion.”

Lan Le-Gavert, kulturproducent

Du har sékert ocksa fyllt i vanbocker som barn. | den sista
punkten fragades det alltid vad du ska bli nar du blir stor.
Skrev du da foretagare, eller skulle du ens skriva det nu?

Littevatuv om Amnet

Onnistu itsesi johtamisessa
(Raija Salmimies: WSOYpro 2008)

Alykas itsensa johtaminen
(Pentti Syddnmaalakka: Talentum 2010)

Jokovd pA intevuet

foretagartest, foretagarens halsa, arbetshalsa,
sjalvledarskap
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8. Svara annu pa foljande pastdenden genom att kryssa for ja eller nej.
Med higlp av det hir korta foretagartestet Ar du i god fysisk och psykisk kondition?............c..cccceee Ja Nej
kan du testa vad som &r viktigt for diginom | Kan du... .arbeta hart?. ..., Ja Nej
den ndrmaste framtiden och hur bra foreta-
gande skulle passa in. ..halanga arbetsdagar?.................. Ja Nej
> :
1. Jagtycker att det viktigaste i livet &r ..hantera stress?..........cccocceeiiiiininns Ja Nej
..vanta — kanske lange — pa att din affdrsverksamhet
2. Det ar ocksa viktigt att kommer igdng ordentligt?............. Ja Nej
Klarar du av... ..besvarliga kunder?..........c.cccooeenneen Ja Nej
el ..strama tidsfrister?........cccccevvenenne. Ja Nej
3. Jagtycker att det inte alls &r viktigt att .
LSTFESS? Ja Nej
4 Jlagvill bli féretagare, eftersom ~ataganden?........ccociiiiiiiiiiiieee, Ja Nej
..ekonomiska problem?.................. Ja Nej
5. Féretagande skulle forandra mitt liv s att Hur mycket tid kan/vill du ge affarsverksamheten? timmar/vecka
Ar det tillrEekligt?....ovieeeieieie e Ja Nej
6. Foretagande skulle férandra mina
narstaendes liv s att Kan du forbinda dig till ndgot under en lang tid?.............. Ja Nej
Kan du arbeta pd egen hand?...........ccooeeviiiiiiiinicnien, Ja Nej
7. Om fem ar skulle jag vilja ) ) )
Arduflexibel?. ... Ja Nej
Ar du NYFIKEN?.....oieie e Ja Nej
EGNA RESURSER Arduaktiv? ...................................................................... Ja Ne_]
(halsa, sociala relationer, samordning x 2 . .
av arbetet och det évriga livet) Ar dutaImModig?......ooieeiiiiiiii e Ja Nej
= Tycker du om attta ansvar?.........ccccceveeieenienieneeseeceee Ja Nej
?) g Ar det l5tt for dig att be om hjalp eller rad?...........cccoc....... Ja Nej
z s s D .
O :E' Tror du pa dig sjdlv och din formaga?.........ccccceeveeieenennn Ja Nej
A4 —
|_u CZ) Kommer du 6verens med andra manniskor?..................... Ja Nej

Hur gick det? Overensstammer dina svar

HANTERING AV ARBETET med arbetshalsodiagrammet?
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Vad kan Au

”Min superkraft som foretagare
dr att jag blir entusiastisk over allt och
forundrar mig over vardagliga saker.”

Minna Janhonen,
studiedesign- och innovationsforetaget
Monkey Business

Kunnande &r ditt viktigaste verktyg som foretagare. | fore-
gdende kapitel testades dina foretagaregenskaper, d.v.s. det
kunnande som i allmanhet krévs av en foretagare. Férutom
dessa egenskaper framhavs det i synnerhet inom de kreativa
branscherna att foretagarens kunnande ar samma sak som
hans eller hennes affarsidé. Grovt karikerat saljer en bra for-
fattare kommunikationstjanster, tillverkar en bra sémmerska

kldder och gor en bra smed jarngrindar. Hur kan ditt kunnan-
de forst omvandlas till en afférsidé och sedan till efterfragan
fran kunderna? Det far du svar pa nér du fortsatter att lasa
boken. Fyll dock forst i Din karridrstig. Med hjalp av den far
du en &verblick éver allt det du redan kan och vilka livserfa-
renheter du kan dra nytta av nar du utvecklar din affarsidé.

Littevatuy om Amnet

Mielekas tyo — Uuden ajan uraopas
(Maria Carlsson & Kati Jarvinen: SanomaPro 2012)

Uuden ty6elaman aakkoset — kuinka saat tyon, josta tykkaat
(Eero Leppdnen & Katleena Kortesuo: Docendo 2013)

Jokova pa intevuet

karridrstig, swot, identifiering av kunnande,
kunskapsinventering



Skriv upp allt du har gjort i ditt liv och fundera sedan pa vilket kunnande dessa erfarenheter har gett upphov till. Syftet
ar inte att som pa ett cv anteckna enbart utbildningar, kurser och arbetserfarenhet, utan aven hobbyer, méten med
olika manniskor och alla de livserfarenheter som har lett till att du ar just har med din affarsidé. | den forsta cirkeln kan
du skriva din fodelse eller dig sjalv som 20-aring, beroende pa hur manga olika erfarenheter du har hunnit samla pa dig.
I den sista cirkeln kan du skriva den har stunden, nar du funderar 6ver hur du ska utveckla din affarsidé.

Oin KARRU&RS‘\6

Fylli avsnittet
"Eget kunnande”
pa De kreativa
branschernas lakan.



0 Vad Av Ain affAvsidé

“Jag skulle vilja grunda
en turnerande teater.”

En trettiodrig man
som bad om rad

Har du en tanke om en produkt eller tjanst som du skulle vilja
sélja till andra? Eller har du kanske flera idéer som har mognat
under en langre tid? | det har avsnittet far du en béttre dver-
blick ver vad din affarsidé egentligen bestar av och vilket
kunnande du redan har for att forverkliga den - liksom vilket
kunnande du fortfarande saknar.
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Littevatur om Amnet

Taivas + helvetti
(Terho Puustinen & Mika Makeldinen:
One on One Publishing Oy 2013)

Jokovd pA intevuet

skattkarta/vision board, affarsidé, utveckla affarside



Har du hort talas om en skattkarta (vision board), dar man forst klipper ut ord och bilder som motsvarar ens framtids-
planer ur tidningar och sedan klistrar dem pa ett papper som man staller fram pa en sa synlig plats som méjligt. Tanken
ar att nar man askadliggor sina drommar och gor dem synliga, borjar det undermedvetna jobba for att uppna dem. Fyll
i skattkartan nedan enligt samma tanke, genom att anteckna din viktigaste affarsidé i den mittersta cirkeln och even-
tuella andra idéer i cirklarna runt omkring. Anteckna darefter i den hégra kanten det kunnande du redan besitter for att

forverkliga denna affarsidé och de utvecklingsomraden du fortfarande saknar. Fundera slutligen pa hur du kan inhamta
det kunnande du inte har.

Jag har redan foljande kuTna'gcllfe
for att forverkliga min affarside:

Jag behover 3nnu utveckla dessaa
delomraden for attljag s’ka kunn
forverkliga min affarside:

Fylli avsnittet
"Affarsidée”
pa De kreativa
branschernas lakan.
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0 Davtor vill du fovvevklign den hdv affAvsidén

”Sok inte bra losningar,
sok bra problem.”

Kaj Mickos,
professor emeritus i innovationsteknik

Har du funderat 6ver varfor din affarsidé ar sa viktig for dig?
Eller &r den i sjalva verket viktig? Skulle du orka arbeta for den
idag, ndsta sommar och dannu nasta ar? Om du svarade ja, vad
motiverar dig att utveckla och férverkliga din affarsidé? Upp-
lever du att den skulle 16sa ndgot problem som din malgrupp
har? Eller ar det de varden som din affarsidé representerar
som ar viktiga for dig? | mitt radgivningsarbete har jag upp-
tackt att manniskor inom kreativa branscher ofta r benédgna
att bli fortjusta i sina egna affarsidéer utan att nastan alls

fundera 6ver vem som verkligen behéver produkten, vems
problem den kan |6sa. Eller rent ut sagt vem som egentligen
skulle kopa produkten. Det hander I&tt att man &nnu ar sys-
selsatt med att bearbeta affarsidén nar det skulle vara dags
att testa idén pa malgruppen och borja fundera pa konkreta
atgarder for att salja den. Med hjalp av foljande uppgift kan
du testa om det ar viktigare for dig att fa bolla din affarsidé
och skapa visioner eller om du redan &r redo att forverkliga
din idé.

) ittevatuy om Amnet

Liiketoimintasuunnitelma roskakoriin!
(Ollis Leppanen: Tammi 2013)

Yritd edes: 32 syytad ryhtya yrittajaksi
(Jaakko Lyytinen & Kirsi Piha: Talentum 2004)

Jokovd pA intevuet

vardekedja, kundinriktning, produktinriktning



Visste du att journalister bygger upp sin story enligt en triangel som star pa sin spets? Det allra viktigaste placeras
overst och det som finns under blir mindre och mindre viktigt sa att de sista meningarna kan tas bort utan att storyn blir
lidande. Med hjalp av den har uppgiften kan du testa vad som ar allra viktigast for dig nar du utvecklar din afférsidé och
vad du kan ta bort om det behovs. Nar du forstar det blir det lattare for dig att forhoppningsvis ga vidare fran utveck-
lingsfasen till forverkligandet. Placera pastaendena till hoger pa lampligt stalle i triangeln. Tank dig sedan att du tar bort
de tva nedersta falten.

Min affarsidé |6ser ett tydligt problem.

Min produkt skapar ett behov hos
manniskor, som min affarsidé sedan l6ser.

Det ar viktigt for mig att jag far forverkliga
mig sjalv genom min affarsidé.

Med hjalp av min affarsidé kan jag framja
varden som dr viktiga for mig i samhallet.

Jag har alltid velat bli foretagare och nu har
jag en lamplig affarsidé.

Jag har inte fatt nagot annat arbete och
darfor borjade jag utveckla en egen
affarsidé.

Fyll i avsnittet Vad blev 6ver?

“Varden, motivation Ar din affarsidé mer produkt- eller kundinriktad
och vision i utvecklingen
av affarsidén”
pa De kreativa
branschernas lakan.

(se bilderna pa nasta sida)?



VARDEKEDJORNA | DE KREATIVA BRANSCHERNA

Vérdekedja: Idén som utgangspunkt

Vardekedja: Kunden som utgangspunkt

Kalla: Luovien alojen yritystoiminnan kehittdminen. Verkostomainen toimintamalli -selvitys. Undervisnings- och kulturministeriets publikationer 2006:47
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FRAN IDE TILL PRODUKT

Nu ar det dags att forverkliga din affarsidé. De olika avsnitten i det har kapitlet hjalper dig
omvandla din affarsidé till en konkret, saljbar produkt, d.v.s. produktifiera den. Det finns
inga genvagar nar man produktifierar en produkt: det racker inte att enbart satta ett pris
och gora en webbsida, men a andra sidan ar det inte heller fraga om raketvetenskap. Det
handlar om att paketera en affarsidé i ett tydligt paket, sa att det ar latt for kunden att se
vad han eller hon kdper och hur produkten kan képas. Produktifiering hjalper ocksa fore-
tagaren: det ar lattare att marknadsfora och sélja nar en tjanst har gjorts till en konkret
produkt med ett motiverat pris. Det ar ocksa livsviktigt att bekanta sig med produkter
och foretagare som redan finns i samma bransch - och & andra sidan &r det ocksa viktigt
att forsta att konkurrenter kan finnas langt ifran de egna produkterna. Det ar dven bra att
komma ihdg att det i stor utstrackning ar fraga om att salja sinnesbilder nar man saljer en
produkt. Din produkt ar alltsa inte fardig innan den - och du - har en historia.

a ﬂ ’KUNDERNAA q ’

PAKETERING AV PRODUKTEN
PRISSATTNING
1 .
PRODUKTUTVECKLING
TILLSAMMANS MED KUNDEN

BENCHMARKING

BRANDING

FARDIG
PRODUKT

[
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kundevna

”Min malgrupp dr
hela varlden.”

En kund vid foretagsradgivningen
i borjan av rddgivningen

Utan kunder har du ingen affarsverksamhet, oberoende av
hur bra din afférsidé ar. Darfor ar det bra att borja produkti-
fieringen av afférsidén med att fundera pa potentiella kunder
och deras behov. Det kallas kundsegmentering. D& bygger
man upp en bild av den potentiella kunden i dennes vardag.

Bilden blir visserligen latt en aning stereotypisk och karri-
kerad, men den hjalper dig att anpassa din produkt pa ratt
satt sa att den motsvarar dina kunders behov och problem.
Kundsegmentering underldttar ocksd marknadsforingen.

J6kovd pA intevuet

kundsegmentering, differentiering, demografi,
crowdsourcing, tjanstedesign, kundinriktning,
service design tool kit, empatikarta

Olika marknader och kundgrupper har olika grunder for sina
kopbeslut. Darfor 16nar det sig inte att marknadsfora pa
samma satt till alla kundgrupper. Genom att differentiera och
rikta marknadsforingen blir den mer ekonomisk och effektiv.
Med hjalp av féljande uppgift far du en dverblick éver vilka
dina kunder egentligen &r, vilka behov de har och vilka var-
dagsproblem din produkt l6ser for dessa kunder. Pa sa satt
I&r du kdnna din malgrupp och vet vilken typ av produkt de ar
beredda att kopa.

) ittevatuy om Amnet

Palvelumuotoilu
(Juha Tuulanniemi: Talentum 2013)

Palvelumuotoilu: uusia menetelmia kayttajatiedon
hankintaan ja hyodyntdmiseen
(Satu Miettinen (red.): Teknologiateollisuus 2011)

Rajatonta rohkeutta. Tarinoita palveluliiketoiminnan
edellakavijoista (pdf)
(Heli Paavola och Marjo Uusikyla (red.): Tekes 2013)

Service Design Tool Kit (pdf)
(2013)

This is Service Design Thinking: Basics - Tools - Cases
(Marc Stickdorn & Jakob Schneider: Bis Publishers 2012)



Anteckna din affarsidé i rutan nedan sa konkret som mojligt. Anteckna sedan i de tre rutorna nedanfor de viktigaste po-
tentiella kundgrupperna for den har affarsidén och svara pa fragorna gallande kundgrupperna. Fundera till slut utifran
dina svar pa hur din affarsidé I6ser dessa kundgruppers vardagsproblem eller behov.

DIN AFFARSIDE

Hur skulle du beskriva den har
malgruppen med tre adjektiv?

Vad g6r den har malgruppen
pa dagarna och pa fritiden?

Vilka utmaningar/behov har
malgruppen i sin vardag?

Hur svarar din affarsidé pa dessa
behov/utmaningar?

Fyll i avsnitten
"Kunderna” och
"Problem/behov”
pa De kreativa
branschernas lakan.

Hur skulle du beskriva den har
malgruppen med tre adjektiv?

Vad gor den har malgruppen
pa dagarna och pa fritiden?

Vilka utmaningar/behov har
malgruppen i sin vardag?

Hur svarar din afférsidé pa dessa
behov/utmaningar?

1. Hurskulle du beskriva den har
malgruppen med tre adjektiv?

2. Vad gorden har malgruppen
pa dagarna och pa fritiden?

3. Vilka utmaningar/behov har
malgruppen i sin vardag?

Hur svarar din affarsidé pa dessa
behov/utmaningar?
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Kan du forklara din affarsidé med tio ord? Din affarsidé blir
en produkt forst nar vem som helst efter en kort férklaring
forstar vad din produkt gar ut pa och vilken nytta kunden
har av den. Att konkretisera och paketera produkten hjalper
ocksa dig. Du behover inte utveckla produkten eller tjansten
pa nytt anda fran borjan for varje kund, utan du kan sélja til-
ldggsdelar till den befintliga basprodukten. Tilldggsdelarna
ska du ocksa definiera i forvag. Ofta tanker man att kunden
vill ha en unik produkt eller tjanst som har skraddarsytts just
for honom eller henne, men vet kunden vad han eller hon vill
utan att ha nagra fardiga alternativ? Jag ska ge ett exempel:
Jamfor i tankarna tva lantgardsforetagares webbsidor som
bada marknadsfor arbetshélsotjanster. Den ena webbsidan
beskriver hur man kan genomféra vilket innehall som helst
och 3 vilken mat som helst pa lantgarden genom att skicka
en offertbegaran enligt sina 6nskemal. P& den andra webbsi-
dan beskrivs olika programalternativ i tre olika rutor och ned-
anfor finns fler rutor med tilldggstjanster som man kan képa
till dessa programalternativ. Vilken lantgard skulle du valja?

Jokovd pA intevnet

produktifiering, produktpaketering, tjanstedesign,
produktifieringens faser

0 Vad: paketeving v produkten

”Ndr det gdller bra paketering dr
det en utmaning att géra hela paketet sa

minimalistiskt och tydligt som majligt,
men samtidigt sa informativt som méjligt.”

Peter Mustelin,
designforetaget Bhava Industries Ltd.

Littevatur om Amnet

Ideasta kaupalliseksi palveluksi.
Matkailupalvelujen tuotteistaminen
(Mika Tonder: Restamark Oy 2013)

Palvelujen tuotteistamisesta kilpailuetua: opas yrityksille (pdf)
(Elina Jaakkola, Markus Orava & Virpi Varjonen: Tekes 2009)

Tuotteistajan taskuraamattu
(Antti Apunen & Jari Parantainen: Talentum 2014)

Tuotteistaminen. Rakenna palvelustasi tuote 10 paivassa
(Jari Parantainen 2011 (5 uppl.))




| den foregaende uppgiften I6ste du potentiella kunders behov och 6nskemal med din affarsidé. Fortsatt nu med att
beskriva din produkt med hogst tio ord i paketen nedan. Produkten ska svara pa kundernas utmaningar eller behov som
du antecknade i den foregaende uppgiften. Anteckna under varje produkt/tjanst de tillaggstjanster som ar tillgangliga
for din produkt. Till exempel sa att produkten ar en konferensdag pa en lantgard, den forsta tillaggstjansten ar en lunch
tillagad av narproducerade ravaror och den andra tillaggstjansten bastu och badtunna efter konferensdagen. Om din
affarsidé formas till endast en produkt, som svarar pa alla de kundbehov du definierade i den foregaende uppgiften, och
inga tillaggstjanster behdvs, ar det ocksa tillrackligt.

PRODUKTA PRODUKTB PRODUKTC
. . E
o) o] o)
o o S
(@)] (@)] (@)]
i i e
= = =
. . .
ie) o) o]
&5 o) &
(@)] (@)] [@)]
= 2 i
= = =

Fylli avsnittet
"Produkt”
pa De kreativa
branschernas lakan.



24

a(\)ilket pis: prissAttningens abe

Manga tycker att priset &r det allra svaraste i produktifiering-
en. Kan du definiera ett pris for ditt arbete? Pa vilka grunder
definierar du priset? Och vagar du publicera priset pa dina
webbsidor eller &r du radd att andra ska kopiera priset dari-
fran och erbjuda samma tjanst en aning férmanligare? Pris-
sattningen paverkas i regel av atminstone en eller ofta alla av
foljande faktorer: kostnader, kvalitet och innehall, foretagets
mal, kundernas betalningsférmaga, sinnebilden av produk-
ten, skatter och avgifter, konkurrenternas priser och efterfra-
gan. En grov tumregel kunde vara att du ska férdubbla det du
vill ha kvar i handen i slutet av manaden. Om du till exempel
vill ha kvar 1 ooo € vid manadens slut, maste du under ma-
naden fortjana minst 2 ooo €. Varfér maste man da fortjana
mer an dubbelt sa mycket som man vill ha kvar? Vilka fakto-
rer orsakar kostnader ndr man saljer en produkt? Du far svar
pa detta i avsnittet “Hur du skéter dina finanser: ekonomi och
forvaltning”. | uppgiften i det har kapitlet far du fraga perso-
ner du kanner och inte kdnner vad de skulle vara beredda att
betala for din produkt.

”Fér mig beror priset pd kunden.
Jag fakturerar mer av foretag
och mindre av foreningar.”

Foretagare som tillhandahaller kulturhalsotjanster

€
S

Jokovd pA intevuet

prissattning, prisbildning

Littevatur om Amuet

Hinnoittelun perusteet (pdf)
(Yritystulkki)

Kulttuurista liiketoimintaa
(Arto Juurakko, Juhani Kauhanen, Ulla Ohage: Sanajuuri 2012)

Ta betalt: Om prissdttning i skapande branscher
(Maria Osteraker: Liber 2010)

Yrittajan talousopas
(Lasse Karjalainen: Gaudeamus 2013)



Overfér de produkter du paketerade i det féregdende avsnittet (Vad: paketering av produkten) till rutorna nedan. An-
teckna pa den oversta prislappen den summa du sjalv har tankt dig som produktens pris. Fraga darefter personer du
kanner och inte kdnner vad de skulle vara beredda att betala for produkten och skriv summorna pa prislapparna under
produkten. L&t inte personerna du fragar se varandras férslag. Ar summorna néra varandra - och framfor allt i narheten
av den summa du sjalv skrev pa den 6versta prislappen?

PRODUKT A PRODUKT B PRODUKTC

Fylli avsnittet
"Pris"”
pa De kreativa
branschernas lakan.



PRISSATTNINGSMODELL: PRISBILDNING FOR EN DESIGNMOBEL

- ~
,’, s Tillverkning
\
/ ', Kostnad 25€
/' Mébelns upphovsman far +  forform
! \
- 1 .
: 11 15€ : € Forpacknings- Fo_r-
! eller cirka 24€, om I material packnings-
' ingen agent/distributor ! 3€ arbete
- y 1€

\
- \\ anvands

Lagring
1€
DESIGNMOBEL
140 € Transporter
2€
Marknadsféring

2€

DESIGNMOBELN tillverkas i Finland.
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tillsammans med kunden

”Kunden har inte alltid rdtt,
och vet inte vad han eller hon egentligen
vill ha, men det vet inte du heller - den bdsta
gissningen dr alltsa att fraga kunden!”

Jaakko Mannisto,
kundservicesystemforetaget Tapln Oy

Din produkt &r inte fardig for forsaljning innan du har testat
den pa potentiella kunder och utnyttjat deras respons i den
fortsatta utvecklingen. | produkttestningen I6nar det sig att
sa langt det &r mojligt anvanda personer du inte kanner. Det
ar svarare for personer du kénner att ge dig sanningsenlig re-
spons. Fraga potentiella kunder om de vill pilottesta din pro-
dukt till ett billigare pris. Det ar viktigt att produkttestningen
ar sa verklighetstrogen som méjligt. Du gor inga framsteg
om du enbart ringer till potentiella kunder och fragar “skul-
le ni vara intresserade av den har produkten och hur skulle
den kunna utvecklas”. Daremot far du mycket mera genuin
respons om du till exempel Idter ndgon testa produkten i en
manad eller later deltagarna i en seminarieworkshop testa en
tjanst. Och responsen slutar inte hdr. Du maste ocksa samla
respons annu i forséljningsfasen och av alla knutpunkter i
servicekedjan: underleverantorer, aterforsaljare, kunder och
potentiella kunder. | foljande uppgift far du samla respons om
din produkt av potentiella kunder.

Littevatur om Amnet

Saiturin markkinointikirja — hyvat ideat ovat ilmaisia
(Ville Kormilainen: Kauppakamari 2013)

Jokovd pA intevuet

produktutveckling, produkttestning, crowd sourcing,
open kitchen, lean thinking
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UPPGIFT a Att samla respons

Anteckna har fem potentiella kunder som du later testa din produkt. Anteckna ocksa nar du kontaktar kunden och hur-

dan respons kunden gav.

Kund 1.

Kund 2.

Kund 3.

Kund 4.

Kund 5.

12

12

12

12

12

Kunden tyckte att produkten

Kunden tyckte att produkten

Kunden tyckte att produkten

Kunden tyckte att produkten

Kunden tyckte att produkten




“Uppfinn inte yxan pa nytt,
hitta pa ndgot bdttre.”

Erfaren foretagsradgivare inom
de kreativa branscherna

Har du redan undersékt vilka andra som erbjuder en motsva-
rande produkt eller tjanst och hur de gér? Genom att ta reda
pa hur andra gor kan du hitta potentiella malgrupper for din
produkt, satt att marknadsfora och kommunicera om din pro-
dukt samt utreda prisnivan pa marknaden. Om du inte hittar
en enda foretagare som erbjuder en motsvarande produkt,
gratulerar! D3 far du vara den foregangare som andra senare
benchmarkar. Nar du underséker marknaden ska du komma
ihag att ocksa anvanda telefonen utdver internet. Manga f6-
retagare som redan hunnit langre ger garna rad till noviser -
i synnerhet om radgivaren inte &r en direkt konkurrent till dig.

Littevatur om Amnet

Polli tasta: 101 rusinaa bisnespullasta
(Jari Parantainen: Talentum 2011)

Ravistajat. 10 ohjetta menestykseen
(Josi Tikkanen, Anssi Kujala & Marko Parkkinen:
Suomen Yrittajien Sypoint Oy 2014)

Taivas + helvetti
(Terho Puustinen & Mika Makelainen:
One on One Publishing Oy 2013)

Huv AO¥ Andva: benchmavking

Jokovd pA intevuet

benchmarking, riktméarkning, google
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Sok fem webbsidor som marknadsfér en produkt som svarar pa samma behov som din produkt. Ta for varje webbsida
reda pa a) vad foretagaren bakom produkten har gjort valdigt bra, b) vad du sjalv skulle gora battre, c) vilka som ar
produktens kunder och vilken nytta de har av produkten och d) vad som ar speciellt i foretagens tillvagagangssatt: till
exempel produktifiering, underleverans, logistik, marknadsféring och forsaljning.

a) a) a) a) a)
b) b) b) b) b)
9] c) ) C) @)



a DVem: bvanding av Aitt
kunnande och Ain produkt

”Om du inte har ndgon historia om
hur ditt foretag foddes, hitta pa en.”

¥

2 ¢

) ittevatur om Amnet

Tiina Jaatinen,
grundare av foretaget Virkkuukoukussa

Brandikas -
Tank pa din produkt. Skulle du sjalv kopa produkten pa basis (Lisa Sounio: Talentum 2010)
av produktinformationen eller den bild du far av produkten? Tee itsestasi brandi : asiantuntijaviestinta livena ja verkossa
Jag ocksa. Sinnebilder och utnyttjandet av dem &r livsviktigt (Katleena Kortesuo: WSOYpro 2011)

i produktifieringen. Vi képer inte en produkt enbart pa basis
av dess egenskaper, utan i stor utstrackning ocksa pa basis
av hur dessa egenskaper definierar oss som konsumenter " .
eller formar var vardag. Ett brand uppstar alltsa inte utifran \YOkO‘(A PA intevnet

vad du berattar om din produkt, utan utifran vad mottagaren varumérke, branding, pitch, story telling, rykteshantering
kanner. Du kan dock sjalv paverka denna kansla. Reklamby-
rderna ger dig verktyg som har att géra med positionering
av skapandet av sinnebilder, varumarkesl6fte och identitets-
byggande. Pa ren svenska ar det fraga om att din produkt kan
identifieras och samtidigt skiljer sig fran andra produkter. Du
framhéaver hur kundens liv férdndras nar han eller hon borjar
anvanda din produkt och ser till att produktens visuella och
innehallsmassiga historia dr den samma &nda fran vardena
till forpackningsmaterialet och eftermarknadsforingen. Man
maste ocksa komma ihdg att uppdatera och forutse sinnebil-
der med hjalp av tysta signaler.

Forutom produkten &r det ocksa viktigt att du brandar ditt
kunnande och ditt foretag. Du behdver féretagsbranding till
exempel nar du ska sélja din idé till kapitalinvesterare eller
langivare, eftersom de vill bli 6vertygade om inte bara pro-
dukten utan dven foretagaren som star bakom den. Ett fore-
tag som har en historia gor ett bestdende intryck. | uppgifter-
na nedan far du forst skapa en identitet for din produkt och
sedan en historia om ditt foretag som du kan salja.
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Svara pa fragorna nedan for att bygga en produktidentitet som kunden uppfattar som produktens varumarke.

SINNEBILD: Om du skulle skriva en kontaktannons om din produkt, vilka tre adjektiv skulle du vélja for att beskriva produkten?

VARDEN: Om din produkt skulle delta i en demonstration, vad skulle den kimpa for?

DIFFERENTIERING: Om din produkt skulle ga pa en arbetsintervju, hur skulle den sarskilja sig fran andra s6kande?

LOFTE: Om din produkt skulle vara scout, vilka tre saker skulle den lova?

UTSEENDE: Om din produkt var pa vag pa sin forsta dejt, vad skulle den ha pa sig?

VISION: Om din produkt nyss hade skrivit studentexamen, vad skulle den svara pa slaktingarnas fragor om vad den ska bli nar den blir stor?

HISTORIA: Om din produkt skulle sitta i en gungstol som gammal och beratta sin historia for sin barnbarn, vad skulle den beratta?

Har du hort ordet pitch? Det syftar pa ett kort, nagra minuter langt saljtal om ditt féretags produkt eller kunnande. Det
kallas ocksa hisstal. Om en potentiell kund eller finansiar skulle rdka hamna i samma hiss som du, borde du medan hiss-
en ar i rorelse kunna 6vertyga honom eller henne om din produkt eller ditt foretag. Syftet med den har uppgiften ar att
sammanstalla ett tva minuter langt saljtal riktat till antingen en potentiell finansiar (kapitalinvesterare, langivare eller
projektfinansiar) eller en potentiell kund och halla saljtalet. Satt kryss i rutan nar du har fyllt i punkten.

1. GOr ett saljtal med hjalp av dina svar i den foregdende uppgiften Fylli avsnittet
(sinnebild, varden, l6fte, vision, differentiering, historia) “|dentifiering och
differentiering
av produkten”
pa De kreativa
branschernas lakan.

2. Ova pé séljtalet och ta tid

3. Hall ditt saljtal till antingen en potentiell kund eller en finansiar



FRAN PRODUKT TILL
AFFARSVERKSAMHET

Hittills har du redan lyckats gora din affarsidé till en konkret produkt. Harnast far du funde-
ra pa hur din produkt ska tillverkas, marknadsforas och saljas. | det har kapitlet far du tips
for hur du kan tillverka din produkt med hjalp av underleverantérer, hur du marknadsfor
med skosnérebudget och hur du kommer 6ver din telefonskrack. Dessutom hjalper vi dig
att valja en lamplig foretagsform for dig och din produkt samt berattar hur du kan skydda
din produkt och bygga de natverk som behdvs i foretagarens arbete. | kapitlet gar vi ocksa
narmare in pa den aspekt som for manga foretagare inom de kreativa branscherna kanns
svarast, foretagets ekonomi och forvaltning.
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0 Huv du dviver din affAvsvevksamhet:
AM@(&M@, Aktiebolag eller ndgot annat

Har du redan ett foretag eller drommer du fortfarande om
att starta ett? Eller skulle du forst vilja prova pa foretagsverk-
samhet via ett andelslag som redan finns? | varje fall behéver
du ett FO-nummer for att bedriva affarsverksamhet. Annars
kan du inte fakturera. Aven om din produkt ar en tjanst, till
exempel utbildning, ar det fa foretag eller féreningar som vill
koépa den av dig med ett skattekort. | féljande uppgift far du
testa vilken foretagsform som passar bast for att driva din af-
farsverksamhet. Vilken féretagsform du an véljer ska du kom-
ma ihag att ansoka om startpeng innan du grundar foretaget.
Efter att foretaget har grundats ar det for sent. Startpeng ar
ett stéd som har utvecklats for att stoda en ny foretagares
utkomst i inledningsskedet (ca 6 man.). Du kan ansdka om
startpeng vid arbets- och naringsbyran eller foretagsradgiv-
ningen i din region. Startpeng beviljas endast foretagare som
kommer att bedriva foretagsverksamhet pa heltid.

“Jag tinkte vilja aktiebolag,
for jag tycker att det dr mer 6vertygande
for foretagskunder.”

Kvinna som besokte foretagsradgivningen
och tillhandahaller utbildningstjanster

Littevatur om Amnet

Minustako yrittdja?
(Manne Pyykkd: WSOYpro 2011)

Uuden yrittajan kasikirja
(Jari Parantainen et al.: Talentum 2009 (2 uppl.))

Yksin tyoskentelevéan opas
(Tiina Torppa: Talentum 2013)

Yrityksen perustamisopas: kdytannon perustamistoimet
(red. Tuulikki Holopainen: Asiatieto 2013)

JokovA pA intevnet

grunda foretag, guide for foretagsgrundare, foretagsformer,
firmanamn, aktiebolag, andelslag,6ppet bolag,
kommanditbolag, faktureringsandelslag, fakturerings-
service, etableringsanmalan, handelsregister



UPPGIFT @ Val av féretagsform

Besvara pastaendena nedan. Kontrollera vilken fargs pastaenden du oftast svarade ja pa och jamfor dina resultat med
diagrammet over foretagsformer pa foljande sida. Pastdaendena med den farg som du oftast svarade ja pa beskriver vil-
ken foretagsform som kunde passa dig bast. Vissa pastaenden har flera farger.

Jag bedriver affdrsverksamhet vid sidan av ett annat arbete ja nej
@ Mitt mal &r den internationella marknaden ja nej

@ Jag ér beredd att vid behov sétta hela min egendom pé spel

om mitt foretag gar i konkurs ja nej
@ Jag vill att mitt foretag ska se dvertygande ut for féretagskunder ja nej
Jag vill bara testa om min affarsverksamhet ar I6nsam ja nej

Mina slaktingar har lovat att investera i foretaget,

men de vill inte delta i den dagliga foretagsverksamheten ja nej
@ Mitt mal ar att snabbt utvidga foretaget och anstalla personal ja nej
Jag vill arbeta tillsammans med andra ja nej
@ Jag vill grunda mitt féretag snabbt och enkelt ja nej
Jag vill fatta beslut sjdlvstandigt, men jag behdver kapital
av personer jag kanner for att starta foretaget ja nej
Jag vill grunda foretaget tillsammans med en van jag har fullt fértroende for ja nej

@ Jag ar beredd att lara mig hur en féretagsstyrelse
fungerar och halla bolagsmoéten varje ar ja nej

Jag delar garna beslutsansvaret med en féretagspartner ja nej

@ Jag irredo att satsa en relativt stor summa pa att grunda mitt foretag
(grundlaggningskostnader 380 €
+ nodvandigt startkapital 2500 €) ja nej

@ Jag vill grunda mitt foretag med en liten startinsats
(grundlaggningskostnader 105 €) ja nej

@ Jag vill hlla féretagets och mina egna pengar tskilda ja nej

@ Jag vill att beskattningen och bokféringen
ska skotas enkelt och [att ja nej
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FORETAGSFORMER

FIRMANAMN

Ett firmanamn
arinte en fristaende
juridisk person, utan

foretagaren fattar
beslut och ansvarar
for foretaget.

Handelsregisteravgift
105 €.

AKTIEBOLAG

Ett aktiebolag
kan grundas av
en fysisk person eller
ett samfund med
ett aktiekapital
pa 2 500 €.

Rostratten faststalls
pa basis av antalet
aktier och ansvaret

begrdnsas till det
investerade kapitalet.

Handelsregisteravgift
380 €
(elektronisk
anmalan 330 €).

ANDELSLAG OPPET BOLAG

Tva eller flera
bolagsman.

Man kan grunda ett
andelslag ensam eller
tillsammans (person,

foretag, samfund).

Varje aktor betalar

insatser.

Personligt galdansvar.

Handelsregisteravgift
225 €.
Alla har samma
beslutanderatt och
ansvaret begransas
till det investerade
kapitalet.

Handelsregisteravgift
380 €.

Som medlem
i ett andelslag kan
du ocksa fa
arbetsloshetsersattning
om antalet medlemmar
ar fler an sju.

Det finns sarskilda s.k.
faktureringsandelslag,
sa du behover inte
vara medlemi ett
andelslag bara for att
skota dina fakturor via
andelslaget.

KOMMANDIT-
BOLAG

Atminstone
en ansvarig bolagsman
och en tyst bolagsman.

Den ansvariga
bolagsmannen har
ett personligt ansvar.

Handelsregisteravgift
225 €.



0 Huv Ain produkt

undevlevevans och

Vare sig din affdrsidé ar en fysisk produkt, sdsom skor, eller
en immateriell produkt, till exempel experttjénster eller ett
spel eller en applikation som séljs pa natet, maste du fundera
pa hur din produkt eller tjanst ska genomféras konkret. Be-
hovs det material? Later du underleverantérer i Finland eller
utomlands gora en del av arbetet? Dina egna vardeval paver-
kar ocksa vilka material din produkt tillverkas av och hurdana
underleverantdrer och varuleverantorer du anlitar. Behover
du en separat lokal for att tillverka din produkt? | vissa fall ar
det vettigare att hyra arbetslokaler tillsammans med andra
foretagare. D3 sparar du hyreskostnader och kan samarbeta.
Ibland ar det ddremot smartare att skaffa en egen lokal, i syn-
nerhet om du behdver mycket utrymme for produktion och
lagring. Naringsombudsmannen i din kommun ger mer infor-
mation om produktions- och verksamhetslokaler. Ett annat
satt att producera tjanster eller varor ar att sla sig samman

ovs: pvoduktion,
o@i&’cik

”Ndr produkterna dnnu bara var idéer i mitt
huvud, skulle jag aldrig ha kunnat gissa att jag
i framtiden kommer att bygga upp en ansenlig

underleveranskedja for att tillverka dem.
Vira smycken tillverkas av en underleverantor

i Mellersta Finland, ramaterialen och
forpackningarna kommer fran Asien,
magneterna gors i Tyskland och
marknadsféringsmaterialen i Egentliga Finland.”

Kati Jensen, smyckedesignforetaget Plastic Tribe

och bilda ett partnerskaps- eller samarbetsnatverk som &r sa
gynnsamt som mgjligt for alla parter. Som foretagare far du
ocksa fundera pa hur varor och foremal ror sig, med andra
ord logistik. Logistik kostar och maste beaktas i varans eller
tjanstens pris. Om du later tillverka din produkt i exempelvis
Kina, ar det inte nédvandigtvis Ionsamt att bestalla ett litet
parti, vilket for sin del kan innebéra att lagringskostnaderna
ar betydande. Samma galler forsaljningen. Om du till exem-
pel har en webbutik kan kostnaderna for séndning och re-
turnering bli héga. Ar dina kunder beredda att betala dessa
kostnader eller kan du smyga in dem i produktens pris? Nar
det galler experttjanster kan resekostnaderna bli hdga om
hela Finland &r ditt marknadsomrade. Om du exempelvis ar
utbildare, kan du genomfora en del av utbildningarna i form
av videoforeldsningar via t.ex. skype eller ndgon annan online
videotjanst?
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Littevatur om Amnet

Liiketoimintaosaaminen:
menestyvan yritystoiminnan perusta
(Riitta Viitala & Eila Jylha: Edita 2013)

Logistiikka PK-yrityksissa: hankinta kilpailutekijana
(Virpi Ritvanen & Eija Koivisto WSOY Oppimateriaalit, 2007)

Jokovd pA intevuet

nathandel, underleverans, avtal om underleverans,
logistik, lediga affarslokaler “din kommun”,
tjansteproduktion, beskrivning av produktionsprocessen
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UPPGIFT @ Produktionsprocessen

Fundera pa produktionsprocessen for din produkt eller tjanst. Tillverkar du sjalv produkten eller behover du underleve-
rantorer eller samarbetspartner for att tillverka den? Var tillverkas och monteras produkten eller dess delar? Varifran
skaffas de material eller delar som behovs for tillverkningen? Skriv svaren pa dessa fragor i diagrammet. Da far du en

helhetsbild av hur din produkt blir en fardig produkt.

Var?
Med vilken utrustning? TILLVERKAR SAL.JER Var? Hur?
DU SJALV DU SJALV
PRODUKTEN? PRODUKTEN?
Vem tillverkar? Var? * Vem saljer?
Hur?

TILLVERKNINGS- NEJ,
MATERIAL? min produkt ar
en immateriell

tjanst

Varifran skaffar
du materialen?
Hur levereras materialen?

JA,
jag behover
material



0 Huv kunden hittar Ain proAukt:
mavknads{oving ocl kommunikation

Nar du sjalv forsoker hitta nagon produkt for att 16sa ett pro-
blem, var letar du efter produkten? Jag gissade det. Finns ditt
foretag och din produkt pa internet? Nar uppdaterade du se- “Om man inte kan hitta
nast dina facebooksidor, webbsidor eller din blogg? Att vara ditt féretag pé google,
synlig pa internet ar effektiv och billig marknadsféring, men existerar det inte”
man maste kanna till hur det fungerar. Manga féretag grun-
dar i rasande fart olika kanaler i sociala medier for sina kun- Modernt ordsprak
der, men &r sedan inte aktiva pa internet. En dod webbsida ar
en lika dalig signal som ingen webbsida alls - finns féretaget
ens langre?

Det I6nar sig ocksa att rikta marknadsféringen. Det &r ingen
idé att dela ut flyers till alla manniskor pa torget och kdpa
en annons i regionens storsta tidning, ndr man uppnar ett
mycket battre slutresultat genom att fundera 6ver var mal-
gruppen i verkligheten kommer i kontakt med din reklam.
Var ror de sig i vardagen? Du kan dock dra nytta av riktad
marknadsforing forst nar du kdnner din malgrupp. | avsnittet
"For vem: kunderna” definierade du redan din malgrupp och
funderade pa deras vardag och vardagsbehov. Dessutom &r
det ocksd bra att gora en marknads- och marknadsforings-
undersokning. En marknadsundersckning kartldgger poten-
tiella marknader genom intervjuer med malgruppen och en
marknadsféringsundersdkning méter effektiviteten hos re-
dan genomférd marknadsforing.

Man bor heller inte gldmma journalisterna. Har du markt att
en artikel om ndgon produkt till exempel pa kultursidorna i
en regional dagstidning uppfattas som mycket palitligare an
en reklam for produkten i samma tidning. Om du lyckas fa en
tidningsartikel om din produkt, maste du kunna skriva ett bra
pressmeddelande och modigt vaga narma dig de medier som
arlampliga for din produkt. Med hjalp av foljande uppgifter far
du valja lampliga marknadsforingskanaler fér din produkt och
Ova pa att sammanstalla ett pressmeddelande. Dessutom far
du faststalla en tidtabell fér dina marknadsférings- och kom-
munikationsatgarder. Nar tidtabellen &r klar har du fardig-
stallt en enkel marknadsforings- och kommunikationsplan.
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) ittevatuy om Amnet

B-to-b-palvelujen markkinointi
(Jukka Ojasalo & Katri Ojasalo: WSOYpro 2010)

Saiturin markkinointikirja — hyvdt ideat ovat ilmaisia
(Ville Kormilainen: Kauppakamari 2013)

Sissimarkkinointi
(Jari Parantainen: Talentum 2007)

Suuri integraatiokirja : markkinointi, myynti ja viestinta
(Markku Vierula : Talentum 2014)

Tykk&&mistalous
(Petteri Kankkunen & Par Osterlund: Sanoma Pro 2012)

Yrityksen viestinta
(Sirkka Kortetjarvi-Nurmi, Marja-liisa Kuronen
& Marja Ollikainen: Edita 2011)

- Jokovd pA intevuet
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marknadsféringsmetoder, marknadsféringskanaler, gerillamarknadsféring, marknadsundersékning, marknadsféringsundersékning,
bra pressmeddelande, pressmeddelande mall

UPPGIFT @ Riktad marknadsforing: ratt kanaler for ratt malgrupper

Anteckna dina tre viktigaste malgrupper och information om dem i den vanstra kanten. Har kan du direkt anvanda defi-
nitionerna fran avsnittet “For vem: kunderna”. Ga sedan igenom marknadsforingskanalerna med lag budget i den hogra
kanten och lagg i de sista rutorna till de marknadskanaler du tycker saknas i listan. Kombinera darefter lampliga mark-
nadsforingskanaler med varje malgrupp. Samma marknadsforingskanal kan passa flera malgrupper eller inte lampa sig
for nagon malgrupp alls. Anteckna darefter efter varje marknadsforingskanal det datum fore vilket du ska ha anvant
kanalen.



Marknadsforingskanaler pa en skosndrebudget:
MALGRUPP 1 = P I

Pressmeddelanden till en hobbytidning for malgruppen dI

Var ror sig den har malgruppen

till vardags (skola, arbete etc.): Pressmeddelande till den regionala dagstidningen dl

Skicka din produkt/information om din produkt
till nyhetsspalten i en dagstidning riktad till din malgrupp

(se www.aikakauslehdet.fi) dI

Vad goér den har malgruppen ) ;
pa fritiden: Gerillamarknadsforingsevenemang

(kreativ, otypisk marknadsforingsform) dI

Besok malgruppens massa/seminarium och presentera produkten
for utstallarna och publiken dI

Utnyttja egna natverk dl

MALGRUPP 2 Skicka elektroniskt marknadsforingsutskick och ring upp

mottagaren efterat dl

Var ror sig den har malgruppen

till vardags (skola, arbete etc.): Viral marknadsforingskampanj (word of mouth) pa internet dI

Ordna tavling/lotteri dI

Dela ut flyers vid ett evenemang for malgruppen

elleri kon till evenemanget) dl
Vad gor den har malgruppen ( get)

pa fritiden: For ut flyers till en plats som besoks av malgruppen
(t.ex. frisor, bibliotek) dI

Lat en bloggare ur malgruppen testa
produkten dl

Facebooksida dI

MALGRUPP 3 Webbsidor (man kan enkelt géra webbsidor sjalv med hjalp av

gratis bloggplattformer) dI
Var ror sig den har malgruppen

till vardags (skola, arbete etc.): Ordna en s.k. forsaljningsutstallning av produkten i exempelvis
en |ldkarcentrals aula eller pa en restaurang dl

Skapa en blogg dl

Vad gér den har malgruppen dl
pa fritiden: d
di

dl



UPPGIFT @ Att sammanstalla och skicka ett pressmeddelande

Bekanta dig med pressmeddelandemallen pa vidstaende sida. Skriv med hjalp av mallen ett pressmeddelande som om-
fattar hogst en A4 om din produkt/ditt foretag/ditt evenemang. Fundera sedan pa till vem du ska skicka ditt pressmed-
delande och hur. Medierna far tiotals pressmeddelanden varje dag, sa du maste sticka ut ur mangden inte bara med ett
valskrivet pressmeddelande utan dven med bra service. Texten nedan hjalper dig med detta. Genom att fylla i det som
ar tomt har du redan tagit ett stort steg narmare ett publicerat pressmeddelande.

Till vem ska jag skicka mitt pressmeddelande och hur:

Pressmeddelandet &r fardigt fore den

Jag tar eventuella bilder av produktent/tillverkningen fore den

Jag laddar upp bilderna pa internet och namnger dem med fotografens namn fore den

Jag skickar pressmeddelandet och en lank till bilderna (inte sjalva bilderna som bilaga) per e-post

(pressmeddelandet bade i meddelandefaltet och som bilaga) som dold kopia till foljande medier
fore den

Jag ringer till jourhavande nyhetschefen/journalister som ar specialiserade inom amnet/en bekant journalist inom nagra
dagar efter att pressmeddelandet har skickats, fore den , och later ivrig och dvertygande under samtalet.
Jag berattar forst att jag har skickat ett pressmeddelande om amnet och darefter forklarar jag tydligt vad det ar fraga
om och varfor journalisten borde skriva en artikel om @mnet. Jag bjuder in journalisten att komma och fotografera

nar produkten anvands (till exempel generalrepetition for en teaterforestallning, forberedelser for en festival e.d.)

den

Jag skickar ett nytt pressmeddelande till journalisten (som handlar om sjalva evenemanget) under evenemanget eller pa
kvallen efter evenemanget fore kl. . Jag har sammanstallt det senare pressmeddelandet i nyhetsform sa att

medierna latt kan publicera det direkt till exempel som en webbnyhet.



PRESSMEDDELANDEMALL

Publiceringsfritt x.x.xxxx

KORT OCH SLAGKRAFTIG RUBRIK (pressmeddelandets poéng)
Fortydligande rubrik som samtidigt kan fungera som Pressmeddelandets andra poéng

anvanda citatet.
EVENTUELL MELLANRUBRIK (som har att géra med underrubriken)

Tredje stycket: Det har stycket ska innehalla information med anknytning till underrubriken, d.v.s. press-
meddelandets andra poang.

Fjarde stycket: Det har stycket ska du anvinda fet stil ochi korthet beskriva vem, vad, var och nir
i synnerhet om det ar fraga om ett evenemang. Till exempel Teater Hohoos premiar "Spéken och
blommor” ti 5.5.2015kl. 19-21.30 p& Teater Hohoo (Blomgrand 5, Blomstad). Regisséren och
skadespelarna kan intervjuas fore/efter férestallningen.

Femte stycket: Det har stycket ska innehalla information om var man far bildmaterial, vem som kan intervjuas
och nér det passar bast att journalisten kommer, d.v.s. nir det hander nanting som &r virt att fotografera.

Kontaktuppgifter:

Har vill man i regel att inte bara den eventuella informatérens kontaktuppgifter ska finnas med, utan dven
ndgon “aktérs” kontaktuppgifter, eftersom journalister hellre intervjuar en aktér som har praktiska uppgifter
an en informatér. Kom ocks3 ihdg att uppge ett telefonnummer dar du verkligen &r antraffbar under de
féljande dagarna.

Skriv till slut en kort sammanfattning om féretaget med kursiv text och en hénvisning till en killa dér det
finns tilldggsinformation, till exempel foretagets webbsidor.



TELEFONKOSTNADER/MAN.
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0 Huv Adu {Av kunden att képa Ain produkt:

fovsdljning och att hitta nya kundex

¢

Nar det galler forsaljning &r det i stor utstrackning frdga om
dig sjalv: din motivation, ditt mod och din beslutsamhet. Det
ar ocksa frdga om olika verktyg som mojliggor forsaljningen.
Sadana forsaljningsverktyg ar inte bara personligt saljarbete
(sdljsamtal, moten, textmeddelanden, e-postmeddelan-
den), tidsplanering av séljverksamheten (ett sarskilt kalen-
derverktyg for ndr man ska ringa o.d.), fardiga offertmallar,
marknadsféringsmaterial (presentationer i saljsituationer,
broschyrer som o6verracks till kunderna), eftermarknads-
foring, kundhantering, d.v.s. CRM (Customer Relationship
Management) och uppfdljning av forsdljningen, utan dven
hantering av képprocesserna. Vagen fran att kunden nas av
produktmarknadsforingen till att kunden kdper produkten
maste goras sa latt som mojlig for kunden. Har din produkt
ett slagkraftigt namn som kunderna kommer ihdg och se-
nare kan googla nar de kommer hem? Har du en fungerande
webbutik pa dina webbsidor eller beskriver du tydligt ndgon

U

Littevatur om Amnet

Asiantuntija epdmukavuusalueella
- Kirja sinulle, joka vihaat myymista
(Kaisa Hernberg: Talentum 2013)

Myy enemman - myy paremmin
(Mika D. Rubanovitsch & Elina Aalto: Johtajatiimi 2012)

”Man madste ringa minst tre kundsamtal
varje dag. Nir man férbinder sig till det,

kan man till och med férsorja sig pa
sin verksamhet.”

Kaj Jarvinen,
naturserviceforetaget Evon Luonto

annan stans pa webbsidorna hur en intresserad kund kan be-
stélla produkten? Det ar annu battre om du har planerat pro-
cessen anda fram till eftermarknadsfdringen, eftersom det
ar mycket lattare att behalla en gammal kund och erbjuda
honom eller henne dina produkter pa nytt an det ar att fa en
ny kund att intressera sig for dina produkter. Ofta I6nar det
sig ocksd att fundera 6ver vad det egentligen ar du saljer. En
kladhandlare séljer inte klader, utan till exempel varme, skon-
het eller ndgot som starker kundens identitet. Saljargument
ar inte samma sak som produktargument.

Jag hor ofta konstnarer sdga: “jag har helt enkelt inga for-
séljargener”. Lyckligtvis kan vem som helst lara sig att bli en
bra férsaljare och det finns manga satt att salja. Med hjélp av
nasta uppgift far du testa vilket satt som ar bast for dig nar
det galler att hitta nya kunder.

Jokovd pA intevuet

sdljmetoder, sdljverktyg, personligt saljarbete,
hitta nya kunder
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UPPGIFT @ Hitta nya kunder

Talar du garnai telefon eller ar du battre pa att uttrycka dig i skrift?
Vilj det pastaende som passar bast in pa dig for att ta reda pa vilka
satt att hitta nya kunder som ar mest naturliga for dig.

LAMPLIGA SATT ATT

HITTA NYA KUNDER

JAG AR BRA PA ® Elektroniskt nyhetsbrev

ATT SKRIVA ® Egen blogg

® Direktmarknadsféring per post

® Tryckt marknadsférings-
material som delas ut under
evenemang

® Svar pd offertbegaran

JAGTALAR GARNA ® Principen tre séljsamtal
ITELEFON per dag

® Utnyttja natverk:
ring gamla bekanta

JAG TRAFFAR GARNA ® Delta i massor

NYA MANNISKOR ® Boka in kundmoten

® Ordna kundevenemang

@ Gerillamarknadsféring




om Aess NLUAMML@:
oclh Avtal

”For foretagare inom de kreativa
branscherna skulle det vara viktigt att vid
sidan av engdngsersdttningen ocksa hitta

en modell for fortlopande intdkter.
En modell som skulle ge pengar alltid nar
den redan utvecklade idén anvdnds pa nytt,
till exempel olika royalties.”

Miia Liesegang,
Suunnittelutoimisto Innollinen

De kreativa branscherna definieras ofta via immateriella rat-
tigheter. Arbets- och naringsministeriet faststaller till exem-
pel att de kreativa branscherna syftar pa “affarsverksamhet
som ger upphov till immateriellt varde, exempelvis varumar-
ken, patent eller upphovsratter”. De immateriella rattigheter-
na skyddar kreativt arbete och utkomsten fér den som utfor
arbetet. En fotograf har upphovsrétten till sina egna bilder,
en designer kan ansdka om monsterskydd for sin stol, en ut-
bildare inom kulturhalsa dger varumarket till sitt utbildnings-
koncept och en uppfinnare av en ny innovation har patent pa
den innovativa delen av sin produkt. Forutom att skydda pro-
dukten ar det ocksa viktigt att tdnka pa hur man avtalar med
kunden om anvdndningen av produkten. Ger du kunden en-
gangsratt till produkten eller saljer du hela produktpatentet?
Eller ingar du kanske ett licensavtal med en internationell

o 3§

0 Huv Au skyAdar Ain produkt och Avtalar

(mmateviella W’(’c’ci@ke’cw

samarbetspartner? Vet du hur sddana avtal ska se ut? Nar du
utvecklar en ny produkt kan man sdga att tumregeln &r att du
ska kontakta Finlands upphovsrattsorganisationer, fackfor-
bundet for din bransch eller féretagsradgivaren i din region
och sdkerstalla att skyddsprocessen kommer igang. Nar du
forhandlar med en kund ska du sakerstalla att det ni har av-
talat om finns i skriftlig form, atminstone som en e-postdis-
kussion, men hellre i form av ett avtal pa papper. | egenskap
av foretagare ar du ocksa kund i fraga om immateriella rat-
tigheter. Nar du anvénder bilder som har tagits av andra i din
marknadsforing eller musik som har komponerats av nagon
annan vid dina evenemang ska du betala for anvandningen. |
nasta uppgift far du fundera pa vilka immateriella rattigheter
som kunde galla for din produkt.
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UPPGIFT a Att skydda din produkt

Satt kryss i rutan om pastaendet stammer for din produkt. Pa sa satt far du reda pa vilka immateriella rattigheter som
galler for din produkt och vilka upphovsratter (monsterskydd, patent, varumarke) du eventuellt bor ans6ka om for pro-
dukten. Det mest effektiva skyddet far du om du flexibelt kombinerar olika skyddsformer.

Jag har sjalvstandigt skapat den ursprungliga versionen av min produkt (mitt verk).

Upphovsmannen till ett verk har automatiskt upphovsratten om verket nar upp till den s.k. verkshojden (detta ord ndmns dock inte
i upphovsrattslagen), d.v.s. ar tillrdckligt sjalvstandigt och originellt for att utgora ett sjalvstandigt verk. Enligt lagen anses upphovs-
mannen vara den vars namn finns pa verket. Upphovsmannen har ensamratt att besluta om verkets anvandning. Upphovsmannen
har upphovsratten under hela sin livstid samt i sjuttio ar efter sin dod. For scenkonstnarer och producenter galler upphovsratten i
femtio ar efter inspelnings- eller utgivningsaret for en inspelning - t.ex. en cd-skiva.

Jag anvander andras musik och bilder i min serviceprodukt.

Upphovsmannen har de ekonomiska rattigheterna till sitt verk. Rattigheterna kan 6verlatas helt eller delvis till en annan part pa basis
av ett avtal.

Ett annat foretag vill borja tillverka min produkt.

Upphovsmannen har de ekonomiska rattigheterna till sitt verk. Rattigheterna kan 6verltas helt eller delvis till en annan part pa basis
av ett avtal. Om produkten inte nar upp till verkshdjden maste den ofta skyddas pa nagot annat satt.

Mitt fotografi/min artikel ska publiceras i en tidning/reklam.

P3 basis av faderskapsratten har upphovsmannen alltid ratt att fa sitt namn angivet i samband med verket, &ven om de ekonomiska
rattigheterna till verket har 6verforts till en annan part genom ett avtal.

Foretaget som har kopt mitt verk kommer att modifiera verket pa ett sddant satt att det kranker mitt
varde som konstnar.

Upphovsmannen har evig respektratt till sitt verk, d.v.s. verket far inte modifieras sa att det kranker upphovsmannen.

Mitt verk ar inte en direkt kopia av nagon annans verk.

Upphovsrattsskydd beviljas alla verk som nar upp till den s.k. verkshojden. Verkshéjden uppnads om verket ar ett sjalvstandigt och
originellt resultat av upphovsmannens skapande arbete. | praktiken anses ett verk vara vilket som helst resultat av kreativt arbete
som ar tillrdckligt originellt att ingen annan skulle kunna goéra exakt likadant. Verk kan vara bl.a. kompositioner, fotografier, dataspel-
och program, pjaser, filmer, ritningar, malningar och koreografier. Ocksa manga andra resultat av kreativt arbete raknas som verk.

Jag framfor ett verk.

En person som framfor ett verk beviljas skydd for sitt framférande/sin tolkning av det verk som framférs.



Jag finansierar ett verk i egenskap av foretagare.

En foretagare som finansierar en bok, en skiva eller ndgot annat verk beviljas skydd for den produkt som uppstar (antingen direkt eller
med stod av lagen eller genom att kopa en del av eller alla rattigheterna av upphovsmannen eller framférarna), medan upphovsman-
nen alltid har de moraliska réttigheterna).

Jag har satsat pa formgivningen av min produkt.

Man kan ansoka om monsterskydd for en produkt eller en del av en produkt. Registreringen galler i fem ar fran och med anséknings-
datumet och kan fornyas fyra ganger for fem ar i taget. Saledes ar den maximala skyddstiden 25 ar.

Kunderna som kdper min designprodukt finns pa den internationella marknaden.

Man kan ans6ka om globalt monsterskydd antingen via nationella registreringssystem eller Europeiska Unionens gemensamma mo-
dellsystem.

Min produkt har ett unikt monster.

Monsterskyddet kan galla ett helt foremal eller en osjalvstandig del av ett foremal, d.v.s. en detalj som inte kan avlagsnas utan att
foremalet gar sonder. Man kan ocksd separat skydda till exempel ett tygmonster eller pipen pa en kanna.

Min produkt &r en ny och innovativ uppfinning.

Man kan ansoka om patent for en uppfinning som ar ny och industriellt anvandbar. Ofta &r redan en patentansokan under behandling
(patent pending) tillréckligt avskrackande f6r de som vill kopiera din uppfinning.

Min nya metod I6ser ett tekniskt problem.

Utgangspunkten ar att man kan ansoka om patent for en produkt eller metod om produkten ar industriellt anvandbar, d.v.s. 6ser
nagot tekniskt problem.

Mitt foretags logo ar unik.

Om det &r fraga om en symbol som kan presenteras grafiskt kan man ansoka om ensamrétt att anvanda varumarket.

Mitt foretag ar verksamt pa den internationella marknaden.

Foretagets logo skyddas separat for varje land, d.v.s. man maste ansoka om varumarkesskydd i varje enskilt land.

Mitt foretags slogan ar unik.

Det finns olika typer av varumarken. Ett varumarke kan vara bl.a. ett ord, ett monster, en slogan eller kanske en ljudsignal.

Kallor: Webbplatsen Tekijanoikeus.fi, Patent- och registerstyrelsens webbplats prh.fi och Uppfinningsstiftelsens webbplats keksintosaatio.fi



Littevatuy om Amnet

Muusikon sopimusopas
(Lottaliina Lehtinen: Tietosanoma 2012)

Tekijanoikeuden ABC (pdf)

Tekijanoikeus suojaa luovaa tyota (pdf)

Jokovd pA intevuet

upphovsratt, varumarke, monsterskydd, ménsterratt,
patent, licensavtal, upphovsrattsradet,
upphovsrattsorganisationer, Gramex, Kopiosto, Kuvasto,
Sanasto, Teosto, Tuotos, upphovsréattslagen
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Ganska manga foretagare inom de kreativa branscherna
upplever att ekonomiska fragor ar frammande eller till och
med skrammande. En foretagare har hela tiden att géra med
pengar. Syftet med foretagsverksamhet &r att gora verksam-
heten I6nsam och till och med vinstbringande. Sadan ekono-
misk framgang méts i pengar. Féretagaren maste kunna pla-
nera sin ekonomi och hantera sina penningaffarer. | princip &r
det inte konstigare an att skota sin egen personliga ekonomi:
fakturorna maste betalas och man maste tjana dtminstone
sa mycket pengar som gar at till att leva. Det &r ocksa bra att
spara pengar i “strumpskaftet” for sémre tider. For storre an-
skaffningar, t.ex. bil eller bostad, maste man ofta ta Ian. Nar
du grundar foretaget [onar det sig att gora en grov berakning
av hur mycket det kostar att inleda foretagsverksamheten,
vilka anskaffningar som maste goras och vad som &r ditt re-
sultatmal. Det behovs inte nddvandigtvis nagra stora start-
investeringar for att inleda foretagsverksamheten: ofta kan
man starta foretagsverksamheten hemma och anvénda en
befintlig dator eller mobiltelefon i arbetet. Om du daremot
ar till exempel hantverkare, maste du sannolikt kdpa mate-
rial till dina produkter och kanske ocksa en ny symaskin eller
bandsdg. Det kan ocksad handa att du maste hyra en arbets-
lokal for produktionen. D& behover du pengar redan innan
foretagsverksamheten inleds.

Kom ihag att du ocksd maste ha pengar for att leva redan inn-
an dina produkter finns pa marknaden och kunderna koper
dem. Det tar ofta minst ndgra manader och ibland nagra ar
att etablera sig pa marknaden. Du &r alltsa tvungen att fun-
dera pa finansieringen. Kan du fa startpeng for att forsorja
dig eller maste du ta 13n frdn banken eller Finnvera? Har du

e Huv Au skéter dina finanse:

ekonomi och {évvaltuing

”Skaffa en bra bokforare!”

En erfaren féretagares rad
till en ny foretagare

4

L

vanner eller slaktingar som kan 1ana dig pengar eller investe-
raiditt foretag? Det ar viktigt att rékna ut hur mycket pengar
du behover sa att du kan starta din foretagsverksamhet pa
ett tryggt satt. Det &r ocksa viktigt att gora ldnsamhetsbe-
rakningar av hur mycket och till vilket pris du maste salja for
att tacka kostnaderna och bedriva en I6nsam verksamhet. P&
internet hittar du manga berdkningsmodeller for sddan eko-
nomiplanering. Du kan ocksa fraga efter berdkningsmodeller
hos din lokala féretagsradgivare. Radgivaren kan hjalpa dig
att hitta den mest lampliga berdkningsmodellen for din fore-
tagsverksamhet. Du behover ocksa dessa berdkningar nar du
exempelvis ansdker om lan hos Finnvera eller startpeng hos
arbets- och naringsbyran.

Forutom den ekonomiska aspekten kommer du som fore-
tagare ocksd att komma i narkontakt med myndigheterna.
Nar du grundar ett foretag maste du ta reda pa vilka tillstand
och férsakringar som behovs for foretagsverksamheten. Det
finns tre typer av tillstand: tillstdnd att utdva naringsverksam-
heten, tillstand att inleda verksamheten pd den planerade
platsen och tillstand forknippade med krav pa yrkeskunskap.
Nar det galler forsdkringar ar foretagaren enligt lagen forplik-
tad att teckna en pensionsforsdkring for foretagare (FOPL).
Dessutom I6nar det sig att beroende pd branschen dvervaga
exempelvis ansvars-/rattsskyddsforsakring, olycksfallsfor-
sakring och egendomsforsdkring. Foretagaren kan ocksa bli
medlem i féretagarnas arbetsloshetskassa om han eller hon
vill ha ett inkomstrelaterat utkomstskydd for arbetsldsa.

Och skaffa som sagt en bra bokférare!
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vdsvotsfinansiexing {6v att finansieva

ovvevkligandet av en affdvsidé

Har du en kansla av att din affarsidé &r nagot helt unikt som
manniskor kunde bli entusiastiska 6ver? Ta reda pa vad gras-
rotsfinansiering innebar. Med hjalp av grasrotsfinansiering
kan du ocksd engagera dina blivande kunder i produktutveck-
lingen. Bra exempel pa lyckade grasrotsfinansieringsprojekt
ar till exempel filmen Iron Sky eller bryggerirestaurangen

Bryggeri.

JokovA pA intevnet

foretagets ekonomiplanering, foretagsberakningar,
Ionsamhetsberakning, val av bokforingsbyrg,
foretagarbeskattning, foretagarens tillstand,
foretagarens forsakringar, finansiering av nytt foretag,
grasrotsfinansiering

L ittevatur om Amunet

Pk-yrityksen taloushallinto kdytannonldheisesti
(Jukka Koivumaki & Hannele Lindfors: Kauppakamari 2012)

Yrityksen taloushallinto 1:
kirjanpidon ja tilinpaatoksen perusteet
(Soile Tomperi: Edita 2013 (20 nya uppl.))

Yrityksen taloushallinto 2:

kirjanpidon erityiskysymyksia

(Soile Tomperi: Edita 2013 (6 nya uppl.))
Yrityksen taloushallinto 3:

kannattavuus- ja kustannuslaskenta
(Soile Tomperi: Edita 2012 (5-7 nya uppl.))

Yrittdjan talousopas
(Lasse Karjalainen: Gaudeamus 2013)

UPPGIFT @ Foretagets grundlaggningskostnader

Anteckna pa kvittot pa vidstaende sida de kostnader som uppstar nar foretaget grundas, d.v.s. hur mycket pengar som
gar at till att inleda foretagsverksamheten. Dra nytta av de ifyllda prislapparna i tidigare avsnitt av denna bok. Obser-
vera i synnerhet driftskapitalet i inledningsfasen, som ofta kallas fasta kostnader (I6ner, hyror, el, anslutningsavgifter,
forsakringar, bokféring etc.). Dessa maste betalas aven om foretaget inte har nagra forsaljningsintakter som tacker
kostnaderna. For dessa kostnader maste du soka finansiering. Anteckna finansieringskallorna pa det andra kvittot. Kom
ihag att startpengen inte raknas som finansiering av foretaget, utan som personlig inkomst. Du kan precisera dessa be-
rakningar senare i den mer detaljerade berakningsmallen.

Fylli avsnittet
"Kostnadsstruktur”
pa De kreativa
branschernas lakan.



BEHOV AV PENGAR/GRUNDLAGGNINGSKOSTNADER  euro

Inhdmtande av kunnande som saknas
(t.ex. litteratur, seminarier, utbildningar)

Tillverkning av prototyp
Grundldggningskostnader for foretaget
Materialkostnader for produkten/man.
Kostnader for underleverans
Forpackningsmaterial + forpackningsarbete/man.
Hyra for arbetslokaler och eventuellt lager/man.
Noédvandiga arbetsmaskiner och deras installation
Logistik/den forsta man.

Egna resekostnader/man.

Webbsidor

Visitkort och broschyrer

Webbannonser, tidningsannonser, gatureklam
och annan reklam/man.

Representationskostnader/man.
Telefonkostnader/man.

Skydd av egna produkter

Andra upphovsrattsfragor

Datorer och program

Telefon och internetanslutning/man.
Kontorstillbehor

Bil

Tillstand

Medlemsavgifter/man. (t.ex. fackférbund,
foretagarforening, foretagarnas arbetsloshetskassa)

Forsakringar/man.

Skatter/man.

Lanekostnader/man.

Bokforing och dvriga experttjanster/man.
Léner/man.

Ovriga kostnader (t.ex. kontorsmébler)

BEHOV AV PENGAR SAMMANLAGT

FINANSIERINGSKALLOR

Sjalvfinansiering
-aktiekapital/bolagsmannens insats
-egen penninginsats

-egna befintliga maskiner/arbetsredskap
Lan

-bank

-Finnvera

-Ovriga lan (t.ex. privatperson, TEKES)
Offentliga stod

-NTM-centralens utvecklingsstod
-TEKES

-Ovrigt stod (t.ex.)

FINANSIERING SAMMANLAGT

euro




HJALP | SKATTEDJUNGELN:
BESKATTNING AV ETT FORETAG MED FIRMANAMN

Momsskyldighet

» Om omséttningen* dverstiger 8500 euro/ar, MASTE féretaget ansluta sig till momsregistret

Om man vill FAR man ansluta sig till momsregistret &ven om omséttningen &r mindre &n 8500 euro/3r. Det Iénar sig att ansluta
foretaget till momsregistret till exempel om man har mycket momsbelagda inkop. D& kan man dra av férsaljningens moms
fran inkdpens moms.

- Nar foretagsverksamheten inleds ska man anmala sig till momsregistret med etableringsanmalanYs3,

forandringar i verksamheten anmals med blankett Y6. Du hittar blanketterna pa webbplatsen www.ytj.fi

Momsskyldiga ska lamna in en periodskattedeklaration 1 gang/man.

- MEN om omséttningen ar mindre &n 25 0oo euro/ar kan du ans6ka om en langre deklarationsperiod: 1 gang/ar

- om omsattningen &r mindre an 50 ooo euro/ar kan du anséka om deklarationsperioden: 4 gdnger/ar

- ansokan gors med blankett 4071, som du hittar pa webbplatsen vero.fi. Blanketten ska lamnas in till skattebyran.

En skattskyldig som har en oms&ttning pa mindre &n 22 500 euro under rakenskapsperioden kan fa en skattelattnad vid den
nedre gransen for momsskyldighet.

Om omsattningen ar hogst 8 500 euro kan den skattskyldige fa en Iattnad som omfattar den redovisade skatten for hela
rakenskapsperioden.

Om omsattningen &r minst 8 500 euro men mindre an 22 5oo euro kan den skattskyldige fa en partiell Ittnad.

e Om du vill AVLAGSNA DIG HELT ur momsregistret ska du géra en ANDRINGSANMALAN pa webbplatsen www.ytj.fi
genom att fylla i blanketten Y6. Man kan ocksa avlagsna sig fran momsregistret retroaktivt.

Inkomstskattedeklaration *Omsattning

¢ Inkomstskattedeklarationen for rorelseidkare och yrkesutdvare skickas Omesattningen utgors av forsaljningsintakterna
hem i borjan av mars och ska ldmnas in senast 3.4. Aktiebolag lamnar av den ordinarie verksamheten med avdrag
in sin inkomstskattedeklaration antingen 3 eller 4 manader efter for beviljade rabatter, mervardesskatt och
rakenskapsperiodens slut. Det I6nar sig att kontakta skattebyran for andra skatter som direkt paverkar forsaljnings-
att fa mer information om inkomstskattedeklarationen. intdkterna.

* Om foretagsverksamheten till exempel har inletts forst i juni, kan Mer information: http://www.economic.fi/
den forsta rakenskapsperioden stracka sig anda till slutet av nasta ar. kirjanpito-ohjelma/sanakirja/liikevaihto

Da kan den forsta rakenskapsperioden vara 18 manader och
inkomstskattedeklarationen skickas ut forst i april efter rakenskaps-
periodens slut.

Om foretaget inte har ndgra inkomster under aret maste inkomstskatte-
deklarationen @nda lamnas in, dven om den &r tom.

Kalla: Samtal med tjansteman vid Skatteforvaltningen



Forskottsskatt for foretagsverksamhet

 Grundar sig pa den uppskattning av intakterna som gors pa etableringsanmalan nar féretagsverksamheten inleds.
 For foretag som har varit verksamma en langre tid faststalls forskottsskatten pa basis av féregaende ars resultat.
e Eventuell kvarskatt/skatteaterbaring betalas med ett ars fordrojning.

* Andringar i férskottsskatten gérs genom att ringa skattemyndigheten eller fylla i en blankett om &ndring av férskottsskatt.

e Om den som utfor arbetet finns i forskottsuppbordsregistret behéver den som betalar arbetet inte géra ndgon forskotts-
innehallning for den arbetsersattning eller anvandningsersattning som betalas. Om man later bli att gora en registeranmalan
uppstar det alltid problem med faktureringen, sa det I6nar sig att skota sddant som har att géra med forskottsuppbordsregistret
pa ett bra satt.

Mer information www.vero.fi

FINANSIERINGSKALLOR INOM DE KREATIVA BRANSCHERNA

UNDER IDEFASEN OCH FOR GRUNDANDE INTERNATIONALI-
PRODUKTIFIERINGEN AV FORETAGET SERING

FOR PROJEKT OCH EVENEMANG
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DVem avbetar Au med:

b@%ﬁm{e och uppvatthdllande av natvevk

”Jag skulle inte kunna jobba en dag
utan natverk.”

Moona Tikka, designproducent

Vem arbetar du med? Tankte du svara att du arbetar ensam?
Tank om. Har ditt foretag kunder, underleverantérer eller
aterforséljare? Vem mojliggor ditt arbete som féretagare?
Har du hjalp i vardagen av en barnské&tare, motionsinstruktor
eller hundrastare? De ingar alla i ditt natverk. Natverksbild-
ning innebar helt enkelt att man samarbetar. Betydelsen av
natverk framhavs inom de kreativa branscherna, déar foreta-
gen arsma. Det I6nar sig ofta att samarbeta ndr man erbjuder

tjanster till kunderna och inget kan ersétta det kamratstod
man far av natverken. Man kan enkelt bilda nya natverk ge-
nom att delta i seminarier inom sin egen bransch (eller i syn-
nerhet i kaffepauserna), gd med i foreningarinom sin bransch
och delta i webbaserade grupper. | féljande uppgift far du de-
finiera dina egna natverk och ta reda pa vilken nytta du kan
ha avdem.

Littevatur om Amnet

Networking for People Who Hate Networking. A Field Guide
for Introverts, the Overwhelmed and the Underconnected
(Devora Zack: Berret-Koehler Publishers 2010)

Yksin tyoskentelevédn opas
(Tiina Torppa: Talentum 2013)

JokovA pA intevnet

bilda natverk, kompassipolku, féretagarnatverk,
kamratnatverk, natverksmodell



UPPGIFT @ Egna natverk

Anteckna nedan personer och natverk som ar viktiga for dig. Om du upptacker att det ar helt tomt nagonstans ska du
genast atgarda det, annars blir det ett hal i ditt nat.

SPARRING

MARKNADSFORING UNDERLEVERANS

FORSALINING VARDAGEN

ANDRA AKTORER
INOM BRANSCHEN,
d.v.s. kamratnatverk

Fyll i avsnittet
”Med vem”
pa De kreativa
branschernas lakan.






FRAMTIDEN

Nu nar du har last sa har langt har det férhoppningsvis borjat klarna vart du &r pa vag. Ar
ditt nasta steq att produktifiera din affarsidé som foretagare, att grunda ett foretag eller
att erovra den internationella marknaden? Eller kdnns det som att ett mellanar skulle gora
bade dig och din affarsidé gott? | foljande uppgift far du folja en féretagarvag som passar
dig. Stigens slutdestination visar vad som kunde vara nasta steg for dig.
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Ar dina nuvarande resurser och din motivation tillrackliga for att grunda
ett foretag eller utveckla affarsverksamhet som redan existerar?

) ittevatuy om Amnet

Enkeleitd, onko heitd?
(Matti Lainema: Denali 2011)

Kellarista maailmalle
— agenttitoiminnan tyokirja
(Jenni Moberg: Agma ry 2014)

Kulttuurista lilketoimintaa
(Arto Juurakko, Juhani Kauhanen,
Ulla Ohage: Sanajuuri 2012)

Lupa toimia eri tavalla
(Anssi Tuulenmaki: Talentum 2012)

Yrityksen perustamisopas:
kaytannon perustamistoimet
(red. Tuulikki Holopainen:
Asiatieto 2013)

Yritd edes:

32 syytad ryhtya yrittajaksi
(Jaakko Lyytinen & Kirsi Piha:
Talentum 2004)

JA:

Valj alltid det av
pastdendena nedan
som stdmmer bast

in pa dig:

NEJ:

Ta en liten paus i planeringen av
foretagandet eller utvecklingen av
din affarsidé. Motionera, traffa vanner
och bekanta dig med manniskor och
produkter inom din bransch. Genom
att andas en stund och i lugn och ro
léra kanna branschen kan du hitta
foretagargnistan - eller s3 inte.
Da ar foretagandet kanske inte ratt
vag for dig.

Kallor: Samtal med tjansteman vid Skatteférvaltningen, Arbets- och néringsbyran,
foretagsservicecentret samt Narings-, trafik- och miljécentralen

Jag har en afférsidé
som jag vill
vidareutveckla.

Jag vill grunda
ett eget foretag.

Jag har redan
ett foretag som jag vill
vidareutveckla.



~———» PROVA PA AFFARSVERKSAMHET

INNAN DU GRUNDAR ETT FORETAG
Las mer pa foljande sidor.
Jag ar sist och slutligen inte séker pa att jag vill bli foret . = ..
) Jag ir sist och slutligen inte saker pa att jag vill bli foretagare DELTA | EN FESRETAGARKURS
Las mer pa foljande sidor.
Jag vet inte om min affarsidé kan omvandlas till —
affarsverksamhet. )
¢ Jag har gjort en affars- —} Ja.
Jag tror att min affarsidé kan omvandlas till I1dnsam )77 verksamhetsplan och
affarsverksamhet. berakningar.
Nej.
‘é GOR EN AFFARSVERKSAMHETS-
PLAN OCH BERAKNINGAR
) Las mer pa foljande sidor.
r—} Jag ar nervos 6ver att grunda ett foretag. N ¢
GRUNDA ETT FORETAG {-J
L} Min kunskap och mina fardigheter ar tillrackliga for att - Lés mer pa foljande sidor.
grunda ett foretag.
- (R BOKAETT MOTE MED
EN FORETAGSRADGIVARE
K Las mer pa foljande sidor.
SATSA PA PRODUKTIFIERING,

Jag vill forbattra mitt foretags omsattning.

Il

H> MARKNADSFORING OCH
FORSALJINING

- .. e Las mer pa foljande sidor.
r—} Jag vill 6ka personalméngden i mitt féretag.

ANSTALL DEN FORSTA
ARBETSTAGAREN

Las mer pa foljande sidor. -

NA UT PA DEN INTERNATIONELLA
MARKNADEN
Las mer pa foljande sidor.

} Jag vill sélja mina produkter ocksa utomlands.

r
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Du behover inte nddvandigtvis grunda ett foretag for att tes-
ta om din affarsidé arlonsam. Kom dock ihdg att du maste ge
ett kvitto och betala inkomstskatt fér all forséljning. Om du
inte har ett FO-nummer I0nar det sig att vervaga att skaffa
ett frilansskattekort utan inkomstgrans fran skattebyran (fri-
lansskattekort kan inte bestéllas via internet). | praktiken &r
en frilansare en foretagare som sjdlv ansvarar for alla bikost-
nader av arbetet samt sin pension och sitt socialskydd. Det
I6nar sig alltsa att i forvag ta reda pa vilka forpliktelser frilans-
arbete medfor. Du behdver endast betala mervardesskatt om
dina forsaljningsintakter 6verskrider 8 oo euro per ar. | syn-
nerhet nar det galler tjdnster kan du ocksa fraga om kunden
har ndgot emot att betala ditt arvode pa basis av skattekor-
tet. Dessutom kan du skota faktureringen genom att bli med-
lem i ett andelslag eller anlita en faktureringsservice. Bada av
dessa skoter din fakturering om du ger dem ditt skattekort,
fakturabeloppet och uppgifterna om kunden. De fakturerar
kunden at dig och betalar sedan in fakturabeloppet (minus
den avgift de debiterar) pa ditt konto.

Jokovd pA intevuet

inkomstskatt, mervardesskatt, faktureringsservice,
betala skatt pa hantverk

Jag rekommenderar varmt att du deltar i en féretagarkurs.
Kursen, eller motsvarande kunskap som inhdmtas nagon
annan stans, ar till och med en forutsattning for att fa start-
peng for att grunda ett foretag. P3a foretagarkursen gar man
igenom hur man utvecklar en afférsidé samt grundar och
driver ett foretag. Under kursen far man ofta ocksa gora upp
en egen affarsverksamhetsplan under ledning av en expert.
Dar far man ocksa kamratstdd av andra blivande féretagare i
samma situation. Det finns bade avgiftsbelagda och gratis fo-
retagarkurser och de ordnas till exempel av foretagscentren,
arbets- och naringsbyrderna och féretagarféreningarna i din
region samt av privata foretag. Kurserna ordnas bade online
och som narundervisning och &r i regel ndgra veckor till ett
halvt ar 1anga.

Jokovd pA intevnet

foretagarkurs, foretagarcentrum (din region),
arbets- och naringsbyran (din region,
foretagsservicecentret (din region)

Foretagsradgivaren i din region finns dar for dig. Foretags-
radgivaren ger inte bara nya foretagare rdd om hur man
utvecklar en afférsidé och grundar ett foretag, utan hjalper
ocksa langre hunna foretagare att utveckla affarsverksamhe-
ten och till exempel anséka om olika typer av understod. Det
finns foretagsradgivare vid saval foretagar- och utvecklings-
centren som privata foretag. Foretagsrddgivningen ar i regel
gratis fér kunderna.

Jokovd pA intevnet

foretagsradgivare (din region), utvecklingscentrum
(din region), foretagsservicecenter (din region)



En ensamforetagare kan beroende pa foretagets hemkom-
mun fa Ionesubvention for att anstalla en arbetstagare (nar
det ar frdga om en arbetslos arbetssokande) eller utveck-
lingsstdd av narings-, trafik- och miljécentralen (NTM-cen-
tralen) for att anstélla den forsta arbetstagaren. Ta reda pa
vilka mgjligheter ditt foretag har att fa stod av NTM-centra-
len (utvecklingsstod) eller arbets- och ndringsbyran (I6nesub-
vention) i din region. Nar du anstéller en arbetstagare ska du
komma ihag att skota skattedrendena pa ratt sitt. Du kan
ocksa 6vervaga att anstalla en avionad eller oavlonad prakti-
kant om det finns en lamplig laroanstalt i ndrheten.

Jo6kovA pA intevnet

anstéll den forsta arbetstagaren, Idnesubvention,
utvecklingsstod, NTM-centralen (din region),
arbets- och naringsbyran (din region),

féretag som arbetsgivare, laroanstalt (din region)

Innan du grundar ditt foretag eller om du vill férbattra din
omsattning l6nar det sig att fokusera pa produktifiering,
marknadsforing och forséljning av din affarsidé. Inte ens en
bra affarsidé saljer sig sjalv. Du maste konkretisera affarsidén
och sakerstalla att de potentiella kunderna hor talas om pro-
dukten och vet varifran och hur de kan kopa den. Du far tips
om detta i de tidigare kapitlen av boken.

JoékovA pA intevnet

produktifiering, marknadsforingskanaler,
forsaljningskanaler

Nar ett foretag ska internationaliseras maste man vidta alla
nodvandiga &tgérder fran att delta i massor till att hitta ut-
landska underleverantorer och aterforsaljare. Det I6nar sig
sdllan att forsoka etablera sig internationellt pd egen hand
och utan bakgrundsinformation om mallandet och eventu-
ella exportstod. For att stoda foretagarna har det riksomfat-
tande Team Finland-néatverket grundats. Team Finland hjal-
per foretagen med exportfrdmjande, finansiering att hitta
ratt natverk och lara sig mer om marknaden i mallandet. De
kreativa branscherna har dessutom organisationer (till exem-
pel Music Finland) som har grundats sarskilt for att framja
export och privata agenter som har marknadskdnnedom och
etablerade kotakter till dterforsaljare i specifika mallander.
Pa webbsidorna som uppratthalls av olika center for informa-
tion och framjande inom de kreativa branscherna hittar du
ocksa information om pagaende internationaliseringsprojekt
o0.d. som du kan delta i. Kom ocksa ihag att sakerstalla att
du har skyddat din produkt i de lander vars marknader du vill
etablera dig pa. Las mer om produktskydd i avsnittet “"Hur du
skyddar din produkt och avtalar om dess anvandning: imma-
teriella rattigheter och avtal”.

Jokovd pA intevnet

internationalisering av foretag, Team Finland,
NTM-centralernas internationaliseringstjanster for foretag,
agenter kreativ ekonomi, designagenter, Music Finland




Nar du funderar 6ver lIénsamheten hos din affarsidé eller
Overvager att grunda ett foretag l6nar det sig att gora en af-
farsverksamhetsplan och berakningar. De &r till och med en
forutsattning for att grunda ett féretag och ansoka om start-
peng. Affarsverksamhetsplanen och berdkningarna hjalper
dig att klargora dina tankar och utvardera din affarsidé. | nas-
ta kapitel far du verktyget “De kreativa branschernas lakan”,
d.v.s. en affarsverksamhetsplan som omfattar en sida. Den
baserar sig pa de redan utvecklade affarsverksamhetspla-
nerna Business Model Canvas och Lean Canvas, men &r enligt
var uppfattning battre lampad for utveckling av affarsidéer
inom de kreativa branscherna. Dessutom kan du ldsa mer om
berdkningar i avsnittet “Ekonomi och forvaltning”. Du kan
ocksa boka tid hos en foretagsradgivare for att gd igenom din
affarsverksamhetsplan eller delta i en foretagarkurs dar du
far gora upp en affarsverksamhetsplan under ledning av ex-
perter. Din affarsverksamhetsplan utvecklas ocksa hela tiden
och bor darfor uppdateras regelbundet.

J6kovd pA intevuet

affarsverksamhetsplan, business model canvas, lean canvas

Affdrsidén ar testad, kunderna och riskerna &r kartlagda och
affarsverksamhetsplanen ar klar. Nu ar det dags att grunda
ditt féretag. Du kan grunda foretaget via internet eller pa fo-
retagsradgivarens kontor. Innan du gor det maste du emel-
lertid besluta vilken foretagsform du ska valja. Du far hjalp
i avsnittet “Hur du driver din affarsverksamhet: andelslag,
aktiebolag eller ndgot annat”. Innan du grundar foretaget
ska du ocksd komma ihdg att lamna in ansékan om startpeng
till din arbets- och naringsbyra (eller i vissa regioner till fore-
tagscentret). Efter att foretaget har grundats ar det for sent.
Startpeng ar ett stod som beror pa prévning och betalas ut
varje manad till en person som har for avsikt att bli foreta-
gare pa heltid. Stodet tryggar foretagarens utkomst under
de manader det uppskattningsvis tar att starta och etablera
foretagsverksamheten. Senast i samband med att foretaget
grundas ska du ocksa ta reda pa hur du kan skydda dina pro-
dukter. Du kan lasa mer om detta i avsnittet “Hur du skyddar
din produkt och avtalar om dess anvdndning: immateriella
rattigheter och avtal”.

J6kovd pA intevuet

grunda foretag, startpeng, firmanamn, aktiebolag
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Aktiva

Aktiva finns pa den vénstra sidan av balansrékningen. | fore-
tagets bokféring aktiveras, d.v.s. bokfors pa den aktiva sidan
av balansrakningen, en kostnad som férvantas generera in-
komst under flera rékenskapsperioder.

o

Balansrakning
Balansrakningen ar en del av foretagets bokslut. Den beskri-
ver foretagets tillgdngar och skulder vid en viss tidpunkt.

Benchmarking, d.v.s. riktmarkning
Syftet med benchmarking ar att hitta vdlfungerande modeller
som motsvarar och kan anvandas i den egna verksamheten.

Credit
Credit dr ett transaktionskonto i bokféringen.
Credit = kompensation

CRM (Customer Relationship Management),

d.v.s. hantering av kundrelationer

CRM &r en metod eller ett system som féretagen anvander
for att hitta nya kunder samt behalla och férdjupa befintliga
kundrelationer. CRM grundar sig pa ett kundfokuserat tanke-
satt gallande olika kundgruppers behov.

Debit
Debit &r ett transaktionskonto i bokféringen.
Debit = debiteringar

Driftskapital

Driftskapitalet &r den del av foretagets tillgangar som behdvs
for att driva den dagliga verksamheten (fasta kostnader).
Driftskapitalet behdvs i synnerhet nar affarsverksamheten
nyligen har inletts, eftersom det &nnu inte finns nagra forsalj-
ningsintakter. Det behdvs ocksd for att betala fakturor eller
I6ner innan de fordringar som faktureras kunderna har beta-
lats in pa kontot.

Enskild naringsidkare (vs. firmanamn)

Med enskild ndringsidkare avses en fysisk person (méanniska)
som utdvar ndringsverksamhet, till skillnad fran ett bolag
som utévar naringsverksamhet. Manga enskilda nérings-
idkare anvander sig av firmanamn. | vardagligt tal kallas en
enskild ndringsidkare ofta firmanamn, dven om dessa inte ar
samma sak. En enskild naringsidkare ar en foretagare, men
inte ett bolag. Personer bedriver verksamhet i eget namn och
har sjélv det ekonomiska ansvaret for sina ataganden.

Fasta kostnader - rorliga kostnader

Fasta kostnader ar verksamhetskostnader som inte ar bero-
ende av produktionen. Sadana &r till exempel lokalhyror, 16-
ner, bokféring, kontorstillbehor eller marknadsféring. Rorliga
kostnader har att géra med tillverkningen av produkten el-
ler tjdnsten, till exempel materialanskaffningar och produk-
tionsloner.

FO-nummer, d.v.s. foretags- och organisationsnummer
Ett FO-nummer ges till féretag och organisationer av myn-
digheterna. FO-numret tilldelas nar foretagets etablerings-
anmalan har registrerats i féretags- och organisationsregist-
ret. Om du &r foretagare kan du kontrollera andra foretags
FO-nummer och andra registeruppgifter i FODS-tjansten
(www.ytj.fi).

Forskottsskatt

For rorelseidkare och yrkesutovare skots forskottsinne-
hallningen pa intdkterna av ndringsverksamheten vanligen
genom forskottsbetalning. Vid forskottsbetalning fatstal-
ler Skatteférvaltningen den skatt som rorelseidkaren eller
yrkesutovaren ska betala i forskott: forskottsskatten. For-
skottskattens belopp grundar sig pa det beskattningsbara
resultatet av naringsverksamheten. Forskottsskatten ska sa
exakt som mojligt motsvara den slutgiltiga skatten for skat-
tedret. En rorelseidkare eller yrkesutévare som inleder sin
verksamhet ska uppskatta naringsverksamhetens resultat
och anmadla det till Skatteforvaltningen med blanketten for
etableringsanmalanYs.



Inkomstskatt

Med inkomstskatt avses den skatt som debiteras for inkom-
ster. FOr en privatperson i Finland delas inkomstskatten in
i forvarvsinkomstskatt och kapitalinkomstskatt. Samfund
(t.ex. aktiebolag och andelslag) betalar samfundsskatt pa
sina inkomster. For inkomstbeskattningen ska en skattede-
klaration inlamnas.

Lean-tankande

Med hjdlp av Lean-tdnkande strdvar man efter att forbattra
produktionsprocesser genom att minska onddiga funktioner
och arbetsfaser. Avsikten ar att géra produktutvecklingspro-
cesserna snabbare och snabbare fa ut innovationer pa mark-
naden.

M

Moms, d.v.s. mervardesskatt

Moms ar en konsumtionsskatt som betalas i samband med
anskaffning av en vara eller tjanst. Alla som utdvar affars-
verksamhet i form av forsaljning av varor eller tjanster, hyr-
ning eller jamforbar verksamhet &r mervardesskattskyldiga.
En foretagare vars omsattning Overstiger 8 5oo euro per ar
ska pa etableringsanmalan ansdka om att bli mervardes-
skattskyldig. Nar ett foretag ar mervardesskattskyldigt kan
det dra av anskaffningarnas momsandel och debitera mer-
vardesskatt av sina kunder som sedan betalas till skattemyn-
digheten. Mervéardesskatten &r inte en kostnad for foretaget
utan den gar fran konsumenten till skattemyndigheten via
foretaget. Kontakta skattemyndigheten for att kontrol-
lera mervardesskattesatsen/-procenten for din produkt eller
tjanst.

Omsattning

Omeséttning ar det momsfria belopp som foretaget fortjanar
genom sin affarsverksamhet under en viss tidsperiod (i regel
ett ar).

Passiva

Passiva finns pa den hogra sidan av balansrakningen. Passiva
beskriver var pengarna kommer ifran, d.v.s. eget och fram-
mande kapital.

Tackningsbidrag

Nar man talar om tackningsbidrag menar man vanligen an-
tingen forsaljningsbidrag eller driftsbidrag. Forsaljningsbi-
draget ar det belopp som foretaget har kvar ndr de direkta,
d.v.s. rorliga, kostnaderna forknippade med produktionen av
en produkt eller tjdnst har dragits av. Forsaljningsbidraget
anges i regel i procent. Driftsbidraget ar det som blir kvar nar
de fasta kostnaderna har dragits av fran forsaljningsbidraget.

Kallor: Nyforetagarcentralens etableringsguide for nya foretagare,
Taloussanomats ekonomiordbok, Skatteférvaltningens webbsidor
och Wikipedia
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Tillsammans med vem gors produkten

Produktens varde for kunden
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Eget kunnande Varden, motivation och vision
att genomfora affarsidén

Att identifiera produkten och differentiera Att nd kunden: marknadsférings-,
den fran andra forsaljnings- och leveranskanaler

Kostnadsstruktur










“Utmaningen med bra paketering dar
att kunna gora hela paketet sa minimalistiskt
och tydligt som mojligt men samtidigt
maximalt informativt.”

Peter Mustelin,
designforetaget Bhava Industries Ltd. (s. 22)

Har du en affarsidé? Eller en tanke om en produkt eller tjanst som nyss har borjat ta form och som du vill
dela med andra? Med hjalp av uppgifterna i den har boken kan du testa om din idé har det som kravs for
att bli en produkt och om du har det som kravs for att bli foretagare. Boken ar inriktad pa utveckling av
affarsidéer inom i synnerhet de kreativa branscherna, men passar alla som vill forbattra sin affarsverk-
samhet med hjalp av konkreta uppgifter. Vi som har skrivit boken har hallit hundratals foretagsradgiv-
ningar med aktorer inom de kreativa branscherna och upptackt att det sarskilt inom dessa branscher ar
karakteristiskt att man ar insiktsfull och vagar folja sitt hjarta. Vi har skrivit den har boken for att inspirera
och uppmuntra aktorer inom kreativa branscher att utéva affarsverksamhet. Vi hoppas att vi lyckas med
detta dven i ditt fall!

HUMANISTINEN s HaVkraft
” MAK AMMATTIKORKEAKOULU Naﬂngsﬂ trafik- och [ f ran E U
g l ‘\‘ m||Jocentra|en Eu_ropelsk;? unionen /0
Europeiska socialfonden 2007-2013

SVENSKA KULTUR

FONDEN



