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e Saada vastauksia kysymyksiin

1. Miten luonnonyrteista liiketoiminnaksi?
2. Miten hinnoittelen ja tuotteistan?
3. Mista lisatietoa ja sparrausta eteenpain?
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Litketoiminnan

edellytykset

Toimintaymparisto

Yleinen kiinnostus lisaantynyt. Onko kysyntaa? Mille? Voiko kysyntaa
luoda?

Villina kasvaneita luonnonyrtteja hyodynnetty viela vahan

Tutki ala hutki (markkinat, asiakkaat, yhteistydkumppanit, prosessit
jne.)

* Yrittajyys — henkilokohtaiset ominaisuudet

Yritteliaisyys, tarmokkuus

Rohkeus, myds epaonnistua

ltsensa tunteminen ja itsensa johtamisen taidot

Miksi haluan yrittajaksi? TAIl Miksi laajennan toimintaa juuri tahan?

 Kiinnostuneisuus
 Tieto, kokemus
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Litketoiminnan

edellytykset

Motivaatio, innostus, intohimo!

« Liikeidea

— Palvelun kuvaus + Tavoiteasiakas

— Ongelma, jota ratkaistaan + Tarina, miten huomasit sen

— Miten toteutetaan, salainen ainesosa
— Kilpailijat ja tarkein erottautuvuustekija

* Investoinnit
« Raha (takatasku, rahoitusvaihtoehdot, tuet!)
* Yritysmuodon valinta

» LTS = Liiketoimintasuunnitelma
» Rahoituslaskelmat ja Taloussuunnitelmat
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Lnononyrtelista
liikeideaks
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« Maarittele ongelma tai tarve, jonka ratkaiset
« Tarina yrittajan ja liikeidean takana rinnalla
« Visio = mita tavoittelet, mista unelmoit, suunta ja

merkitys

“The difference between the winning start ups
and those who fail is that, the winners know WHY

their customer buy. The losers vever do.”
~Steven Blank
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Oletko poimija, tuottaja, keraysasema, kauppa: omat
tuotteet/palvelut asiakkaille tai muille yrityksille (B2C tai B2B)

- TIEDA KENELLE SUUNTAAT!
— Kuka on asiakkaasi, mahdollinen ostaja?
— yksittaiset (perheet, pienet ryhmat, seniorit, pariskunnat jne.)
— ryhmat
— kokous-/yritysasiakkaat
— jarjesto-/yhdistys-/ harrasteryhmat
— Kiinnostaako tuotteesi — oletko tutkinut asiaa?

— Maarittele konkreettisesti itsellesi kenelle suuntaat tuotteen —
vaikuttaa mm. ilmeeseen, markkinointi- ja myyntikeinoihin ja
Jakelukanaviin.

— Kotimaa / ulkomaat

— maat, kielialueet

— milla kielilla yrityksessasi voidaan palvella?
— Kysy asiakkailtasi — pyyda ideoita, ehdotuksia!
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Yrityksen Strategia = valintoja
« KANAVAT JA VALINEET

— Toimitusketju, jakelu, markkinointi, tapahtumat,
kumppanit, markkina-alue

« OMAT HLOKOHTAISET EDELLYTYKSET
— Osaaminen (koulutustarpeet), lakisaateiset luvat jne.

— Motivaatio, innostuneisuus, periksiantamattomuus,
luovuus jne.

« TALOUS - RAHOITUS - YRITYSTUET

« MITA ALKUINVESTOINTEJA TARVITAAN?

— Koneet, laitteet, valineet

YRITYSRAKENNE

— Uusi yritys vai osana jo olemassa olevaa yritystoimintaa
— Yritysmuoto?
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YRITYSTOIMINNAN ALOITTAMISEN AJANKOHTA
— Tuotteet / palvelut valmiina sesonkiin

YRTTIEN KERAAMISEN SESONKI

— Varmistettava toimitusvarmuus/saatavuus
ymparivuoden

TUOTANTO, SESONGIT ja NIIDEN TASAAMINEN
— Myynnin ja kassavirran tasaaminen

— Kaytettavan tyopanoksen ja rajallisen ajan optimoitu
kaytto

SAAVUTETTAVUUS (jakelukanava, verkko, 24/7, nettisivut
jne.)
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Kevew

kanssa?

HENKILOSTO
- KUMPPANIT JA YRITYSYHTEISTYO

« JAKELUKANAVAT, KILPAILIJAT

 MARKKINA-ALUEET, VIENTIKUMPPANIT,
INNOVAATTORIT, KORKEAKOULUT JA
OPPILAITOKSET.

Verkosto-osaaminen ja verkostojohtaminen liiketoiminnan
osana tulee korostumaan tulevaisuudessa yha enemman!
Verkostoidu alasi toimijoiden, yrittajien ja sidosryhmien kanssa.
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Missio = yrityksen toiminta-ajatus. Syy yrityksen
olemassaololle. Mita yrityksessa halutaan tehda ja
mihin pidemmalla aikavalilla paasta.

Raaka-ainetta (tuottaja / keraaja)

Tuotteen tai palvelun valitysta (esim. keraysasema)
Tuote / palvelu vai tuote osana palvelua?

— Jalostus (-aste)

— Tuotteistus, brandin rakentaminen

— Palvelumuotoilu asiakaskokemuksen edistajana
— Tuoteperheet
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Toipinimi s
Kommandiit+iviis
AVoiyhtis Y
Osakeyhtio
Osuunskunta
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Yhtiomuotojen vertailu

Yritysmuodon valintaa kannattaa miettia tarkasti.

Usein kiinnitetaan liikaa huomiota vain
rekisterointikustannuksiin ja yhtion toiminnan helppouteen
eika henkilokohtaiseen tuloon tai yhtion tulevaisuuteen.

Yrityksen verotuksella ei yleensa yritystoiminnan
alkuvaiheessa ole merkitysta, mutta yrittajan
henkilokohtaisen nettotulon kannalta valitulla
yhtiomuodolla voi olla suurikin merkitys.

Yhtiomuodon valintaan vaikuttavia tekijoita ovat yrityksen
toimivuus kaytannossa, yhtiomiesten maara ja laatu,
paaoman maara seka suhtautuminen yrittajan riskiin.
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Toiminimi

Toiminimi eli yksityinen elinkeinonharjoittaja (ammatin-
/liikkeenharjoittaja)
Vastaa taloudellisesti omista sitoumuksistaan

Jos lilketoiminnassa syntyy yrittajalle merkittavia
matkakuluja ja paivarahaperustetta, ei niita tassa
yritysmuodossa paase hyodyntamaan.
Toiminimiyrittaja ei voi myoskaan kayttaa
luontaisetuja.

SPV.ssa ei mahdollisuutta veroetujen hyodyntamiseen
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Kommandiittiyhtio

o Ky

« Vahintaan yksi vastuunalainen yhtiomies ja yksi
aaneton yhtiomies.

 Aanettdman vastuu rajoittuu sijoittamaansa
paaomaan (raha tai esim. tuotantovaline)

« Vastuullinen vastaa omalla omaisuudellaan.

* Jos yhtiomiehia enemman kuin 2, yrityksen
paatosvaltariski kasvaa.
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Avoinyhtio

oAy

« Vahintaan kaksi yhtiomiesta (luonnollisia tai yhteisoja)

« Ei suositella perustettavaksi yrityksen
paatosvaltariskin vuoksi

« Kaikki yhtiomiehet vastaavat henkilokohtaisesti yhtion
veloista ja muista velvoitteista

1a

Paivi Tiura-Paavola | yritysasiantuntija | ProAgria Etela-Suomi



1a

Osakeyhtio

Oy
Paaomayhtio, jossa osakkeen omistajat vastaavat
yhtion velvoitteista vain sijoittamallaan paaomalla.

Osakkeenomistajat eivat ole vastuussa yhtion
toiminnasta ja velvoitteista henkilokohtaisesti.

Oy on omistajistaan erillinen, itsenainen oikeudellinen
yksikkO, joka vastaa omista velvoitteistaan.

Osakeyhtion voi perustaa myos yksin.
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Osuuskunta

Osk

« Paatoksenteko perustuu demokratiaan ja tasa-
arvoisuuteen

« Osuuskunnan omistajia ja paatosvallan kayttajia ovat
sen jasenet

« Osuuskunta voi olla
— Markkinointiosuuskunta
— Hankintaosuuskunta
— Laskutuspalveluosuuskunta
— Tyoosuuskunta

 Itsenainen oikeudellinen yksikko
« QOsuuskunnan voi perustaa myos yksin
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Litketoiminnan

edellytykset

« Kerrataan tama osio:

1. Mina yrittajana
2. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen (4xM,2xK)

3. Yritystoiminnan kannattavuuden laskenta
(taloussuunnitelma)

4. Tarvittaessa investoinnin kannattavuuden laskenta
5. Rahoitusvaihtoehtojen selvittaminen

6. Yhtiomuodon valinta, perustamisasiakirjat ja
rekisterointi
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Hivmvoittelun
ABC
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Miksi hinnoittelu koetaan
vaikeaksi?
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Keskity
kanmattavun- — parawia toimintaedellytyksiasi

Teen

Talous Menestyva yritys

Suunnittelu,

Kannattavuus <:> toteutus,

Asiak | seuranta,
SlaKas- Tuotanto reagomtl
kokemus

Kannattavuuden osatekijat
1a

Paivi Tiura-Paavola | yritysasiantuntija | ProAgria Etela-Suomi



Markkinat,
yhteistyo ja
verkostot

Asiakas

Myynti ja
markkinointi

Palvelu ja laatu

Hinnoittelu

Rahoituskulut

(Kustannus-)
Tehokkuus,
prosessit

Havikki ja
varasto

Mina —
Kilpailukyky: suunnittelen,
innovaatiot, toteutan, seuraan

erottautumis-
tekijat
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Aloita pohtimalla:

Tunnenko asiakkaani? B2B vai B2C? Ryhma vai
yksittainen asiakas (ryhmana)?

Myynko raaka-ainetta, jalostetta, valmista tuotetta,
tuotetta palvelun osana vai palvelua?

Mita tarvitaan, jotta tuotteen valmistaminen ja/tai
palvelun tuottaminen on mahdollista? Muista piilokulut!

Montako tuotetta/kpl myydaan/on myytavissa?

Mitka ovat kiinteat kulusi?

Myytko kg, kpl, aikaa tai elamyksia (=myynnin yksikko)
Mista asiakas on valmis maksamaan (=asiakasarvo)
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Jatka selvittamalla:

 Omakustannusarvo tuotteittain/palveluittain (= mita
tuote/palvelu maksaa sinulle)

« Tuotteen/palvelun elinkaari, saatavuus, sesonki
 Oma markkina-asema
 Kilpailijoiden hinnat

Hinta on asetettava siten, etta tuotteen/palvelun
valmistaminen ja myyminen on yritykselle kannattavaa

Hinnoittelun tulee vastata yrityksen taloudellisia seka
muita tavoitteita ja edistaa kilpailukykya.
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Hinmoitteln on yrityksen
kanmattavuunden wmerkittaviv
yksittainen tekija !
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Toimialakohtaiset
hinnoitteluerot

Eri toimialoilla hinnoittelutavat poikkeavat toisistaan
merkittavasti.

« Vahittais- ja tukkukaupassa kustannusrakenteesta
suurimman osa muodostavat myyntia varten hankitut
tuotteet

« Palvelualoilla suurin kuluera on henkiloston palkat

 Teollisessa tuotannossa maaraava kustannus voi olla
koneinvestoinnin hankintahinta
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ntihinnan laske

-
kustannkset
= Omakustanne- — o
kustanmnkset
= tuotteen/palvelun myynnista, kulujen jalkeen, jaava
tuotto, jolla katetaan viela verot, poistot ja omistajalle jaava voitto
= mm. toimitilat ja niihin liittyvat kustannukset, mainonta,
hallintokulut, toimihenkilokulut, rahoituskulut
P ia = mm. raaka-aineet, tavarat, apuaineet, pakkaukset,

rahdit, tuotantovaen palkat.
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Myyntihinnan laskeminen

« Suomalaiset kannattavat tuotantoyritykset tuottavat
voittoa noin 4-15%

« Palveluyrityksen hinnoittelu
— Yhden henkilon tyoliikkeen hinnoittelu:

— Tuntihinnan laskenta todellisiin kustannuksiin
perustuen:

1. Todellisen tyoajan selvittaminen, laskennallisesti n.
1300 laskutustuntia / vuosi. Talla tuntimaaralla on
saatava katettua kaikki kustannukset, yrittajan palkka ja
mielellaan kerrytettava myos voittoa.

2. Palkkatason asettaminen, yrittdjan palkka =
ammattityontekijan tuntipalkka x 2150h x 1,3 (sotu)




Myyntihinnan laskeminen

Vuositason kiinteiden kulujen selvittaminen
- Kiinteat kustannukset = kulut, jotka on maksettava
tyotilanteesta riippumatta (myos yrittajan palkka)

4. Korkokulujen selvittaminen

- Laske ottamiesi lainojen vuotuiset korkokustannukset
pankkikuluineen

5. Poistojen selvittaminen (=investoinnin
hankintahinnan jakaminen sen kayttoajalle)

6. Voittotavoitteen maarittaminen

- Yrityksen tuotoksi ei riita pelkka palkka. Yrittaja on
ottanut riskia, sijoittanut rahaa ja sille on saatava
kohtuullinen korko. Keskiarvo vuosivoitto n. 4-5%,
huippuyrityksilla 1ahes 20%




Myyntihinnan laskeminen

Katetarve

- Edella mainittujen kohtien yhteenlaskettu summa
iImoittaa katetarpeesi eli summan, joka sinun on
yrittamisella hankittava pysyaksesi tavoitteissasi.

- Palveluyrityksessa kate syntyy hinnoittelemalla
laskutettavat tyotunnit riittavan korkeiksi.

Palveluyrityksen arvonlisaveroton minimituntihinta =
katetarve / laskutettavat tunnit

Palveluyrityksen kannattavuus riippuu yrityksen toiminta-
asteesta eli siita, miten suuri osa tyoajasta voidaan
laskuttaa asiakkaalta.



Myyntihinnan laskeminen

« Kysynta vs. Tarjonta

* Hintakilpailutilanteessa kannattavuuden ja kilpailukyvyn
saattaa ratkaista tehokkaimmat prosessit ja halvimmat
tuotantokustannukset.

« Hintakilpailun sijaan tulisi panostaa asiakasarvoon ja
palvelun laatuun tai muihin erottautumistekijoihin
— hintakilpailu lyhytnakoista
— Mieti ja kysy, miksi asiakas ostaa tuotteen/palvelun?
— Hyoty
— Arvovalinta
— Status
— Lifestyle
— Muut ns. aineettomat ominaisuudet ja hyodyt
— Tunne!
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Myyntihinnan laskeminen
Paasaantona voidaan pitaa, etta kaikki ostopaatokset
tehdaan tunteella.

Ostajalla on kuitenkin tarve pystya jarjella
perustelemaan paatoksensa seka itselleen etta muille.



Tuntihinnan laskeminen

» Jos yrityksella ei ole konekantaa, on arvonlisaverollinen
veloitushinta 3 x tyontekijan tuntipalkka.

« Jos koneita, laitteita, tyokaluja seka tarvikkeita, on
arvonlisaverollinen veloitushinta 4 x tyontekijan
tuntipalkka.
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Matkailutuotteen hinnoittelu

Palveluntuottajan tulisi hinnoitella tuotteensa siten,
etta se sisaltaa jakelukanavan vaativan komission

— Suositus 25% - 30% komissiovara tuotteeseen

— Oman paikallismyynnin kautta tullutta kauppaa
josta ei tarvitse antaa komissiota lainkaan

Maarittele tuotteelle ulosmyyntihinta sisaltaen
komission. Nain hinnoittelu on linjakasta ja kestaa
Jakelukanavan portaat.

Mika on ryhman minimikoko, etta kannattaa myyda®?

Ryhman optimaalinen koko (esim. toisen oppaan
palkkaaminen)
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Hinnoittele oikein

« a) kustannusten kattamiseksi

* b) voiton saavuttamiseksi -> kannattavuus

* ) toiminnan kehittamiseksi -> kilpailukyky
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Hinnoittele oikein

« Kannattava hinnoittelu perustuu
— Kohtuulliseen voitontavoitteluun
— Todellisiin kuluihin
— Toiminnan kustannustehokkuuteen (mm. ostot, havikki)
— Kustannus- ja kateseurantaan
— Asiakkaiden tuntemiseen
— Maltillisiin hinnanalennuksiin ja jarkeviin asiakasetuihin
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Alennukset

« Alennukset syovat tehokkaasti katetta eli
heikentavat kannattavuutta

— Esimerkki: Olet asettanut tuotteelle 20%.n
myyntikatetavoitteen. Jos alennat hintaa 5%, on
menekin noustava 33% paastaksesi samaan tulokseen.

— Vaikutus myos hintamielikuvaan ja imagoon

 Mikali hintaa laskettava
— Lisaa maaraa tai anna “kylkiaisia”, talloin mielikuva ei
heikkene

— Ala, jolla perinteisesti annetaan alennuksia: hinnoittele
tuotteet jo lahtokohtaisesti tinkivaralla
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Alennukset

- Palkitse vain asiakkaita, jotka helpottavat ja
vahentavat myyntityotasi
— Kanta-asiakkaat
— Suuria maaria kerralla ostavat asiakkaat
— Laskunsa heti tai ajallaan maksavat asiakkaat
— Sesonkimyynnin ulkopuoliset asiakkaat

* Alennusmyynti on perusteltua, jos silla lisataan
menekKia (riittavasti) ja muiden normaalihintaisten,
hyvakatteisten tuotteiden myyntia
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Alennukset

« Kampanjat
— Tavoite kokonaismyyntimaarien lisaaminen ja muiden
normaalihintaisten tuotteiden myynnin lisaantyminen

— Kampanjaera saatu usein ostettua toimittajalta
edullisemmin

 Inflaatio

— Hintatason nousu ts. rahan arvo heikkenee ja nostaa

nain kustannuksia. Pyrittava nostamaan myyntihintoja
samassa suhteessa eli n. 3%.lla vuodessa.
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Kerrataan tama osio:

« Kannattavan liiketoiminnan ensivaiheissa on hyva
hahmottaa askeleittain tuotteet/palvelut (=tarjooma),
joita aiotaan tuottaa (=kapasiteetti) seka
tuote/palvelukohtainen realistinen vuosittainen
myyntimaara (=kysynta vs. resurssit).

« Seuraavaksi etsitaan vastausta minimiliikkevaihdolle
(ns. nollapiste), jolla asetetut tavoitteet voidaan
saavuttaa. Hinnoittelun viilaus.

« Taman jalkeen voidaan siirtya tarkennettuun
tulossuunnitteluun
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Kaytannon harjoitus

e https://www.proagria.fi/digipalvelut/verkkopalvelut
-> Rattaiden kuva: verkkopalvelut yrittajalle
-> Valitse Aloittavalle yrittajalle / Toimivalle yrittajalle
-> Hinnoittelu Kauppa/Tuotanto-/Palveluyritys
- hinnoittelulaskurit

Hyodynna myos sivuston muut lomakkeet ja pohjat
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* Kirjallisuus:

— Luonnontuoteopas (2018, kust. Opetushallitus, toim. Heli Pirinen)

* ProAgria ja MKN
— Yritysasiantuntijat
— ohjausta ja sparrausta yritystoiminnan eri vaiheisiin

« Hyodynna hankkeet

— Rahanarvoista tietoa, koulutusta ja yrityskohtaista
sparrausta

HYMY Hame ll > www.proagria. filbvmy

PALMA > www.proaagria.fi/palma
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Yritysesimerkkeja:
— Frantsilan luomuyrttitila, hyvanolon keskus ja myymala Kehakukka
https://frantsila.com/
— Nord T, hitps://nord-t.com/ tekee yrttiteesekoituksia Aasiaan ja kotim.

— Arctic warriors hiips://www.arcticwarriors.fl/ tuotteet sopimustuottajilta
suoraan Lapista

— Natural Nordic http://www.naturalnordic.fi luonnontuotteita vientiin
— Osuuskunta Yrttiaika, hitps://www.yrttiaika.fi/

— Osuuskunta Yrttivillitys, hitp://www.yrttivillitys.fi

— Heikkilan yrttipuoti hitps://www.kotimaisetyrtit.fi/

— Hyvamieli hitp://www.hyvamieli.fi/

— Best lake nature adventures hitps://www.bestlakenature.com/
luonnonyrttikavelyja ja retkia

— Katteluksen tilan yrttipaja; luova polku
http://www.luovapolku.fi/index.php/palvelut/yrttipajat

— Yrttikdvelyt https://www.ahlstrominruukit.fi/kauttua/kulttuuri/luontoelamykset

1a — Vihreat tassut http://www.vihreattassut.fi/
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ProAgria
- Onnistumme yhdessa

Parannamme asiakkaidemme ja kumppaneidemme
kilpailukykya ja kannattavuutta seka edistamme
maaseudun kestavaa kehitysta ja hyvinvointia

Ollaan yhteydessa!

Paivi Tiura-Paavola
Yritysasiantuntija
ProAgria Etela-Suomi
p. 044 4863374
paivi.tiura-paavola@proagria.fi




