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TORGHANDLARENS ABC

en guide for alla som arbetar inom torg- och evenemangsnaringen, tydligt indelad i delomraden och
med de sarskilda krav som stalls pa utomhusforsaljning av livsmedel uttommande tagna i beaktande

Torg- och evenemangsnéringen ar en egen varld” i sig, som den nye handelsmannen bor géra sig ordentligt
bekant med.

Syftet med denna guide ar att hjalpa saval nya som redan verksamma féretagare att framgangsrikt bedriva
handel pa torg, marknader, méssor och festivaler. Den finlandska torg- och evenemangsnaringen erbjuder ett
flertal vardefulla mojligheter for de foretagare som vet hur man kan dra nytta av dem, och som forstar att gora
det. Man bér dock komma ihag att man inte alltid inom torg- och evenemangsnaringen lyder under samma lagar
som inom detaljhandeln i dvrigt — misstag i bérjan av karridren har statt manga féretagare dyrt, innan de har
funnit ratt tillvagagangssatt, forsaljningsartiklar och forsaljningsstallen. Den har guiden innehaller, tydligt indelat i
delomraden, allt det viktigaste som den enskilde foretagaren bor ta i beaktande och ha ordning pa for att kunna
bedriva en lIénsam handel. Sarskild uppméarksamhet har fasts vid de sarskilda krav som stalls pa utomhusforsalj-
ning av livsmedel. Guiden lampar sig aven val for utbildning av blivande forsaljningspersonal inom branschen.

Torghandlarens ABC har sammanstéllts och skrivits av verksamhetsledaren for Centralorganisationen for torg-
och marknadshandel, Ari Kallas, pa basis av material insamlat av Nationella torgarbetsgruppen, som utgdrs av
experter pa torghandel.
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1. Bakgrundsinformation och statistikuppgifter om den finldndska evenemangsnéringen

Torg- och marknadshandel ar vart lands aldsta form av handel, som géng pa gang lyckats dverraska tviviarna med dess hap-
nadsvackande formaga att forvandlas och utvecklas. Torg- och marknadshandeln har alltid kunnat anpassa sig till radande
omstandigheter och tillgodose manniskors behov under forandrade omstandigheter.

Som exempel pa detta kan namnas situationen pa 1800-talet da lanthandeln blev fri och grundandet av handelsféretag med
fast verksamhetsort tog vid. Detta innebar att de traditionella marknaderna fort férlorade sin betydelse som handelsplatser,
och man lade till och med ner flera av dem da de ansags vara obehdvliga, och dd man ansag dem vara fester som framjade
allmant sedefordarv. Antalet marknader minskade saledes drastiskt, men samtidigt kom torgen att fa allt stérre betydelse och
de blev pa ett par tio ar centrum fér matforsorjningen pa flera orter. P4 motsvarande satt ledde centraliseringen av handel till
stormarknader och affarscentrum som inleddes pa 1960-talet till att den traditionella torghandelns position forsvagades, vilket
har varit situationen anda fram till idag. Samtidigt med denna utvecklig har dock marknader och olika slags evenemang gjort
comeback. Finland kan idag anses vara evenemangens “férlovade
land”: har ordnas arligen nastan 1500 evenemang, i vilka handel
spelar en betydande roll.

Hemligheten bakom framgangen for torg- och marknadshandeln ligger
i dess manniskonarhet. Fastan tekniken har utvecklats enormt och
omgivningen hela tiden férandras ar manniskan av idag valdigt lik sin
forfader som levde for tusentals ar sedan. Manniskan njuter av den
mojlighet till social kontakt och de delade upplevelser som torg- och
marknadshandeln erbjuder. Om torg- och marknadshandel kan man
konstatera att det inte endast handlar om ett satt att bedriva handel,
utan torg- och marknadshandel ar en del av sjélva livet.

Deltid &r dagens ledord Torg- och marknadshandeln har gamla anor.

De som séljer sina varor pa torg och marknader utgér en valdigt blandad grupp. Bland dem finner man allt frdn gamla gummor
som saljer sockor de sjalva stickat till foretag med en omséttning pa tiotals miljoner. Det enda som egentligen férenar dem ar
den form av handel de bedriver. Man kan dock urskilja féljande huvudgrupper bland dem: professionella marknadshandlare,
professionella torghandlare och de som arbetar deltid som handelsmén. Antalet professionella marknadshandlare som aret runt
aker runt om i landet och séljer sina varor pa marknader uppgar i nuldget till ca 600 personer. Motsvarande antal for profes-
sionella torghandlare ar ca 1200 personer. Antalet handelsman inom dessa tva grupper har inte férandrats ndmnvart under de
senaste aren. Antalet personer som arbetar deltid som handelsman har daremot 6kat kraftigt. En grov uppskattning ar att det
idag finns 12 000-15 000 personer som arbetar deltid som handelsman. Till de som arbetar deltid som handelsman hér bl.a.
handelsman som sysslar med sdsongshandel och endast ar verksamma t.ex. under sommarsasongen. Till dem som arbetar
deltid som handelsman hér dven manga féretagare som i huvudsak bedriver handel pa en fast verksamhetsort och som utdkar
sina inkomster genom att aka runt pa evenemang som de vet att lampar sig val for férséljningen av deras produkter. Valdigt
manga av dem som arbetar deltid som handelsman ar personer som utdvar jordbrukets bindringar, s& som foradlare, ekopro-
ducenter o.s.v... Aven allt fler hantverkare har upptéckt torg och marknader som potentiella férséljningsstéllen. Arbetstillfallen
for denna stora grupp erbjuder vart lands ca 400 salutorg och de ca 800 marknader och ca 700 massor och festivaler som
arligen ordnas.

Marknader, massor och festivaler

Under de senaste tio aren har evenemangen tagit sig nya uttryck. For tillféllet &r det valdigt inne med evenemangsmarknadsforing,
och aven storre foretag vill profilera sig genom att narvara pa evenemang som passar deras image. Ett marknadsomrade eller
en basargata ar saledes en vasentlig del av allt flera evenemang idag. Marknadsomradet eller basargatan gérs vanligtvis till ett
eget omrade med en egen funktion. Kommersialism &r ett nyckelord fér manga av de evenemang som arrangeras idag.

En avgérande férandring inom marknadshandeln dgde rum i bérjan av 1990-talet, d& man allmant i vart land &vergick fran det
gammalmodiga sattet att auktionera ut forsaljningsplatser till ett system med férhandsreserveringar. Detta 6ppnade marknaderna
for en allt bredare skara handelsman och beredde vagen for helt nya, ofta deltidsarbetande, handelsman. Nytt &r ocksa att allt
fler marknader ar uppbyggda kring ett visst tema. Pa modet ar bland annat olika fisk-, vitldks-, hantverks- och lantmarknader.
Nufértiden ar allmadnna marknader ofta sommarevenemang som ordnas pa olika orter samt manga av de marknader som ord-
nas av s.k. gamla stader och kommuner.

Massor har & andra sidan forandrats allt mer till rena forsaljningsevenemang. For ett par tiotals ar sedan var det inte ens tillatet
att bedriva forsaljning pa massor. Nufértiden reser allt fler forséljare runt p4 massor och séljer sina produkter, pa samma satt
som man reser runt pd marknader. Branschmassor ar givetvis ett kapitel for sig.

Festivaler har pa senaste tiden 6kat kraftigt i popularitet. Festivaler har vanligtvis nagot annat huvudsyfte an att fungera som
férsaljningsevenemang, som exempel kan ndmnas musikfestivaler och idrottsevenemang. P4 festivaler férenas kultur och handel
harmoniskt till en helhet med syfte att underhalla publiken.




Torgens comeback - lokal rotation inom torghandeln i nyckelposition

Under de senaste aren har torghandeln i vart land i det ndrmaste stampat pa stéllet. De flesta torg har vaknat till liv ordentligt
endast under sommarsasongen, och av vart lands ca 400 salutorg ar endast ett par tiotal verkligt fungerande. Detta har man
aven inom branschen lagt marke till, och darfér har Centralorganisationen for torg- och marknadshandel nu inlett ett nationellt
projekt for beframjandet av torghandeln i Finland, inom ramen for vilkket man har som mal att stimulera den finlandska torghan-
deln utgaende fran ett system med lokal rotation. Enligt denna mellaneuropeiska modell ges varje torg pa ett visst omrade en
egen torgdag, som ar den samma varje vecka. Pa sa vis lar sig saval handelsman som kunder att lita pa att t.ex. torsdag ar
torgdag pa vart torg, och den dag som det I6nar sig att besoka torget. Ytterligare skal till att satsa pa lokal rotation ar de allt
hogre transportkostnaderna och kundernas forvantningar pa narproducerade produkter. Torghandeln ar i full gang med att gora
comeback, men det kommer &nnu att dréja flera ar innan torgen verkligen klarar av att leva upp till de férvantningar som stalls
pa dem. Bérjan ser hursomhelst lovande ut, och sarskilt smaféretag som specialiserat sig pa en sarskild nisch valjer allt oftare
torghandeln som marknadsféringskanal. De som sysslar med utvecklingen och de som ansvarar for bedrivandet av verksam-
het pa torg kan ladda ner guiden "Toimiva tori” (nu pa finska) gratis pa adressen www.markkina.net. | guiden ingar sardeles
omfattande och tydlig information om sadant som ror bedrivandet av verksamhet pa torg.

Fordelar med lokal rotation inom torghandeln &r bl.a:
+ antalet handelsdagar ar vettigt, d.v.s. utgangslaget ar vettigt fér foretagaren ur foretagsekonomisk synvinkel

+ logistiskt sett ar ett system med lokal rotation fordelaktigt,
med tanke pa de 6kade transportkostnaderna
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+ hamtar med sig olika slag av service till platser dar dessa
typer av service inte annars skulle finnas

+ sysselsatter ett flertal nya handelsman

+ erbjuder en marknadsforingskanal for narproducerad mat,
som denna annars ofta saknar

+ erbjuder flera sma och medelstora foretag en ny andamalsenlig
distributionskanal for deras produkter

+ innebar ett verkligt "ansiktslyft” for flera orter och aterskapar
tron pa ortens livskraft

Pa fredag ort E o.s.v....
Rotationen upprepas regelbundet varje vecka.

Att genomfora lokal rotation inom torghandeln i
praktiken kraver noggrann planering

For att f& ordning pa torgverksamheten kravs anda att man

samarbetar regionalt, bl.a. med olika kommuner, torghandlarféreningar, férbund for utveckling av stadscentrum, TE-centraler
och olika myndigheter. Det finns redan gedigen erfarenhet av att detta samarbete inte fungerar om inte det finns nagon som
lagger ner tid och mdda pa att fa de lokala aktdrerna, som i sann lokalpatriotisk anda bedriver verksamhet med "skygglappar”
for dgonen, att dra a4t samma hall.

Laget underlattas dock av att kommunerna under den senaste tiden har okat i storlek, samt av den senaste tidens kommun-
sammanslagningar och utvecklingen av det regionala samarbetet mellan kommuner. Det ideala skulle vara att alla de grupper
som ansvarar for bedrivandet av torgverksamhet pa ett visst omrade skulle bjudas in till att tilsammans fundera pa vem som
i praktiken har de basta forutsattningarna for att ansvara for torgverksamheten pa omradet som helhet. | praktiken kan 16s-
ningsmodellerna for vem som bar ansvaret for den lokala rotationen inom torghandeln pa ett omrade se valdigt olika ut pa olika
omraden. Av verklig betydelse ar endast, att den sammanslutning som i praktiken ansvarar fér torgen pa ett visst omrade har
tillgang till tillrackliga resurser, yrkeskunskap och praktisk erfarenhet av att ansvara for bedrivandet av verksamhet pa torg. For
den lokala rotationen inom torgverksamheten kan saledes ansvara lika val en kommun, ett privat féretag, en torghandlarfére-
ning, ett forbund for utveckling av stadscentrum eller en annan motsvarande aktor, forutsatt att alla kriterier i ovrigt uppfylls.
Rad fas alltid vid behov av Centralorganisationen for torg- och marknadshandel.

P& motsvarande sétt kan den lokala rotationen lika val fungera pa en avtalsmassig grund, varvid flera kommuner pa samma
omrade, eller andra grupper som ansvarar for bedrivandet av verksamhet pa torgen pa ett visst omrade, utser egna torgdagar
och torgtider for torgen pa de enskilda orterna. System for lokal rotation inom torghandeln som i ndgon man fungerar pa avtals-
massig grund har mer eller mindre slumpmassigt uppkommit under tidens gang. Pa detta satt har flera av de bast fungerande
torgdagarna i vart land uppkommit. Som exempel kan namnas torgdagen i Kankaanpaa, varje torsdag, och torgdagen i Hogfors,
varje fredag. Dessa har under arens lopp kommit att bli valdigt betydande handelsdagar i regionen. Namnvart ar att torsdagens
torgdag i Kankaanpaa lockar s& manga besokare fran vida omkring att det ar veckans livligaste handelsdag pa orten och den
dag kring vilken aven affarerna planerar sina erbjudanden och sin marknadsforing.

Centralorganisationen for torg- och marknadshandel ger rad och hjélper pa alla satt personer och grupper som arbetar
for lokal rotation inom torghandeln pa det egna omradet. Den nyblivne torghandlaren bér dock alltid borja med att ta reda
pa hur situationen ser ut pa torgen i det egna omradet och hur det ar mgjligt att komma med i den lokala rotationen.




2. Servicecentralen for torg- och marknadshandel hjédlper. ger rad och betjanar

Den finlandska torg- och marknadshandeln har under de senaste aren fatt ny luft under vingarna tack vare samarbetet mellan
alla de grupper som ar verksamma inom branschen. | mitten av 1990-talet gav samarbetet upphov till Centralorganisationen
for torg- och marknadshandel, en nationell intressebevakningsorganisation. Medlemmar i Centralorganisationen for torg- och
marknadshandel ar saval personer och grupper som ansvarar for bedrivandet av verksamhet pa torg, de viktigaste képman-
naféreningarna som evenemangsarrangorer. Som samarbetets viktigaste bedrift finns det god orsak att betrakta den nationella
Servicecentralen for torg- och marknadshandel som fungerar som hela branschens "nervcentrum”. Genom servicecentralen
haller man kontakt med saval myndigheterna som med alla de olika grupper som ar verksamma inom branschen. Det ar den
enda organisationen som samlar information om alla torg, marknader, massor och festivaler i Finland pa ett och samma stalle.
Information om dessa publiceras aven pa flera olika satt. Branschtidningen Markkinaviesti (nu pa finska) ar mgjligtvis den
viktigaste informationskallan for de flesta, men aven den traditionella branschkalendern, Suomen tapahtumakalenteri (nu pa
finska) ar fortsatt popular och har kompletterats med den elektroniska evenemangskalendern tapahtumanetti (nu pa finska).
Aven branschens egna hemsidor markkinanetti (www.markkina.net, nu pa finska) 6kar hela tiden i popularitet. Saval kunder
intresserade av torghandel som torghandlare betjanas dessutom av www.tuletorille fi-tignsten (nu pa finska). Det finns dessutom
att tillga flera olika handbdcker och historiker om olika aspekter av torghandel. Servicecentralen for torg- och marknadshandel
har aven hand om anordnandet av yrkesutbildning och kurser fér branschen, skétseln av branschens arkiv, branschens inter-
nationella kontakter och deltar dven i praktiken i anordnandet av flera olika slags evenemang. Det ar viktigt att komma ihag
att Servicecentralen for torg- och marknadshandel ger alla intresserade av branschen snabb och effektiv betjaning pa ett och
samma stalle.

Tveka inte att ta kontakt om du ar intresserad av torg- och N
marknadshandel
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PB 12, 29201 Harjavalta

Tel. 020 749 8700

Fax. 020 749 8701

tmk@markkina.net

www.markkina.net

www.tuletorille.fi

Markkinaviestt

Servicecentralen for torg- och marknadshandel betja-
nar hela den finlandska evenemangsnaéringen.

Information om torg, marknader, massor och festivaler hittar du bl.a. pa féljande stallen:

1. Suomen Tapahtumakalenteri &r branschkalendern inom torg- och evenemangsbranschen. | kalendern ingar en enorm méngd
information om de evenemang som ordnas runt om i landet. Kalendern utkommer alltid i bérjan av januari. De som bestaller
kalendern har aven ratt att anvanda den elektroniska evenemangskalendern, tapahtumanetti (nu pa finska). Du kommer Iatt
och behandigt till tapahtumanetti genom markkinanettis hemsidor (www.markkina.net).

2. Markkinaviesti ar evenemangsnaringens branschtidning, som det gar att prenumerera pa. Tidningen informerar alltid om
sadant som &r aktuellt och uppdaterar dven informationen om de féljande tvd manadernas evenemang pa sin kalendersida.
Markkinaviesti utkommer nio ganger om aret. Markkinaviesti ar alltjamt det viktigaste mediet inom hela evenemangsnéringen
och nar flera tusentals inom branschen verksamma féretagare, alla de som ansvarar fér bedrivandet av verksamhet pa torg runt
om i landet samt alla kdnda evenemangsarrangérer. Markkinaviesti ar saledes ett centralt "verktyg” for de som ar verksamma
inom branschen. Det gar behandigt att bestéalla Markkinaviesti genom att fylla i en e-blankett p4 adressen www.markkina.net.

3. Markkinanetti eller www.markkina.net ar en portal for hela den finlandska evenemangsnaringen med breda databaser
och listor med nyttiga lankar. Aven tapahtumanetti, Suomen tapahtumakalenteris elektroniska evenemangskalender som
uppdateras i realtid, ar en del av markkinanetti. P4 markkinanetti hittar du en massa nyttig och aktuell information om hela den
finlandska evenemangsnaringen.

4. Uppgifter om alla torg i Finland och lankar till deras egna hemsidor hittar du latt och behandigt pa adressen www.tuletorille.
fi. Det ar gratis for saval kunder intresserade av torghandel som torghandlare att anvanda sig av sidorna. Pa sidorna hittar du
aven nyttiga anvisningar for blivande torghandlare.

5. | Finlands statskalender, som ges ut av Helsingfors universitet, ingar aven férteckningar 6ver och information om torgen
och marknaderna i Finland. De har uppgifterna ar dven sadana som samlas in av Servicecentralen for torg- och marknadshan-
del, men de samlas in ett ar tidigare an de uppgifter som finns i andra publikationer, vilket innebar att vissa inexaktheter kan
forekomma.

Narmare uppgifter om alla dessa publikationer fas och publikationerna kan bestillas pa adressen www.markkina.net
eller per telefon 020 749 8700.




3. Lagstiftning som géller fér branschen - vad man atminstone bor veta och beakta

| dagens Finland har det inte gjorts alltfor latt for foretagare. Manga av de som ar intresserade av foretagande har redan ett
starkt specialkunnande inom nagot visst yrke. Detta ar dock tyvarr inte i sig sjalv tillrackligt; for att man framgangsrikt skall
kunna bedriva foretagsverksamhet bér man aven vara pa det klara med hur man handskas med den med foretagsverksamheten
medféljande omfattande byrakratin. Finlands lag gynnar inte smaféretagande, vilket innebar att exakt samma lov och deklara-
tioner galler for ett litet torgforsaljningsstand som for till exempel Stockmanns varuhus. Det I0nar sig alltid att komma ihag att
foretagaren sjalv bar ansvaret for allt som sker inom foretagsverksamheten oberoende av vilken form av foretagande
han eller hon bedriver, och att okunskap om hur saker och ting skall skétas riskerar att sta en dyrt. Skattemyndigheten utgar
alltid ifran att alla féretagare bér ha kdnnedom om alla de lagar som galler fér branschen, vilket i praktiken &r omgjligt.

| den har delen av guiden ligger fokus pa det som det ar viktigast att ta i beaktande just inom evenemangsnaringen, dven om
det mesta av detta dven kan tillampas som sadant pa o6vrig foretagsverksamhet. Tyvarr finns det inte i Finland nagon sarskild
s.k. "torglag” i vilken det skulle vara méjligt att finna alla de grundlagar som galler for }

naringen, utan for att hitta de lagar som galler fér naringen och anvisningar for hur dessa l l
bor tilldmpas maste man leta pa flera olika stallen.

Att inleda forsaljningsverksamhet inom torg- och evenemangsbranschen ér idag
ganska sa latt. Man behdver inte l1ange anhalla om nagot lov eller motsvarande for att
bedriva kringresande handel; det ar fritt fram fér vem som helst att satta igdng med att
salja t.ex. hantverksprodukter pa marknaderna i ndromradet. Livsmedel utgér dock ett
undantag, da det finns en helt egen byrakrati kring férséljning av dessa (se punkten
livsmedelsforsaljning). Foretag som sedan tidigare bedriver verksamhet, t.ex. handels-
foretag med fast verksamhetsort som inte sysslar med forsaljning av livsmedel behéver
inte nagra speciallov for att fa satta igang med att salja sina produkter pa till exempel marknader.

Om man sysslar med smaskalig forsaljningsverksamhet (under 8500 euro i aret) behdéver man inte betala mervardesskatt.
Man bor dock aven vid bedrivandet av smaskalig forsaljningsverksamhet fora dubbel bokféring, dar man aven antecknar
forsaljningsinkomsterna och kostnaderna for bedrivandet av forsaljningen. Man bor aven spara alla kvitton som har att gora
med verksamheten. Detta bér man gora eftersom man alltid bér uppge sina forsaljningsintakter i inkomstbeskattningen. Om
ens verksamhet Overskrider gransen fér smaskalig verksamhet bor man anséka om betalningsskyldighet for mervardesskatt
och om att bli inford i forskottsuppbordsregistret.

Det I6nar sig for foretagare som ar nya i branschen att inte tveka att ta kontakt med sin egen skattebyra for att fraga om
rad. For att undvika att oklarheter uppstar finns det skal att alltid be att fa rdden skriftligen. Det I16nar sig aven att halla i min-
net att skattebyraerna vanligtvis ger goda rad da det géller obligatoriska deklarationer, men da det kommer till radgivning om
annat tenderar de att forsla den I6sningsmodell som blir dyrast for foretagaren.

Det ar viktigt att vdlja ratt foretagsform. Firma, 6ppet bolag och kommanditbolag &r jamgoda exempel pa féretagsformer som
det I6nar sig i synnerhet for smafoéretagare att dvervaga. Om verksamheten man bedriver &r mer omfattande och i stérre man
utsatt for risker l6nar det sig att dvervaga aktiebolag som féretagsform. Om man véljer aktiebolag som féretagsform far man
dock rakna med valdigt mycket byrakrati, vilket innebar att mangden pappersarbete okar. Att jobba som jordbruksféretagare
eller fiskare och endast bedriva torg- och marknadshandel som bisyssla ar sarskilt férdelaktigt, eftersom det d& inte stélls lika
omfattande krav pa bokféringen och eftersom flera skattelattnader galler for dessa foretagare.

Foretagare tyr sig vanligtvis till bokféringsbyraer for att klara av byrakratin i anslutning till bokféringen. Man bér dock
komma ihag att ansvaret sist och slutligen ligger pa féretagaren, och att det alltid ar foretagaren som blir tvungen att betala om
fel begas pa bokféringsbyran. Da man valjer bokféringsbyra I6nar det sig darfor att héra sig for med andra féretagare och att
aven i ovrigt ta reda pa hurdant rykte bokféringsbyran man funderar pa har. Att foretagets bokféring granskas av en oberoende
revisor som ar val fértrogen med foretagets verksamhet och inte av ndgon halvbekant som bokféringsbyran rekommenderat ar
dessutom jamférbart med en livférsakring. Aven om bokféringsbyran i dvrigt ar palitlig, har man pa de flesta bokféringsbyraer
ingen uppfattning dverhuvudtaget om evenemangsnaringens sardrag och de lagliga "lattnader” som férekommer, t.ex. i form av
kostnadsersattningar. Dessa bor foretagaren sjalv forst reda ut och bekanta sig med pa egen hand, for att sedan ga igenom
med bokforingsbyran hur de ska tilldmpas.

Lagstadgade kostnadserséttningar ar for manga foretagare inom evenemangsnaringen en vasentlig del av inkomstbild-
ningen. Foretagare inom branschen eller deras anstéallda har ratt att lyfta skattefritt dagtraktamente eller halvdagstraktamente
da de tillbringar en viss tid arbetande nagon annanstans an pa den egna orten. Om féretagaren aven ar tvungen att dvernatta
under tjansteresan kan det handa att han eller hon ar berattigad till nattresepenning. Om féretagaren anvander sin egen bil i
yrket (ej tjanstebil) har han eller hon mdjlighet att fa skattefria kilometerersattningar. Utdver detta har man aven enligt lagen
ratt att ata en maltid pa foretagets bekostnad/dagtraktamente. Vardet pa alla kostnadsersattningar bestédms arligen av skat-
temyndigheten och uppgifter om dem fas bl.a. pa skattebyran. Da man anvander sig av kostnadsersattningar bor man komma
ihag att fora en tydlig bokforing éver reserakningarna, vilket lagen kraver. Man bor fora en skild lista 6ver dagtraktamenten, av
vilken framgar bl.a. nar resan inletts och nar den avslutats, var man befunnit sig, vem som deltagit, antalet korda kilometrar
(bor framga av kérdagboken) o.s.v...

Kampen mot den graa ekonomin pagar stindigt, vilket dven marks av i den finlandska evenemangsnaringen. Centralor-
ganisationen for torg- och marknadshandel har férbundit sig till kampen mot den grda ekonomin som férvranger konkurrens-
situationen. Det ar inte majligt nufortiden att bedriva s.k. svarthandel ens med tur under nagon langre period, och féljderna ar
férodande. Skattemyndigheten kontrollerar regelbundet med arrangérerna fér evenemang vilka handelsmén som salt sina varor
pa vilka evenemang, och kontrollerar vilka uppgifter det finns om féretagaren och foretaget i skattemyndighetens omfattande




databaser. Genom att ta stickprov pa féretagarens bokféring kontrolleras att samma uppgifter dven finns inférda i féretagaren
i fragas egen bokforing.

Aven olika féretagare inom samma bransch far kontinuerligt sina uppgifter granskade, séarskilt férhallandet mellan inkép och
forsaljning. Om vardena ar misstankt bra eller daliga ar sannolikheten stor att foretagets verksamhet blir féremal for skattegransk-
ning. Vi rekommenderar darfor att man som foéretagare anvander sig av alla lagliga medel som star till buds i inkomstbildningen,
och aven i dvrigt skoter sina affarer sa val som majligt for att undvika att oklarheter uppstar.

Det ar viktigt att valja ratt forsdljnings- och transportutrustning. Allt fler nya handelsman valjer en modern férsaljningsbil
eller -vagn som forsaljningsutrustning istéllet for ett traditionellt férsaljningstalt. Den enskilde handelsmannen bér noga pa
forhand 6vervaga vilket alternativ som lampar sig bast for just honom eller henne. Det ar viktigt att komma ihag att det i dagens
lage, med nagra undantag, kravs att handelsman som i yrket anvander lastbil, &ven en 3500-7500 kg vagande s.k. latt lastbil,
anvander en fardskrivare. Bestammelserna kan forandras med kort varsel, sa det I6nar sig att kontakta Servicecentralen for
torg- och marknadshandel och be om de senaste uppgifterna eller kolla pa adressen www.markkina.net.

Sakerheten framfor allt

Nufortiden faster man pa torg och evenemang valdigt mycket uppmarksamhet vid den allmanna sakerheten. Som handelsman
bér man saledes komma ihag atminstone foljande grundregler da det kommer till sékerhetsfragor.

Forsaljningsutrustningens storlek och bredden pa gangarna: Pa de flesta torg och evenemang &r bredden pé gangarna
noga utrdknade och atminstone de gangar som fungerar som raddningsvagar bér vara minst ca 4 meter breda. Da man som
handelsman reserverar en forsaljningsplats bér man absolut se till att uppge ratt storlek pa den plats som ens férsaljnings-
utrustning upptar, eftersom det ar absolut forbjudet att forvara éverflodiga havar, parasoll, reklamaffischer, kladstalliningar o.s.v.
i gangarna utan lov. Varje féretagare har uttryckligen endast tillgang till det férséljningsutrymme som han eller hon reserverat.

Téltens sadkerhet: De ombytliga finldndska vaderférhallandena utgdr det stérsta hotet mot anvandningen av férsaljningstalt
och -utrustning. Nufértiden finns det att tillga for alla de vanligaste taltmodellerna &ndamalsenliga tyngder och utrustning for
att sakerstalla att talten halls stadigt pa plats aven i valdigt svara forhallanden. Narmare uppgifter pa adressen www.teltat.fi
(nu pa finska).

Idag ar i praktiken alla forsaljningstalt SL2-klass till sin brandklassificering, vilket ar alldeles tillrackligt for normal férsaljnings-
verksamhet. Daremot kan myndigheterna om man anvander t.ex. pyroteknik eller gér upp 6ppen eld pa stora festivaler krava
att taltet genomgar en sarskild brandskyddsbehandling, i och med vilken dess brandklassificering stiger till SL1-klass.

Brandsékerhet och anvéandning av flytgas: Flytgas anvands allmant vintertid pa torg och evenemang runt om i landet for
uppvarmningen av forsaljningspunkterna, och sarskilt for livsmedels-
foretagarnas tillredning av mat. Oppen eld & sin sida anvénds inte
i lika stor utstrackning, men anvands aven regelbundet t.ex. for att
flamsteka lax, och till exempel smeder anvander sig av 6ppen eld i
sina arbetsdemonstrationer.

Att géra upp Oppen eld utan tillstand ar alltid forbjudet. Alla foreta-
gare som hanterar dppen eld eller gasapparater bér ha en tillracklig
utrustning for inledande slackning d.v.s. atminstone en brandfilt och
en inom det senaste aret besiktigad 6 kg handbrandslackare i 27A
144BC-klassen, samt en skylt med bild pa en brandslackare som
anger var pa forsaljningspunkten sléckaren finns.

Pa en forsaljningspunkt i storleken 4x4 meter far det finnas hogst
25 kg flytgas. Pa motsvarande satt far det pa en forsaljningspunkt i
storleken 4x8 meter finnas hdgst 50 kg flytgas, men i sa fall kravs
att man har atminstone dubbelt sa mycket utrustning fér inledande
slackning.

Det ar forbjudet att forvara extra gasflaskor pa forsaljningspunkten. |
bil far man férvara hogst 25 kg flytgas.

Att elledningar och gasapparater uppfyller sak-

erhetskraven Gvervakas genom regelbundna pj férsaljarnas parkeringsomrade bor de bilar i vilka gasflaskor for-
myndighetsinspektioner pa evenemang. varas ha ett sdkerhetsavstand pa minst 4-6 meter. Detta géller dven
husvagnar och -bilar.

Det kan férekomma skillnader i hur rdddningsmyndigheterna tolkar bestdmmelser om gasméangder och utrustning for inledande
slackning pa olika orter och pa olika evenemang, men ovanstaende anvisningar géller i valdigt stor utstrackning.

Elektriska apparater: Varje enskild handelsman ansvarar for sakerheten for de elektriska apparater som han eller hon an-
vander. Det I6nar sig att med en gang skaffa andamalsenliga och fér utomhusanvandning avsedda skarvsladdar och elektriska
apparater. Vanligtvis forutsatter evenemangsarrangorerna att varje handelsman har atminstone 20 meter egen skarvsladd med
sig; detta ar minimimangden skarvsladd som den nyblivne handelsmannen bor se till att alltid ha med sig, for att forsakra sig
om att ha tillgang till elektricitet.

Anvandning av ojordade skarvsladdar eller fér inomhusanvandning avsedda (vita) skarvsladdar ar absolut forbjuden!




4. Anvisningar for utomhusforsaljning av_livesmedel och annat viktigt som man bor ta i beaktande

Forsaljningen av livsmedel pa torg och evenemang har 6kat och fortsatter att 6ka kraftigt. Denna positiva utveckling ar resul-
tatet av det langvariga samarbetet mellan Centralorganisationen for torg- och marknadshandel och flera olika tillsynsmyndigheter,
t.ex. da det galler utvecklandet av anvisningar for branschen. Samarbetet har givetvis inte forlopt helt utan problem, och speciellt
sedan 2005 har den skarpta dvervakningen av livsmedel och den extra byrakrati denna skarpning av dvervakningen medfort
fordréjt utvecklingen av utomhusférsaljning av livsmedel. Ar 2008 tillsatte bl.a. Jord- och skogsbruksministeriet en arbetsgrupp
for att utreda problem som framférts av sma och medelstora féretag inom branschen. Tanken bakom denna guide, Torghand-
larens ABC, ar att ge allman information om det viktigaste som man i egenskap av foretagare som utévar utomhusforsaljning
av livsmedel bor ta i beaktande, dven om sadant som av féretagare uppfattas som missférhallanden.

Eftersom anvisningarna for utomhusforsaljning av livsmedel standigt uppdateras ar det inte mgjligt att enbart forlita sig pa den
har guiden. De senaste anvisningarna for utomhusforsaljning av livsmedel finns istéllet alltid tillgangliga for gratis
nedladdning pa livsmedelssékerhetsverket Eviras hemsidor, pa adressen www.evira.fi. P4 www.markkina.net och www.
tuletorille.fi hittar du direkta lankar till samma anvisningar.

L L

SAARISEN HINNASTU:

Forsaljning av livsmedel pa torg och evenemang 6kar hela tiden.

Borjan ar alltid jobbigast, sa dven for den nyblivne féretagaren inom livsmedelsbranschen

Vad man kan erfara klarar de féretagare som redan ar verksamma inom livsmedelsbranschen av de krav som utomhusforsalj-
ning av livsmedel staller ratt sa langt pa rutin. Det storsta problemet ar att manga nya foretagare blir avskrackta da de borjar
bekanta sig ndrmare med lagstiftningen som géller fér branschen och anvisningarna fér utomhusférséljning av livsmedel. | det
har skedet blir manga helt i onddan forskrackta over alla nya begrepp, och éver anvisningarna som till att borja med verkar
svara att forsta sig pa. Faktum &r trots allt att byrakratin i anslutning till utomhusférséljning av livsmedel inte nufértiden
ar ooverkomlig for nagon, bara man ids sétta sig in ordentligt i hur saker och ting fungerar.

Kom-ihag for den nya foretagaren

1. Bekanta dig noggrant med anvisningarna for utomhusférsaljning av livsmedel redan i det skedet da du planerar din verksamhet.
Téank ordentligt igenom hurdan verksamhet du amnar bedriva och vilken utrustning som kravs for att bedriva verksamheten.
2. Reservera tillrackligt med tid! Det tar alltid sin tid fa sina inventarier och sin verksamhet godkanda. Vi anser att tre manader
fran det att processen inleds till att verksamheten kor igang ar i det ndrmaste minimitiden, om inte den sdkande har stark
arbetsrutin inom branschen sedan tidigare och vet hur branschen fungerar i praktiken. Vilket slags verksamhet det ar fraga om
inverkar givetvis betydligt pa hur lang tid som kravs.

3. Red sjalv ut oklarheter. Tveka inte att be om hjalp av livsmedelsdvervakningsmyndigheten pa orten och be dem om rad
redan i planeringsskedet. Detta sparar ofta bade tid och pengar. Dessutom finns ofta sakkunnig handledning att tillga, som kan
hjalpa en att undvika "onddiga” misstag.

4. Var sjalv aktiv och tro pa dig sjalv! Om allt ar i skick da det kommer till livsmedelshygienen sa finns det otroligt manga livs-
medel som lampar sig utmarkt for att dven séljas pa torg och evenemang.

Stora tolkningsskillnader utgor ett problem: Trots att samma lagar, forordningar och anvisningar for utomhusférsaljning av
livsmedel galler i hela landet férekommer det betydande skillnader i hur de tolkas av halsomyndigheterna pa olika orter. Pa
vissa orter ar man alltfor slapphant och pa andra extremt strikt. De har tolkningsskillnaderna innebar att féretagare som bedriver
verksamhet pa olika platser, till och med pa grannorter, har valdigt olika férutsattningar. Detta férséker man rada bot pa bland
annat med Eviras anvisningar och genom att koncentrera halsodvervakningen till allt stérre helheter. Fér en ny féretagare som
planerar att ge sig in i branschen I6nar det sig att pa férhand ta kontakt med redan pa omradet verksamma, sa att sdga "gamla”
foretagare for att fa reda pa vilka erfarenheter de har, och ta detta i beaktande da man valjer verksamhetsort for sitt foretag.
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Sammantaget innebér all byrakrati kring livsmedelsférsiljning idag en massa arbete for foretagare inom
branschen. Den inom evenemangsnéaringen verksamma livsmedelsforetagaren bor se till att egenkontrollen
skots som den ska och gora en anmalan om varije tillfilligt evenemang skilt for sig till hadlsomyndigheten pa
orten dar evenemanget ordnas. Om man i sin verksamhet hanterar oférpackade livsmedel bér man ha avlagt
ett s.k. hygienpass. Dessutom finns det tiotals andra saker som man boér beakta och som kraver att man séatter
sig in ordentligt i de anvisningar som galler for branschen. Det I6nar sig saledes att ytterst noggrant bekanta
sig med anvisningarna for branschen innan man inleder sin verksamhet.

Hantering och forsiljning av livsmedel dr verksamhet som overvakas av myndigheterna

All hantering och forsaljning samt ovrig dverlatelse av livsmedel ar verksamhet som 6vervakas av myndigheterna och ar an-
malningspliktig eller krdver myndigheternas godkdnnande, om det inte ar fraga om hantering av livsmedel som privatperson for
eget eller familjens behov, eller fér en privat tillstéllning eller motsvarande.

Hantering och forsaljning, eller 6vrig overlatelse, av livsmedel bor dga rum i en for andamalet lamplig lokal, d.v.s. en livs-
medelslokal. Med en livsmedelslokal avses varje slag av byggnad, lokal eller en del darav eller annat utrymme utomhus eller
inomhus dar livsmedel som ar avsedda for forsaljning eller annan overlatelse tillverkas, forvaras, transporteras, salufors, serveras
eller pa annat satt hanteras, dock inte primarproduktionsstéllet, fér vilket egna bestdmmelser galler.

Beroende pa vilken slags verksamhet man bedriver och hur omfattande verksamheten ar bér man anséka om att fa livs-
medelslokalen godkand av den lokala tillsynsmyndigheten (som vanligtvis representeras av en av kommunen anstalld veterinar
eller halsoinspektor) eller géra en anmalan om verksamheten till den lokala tillsynsmyndigheten.

Till ans6kan om godkannande eller anmalan om verksamhet bor en egenkontrollplan bifogas, i viken den som dmnar bedriva
verksamhet inom livsmedelsbranschen (en enskild foretagare eller ett foretag, d.v.s. den individ eller grupp som utévar den
tilltdnkta verksamheten) redogor for de livsmedelshygieniska riskerna i verksamheten och beskriver vilka metoder som tillampas
for att motarbeta dessa risker.

Hantering, forséljning och évrig dverlatelse av livsmedel kan vara tillféllig eller regelbunden, &ga rum i ett utrymme inomhus eller
utomhus och med en fast eller mobil livsmedelslokal som bas. Om man amnar bedriva verksamhet relativt regelbundet pa olika
platser eller ens funderar pa att bedriva forsaljning pa t.ex. olika slags evenemang, I6nar det sig att anséka om godkannande
av mobil livsmedelslokal for sina lokaler, sin utrustning och sin verksamhet. | detta fall ar det tillrackligt med ett enda beslut om
godkannande; i fortsattningen racker det med att man gér en anmalan till kommunen dar man @mnar bedriva verksamhet om
de evenemang och platser pa vilkka man amnar bedriva den tilltankta verksamheten.

Har foljer nagra av de viktigaste termerna som anvidnds inom branschen och deras definitioner, for att gora det
lattare att forsta saker och ting:

Med en livsmedelslokal avses varje slag av byggnad, lokal eller en del darav eller annat utrymme utomhus eller inomhus dar
livsmedel som ar avsedda for forsaljning eller annan overlatelse tillverkas, forvaras, transporteras, salufors, serveras eller pa
annat satt hanteras, dock inte primarproduktionsstallet, for vilket egna bestammelser galler.

Med en mobil livsmedelslokal avses alla mobila fordon och anlaggningar som anvands for forsaljning eller hantering av
livsmedel, till exempel en mobil kiosk, en férsaljningsvagn eller ett forsaljningsstand, ett forsaljningstalt, o.s.v. En mobil livs-
medelslokal godkanns i det skick den ar da den ar hopmonterad och redo att anvandas och med all den utrustning som hor
till dess verksamheten medtagen, inklusive den utrustning, lador och liknande, som anvands for att transportera livsmedel, om
all utrustning uppfyller myndighetskraven.




Egenkontrollen klaras vanligtvis av genom att anvanda helt vanligt "bondférnuft”. Enligt livsmedelslagen bér den som be-
driver verksamhet inom livsmedelsbranschen goéra upp en plan fér egenkontroll. Féretagaren inom livsmedelsbranschen bér ha
tillrackliga och riktiga uppgifter om de livsmedel som han eller hon producerar, féradlar och distribuerar. Féretagaren bér gora
upp en skriftlig plan for egenkontroll (= egenkontrollplan).

| egenkontrollplanen redogér den som bedriver verksamhet inom livsmedels-
branschen for hur han eller hon évervakar och tar ansvar for sédkerheten och kva-
liteten for de livsmedel som han eller hon handskas med. | praktiken ingar alltsa i
egenkontrollplanen de normala vardagssysslorna, som utfors i vilket fall som helst.
Egenkontroll behdver inte vara nagonting krangligt, om man bara satter sig in i hur
den ska skotas och bortser fran onddig oro infor svara begrepp. | egenkontrollplanen
beskrivs verksamheten och de hygieniska risker som forekommer inom verksam-
heten, och hur man gar till védga for att motarbeta dessa risker. Exempel pa risker
som forekommer i praktiken ar temperaturreglering (hur man mater temperaturen
pa livsmedel och hur ofta man mater den, hur man forvarar livsmedel o.s.v.), livs-
medlens sparbarhet (forséljaren bér veta vad han eller hon har kopt och varifran),  Egenkontrollen ar inget problem for
renhéllning (hur, var och hur ofta redskapen som anvénds i verksamheten rengdrs),  |iysmedelsforetagaren om savil fore-
hur avfallshanteringen skoéts, mellanlagring av livsmedel (hur och var livsmedel tagaren sjilv som dennes personal har
som inte ar framtagna till forséljning foérvaras och vilka anordningar som anvénds klart for sig vilka krav som stills vid
i forvaringen) o.s.v... Egenkontroll bidrar till att garantera att den verksamhet man utévning av egenkontroll

bedriver haller en hdg standard; da egenkontrollen tillampas pa ratt satt ar den en '
bidragande faktor till foretagets framgang, och inte ett hot mot verksamheten.

Problem med egenkontrollen: Pa vissa orter har halsomyndigheterna kravt en orimligt omfattande egenkontroll av &ven mindre
foretag inom livsmedelsbranschen, och stallt samma krav pa féretag med tva anstallda och féretag med 2000 anstallda. Om
det uppstar problem med egenkontrollen finns det skél att vara i kontakt direkt med Evira.

Det kalla bor hallas kallt och det varma varmt
Vid férsaljning utomhus bér man vara sarskilt noga med att livsmedel som kraver kylférvaring halls kalla vid forséljning och
forvaring, och pa motsvarande satt att livsmedel som séljs uppvarmda halls varma. Man bér ha lampliga lokaler och redskap,
sa som kyl- och varmeanordningar och termometrar, for férvaring av livsmedlen vid lagstadgad temperatur och for kontroll av
temperaturen. For att kunna garantera livsmedlens kvalitet och sakerhet ar det ytterst viktigt att folja med temperaturen de
forvaras i och att forvara dem vid ratt temperatur.

Hygienkompetensintyg eller hygienpass

Personer som i arbetet hanterar oférpackade, latt forskdmda livsmedel i livsmedelslokaler som uppfyller de krav som livs-
medelslagen stéller bor ha ett hygienkompetensintyg som pavisar livsmedelshygienisk kompetens ("hygienpass”). Hygienkom-
petenstester ordnas av sjalvstandigt verksamma hygienkompetenstestare som godkants av Livsmedelssakerhetsverket. Dessa
finns runt om i landet, och de utfardar aven kompetensintyg. Vem som helst kan avlagga hygienpass, det enda som kravs ar
att man ids ens i ndgon man séatta sig in i saken och avlagga testet. Narmare uppgifter om hygienkompetens: http://www.evira.

fi/portal/se/livsmedel/hygienkompetens/

Forpackningspaskrifterna pa forpackade produkter till salu bor nufértiden innehalla information om en massa olika saker.
Narmare uppgifter om férpackningspaskrifter hittar man enklast genom att bekanta sig med livsmedelsverkets (www.evira.fi)
bestdmmelser och anvisningar om saken.

Prismarkningen av produkter bor vara i skick &ven d& man bedriver handel pa torg och marknader. Priserna pa produkterna
bor vara tydligt utsatta. Pa flera oférpackade produkter bor aven kilopriset vara tydligt utsatt, och da det galler livsmedel bor
aven produktens ursprungsland vara tydligt utsatt. Narmare uppgifter om prismarkning fas pa adressen www.kuluttajavirasto.
fi/sv-Fl eller pa numret (09) 772 61.

Da det kommer till konsumentskyddslagstiftningen géller helt samma lagar och anvisningar for foretagare verksamma inom
evenemangsnaringen som for dvriga foretagare. Garantin far inte upphoéra att galla da bakljusen pa handelsmannens bil for-
svinner ur sikte.

Annat viktigt som alla inom branschen verksamma foretagare bor ta i beaktande

Foretagarens/Foretagets namn maste alltid vara tydligt utsatt vid varje forsaljningspunkt. Det ar dnskvart att aven kon-
taktuppgifterna ar tydligt utsatta. Det I0nar sig ofta att &ven klistra t.ex. en etikett med kontaktuppgifter pa de produkter man
saljer, med hjalp av vilken kunden i ett senare skede kan kontakta handelsmannen i fraga till exempel for att kdpa mera av en
produkt som har visat sig vara ett bra kop.

Centralorganisationen for torg- och marknadshandel har férbjudit forsaljning av foljande produkter pa torg och evenemang:

1. Livsmedel som passerat “bast fore”-datum, aven om dessa till sin hygieniska kvalitet &nnu skulle vara saljbara. Detta pa
grund av att forsaljning av produkter med utgatt "bast fore”-datum innan férbudet inférdes gav hela branschen ratt sa negativ
publicitet. Pa torg och evenemang saljs palitiga och hdgklassiga produkter, inte partiernas éverblivna avfall.

2. Drogrelaterade produkter. Dessa ar drogrelaterade (glorifierande) produkter som &r sarskilt riktade till ungdomar: smycken,
T-skjortor, vaskor, flaggor, pipor o.s.v... Den vanligaste symbolen &ar ett haschblad, som aven ar en av symbolerna for rorelsen
for liberalisering av narkotika.




5. Torg. marknader, massor och festivaler som handelsplats - vad det ar viktigt att ta i beaktande

Torg som handelsplats

Torg lampar sig bast som forsaljningsplats for foretagare vars produkter behdvs i det dagliga livet. En foretagare som saljer
sina produkter pa torg saljer dem direkt till konsumenten. Torg passar utmarkt som foérsaljningsplats for de foretagare som trivs
med olika sorters manniskor. Ofta valjer foretagare torg pa basis av hur nara det ligger, vilket innebar att de bedriver forsaljning
pa ett torg pa den egna boningsorten. Det ar dar stamkunderna finns, och forfaringssattet ar bekant. Om man beger sig lite
langre bort kan det anda handa att man hittar ett torg som besdks av nya kunder som vardesatter ens produkter pa ett annat
satt an de gamla bekanta kunderna. Pa sa satt ar det mojligt att fa ett hogre pris for sina produkter. Konkurrenssituationen ar
av betydelse da man véljer vilket torg som lampar sig bast for ens verksamhet. Finns det flera forsaljare som séljer samma
produkter som man sjalv och hur ser priskonkurrensen pa torget i fraga ut? Pa torg placeras vanligtvis foéretagare inom samma
bransch nara varandra, eftersom det da ar lattare fér kunderna att hitta den produkt de letar efter och samtidigt jamféra olika
foretagares produkter med varandra.

Pa torg erbjuds vanligtvis olika slags forsaljningsplatser:

- Arsplatser ar avsedda for féretagare som bedriver férséljning aret runt pa
torget i fraga.

- Manadsplatser ar ofta avsedda for s.k. sdsongshandlare, handelsman som
sysslar med sésongshandel t.ex. under perioden var-host.

- Dagplatser ar avsedda for féretagare som sporadiskt bedriver férsaljning
pa torget i fraga.

| synnerhet under hogsasongen kan det rada brist pa dagplatser, sa det I6nar
sig att reservera en plats i god tid pa férhand. Vi rekommenderar att man
reserverar en plats ungefar en vecka innan den tankta forsaljningsdagen.

- ”Lantplatser” eller "bordsplatser” ar avsedda for lokala primarproducenter
och hantverkare. De hér platserna delas ofta ut pd morgonen enligt den
ordning som forsaljarna ankommer till torget.

- Bilplatser ar avsedda for forsaljare som séljer sina produkter direkt fran
en forsaljningsbil eller vagn.

Nufortiden ar standardstorlekarna pa forsaljningsplatser pa de flesta
torg 4x4 meter och 2x2 meter och multipler av dessa. Regionala skillnader
férekommer dock och det I6nar sig alltid att i samband med reserveringen av
forsaljningsplatsen forsakra sig om forsaljningsplatsens storlek och pris.

Reservering av forsaljningsplats pa torg gors vanligtvis hos torgévervakaren
for torget i fraga eller den person som ansvarar for bedrivandet av verksam-
het pa torget. Fullstdndiga kontaktuppgifter for torgen i Finland hittas bl.a. i
Suomen Tapahtumakalenteri och pa webbplatsen www.tuletorille.fi.

Marknader som handelsplats

De mest annorlunda forsaljningstilifallen, av valdigt olika standard, kallas marknader. Marknader arrangeras bl.a. av kommuner,
féretagarforeningar, idrottsféreningar och av de mest olika allmannyttiga féreningar samt éven av privata foéretag. Utan erfaren-
het ar det ofta svart att fa palitlig information om antalet kunder, hur val arrangemangen fungerar, eller om foérsaljningsplatsens
lage pa omradet. Vanligtvis fungerar traditionella evenemang som redan ordnats flera ganger bast, eftersom det ofta ar proffs
som ligger bakom arrangemanget och som ansvarar for bedrivandet av verksamheten pa evenemanget. Nufortiden ar allt fler
marknader uppbyggda kring ett visst tema; till exempel fiskmarknader och lantmarknader &r populara.

Information (nu pa finska) om de olika marknader som ordnas runt om i landet hittas saval i Suomen Tapahtumakalenteri och
Markkinaviesti-tidningen som pa natet pa adressen www.markkina.net.

En fordel med marknader ar att verksamheten ar koncentrerad pa ett och samma
stalle under en viss tid, de ar 6ppna endast en eller ett par dagar pa ett noga
avgransat omrade. Kunderna anlander till marknaden langvéga ifran for att fynda
och gora kap. De ar installda pa att gora inkdp. Den speciella marknadsstdmningen,
till vilken olika former av underhallning bidrar, fér med sig kunder som annars ar
svara att nd. Som foretagare bér man vara beredd att anpassa sin forsaljning sa
att den lampar sig fér marknaden som handelsplats, da folk nar det kommer till
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och konkurrensen mellan féretagarna kan vara hard.

Forsaljningen av platser skots nufértiden nastan helt med s.k. forhandsreserva-
tioner, vilket ar ett system som kan fungera saval bra som daligt. Platserna pa
nagra marknadsevenemang séljs fortfarande pa s.k. platsauktioner, men det ar trots
allt nufortiden till stérsta del fraga om skenauktioner dar de etablerade forsaljarna
lagger beslag pa sina egna platser och nya forsaljare ges en lamplig ledig plats.




| systemet med forhandsreservering goér arrangéren for ett evenemang upp en tydlig, numrerad grundkarta 6ver omradet dar
forsaljningsplatserna finns, prissatter platserna och informerar om evenemanget for foretagare i sa stor utstrackning som mojligt.
Foretagarna kan reservera en forsaljnings-/férevisningsplats pa evenemanget fran och med en pa férhand bestamd tidpunkt
endera per telefon eller skriftligen. Forsaljaren har alltsa mojlighet att reservera en viss plats pa forhand, och veta med sakerhet
pa férhand att han eller hon har en férsaljningsplats samt priset pa forséljningsplatsen. Vi rekommenderar att man reserverar
en forsaljningsplats pa en marknad minst en manad innan evenemanget i fraga. Forsaljningsplatser pa marknader séljs
som forsaljningsplatser av standardstorlek, storlekarna som finns att valja mellan ar 2x2, 4x4 och 4x8 meter. Det I6nar sig alltid
att i samband med platsreserveringen hora sig for med arrangérerna om det pa marknaden i fraga finns sarskilda platser t.ex.
for livsmedelshandlare, hantverkare o.s.v... och om el finns att tillga pa alla férsaljningsplatser.

Massor som handelsplats

Massor ar vanligtvis en del av ett foretags 6vriga marknadsforing, och genom att delta pa massor stravar man efter att
fa ut sd mycket mervarde som mdjligt utdver den direkta forséljningen som ager rum pa en massa. Pa massor bedriver man
handel, presenterar sitt foretag, forsoker fa nya kunder och bestéllningar. Féretagare som bedriver verksamhet pa massor
moter under en férhallandevis kort tid en tydligt definierad kundgrupp pa ett avgransat massomrade. Pa sa vis ar det mojligt
for foretagaren att pa sin egen avdelning, som pa satt och vis utgor hans foéretag i miniatyrformat, presentera nyheter, dela ut
information om féretaget och de produkter man saljer till kunder och aterférsaljare. P4 massor har féretagaren aven en chans
att direkt fa reda pa kundernas asikter om foretagets produkter och jamféra sina produkter och sin verksamhet med sina
konkurrenters motsvarande.

For foretagare erbjuds manga olika slags massor, for den enskilda féretagaren ar det
‘) KOD\NKONEMESSUT en utmaning att valja de som bast lampar sig for honom eller henne. Pa allménna
massor ar innehallet vanligtvis valdigt mangsidigt och deltagarantalet hégre, men
T M detta innebar aven att det forekommer produkter av valdigt varierande slag och att
ol E’)\Q :“‘45K45p,, det inte ar sakert att potentiella kunder hittar just det egna féretagets produkter.
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M.y, Nufortiden ar storsta delen av de massor som ordnas s.k. specialmédssor, som ar
% uppbyggda kring ett visst tema. Pa sa vis vet saval féretagarna som massbesdkarna
redan pa forhand att det kommer att finnas personer pa plats som &r intresserade
av amnesomradet i fraga. Omfattande information (nu pa finska) om massor som
ordnas runt om i landet hittas bl.a. i Suomen Tapahtumakalenteri, i Markkinaviesti-
tidningen saval som pa natet pa adressen www.markkina.net.
Det ar ofta dyrt att hyra en forsaljningsplats pa en massa, sa varje gang man
deltar i en massa bor deltagandet vara noga planerat pa férhand. Det I6nar sig
sarskilt att ta i beaktande hur stor férsaljningsplats man de facto behéver; forsalj-
ningsplatserna pa massor saljs vanligtvis per kvadratmeter och det ar onddigt att
betala fér mer utrymme &n man behéver. Aven 6vriga kostnader, sdsom kostnader
for el och inkvartering, kan vara foérvanansvart héga, sa det I0nar sig att kontrollera
hur mycket dessa kostnader uppgar till innan man skriver pa kontrakt for deltagande
pa massan.
Det I6nar sig att reservera en forsaljningsplats pa en massa i god tid. Vi reckommenderar att man reserverar en plats
senast tre manader fore massan i fraga.

Festivaler som handelsplats

Festivaler ar vanligtvis stora evenemang for allmanheten, vars huvudsakliga syfte
ar nagonting annat an handel, som t.ex. en konsert, en utstallning, en idrottstav-
ling o.s.v... Nufértiden har man pa nastan alla festivaler haft som mal att erbjuda
omfattande service for festivalbesOkarna. Detta har fort med sig nya, fordelaktiga
forsaljningstillfallen i synnerhet for foretagare som saljer atbart pa plats pa eve-
nemang. Arrangorerna for festivaler stravar dessutom efter att fa inkomster genom
forsaljning pa plats pa sjéalva evenemanget, vilket innebar att det pa valdigt manga
evenemang finns en s.k. basargata dar produkter som har mer eller mindre att géra
med evenemangets tema ar till salu.

Som handelsplats ar festivaler en utmaning for foretagare; for att framgang-
srikt lyckas bedriva handel pa festivaler kravs stor yrkesskicklighet och att man
ar valinsatt i hur forsaljning pa festivaler gar till. En lyckad festival kan innebéara
arets mest lyckade forséljning for foretagaren, men ofta far man som féretagare
aven vara beredd péa att bli besviken om man saknar tidigare erfarenhet av evene-
manget i fraga. Pa festivaler forekommer aven stor variation i prisnivan pa de olika
forsaljningsplatserna.

Information (nu pa finska) om festivaler som ordnas runt om i landet hittas bl.a. i 1
Suomen Tapahtumakalenteri, i Markkinaviesti-tidningen och pa natet pa adressen
www.markkina.net. Pa festivaler I16nar det sig dven for foretagaren sjalv att vara aktiv, och ofta kan man genom att hélla ett 6ga
pa lokaltidningarna fa information om nya evenemang pa vilka det aven kunde passa med forsaljningsverksamhet.

Forsaljningsplatser pa festivaler reserveras i god tid fore evenemanget. Vi reckommenderar att man reserverar en plats
senast tre manader innan festivalen i fraga.




6. Hur ska jag ga tillvaga da jag saljer mina produkter - forséljningstekniker

Forsaljningen pa torg och evenemang grundar sig alltid pa direktkontakt med kunderna. Pa sa satt far man ofta ytterst
viktig feedback fran kunderna och vinkar om hur man kunde utveckla sina produkter. For att forsaljningen ska lyckas kravs dock
yrkesskicklighet och flit. Alltfér ofta ser man hur &ven erfarna forséljare av en eller annan anledning gar miste om vardefulla
forsaljningstillfallen helt i onédan.

Inverkan av de olika delomradena inom torg- och evenemangsforsaljningen pa forsaljningen kan bast beskrivas pa foljande
satt:

Den totala férsaljningen under en dag

- inverkan av forsaljningsplatsens exterior och dekorationen av forsaljningsdisken pa den totala férsaljningen ar ca 25-30 %

- inverkan av reklam, saval férhandsreklam som reklam pa plats pa forsaljningsdisken, pa den totala férsaljningen ar ca 25-30
%

- det personliga forsaljningsarbetet ar av storst betydelse, d.v.s. dess inverkan pa den totala férsaljningen ar ca 40-50 %

Nagot tillspetsat kan man alltsd sdga att en tystlaten férsdljare som satsar pa dekorationen av sitt forsaljningsbord och ef-
fektivt anvander sig av reklam for att fanga kundernas uppmarksamhet kan salja lika mycket som en slagfardig forséljare vars
forsaljningsbord ar i oordning och som inte alls anvander sig av reklam. For att uppna basta méjliga forsaljningsresultat
bor alla tre delomraden vara i skick.

Forsaljningsplatsens exterior och dekoration

Vid forsaljning pa torg och evenemang utgors storsta delen av forsaljningsplatserna endera av féor andamalet avsedda télt, eller
som idag blir allt vanligare, forsaljningsbilar eller -vagnar. Det ar omojligt att fasta for stor uppmarksamhet vid att forsaljnings-
platsen halls snygg och prydlig. Det finns forsaljningsartiklar av alla méjliga slag och hur man skyltar med dem pa forsalj-
ningsplatsen varierar stort beroende pa forsaljningsartikel, men som en grundregel ar det alltid att rekommendera att allt som
ar 6verlopps, som t.ex. forvaringslador och skrap forvaras utom synhall f6r kunderna. Det ar aven viktigt att se till att varorna
ar tillrackligt val skyddade eftersom vadret kan vaxla flera ganger till och med under en och samma forsaljningsdag. Genom
att placera sidovaggarna pa ratt satt ar det majligt att variera férsaljningspunktens exteriér pa flera olika satt. Det ar aven av
betydelse att férsaljningsdisken &r av rétt héjd med tanke pa kunden. Aven hur varorna placeras i disken inverkar betydligt pa
vad man far salt och hur mycket man lyckas sélja.

En god vana éar att genast pa morgonen da forséljningsdisken gjorts i ordning betrakta den egna forsaljningsplatsen
ur kundens perspektiv och kritiskt fundera pa om man sjalv som kund skulle képa nagonting fran en férséljningsplats
som sag ut som den egna.

En bra och for &ndamalet lampad forsaljningsutrustning okar forsdljningen markant och gor jobbet trevligare. Allt fler
forsaljare investerar foljaktligen i &ndamalsenlig utrustning, sa som t.ex. specialutrustade forsaljningsbilar eller -vagnar. Narmare
uppgifter om férsaljningsutrustning fas bl.a. av Servicecentralen for torg- och evenemangshandel, tel. 020 749 8710 eller pa
natet t.ex. pa adressen www.borco.info eller www.teltat.fi (nu pa finska).
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Ett traditionellt forséljningstélt klarar sig inte nédvandigtvis i konkurrensen med t.ex. en ny
forséljningsbil eller -vagn.

Att gora reklam

De som ansvarar for bedrivandet av verksamhet pa torg gor vanligtvis inte reklam i nagon stérre man, utan ansvaret for att det
gors reklam for torget ligger pa de handelsman som bedriver forséljning pa torget. Da det géller evenemang skoéts vanligtvis
den allmanna reklamen fér evenemanget av arrangodren.

Idag har allt fler foretagare kommit att inse att kunderna inte nédvandigtvis lagger marke till féretagaren och dennes erbjudanden
Overhuvudtaget om inte féretagaren aven sjalv aktivt gor reklam for sig sjalv och sina produkter. En del kringresande foretagare
som bedriver handel pa torg och evenemang satter alltid in en egen annons i lokaltidningen da de bedriver forsaljning pa orten i
fraga. Det I6nar sig sarskilt att lagga ner tid och méda pa att se till att reklamen pa plats pa sjdlva evenemanget d.v.s. pa
sjélva forsaljningspunkten ar snygg, intressant och valplacerad. En reklamaffisch pa taket pa forsaljningspunkten informerar
exempelvis potentiella kunder redan pa langt avstand vad som ar till salu pa férséljningsplatsen i fraga. Om det gors pa ratt satt
ar reklam pa forsaljningspunkten ett effektivt satt att locka kunderna att géra impulskdp. D& man bedriver forsaljning pa torg
och evenemang bér reklamen vara tydlig, texten bor vara tillrackligt stor och lattlast. Man bor dven beakta reklamaffischernas
vadertalighet; till exempel genom att lata laminera reklamaffischerna kan man férlanga deras livslangd betydligt. Att dekorationen
och reklamen har en personlig pragel ar aven av betydelse, pa sa vis far man effektivt den egna forsaljningspunkten att skilja
sig frdn mangden, och saledes aven fran konkurrenternas forsaljningspunkter.




Personligt forsaljningsarbete

Personligt forsaljningsarbete ar det delomrade inom forsaljning pa torg och evenemang som &r av allra storst betydelse da
det kommer till att lyckas med forsaljningen. Inte ens en bra forsaljare ar nagonsin "fardig”, och alltid finns det nagonting som
man kan gora annu battre.

Forsaljare som bedriver handel pa torg och evenemang kan delas in i féljande tre huvudgrupper pa basis av deras forsalj-
ningsteknik:

1. Marknadsmanglaren. Marknadsmanglare kallas de forsaljare som underhaller folk genom att beratta otroliga historier och
vitsar som far dem pa gott humor. Forst efter att ha gjort detta saljer marknadsmanglaren sina produkter till den vantande
folkmassan, ofta som specialerbjudanden i form av kassar som kan ha ett valdigt varierat innehall och ett férmanligt pris.
Marknadsmangleri ar for 6vrigt en sann teknikgren, som kraver att forséljaren har flera specialférméagor. Idag finns det valdigt
fa marknadsmanglare. For att bli en marknadsmanglare kravs alltid langvarig traning, darfér rekommenderas inte denna stil
for nyblivna handelsman.

2. Demonstratoren. Demonstratéren har vanligtvis specialiserat sig pa en enskild forsaljningsartikel eller hogst ett par forsalj-
ningsartiklar, om vilken eller vilka han eller hon féljaktligen kan beratta precis allting vart att veta. En yrkesskicklig demonstrator
kan sélja ett stort antal produkter under en férsaljningsdag. Som hjalpmedel anvander sig demonstratérer ofta av sa proffsiga
och fértroendeingivande arbetsredskap och sé& proffsig och fértroendeingivande reklam som méjligt. Aven av demonstratérer
fordras sann verbal begavning och en positiv personlighet.

3. Forsdljaren med sakenlig forsaljningsstil. Storsta delen av dagens forsaljare pa torg och evenemang ar just den har typen
av forsaljare, s.k. forsaljare med sakenlig forséljningsstil. De fokuserar pa forsaljningen av de egna produkterna och har aven
bred kunskap om de produkter de saljer. Férsaljaren med sakenlig forsaljningsstil framhaver inte sig sjalv utan stravar efter att
fasta kundens uppmarksamhet vid produkterna till salu. Forsaljare med sakenlig forsaljningsstil lagger ofta ner mycket méda
pa att dekorera sin forsaljningsdisk och anvander sig effektivt av reklam for att fasta folks uppmarksamhet vid de produkter de
saljer. Det l6nar sig vanligtvis for nyblivna forsaljare att i bérjan anvanda just en sakenlig forsaljningsstil och sedan sa sma-
ningom bdrja finslipa den egna forsaljningstekniken.

7. "Lammel-fenomenet” - kopslaendets skeden - en forsiljares "dodssynder”

Med “lammel-fenomenet” avses inom torg- och evenemangsforsaljningen kundernas flockbeteende, som ar av valdigt stor
betydelse for att férsaljningen ska lyckas.

Fenomenet kan bast forklaras med foljande exempel:

Pa samma marknadsplats star tre forsaljningstalt, A, B och C, uppstéllda bredvid varandra. | alla tre forsaljningstalt saljs samma
produkt, t.ex. bakverk. P4 marknaden ror det sig till att bérja med ganska lite folk och ingen kommers &ger rum vid nagon av
de tre forsaljningspunkterna for bakverk. Da en potentiell kund narmar sig forsaljningstalten hamnar han troligtvis vid det talt dar
forsaljaren ar mest aktiv. Da forsaljaren lyckas fa en kund att stanna upp ar sannolikheten stor att de kunder som till féljande
kommer till platsen valjer det talt som redan har en eller flera kunder. Folk ar intresserade av att ta reda pa vad for speciellt
det finns till salu pa just denna forsaljningsplats och varfor det finns sa mycket folk vid just forsaljningsplatsen i fraga. Pa detta
satt 6kar kunderna hela tiden av sig sjélv och forsaljningen gar som smort. Om man inte lyckats fa den forsta kunden att
stanna upp till att bérja med ar det pa motsvarande satt valdigt svart att
fa andra potentiella kunder intresserade av ens egen forsaljningspunkt,
om det inte ar fraga om stamkunder.

Kopslaendets skeden

1. Att uppfattas som positiv

For den aktiva forséljaren ar varje kund viktig. Forsaljaren sitter inte bak-
om disken, utan star och foljer med hur potentiella kunder rér sig runt
omkring. Ett leende och en positiv installning ar av hapnadsvackande stor
betydelse. Fastan du ar trott, forkyld och pa daligt humér, lat inte kunden
bli varse om detta. Le!

2, Att halsa

Da en potentiell kund narmar sig din forsaljningsdisk ar det forsta du bor
gora att halsa. Hur du halsar beror pa situationen och kunden: godmorgon,
goddag, hejsan, hej, o.s.v...

3. Ogonkontakt

Sa fort du har hélsat pa kunden bor du forséka se honom eller henne
rakt i dgonen. Ogonkontakt vicker kundens fértroende och kundens blick
ger forsaljaren en vink om vad som kunde intressera honom eller henne. Em\
Att 6gonkontakt uppstar ar av storsta vikt for att ett kop ska aga rum. ’

Hur férsaljaren upptréder, den ordlésa kommunikationen, ger upphov till En glad uppsyn okar din forsaljning.
kundens forsta intryck av forsaljaren.

4. Kommunikation
Att en fungerande kommunikation uppstar mellan kunden och forséljaren ar ett avgérande moment under férsaljningsproces-
sen. Allra jobbigast &r situationen om forsaljaren inget sager, och inte heller kunden sager nagot. En pinsam tystnad féljer och




kunden forsdker snabbt avlagsna sig fran situationen som han eller hon upplever som angestfylld. En bra forséljare far redan av
o0gonkontakten med kunden en vink om vad denne kunde vara intresserad av, och bérjar beratta om t.ex. dagens erbjudande.
Om man inte som forsaljare med sékerhet vet vad kunden &r intresserad av I6nar det sig alltid att bérja samtala om exempelvis
vadret for att pa sa vis fa igang kommunikationen med kunden. Obs! Man bor undvika samtalsamnen som vacker starka asik-
ter, s& som politik och religion. Kommunikation kan aven innebdra att kunden inte kdper nagonting utan enbart stannar for en
pratstund med forsaljaren. Kunden ar anda aven i detta fall ytterst viktig eftersom han eller hon lockar till sig andra potentiella
kunder, som det i sin tur mycket val kan handa att kdper nagot.

5. Forsdljningsmomentet

| sjélva férsaljningsmomentet ar férsaljarens yrkesskicklighet av avgérande betydelse. D& en férsaljare saljer ndgon smasak at
en kund, saljer en annan en hel kasse med varor at samma kund. En bra férsaljare bér ha "blick for spelet” och férmagan att
leva sig in i kundens situation och férestélla sig dennes behov. D& férsaljaren forevisar sina produkter boér han eller hon ge ett
palitligt och professionellt intryck. | forséljningen l6nar det sig att anvanda adjektiv som forstarker kundernas forestallningar om
produkterna, sa som t.ex. gott, lackert, frascht o.s.v... Det &@r &ven viktigt att lyssna pa kunden och ta i beaktande den feedback
man far av honom eller henne. Om det samtidigt finns flera kunder vid din férsaljningsdisk bér du ta dem som dykt upp senare
i beaktande genom att halsa pa dem och bjuda dem pa t.ex. smakprov, men anda fokusera pa att betjdna en kund i taget i
den ordning som kunderna kommit till platsen &nda fram till det skede da du tar betalt fér varorna.

6. Att ta betalt

Om du endast har en kund pa samma gang ar situationen okomplicerad. Du tar emot pengarna, tackar och satter sedan dem
at sidan och ger kunden tillbaka eventuella vaxelpengar. Forst efter att ha gjort detta Iagger du pengarna i kassan. Orsaken fill
att du bor forfara pa detta satt ar att det ratt ofta hander att kunden pastar sig ha betalat med exempelvis en 50-eurossedel,
fastdn han eller hon i verkligheten betalade med en 20-eurossedel. Forvara alltid kassan pa ett stalle dar ingen utomstaende
kommer at den. Om du har flera kunder pa samma gang kan det vara skal att betjana féljande kund medan du vantar pa att
den foregaende har gravt fram ratt sedlar och mynt ur planboken. Du bor dock betjana den kund som vantar pa att fa betala
genast da han eller hon ar redo att betala.

7. Att tacka
Kom alltid ihag att tacka din kund. Om det passar situationen kan du till exempel artigt dnska kunden "Valkommen igen!”

En forsaljares "dodssynder”

Foretagaren sjalv eller en forsaljare anstalld av féretagaren bor vara pa det klara med att en forsaljare aldrig ar “fardig”, utan
det finns standigt sadant som man maste bli battre pa. Foljande lista utgdrs av saker och situationer man med alla medel bér
undvika, eftersom de har en ytterst stor negativ inverkan pa den bild som kunden far av féretagets eller den enskilde foretaga-
rens verksamhet. Detta i sin tur inverkar direkt pa forsaljningen da det leder till att forsaljningen minskar.

Nonchalans kan ta sig uttryck pa flera olika satt, sa som i en slarvigt dekorerad
forsaljningsplats, i att forsaljaren misskoter sin personliga hygien, i dalig kund-
betjaning i forsaljningssituationen o.s.v... Da man har fér avsikt att géra affarer
bor man ge sitt allt i alla situationer. Det dr onédigt att gora ett halvhjartat
jobb — da man sysslar med forséljning bér man gora det pa allvar eller inte
gora det alls.

Att sitta bakom férsaljningsdisken &r acceptabelt endast d& inga potentiella kunder
finns i narheten, t.ex. tidigt pa morgonen. | évrigt bér man med alla medel
undvika att sitta bakom forsaljningsdisken eftersom kunden alltid uppfattar
detta som en signal om att "’kom inte hit och stér mig”.

Om forsaljaren har problem med t.ex. sina ben och sin fysiska kondition i den
man att han eller hon ar tvungen att ha nagonting att sitta pa rekommenderar vi
en hog s.k. barstol eller en annan stol av samma typ, som man kan sa att sdga
luta sig obemarkt mot, men anda uppfattas som aktiv av kunden.

Rokning bakom forsaljningsdisken ar strikt forbjudet. Detta galler sarskilt
livsmedelsférsaljare av hygieniska skal, men géller &ven pa samma satt alla

andra forsaljningsartiklar p.g.a. att det &r oestetiskt. Om forsaljaren inte kan lata
bli att réka, gér han eller hon det inte bakom férsaljningsdisken utan ber att nagon
hoppar in bakom disken eller stéller sig sjalv pa ett sadant stalle i narheten av forsaljningsdisken varifran han eller hon samtidigt
som han eller hon roker kan folja med situationen pa den egna forsaljningsplatsen och vid behov snabbt avbryta rékningen och
aterga till att betjana kunder utan att dessa vet om att forséljaren var pa rokpaus.

Skulle du képa nagonting av denna
forsaljare?

Att dta bakom forsaljningsdisken bor undvikas i alla situationer. Till att bérja med ar en férséljare som ater en valdigt
oestetisk syn for kunderna, och ger aterigen kunden uppfattningen att man stér férséaljarens matro. Man boér halla matpaus pa
sadana stunder da man vet att det ar valdigt lugnt, t.ex. tidigt pA morgonen eller pa kvéllen. Det ideala &r and& att man ar flera
an en forsaljare och turas om att g& och ata ett ordentligt mal t.ex. p& en nérliggande restaurang eller café. Aven att tugga
tuggummi anses vara att dta. D& man saljer sina produkter bor man inte tugga tuggummi eftersom det ar omgjligt for kunden
att veta vad det egentligen ar som forsaljaren tuggar pa.

Forsaljarens kladsel ar av valdigt stor betydelse for den bild kunderna far av forséljaren.
Da det galler kladseln ar det av hogsta prioritet att man ar rent och snyggt kladd. | 6vrigt varierar klddseln givetvis beroende
pa vilka slags produkter man saljer. Det viktiga ar att forséljaren alltid har skilda klader/en skild rock for iordningstal-




landet av forsaljningsdisken och for det egentliga forsidljningsarbetet. Smutsiga arbetsklader 6vertygar ingen. Man bor ta
i beaktande att aven fargen pa kladerna ar av betydelse. Ett svart kladesplagg kan ge ett stiligt och vardigt intryck, men ar inte
nddvandigtvis det basta alternativet da det kommer till férsaljningsarbete — om exempelvis en i 6vrigt proper forsaljare kladd i en
svart laderjacka forsoker salja till exempel bakverk till aldre kdpare forlorar han eller hon utan tvivel en del av sin forsaljning pa
grund av att kunderna ar blyga eller till och med radda for férsaljaren pa grund av dennes klader. En svart laderjacka vacker
helt andra associationer an bakverk. | forsaljningsarbetet I16nar det sig att anvanda s.k. positiva, glada farger, samt
kldder i material som &r latta att rengora, i sa stor utstrackning som méjligt.

Obs! Det finns skal for forsaljare pa torg och evenemang att kla sig enligt den s.k.
lager-pa-lager-principen, och kla pa sig eller ta av sig plagg efter behov. Detta p.g.a.
att vadret kan foréandras betydligt under forsaljningsdagens lopp, pa natten kan det
vara koldgrader, pa morgonen regna och pa kvéllen kan det redan vara varmt. Det ar
att rekommendera att varje forsaljare har ett s.k. "6verlevnads-kit” med sig, d.v.s. en
kasse innehallande ett ombyte klader, en tréja, gummistdvlar och en regnrock. Om
nagot av detta fattas sa kan man vara sa gott som saker pa att det ar just det man
saknar som man kommer att behdva. Ett extra par skor kan aven komma val till pass,
eftersom en lang forsaljningsdag ar sarskilt pafrestande just for fotterna.

Den gyllene regeln: ”Kunden har alltid ratt” bor man alltid halla i minnet, eftersom
den aven idag har stor relevans. Ge dig inte in i en tvist med en kund, utan forsok
att byta till ett mindre riskabelt samtalsamne. Racka aldrig ner pa dina kunder och
gor dem aldrig till atléje. Om du far klagomal pa dina produkter bér du betrakta dem
som positiv respons och forsoka forbattra dina produkter pa basis av den respons du
fatt emotta. Kom ihag att kunderna pa torg och evenemang réstar med fétterna, och
att om du en gang forlorat en kund ar det mycket svarare att skaffa en ny i dennes
stalle. Dessutom I6nar det sig att halla i minnet att varje néjd kund berattar om sin positiva upplevelse for i medeltal en bekant,
medan en missndjd kund berattar om sin negativa upplevelse for i medeltal tio bekanta.

8. Annat som man bor beakta da man bedriver forsaljnin a torg och eveneman

Forsaljningsplatsverifikat

Kontrollera alltid dina forsaljningsplatsverifikat. Av fakturan/kvittot pa kontant betalning som den ansvariga for bedrivandet av
handel pa torget eller arrangéren fér evenemanget utfardat bér alltid framga atminstone féljande uppgifter: betalningsmottagarens
namn, FO-nummer, betalarens namn, fakturans belopp d.v.s. den summa som har betalats och hur stor del av. summan som
utgdrs av mervardesskatt, t.ex. moms X euro och Y cent. Pa kvittot pa kontant betalning bér det dessutom finnas kvittering och
datum. Obs! Var noggrann med att kontrollera om avdragbar skatt ar inkluderad i platsavgiften eller inte. Det ar tva helt olika
saker att betala 50 euro da en mervardesskatt ingar och att betala 50 euro da en mervardesskatt pa 0 % ingar. Det I6nar sig
sarskilt att kontrollera kvitton pa platsavgifter som betalats kontant pa plats, da de ofta fortfarande ar foérvanansvart bristfalliga.
Om t.ex. momsgrund och -specificering saknas ser féretagarens bokféringsbyra och i sista hand skattemyndigheten det som
att avdragsratt saknas, och tolkar i alla lagen lagen till féretagarens nackdel.

Bra att veta om platsavgifter

Pa torg kan arsplatser och s.k. tillsvidare géllande manadsplatser vara fria frin mervardesskatt d.v.s. ha en moms, eller sa
kan de vara belagda med en mervardesskatt om den ansvariga for bedrivandet av verksamhet pa torget sjéalv har ansokt om
betalningsskyldighet for mervardesskatt. Pa torg ar dagplatser och s.k. kortvariga platser med under en manads uthyrningstid
belagda med mervardesskatt och i platsavgiften for dessa platser ingar moms.

Forsaljningsplatser pa evenemang som ordnas av kommuner, stader eller privata foretag ar alltid belagda med mervardesskatt.
Om ett allmannyttigt samfund star som arrangor for ett evenemang bdér man vara sarskilt uppmarksam, eftersom:

- om det allmannyttiga samfundets arliga forsaljningsverksamhet inte Overstiger 8500 euro sa ar samfundet inte skyldigt att
betala mervardesskatt och momsen for platsavgifterna ar 0 %. Dessutom &r nagra allmannyttiga samfund i lagen befriade fran
betalningsskyldighet foér mervardesskatt, sa som Finlands Réda Kors och Unicef.

- om det allmannyttiga samfundets arliga forsaljningsverksamhet dverstiger 8500 euro sa ar samfundet, med undantag foér de
tidigare namnda samfunden, alltid skyldigt att betala mervardesskatt.

Pris-/kvalitetsforhallandet for olika forsaljningsplatser

Da en foretagare funderar pa vilken férsaljningskanal som bast Iampar sig fér hans eller hennes produkter brukar man ofta
beskriva forhallandet mellan priserna for en plats pa olika forsaljningsevenemang pa foljande satt: (De angivna priserna ar
inga medelpriser utan endast tal som anvands i exemplet for att illustrera forhallandet mellan priserna for de olika forsaljnings-
platserna)

- pa torg kostar en 4x4 meters dagplats 5 euro, inkl. moms (+ laga kostnader - kundstrdmmen och kundernas kdpkraft?)

- pa marknader kostar en 4x4 meters forsaljningsplats 50 euro, inkl. moms (+ fler potentiella kunder - hogre kostnader)

- pa massor kostar en 4x4 meters forsaljningsplats 500 euro, inkl. moms (+ en mer kdpkraftig och specialiserad kundkar - héga
kostnader)

- pa festivaler ar platsavgiften ofta férhandlingsbar och platserna séljs ofta med ensamréatt pa férsaljning (+ mojlighet till valdigt
bra forsaljning - risken for att forsaljningen fullkomligt misslyckas ar foljaktligen storre)




Konkurrenslagstiftning vid fordelning av forsaljningsplatser

Folk tar regelbundet kontakt med Servicecentralen for torg- och marknadshandel for att fraga var grédnsen gar for otillaten be-
gransning av konkurrens da det kommer till férdelning av forsaljningsplatser. Till att bdrja med kan man konstatera att arrangéren
for ett evenemang eller den person som ansvarar for bedrivandet av verksamhet pa ett torg har full ratt att valja att inkludera
sa manga foretagare av ett visst slag som han eller hon sjalv dnskar. Den ansvariga for bedrivandet av verksamhet pa ett
evenemang eller ett torg kan &ven sélja platserna med ensamforsaljningsratt om han eller hon dnskar, helt lagligt. Ofta ordnar
man ocksa i sa fall ett anbudstillfalle som ar 6ppet for alla, for att hitta den helhetsldsning som fungerar bast for arrangéren for
evenemanget. Man bdr dock beakta att det traditionellt sett inte brukar finnas néstan nagra som helst begrénsningar éverhu-
vudtaget pa allmanna marknader. Dock finns det pa manga torg direkt strikta begréansningar for hur manga forsaljare av en viss
forsaljningsartikel det far finnas pa torget. Det ar fullt lagligt att det pa ett torg endast finns t.ex. tva platser for caféverksamhet,
tre platser for forsaljning av jordgubbar o.s.v... Det ar viktigt att man ar medveten om att alla forsédljare som saljer samma
produkt blir jamlikt behandlade och betalar samma torgavgift oberoende av boningsort. Obs! Stérsta delen av de olagligheter
som forekommer har att géra med att beslutsfattarna pa vissa orter foérsoker gynna lokala foretagare genom att lata dem hyra
en plats for ett lagre pris an andra féretagare. Det har férfarandet ar likval olagligt, och om det uppstar en tvist &r det utan
tvivel den som ansvarar for bedrivandet av verksamhet pa torget som forlorar tvisten och som aven kan bli tvungen att betala
ersattningar. | enlighet med EU:s konkurrenslagstiftning far prisbildningen inte grunda sig pa foretagarens boningsort.
Olika sorters torgplatser och forsaljningsartiklar far givetvis ha olika pris, t.ex. kan torgplatser for fiskférsaljning och torgplatser
for férsaljning av hantverk kosta olika mycket att hyra, men alla torgplatser i samma storlek for férsaljning av hantverk bor kosta
lika mycket att hyra for alla féretagare oberoende av boningsort.

Om hur man bor handskas med pengar och andra betalningsmedel

Det ar omdgjligt att fasta for mycket uppmarksamhet vid hur man handskas med pengar. Forsaljningsplatsens vaxelkassa bor
forvaras pa ett stalle dar den ar oatkomligt for obehdriga. Det I6nar sig att alltid ha tillrackligt med mynt och mindre sedlar i
vaxelkassan eftersom manga kunder betalar sina inkép med stérre sedlar de lyft i en bankautomat. D& du tar emot kundens
mynt eller sedlar I16nar det sig att vanta med att lagga dem i kassan tills du har gett kunden hans eller hennes vaxelpengar.
Pa sa vis kan du undvika att det uppstar oklarheter om den summa som kunden gett dig. Flera foretagare forvarar vaxelkas-
san eller i varje fall storre sedlar i ett for andamalet avsett balte runt magen eller i en midjevaska, dar den ar latt halla koll pa.
Sarskild uppmarksamhet bor fastas vid var man placerar dagens forséljningskassa da man monterar ner forsaljningspunkten
efter dagens forsaljning. Sa fort det ar majligt bor man flytta kassan till ett 1ast utrymme pa ett stalle utom synhall, alternativt
bara den med sig hela tiden. Tjuven slar ofta till just i det har skedet av dagen.

Det blir snabbt allt vanligare med bankkort och kreditkort. Fér manga foéretagare ar det viktigt att dven kunna ta emot
betalningar med bank- och kreditkort. Just nu ar évergangen fran s.k. magnetkort till chipskort, som kraver att kontakt tas
med kortinnehavarens bank varje gang kortet anvands for att transaktionen ska godkannas, i full gang. Detta ar inte alltid
tekniskt mojligt i utomhusférhallanden, i regn eller kold. Alla kort ar forvisso fortfarande férsedda med en magnetremsa, men
om denna egenskap av kortet anvands bar féretagaren sjalv risken om kortet anvants i oarligt syfte. Utrustningen utvecklas
anda hela tiden och priset pa betalterminaler sjunker, bara man har lite tdlamod. | vilket fall som helst I6nar det sig i alla fall
for foretagare som saljer produkter med ett hdgt enhetspris att pa allvar 6vervaga att inférskaffa en med GPRS-egenskaper
utrustad betalterminal.

Varje handelsman bor alltid vara i stand att skriva ett kvitto at en kund pa dennes begaran. Ett bra kvittohafte hor till
den obligatoriska utrustningen foér alla foéretagare. Obs! Det gar ofta &t allt fér mycket dyrbar forséljningstid till att rakna ut
mervardesskatten. Darfér |6nar det sig att anteckna foljande momskoefficienter till exempel pa parmen av kvittohaftet for att
gbra det snabbare att rdkna ut mervardesskatten. Det I6nar sig dven att anteckna foretagets FO-nummer (eller féretagarens
personbeteckning om det ar fraga om smaskalig verksamhet) tydligt i kvittohaftet och att aven i ovrigt fylla i alla uppgifter sa
fullstandigt som mdjligt pa forhand.

KOM-IHAG FOR FORETAGARE INOM TORG- OCH MARKNADSHANDELN:

1. Ring alltid och reservera en forsaljningsplats i tillrackligt god tid

- pa torg, senast en vecka innan forséljningsdagen i fraga

- pa marknader, senast en manad innan evenemanget i fraga

- pa massor och festivaler, senast tre manader innan evenemanget i fraga

2. Da du goér din reservering bor du alltid uppge sa fullstdndiga kontaktuppgifter for dig sjéalv och ditt foretag som méjligt.

3. Ring alltid och avboka férsaljningsplatsen om du far foérhinder. P& sa vis blir platsen ledig fér nagon annan som behdver
den.

4. Bekanta dig alltid noga pa férhand med de anvisningar som arrangérerna skickar ut.

5. Ha alltid kvittot pa betald platsavgift (eller en kopia pa kvittot) pa dig. Kvittot behdvs forvanansvart ofta for att undvika att
oklarheter uppstar.

6. Kom alltid till férséljningsplatsen i tillrackligt god tid och anmal dig ftill arrangérerna innan du satter upp din férsaljnings-
plats.

7. Folj god kdpmannased samt rekommendationerna i den har guiden i all din verksamhet.

Med 6nskan om god och framgangsrik kommers!

Den har guiden har producerats av:
Jord- och skogsbruksministeriets utvecklingsprojekt for kvalitetssystem for livsmedelsekonomi, .

Centralorganisationen for torg- och marknadshandel, Markkinaperinteen tuki ry och Suomen Kaup- Wu
pahansat ry. Narmare uppgifter: Servicecentralen for torg- och marknadshandel, www.markkina.net

eller per telefon 020 749 8700.

Den har guiden far fritt kopieras och kan aven laddas ner direkt pa internet pa adressen www.markkina.net/kauppiaanabcopas




