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Taman opinnaytetyén aiheena oli liiketoimintasuunnitelma urheiluvalinekaupalle.
Opinndytetyon tarkoituksena oli tutkia, kannattaako urheiluvéalinekauppaa perustaa
nykytilanteessa. Tarkoituksena oli myos selvittdd, mitd kaikkea asioita tulisi ottaa
huomioon menestyvén yrityksen kannalta.

Liiketoimintasuunnitelman teoriaosuuden ensimmaisissa kappaleissa kasiteltiin yrit-
tajyytta seka yritysmuotoja. Seuraavaksi kaytiin lapi yrityksen toiminta-ajatusta seké
kannattavuutta ja rahoitusta ja tarkasteltiin niit4 erityisesti urheiluvalinekaupan né-
kdkulmasta. Liséksi laadittiin suunniteltavasta yrityksestd SWOT-analyysi.

Empiirinen osuus toteutettiin laadullisella tutkimusmenetelmélld teemahaastattelun
avulla. Haastattelun paateemat olivat yrityksen alkupddoma, markkinointi ja yhteis-
ty6. Haastateltavan vastauksista saatiin tarkeéa tietoa liiketoiminnan suunnitteluun,
kun mietitddn perustettavan yrityksen alkupddomaa, markkinointia ja yhteistyota.

Tutkimuksen tuloksena liiketoimintasuunnitelman avulla saatiin tarpeellista tietoa
siitd, mitd kannattaa ottaa huomioon yritysta perustettaessa.
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The subject of this thesis was the business plan to the sports equipment trade. Pur-
pose of this thesis was to examine the worth of sports equipment trade start to estab-
lish the current situation. The purpose was to find out what all things should be tak-
en into account in terms of a successful business.

The theoretical part of the business plan first chapters dealt with entrepreneurship-as
well as the types of companies. Next, went through the company's business concept
as well as the profitability and financial and looked at them, in particular the sports
equipment business point of view. In addition, a company of a planned SWOT analy-
sis.

The empirical part is a qualitative research method focused interview. The main
themes of the interview were the company's start-up capital, marketing and co-
operation. The interviewee's responses were get important information to business
planning, while figuring out a new company start-up capital, marketing and co-
operation.

As a result of the business plan provides the necessary information about what you
should consider starting a business.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon aiheena on liiketoimintasuunnitelma urheiluliikkeelle. Aihe sai alkun-
sa kiinnostuksestani omaa yritystd kohtaan. Olen my6s vuosia miettinyt, ettd haluai-
sin perustaa oman urheiluliikkeen. Silloin kun piti paattad oma aiheemme opinnayte-
ty6lle, néin loistavan tilaisuuden l&hted tutkimaan tata aihetta tarkemmin. Lis&ksi
olen tydskennellyt urheiluliikkeessa, ja koska pidin siitd paljon, se vain lisési haluk-
kuuttani perustaa oma yritys. Opinnaytetyon tavoitteena on saada selvyys siitd, kan-

nattaako yritys perustaa.

Tama tyd on rajattu niin, ettd teoriaosuudessa painopiste on suunnattu yrittajyyteen,
yritysmuotoihin, yrityksen toiminta-ajatukseen, kannattavuuteen ja rahoitukseen seka
SWOT-analyysiin. Empiirisessé osassa selvitén yrityksen alkutaivalta rahoituksen ja
markkinoinnin nékokulmasta. Tutkimusmenetelmédna kaytdn teemahaastattelua, ja
haastattelen urheiluliikkeen yrittdja4. Haastattelun teemat liittyvat yrityksen alkupaa-
omaan ja rahoitukseen, markkinointiin ja yhteistydhon paikkakunnan muiden yritys-

ten tai seurojen kanssa.

Opinnaytetyossa tarkastellaan yrityksen perustamista joko pienelle tai suurelle paik-
kakunnalle, ja onko yrityksen perustaminen talla hetkelld edes kannattavaa. Toiveena
on myos, ettd tdma yritys perustettaisiin joku paiva. Hyvalla liiketoimintasuunnitel-

malla on t&lldin tarked merkitys.



2 YRITTAJYYS SUOMESSA

2.1 Yrittajand Suomessa

Suomessa on 320 000 yritt4jad, ndista noin 33 % on naisyrittdjid. Suuri osa yrityksis-
td on ns. mikroyrityksié, jotka tyollistavat alle 10 henkilod. Naitd alle 10 henkiloa
tyo6llistavia yrityksia on 93 % kaikista Suomen yrityksista. Pk-yritykseksi méaritel-
l&&n yritys, joka tyollistaa alle 250 tyontekijad. Naistd 50-250 tyontekijaa tyollistavat
ovat keskisuuria ja alle 50 tyollistavéat pienid. Pienet ja keskikokoiset yritykset ovat
erittain tarkeitd myos kansantaloudelle, tuottaen yli 40 % Suomen Bkt:std. Suomen
Yrittajat on yrittajien jarjesto, joka tilastoi yrittjien ja yritysten maaraa. Naisyrittajil-
I& on tdmaén lisaksi omat seké alueelliset ettd valtakunnalliset jarjest6t. (Suomen Yrit-

tajien www-sivut 2013)

Suurin osa suomalaisyrityksista on siis pienid, alle 10 henkil6a tyollistavia yrityksia,
useimmiten perheyrityksia. Varsinkin kun perheyrityksessa tulee sukupolvenvaihdos,
nuorella johtajalla on monia ajatuksia siité, kuinka yritysta tulisi laajentaa. Yrityksen
laajentaminen ei kuitenkaan tapahdu hetkessd, vaan se vaatii aikaa ja laajaa asiakas-
kuntaa. Ensimmaisen tyontekijan palkkaaminen on aina suuri kynnys otettavaksi.
Tydntekijan on oltava luotettava ja hanen tulee tuntea kyseinen ala jo valmiiksi, kos-
ka hdn on nimenomaan ensimmaéinen tyontekij&, joten yrityksen johtajalla ei ole ai-

kaa opastaa h&nté perusasioissa.

Yrittdjan tulee olla selvilla kaikesta mita yrityksessa tapahtuu, koska loppujen lopuk-
si hdnelld on vastaa jokaisesta alueesta. Tdman takia yrityksen johtajalla ei ole “aikaa
pelk&stadn golfata ja ottaa rennosti”, vaikka moni néin kuvitteleekin. Yrittajyys on

kovaa tyotd, ja yrittdja on kiinni tydssa lahes ympari vuorokauden.



2.2 Yrityksen perustaminen ja mita se vaatii

Yrityksen perustaminen saattaa pelottaa monia sen asettamien byrokraattisten haas-
teiden takia. Perustaminen on kuitenkin lahinna paperin tayttdmistd, kunhan on 16y-
tynyt liikeidean ja oikean yritysmuodon. Térkeinta on, ettd tuntee mielestdan alansa
ja mahdolliset kilpailijansa mahdollisimman hyvin, jotta tietdd millainen ty0 edessa
odottaa. Varsinkin aikaisempi kokemus alalta auttaa suuresti yritystd perustaessa.
Yhtio ilmoitetaan perustamisilmoituksella arvonlisaverovelvolliseksi, kaupparekiste-
riin ja tyonantajarekisteriin. Samalla tulee tietenkin miettia valmiiksi yksi tarkeim-
mista seikoista, eli kuka hoitaa yrityksen kirjanpidon, yrittdja itse, vai ulkoistetaanko

se tilitoimistolle. (Suomen Yrittajien www-sivut 2013)

2.3 Yritysmuodot

Tavallisimpia yritysmuotoja ovat yksityinen toiminimi, avoin yhtid, kommandiittiyh-
tio, osakeyhtid ja osuuskunta. Kirjanpitovelvollisia ovat myds yhdistykset ja saatict,
joiden toiminta on useimmiten yleishyddyllista eiké voittoon tahtadvaa. Myds asun-
to-osakeyhtididen toiminnan tarkoitus poikkeaa ansaintataloudellisen yrityksen toi-

minnan tarkoituksesta.

Omistajien vastuu yrityksen sitoumuksista on erilainen eri yritysmuodoissa. My6s
omaan padédoman rakenne, tuloksen kasittely sekd omistajien ja yrityksen véliset liike-

toimet ovat erilaisia.

2.3.1 Toiminimi

Yksityinen elinkeinoharjoittaja harjoittaa toiminimella liike- tai ammattitoimintaa.
Yrittdja sijoittaa yritykseenséd padomaa. Yrityksen tuottama voitto kartuttaa omaa
paddomaa ja tappio pienentad sitd. Omistaja vastaa yrityksenséd sitoumuksista koko
omaisuudellaan. (Tomperi S. 2010. 111)

Yksityisyrityksen omaa pédédomaa seurataan omalla tilill&&n. Yksityistilin avulla pide-

taan erillaén elinkeinotoimintaan ja omistajan yksityistalouteen liittyvat menot ja tu-



lot. Yksityiskaytot ja yksityissijoitukset on syyté kirjata myos eri tileille. Samoin yk-
sityisostot rahana ja yksityisotot tavarana on syyta kirjata omille tileilleen, koska ve-

roilmoituksessa ndma tiedot on ilmoitettava erikseen. (Tomperi S. 2010. 111)

Yrittaja ei voi perid vuokraa omistamistaan liiketoiminnan kaytossa olevista toimiti-
loista. Koska yksityisliikkeen omistaja ei voi nostaa myoskaan nostaa palkkaa tai

luontoisetuja yrityksestaan, yksityisotot ovat tavallisia. (Tomperi S. 2010. 111)

Pienten yksityisliikkeiden ei tarvitse esittdd oman padoman muutoksia liiketietoina.
Pienend pidetdan yritystd, jonka kohdalla enintddn yksi seuraavista rajoista ylittyy:

- liikevaihto 7 300 000 euroa

- taseen loppusumma 3 650 000 euroa

- palveluksessa keskimé&éarin 50 henkil6é.

Pienet yksityisliikkeet saavat esittaa liiketiedot ns. lyhennettyina liiketietoina.

2.3.2 Avoin yhtio

Avoimet yhtiét ja kommandiittiyhtiét ovat henkildyhtiditd. Henkiloyhtiot ovat yh-
tiomiehistaan erillisia oikeushenkil6ita. Niiden varallisuus on yhtiomiesten varalli-
suudesta erillinen. Yhtiomiehill& on yhtidssé vain yhtidosuudet. (Tomperi S. 2010.
112)

Avoimessa yhtiossa on vahintdan kaksi omistajaa, joita kutsutaan yhtiomiehiksi tai
osakkaiksi. Kaikki yhtiémiehet vastaavat yrityksen sitoumuksista yhteisvastuullisesti
koko omaisuudellaan. Kukin heistd voi tehda yritysté sitovia sopimuksia. Yhtidsopi-
muksessa he voivat sopia keskindisesta tehtavien jaosta, mutta ulkopuolisiin nédhden
edustamis- ja toiminimikirjoitusoikeuden rajoitukset ovat patevia vain, jos ne on
merkitty kaupparekisteriin. T&mén vuoksi avoimet yhtidt ovat tavallisesti perheyhti-
Oitd. (Tomperi S. 2010. 112)

Avoimen yhtion yhtiomies voi perid vuokraa yhtion kayttoon luovuttamistaan tilois-

ta. My0s palkanmaksu yhtiomiehille on mahdollista, mutta verotuksen takia se ei ole



yleensa edullista, koska avoimen yhtion verotettava tulo jaetaan yhtiomiehille heidan
tuloinaan verotettavaksi. Jarkevad palkanmaksu on kuitenkin silloin, jos yhtidmiesten
tyGpanosten arvot poikkeavat merkittévasti toisistaan eiké sitd oteta voitonjakosaan-

noksissa huomioon. (Tomperi S. 2010. 112)

Yhtiomiesten on suoritettava yhtille yhtiosopimuksessa sovittu yhtidpanos. Nama
voivat olla eri yhtiomiesten osalta erisuuruiset. T&mén vuoksi jokaisen yhtidmiehen
yhtidpanosta seurataan omalla tililld&n. My6s tydpanos on mahdollinen. Ty6panosta
ei kuitenkaan kirjata kirjanpitoon. Yhtion kirjanpitoon kirjataan vain maksettu yhtio-
panos. Jos osa sovitusta yhtiopanoksesta on maksamatta, voidaan tdma osuus Kirjata

Kirjanpitoon vain, jos se on erdantynyt ja perintdkelpoinen. (Tomperi S. 2010. 112)

Yhtidpanosten muutoksista voidaan sopia joustavasti yhtiomiesten kesken. Jos yksi-
tyisotot ovat sallittuja, jokaisella yhtiomiehell& on oltava kirjanpidossa myds oma
yksityistilinsa. (Tomperi S. 2010. 112)

Yhtiomiehet voivat yhtiésopimuksessa vapaasti sopia voiton ja tappion jakamisesta
keskenddn. Jos yhtidsopimuksessa ei ole asiasta maaratty eivéatka yhtiomiehet muu-
tenkaan paase yhteisymmarrykseen, voitto ja tappio jaetaan avoimista ja komman-
diittiyhtiista annetuin lain sddnndsten mukaisesti. Taman mukaan voitosta lasketaan
ensin kullekin yhtiomiehelle osuus, joka vastaa korkolain mukaista korkoa hanen ti-
likauden alussa olleelle panokselleen. Loppuosa voitosta jaetaan tasan. Jos voitto
kuitenkin on em. tavalla laskettuja prosenttiosuuksia pienempi, se jaetaan yhtiomies-

ten panosten suhteessa. (Tomperi S. 2010. 113)

Yhtiomiehelld on tilinp4&toksen laatimisen jalkeen oikeus nostaa voitto-osuutensa,
sikéli kun sité ei tarvita sovitun yhtiopanoksen vajauksen tayttdmiseen. Yhtiomiehet
voivat nostaa osuutensa rahana, tai ne voidaan néin sovittaessa lisatd paaomiin tai
kirjata yksityistilille. (Tomperi S. 2010. 112)

Avoimen yhtion tilinpaatoksen allekirjoittavat kaikki yhtiomiehet.
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2.3.3 Kommandiittiyhtio

Kommandiittiyhtio perustetaan kirjallisella sopimuksella, jonka allekirjoittavat osak-
kaat. Sopimus on ladhes samanlainen kuin avoimessa yhtiossé. Lisamaardykset kos-
kevat &&nettomén yhtiomiehen panosta ja hanelle maksettavaa voitto-osuutta. Kirjal-
lisessa sopimuksessa on mainittava seuraavat seikat:

- yhtion toiminimi

- yhtion toimiala

- yhtion kotipaikka

- vastuunalaisten ja adnettémien yhtiémiesten henkil6tiedot ja kotipaikat

- &anettdmien yhtidmiesten panokset rahassa ilmaistuna

- yhtion tilikausi, mikali ei kalenterivuosi

- yhtiokauden pituus, jos sopimus on maaraaikainen

Sopimuksessa voidaan my9ds méératd muun muassa:
- vastuunalaisten yhtidmiesten panokset
- voiton jako
- miten danettdmien yhtiémiesten voitto-osuus méaaraytyy ja maksetaan
- yhtidmiesten tehtévien jako ja siitd maksettava palkka
- tilintarkastajat
- toimitusjohtaja
- yhtion toiminnan paamaarat ja keinot sen saavuttamiseksi

- yhtidmiehen eroamis- ja yhtidosuuden lunastamistilanteet

Kommandiittiyhtié on ilmoitettava kaupparekisteriin ennen toiminnan aloittamista.
Yhtio syntyy jo yhtiésopimuksen allekirjoittamisella, joten kaupparekisterimerkin-
nalla on lahinné vahvistava vaikutus. Yleensd sopimuskumppani kuitenkin edellyt-
t&4, ettd yritys on merkitty kaupparekisteriin. Perusilmoituksen tekemisesta ovat vas-
tuussa, vastuunalaiset yhtiomiehet. IImoitukseen on liitettdva yhtiésopimus ja todis-

tus kasittelymaksun suorittamisesta. (Suomen Yrittajien www-sivut 2014)

Kommandiittiyhtion toiminimessa tulee ilmet& yhtion muoto. Se voi olla sana kom-

mandiittiyhtio tai lyhenne ky. Nimessd voi olla osana vastuunalaisen yhtiémiehen
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nimi, mutta ei 44nettdbmén yhtiomiehen tai muun henkilén nimeé. Nimi voi myds olla

kokonaan ns. selittelynimi. (Suomen Yrittdjien www-sivut 2014)

Kommandiittiyhtion yhtiomiehet sijoittavat yhtioén pddomapanoksen. Vastuunalai-
nen yhtidmies voi sijoittaa panoksenaan rahaa, tavaraa tai esimerkiksi tyopanoksen.
Aaneton yhtiémies sijoittaa yhtioon rahanarvoista omaisuutta. Yhtiosopimuksessa
yleensd maarataan mita kukin sijoittaa yhtioon panoksenaan. Adnettéman yhtiomie-

hen panos on aina ilmoitettava rahana. (Suomen Yrittajien www-sivut 2014)

Kommandiittiyhtion vastuunalaiset yhtidmiehet toimivat yhtiossa samoin oikeuksin
ja velvollisuuksin kuin yhtiomiehet avoimessa yhtiéssa. Aaneton yhtiomies sijoittaa
yhtidén vain rahanarvoisen panoksen ja saa sille tuoton. Han ei pelkdn osakasase-
mansa perusteella voi osallistua yhtion toimiin eikd ole vastuussa yhtion velvoitteis-
ta. Mikali hanelle annetaan asemaansa perustuvia tehtévid, on niistd nimenomaan
sovittava. Aanettomalla yhtiomiehella on oikeus tarkastaa yhtion kirjanpitoa ja saada
tietoja yhtion toiminnasta, koska hén toimii yhtidssa ulkopuolisen rahoittajan ase-

massa. (Suomen Yrittdjien www-sivut 2014)

Kommandiittiyhtion vastuunalaiset yhtiomiehet ovat vastuussa yhtion veloista myds
yksityisella omaisuudellaan. Velkojan, joka haluaa velkoa saatavaansa yhtiomiehelté,
on kuitenkin ensin velottava sitd yhtiolta. Yhtion todettaessa ulosotossa varattomaksi
voi hédn vaatia sitd yhtiomieheltd henkilokohtaisesti. (Suomen Yrittajien www-sivut
2014)

2.3.4 Osakeyhti6

Osakeyhtio on padédomayhtio. Se on osakkeenomistajistaan erillinen oikeushenkild,
joka syntyy rekister6imélla. Osakeyhtion tarkoituksena on tuottaa voittoa osakkeen-
omistajille, ellei yhtitjarjestyksessé toisin maaratd. Osakeyhtion osakkaat eivéat vas-

taa henkilokohtaisesti yhtion velvoitteista. (Tomperi S. 2010. 118)
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Osakeyhtion perustaminen on aina ilmoitettava kaupparekisteriin. Osakeyhtio syntyy
rekister0imélla. (Patentti- ja rekisterihallitus www-sivut 2014)

Jos osakeyhtion rekisterdidyt tiedot muuttuvat, niin ne on ilmoitettava kaupparekiste-
riin. Uudet asiat ovat my0ds ilmoitettava. Esimerkiksi jos yhtioll4 ei ole aiemmin il-
moitettu olevan toimitusjohtajaa ja sellainen on I0ytynyt, niin sellaisista muutoksista
on ilmoitettava. Yhtidjarjestyksen muutokset tulevat voimaan vasta kun ne ovat re-

Kisteroity. (Patentti- ja rekisterihallitus www-sivut 2014)

Yhtion osakas ei voi yksin tehdé yhtiota koskevia sitoumuksia, vaan osakkeenomis-
tajat kéayttavat paatosvaltaansa yhtiokokouksessa. Paatokset tehdaan enemmistoperi-
aatteella, jollei osakeyhtitlaissa tai yhtidjarjestyksessa toisin méaarata. Yhtiokokous
valitsee yhtiolle hallituksen, joka huolehtii yhtion hallinnosta ja toiminnan asianmu-
kaisesta jarjestamisestd. Hallitus vastaa myo0s siitd, ettd kirjanpidon ja varainhoidon
valvonta on asianmukaisesti jarjestetty. Toimitusjohtajan tehtdvana on hoitaa yhtion
juoksevaa hallintoa hallituksen antamien ohjeiden ja maaraysten mukaan. Toimitus-
johtaja vastaa myos siitd, ettd yhtion kirjanpito on lainmukainen ja varainhoito luo-
tettavalla tavalla jérjestetty. (Tomperi S. 2010. 118)

Kaikki osakkeet tuottavat yhtidssé yhtaldiset oikeudet, jollei yhtidjarjestyksessa toi-
sin maarata. Yhtiokokous, hallitus tai toimitusjohtaja ei saa tehdd paatosta tai ryhtya
muuhun toimenpiteeseen, joka on omiaan tuottamaan osakkeenomistajalle tai muulle
epéoikeutettua etua yhtion tai toisen osakkeenomistajan kustannuksella. Johdon on

huolellisesti toimien edistettdva yhtion etua. (Tomperi S. 2010. 118)
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3 YRITYKSEN TOIMINTA-AJATUS

3.1 Liikeidea

Liikeidea tarkoittaa yrityksen tapaa ansaita rahaa. VVoidaan myos sanoa, etta liikeidea
on yrityksen syy olla olemassa. Liikeideassa on yleensa kolme osaa: mité, kenelle ja
miten. Mité tarkoittaa niita tuotteita ja palveluja, joita yritys myy asiakkailleen. Ke-
nelle tarkoittaa yrityksen mahdollisia asiakkaita ja miten tarkoittaa sitd, miten yritys
tuotteensa tai palvelunsa tuottaa ja antaa asiakkaiden saataville. Liikeidean pohjalta
yritys kehittaa liiketoimintasuunnitelman, jonka laajuus voi vaihdella yrittdjan paassa
olevasta hyvinkin laajaan ja perusteelliseen tutkimus- ja selvitystyohon perustuvaan
kirjalliseen materiaaliin. Yleensa liiketoimintasuunnitelma on yrityksen luottamuk-

sellista aineistoa, jota ei luovuteta ulkopuolisille. (Onnistamo www-sivut 2014)

Liikeidea on kuvaus yrityksen tavasta menestya valitulla toiminta-alalla. Liikeidea
sisaltdd kuvaukset markkinoista, tuotteista ja organisaation toimintatavasta. Liikeidea
kuvaa yrityksen vahvoja puolia kilpailijoihin n&dhden. Hyvia liikeideoita voi I0ytaa
vieraasta ymparistostd, toiselta paikkakunnalta tai ulkomailta ja soveltaa niitd omiin

olosuhteisiin. (Onnistamo www-sivut 2014)

3.1.1 Urheiluliikkeen liikeidea

Urheiluliikkeeni liikeidea on yksinkertaisesti tuoda urheilu l&helle jokaista suoma-
laista ihmistd ja antaa heille markkinoiden parhaimmat tuotteet lajiin kuin lajiin. Ha-
luan, ettd yrityksessani on asiantuntevat myyjat, jotka ovat aina iloisia ja valmiita
auttamaan asiakkaita saamaan heiddn haluamansa tuotteet. Haluaisin yritykseeni
myyjiksi niin naisia kuin miehiakin. Lisaksi olisi hyva olla sekd nuoria myyjia, etta
my06s vanhempia myyjid. Sen takia on hyva olla myyjié laidasta laitaan, koska joille-
kin asiakkaille on vaikea asioida vastakkaisen sukupuolen kanssa tai jos ik&eroa on
liikaa, niin ajatellaan, ettd nuori myyja ei tiedd mistddn mitaan. lhanteellinen myyja

olisi sellainen, joka tulisi toimeen niin nuorien kuin vanhempienkin asiakkaiden
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kanssa. Tdma voi tuntua pieneltd asialta, mutta oikeasti on yrityksen kannalta tosi
tarked seikka. Asiakkaat ovat elinehto yritykselleni, ja siksi haluan luoda heille sel-
laisen mielikuvan, ettd meiltd saa kaikkea ja jollei saa, niin teemme parhaamme sen
hankkimiseksi. Mikéli perustan yrityksen pienelle paikkakunnalle, on tarkeaa, ettd
valikoimastani 16ytyy samoja tuotteita kuin isojen kaupunkien yrityksistd. Tdma on
ainoa keino pitad asiakkaani tyytyvaisina ja siten esté, etteivat he lahde mieluummin

isoihin kaupunkeihin.

3.2 Asiakaspalvelu

Kohtelias ja tarkoituksenmukainen asiakaspalvelu on tarked osa yrityskuvaa. Asia-
kaspalvelun taytyy vastata tiettyihin odotuksiin ja vaatimuksiin ollakseen tarkoituk-
senmukaista. Huono asiakaspalvelu on péasyy siihen, miksi asiakas vaihtaa yritysté.
Vasta asiakaspalvelun jéalkeisind syina tulevat laatu- ja hintakysymykset. Tutkimuk-
set kertovat, ettd 27 asiakkaasta kolme tyytyvaista asiakasta kertoo hyvasta palvelus-
ta eteenpdin, mutta huonosta palvelusta jopa 11 tyytymatontd. 27 tyytymattomasta
asiakkaasta vain yksi kertoo tyytyméattomyytensd. Asiakkaan reklamaatioon eli vali-
tukseen tulee vastata vélittomasti ja asiallisesti. Kuluttajavirasto antaa suosituksia
hyvasta asiakaspalvelusta. Asiakaspalvelu sisaltyy moneen eri ammattitutkintoon
yhtend osana. Asiakaspalvelun tutkintoprosessia pidetéén erittéin tarkeand. (Ammat-

tiwiki www-sivut 2014)

Asiakaspalveluprosessi kdynnistyy, kun asiakas muodostaa mielikuvan yrityksesta
astuessaan liikkeeseen tai ottaessaan yritykseen ensimmadisen kontaktin. Mielikuvan
syntyminen ei ole tietoista toimintaa. Siihen vaikuttavat olennaisena osana siisteys,
asiallisuus, tunnelma yms. Kielteista ensivaikutelmaa on mahdotonta muuttaa. Asia-
kaspalveluprosessin toisessa vaiheessa katselu, kuuntelu ja kysely ovat avainsanoja.
On térkeaa tehda tarvetdsmennys mita asiakas haluaa. Myyntikeskustelun, asiakas-
palveluprosessin padkohdan, aikana on muistettava myos olla oikeassa méarin hiljaa
ja kuunnella asiakasta tarkasti. Paatosvaihde, eli sen varmistaminen, onko asiakas
halukas hankkimaan tuotteen, on yleisesti haastava. Tama ratkaiseva askel on kui-
tenkin otettava ja varmistuttava kaupan lopputuloksesta. Sen jélkeen asiakas poistuu

ja on tyytyvainen tai tyytymaton. (Ammattiwiki www-sivut 2014)
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3.2.1 Urheiluliikkeen asiakaspalvelu

Asiakaspalvelu on mielestani yritykseni suurin kilpailuvaltti. Asiakaspalvelulla saan
taattua sen, ettd ihmiset tulevat uudestaankin liikkeeseeni ja levittdvat sanaa siitd
kuinka asiakkaat otetaan huomioon. Olen joskus kuullut eréélta kokeneelta kauppi-
aalta “kolmen sekunnin sdanndsta”. Se tarkoittaa, ettd kun asiakas astuu liikkeeseen
sisdan, myyjan tulisi kolmen sekunnin aikana tervehtid hantd, vaikka ei juuri ehtisi
palvelemaan hanta. Jokaisen asiakkaan tulee myds tuntea itsensé tarkeaksi litkkees-
séni ja jokainen saa katsella rauhassa tuotteita vaikka ei heti ostaisikaan mitaan.
Asiakaspalvelussa yrityksessani olisi myos tarkedd, ettd vaikka jotain tuotetta ei ole
juuri silla hetkell& saatavilla, niin myyjamme yrittéisi saada sen jotain kautta liikkee-

seen.

Myyjien, joita haluaisin liikkeeseeni, tulisi olla sekd miehia ettd naisia. Itsekin olen
tyoskennellyt myyjané ja huomannut, ettd jotkut naisasiakkaat haluavat naismyyjan,
vaikka miesmyyjélla olisi yhtd paljon tietoa tuotteesta. Ja tdmé& toimii myds toisin-
pain miestenkin kohdalla. Haluaisin myds sellaisia myyjid, jotka tulevat toimeen niin
nuorten kuin vanhempienkin asiakkaiden kanssa. Yritykselleni tulee luoda sellainen
imago, ettd se palvelee kaikenikéisid. Paikkakunnasta riippuen hyvé asiakaspalvelu
on tarke&d, koska sana levida nopeasti varsinkin jos on kyseessé negatiivisia asioita.

3.3 Yrityksen imago

Yrityksen imago on luonnollisestikin térkeé osa yrityksen viestintaa. Yrityskuva tai —
imago muodostuu monesta seikasta. Siihen vaikuttavat esimerkiksi liiketila, markKki-
nointi, tyontekijat sekd hinnoittelu. Epésiisti liiketila, rikkindiset tyOvaatteet, syrjassa
oleva toimitila tai vaikkapa myodhastyminen antavat kaikki huonon kuvan yrityksesta.
Itse asiassa tarkemmin tarkasteltuna, lahestulkoon kaikki tekeminen yrityksessa on

markkinointiviestintaa ja yrityskuvan luomista. (Parantainen 2009, 207)

Pienessé yrityksessa yrityskuvan antaa usein yrittdja itse, eli hanen olemuksensa ker-
too huomattavan paljon yrityksesta ja sen tilasta. Hymyilevé ja kohteliaasti palveleva

yrittdja saa varmasti vanhat asiakkaat kdymaan toisenkin kerran. Yrityskuvaa voi
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luonnollisesti tiedustella esimerkiksi kyselyilld ja seuraamalla asiakkaiden keskuste-

lua. (Suomen Yrittajien www-sivut 2012)

3.3.1 Urheiluliikkeen imago

Imago on erittdin tarkea osa yritykseni toiminta-ajatusta. Haluan asiakkaideni saavan
sellaisen mielikuvan, ettd he ovat aina tervetulleita liikkeeseeni ja ettd heidan tarpei-
siinsa vastataan parhaalla mahdollisella tavalla. Imagon tekemisen tarkein tekija mie-
lestani on juuri asiakaspalvelu. Asiakkaiden mielipide on térked ja vaikka se klisei-
seltd kuulostaakin, niin kylla asiakas on aina oikeassa. Siksi haluan, ettd asiakkaat
saavat mielikuvan, ettd meiltd saa kaikkea, ja vaikka ei saisikaan, niin teemme par-

haamme sen eteen.

Mikali perustan liikkeeni pienelle paikkakunnalle, sita tarkeampi imago on. Varsin-
kin pienella paikkakunnalla sana leviaa nopeasti, jos muutama asiakas kokee, etta he
saavat huonoa asiakaspalvelua. Uusien asiakkaiden kohdalla on tarkeaa, ettd heille
muodostuu heti positiivinen mielikuva liikkeesténi. Jos mielikuva on negatiivinen,
sitd ei ole helppo enda muuttaa toiseen suuntaan. Hyvén imagon kannalta on myos
tarkedd, ettd on sadannollisesti nakyvilla, ja nimenomaan positiivisesti. Talla tarkoitan
sitd, ettd yritykseni osallistuu tapahtumiin, joita paikkakunnalla jarjestetdéan ja spon-
soroi joukkueita tai urheilijoita. Totta kai yrityksen tarvitsee tehda laskelma siit4, pal-

jon rahaa kaytetaan sponsorointiin.

3.4 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysi tarkoittaa sellaista tiedonhankintaa ja analyysia, jossa kohteena on
yleensd koko yritys tai toimiala. Kilpailija-analyysin tarkoituksena on laatia tarkka
kuvaus yrityksen kilpailijoiden mahdollisista tulevista toimenpiteista ja kilpailijoiden
todenndkdisista reaktioista muiden yritysten mahdollisesti aloittamiin strategiatoi-
miin. Kilpailija vertailussa tarkastellaan kilpailija-analyysista saatuja tietoja ja verra-
taan niitd omiin aikaansaannoksiin. Ndiden pohjalta tehddan johtopaatoksia eroista ja
suunnitellaan toimenpiteitd mahdollisten erojen umpeen kuromiseksi. (Laakso 2004,
105-111)
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Kilpailija-analyysin tavoitteena on selvittas, ketka kilpailevat samalla alalla ja alueel-
la asiakkaista. Tamé selviaa usein jo kysymaélla: Mistda muusta liikkeesta kuluttaja voi
hakea tdman tai tdman tuotteen? Miksi asiakas valitsisi juuri minun liikkeeni? On
my0s erittdin tdrkedd seurata, miten Kkilpailijat markkinoivat itsedan. Kilpailija-
analyysi tehdessa tulee myos tehdd analyysi omasta yrityksestd, sen vahvuuksista,
tunnettuudesta ja uskottavuudesta. (Laakso 2004, 105-111)

3.4.1 Urheiluliikkeen kilpailija-analyysi

Perustaessani yritystani teen silloin jo kilpailija-analyysid. Aion selvittaa, ettd onko
paikkakunnalla ennestdan jo urheiluliikettd, ja jos on, niin miten voin erottua Kilpaili-
jastani. Uutena yrityksend minun on saatava jotenkin asiakkaiden huomio, ja nimen-
omaan positiivisessa mielessd. Yrittdjand minun on selvitettdvd, mitd asiakkaat kai-
paavat ja mitd odotuksia heillda on urheiluliikkeeltd. Aion ottaa myds selvéa paikalli-
sista yrityksistd ja seuroista, ettd onko heille ikiné tarjottu minkaanlaista yhteistyota
urheiluliikkeen kautta. Varsinkin pienellda paikkakunnalla yhteistydon merkitys on
suuri. Mielestani olisi hyva tehda tiedusteluja kilpailevalta yritykseltad heidan haluk-
kuuttaan myos yhteistyosta. Voi tulla tilanteita, jossa hyddyn yhteistydsta kilpailevan
yrityksen kanssa. Tama on kuitenkin erittdin harvinaista. Kilpailija-analyysia tehdes-
sé on tarkeda ottaa selvaa, vieraileeko kilpailevassa yrityksessa pelkéstdan yhta asia-
kasryhmaa. Tamé on myos eréanlainen iskun paikka, mikali yrityksellani on tarjota
kaikkea kaikille, ikdan tai sukupuoleen katsomatta. Ja pyrin panostamaan tuotteisiin

ja asiakaspalveluun, ettd ne ovat markkinoiden huipputasoa.

3.5 Markkinointi

Tavoitteena markkinoinnissa on saada kilpailuetua pahimmista kilpailijoista. Asiak-
kaan on siis koettava kyseinen yritys paremmaksi vaihtoehdoksi kuin Kilpailija. Ta-

ma on lahes poikkeuksetta kaiken markkinoinnin taka-ajatuksena.
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Markkinoinnilla perinteisesti pyritddn myynninedistdmiseen sekd tunnettuuden li-
saamiseen asiakkaiden keskuudessa. Markkinoinnin kilpailukeinoista on muodostu-
nut ns. 4P:n malli, johon kuuluvat hinta, tuote, promootio seka jakelutie. (Tikkanen,
Aspara & Parvinen 2007, 58-59)

4P:n ideasta on kehitetty palveluyrityksille sopivampi versio, eli ns. 7P:n malli, jossa
Kilpailukeinoina on edellisten lisaksi henkildstd, prosessit sekd palveluympéristo.

Tasta kaytetaan termia markkinointimix.

4P—malli voidaan korvata myos asiakaslahtoisella 4C:n mallilla, johon kuuluvat os-
tajan toiveet, ostajan kustannukset, ostamisen helppous seka vuorovaikutteinen vies-
tintd. (Bergstrom & Leppanen 2009, 167.)

3.5.1 Markkinoinnin kilpailukeinot urheiluliikkeessé

Asiakas arvioi palvelun laatua usein myds tuotteen laadun perusteella, mika on erit-
téin suuri asia omassa yrityksesséni. Palvelun laadussa yrityksen tulee panostaa asia-

kaspalvelijan positiivisuuteen, palvelun asiantuntevuuteen seka palvelun nopeuteen.

Toinen yleinen kilpailukeino on hinta. Hinta vaikuttaa aina yrityksen kilpailukykyyn
sekd kannattavuuteen. Oikean hintakategorian valinta on taten kaikille yrityksille eh-
ka oleellisin asia markkinoinnissa. Tuotteita tai palveluita ei saa ylihinnoitella, mutta
kannattavuutta ei voi myoskaan laskea polkemalla hintoja. (Korkeamaki et al. 2002,
67; Bergstrom & Leppanen 2009, 257-262.)

Kolmas kilpailukeino on saatavuus. Yrittdjan on valittava oikea markkinointikanava
sekd jakelutie palvelulleen. Saatavuuteen kuuluu myds toimipaikan sijainti. Asiak-
kaiden helppo péésy ja esimerkiksi parkkipaikkojen mééré ovat ehdottoman téarkeita
asioita yrityksen kannattavuuden ja asiakasmé&aran lisaédmisen kannalta. Saatavuuden
kannalta merkittavia asioita ovat myos aukioloajat, seka liiketilan jarjestys. Liiketilan

tulee olla selkeésti jarjestelty, jotta asiakkaat l0ytavat sieltd tarvitsemansa tavarat
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helposti. (Korkeaméki et al. 2002, 83; Bergstrom & Leppéanen 2009, 287-288.)

Néistd kolmesta kilpailukeinosta palvelun laatu on térkein keino oman yritykseni
kohdalla. Totta kai jokainen néisti kolmesta keinosta on tarkea ja jokainen tulee ottaa
huomioon omaa yritystadn pyorittdessé. Kuitenkin laatu on se mika madrittelee tuot-
teelle hinnan ja mit& asiakas ensimmaiseksi ottaa huomioon. Jos yrittdjané teet laatu-
tavaraa ja tiedat sen itsekin, niin sinun on helppo pyytaa asiakkaalta tarpeeksi korke-

aa hintaa.

Bréandilla tarkoitetaan yrityksen nimed, tuotemerkkid, palvelua, symbolia, varimaail-
maa tai ndiden yhdistelmé joka auttaa tekemaan tuotteesta erilaisen kilpailijoihin ver-
rattuna. (Tikkanen 2007, 164)

Bréndin tuoma liséarvo taas on se suhde, mink& asiakas on valmis maksamaan saa-
dakseen kyseisen merkkituotteen verrattuna esimerkiksi vastaavaan halpatuotteeseen.
(Tikkanen 2007, 165)

Lahestulkoon jokainen yritys haluaa luoda omasta tuotteestaan bréndin. Brandin
tuoma lisdarvo tarkoittaa, etta yritys voi pyytda parempaa katetta tavaroistaan. Bran-
din luominen vie aikaa ja erittdin moni yritys ei saa tuotteistaan brandeja, vaikka ha-
lua olisikin. Tuotteen luominen bréndiksi vaatii, ettd tuotteen laatu pysyy koko ajan

kovalla tasolla vuodesta toiseen. Brandi vaatii my0s yritykseltdan kansainvélisyytta.

4 KANNATTAVUUS JA RAHOITUS

4.1 Perusajatukseni yritykseni hinnoista

On selvyys, ettd yritykseni on tehtdva voittoa. Sen takia tuotteiden hinnat on oltava
sen mukaiset. Tuote saapuu toiselta yritykseltd, maksaa minun yritykselleni ja saan

my0s kustantaa rahdin. Tuotteen perushinnan ja rahdin lisdksi minun on otettava
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huomioon yrittajané lisaksi arvolisavero, mika on lisattavéa lopulliseen hintaan. Tuot-
teissa on lisdksi eroja, paljonko on niin sanottua “tinkivaraa”. Esimerkiksi jadkiekko-
tuotteissa kate on tosi pieni, joten niista ei voi hirveitd alennuksia antaa, jos haluaa

tehda edes hieman voittoa yritykselle.

Tekstiileissa taas on aika hyvin katetta, joten niissé taas on hyvin ”pelivaraa”, ja ndin
ollen asiakkaan kanssa voi keskustella hinnasta. Ilman muuta yrittdjan tulee olla he-
reilld ja tarkkailla my6s, mitd muissa liikkeissa on hintana samoista tuotteista. Tama
sen takia, koska kukaan yrittdja ei halua erottua markkinoista, niin etta olisi korke-

ammat hinnat kuin joissakin muissa liikkeissa.

Mikali liityn yrittdjan johonkin liikeketjuun, niin totta kai ketjulta tulee vélilla joita-
kin kampanjoita joistakin tuotteista, ja silloin on myds tietyt hinnat mista ei voi tin-
kid. Kuitenkaan namé kampanjat eivét yleensd kestd kauaa ja sen jalkeen voi taas

hinnoitella tuotteet uudestaan omalle yritykselle sopiviksi.

Yrittdjan on otettava huomioon hinnoissa myos se, onko tuote uusi vai vanha. Esi-
merkiksi, jos tuote on uusi, niin yritt4ja hinnoittelee tuotteen maltillisesti ja odottaa
miten kauppa kay. Jos taas tuote on ollut liikkeessé jo monta vuotta ilman menekkia,
niin yleensa yrittdja laskee huomattavasti tuotteen hintaa, jotta paasee siitd eroon ja

saa lisaa tilaa uusille tuotteille.

4.2 Rahoitus

Rahoitus on yksi aloittavan yrityksen suurimmista ongelmista. Onnistunut ja riittava
rahoitus mahdollistavat yritystoiminnan kdynnistdmisen ja pyorittdmisen ennen kuin
yritys alkaa tuottaa tulosta. Ennen kdynnistamista on oleellista tietenkin tutkia mah-
dollisuudet ylip4d&tadn saada rahoitusta. Pankista saatavaa lainaa varten on tarvetta
myos vakuuksilla, eli yrittdja joutuu laittamaan omaa omaisuuttaan vakuudeksi pan-
kille. Pankilta lainaa hakiessa tulee myos tehda liiketoimintasuunnitelma, jossa on

kuvaus yritystoiminnasta. (Jarvensivu 2009, 59-61)
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Yritystoimintaa aloittaessa oleellista on myo6s starttiraha. Starttirahan suuruus on
vuonna 2014 527-670 euroa kuukaudessa 18 kuukauden ajan. Starttirahan myontaa
Tyo6- ja elin-keinotoimisto ja sen edellytyksend on ettd toimintaa voidaan pitda kan-
nattavana.

(TE-toimiston www-sivut 2014)

4.3 Kannattavuus

Kaiken yritystoiminnan tavoitteena, ja elinehtona, on kannattavuus. Jos yritystoimin-
ta ei ole kannattavaa, yritys kuolee tappioiden kasaantuessa. Tdma on sdanténa siis
normaaleiden, markkinatalouden saanngilla toimivien yritysten tapauksessa. Valtion

omistamat yhtiot voivat pysya pystyssa vaikka tekisivatkin tappiota.

Kannattavuudesta puhuttaessa tarkastellaan useimmiten yrityksen tuottojen ja kulu-
jen suhdetta toisiinsa. Yritys tai liilketoiminta saa tuottoja myymistaan palveluista tai
tuotteista ja kuluja koituu niiden tuottamisesta. Liiketoiminnan sanotaan olevan ta-
loudellisesti kannattavaa kun tulot ovat suuremmat kuin niihin koituvat kulut. Tunne-
tuimmat kannattavuuden kasitteet ovat voitto ja tappio. (E-conomic www-sivut
2014)

Kun yrityksen kannattavuutta tarkastellaan, pyritdén erindisten analyysien, mittausten
ja tarkasteluiden avulla saamaan kasitys siitd, kuinka kannattavaa kyseinen toiminta
on ja mitk& tekijat siihen vaikuttavat. Usein kuullaan puhuttavan absoluuttisesta ja
suhteellisesta kannattavuudesta. Absoluuttisella kannattavuudella tarkoitetaan yrityk-
sen tai lilketoiminnan tuottojen ja kulujen erotusta, eli voittoa. Suhteellisella kannat-
tavuudella verrataan tuottojen ja kulujen erotusta esimerkiksi yrityksen padomaan.

(E-conomic www-sivut 2014)
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5 URHEILUVALINEYRITTAJAN HAASTATTELU

Halusin haastatella henkildd, jolla on kokemusta urheiluvalineliikkeen pyorittdmises-
t4. Haastateltavani on koko elaménsa ajan ollut myyntitydssa, joten homma on hanel-
le tuttua. H&n tyoskenteli nelja vuotta myyjana eréassa toisessa urheiluliikkeessa en-

nen kuin perusti oman yrityksen. Yrityksen haastateltava perusti vuonna 2008.

Minulla oli haastattelussa kolme teemaa: padoma, markkinointi ja yhteistyd. Alku-
padoman yritykselle haastateltava hankki perinteisella tyylilla, eli hankki pankista
lainaa. Han kavi myos yrityspalvelussa, josta sai apua kaikkeen yrityksen perustami-
seen liittyvissa asioissa. Yhteensd haastateltava sai 80 000 euroa lainaa. 50 000 oli
pankkilainaa ja loput 30 000 euroa hédn sai Finnveralta niin sanottua “naislainaa”.
Haastateltava haki my0s starttirahaa ja saikin sitd. Haastateltava oli siis ennen omaa
yritystd myos urheiluliikkeessa toissd. Taman liikkeen yrittdja jai eldkkeelle ja sitten
haastateltava perusti oman yrityksen. Vanhasta liikkeestd haastateltava ei saanut mi-

taan laitteita tai muuta tavaraa, joten kaikki oli itse hankittava.

Markkinoinnista halusin selvittdd, onko haastateltava panostanut nykyain saman ver-
ran markkinointiin niin kuin yrityksen perustamishetkelld. Haastateltava kertoi, etta
hanen ei tarvinnut kovin paljon panostaa markkinointiin, koska hén jatkoi samassa
Kiinteistossa omaa yritystdan kuin vanha yritys oli. Talla han tarkoitti sitd, ettd vanhat
asiakkaat 10ysivat hénet muutenkin ilman markkinointia. Totta kai pient4 mainosta
oli lehdissd, jotta uudetkin asiakkaat tietdisivat hénen yrityksestaan, mutta loppujen
lopuksi oli aivan sama minka niminen yritys on, niin vanhat asiakkaat 16ytavét sen.
Urheiluliike el&d& sesonkien mukaan. Haastateltava kertoikin, ettd esimerkiksi koulu-
jen alussa ja ennen joulua h&n panostaa hieman normaalia enemman markkinointiin
ja silloin h&n myos laittaa joitakin alennuksia mainoksiin. Mainoksissa haastateltava
on huomannut vuosien varrella, ettd yksinkertaisuus on paras vaihtoehto. Ei mitdan
liikaa ja monimutkaista, vaan yksi alennustarjous tai yksi ja kaksi tuotetta mit4 mai-
nostetaan. Puhuin myds sosiaalisen median markkinoinnista haastateltavan kanssa, ja
hanelld on ollut joitakin mainoksia Facebookissa. Kuitenkaan hén ei ole siihen pa-

nostanut niin paljon, koska yrityksen asiakaskunta on enemman varttuneempaa ja



23

siksi haastateltava uskoo, ettei sosiaalisen median mainonta tavoita heitd samalla ta-

valla kuin esimerkiksi lehtimainonta.

Yhteistyotad haastateltava on tehnyt yritysten, yhdistysten ja muutaman paikallisen
seurankin kanssa. Varsinkin paikallisen jaakiekkoseuran edustusjoukkueen kanssa
yhteisty6 on jatkunut jo muutaman vuoden. Monen yhteistyon kanssa on kuitenkin
ollut yksi ongelma: kaikki eivat ole tienneet seurassa tai yrityksessa, ettd heilla on
joku etu haastateltavan yritykseen. Haastateltavan mielestd yhteistydsta on ollut kui-
tenkin hyotyé ja sitd kautta hdn on saanut muutamia vakioasiakkaita. Haastateltava
tekisi mielell&dén lisad yhteistyota muidenkin kanssa, mutta hén ei halua ottaa yrityk-
seensd sellaisia tuotteita myyntiin, jotka ovat harvinaisempia ja menevét huonosti
kaupaksi. Tdma sen takia, koska sellaiset tuotteet voivat olla liikkeessd monta vuotta,

eiké kukaan osta niité.

6 SWOT-ANALYYSI

Lyhenne SWOT tulee englannin sanoista Strengths (vahvuudet), Weaknesses (heik-
koudet), Opportunities (mahdollisuudet) ja Threats (uhat). SWOT-analyysi on tarkeé
valine analysoitaessa tytpaikalla tapahtuvaa oppimista ja sen toimintaympéristoa ko-
konaisuutena. SWOT-analyysi on suositeltavaa toteuttaa ennen tytpaikalla tapahtu-
van oppimisen suunnitteluvaihetta, kun toteuttamis- tai kehittdmispaatés on tehty.
SWOT-analyysin tulosten avulla voidaan ohjata prosessia ja tunnistaa tyopaikalla
tapahtuvan oppimisen hyvien kéytantojen siirron kriittiset kohdat. (Opetushallituksen

www-sivut 2014)

Vahvuudet ja heikkoudet ovat sisdisia tekijoitd. Organisaation vahvuus voi olla esi-
merkiksi hyvat tyoeldmasuhteet. Heikkous puolestaan voi olla typaikalla tapahtuvan

oppimisen suunnitteluun varattujen resurssien riittdmattomyys.

Mahdollisuudet ja uhat ovat ulkoisia tekijoitd. Mahdollisuus voi olla esimerkiksi in-

ternetin kaytto jakelukanavana, mika voi lisata kysyntaa ja organisaation vetovoimaa.
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Uhka voi olla kilpaileva ammatillisen koulutuksen jarjestdja, joka pystyy tarjoamaan
parempaa koulutusta, tyOpaikalla tapahtuvaa oppimista ja tyoelaméyhteyksié.

Mainittakoon, ettd SWOT- analyysi voi olla hyvin subjektiivinen — kaksi henkil6a
paatyy erittdin harvoin samaan analyysiin edes silloin, kun heill4 on samat tiedot yri-
tyksestd ja sen toimintaympdristosta. N&in ollen SWOT- analyysin tuloksia tulisi
kayttdd lahinnd suuntaa antavina, eika niinkaan velvoittavina ohjeina. Kunkin osate-
kijan kriteereiden lisédminen ja niiden painottaminen parantavat analyysin kaytto-

kelpoisuutta. (Opetushallituksen www-sivut 2014)

6.1 Vahvuudet

Yritykseni suurin vahvuus on asiakaspalvelu. Yrityksessani kaikki asiakkaat ovat
yhta térkeité ja heidéan tarpeensa pyritdan tayttdmaan mahdollisimman hyvin. Asiak-
kaat ovat kuitenkin yrityksen tarkein asia. Paikkakunnalla ei ole vélig, onko se suuri
vai pieni, koska molemmissa asiakkaat ovat se juttu ja haluan, ettd he haluavat palata
uudelleen ja uudelleen yritykseeni. On myos tarkedd, ettda tiedustelen tasaisin va-
liajoin, mitd mieltd asiakkaat ovat yrityksestani. Talla tavalla saan tietoa koko ajan
yrityksestani, ja mité tulee parantaa tai muuttaa. Nain ollen yritykseni kehittyy my6s
koko ajan ja voin ehk& saada myo6s uusia ideoita asiakkailtani.

Toinen tarkea vahvuus yritykseni kannalta on yhteistyo paikallisten yritysten, urhei-
luseurojen ja muidenkin yhdistysten kanssa. Yhteistyon kautta saan niin sanottuja
vakioasiakkaita, kunhan teen heille hyvié tarjouksia ja varmistan, ettd jokainen heista
saa tietda ndista tarjouksista. Muutenkin on hyva valilla mainostaa lehdissa joitain
alennuksia kaikille asiakkaille. Taloudellisen tilanteen vuoksi monilla ihmisilla on
rahallisesti tiukkaa, joten he osaavat arvostaa alennuksia ja tulevat sita kautta yrityk-

seeni tutustumaan.
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6.2 Heikkoudet

Heikkous yrityksell&ni voi olla lilan kovat hinnat. Nykyd&n monet ihmiset katsovat
hintoja tosi tarkkaan ja vertailevat niita. Siitd johtuen ihmiset valitsevat yleensa liik-
keen, missé on halvemmat hinnat ja siind kohtaa asiakaspalvelulla ei ole merkitysta.
Varsinkin pienelld paikkakunnalla sana levida nopeasti, mikali hinnat ovat liian kor-
keita ihmisten mielestd. Totta kai hinnat tarvitsee tehda realistiseksi ja sellaisiksi, etta
yritys saa voittoa, mutta kuitenkin niiden on oltava sellaiset, ettd ihmiset ovat valmii-

ta maksamaan niista.

Asiakaspalvelu voi olla myds heikkous niin kuin vahvuuskin. Huonolla asiakaspalve-
lulla saa kartoitettua asiakkaat nopeasti, eivatka he enad tule takaisin. Mikali myyjal-
I& on huono paiva, niin silti se ei saa nakyéa asiakaspalvelussa tiuskimalla asiakkaille

ja vaikka se kuulostaakin Kkliseiseltd, niin asiakas on aina oikeassa.

Kolmas asia mika voi olla yrityksen heikkous, on sijainti. Mikali yritys on hirvean
kaukana ydinkeskustasta, niin asiakkaat eivat jaksa ldhted sinne. Ja varsinkin, samal-
la alueella ei ole muita yrityksia. Silloin harvoin tulee yllatysasiakkaita, tai muita-
kaan asiakkaita jotka vain tulisivat katselemaan liikkeeseen, koska yritys on niin syr-
jassa. Mikali nain kavisi, niin vakioasiakkaiden tarkeys on vield merkittdvampéaa.

6.3 Mahdollisuudet

Kun yritykseni on vakaannuttanut asemansa ja se toimii kunnolla, niin ideana voisi
olla laajentaminen. Laajentamisella tarkoitan sitd, ettd voin perustaa toisen liikkeen
jonnekin toiselle paikkakunnalle tai sitten suurentaisin omaa jo pystyssé olevaa lii-
kettani. Olisi kuitenkin tehtdva tarkat laskelmat siitd, kannattaako laajentaminen ja,
ettd mihin paikkakunnalle avaisi toisen liikkeen. Mikali perustaisin toisen liikkeen
jonnekin aivan toiselle paikkakunnalle, kuin missé asun, niin siihen liikkeeseen olisi
hankittava myymalé&paallikké johon voisin luottaa. Mielellddn paikkakunta olisi joku
sellainen, missé ei ole ennestaan jo urheiluliiketta tai sitten paikkakunta olisi sen ver-

ran iso, etté sinne olisi jarkevaa pystyttaa urheiluliike.
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Toinen mahdollisuus yritykselleni olisi aloittaa verkkokauppa liikkeeni tavaroista. Se
voisi olla hyva vaihtoehto, koska siten tavoittaisin sellaisiakin asiakkaita, jotka eivat
tietéisi yrityksestani. Lisaksi sellaisetkin asiakkaat voisivat kayttada verkkokauppaani,
jotka asuvat kauempana, eivétka viitsi ldhted pitkdd matkaa tekemaén ostoksia. Ja

monethan ithmiset ostavat nykyaan tavaroitaan internetista.

6.4 Uhat

Mielestani on olemassa kolme uhkaa, jotka yritykseni tulisi ottaa huomioon: verkko-
kauppa, toinen kilpaileva yritys tai liian korkeat hinnat. Verkkokauppa on nykypéi-
véaé ja monet ihmiset ostavat sieltd tavaraa. Harvat endé jaksavat tai viitsivat lahted
fyysisesti liikkeitd kiertdméan ja tekemaédn ostoksia. Yritykseni taytyy vain luoda
niin hyvé asiakaspalveluymparisto, ettd asiakkaat haluavat oikeasti tulla liikkeeseeni

uudelleen ja uudelleen ja taten unohtavat verkkokaupan.

Mikali paikkakunnalle tulisi toinen kilpaileva yritys, yritykseni tulisi panostaa entista
enemman markkinointiin, alennuksiin ja asiakaspalveluun. Markkinoinnilla saisin
enemman nakyvyytta yritykselleni. Alennuksilla saisin asiakkaita lisad liikkeeseeni
ja sitd kautta taas voisin osoittaa heille, ettd meilld on erittain korkealaatuista asia-

kaspalvelua.

Yrityksen korkeat hinnat pitdvat asiakkaat poissa. Varsinkin jos hinnoista ei olla edes
valmiita tinkimaan. Mielesténi jokaisesta hinnasta voi aina neuvotella asiakkaan
kanssa. Varsinkin miesasiakkaat tykkadvat neuvotella hinnoista. Vaikka liikkeessa
onkin laatutuotteita ja ne olisivat markkinoiden parhaita, silti hinnat on oltava koh-

tuulliset ja sellaiset, etté jokaisella on mahdollisuus maksaa niista.
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7 JOHTOPAATOKSIA

Tassa kappaleessa on koottu yhteen tutkimuksen tulokset ja teemahaastattelussa esiin
tulleet asiat. Aihealue oli rajattu yrittajyyteen, yritysmuotoihin, yrityksen toiminta-

ajatukseen, kannattavuuteen ja rahoitukseen sekd SWOT-analyysiin.

Lahdin tekemddn tatd tutkimusta, koska halusin selvittdd, onko tallaisen yrityksen
perustaminen ylipaatdan jarkevad. Tutkimuksen aikana halusin myos selvittdd, onko
kannattavampaa perustaa yritys pienelle ja vai suurelle paikkakunnalle. Kysymyksia
oli paljon ilmassa. Paras yhtiomuoto yritykselleni olisi mielestani osakeyhtio. Tama
yritysmuoto siksi, koska siten saan pidettyd omat henkilokohtaiset raha-asiat erillaan
yritykseni raha-asioista. Aluksi voisin ehké perustaa kommandiittiyhtion ja sitten kun

aikaa olisi kulunut, niin voisin muuttaa yrityksen muodon osakeyhtioksi.

Haastattelin erdstd urheiluliikkeen yrittdjaa ja sain hanelta hyvai tietoa, miten saada
yritys alulle. Tiedustelin haneltd, kuinka han on hoitanut yrityksensé alkupadoman ja
miten han on markkinoinut yritystaan alussa ja onko se lisdantynyt vai vahentynyt
vuosien varrella. Lopuksi kyselin héneltd, minkalaista yhteistyota han on tehnyt pai-
kallisten yritysten, yhdistysten ja seurojen kanssa. Alkup&&doman haastateltava oli
hankkinut perinteista reittia pitkin, eli kysynyt pankista lainaa. Pankkilainan lisaksi
han oli saanut Finnveralta yrittdjien “naislainaa”. Nama yhdessa olivat riittineet al-
kupddoman saamiseksi. Tatd kautta olen itsekin ajatellut hankkivani alkupadoman
yritykselleni. Markkinoitiin ei haastateltava ollut hirveésti panostanut, koska héan
toimii pienelld paikkakunnalla ja kaikki tietavat hanen yrityksensa. Toki han kuiten-
Kin sanoi, pistavansa tasasin valiajoin pienen mainoksen paikalliseen lehteen. Olen
samaa mieltd, ettd jos yritys on pienellda paikkakunnalla, markkinointiin ei tarvitse
niin paljon panostaa kuin, jos yritys olisi isolla paikkakunnalla. Yhteistyota yrittaja
tekee jonkin verran muiden yritysten kanssa ja suurin yhteistyokumppani on paikal-

linen jadkiekkojoukkue ja heidan edustusjoukkueensa.

Perusajatukseni liikeideastani on saada markkinoiden parhaat tuotteet yritykselleni
monelle eri lajille. Varsinkin niiden lajien kohdalla, joita harrastetaan paljon paikka-

kunnalla, on térke&d ettd heidan tuotteitaan on saatavilla paljon. Haluan myds, ett4
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liikkeessani panostetaan asiakaspalveluun ja ettd jokainen asiakas otetaan huomioon.
Taman avulla voin luoda laajan asiakasryhman yritykselleni, niin ett niin nuorem-

mat kuin vanhemmatkin asiakkaat 16ytavat liikkeesténi tarvittavat tuotteet.

Tutkimuksen tuloksena selvitin itselleni, onko minun jarkeva& lahted perustamaan
tallaista yritysta. Kaikkien tutkimusten jalkeen olen tullut lopputulokseen, etta voisin
perustaa tallaisen yrityksen. Minun on vain otettava huomioon tarkkaan, etta perus-
tanko yrityksen pienelle vai suurelle paikkakunnalle. Minun on myos tehtéva tausta-
ty6té paljon ennen yrityksen perustamista. Taustaty6ll& otan selvadd mité paikkakun-
nalla harrastetaan ja onko siell& oikeasti tarvetta urheiluliikkeelle. Perustettuani yri-
tykseni minun on heti alettava tekeméan yhteisty6td muiden yritysten ja seurojen
kanssa. Liséksi minun on hankittava asiantunteva henkilokunta. Markkinointiin mi-
nun tulisi myds panostaa, varsinkin aluksi, jotta yritykseni saisi nékyvyyttd. Aika sit-
ten nayttaisi, tarvitsisiko minun panostaa enemman vield markkinointiin vai vahem-
man. Omalla yrityksella on aina mahdollisuus pérjata, jos yrittdja itse on valmis te-
keméaan madran toita sen eteen eika pelkaa tehda pitkia paivia. Yritysta perustettaessa
huolellisella taustatyolla ja kokonaisvaltaisella litketoimintasuunnitelmalla on tarkea
merkitys.



29

LAHTEET
Korkeamaki, A., Lindstrom, P., Ryhanen, T., Saukkonen, M. & Selinheimo, R. 2002.
Asiakasmarkkinointi. AMK-opinndytety6d. Turun ammattikorkeakoulu.

Bergstrom , S. & Leppanen, A. 2009. Yrityksen asiakasmarkkinointi. AMK-
opinnaytetyd. Turun ammattikorkeakoulu.

Ammattiwiki www-sivut. 2014. Viitattu 23.4.2014
http://www.ammattiwiki.fi/wiki/index.php?title=Asiakaspalvelu

E-conomicin www-sivut. 2014. Viitattu 23.4.2014 http://www.e-
conomic.fi/kirjanpito-ohjelma/sanakirja/kannattavuus

IImoniemi M., Jarvensivu P., Kylékallio K., Parantainen J. & Siikavuo J. 2009. Uu-
den Yrittajan késikirja. Talentum. Helsinki.

Laakso, H. 2004. Brandit kilpailuetuna. Talentum. Helsinki
Manninen, N., Nymander S. 2009. Asiakastyytyvaisyys, tunnettuus ja mielikuvat.

Onnistamon www-sivut. 2014. Viitattu 23.4.2014 http://onnistamo.fi/tagit/liikeidea

Opetushallituksen www-sivut. 2014. Viitattu 26.5.2014 http://www.opetushallitus.fi

Patentti- ja rekisterihallituksen www-sivut. 2014. Viitattu 20.5.2014
http://www.phr.fi

Suomen Yrittajien www-sivut. 2014. Viitattu 14.1.2014 http://www.yrittajat.fi/

Tikkanen H., Aspara J. & Parvinen P. 2007. Strategisen markkinoinnin perusteet.
Talentum. Helsinki.

Tomperi S. 2010. Ké&ytannon kirjanpito. Edita Prima Oy. Helsinki

Tyo6- ja elinkeinotoimiston www-sivut. 2014. Viitattu 26.5.2014 http://www.te-
palvelut.fi/te/fi/erikoissivut/yhteishankinta_muu_kehittaminen/index.html



