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Tama opinnaytetyo oli liiketoimintasuunnitelma toimeksiantona SportLink Oy:lle. Opinnayte-
tyon tarkoituksena oli perehtyé liiketoimintasuunnitelman eri osa-alueisiin, jotta sen avulla
yritykselle voitiin laatia toimiva liiketoimintasuunnitelma selkeyttdm&én sen yritystoimintaa.
Liséksi tarkoituksena oli selvittdd, onko yritystoiminta kannattavaa uuden liikeidean myo6ta.
Tavoitteena oli auttaa kehittdmaan yrityksen toimintaa ja selventdd nakemysta siitd, miten
yrityksen kannattaisi toimia.

Opinnaytety® oli toiminnallinen tyd, joka toteutettiin kehittdmishankkeena. Teoreettinen vii-
tekehys muodostui liilketoimintasuunnitelman teoriasta, yrittajyyden tarkastelusta Suomessa
seka urheilu- ja liikunta-alan, joukkueurheilun ja verkkokaupan tilanteen kuvaamisesta. Lah-
deaineistona kaytettiin padasiassa ammattikirjallisuutta seké ajankohtaisia verkkojulkaisuja
ja artikkeleita. Tyon empiirisen osuuden laatimista varten haastateltiin yrittéjaa, jotta likketoi-
mintasuunnitelman laatimista varten saatiin tarkentavaa ja tadydentavaa tietoa.

Taman kehittdmishankkeen tuotos oli kooste liiketoimintasuunnitelmasta. Toimialaa tutki-
malla todettiin, etté verkkokaupan kasvu on kiihtynyt viime vuosina ja liikunta-ala on voimak-
kaassa nousussa. Urheilu- ja liikuntavarusteiden kysyntd on kasvanut, ja niita myydaan yha
enemman verkkokauppojen kautta. Urheiluvalmennuksille odotetaan tasaista kysynnan kas-
vua lahitulevaisuudessa. Kiinnostus urheilu- ja liikunta-alaa ja henkilékohtaista valmennusta
kohtaan on lisdéntynyt, koska tavoitteellisesta harrastamisesta, terveystietoisuudesta ja lii-
kunnallisesta elamantavasta on tullut trendikasta. Tydssa perehdyttiin yrittajyyteen Suo-
messa, minka perusteella todettiin, ettd toimeksiantaja soveltuu yrittdjaksi erinomaisesti
henkilokohtaisten ominaisuuksiensa puolesta.

Liiketoimintasuunnitelman kannattavuuslaskelmat osoittivat, ettd yrityksen uusi liikeidea on
kannattava ja etta yrityksella on hyvat mahdollisuudet onnistua liiketoiminnassaan. Toimek-
siantaja tulee hyddyntamaan liiketoimintasuunnitelmaa toiminnassaan.

Avainsanat liketoimintasuunnitelma, yrittajyys, joukkueurheilu, urheilu- ja lii-
kunta-ala, verkkokauppa

y =
e —

/://Iz;ropolia



Abstract

Author Laura Hamalainen

Title Business plan for the company
SportLink Ltd.

Number of Pages 49 pages + 8 appendices

Date May 2018

Degree Bachelor of Business Administration

Degree Programme Economics and Business Administration

Specialisation option Accounting and Finance

Instructor liris Kahkonen, Senior Lecturer

This thesis is a business plan commissioned by SportLink Ltd. The purpose of the thesis
was to explore different areas of a business plan which enabled compiling a functional busi-
ness plan to clarify the company’s business. In addition, the intention was to find out whether
the business is profitable with the new business idea. The goal was to help develop the
company's operations and clarify the idea of how the company should operate.

This was a project based thesis that was carried out as a development project. The theoret-
ical framework was formed from the theory of the business plan, the examination of entre-
preneurship in Finland, and the description of the situation in Sports, team sports and online
shops. The source material was mainly professional literature and up to date online publica-
tions and articles. The entrepreneur was interviewed for the purpose of compiling the empir-
ical part of the work to obtain more detailed and complementary information for the prepa-
ration of the business plan.

The output of this development project was a summary of the business plan. By researching
the industry, it has been found that the growth in online shops has accelerated in the recent
years and the Sports sector is on the rise. The demand for sports and exercise equipment
has increased and the equipment are being sold more and more via online shopping. The
demand for sports coaching is expected to grow steadily in the near future. The interest in
Sports and personal training has increased since the goal-oriented training, health con-
sciousness and sporty lifestyle have become trendy. The thesis focused on entrepreneur-
ship in Finland, whereby it was found that the client qualifies as an excellent entrepreneur
based on his personal qualities.

The business plan's profitability calculations showed that the company's new business idea
is profitable and the company has good chances to succeed in its business. The client will
use the business plan in its operations.

Keywords business plan, entrepreneurship, team sports, Sports sector,
online shop
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1 Johdanto

1.1 Tyo0n aihe ja tarkoitus

Opinnaytetydn aiheena on liiketoimintasuunnitelman laatiminen toimeksiantona Sport-
Link Oy:lle, joka on urheilun ja valmennuksen ammattilaisten omistama yhtid. SportLink
Oy:n ovat perustaneet vuonna 2015 kaksi aktiivista nuorta urheilijaa. Alkuperainen toi-
meksianto on tullut nailtd henkililta. Yhtio koki kuitenkin loppuvuodesta 2017 omistajan-
vaihdoksen, kun nykyinen yrittaja osti osake-enemmiston yhtiosta. Uuden yrittajan tar-
koituksena on kehittdé yrityksen toimintaa eteenpain ja parempaan suuntaan. Nykyinen
yrittdja on 36-vuotias jagkiekon ammattivalmentaja, jonka tarkoituksena on toimia sivu-
toimisena yrittajand ansiotydnsa ohella. Yhtitssa toimii lisdksi kaksi pienosakasta. Liike-
toimintasuunnitelma laaditaan paaasiassa yrittajalle, mutta se antaa myds muille jase-

nille yhtendisen ndkemyksen toiminnan suunnasta.

Opinnaytetyon tarkoituksena on perehtya liiketoimintasuunnitelman eri osa-alueisiin, joi-
den avulla yritykselle voidaan laatia toimiva liiketoimintasuunnitelma selkeyttamaan sen
yritystoimintaa. Liséksi tarkoituksena on selvittda, onko yritystoiminta kannattava uuden
likeidean myota. Tavoitteena on auttaa kehittdmaan yrityksen toimintaa ja selventaa na-

kemysta siitd, miten yrityksen kannattaisi toimia.

Liiketoimintasuunnitelma on tiivis kirjallinen suunnitelma yrityksen eri toiminnoista ja nii-
den kokonaisvaltaisesta hallitsemisesta. Liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan yrityksen
perustamisvaiheessa, mutta myds silloin, kun yrityksen toimintaa halutaan selkeyttaa tai
kehittda. Liiketoimintasuunnitelma toimii hyvana tytkaluna yrittgjalle yrityksen toiminnan
kehittdmisen ja arvioimisen tukena. Lisaksi se antaa luotettavan ja vastuullisen kuvan
yrityksestda sen sidosryhmille. Téassa liiketoimintasuunnitelmassa selvitetdan yrittajan
taustaa ja osaamista, esitellaédn yrityksen liikeidea, analysoidaan toimintaymparistoa,
asiakkaita ja kilpailijoita, laaditaan markkinointi- ja talous-suunnitelma ja tehdaan riski-
kartoitus. Lopuksi yrityksen liiketoimintaa ja visiota tulevaisuudesta arvioidaan SWOT-

analyysin avulla.



Tama opinnaytety6 on toiminnallinen tyo, joka on toteutettu kehittamishankkeena. Kehit-
tamistyolla tarkoitetaan organisaation tai tydyhteison kaytannonlaheisté toiminnan kehit-
tamista tai suunnittelua. (Metropolia Ammattikorkeakoulu 2017.) Tamén kehittamishank-
keen tuotos on kooste liiketoimintasuunnitelmasta. Opinnaytetyon teoreettinen viiteke-
hys muodostuu liiketoimintasuunnitelman teoriasta, yrittdjyyden tarkastelusta Suo-
messa, seka urheilu- ja liikunta-alan, joukkueurheilun ja verkkokaupan tilanteen kuvaa-
misesta. Teoreettisen viitekehyksen aineistona kaytetddn padasiassa ammattikirjalli-
suutta seka ajankohtaisia verkkojulkaisuja ja artikkeleita. Ty6én empiirisen osuuden laa-
timista varten haastateltiin yrittdjaa, jotta liiketoimintasuunnitelman laatimista varten saa-

tiin tarkentavaa ja tdydentavaa tietoa.

1.2 Toimialan kuvaus ja kehitysnakymat

Yrityksen toimialoina ovat urheilu- ja liikunta-ala sekd verkkokauppa. Internet on yrityk-
sille monipuolinen ja joustava ymparisto, joka tarjoaa hyvan kasvualustan monenlaiselle
liketoiminnalle. Nykypéivana internet mahdollistaa yrityksien nopean kasvun, kansain-
valistymisen ja kustannustehokkaan liiketoiminnan verkkokaupan avulla. (Ruotsalainen
& Narhi & Juntunen 2010, 1.) Verkkokauppa on tehokas liiketoimintaymparisto, jonka
avulla yritys voi edistaa kaupankayntiddn, tehostaa useita toimintojaan ja saada kustan-
nussaastod. Verkossa voidaan myo6s tavoittaa perinteista myymalaa laajempi asiakas-

kunta kellonajasta riippumatta. (Ruotsalainen ym. 2010, 7.)

Nykypaivana asiakkaat suosivat yha enemman verkkokauppoja fyysisten myymaldiden
sijaan — Yhdysvalloissa tavaratalojen maaran uskotaan jopa puolittuvan lahivuosina os-
tosten siirtyessa verkkokauppoihin. Asiakkaat arvostavat verkkokaupoissa helppoa ja
nopeaa ostamista. (PayTrail 2018, 11-12, 26.) Pienikin yritys voi saavuttaa tehokkaasti
asiakkaan huomion erityisosaamisellaan, asiakkaiden huomioimisella ja ketteryydellaan.
Erityisosaamiseen panostaminen on yritykselle pitkalla aikavalilla tehokas kilpailuvaltti,

joka voidaan huomata myds kansainvalisilla markkinoilla. (PayTrail 2018, 18-19.)

Verkkokauppa on kasvanut paljon vimeisen kahdeksan vuoden aikana, mutta viime vuo-
sina kasvu on kiihtynyt entisestaan (Vilkas Group 2018). Vuonna 2016 suomalaiset os-
tivat verkkokaupoista 3,2 miljardin euron edesté tuotteita (PostNord 2017, 5). Arviolta

joka toinen suomalainen (49 %) osti tuotteita verkkokaupasta joka kuukausi. Asiakkaiden



arvioitiin myos kuluttavan verkkokauppaostoksiin kuukausittain noin 135 euroa. Kuukau-
sittaisista verkkokauppaostoksista 11 prosenttia oli urheilun ja vapaa-ajan tuotteita.
(PostNord 2017, 35.)

Ty6- ja elinkeinoministerion teettdman selvityksen mukaan liikkunta-ala on voimakkaassa
nousussa ja alalla on muita aloja enemman nuoria kasvuyrityksia (Ty0- ja elinkeinomi-
nisterio 2014, 5). Urheilu- ja likunta-alan kasvun taustalla ovat tavoitteellisesta harrasta-
misesta, terveystietoisuudesta ja liikunnallisesta elamantavasta muodostunut trendi-il-
mio. Kasvavia segmentteja liikkunta-alalla ovat terveyteen ja hyvinvointiin liittyvat tuotteet
ja palvelut, likuntamatkailu ja urheilutapahtumat seka liikkuntalahtdiset viestinta-, viihde-
ja lifestyle-tuotteet seka -palvelut. Kasvua on tapahtunut myds muissa liikunta-alan seg-
menteissa. (Tyo- ja elinkeinoministerié 2014, 12.) Toimialan kokonaisliikevaihdon arvioi-
daan olevan koko Suomessa vahintdaan 5,5 miljardia euroa. (Ty6- ja elinkeinoministerio
2014, 4.) Urheiluvalineiden ja -tarvikkeiden kysynta on suhdanneherkkda, mutta varsi-
naisten liikuntapalveluiden kysynta on kuitenkin l&hes riippumatonta Iyhyen aikavalin
suhdannevaihteluista (Lith 2013, 2). Liikuntapalveluita tuottavat yritykset kasvattivatkin
vuosien 2007 ja 2011 valisen taantuman aikana liikevaihtoaan 220 miljoonalla eurolla,
noin 800 miljoonaan euroon. Henkilostomaara lisaantyi myos taantuman aikana noin 6
800 henkilosta 8 100 henkiloon. (Tyo- ja elinkeinoministerio 2014, 8.)

Tuhatta euroa, henkildtyovuolta, kappaletta
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Lahde: Tiastokeskus
Kuvio 1. 85510 Urheilu- ja liikuntakoulutus (TOL), yritysten lukumé&ara ja liikevaihto vuosina
2013-2016 (Tilastokeskus a).



Kuviosta 1 voidaan havaita, ettd urheilu- ja liikuntakoulutusten alalla kehitys on ollut nou-
sujohteista ja tasaista niin liikevaihdossa, kuin yritysten lukuméaarassakin. Kuvaajan pe-
rusteella voidaan todeta, etta valmennuksille on odotettavissa tasaista kysynnan kasvua
my06s lahitulevaisuudessa. Yritysten lukumaaréan kasvu kertoo, ettéd markkinoilla on po-
tentiaalia ja palveluille 16ytyy kysyntaa. (Tilastokeskus a.) Urheilu- ja likuntakoulutus toi-
mialaluokkaan kuuluvat yritykset ja yhteisot, jotka jarjestavat yksiloille tai ryhmille oh-
jausta urheilussa ja vastaavanlaisissa harrastuksissa. Tahan ryhmaan kuuluvat muun
muassa yritykset, jotka tarjoavat eri lajien urheiluopetusta ja urheiluvalmennusta. (Tilas-
tokeskus b.)

Liikuntaliiketoiminta on kasvanut suosimaan ekosysteemeja, joissa yritykset ja muut toi-
mijat muodostavat keskenéén verkostoja, jotka tukevat jokaisen omaa toimintaa. Muiden
toimialojen ekosysteemeista poiketen liikunta-alalla ekosysteemeisséa yksityinen, julki-
nen ja kolmas sektori toimivat usein yhdessa. Julkisen sektorin toimijat, kuten kunnat ja
kaupungit, tarjoavat liikuntapaikkoja ja -palveluita, joista kolmannen sektorin toimijat, ku-
ten urheiluseurat ja joukkueet, hydtyvat. (Tyo- ja elinkeinoministerio 2014, 8.) Yksityisen
sektorin toimijat, kuten yritykset, tarjoavatkin edella mainituille toimijoille tuotteita ja pal-
veluita heidan toimintansa tueksi. Liikunnan alalla on hyvat mahdollisuudet verkostoitua
ja kasvattaa siten liiketoimintaa erilaisten yhteistydkumppanien avulla. Yhteistybkump-
paneiden rooli tuleekin tulevaisuudessa korostumaan. Voidaan puhua kumppaneiden
valisesta vuorovaikutuksesta, jossa kumpikin osapuoli tukee ja tdydentaa toisiaan, esi-
merkiksi jalleenmyyntiyhteisty6lla. Hyvan yhteistybkumppanin rooli voi korostua myos

my6hemmin uusien yhteistydmahdollisuuksien muodossa. (Ruokonen 2016, 79-82.)

2 Joukkueurheilu Suomessa

2.1 Suosituimmat joukkuelajit

Joukkuelajit ovat aina olleet suosittu tapa harrastaa urheilua. Harrastajamaarissa mitat-
tuna Suomessa harrastetaan eniten joukkueurheilulajeja. Joukkuelajeissa harrastajia
kiehtovat sosiaalisuus, yhdessa tekeminen ja joukkuehenki. Ne myds kehittavéat nuorten
sosiaalisia taitoja opettamalla ryhmatytskentelya seké vastuunkantoa. Harrastuksen jat-
kamista tukee positiivinen ilmapii, joka syntyy yhteisista tavoitteista ja hyvasta jouk-
kuehengesta seka esimerkiksi kilpailuihin valmistautumisesta. (Nuikka & Blum 2017, 4;

Kokkonen 2015, 316.) Suomessa suosituimpia joukkuelajeja ovat jalkapallo, jadkiekko,



koripallo, lentopallo ja salibandy. Seurojen menestys joukkuepallopeleissé on keskittynyt
suurten talous- ja vaestoresurssien alueille, kuten Helsinkiin, Espooseen, Lahteen, Tam-
pereelle, Turkuun, Ouluun ja Jyvaskylaan. (Kokkonen 2015, 233, 319.) Joukkuelajien
kannatuksen on arvioitu vahvistuvan yksildlajeihin verrattuna. Tietyt lajit, kuten jalkapallo
ja koripallo, hyétyvat maahanmuuttajataustaisen vaeston kasvusta. (Kokkonen 2015,
362-363.)

Jalkapallo on maailman suosituin urheilulaji. Jalkapallo rantautui Suomeen 1890-luvulla
ja se on nykyaan Suomen suosituin palloilulaji. Suomessa jalkapallon harrastaminen on
helppoa, silla aktiivisia seuroja on ympari maata useimmilla paikkakunnalla. (Nuikka &
Blum 2017, 6.; Kokkonen 2015, 232.) Palloliitolla on lahes 1 000 jasenseuraa, joissa on
yli 140 000 rekisteroitynytta pelaajaa, ja harrastajia on noin 400 000. Suomen Palloliitto
on perustettu vuonna 1907. (Suomen Palloliitto; Koripallo kirii kohti harrastajaméaérien
karkea 2017.)

Suomessa on pelattu koripalloa 1900-luvun alusta léhtien. Suomen koripallomaajouk-
kueen, Susijengin, menestys on lisdannyt uusien harrastajien maaraa koripallon parissa.
(Nuikka & Blum 2017, 24.) Laji on kuitenkin edelleen pieni muihin joukkueurheilulajeihin
verrattuna ja harrastajia on vain noin 60 000 (Koripallo kirii kohti harrastajam&é&rien kér-
ke& 2017). Koripalloliitto on perustettu vuonna 1939 (Kokkonen 2015, 419).

Lentopallo on Suomen suosituimpia palloilulajeja, ja sitéd on pelattu ensimmaisen kerran
Suomessa 1930-luvulla. Lentopalloliitto perustettiin vuonna 1959. Seura- ja kilpailutoi-
minta on Suomessa vilkasta ja harrastajia on yli 115 000. Lentopallo on tyypillisemmin
pienten ja keskikokoisten kaupunkien laji. (Nuikka & Blum 2017, 27; Kokkonen 2015,
233, 419.)

Salibandy on Suomessa erittain suosittu joukkuelaji, joka tuli Suomeen 1970-luvulla. Ny-
kyaan se on kasvava urheilulaji seka kilpaurheiluna etta harrastusliikuntamuotona. Seu-
ratoiminta on aktiivista, ja salibandy on erityisen suosittua erilaisten harrastejoukkueiden
parissa. Sen suosiota lisdé lajin helppo aloittaminen, silla se sopii kaikille iasta tai kun-
nosta riippumatta. Salibandyliitto perustettiin vuonna 1985, ja se on yksi nuorimpia jouk-
kuepallopelien lajilittoja Suomessa. (Nuikka & Blum 2017, 44; Kokkonen 2015, 420.)
Vuonna 2017 rekisterdityneitd pelaajia on ollut 65 164 ja liiton sarjoissa pelaavia jouk-
kueita on ollut 3 001. Vuonna 2016 Salibandyliitolla on ollut 833 jasenseuraa. Vuonna
2010 lajin harrastajia on ollut 354 000. (Salibandy 2017. Tunnusluvut.)



Jadakiekko on yksi suomalaisten lempiurheilulajeista jalkapallon ja salibandyn ohella. Kat-
sojamaarien perusteella se on Suomen suosituin urheilulaji. Jaakiekossa tarvitaan paljon
varusteita lajin fyysisyyden ja nopeuden vuoksi. Suomessa harrastajamaarén arvioidaan
olevan noin 200 000. Lisdksi Suomessa on yli 400 jasenseuraa, joilla on noin 73 000
jasenta. Junioritoiminta seuroissa on aktiivista. Vaikka Jaakiekkoliitto perustettiin Suo-
messa jo vuonna 1929, sen suosio alkoi kasvaa vasta 1960-luvulta lahtien. (Nuikka &
Blum 2017, 62—-65; Kokkonen 2015, 419.)

2.2 Joukkueurheilun ja likuntakulttuurin kehittyminen Suomessa

Suomessa 1940-luvulla seuratoiminnasta tuli tarkedmpéaa siihen osallistuneiden lasten
ja nuorten maaran kasvaessa. 1970-luvulla joukkuelajien harrastajamaarat kasvoivat ja
kilpailujarjestelmat laajentuivat, jonka seurauksena junioriurheilun kasvu nopeutui enti-
sestddn. 2010-luvulla on arvioitu, ettd noin 70 prosenttia lapsista ja nuorista osallistuu
ohjattuun liikuntaan. (Kokkonen 2015, 349.)

Harrastanut 4 vilkon aikana
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Kuvio 2. Liikuntaharrastukset sukupuolen mukaan 2009, % (Tilastokeskus c).

Kuviosta 2 ilmenee, ettd miehet ovat harrastaneet neljan viikon aikana joukkuepeleja
l&hes nelinkertaisesti enemman kuin naiset, miesten osuuden ollessa 20 prosenttia. L&-
hes 700 000 ihmist&, eli 13 prosenttia vaestdstd, oli harrastanut joukkuepeleja neljan
viikon aikana. Tilastokeskuksen Kulttuuri- ja liikuntaharrastukset 1981—2009-tutkimuk-
sen mukaan joukkuepeleja harrastavat eniten lapset ja nuoret. Eniten liikuntaa harrasta-
vat 10-14-vuotiaat, joista 54 prosenttia harrasti joukkuepeleja neljan viikon aikana ja

15-24-vuotiaistakin 30 prosenttia, eli lahes kolmannes. (Tilastokeskus c.)



Liikunta- ja urheiluseurojen maara on kasvussa. Rekisteroityjen seurojen on mahdollista
saada kunnallista tukea. Talla hetkella Suomessa toimiikin yli 9 000 urheiluseuraa, joista
kunnallista tukea saa noin 6 000 seuraa. (Kokkonen 2015, 282—-283.) Valtion vuodesta
2009 jakama seuratuki on mahdollistanut palkallisten tyontekijoiden palkkaamisen (Kok-
konen 2015, 286). Seuroilta odotetaan yhd enemman liikuntapalveluita, mika lisdéa pal-
katun henkildston maaran tarvetta seuroissa. Niin osa-aikaisten kuin paatoimisten tyon-

tekijéiden maara tulee kasvamaan. (Kokkonen 2015, 355.)

Vapaaehtoistyd on suuressa roolissa lasten ja nuorten liikunnan tukemisessa. 2010-lu-
vulla liikunta ja urheilu ovatkin kaikista suosituin vapaaehtoistoiminnan alue Suomessa,
mihin osallistuu jopa 30 prosenttia vaestdsta. Vapaaehtoistoiminnan kasvun syyna ovat
vaestonkasvun ohella uusien liikuntamuotojen ja erikoisseurojen maaran lisaantyminen.
Junioriurheilussa lapsilta ja vanhemmilta odotetaan entistd enemman sitoutumista,
koska harjoittelumaarat ovat lisdantyneet ja toiminta on muuttunut monissa lajeissa ym-

parivuotiseksi. Harrastamisesta on samalla tullut kallimpaa. (Kokkonen 2015, 283, 285.)
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Kuvio 3. Kulttuuri- ja vapaa-aikamenot vuosina 1985-2006 (vuoden 2006 hinnoin, EUR/kulutus-
yksikk®) (Tilastokeskus d).

Kuviosta 3 ilmenee ettd, kulttuuri- ja vapaa-aikamenot ovat kasvaneet merkittavasti
2000-luvulla. Kulttuuri- ja vapaa-aikamenot ovat kasvaneet jopa 500 euroa vuosien 2001
ja 2006 valisena aikana, niiden ollessa 2 200 euroa vuonna 2006. Liséksi kaikkien me-

noryhmien kulutuseréat ovat kasvaneet voimakkaasti kyseisella aikavalilla. Kotitalouksien



menot kasvoivat eniten urheilu- ja vapaa-ajan palveluissa, jonka mé&éra on yli kaksinker-
taistunut vuosien 2001 ja 2006 valisena aikana. Yhteiskunnan modernisaatiokehitys ja
vaurastuminen selittavéat osittain vapaa-ajan kulutuksen kasvua. Vapaa-ajan kulutuk-
seen jaa enemman rahaa, kun yha pienempi osa tuloista tarvitaan perustarpeiden tyy-
dyttamiseen. Talouden suhdannevaihteluilla on vaikutusta siihen, kuinka paljon kotita-
loudet kayttavat rahaa vapaa-aikaan. Urheilu- ja vapaa-ajan palveluiden kulutuseran

kasvua selittaa myods vuoden 2006 kulutustutkimuksen tarkentuminen. (Tilastokeskus d.)

Kuviosta 3 voidaan havaita, ettd ihmiset kayttavat eniten rahaa harrastusvalineiden han-
kintaan. Vuosina 2001-2006 harrastusvalineisiin on kaytetty rahaa yli 200 euroa enem-
man kuin seuraavaksi suurimpaan kulttuuri- ja vapaa-aikamenojen kulutuserdan. Eniten
rahaa liikunta- ja urheiluharrastuksiin ovat kayttaneet kahden aikuisen lapsiperheet ja
yksinhuoltajataloudet. Seuraavaksi eniten rahaa ovat kayttaneet lapsettomat pariskun-
nat. Varsinkin lasten harrastuksiin panostetaan nykyaan enemman. Menojen kasvua voi
selittda harrastajamaarien kasvu muun muassa jalkapallossa ja salibandyssa, seka
muissa urheilulajeissa. Useiden lajien varusteet, kausimaksut, lisenssit ja vuoromaksut
aiheuttavat kotitalouksille monenlaisia kuluja. (Tilastokeskus d.) Vuosina 2009-2010
suomalaisten 19-65-vuotiaiden arvioitiin kayttdvan 570 euroa vuodessa omiin liikkunta-

harrastuksiinsa (Kansallinen liikkuntatutkimus 2009-2010, 6).

Yhteiskunnan teknologinen ja sosiaalinen kehitys digiajan murroksessa nakyy jo tana
paivana ja se tulee muokkaamaan liikuntakulttuuria lahitulevaisuudessa yhd enemman.
Kiinnostus henkilokohtaista valmennusta ja liikuntasuoritusten tietoa keraavia sovelluk-
sia kohtaan tulevat yleistymaan (Kokkonen 2015, 363). Liikkunnan tuotteistaminen ja viih-
teen yhdistaminen liikuntaan tulee lisdantymaan. Markkina-alue on jo nyt laaja erilaisille
sovelluksille ja laitteille. Digitaalisten liikuntateknologian sovellusten kayttajia oli vuonna
2010 jopa 40 prosenttia vaestdsta. Liikkunnallisten pelien ja suoritusta seuraavien sovel-
lusten kayton lisaksi paikannustietojen kayttd on yleistynyt. (Kokkonen 2015, 359.) Verk-
kokaupan osuus liikkuntavarusteiden myynnissa on kasvussa. Sosiaalisen median ja aly-
puhelinten kehittyminen on muovannut liikuntakulttuuria ja joukkueurheilun medianéky-
vyys on lisdantynyt. Jaékiekko on saanut eniten julkisuutta ja se on kehittanyt koko lii-
kuntakulttuuria. Sosiaalisen median kehitys on my6s mahdollistanut identiteetin luomi-
sen urheilun avulla, muun muassa blogien muodossa. Tietoja likuntasuorituksista jae-
taan kokemusten jakamisen vuoksi ja hyddyllisen palautteen toivossa muilta aktiiviliikku-
jilta. My6s urheiluseurat ovat alkaneet hyddyntaé sosiaalista mediaa entista tehokkaam-
min viestinnassaan. (Kokkonen 2015, 333, 355, 359-360, 363.)



3 Yrittdjyys Suomessa

Yrittdja on henkild, joka harjoittaa taloudellista toimintaa ja kantaa liiketoiminnan vastuun
ja riskin itse (Tilastokeskus c). Yrittajaksi katsotaan esimerkiksi yksityinen ammatinhar-
joittaja, avoimen yhtion yhtiomies, kommandiittiyhtion vastuunalainen yhtiémies, osake-
yhtion osaomistaja, joka omistaa vahintaan 50 prosenttia yrityksesta, tai henkild, joka
tydskentelee yrityksessa johtavassa asemassa, ja omistaa vahintaédn 15 prosenttia yri-
tyksesta. (Yksityisalojen Esimiehet ja Asiantuntijat YTY.) Yritt4ja voi toimia paatoimisena
yrittdjana, tai sivutoimisena yrittédjana, jolloin yrittaja turvaa toimeentulonsa muun palk-
katyon avulla. Yrittaja voi myds toimia osa-aikaisesti tai kausiluonteisesti. (Meretniemi &
Ylonen 2009, 9; Peltola 2015, 12.)

Yrittaja toimii yrityksensd kasvoina ja on vahvasti mukana yrityksen kaikessa toimin-
nassa (Viitala & Jylha 2013, 27). Tarkeimpia yrittdjan ominaisuuksia on kyky tulla luon-
tevasti toimeen erilaisten ihmisten kanssa. Yrittdjalta vaaditaan hyvaa paatoksenteko-,
ongelmanratkaisu- ja stressinsietokykyd, joita tarvitaan yllattavia tai haastavia tilanteita
kohdatessa. Lisaksi yrittdjand menestyminen vaatii oma-aloitteisuutta, pitkajanteisyytta,
kunnianhimoa ja riskinottokykya. Hyvat organisointitaidot ja oman elaman hallinta voivat
tehda yrittdjan elamasta vahemman stressaavaa. Luova ja innovatiivinen yrittdja pystyy
myds hyddyntamaan toimialan muutoksia yrityksen eduksi. Yrittdja on vastuussa liiketoi-
minnastaan, joten raha-asioiden hoitaminen on tarkea osa yrittdjan tyota. Yrittajyyteen
vaikuttavat myds useat ulkoiset tekijat, kuten markkinatilanne, yrittajan oma talous, yh-
teiskunnan talous seka perheen ja lahiympadristdn tuki. (Peltola 2015, 21; Meretniemi &
Ylénen 2009, 10-11.)

Yritysten lukumdaara kertoo yrittajyysaktiivisuudesta, joka on kasvanut kansantalouden
kehittyessa ja 2000-luvulla elinkeinopoliittisten uudistusten onnistuessa (Peltola 2015,
13). Tilastokeskuksen mukaan Suomessa toimi vuonna 2016 lahes 357 000 yritysta, joi-
den liikevaihto oli yhteens& 385,1 miljardia euroa. Liikevaihdon kasvua oli tapahtunut
edeltavaan vuoteen verrattuna rakentamisen, kaupan ja palvelun toimialoilla noin 6,6
miljardia euroa. Vuonna 2016 kaikista yrityksista elinkeinonharjoittajia oli noin 45 pro-
senttia ja osakeyhtidita yli 40 prosenttia. Edeltavaan vuoteen verrattuna osakeyhtididen
osuus yrityksista kasvoi, kun taas elinkeinonharjoittajien seka henkiloyhtididen osuus jat-
koi laskuaan. (Tilastokeskus d.) Suomessa suurin osa yrityksista on mikroyrityksia, eli
alle 10 hengen yrityksia. Vuonna 2016 Suomessa oli 283 563 yrityst&, pois lukien maa-,

metsa- ja kalatalous. Naista yrityksistd 93,3 prosenttia oli mikroyrityksia, 5,5 prosenttia
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pienyrityksid, 1,0 prosenttia keskisuuria yrityksia ja 0,2 prosenttia suuryrityksia. Mikroyri-
tykset tyollistivat 332 619 henkildd vuonna 2016. Pk-yritykset ovat merkittavia tyollistajia
Suomessa ja ne muodostavat yli 40 prosentin osuuden BKT:sta. (Suomen Yrittgjat
2018.)

Padosa Suomessa toimivista yrityksista on kotimaisia, ja ainoastaan 1,2 prosenttia yri-
tyksista voidaan luokitella ulkomaalaisomisteisiksi. Suuri osa yrittgjista toimii maa-,
metsa- ja kalatalouden, rakentamisen seka tukku- ja vahittdiskaupan toimialoilla. Osin
tasta syysta eniten yrittdjia suhteessa alueen tyoéllisiin on Etela- ja Keski-Pohjanmaalla
seka Etela-Savossa. Vuonna 2014 noin kaksi kolmasosaa yrittgjista oli miehia ja naisia
vain kolmannes, silla yrittajat tydskentelevat paaasiassa miesvaltaisilla aloilla. Yrittajilla
on korkea keski-ika, silla noin kolmannes yrittdjistd on 50-59-vuotiaita ja 11 prosenttia
yrittajista on yli 60-vuotiaita. Yrittajat ovat tyypillisesti palkansaajia alemmin koulutettuja,
silla korkeasti koulutetut suhtautuvat liikketoiminnan riskeihin varautuneemmin. Suuri osa
yrittajistd on suorittanut keskiasteen tutkinnon, mutta vain harvalla on suoritettuna kor-
keakoulu- tai tutkija-asteen koulutus. Useilla yrittdjilla ei ole lainkaan perus- tai kansa-

koulun jalkeista tutkintoa. (Katainen 2016.)

Uusia yrittgjia tarvitaan l&hitulevaisuudessa yha kiivaammin, kun suuret ikaluokat jaavat
elakkeelle (Peltola 2015, 11). Suomessa on lilan v&han yrittgjia suhteessa maan kokoon,
sijaintiin ja elinkeinorakenteeseen. Pienempien ja erikoistuneiden yritysten tarve on li-
saksi kasvussa massatuotannon siirtyessa globaaleilla markkinoilla halvempiin maihin.
Suomen hyvinvoinnin tueksi yrittajyyden kehittamista pidetaan kansallisena tavoitteena,
ja siksi Suomessa tuetaankin yrittdjyytta monin eri tavoin. (Yritystoiminta.) Suomessa on
kaynnistetty useita yrittdjyyden kehittdmishankkeita, joiden tavoitteena on luoda uusia
tydpaikkoja ja parantaa yritysten toimintaedellytyksia. Hankkeiden avulla pyritaan vaikut-
tamaan yrittajyyshalukkuuteen ja madaltamaan yrittajaksi ryhtymisen kynnysta. Yrittaja
voi nykyisin saada tukea yritysyhteistydn eli verkostoitumisen ja kansainvalistymisen
avulla, sekd mentor-toiminnan kautta. Lisaksi yrittajan tueksi on saatavilla runsaasti tie-
toa, kun useita verkkosivuja on perustettu auttamaan yrityksia ja yrittgjia. Yrittaja- ja toi-
mialajarjest6t tarjoavat jasenilleen ajantasaista tietoa yritystoiminnasta ja toimialasta,
seka niiden kautta on monesti saatavilla erilaisia koulutuksia. Myds naisten ja nuorten
yrittdjyytta tuetaan Suomessa. (Peltola 2015, 8, 29-30.)



11

4 Yrityksen liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on tiivis kirjallinen suunnitelma yrityksen eri toiminnoista ja nii-
den kokonaisvaltaisesta hallitsemisesta. Se on yrittgjalle hyodyllinen apuvaline yrityksen
toiminnan arvioimiseen ja kehittdmiseen. (Peltola 2015, 42.) Liiketoimintasuunnitel-
massa esitellaan kaikki yritystoiminnan kannalta oleelliset asiat, kuten yrityksen liikeidea,
asiakkaat, markkinatilanne, kilpailukyky, riskit ja tulonléhteet (Peltola 2015, 42; Pitk&maki
2001, 9,12,13; Viitala & Jylha 2013, 50-51). Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on
toimia hyvana tyokaluna yrittajalle ja yrittdjan paatoksenteon tukena. Liiketoimintasuun-
nitelman laajuus ja sisalto vaihtelevatkin liiketoiminnan ja yrittdjan tarpeiden seka nake-
mysten mukaan. Liiketoimintasuunnitelman pohjaksi on olemassa useita erilaisia mal-
leja. (Pitkdmaki 2001, 13.)

Liiketoimintasuunnitelmaa tarvitaan varsinkin yrityksen perustamisvaiheessa, mutta
my®0s silloin, kun yrityksen toimintaa halutaan selkeyttad, kehittaa tai laajentaa (Viitala &
Jylhd 2013, 50; Peltola 2015, 42). Yrittajan kannattaa seurata liiketoimintasuunnitelman
toimivuutta ja paivittaa sen sisaltoa aina tarvittaessa (Pitkdmaki 2001, 17). Liiketoiminta-
suunnitelma antaa myo6s yrityksen henkildstdlle yhtendisen nakemyksen toiminnan
suunnasta ja se motivoi kaikkia toimimaan yhteisten tavoitteiden ja paamaarien saavut-
tamiseksi (Pitkdmaki 2001, 12). Liiketoimintasuunnitelma voi olla edellytyksena yrityksen
rahoituksen saamiselle, silla sen avulla rahoittajat voivat arvioida liiketoiminnan luotetta-
vuutta (Pitkamaki 2001, 9; Viitala & Jylha 2013, 51).

4.1 Yrittdjan tausta ja osaaminen

Yrittdja on 36-vuotias jadkiekon ammattivalmentaja. Han on suorittanut ylioppilastutkin-
non ja lukenut kaupallista alaa yliopistossa. Talla hetkella han opiskelee sosiaalipedago-
giikan maisteriksi, josta hanen on tarkoitus valmistua muutaman vuoden sisélla. (Romp-
panen 2018.)

Yrittajalla on pitka ja monipuolinen tydkokemus, joka on alkanut jo 13-vuotiaana ensim-
maisista kesatoistd. Nuoruudessa erilaista kokemusta hanelle on kertynyt niin kaupan
alalta, hotelli- ja ravintola-alalta, kuin elintarvikealalta tehdastydléisen tehtavista. Yritta-
jalla on tybkokemusta myds tydvoiman vuokrauksen alalta, jossa han on toiminut alue-

paallikkdna sekd myéhemmin yrittdjané kolmen vuoden ajan. Vuodesta 1996 alkaen han
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on valmentanut jaékiekkoa, ja vuodesta 2012 h&n on tyollistanyt itsensa jadkiekon val-
mennuksella. Talla hetkella yrittaja toimii Varkauden Warkiksen junioreiden valmennus-
paallikkona seka A-nuorten paavalmentajana. (Romppanen 2018.) Yrittajan kokemus
esimiestoiminnasta ja aiemmasta yrittdjyydestéa luovat h&nelle erinomaiset valmiudet toi-
mia SportLinkin toimitusjohtajan tehtavissa. Pitk&n valmennuskokemuksen vuoksi yritta-
jalla on lisaksi vahva osaaminen ihmisten kouluttamisesta, johtamisesta ja motivoimi-
sesta. Urheilutaustansa vuoksi yrittajalla on erinomainen tietoisuus, varsinkin jaakie-
kosta, varuste- ja valmennusmarkkinoista, tavarantoimittajista ja mahdollisista yhteistyo-

kumppaneista, joiden kautta toimintaa voidaan laajentaa.

Tyburansa aikana yrittajan kokemat erilaiset tydtehtavat ovat olleet hanen mielestaan
paaosin kiinnostavia, mika kertoo myonteisesta asenteesta uuden oppimiseen ja itsensa
kehittamiseen. Han nakee yrittdjyyden vaativan vahvaa luonnetta ja periksiantamatto-
muutta. Yrittajyys on usein haastavaa ja vastoinkaymiset ovat osa yrittajan arkea, mutta
yrittaja uskoo toteuttavansa suunnitelmallisuutensa avulla asettamiaan tavoitteita. Ha-
nella on vahva luotto omaan tekemiseen ja intoa tyoskennella paattavaisesti tavoit-
teidensa eteen. (Romppanen 2018.) Nam& ominaisuudet ovat oleellisia yrittgjalle, silla
yritys voi kokea erilaisia haasteita varsinkin liketoiminnan alkuvaiheessa.

SportLinkin toiminnan keskidssé on urheilevien ihmisten kanssa toimiminen ja heidan
motivoimisensa kohti parempia tuloksia. Yrittgjalta nama asiat tulevat luonnostaan. Ha-
nen vahva kokemuksensa urheilu- ja valmennustehtavista seké hyvat sosiaaliset taidot
auttavat SportLinkia tarjoamaan tuotteita ja palveluja, jotka vastaavat paremmin asiak-
kaiden tarpeisiin. Yrittdjan kokemus esimiestehtavista auttaa SportLinkin toiminnan joh-
dossa, sekd mahdollisten uusien tyontekijdiden tehtavien koordinoimisessa. Yrittajalla
on erinomaiset valmiudet toimia yrittdjana osaltaan siksi, ettéd hén on onnistunut yhdista-

maan mielenkiinnon kohteensa merkittavaksi osaksi SportLinkin toimintaa.

Yrittaja kuvailee itseaan motivoituneeksi, kokeneeksi, pitkajanteiseksi ja jAmakéaksi. Muut
ihmiset ovat kuvailleet hantd myods rehelliseksi. (Romppanen 2018.) Yrittajalla on hyva
suomen, ruotsin, englannin ja saksan kielen osaaminen. Monipuolisesta kielitaidosta on
paljon hyotya, jos yritys paattda laajentua kansainvalisille markkinoille. Hyva kielitaito on

usein hyddyksi asiakaspalvelutehtévissa seka verkostoituessa myds Suomen alueella.
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4.2 Likeidea

Yrityksen toiminnan ytimena on yritysidea eli syy yrityksen synnylle ja olemassaololle.
Yritysidean syntytapoja on useita erilaisia. Yritysidea voi syntya pitkdn pohdinnan seu-
rauksena tai satunnaisen oivaltamisen yhteydessa. Yritysideat voivat saada alkunsa esi-
merkiksi harrastusten, omien vahvuuksien, vanhojen ideoiden kehittamisen, uusien in-
novaatioiden tai valmiin yrityksen oston kautta. (Meretniemi & Ylénen 2009, 20-21; Pel-
tola 2015, 38.)

Vahitellen yritysideasta jalostuu liikeidea, jonka toimivuutta arvioidaan ja kehitetaan laa-
timalla liiketoimintasuunnitelma (Peltola 2015, 38; Meretniemi & Ylénen 2009, 19). Yk-
sinkertaistettuna lilkkeidea kuvastaa, miten yritysidean toteuttamisesta voidaan ansaita
rahaa. Liikeidea onkin ratkaiseva tekija maariteltdessa, miten yritys menestyy ja miten
liketoiminnasta saadaan kannattava. Se selittd&d, mité tuotteita tai palveluita myydaan ja
kenelle, miten tuotteet tai palvelut myydaan ja miten tuotteistaminen tapahtuu. (Meret-
niemi & Ylénen 2009, 18-19.) Liikeideassa tulisi myos olla kerrottuna, miksi asiakas on
kiinnostunut ostamaan yrityksen tuotteita tai palveluita (Koski & Virtanen 2005, 12). Yrit-
tajan arvomaailman, mieltymyksien ja tunteiden heijastuessa liikeideaan on yrittdminen-
kin mielekéasta. Talldin yrityksella on jotain omaperaistd, mitd muilla yrityksilla ei ole. (Pit-
kamaki 2001, 86.)

Alkuvaiheessa olevan yrityksen on selvitettava yritystoimintansa aloittamisen edellytyk-
sid seka toimintojaan kokonaisuutena. Taméan hahmottamiseen hyvana tytkaluna toimii
likeideamalli, joka pyrkii vastaamaan kysymyksiin yrityksen olemassa olon tarpeesta
asiakkaille, imagon luomisesta kaikille sidosryhmille, asiakasryhmien tavoittamisesta
seka tuotteiden tai palveluiden maarittamisesta. Se myos hahmottaa yrityksen eri toimin-
tatapoja. (Peltola 2015, 38—-39.)

Yritysidea on saanut alkunsa monen tekijan summana. Pitkan pohdinnan jalkeen yrittaja
tarjoutui ostamaan osake-enemmiston SportLink Oy:sté, koska han naki yrityksessa po-
tentiaalia vieda sen toimintaa eteenpéain ja kehittda sitd oikeaan suuntaan. Kiinnostus
yrittdjyytta kohtaan, sek& omien kiinnostuksen kohteiden ja vahvuuksien hyddyntaminen

vahvisti lopulta paatoksen.
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Tarvefhyoty asiakkaalle

- yksildllinen valmennus asiakkaan
tarpeiden mukaan

Yritysimago

- ammattitaitoinen

- henkilékohtainen kehittyminen - asiakaslahtéinen

- laadukkaat tuotteet urheilulajia tukemaan

- valmentajan tydn tehostaminen

- luctettava
- laadukkaat tuotteet ja palvelut
B ' Tuotteet ja palvelut

Asiakasryhmat
: - jadkiekkovarusteet ja -tarvikkeet
- urheiluseurat

. - jddkiekon tekniikkavilineet
- joukkuest

- valmentajat ﬂ—ualmennuspalv&lut
- jadkiekon harrastajat - harjoitusten piirte- ja

suunniteluchjelmistot
- tavoitteelliset urheilijat

| | - lahjakortit |

. /

Toimintatavat

- verkkokauppa

- tuotteiden ja palveluiden pdivittdminen
asiakkaiden tarpeiden mukaan

- mykyaikaiset verkkosivut

- markkinointi sosiaalisessa mediassa

- yhieistydkumppanit

| - jdlleenmyynti ja maahantuonti
- paélajina jaskiskko

- kilpailijoista erottuvat tuottest

Kuvio 4. SportLinkin liikeideamalli (mukaillen Peltola 2015, 39).

SportLinkin liikeideana on kuvion 4 mukaisesti tarjota asiakkaille tarkkaan valittuja tuot-
teita ja palveluja tukemaan yksilon harjoittelua sekd valmentajien ty6ta. SportLinkin tuot-
teet ja palvelut on suunnattu liikunnallisesta elaméantavasta kiinnostuneille. Yrityksen val-
mennuspalveluita tarvitaan, silla urheilijat haluavat jatkuvasti kehittda itsedén ja suoriu-
tua entistéa paremmin. Urheilijat omistautuvat lajilleen, jonka takia he ovat valmiita mak-
samaan ylimaaraista kehittddkseen omia taitojaan. Valmennukset toteutetaan asiakkaan
kanssa tiiviissa yhteistydssa. Asiakkaan tarpeet, toiveet ja yksilolliset tavoitteet otetaan
huomioon valmennusta suunniteltaessa. Tavoitteena on aina asiakkaan kehittyminen
yhteisesti asetettujen padmaarien mukaan. Yksildllisten tuotteiden tarve asiakkaalle on
se, etta ne tukevat yksilon harjoittelua ja tehostavat valmentajien ty6ta. Laadukkaat tuot-
teet tarjoavat paremmat tytkalut yksilon suorituksiin, takaavat asiakastyytyvaisyyden ja

ne lisdavat urheilijan motivaatiota.
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Yrityksen imagolla halutaan viestittdd ammattitaitoa, asiakaslahtoisyytta, luotettavuutta
ja laatua. Myytavien tuotteiden ja valmennuspalvelujen tulee olla laadukkaita, jotta asiak-
kaat ovat tyytyvaisia ja heille syntyy positiivinen mielikuva yrityksesta. Liiketoimintaa teh-
daan asiakaslahtoisesti varmistaen, etta asiakkaan yksilolliset tarpeet saadaan mahdol-
lisimman hyvin tyydytettyd. Positiivisen asiakaskokemuksen tiedetd&dn madaltavan kyn-
nysta ostaa hyodykkeitd uudestaan, seka asiakkaiden suosittelevan yritysta todennakai-
semmin eteenpdin. Ammattitaidon tulee nakya yrityksen kaikessa toiminnassa, silla sen
avulla yritys vakiinnuttaa paikkaansa markkinoilla ja erottautuu kilpailijoista. Ammattitai-
toisuus antaa yrityksestéa ulospéain luotettavan kuvan kaikille sidosryhmille ja silla voidaan

taata asiakkaiden tyytyvaisyys.

SportLink toimii jalleenmyyjana ostamalla yhteistydkumppaneilta tuotteita ja palveluita,
joita se myy eteenpain loppuasiakkaille. Yritys toimii myos joidenkin tuotteiden maahan-
tuojana. Suurin osa tuotteista toimitetaan suoraan tavarantoimittajien varastoilta asiak-
kaille, joten yritykselld ei ole tarvetta omalle erilliselle varastolle. SportLinkin tuotevali-
koima koostuu erilaisista yksilon harjoitteluun tarkoitetuista tuotteista, kuten jaékiekko-
varusteista ja -tarvikkeista ja jaakiekon tekniikkavalineista, seké valmentajien tyota tuke-
vista tuotteista, kuten harjoitteiden piirto- ja suunnitteluohjelmistoista. Valikoima sisaltéda
talla hetkella Gear Rink, Salming, Graf, Bukk-Hockey, DrillDraw seka Coach4Pro tuote-
perheiden tuotteita ja palveluita. (Romppanen 2018.) SportLink pyrkii differoimaan el
erilaistamaan tuotteensa kilpailijoistaan valitsemalla jalleenmyytéavaksi ammattilaistason
tuotteita, jotka ovat korkealaatuisia ja poikkeavat ominaisuuksiltaan kilpailijoiden tuot-

teista.

SportLinkin palvelutarjonta jakaantuu kahteen ryhmaan: jaékiekon valmennuspalveluihin
seka lajista riippumattomiin personal trainer-palveluihin. HockeyCoach4You-konseptin
jaékiekon valmennuspalveluissa on saatavilla erikseen pelaajalle tai maalivahdille suun-
nattua valmennusta. Jadkiekon valmennuspalvelut keskittyvét lajitaitoon ja tekniikkaan,
fysiikkaan, kehonhuoltoon, ravitsemukseen ja yleiseen elamanhallintaan. Lajista riippu-
maton valmennus toteutetaan Valmennustehdas-konseptin kautta. Valmennustehtaan
tarkoituksena on tarjota asiakkaalle omaa lajia tukeva yksildity harjoitusohjelma, johon
siséltyy muun muassa voimaharjoittelua, tekniikkaohjausta, ravitsemusohjausta seka
kuntotesteja kehityksen arvioimista varten. Kaikki valmennuspalvelut sisltavat harjoit-
teiden suunnittelun, toteutuksen, seurannan, analyysit ja raportit. Valmennuspalvelut dif-

feroidaan kilpailijoista toteuttamalla valmennuspalvelut yhteistytssa eri lajien ammatti-
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laisten kanssa, jolloin palvelukokonaisuuksista saadaan monipuolisia. Valmennusten to-
teutus on jaettu niin, ettd osan valmentamisesta hoitaa SportLink ja osan yhteisty6kump-
panit. SportLink kuitenkin vastaa aina valmennuskokonaisuudesta. Yhteistyovalmenta-
jille maksetaan palkkio heidén osallistumisensa mukaan. (Romppanen 2018.)

Yritys keskittyy toiminnassaan jaakiekkoon, jonka vuoksi tuotevalikoiman asiakasryhmié
ovat ensisijaisesti jaakiekkoa harrastavat ja jaakiekon parissa toimivat urheiluseurat,
joukkueet ja valmentajat. Tulevaisuudessa yritys voi laajentaa tuote- ja palveluvalikoi-
maansa muihin joukkuelajeihin yhteistydkumppaneista riippuen (Romppanen 2018). Tal-
I6in asiakasryhmia voivat olla muiden joukkuelajien harrastajat seka naiden lajien pa-
rissa toimivat urheiluseurat, joukkueet ja valmentajat. Valmennustehdas-valmennuspal-
velut ovat suunnattu kaikkien lajien tavoitteellisille urheilijoille. HockeyCoach4You-val-
mennuspalvelut ovat suunnattu pelkastaan jaakiekon harrastajille. Yritys tavoittaa tehok-
kaasti asiakkaita seurojen ja valmentajien avulla, jotka voivat suositella urheilijoille yri-
tyksen tuotteita ja palveluita. Verkkokaupasta voi ostaa myds lahjakortteja, jolloin asiak-

kaana voi olla muu kuin asiakassegmenttiin kuuluva henkild.

SportLink myy tuotteitaan paasaantoisesti verkkokaupassa, joka toteutetaan Holvin tar-
joaman digitaalisen yritystilin ja verkkokauppa-alustan kautta. Verkkokauppaan paivite-
td&n uusia tuotteita ja palveluita asiakkaiden tarpeiden ja kysynnéan pohjalta. Yrityksen
tulee tarjota asiakkaille sujuva ja helppo ostoprosessi panostamalla tuotteiden ja palve-
luiden esittelyyn ja selkedan verkkokauppaan. Nykyaikaisilla ja laadukkailla verkkosi-
vuilla herétetédan asiakkaan kiinnostus. Yrityksen tulee keskittya toiminnassaan vahvasti
markkinointiin sosiaalisessa mediassa, jotta se saa lisaa nakyvyytta ja tunnettuutta.
Yhteistybkumppanit ovat yritykselle tarkea keino kasvattaa liiketoimintaa seka tuote- ja
palveluvalikoimaa. Yritys tarjoaa yhteistybkumppaneilleen lisda nakyvyytta ja tunnet-
tuutta Suomessa. SportLinkin kotipaikkana on Helsinki, jossa yrityksella on vuokrattuna

toimitila tapaamisia varten.

4.3 Visio

Visio on ndkemys siitd, miten yritys nakee tulevaisuutensa toteutuvan. Visio toimii yrityk-
sen taustalla sen toimintaa ohjaavana kirjoittamattomana kokoelmana yrittajan toiveita
ja haaveita. Selkea ja innostava visio voi olla liiketoimintasuunnitelman lisaksi ratkaiseva
rahoitusta haettaessa. (Pitkamaki 2001, 86-87; Meretniemi & Ylénen 2009, 29; Ka-

mensky 2014, 82.) Hyva visio voi olla yrityksen téarkein valtti menestymiseen. Huono visio
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puolestaan voi johtaa kilpailukyvyn menettdmiseen tai jopa tuhota yrityksen. (Pitkdmaki
2001, 87; Koski & Virtanen 2005, 26.) Vision on oltava vaikuttava ja realistinen, mutta
toisaalta hyva visio voi siséltaa myds toiveita ja rohkeita tavoitteita. Yrityksen voimakas
kehittyminen vaatii usein vahvaa visiota, joka oikeuttaa tavallista suurempien riskien
ottamisen kehittymisen eri vaiheissa. (Kamensky 2014, 83.) Hyvalla visiolla on yrittajaa
rohkaiseva vaikutus. Selkeé visio voi my0s tukea rekrytointia seka nostaa tyontekijoiden
motivaatiota. (Koski & Virtanen 2005, 26.)

Ammattitaidolla urheilijan yksil6llista kehittymista ja
harrastamista tukemassa. Joukkueurheilun rohkea

edellakavija.
Kuvio 4. SportLinkin visio.

Kohdeyrityksen visiona on olla ammattitaidostaan tunnettu toimija joukkueurheilun har-
rastajien ja alan muiden toimijoiden silmisséa (kuvio 4). Ammattitaitoa kasvatetaan valit-
semalla tyontekijat ja yhteistybkumppanit siten, ettéa he tuovat uutta ja tarvittavaa osaa-
mista yritykseen. Vision saavuttamiseksi on tarkead, etta heidan arvonsa ovat yrityksen
arvojen mukaisia. Yritys ottaa yksilon tarpeet huomioon valmennuspalveluissaan, jotta
urheilija kehittyy lajissaan tavoitteidensa mukaisesti. Harrastamisen tueksi yritys tarjoaa
monipuolisen valikoiman laadukkaita urheiluvarusteita ja -tarvikkeita. Yritys pyrKii tarjoa-
maan sellaisia uusia ja kiinnostavia tuotteita ja palvelukonsepteja tukemaan urheilijan

kehittymistd, jotka erottavat yrityksen edukseen joukkueurheilun markkinoilla.

4.4 Arvot

Yrityksen paivittaista toimintaa ohjaavia periaatteita kutsutaan yrityksen arvoiksi. Hyva
yrityskulttuuri voidaan luoda sellaisten tavoitearvojen avulla, jotka ohjaavat yrityksen toi-
mintaa ja kehittymista. Arvot maaritellaan yhdenmukaisiksi yrityksen strategian, toiminta-
ajatuksen ja vision kanssa. Kun yrityksella on oikeat arvot, ne myds nakyvat ulospéin
tekojen kautta. Yleisimmin yrityksilla on ilmaistuja arvoja nelja, ja ne on tyypillisesti ase-

tettu tarkeysjarjestykseen. (Kamensky 2014, 74—76; Yrityksen perustaminen a.)

SportLinkin arvot ovat seuraavat:
e asiakaslahtoinen

e |uotettava
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e innovatiivinen

e suunnitelmallinen.

Asiakkaalle on tarkeaa, etta hanet huomioidaan ja hanen odotuksiinsa pyritdan vastaa-
maan. Palvelut suunnitellaan asiakaslahtdisesti ja toteutetaan yhdessd asiakkaan
kanssa, asiakkaan tarpeet huomioiden. Asiakkaan halutaan pitavan likkkumista ja urhei-
lua mielekkaana, ja siksi hanen kehitystaan halutaan tukea lajista riippumatta. Asiakas-
tyytyvaisyys taataan laadukkailla tuotteilla ja palveluilla. Yrityksen verkkosivuja tulee jat-
kuvasti paivittda yha asiakasystavallisemmiksi. Yritys haluaa saavuttaa hyvan luotta-
mussuhteen asiakkaisiin, jotta suhteesta heihin saadaan toimivaa ja pitkavaikutteista.
Innovatiivisuudella varmistetaan, etta asiakkaille voidaan tarjota kiinnostavia ja tarpeelli-
sia tuotteita ja palveluita. SportLink haluaa olla rohkeasti erilainen ja omanlainen (Romp-
panen 2018). Liiketoiminnalle voidaan luoda suunnitelmallisuudella vakaa perusta, milla
pyritdédn varmistamaan yrityksen kannattavuus ja jatkuva kehitys. Suunnitelmallisuus

auttaa yritystd padsemaan tavoitteisiinsa ja tekemaan toiminnasta ennakoitavampaa.

45 Yhtibmuoto

Yhtiomuodot jaetaan henkildyhtidihin ja pddomayhtidihin, joista henkildyhtiditd ovat
toiminimi eli yksityisliike, avoin yhtio ja kommandiittiyhti6. Padomayhtidita ovat osakeyh-
tio ja osuuskunta. Yhtiomuotoa harkittaessa paatetéaan ensin, perustetaanko henkiléyhtio
vai padomayhti6. Yhtiomuodon valintaan vaikuttavat pAdoman tarve, perustajien maara,
taloudelliset vastuut, paatoksenteko, voitonjako, tappioiden kattaminen seka verotuksel-
liset asiat. Valinnan tueksi yrityksen perustaja voi konsultoida TE-keskusta tai uusyritys-
keskusta. (Meretniemi & Ylonen 2009, 40; Siikavuo 2016, 19, 24-25.)

Koska toiminimi perustetaan yksin, jatetaan se tassa opinnaytetydssa kasittelematta.
Osuuskuntaa ei mydskaan kasitella opinnaytetyossa, silla yhtiomuoto ei sovi yritykselle

osuuskunnan tarkoituksenmukaisuuden, paamaarien ja paatdksenteon kannalta.

Vahintaan kaksi yhtiomiesta voi perustaa avoimen yhtion. Perustajat voivat olla luonnol-
lisia tai juridisia henkil6ita. (Meretniemi & Ylonen 2009, 44.) Avoimessa yhtidssa yhtio-
miehet sopivat kesken&én voiton ja tappion jakamisesta ja he vastaavat yhtion sitoumuk-
sista henkilokohtaisella omaisuudellaan (Peltola 2015, 75). Ennen toiminnan aloittamista

on avoin yhtio ilmoitettava kaupparekisteriin. Perustamiseen ei vaadita alkupddomaa.
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Yhtiomiehet voivat tehdé yhtitta sitovia oikeustoimia, joten yhtiomiesten valinen luotta-
mus on oleellista avoimessa yhtidssa. Avoimella yhti6ll& on oltava yhtidsopimus, jossa
sovitaan yhtion paatoksenteosta ja vastuualueista. Yhtiomiesten oikeuksia voidaan ra-
jata yhtibsopimuksella, mutta silla ei kuitenkaan voida poistaa yhtiomiesten oikeutta
saada tietoa yhtion toiminnasta tai mahdollisuutta tarkastaa kirjanpitoa. Avoimella yhtiol-
|& voi olla toimitusjohtaja ja hallitus, joskaan ne eivat ole pakollisia. Avoimesta yhtiosta
voidaan nostaa yksityisottoja ja yhtiomiehille voidaan maksaa palkkaa. (Meretniemi &
Ylénen 2009, 44-45.) Yhtidmiesten tuloja verotetaan padaoma- ja ansiotuloina (Peltola
2015, 75).

Kommandiittiyhtion perustamiseen vaaditaan vahintaan kaksi yhtibmiesta, joista toinen
on vastuunalainen ja toinen aanetdn yhtiomies. Yhtiomuodon etuna on rahoituksen saa-
minen ilman, etta rahoittaja osallistuu yhtién toimintaan. Kommandiittiyhtié perustetaan
kirjoittamalla yhtidsopimus, ja yhtié on ilmoitettava kaupparekisteriin ennen toiminnan
aloittamista. Vastuunalaiset yhtiomiehet voivat sijoittaa varoja yhtiéon, mutta pelkka ty6-
panos riittdd. Vastuunalaiset yhtiomiehet vastaavat yhtiosta henkilokohtaisella omaisuu-
dellaan ja he vastaavat yhtion kaytannon toiminnasta ja paatoksista. Aanettomat yhtio-
miehet sijoittavat yhtioon rahanarvoista omaisuutta. Heidan vastuu yrityksesta on vain
heidan sijoittamansa padoman suuruinen. Aanettdmat yhtiomiehet eivat osallistu yhtion
hallintoon, mutta he voivat tyéskennelld yhtiossa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 46-47;
Siikavuo 2016, 20-21.) Kommandiittiyhtié eroaa avoimesta yhtiosta paaosin silla, etta
yhtidssa on oltava vahintdan yksi &dneton yhtiomies. Se voidaankin muuttaa avoimeksi
yhtioksi poistamalla &anettémat yhtibmiehet yhtiosopimusta muuttamalla (Meretniemi &
Ylonen 2009, 46).

Osakeyhtion voi perustaa yksin, mutta usein perustajia on useampia. Osakeyhtion pe-
rustaminen on hyddyllista, jos liiketoiminta on suurehkoa, osakkaita on useita, tai yritta-
jan henkilokohtaista riskia halutaan pienentaa. Osakeyhti6 voi olla yksityinen osakeyhtio
tai julkinen osakeyhtit, jonka osakkeet ovat julkisesti myynnissa porssissa. Yksityista
osakeyhtiota perustettaessa on pddomaa sijoitettava yhtioon véhintaan 2 500 euroa.
Perustamisvaiheessa laaditaan perustamissopimus, jonka kaikki perustajaosakkaat al-
lekirjoittavat, sekd hyvaksytddn yhtidjarjestys, jossa mainitaan vahintaan yhtion toimi-
nimi, kotipaikka ja toimiala. Osakeyhtién omistajien vastuu yhtidn toiminnasta ja veloista
on vain heidan sijoittamansa osakepddoman suuruinen, eli heiddan muu omaisuutensa
on turvassa. Osakkaat voivat olla vain sijoittajia, tai he voivat tydskennella yrityksessa ja

taten saada palkkaa yhtioltd. Osakeyhtion tavoitteena on tuottaa voittoa, josta voidaan
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maksaa osinkoa osakkaille. Osakeyhtitn tuloja verotetaan yhtion omina tuloina, eivatka
ne vaikuta osakkaisiin. Osakeyhtidstéa ei voi ottaa yksityisnostoja. Osakeyhtion toimin-
taan kuuluu hallituksen kokouksia seka vahintdén kerran vuodessa jarjestettava yhtio-
kokous, johon kaikki osakkeenomistajat kutsutaan. Paatoksenteon nopeuttamiseksi voi-
daan osakeyhtidlle nimeté hallituksen ohjauksessa toimiva toimitusjohtaja. (Meretniemi
& Ylonen 2009, 50-52; Peltola 2015, 75-76; Siikavuo 2016, 21-22.)

Yhtion omistajuuden muutoksen yhteydessa yhtibmuoto paatettiin sailyttdd osakeyh-
tiona. Osakeyhtidon omistajuus on jakaantunut yrittdjan lisaksi pienempina osuuksina
kahdelle henkilblle. Osakeyhti6 on téssa tilanteessa jarkevin yhtiomuoto, silla osakkaita
on useampi. Liséksi yrittaja ei ole halukas ottamaan velkaa, eikd kantamaan suurta hen-
kilokohtaista riskia. Osakeyhtié on henkiloyhtidita turvallisempi vaihtoehto myds siksi,
etta yrittdjan osake-enemmistod rajoittaa muiden osakkaiden aanivaltaa yritysta koske-
vissa asioissa. Yhtiomuoto soveltuu parhaiten kohdeyritykselle, silla yrityksella on tavoit-
teena kasvaa ja laajentua mahdollisuuksien mukaan. Osakeyhtitssa tulos voidaan jattaa
yhtioon kerryttdma&an nettovarallisuutta, jonka avulla tulevaisuudessa voidaan jakaa
enemman verovapaita osinkoja osakkaille (Siikavuo 2016, 200). Yrittajan on myds mah-
dollista hakea edullisempaa verotusta suunnittelemalla, milloin h&n maksaa itselleen
palkkaa ja jakaa osinkoja. Pienilla tulotasoilla yrittdjadn kannattaa nostaa tulosta palk-
kana. Verojen maksamista voidaankin suunnitella osakeyhtidsséa helpommin kuin henki-
[Byhtidissa. (Meretniemi & Ylénen 2009, 59; Yrityksen perustaminen b.) Osakeyhtitta
pidetddn myods muita yhtiomuotoja uskottavampana, mikéd parantaa SportLinkin yritys-
imagoa muille sidosryhmille. Osakeyhtidissa omistajuus voidaan tarvittaessa myyda pois
helposti esimerkiksi, jos yrittdjan elamantilanne muuttuu tai jos liiketoiminta ei ole kan-

nattava. (Yrityksen perustaminen c.)

4.6 Markkina-analyysi

Markkina-analyysilla saadaan késitys toimialan luonteesta ja kehitysndkymista, joiden
perusteella yritys voi arvioida omaa asemaansa markkinoilla ja mahdollisuuksiaan liike-
toimintaymparistossa. Se tarjoaa myos rahoittajille ja muille sidosryhmille tarkeaa tietoa
yrityksen nakemyksista sen kohdemarkkinoista ja menestymismahdollisuuksista. Mark-
kina-analyysin pohjalta tehdyt paatelmat auttavat yritysta esimerkiksi markkinoinnin
suunnittelussa sek& muissa liiketoiminnan strategisissa paatoksissa. Markkina-analyy-

sissa arvioidaan myos kilpailijoiden toimintatapoja ja vahvuuksia, joita peilataan omaan
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liketoimintaan. Tarkoituksena on l6ytdd omassa liiketoiminnassa se ydin, jolla saavute-

taan kilpailuetua kilpailuymparistossa. (Martikainen 2013.)

Tassa tydssa markkina-analyysiin on siséllytetty edella mainittujen asioiden lisdksi po-
tentiaalisten asiakkaiden ja asiakassegmenttien selvitys, hinnoittelumenetelmien kartoi-
tus sek& markkinoinnin toteutus kohdeyrityksesséa. Kohdeyrityksen toimialan tilannetta ja
kehitysnékymia on kasitelty erikseen tyon alussa omassa luvussaan 1.2 Toimialan ku-

vaus ja kehitysnékymat.

46.1 Asiakkaat

Yrityksen menestymiseen ei riitd pelkké hyva liikeidea. Jotta yritystoiminta on mahdol-
lista, on yrityksen varmistuttava, etta silla riittda asiakkaita eli yrityksen tuotteille ja pal-
veluille on riittavasti kysyntaa. Asiakasanalyysin avulla selvitetaén yrityksen potentiaali-
set asiakkaat seka asiakkaiden ostopdatdsten syyt eli ostomotiivit. (Peltola 2015, 86;
Pitkamaki 2001, 51.) Asiakkaiden arvot, kokemukset ja tiedot vaikuttavat siihen, miten
he yrityksen tuotteineen nékevat (Viitala & Jylha 2013, 87). Olennaista on l0ytaa lahes
rajattoman ihmisjoukon seasta tarkeimmat asiakkaat ja asiakasryhmat, joiden tarpeet
yritys tayttaa. (Pitkamaki 2001, 51.)

Oikeanlaisella asiakasryhmittelylla yritys pystyy edistimaan myyntia ja saavuttamaan
Kilpailuetua muihin kilpailijoihin ndhden. Asiakassegmentointi voidaan toteuttaa demo-
grafisten, taloudellisten, psykologisten ja sosiaalisten tekijdiden, tai ostokayttaytymisen
pohjalta. Ryhmittelyn perustana voidaan kayttaa esimerkiksi ikaa, sukupuolta, tulotasoa,
arvoja tai harrastuksia. Asiakasmarkkinat vaikuttavat segmentointiperusteiden valintaan,
silla kuluttaja-asiakkaan ostoprosessi on erilainen kuin yritys- tai organisaatioasiakkaan.
Asiakasvalinnan merkitys on elintdrkeda erityisesti pienyrityksille, silla asiakassegmen-
toinnin avulla yritys pystyy tunnistamaan kannattavimmat asiakkaat, joihin sen tulee kes-
kittda voimavaransa. Lisaksi se mahdollistaa eri tuotteiden, palveluiden, toimenpiteiden
tai markkinointikeinojen kohdentamisen oikeille asiakkaille. (Pitkdmé&ki 2001, 51-55; Vii-
tala & Jylh& 2013, 103-104.)

SportLinkin asiakkaita ovat kaikki omasta kunnosta ja terveellisistd elaméantavoista kiin-
nostuneet urheilijat. Yritys tarjoaa tarkkaan valittuja tuotteita jadkiekon sektorille seka
kokonaisvaltaisia valmennuspalveluita lajista riippumatta. (Romppanen 2018.) Taman

pohjalta ehdotan, ettd yritys segmentoisi asiakkaansa seuraavasti omiin kohde-
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ryhmiinsa: jaakiekon sektorin urheiluseurat, -joukkueet, -valmentajat ja -harrastajat, seka
muiden lajien tavoitteelliset urheilijat. J&&kiekon harrastajat voidaan segmentoida edel-
leen pelaajiin ja maalivahteihin, seka lapsiin, nuoriin ja aikuisiin. Yrityksen asiakasryhmia
voivat olla myds jadkiekosta kiinnostuneet yksityishenkilot ja yritykset, jotka voivat olla
kiinnostuneita satunnaisista tuotteista esimerkiksi fanituotteena tai yrityslahjana. Naihin
yrityksen ei kuitenkaan kannata fokusoitua esimerkiksi markkinoinnissaan. Yrityksen tu-
lee paivittdd asiakassegmenttejaan tarpeen mukaan liiketoiminnan kehittyessa, ja esi-

merkiksi uuden joukkuelajin liittyessa osaksi SportLinkin toimintaa.

SportLink tarjoaa laadukkaita jadkiekkovarusteita ja -tarvikkeita niin pelaajille kuin maa-
livahdeillekin. Jaakiekossa urheilija tarvitsee muun muassa kasittely-, havainto- ja tasa-
painomotoriikkaa, jonka kehittdmisen avuksi SportLink tarjoaa erilaisia innostavia ja te-
hokkaita tekniikkavalineitd. Lisaksi jadkiekkovalmentajat, -seurat ja -joukkueet tarvitse-
vat urheilijoiden kehittymisen tueksi erilaisia valmennustydkaluja ja tekniikkavalineita.
Joukkueelle yhteisollisyys on tarkeaa, ja siksi sita pyritaan ilmaisemaan varsinkin kilpai-
luissa seuran logolla ja vareilla. SportLinkin jalleenmyymien kustomoitavien terdsuojien
avulla jaékiekkojoukkue voi saada haluamansa ilmeen kaikille pelaajille. Seurojen ja
joukkueiden valmennuksen on oltava tehokasta, jotta yksilot kehittyvat ja joukkueet me-
nestyvat. Valmentamisessa harjoitusten piirtoa ja suunnittelua voidaankin tehostaa val-
mentajien tyotd tukevien ohjelmistojen avulla. Ohjelmistot tehostavat valmentajan ajan-
kayttda ja auttavat suunnittelemaan harjoituksia paremmin ja pitamaéan kaiken tiedon yh-

dessa paikassa.

Jaakiekon kohdalla on ymmarretty, ettd verkostoitumalla voidaan maksimoida urheilijan
fyysista suorituskykya (Trainerdyou). Siksi urheiluseurojen ja valmentajien kautta voi-
daan tehokkaasti tavoittaa myos yksittaiset urheilijat. Jaakiekon harrastajat haluavat ke-
hittya lajissaan, jotta he saavuttavat tavoitteitaan ja kokevat harjoittelun mielekkaaksi.
Varsinkin nuorten urheilijoiden kohdalla yksil6llinen valmennus voi tulla tarpeeseen, silla
heilla motoriikka ja pelisilméa kaipaavat vield kehittamista. My6s huippu-urheilijat kokevat
usein tarvetta yksil6lliseen valmennukseen, jossa usein tyostetddn enemman yksittaisia
osa-alueita. Pelaaja voi my6s haluta tukea johonkin muuhun harjoitteluun liittyv&&n ai-
heeseen, kuten yleiseen elamanhallintaan harrastuksensa vaatiman ajank&ayton vuoksi.
Jaakiekkoilijan kehittymisen tueksi SportLink tarjoaa pelaajille ja maalivahdeille henkil6-
kohtaisia valmennuspalveluita, joissa tydstetdaan urheilijan lajitaitoa ja tekniikkaa seka

muita osa-alueita, kuten elaméanhallintaa ja ruokavaliota. Valmennus on henkilékoh-
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taista, jolloin siitd saadaan paras mahdollinen hy6ty niin valmennettavan, kuin valmen-
tajankin ndkokulmasta. Valmennuspalvelut ovat yksilotaitoja korostavia, ja niissa keski-
tyta&n hyodyntamaan urheilijan vahvuuksia ja poistamaan heikkouksia.

Mink& tahansa lajin urheilijalle on tarke&a, ettd han voi kehittaa itsedan paremmaksi la-
jissaan, ja siten saavuttaa itselleen asettamia tavoitteita. SportLinkin Valmennustehdas-
valmennusten avulla urheilija voi lajistaan riippumatta saada harjoitteluunsa lisaa moti-

vaatiota omaa lajia tukevan valmennuksen kautta.

4.6.2 Kilpailijat

Jotta yritys voi vastata kilpailuun, on sen ensin tunnistettava mahdolliset Kilpailijat.
Kilpailija-analyysin avulla voidaan hahmottaa kilpailun luonnetta, seka yrityksen sijoittu-
mista markkinoilla ja toimialalla. Kilpailija-analyysia tehdessa on hyva tarkastella varsin-
kin yrityksen pahimpia kilpailijoita ja arvioida niiden strategiaa, tuotteita, toimintatapoja,
vahvuuksia ja heikkouksia. Oleellista on myds huomioida, minké&laisia kilpailevia yrityksia
markkinoille voi olla tulossa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 31; Peltola 2015, 91.) Kilpailija-
analyysin pohjalta yritys pystyy hankkimaan kilpailuetua ja suunnittelemaan liiketoimin-
taansa paremmin. Yrityksen on menestyakseen erotuttava kilpailijoista ja tyydytettava
asiakkaiden tarpeet kilpailijoita paremmin. (Yritys-Suomi.)

Kilpailija-analyysiin (ks. liite 1) on valittu kolme kilpailijaa; HockeyBase, Provalmennus,
ja SAHA Training, jotka saattavat tuoda SportLinkille kilpailua nyt ja |&hitulevaisuudessa.
Ne myo6s kuvastavat parhaiten monipuolista toimintaymparistéd markkinoilla. Kilpailijoi-
den valinnassa painotettiin nakyvyytta Googlessa, silla ensimmaistad hakutulosta klika-
taan yli 30 prosentin todennakdisyydella, kun taas hakutulosten toisella sivulla enda vain
neljan prosentin todennakoisyydella (Ruokonen 2016, 63). Kilpailijoita on tarkasteltu
joukkueurheilun sektorilta, padpainon ollessa jaakiekossa, johon SportLink tulee keskit-
tymaan yrittdjan vahvuuksien vuoksi. Kilpailijoita on analysoitu yrityksien verkkosivuja ja

sosiaalista mediaa tutkimalla.

HockeyBasella on erittéin laaja tuotevalikoima jadkiekkovarusteita ja -tarvikkeita. Tuot-
teita myydaan verkkokaupassa, minka liséksi yrityksella on 10 myymalaa eri puolilla Suo-
mea. Tuotteista on mahdollista saada joukkue- ja seura-alennuksia. Yritys tarjoaa seka

jaékiekkoilijoille ettd jaékiekkomaalivahdeille yksilo- ja pienryhmaharjoittelua, personal
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trainer-valmennusta seké teroitus- ja luistinpalveluita. P&d&dosa palveluista toteutetaan
Vantaan harjoituskeskuksessa, lukuun ottamatta personal trainer-valmennusta, jonka
toiminta-aluetta ei ole erikseen rajattu. Vantaan harjoituskeskuksessa on useita erilaisia
laitteita suorituskyvyn mittaamiseen ja harjoittelun tueksi. Yrityksen palvelut ovat ympa-
rivuotisia ja sopivat minka ikaisille ja tasoisille harrastajille tahansa. HockeyBase on tun-
nettu jadkiekon harrastajien joukossa ja saavuttanut markkinoilla hyvan maineen.
(HockeyBase.)

Provalmennus (Skating Fun Club Ry) tarjoaa jaakiekon valmennuspalveluita. Palveluihin
kuuluu valmentajakoulutusta, joukkue-, ryhma- ja pienryhméavalmennusta, henkildkoh-
taista yksildvalmennusta seka tekniikka-analyyseja. Verkkosivuilla on my6és myynnisséa
edullisia videovalmennuspaketteja. Toiminta-alueena on koko Suomi ja joukkuevalmen-
nuksia toteutetaan joukkueiden omilla jadvuoroilla. Palvelut on kohdistettu juniorijoukku-
eista SM-liigan valmennusportaaseen. Yhdistyksen paapaino on junioreiden valmenta-
misessa. Valmennuspalveluiden hinta maaraytyy sopimuksen mukaan. Provalmennuk-
sen valmentajat ovat erittdin ammattitaitoisia ja yhdistyksessa toimii myds tekninen as-
sistentti. Verkkosivut on toteutettu selkeasti ja nykyaikaisesti. Verkkosivuilla on esitetty
useita referensseja ja suosituksia huipputason suomalaisilta jaékiekon pelaajilta ja val-

mentajilta. (Provalmennus.)

SAHA Training on nuori yritys, joka tarjoaa kokonaisvaltaista fysiikkavalmennusta lajista
rippumatta sekéd lisaksi lajikohtaista valmennusta jaakiekon maalivahdeille ja kori-
palloilijoille. Yritys tarjoaa myds kuntoutusta loukkaantuneille urheilijoille. Palvelut toteu-
tetaan paaasiassa yksilo- tai pienryhmavalmennuksina. Harjoittelua jarjestetdan paakau-
punkiseudulla ja Lansi-Suomessa, mutta yritys tarjoaa myds etdvalmennusta. Palvelut
ovat tarkoitettu kaikille tavoitteellisille urheilijoille iasta riippumatta. Paapaino yrityksella
on huipulle tahtaavissa urheilijoissa. SAHA Training korostaa vahvasti yksil6llisyytta val-

mentamisessa. Verkkosivuilla on panostettu referenssien esittamiseen. (SAHA Trai-
ning.)

Analyysissa ilmeni, ettd markkinoilla on paljon nuoria yrityksi&, joista moni on perustettu

2010-luvulla. TAmA& kertoo alalta I0ytyvan kysyntda. Lahes jokainen kilpailija hytdyntaa
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sosiaalista mediaa markkinoinnissaan useiden kanavien kautta, ja monilla on paljon seu-
raajia muun muassa Facebookissa. Asiakkaiden tavoittamiseksi SportLinkin tulee kas-
vattaa nakyvyyttd ja lisatd tunnettuutta hyddyntamalla sosiaalista mediaa markkinoin-
nissa ja osana yrityksen toimintaa. Yrityksen verkkosivujen nakyvyytta parannetaan tar-
joamalla asiakkaille sisaltoa uutisten ja blogin muodossa, ja jakamalla julkaisuja edelleen

sosiaalisessa mediassa.

Analyysissa selvisi, ettéd valmennuspalveluita tarjotaan paljon eri joukkueurheilulajeille,
etenkin jadkiekolle. Kilpailijat keskittyvat kuitenkin usein vain yhteen lajiin, josta perusta-
jilla on eniten kokemusta. SportLinkin tulee vahvistaa asemaansa markkinoilla hankki-
malla riittavasti yhteistyokumppaneita. Yhteistyokumppaneiden kanssa yritys voi laajen-
taa liiketoimintaansa ottamalla useampia joukkuelajeja huomioon. Palveluiden laatutaso
tulee pitda korkealla, koska Kilpailijat ovat erittdin ammattitaitoisia. SportLink rakentaa
palvelunsa hyddyntamalla valmennuksissa eri osa-alueiden ammattilaisia ja heidan tie-
tamystaan, jotta valmennuksista saadaan kokonaisvaltaisia ja asiakkaalle maksimaali-
nen hyoty saavutettua. Kilpailijoista pyritaan erottumaan muun muassa hyvalla asiakas-
palvelulla: asiakasta kuuntelemalla, kannustamalla ja hénen tarpeistaan valittamalla.
Kaikilla kilpailijoilla ei ole verkkosivuilla esiteltyna hintoja valmennuspalveluille, koska
valmennukset ovat yksil6llisid ja hinnat sovitaan erikseen. SportLink hakee kilpailuetua
hinnoittelemalla valmennuspaketteja valmiiksi, jotta asiakas saa heti kasityksen hintata-
sosta. SportLinkin tulee huomioida asiakkaiden tarpeet nopeilla ja sujuvilla toimituksilla,
seka chat-ominaisuudella, jotta ostoprosessi ja paatoksenteko ovat asiakkaille mahdol-

lisimman helppoa.

Talla hetkella Kilpailijoista vain HockeyBase tarjoaa seka valmennusta etta fyysisia tuot-
teita. HockeyBasen palvelutarjonta on kuitenkin keskittynyt Vantaan harjoituskeskuk-
seen. SportLinkin toiminta-alueena tulee olemaan koko Suomi, joten valmennusta on
mahdollista tarjota useille asiakkaille. Markkinoilla ei ole muita kohdeyrityksen konsep-
tilla toimivia kilpailijoita. On mahdollista, ettd tulevaisuudessa Kilpailijat kopioivat kohde-
yrityksen liiketoiminnan konseptia. SportLinkin kannattaakin seurata kilpailutilannetta ak-
tiivisesti ja arvioida sen kehittymista. Yritys pyrkii tarjoamaan tarkkaan valittuja tuotteita

ja palveluita, jotka eroavat osin muiden kilpailijoiden valikoimasta.



26

4.6.3 Hinnoittelu

Hinnoittelu on osa markkinointistrategiaa ja sen tavoitteena on tuottaa myynnista voittoa
yritykselle ja saada asiakkaat ostamaan tuotteita ja palveluita. Hinnoitteluun vaikuttavat
yleisen hintatason lisaksi muuan muassa asiakkaiden ja kilpailijoiden maara seka yrityk-
sen omat tavoitteet. Hyva hinta houkuttelee asiakkaita ostamaan ja samalla yrittaja par-
jaéatuotteesta saamallaan voitolla. (Peltola 2015, 87.) Yritys voi my®s rakentaa imagoaan
itsestaén, tuotteistaan ja palveluistaan hinnoittelun kautta. Korkea hinta voi antaa mieli-
kuvan paremmasta laadusta ja halvemmat hinnat voivat laskea asiakkaiden arvostusta.

Oikea hinta varmistaa kannattavuuden. (Meretniemi & Yl6nen 2009, 119.)

Hinnoittelumenetelmét voidaan jakaa omakustannusperusteiseen-, katetuotto- ja mark-
kinatilannehinnoitteluun. Omakustannushinnoittelussa lasketaan valmistukseen liittyvéat
valittomat kustannukset sek& osuus valillisista kustannuksista. Hinta muodostuu lisaa-
malla naihin kustannuksiin voittolisd, eli yrityksen haluama voitto, ja arvonlisaveron
osuus. Katetuottohinnoittelussa myyntituotoilla pyritaan kattamaan kaikki muuttuvat ja
kiintedt kustannukset niin, ettd yritykselle jaa viela voittoa tulosriville. Muuttuvat kustan-
nukset ovat valmistukseen ja hankintaan liittyvia kuluja, joilla on suora vaikutus hintaan
valmistuksen ja myynnin maaran mukaan. Kiintedt kustannukset ovat muita yrityksen
kustannuksia, joita aiheutuu riippumatta valmistus- tai myyntimaarasta. Markkinatilanne-
hinnoittelun periaatteena on, etta yritys maarittelee hinnan markkinoiden hintatasojen
perusteella. (Peltola 2015, 87—-88; Hesso 2015, 113-114.) Pitkalla aikavalilla menestyva
yritys tuottaa tuotteitaan ja palveluitaan kustannustehokkaasti ja niiden hinnat ovat hyvin
perusteltuja (Hesso 2015, 114-115).

Usein hintojen esittamisessa kaytetaan hyddyksi psykologisia keinoja. Hinta voidaan
esittdd helpommin lahestyttavana alittamalla tasahintoja ja ilmoittamalla hinnat sentti-
tasolla tai pienempia yksikkoja kohden. Pakettihintojen avulla asiakas voi saada mieliku-
van, etta han saa rahalleen enemmaén vastinetta. Ostorajoitusten ilmoittamisella voidaan

tuotteesta antaa tarkeampi mielikuva. (Peltola 2015, 88.)

SportLinkin tuotteiden ja palveluiden hinnoittelumenetelméksi kannattaa valita yhdis-
telm& katetuotto- ja markkinatilannehinnoittelua. Hinnoittelun tulee perustua ensi-
sijaisesti kustannuksiin siten, ettd kaikki palveluun tai tuotteeseen kohdistuvat kustan-
nukset saadaan katettua ja niiden p&alle lasketaan asetettu tavoitekate. Talla tavoin py-

ritddn varmistamaan toiminnan kannattavuus. Yrityksen tulee silti selvittdd markkinoilla
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toimivien kilpailijoiden hinnoittelua, koska se tarjoaa hyodykkeita, joille on markkinoilla jo
muodostunut yleisesti totuttu hintataso. Yritys pyrkii kuitenkin hyvaan katteeseen mabh-
dollisimman korkeiden hintojen avulla, jotka oikeutetaan laadukkailla tuotteilla ja
ammattitaitoisilla valmennuspalveluilla. Etenkin palveluissa korkea laatu voidaan saavut-
taa yllapitamalla ja kehittAmalla ammattitaitoa seka valitsemalla yhteistydkumppanit tar-
koin. Koska palvelut ja tuotteet ovat osittain samanlaisia muiden markkinoilla olevien

kanssa, niin tdma vaatii yritykselta hyvaa nakyvyytta ja tunnettuutta.

Yrityksen palvelujen hintoihin vaikuttavat valmennuksen sisaltd, valmentajatapaamisten
maara, valmennukseen kaytetty aika, mahdolliset kilometrikorvaukset, Kkilpailijoiden
maara, ulkopuolisten palveluiden kayttd, yleinen hintataso sekd kannattavuus. SportLin-
kin palvelut hinnoitellaan tuntiveloitusta tai pakettihintaa kayttamalla palvelusta riippuen.
Tuntihinnoittelua kaytetaan silloin, kun valmennuksen sisaltta ja siihen kaytettavaa ai-
kaa on etukateen vaikea maaritella. Valmiita pakettihintoja kaytetaéan silloin, kun valmen-
nukset voidaan rajata etukateen koskemaan tiettyd osa-aluetta ja niiden toteutuksen
runko on ennalta maaritelty. Asiakkaalla on kuitenkin mahdollisuus vaikuttaa valmennuk-

sen sisaltdon ja painopisteeseen tarpeidensa mukaan.

Ehdotan, etta kaikissa yrityksen tuotteissa ja palveluissa hinnat esitetaan alitetuilla tasa-
hinnoilla. Hintojen esittely talla tavoin saa hinnan nayttdmaan asiakkaalle pienemmalta,
joka voi alentaa ostokynnysta tai tuoda lisamyyntia. Yrityksen hinnoittelun tulee olla yh-
denmukaista kaikissa tuotteissa ja palveluissa, jolloin hintojen esittamistapa on asiak-
kaalle selked. Myynnin lisddmiseksi tullaan alennusmuotona hyoddyntamaan kerta-
ostoalennuksia suurten ostoerien kohdalla, kuten ryhmaalennuksia joukkueille. Yritys tu-
lee harkitusti hyddyntamaan myos muunlaisia alennuksia, esimerkiksi erilaisten kampan-

joiden ja poistomyyntituotteiden kohdalla.
Yritys tarjoaa asiakkaille useita erilaisia maksuvaihtoehtoja asiakkaiden ostotapahtumaa

helpottaakseen. Asiakkaat voivat maksaa ostoksensa tilaushetkelld tai ostotapahtuman

jalkeen laskulla.

4.6.4 Markkinointi

Kun yrityksen asiakkaat, tuotteet ja palvelut hinnoitteluineen seka merkittavimmat kilpai-

lijat ovat selvilla, on tehtava markkinointisuunnitelma, kuinka potentiaaliset asiakkaat
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saadaan ostamaan yrityksen tuotteita (Peltola 2015, 94). Markkinoinnilla pyritaan vaikut-
tamaan potentiaalisten asiakkaiden kiinnostukseen tuotteita kohtaan ja madaltamaan
ostokynnysta. Olennainen osa markkinointia on asiakkaiden tarpeiden ja odotusten sel-
vittdminen ja niihin vastaaminen joko tuotekehityksella tai uusilla tuotteilla ja palveluilla.
(Suomi.fi; Peltola 2015, 46.) Brandin rakentaminen on osa markkinointia, joten markki-
noinnin tulee pohjautua yrityksen visioon ja arvoihin. Yrittajan on muistettava, etté kaiken

viestinnan tulee olla yhdenmukaista yrityksen imagon kanssa. (Peltola 2015, 95.)

Markkinointiviestinnan tarkoituksena on lisata tunnettuutta asiakkaiden keskuudessa ja
saada asiakkaat tietoisiksi yrityksen tuotteista. Sen tehtavana on kertoa asiakkaalle mita
hyotya tuotteesta on erottamalla tuote kilpailevista tuotteista. (Meretniemi & Yldénen
2009, 114.) Tata kautta yritys saavuttaa perimmaiset tavoitteensa, joita voivat olla esi-
merkiksi myynnin lisddminen, liikkevaihdon kasvu tai kannattavuuden parantaminen
(Markkinointi. Ty6- ja elinkeinoministerit). Markkinointiviestintékeinot voidaan jakaa suo-
ramainontaan, tiedottamiseen ja nakymismainontaan (Peltola 2015, 94). Suora-
mainontaa ovat suoraan asiakkaalle toimitetut mainokset, esimerkiksi sdhkopostimark-
kinointi asiakkaan suostumuksella (Bergstrom & Leppanen 2015, 34). Tiedottamisen,
kuten blogitekstien ja sosiaalisen median julkaisujen, kautta yritys voi pyrkid heratta-
maén asiakkaiden mielenkiintoa. Nakymismainonta on epésuoraa markkinointia, mink&a

idea on tuoda esille yrityksen nimea ja logoa eri tavoin. (Peltola 2015, 94.)

Teknologian kehittyessa niin markkinointiajattelu kuin markkinoinnin toteutustavat ja ka-
navat ovat muuttuneet. Digiaika on muuttanut yritysten markkinointia korostamalla hou-
kuttelevuutta tyrkyttdmisen sijaan. (Bergstrom & Leppanen 2015, 33; Juslén 2011, 21.)
Nykyaikainen markkinointi on monikanavaista, tunteita herattavaa ja vuorovaikutteista
(Hesso 2015, 104). Pienyritykselle internetmarkkinoinnin kaytté on tana paivana kustan-

nustehokkain markkinointimuoto (Juslén 2011, 31).

Markkinoinnin tueksi SportLinkille on luotu uusi logo ja nykyaikainen ilme verkkosivuille
graafisen suunnittelijan toimesta. Graafista ilmettd hyddynnetddn myos yrityksen kaynti-
korteissa. Liiketoimintansa luonteen vuoksi yrityksen markkinoinnin ja markkinointivies-
tinnan p&&paino tulee suunnata digitaaliseen markkinointiin. Sosiaalisen median etuina
markkinoinnissa ovat yksinkertaisuus, kustannustehokkuus, mainonnan tehokas koh-
dentaminen ja laaja asiakaskunnan tavoittaminen nopeasti (Juslén 2011, 19). SportLin-
kin tulee keskittya sosiaalisen median alustojen aktiiviseen kayttdmiseen. Aktiivisuudella

sosiaalisessa mediassa yritys kasvattaa nakyvyytta ja tunnettuutta. Sosiaalisen median
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kaytto lisda yrityksen uskottavuutta, silla digiaikana yrityksen kohderyhméan edustajat

odottavat tavoittavansa yritykset sieltéd missa he itse liikkkuvat.

Yritys tulee hyddyntamaan Facebookia, Instagramia, Twitterig, LinkedInia ja YouTubea.
SportLink on perustanut omat tilit jokaiselle alustalle ja niita tulee paivittaa jatkuvasti.
Sosiaalisessa mediassa tehdaan julkaisuja esimerkiksi tarjouksista, uusista tuotteista ja
tuote-esittelyista. Ehdotan, etta yritys jarjestaisi myods satunnaisesti kilpailuja, joiden tar-
koituksena on edistdad myyntia ja aktivoida kohderyhmia. Aktiivinen kuvien ja videoiden
hyédyntaminen julkaisuissa on tarkeaa, silla ne herattavat kohderyhmissa enemman
kiinnostusta. Yritys pyrkii tuottamaan innovatiivista ja yrityksen imagoon sopivaa sisal-
téa. Some-markkinoinnilla yritys pyrkii luomaan kontakteja uusiin asiakkaisiin ja se pys-
tyy pitamaan yhteyttd jo hankittujen asiakkaiden kanssa. Lisaksi SportLink pystyy tun-
nistamaan kohderyhménsa tarpeita, kun ihmiset jakavat aktiivisesti mielipiteita ja koke-

muksia sosiaalisessa mediassa.

Yrityksen verkkosivut toimivat sen kayntikorttina, siksi niiden toimivuuteen ja ulkoasuun
tulee panostaa. Yrityksen omilta verkkosivuilta asiakkaat 16ytavat tietoa yrityksestéa ja
yritys tulee julkaisemaan sisalt6d sen kautta. Verkkosivuille kannattaa lisata yrityksen
osakkaista henkilokuvat ja -esittelyt luotettavuuden ja [&pinakyvyyden lisddmiseksi. Talla
tavoin tuodaan myds ammattitaitoa esille. Yrityksen tulee keskittyd tehokkaan sisalto-
markkinoinnin toteuttamiseen tuottamalla verkkosivustolla kohderyhmaélle suunnattua si-
saltbd muun muassa uutisten ja blogien muodossa. Uutisten ideana on kertoa muun
muassa yrityksen arjesta ja uusista tuulista. Blogijulkaisujen aiheet voivat liittyd urhei-
luun, harjoitteluun, kehittymiseen ja hyvinvointiin. Sisélldista pyritaan luomaan kiinnosta-
via ja lisdarvoa tarjoavaa kohderyhmalle. Lisaarvoa kohderyhmalle tuovat esimerkiksi
opastukset ja uudet ideat urheilijan harjoitteluun. Blogia ja uutisia tulee paivittaa saan-

ndllisesti, jotta asiakkaiden mielenkiintoa voidaan yllapitaa.

Verkkosivujen laadukas sisaltt ja sen selkea rakenne houkuttelee asiakkaita ja parantaa
yrityksen nékyvyyttd hakukoneissa, kuten Googlessa, Yahoossa ja Bingissa (Hesso
2015, 124-125, 132). Verkkokaupoille yksi tarkeimmista asiakashankintakanavista ovat-
kin hakukoneet (Ruotsalainen & Narhi & Juntunen 2010). Yrittajan tuleekin perehtya
hakukoneoptimointiin, silla sen avulla yritys lisda kavijaméaaraa sivustolla ja kasvattaa

asiakasmaaraa. Ehdotan, etta yritys pyrkii lisdamaan nakyvyytta maksullisten Facebook-
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mainonnan ja Google AdWordsin avulla, joka esittd&d Googlen hauissa yrityksen mainok-
sen. Naihin kaytettava budjetti voidaan maaritelld itse jokaiselle klikkaukselle, joka johtaa
asiakkaat yrityksen verkkosivuille.

Jotta asiakkaat saadaan sitoutettua ehdotan, etta liiketoiminnan kehittyessa yritys tar-
joaa asiakkaille mahdollisuutta vastaanottaa verkkosivusisaltoa uutiskirjeen muodossa
sahkopostitse. Tama luo asiakkaalle merkityksellisyyden tunnetta ja muistuttaa yrityksen
olemassaolosta. Liséksi ehdotan kommentointimahdollisuuden lisédmisesta verkko-
sivuille, jolloin yritys pystyy vastaanottamaan palautetta ja saamaan asiakkailta esimer-
kiksi arvioita eri tuotteista ja palveluista. Nain voidaan madaltaa uusien asiakkaiden

yhteydenotto- ja ostokynnysta.

Henkildkohtaista myyntityéta tehdddn muun muassa seuroille, joukkueille ja valmentajille
asiakaskaynneilld, sahkdpostilla ja puhelimitse. Asiakaskaynneilla esitellaén esittely-
tuotteita ostopaatoksen tueksi. Lisdksi ehdotan, ettd jadkiekon valmennuspalveluissa
hyddynnetdan tekniikkavélineitd ja muita mahdollisia urheilutarvikkeita lisamyynti-
keinona. SportLink pyrkii hankkimaan myds yhteistyOkumppaneita aiemmin mainituilla
yhteydenottotavoilla seka verkostoitumalla LinkedInin avulla. Talla tavoin yritys lisaa tun-
nettuuttaan alalla. Yhteistydkumppaneiksi etsitdan luotettavia joukkueurheilun ammatti-
laisia, silla myds yhteistybkumppanit edustavat yritysta.

4.7 Taloussuunnitelma

4.7.1 Liikeidean kannattavuus

Yrityksen talouden suunnittelu on tarkeéaa, silla se ohjaa liiketoiminnasta kannattavaa ja
se auttaa myos tavoitteiden asettamisessa. Yrityksen taloudesta saadaan kokonaiskuva
tarkastelemalla yrityksen kannattavuutta, tuottavuutta, vakavaraisuutta ja maksuval-
miutta. Liiketoiminta perustuu kannattavuuteen, eli yrityksella on oltava pitkalla tah-
taimella enemman tuloja kuin menoja. Yrityksen kannattavuutta on tarke&é seurata koko
tilikauden ajan, jotta ikavilta yllatyksilta voidaan valttyd. Tuottavuutta tarkastellaan tuo-
toksen ja sen aikaansaamiseksi tarvittavan panoksen suhteena. Hyva tuottavuus voi kui-
tenkin menné hukkaan, jos kysynt&a ei ole tarpeeksi. Vakavaraisuus eli omavaraisuus-
aste kertoo, etta yrityksella on riittavasti omaa paaomaa, eika liikaa velkaa otettuna. Lii-

allinen velkaantuminen aiheuttaa lainojen lyhennyksista ja koroista yritykselle kuluja,
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eikd muuhun toimintaan jaa tarpeeksi rahaa. Yrityksen kaytettavissa olevaa rahaa kut-
sutaan maksuvalmiudeksi, eli likviditeetiksi. Kun yrityksella on hyva maksuvalmius, se
kykenee selviytymaan kaikista laskuistaan. (Meretniemi & Ylonen 2009, 68—72; Peltola
2015, 130.)

Investointilaskelman avulla (ks. lite 2) saadaan selville, kuinka paljon yritys tarvitsee ra-
haa liiketoimintansa kannalta valttamattoman kayttbomaisuuden hankintaan. Kaytto-
omaisuuden hankintoja kutsutaan investoinneiksi, joita voivat olla liiketilat, koneet ja lait-
teet seka irtaimisto ja sisustus. Investointilaskelmassa huomioidaan myos kustannus-
ylitysvaraus useimmiten 5-10 prosentilla yllatyksien ja muutoksien varalta. (Peltola
2015, 131-132.)

Verkkokauppatoimintaa pydritetaan yrittajan kotoa kasin, josta yrittajalta loytyy entuu-
destaan poytatietokone, nappaimistd ja hiiri, seka kannettava tietokone ja tulostin. Li-
saksi hanella on tarvittavat toimistokalusteet, kuten tydopoyta ja -tuoli tydskentelya varten.
Yrittajan tulee kuitenkin hankkia yleisia toimistotarvikkeita yrityksen kaytt6on. Investoin-
teihin on myds laskettu ulkoinen kovalevy, jonka avulla yrittaja voi sailéa ja varmuus-
kopioida tarkeita tietoja. Tyopuhelimena yrittajalla on valmiiksi puhelin, jossa on kaytdssa
kaksi sim-korttia kahdelle liittymé&lle. Toimistokalusteita ja -tarvikkeita ei ole tarvinnut
my6skaan hankkia toimitilaa varten, silla toimistohotelli Business Center Papulassa
toimitilat ovat valmiiksi kalustetut ja tulostuspalvelut siséltyvat vuokran hintaan. Valmen-
taminen ei vaadi yritykselta suuria investointeja, koska valmennuspaikoissa on tarvitta-
vat harjoitteluvalineet valmiina. Yrittgjalta 1oytyy lisdksi entuudestaan jadkiekkovalineita
ja -tarvikkeita, joita valmennuksissa tarvitaan. Suurimman osan yrityksen investoinneista
muodostavat esittelytuotteet, joita yrityksen on hankittava asiakkaiden ostopaatoksen

tueksi.

Kayttbpaaomaksi kutsutaan rahaa, jota tarvitaan yrityksen saanndllisten menojen mak-
samiseen. Kayttdpaaoman tarvelaskelma (ks. liite 3) tulee tehda toimialasta riippuen va-
hintddn kahdelle ensimmaiselle kuukaudelle. Laskelmassa otetaan huomioon muun
muassa yrityksen perustamiskulut, markkinointimenot, palkat ja niiden sivukulut, vuokrat

sekd muut yleiskustannukset. (Peltola 2014, 132.)

SportLinkin kayttopddoman tarvelaskelma tehdaan neljalle ensimmaiselle kuukaudelle,

koska oletetaan, etta vasta taman jalkeen yritykselle alkaa kertymaan riittavasti myynti-
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tuloja kulujen kattamiseksi. Kayttopddoman tarpeeseen on huomioitu yrityksen verkko-
sivujen graafinen suunnittelu ulkopuolisen suunnittelijan apua kayttaen, josta muodostuu
suurimmat kustannukset. Rahaa tarvitaan mygs yrityksen toimitilan vuokraan. Sivutoimi-
nen yrittaja ei aio nostaa palkkaa yritystoiminnan alkuvaiheessa, silla tarkoituksena on
saada yrityksen kannattavuus hyvalle tasolle. Yrittdja saa toimeentulonsa kokopéaivai-
sesta tyosta. Yleiskustannuksiin on laskettu puhelinliittymien, internetin, tietoliikenteen,
Microsoft Officen, tietoturvan, postikulujen, kirjanpidon, maksuvalityspalveluiden seka
verkkokaupan ja verkkosivujen kustannukset. Kayttbpadoman tarvelaskelma perustuu

arvonlisaverollisiin hintoihin.

Minimimyyntikatetarvelaskelma (ks. liite 6) kertoo yrittajalle, kuinka paljon yrityksen on
myytava, jotta se saavuttaa nollatuloksen. Tuotteen tai palvelun myynti- ja ostohinnan
erotusta kutsutaan myyntikatteeksi. Tuloslaskelmassa myyntikate kertoo, kuinka paljon
on liikevaihdon ja muuttuvien kulujen erotus. Kun kirjanpidon tuloslaskelma esitetdan
painvastaisessa jarjestyksessda, saadaan selville yrityksen myyntikatetarve. (Peltola
2015, 134, 139.) Minimimyyntikatetarvelaskelma tehd&an tilikausille 2018 ja 2019, jotta
tiedetdan, kuinka paljon yrityksen on myytava, jotta se saavuttaa véahintaan nolla-
tuloksen. Tilikautena 2019 yrityksen oletetaan aloittavan palkkojen maksaminen tilikau-
den puolesta valista alkaen. Palkat tulevat yli kolminkertaistamaan myyntikatetarpeen ja
siten edelleen liikevaihdon tarpeen tilikaudella 2019. Laskelmissa on huomioitu vuokrien,
kirjanpidon ja maksuvalityspalveluiden kustannusten kolmen prosentin mahdollinen
hinnannousu toiselle tilikaudelle. Markkinointikulut tulevat lisdantymaén tilikaudella

2019, silla yrityksen tulee lisata nakyvyyttaan ja sitéa kautta myyntiaan.

Tulosennusteen (ks. lite 7) avulla voidaan suunnitella liketoimintaa hahmottamalla yri-
tyksen tulo- ja menovirtoja tilikauden aikana. Tulosennuste tehddén useimmiten vuo-
deksi kerrallaan. Liiketoimintasuunnitelmissa tulosennuste tehdaan tyypillisesti nolla-
pohjabudjettina, mutta se voidaan tehda myos edellisen vuoden lukujen pohjalta. Paa-
saantoisesti tulosennuste lasketaan arvonlisaverottomilla luvuilla. (Hesso 2015, 170—
171.) Tulosennusteen laskentaperusteena kaytetd&n myyntibudjetissa (ks. liite 5) arvioi-
tuja myyntituottoja. Tulosennusteessa otetaan huomioon viiden prosentin kilpailutilanne-
varaus. Myyntituottojen odotetaan kasvavan tilikaudella 2019 noin 35 prosenttia. Liike-
vaihdon kasvu tulee vaatimaan yritykselta keskittymista myyntiin ja markkinointiin. Tili-
kautena 2019 tuloksen odotetaan yli kaksinkertaistuvan edellisvuodesta. Huomioitavaa
on, etta jos yritys ei maksa viela palkkoja talla tilikaudella, voi yritys saada voittoa huo-

mattavasti enemman edelliseen tilikauteen verrattuna.
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4.7.2 Rahoitus

Aloittava tai kasvava yhtio tarvitsee rahaa kayttopgadomaksi ja investointeihin kehittaak-
seen liiketoimintaansa. Varsinkin alkuvaiheessa yhtio tarvitsee rahoitusta toiminnalleen,
koska liiketoiminta ei ole viela voitollista. Yhtion toiminnan rahoitus voidaan jarjestaa
tulorahoituksella tai pddomarahoituksella, joka jakautuu omaan ja vieraaseen paa-
omaan. Tulorahoitus on yhtién toiminnan tuloksesta kertynyttd paaomaa, joka jatetaan

jakamatta osinkoina osakkeenomistajille. (Minilex; Peltola 2015, 118.)

Oma paaoma on kyseessa silloin, kun yrittdja sijoittaa yritykseen omaa rahaa tai omai-
suuttaan (Peltola 2015, 118). Yrittdja voi saada myots rahaa osakkailta, padomasijoit-
tajilta, perheenjasenilta tai sukulaisilta. Padomasijoittajat sijoittavat paaomaa yhtion
osuutta vastaan ja he toimivat usein neuvonantajina yhtiossa. (Peltola 2015, 118-119;
Meretniemi & Ylonen 2009, 76, 78). Yhtion kokonaisrahoituksesta suuri oman paddoman
osuus helpottaa ulkopuolisen rahoituksen saamista (Meretniemi & Ylénen 2009, 78).

Vieras pddoma voidaan jakaa lyhytaikaiseen ja pitkdaikaiseen pddomaan, josta lyhytai-
kaisen padaoman takaisinmaksuaika on alle vuosi ja pitkdaikaisen yli vuosi. Ulkopuolisen
rahoituksen lahteitd ovat muun muassa pankkilainat, vakuutusyhtididen sijoitus-
luotot, rahoitusyhtididen rahoitusmuodot, julkiset tuet ja muut kansainvaliset rahoitus-
mahdollisuudet. Yhtididen on usein mahdollista saada osamaksurahoituksia tai leasing-
rahoitusta esimerkiksi koneita tai laitteita varten. (Peltola 2015, 118-119). Rahan hinta
muodostuu yhtiélle viitekoron ja asiakaskohtaisen marginaalin perusteella (Peltola 2015,
122). Rahoituksen saamisen edellytyksena on hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma las-
kelmineen, joka antaa rahoittajille todenmukaisen kuvan yhtiésta. Yrittdjan oman talou-

den on oltava my6s kunnossa. (Peltola 2015, 121; Meretniemi & Yl6énen 2009, 76, 78.)

Rahoitustarvelaskelman (ks. liite 3) perusteella voidaan todeta, ettd yrityksen oma paa-
oma kattaa rahan tarpeen, eika yrityksen tarvitse ottaa ulkopuolista rahoitusta. Yrittaja
on myds itse todennut, ettei ole aikeissa rahoittaa yritystoimintaa vieraalla paddomalla
(Romppanen 2018). Yrityksen rahoitustarve ei ole kovin suuri, silla sivutoimisen liiketoi-
minnan ja verkkokaupan perustamiseen ei ole tarvittu juurikaan investointeja. Lisaksi

kayttopaaoman tarve yrityksen liiketoiminnan yllapitamiseksi on suhteellisen vahaista,
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mik& johtuu sivutoimisen yrittajyyden pienista kuluista ja verkkokaupan yllapitamisen al-
haisesta kulurakenteesta. Yritykselld on osakepdaédomaa 2500 euroa, jonka liséksi yrittdja

on varautunut sijoittamaan varoja rahoitustarvelaskelman mukaisesti.

4.7.3 Verotus

Koska SportLink Oy on valinnut yhtiomuodokseen osakeyhtion, kasitelladn verotuksen
osalta vain osakeyhtitn verotusta. Osakeyhtion verotuksessa on huomioitava yhteiso-
vero, ennakkovero, arvonlisdvero seké osakeyhtion omistajien verotus. Osakeyhtiota ve-
rotetaan erillisena verovelvollisena, eli yhtion verotus on erillaan yrittdjan henkilékohtai-
sesta verotuksesta. (Meretniemi & Ylénen 2009, 59.) Osakeyhtié maksaa ennakko-
verona tuloksestaan yhteistn tuloveroa 20 prosenttia (Verohallinto b). Koska yrittdja voi
vaikuttaa voittojen tulouttamisajankohtaan itse, on osakeyhtit verojen suunnittelun kan-
nalta henkildyhti6itéd helpompi. Yrittdjan on mahdollista vaikuttaa verotukseen suunnitte-
lemalla, milloin hanen on edullisinta maksaa itselleen joko palkkaa, osinkoja tai molem-
pia samaan aikaan. (Meretniemi & Ylonen 2009, 59.) Palkka pienentéaa yrityksen tulosta
ja se verotetaan yrittdjan ansiotulona (Yrityksen perustaminen d).

Osakkaan osingot verotetaan padoma- ja ansiotuloina seuraavien sdéntdjen mukaan.
Yksityisen osakeyhtion maksamasta osingosta 25 prosenttia on veronalaista paaomatu-
loa ja 75 prosenttia verovapaata tuloa, osingon ollessa korkeintaan 8 prosenttia osak-
keen matemaattisesta arvosta. Jos osinkojen maara on verovuonna yli 150 000 euroa
osingonsaajaa kohden, on ylityksesta 85 prosenttia veronalaista padomatuloa, 15 pro-
sentin ollessa verovapaata tuloa. Osingon ollessa enemman kuin 8 prosenttia osakkeen
matemaattisesta arvosta, verotetaan 75 prosenttia ylityksesta ansiotulona, lopun ollessa
verovapaata tuloa. Osakkeen matemaattinen arvo saadaan, kun yhtion nettovarallisuus
(varat — velat) jaetaan ulkona olevien osakkeiden maaréalla (Verohallinto e.) Mitd enem-
man osakeyhtidlla on padaomaa, sitd enemman se voi maksaa verovapaita osinkoja (Me-
retniemi & Ylénen 2009, 59; Verohallinto d).

Osakeyhtio tekee veroilmoituksen sahkdisesti OmaVero-palvelun kautta tilikausittain, vii-
meistdan 4 kuukauden kuluessa tilikauden viimeisestd kalenterikuukaudesta laskien.
Myobhassa jatetysta tai virheellisesti taytetysta veroilmoituksesta seuraa yleensa veron-
korotus. Veroilmoituksessa annetaan tiedot tilikauden tuloista, menoista, varoista, ve-

loista ja muista verotukseen vaikuttavista tiedoista. (Meretniemi & Ylonen 2009, 55;



35

Verohallinto f.) Yrittdjan kannattaa sdanndllisesti tarkastaa usein muuttuvia verotussaan-
noksia. Parhaiten ajantasaista tietoa yrityksen ja yrittdjan verotuksesta saa veroviraston
verkkosivuilta vero.fi tai verotoimistosta. (Meretniemi & Ylonen 2009, 54.)

Yrityksen ja yrittdjan verotettavaa tuloa voidaan pienentda vahentamalla yrityksen
vahennyskelpoisia menoja verotuksessa. Vahennyskelpoisia menoja ovat muun muassa
tulonhankkimisesta johtuneet menot, yrityksen markkinointikulut, likkeen perustamis-
menot, puolet edustuskuluista, tydmarkkinajarjestéjen jasenmaksut ja toiminnassa kay-
tetyn tilan vuokra. Vakuutusmaksuista vahennyskelpoisia ovat yrittdjan YEL-maksut, va-
paaehtoiset lisdelakkeet ja tapaturmavakuutukset seké tyontekijoiden henkivakuutukset.
Vahennyskelpoisia ovat myods yrityksen neuvottelu- ja edustusmenot seka yritystoimin-
taan liittyvat matkakulut ja paivarahat. Edellytyksena vahennyksille on laskusta tai kui-
tista selkeasti iimeneva tarkoitus vahennettavalle menolle. (Meretniemi & Ylénen 2009,
60-61.)

Suomessa tuotteita tai palveluita myyvat yritykset ovat arvonlisaverovelvollisia. Arvon-
lisdvero lisataan tuotteen hintaan ja peritddn ostajalta yrityksen tilitettdvaksi valtiolle.
(Meretniemi & Ylonen, 62; Siikavuo 2016, 214.) Yleinen arvonlisédverokanta on 24 pro-
senttia useimmista tuotteista ja palveluista (Verohallinto c). Yritys tekee kirjallisen ilmoi-
tuksen Verohallintoon ja maksaa arvonlisdveroa, kun sen tilikauden (12 kk) liikevaihto
ylittda 10 000 euroa (Siikavuo 2016, 214; Verohallinto a). Arvonlisaverovelvolliseksi kan-
nattaa ilmoittautua, jotta mahdollisilta jalkikéteen perittavilta korotetuilta veroilta valty-
taan. Alkuvaiheessa oleva yritys voi myos saada osittaisen huojennuksen arvonlisa-
verosta. (Meretniemi & Ylonen 2009, 62; Siikavuo 2016, 215). Arvonlisaveron verokausi
on yleensa kalenterikuukausi ja sen maksupaiva on verokautta seuraavan toisen kuu-

kauden 12. paiva (Verohallinto c).

4.7.4 Kirjanpito

Suomessa kaikki yritykset ovat lain mukaan kirjanpitovelvollisia. Kirjanpidon tarkoituk-
sena on pitda yrityksen ja sen omistajien rahavirrat erilladn. Kirjanpidon avulla yrittaja
pysyy perilla yrityksen taloudellisesta tilanteesta. Lisaksi se antaa tietoa muille sidosryh-
mille yrityksen toiminnan tuloksesta, kannattavuudesta ja vakavaraisuudesta. Kirjanpitoa
tarvitaan myos yrityksen maksettavien verojen laskemista varten. (Meretniemi & Ylénen
2009, 140; Verohallinto g.)
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Yritys voi huolehtia kirjanpidostaan itse, mutta usein kannattaa ostaa taloushallinnon pal-
velut joko kokonaan tai osittain asiantuntevalta tilitoimistolta. Nain yrittdja voi keskittya
taysin yrityksen muiden toimintojen hoitamiseen. Ulkoistettu kirjanpito on paras vaihto-
ehto myds siind tapauksessa, jos yrittajalla ei ole riittdvaa talousosaamista. Tilitoimisto
kannattaa valita pyytamalla tarjousta muutamalta tilitoimistolta ja vertailemalla palvelujen
siséltojd, hintoja ja hintojen maaraytymista keskenaan. Laskutusperusteena tilitoimistot
kayttavat padsaantdisesti tositteiden ja vientien lukumaaraa, tyétuntien maaraa tai kiin-
teda kuukausiveloitusta. Liséksi suurin osa tilitoimistoista laskuttaa erikseen tilinpaatok-
sen ja veroilmoituksen tekemisesta ja tilinpaatostietojen toimittamisesta verottajalle.
(Meretniemi & Ylonen 2009, 142-143.) Myds sivutoimisen yrittdjan on suositeltavaa

kayttaa ammattitaitoista kirjanpitajaa.

Osakeyhtion kirjanpito on aina kahdenkertainen, jolloin jokaisesta liiketapahtumasta Kir-
jataan rahan lahde seka kayttd vahintdan kahdelle eri tilille. Osakeyhtion tilikausi kestaa
12 kuukautta, ja yrityksen on laadittava tilinpaatos jokaiselta tilikaudelta erikseen. (Yri-
tyksen perustaminen e.) Osakeyhtid on velvollinen ilmoittamaan tilinp&aatoksen julkistet-
tavaksi kaupparekisteriin (Verohallinto g). Mikro- ja pienyhtigilla ei ole tilintarkastus-
velvollisuutta, mutta rahoittajat ja tukien myontajat saattavat vaatia tilintarkastusta (Me-
retniemi & Ylonen 2009, 144).

SportLink on ulkoistanut kirjanpitonsa helsinkildiselle tilitoimistolle, mutta yrityksella on
tarkoituksena vaihtaa l&hiaikoina tilitoimistoa (Romppanen 2018). Vaikka yrittajalla on
kaupallista osaamista, on kirjanpidon ulkoistaminen jarkevaa, silla yrittajalle jaa aikaa
keskittya yritystoimintansa kannalta kriittisempiin asioihin. Hyva kirjanpitaja saastaa yri-
tykselle rahaa ja on yrityksen yhteyshenkil® verottajalle. Yhteistyon sujuvuuden kannalta
henkildkemioiden on hyva toimia osapuolten valilla. Yrittdjan kannattaa keskustella kir-
janpitajan kanssa, mita asioita yrittaja voi hoitaa itse. (Meretniemi & Yloénen 2009, 142.)
SportLink voi hoitaa itse laskutuksen ja maksuliikenteen Holvin yritystilin kautta. Holviin
my0s tallentuu sahkdisesti kaikki kuitit, jotka lahetetaan suoraan kirjanpitajalle. Tama
vahentaa kirjanpitajan manuaalista ty6té ja voi ndkya halvempana hintana. Holvi tarjoaa
yrityksille myds kirjanpitoa tukevia liiketoimintaraportteja hyddynnettavaksi, mutta se ei

kuitenkaan tee kirjanpitoa (Holvi support).

Tilitoimiston sijainnin valinnassa olisi hyva ottaa huomioon se, etta yrittdja voi

tarvittaessa kayda paikan paalla tapaamassa kirjanpitdjaa kohtuullisen matkan paassa
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Helsingin toimistostaan. Tilitoimistoon voidaan kuitenkin olla hyvin yhteydessa puheli-
mitse ja séhkopostin valityksella. Yritys voisi ulkoistaa kirjanpitonsa esimerkiksi Helsin-
gissa sijaitsevalle Digitase Oy:lle tai iCount Partners Oy:lle, tai Espoossa sijaitsevalle
Talousplus Oy:lle. Muita tilitoimistoja on loydettdvissa esimerkiksi Taloushallintoliiton
verkkosivuilta. Toimeksiantaja valitsee lopulta itse tilitoimistonsa, joten opinnaytetytssa
ei oteta tarkemmin kantaa valintaan. Tilitoimistoa valittaessa yrittdjan tulee varmistaa,
etta tilitoimisto on auktorisoitu, seka vahintdan vastaavalla henkil6lla on KLT-tutkinto ja

henkilost6lla on monipuolista tydkokemusta (Meretniemi & Yldnen 2009, 142).

4.7.5 Vakuutukset

Yrityksen on otettava tarvittavia vakuutuksia yritykselle, yrittajalle seka mahdollisille tyon-
tekijoille. Yritystoimintaan kuuluu seka pakollisia etta vapaaehtoisia vakuutuksia. Vapaa-
valintaisten vakuutusten tarpeeseen vaikuttavat yrityksen toimialan lisaksi yrityksen yk-
sil6lliset vakuutustarpeet. Yritykselle otettavia vapaaehtoisia vakuutuksia ovat vahinko-,
vastuu-, tuotevastuu-, keskeytys- ja oikeusturvavakuutus. Yrityksen vakuutuksilla voi-
daan pienentaa mahdollisten vahinkojen aiheuttamia kustannuksia tai rajoittaa korvaus-
velvollisuuden ja oikeudenkéynnin kuluja. (Meretniemi & Ylénen 2009, 88-91.) Yrityksen
kannattaa neuvotella eri vakuutusyhtididen kanssa ja kilpailuttaa tarjoukset, ja keskittaa
sitten kaikki vakuutukset samaan vakuutusyhtioon (Peltola 2015, 108).

Vapaaehtoisia vakuutuksia yrittdjalle ovat yrittdjan henki-, tyottomyys- ja sairaus-
vakuutukset seka yrittdjien tapaturmavakuutus (Meretniemi & Ylénen 2009, 93-95). Yrit-
tajalle kuuluu pakollisena vakuutuksena lakisaateinen elakevakuutus (YEL). YEL-vakuu-
tuksella yrittdja saa itselleen toimeentulon, kun han jaa elakkeelle, joutuu tyokywvyttd-
maksi tai tyottomaksi. Yrittdjan elakevakuutus YEL koskee my6s sivutoimisia yrittdjia, jos
yritystoiminta on jatkunut vahintddn nelja kuukautta ja yrittajan arvioitu ty6tulo on vahin-
taan 7 656,26 euroa vuodessa (vuonna 2018). YEL:n maksaminen sivutoimisena yritta-
jana ei ole esteena eri tydelakelain piiriin kuuluvan tyéelakkeen kerryttdmiselle muiden
toiden kautta. YEL-vakuutus on otettava kuuden kuukauden sisélla lakisdateisten edel-
lytysten tayttymisestd, tai muuten yrittdja joutuu maksamaan korotettua eldkevakuutus-

maksua. (Meretniemi & Ylonen 2009, 92; Yrityksen perustaminen d.)

Yrittédja maarittelee itse laskennallisen vuositydtulonsa, YEL-ty6tulonsa, johon eléakkeen

maara ja vakuutusmaksu pohjautuvat. Tyotulo tarkoittaa palkkaa, jota maksettaisiin vas-
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taavasta tyosta ulkopuoliselle tyéntekijalle. YEL-ty6tulon méarittelemisen avuksi Eléke-
turvakeskus on julkaissut ohjekirjan. (Meretniemi & Ylénen 2009, 92.) Vuonna 2018 YEL-
vakuutusmaksu on 18-52-vuotiaalle yrittajélle 24,1 prosenttia YEL-ty6tuloista. YEL-va-
kuutusmaksut ovat kokonaan vahennyskelpoisia yrityksen verotuksessa. (Veritas Elake-

vakuutus a.)

Tyontekijalle otettavia vakuutuksia ovat tyontekijan elékelain mukainen ty6elaketurva
(TyEL), sekd ryhméhenki-, tapaturma-, sairaus- ja tyottdmyysvakuutukset. Tydnantaja
pidattad osan tyontekijan bruttopalkasta TyEL:n elakevakuutusmaksua varten ja tilittaa
sen vakuutusyhtidlle. Tydnantaja maksaa kuitenkin suurimman osan itse. Vuonna 2018
TyEL-elékevakuutusmaksu on 25,3 prosenttia palkasta. Tyontekijan osuus TyEL-vakuu-
tusmaksusta vaihtelee ian mukaan, 17-52-vuotiaan tyontekijan osuus on 6,35 prosenttia
ja 53—62-vuotiaan osuus on 7,85 prosenttia. Kaikille palkatuille tyontekijoille, seka sellai-
sille yrityksen omistajille, yhtiomiehille ja osakkaille, jotka tydskentelevat yrityksessa
sekd omistavat yrityksesta enintdédn 30 prosenttia tulee ottaa tapaturmavakuutus tapa-
turmavakuutuslaitoksesta. Tapaturmavakuutusmaksun suuruus vaihtelee 0,3-8,0 pro-
sentin valilla toimialan ja tydn luonteen mukaan. (Peltola 2015, 109; Veritas Elakevakuu-
tus c; Suomen Yrittajat 2017.)

Tapaturmavakuutuksen maksamisen yhteydesséa tydnantaja maksaa myos pakolliset
tyontekijan ryhméhenki- ja tyottomyysvakuutukseen perustuvat maksut. Tydnantajan
osuus tyottomyysvakuutusmaksusta on 0,65 prosenttia palkkasummasta ja tyontekijan
osuus 1,90 prosenttia hanen palkastaan. Tydnantaja perii sen tyontekijan palkasta.
Tybnantaja maksaa liséksi tydnantajan sosiaaliturvamaksua 16—67-vuotiaista tyonteki-
joista 0,86 prosenttia tyontekijan bruttopalkasta. Sosiaaliturvamaksu ja tyontekijan pal-
kasta pidatettavd ennakkovero tilitetdédn Verohallintoon viimeistaan palkanmaksu-
kuukautta seuraavan kuukauden 12. paiva. (Peltola 2015, 109; Veritas Elakevakuutus c;
Suomen Yrittgjat 2017.)

Yritys ei kuulu viela Verohallinnon tydnantajarekisteriin, eik& aio sen vuoksi maksaa ai-
nakaan ensimmaiselté tilikaudelta palkkaa kenellekddn (Romppanen 2018). Mahdolli-
sille tuleville tyontekijoille on lain mukaan jarjestettava tydelaketurva sekd muut pakolli-
set edell& mainitut vakuutukset. Talléin yrittdjan on otettava itselleen yrittajan elakelain

mukainen elakevakuutus (YEL).
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Suosittelen, ettd yrittdja ottaa itselleen yrittdjien tapaturmavakuutuksen viimeistaan toi-
sena tilikautena, kun liiketoiminta kehittyy ja valmennuksien méaréa kasvaa. Yrittdjien
tapaturmavakuutus antaa 24-tuntisen tapaturmasuojan, mika tarvittaessa korvaa esi-
merkiksi valmennuspalveluissa yrittajalle aiheutuvia tapaturmia. Se on hyva valinta sivu-
toimiselle yrittajalle myos siksi, ettd tyota tehdaan pééaasiallisesti vapaa-aikana muun
tyon ohessa. (Meretniemi & Ylonen 2009, 94.) Mikali yrittaja siirtyy kokopaivaiseksi yrit-
tajaksi, kannattaa hanen harkita liittymista tyottomyyskassan jaseneksi ja yrittdjien
sairausvakuutuksen ottamista. Sairausvakuutuksen kautta yrittdja voi saada sairausajan
paivarahaa ansionmenetyksia korvaamaan. Sairausvakuutus korvaa myds tutkimus- ja
hoitokuluja. (Meretniemi & Ylénen 2009, 95.)

Kohdeyritys toimii sivutoimisesti, minka vuoksi vahinkovakuutus ei ole oleellinen toimin-
nan alkuvaiheessa. Tulevaisuudessa irtaimisto- ja kiinteistovakuutus voi olla hyodyllinen,
jos yritys esimerkiksi hankkisi tuotteilleen oman varaston, joka olisi tarpeen vakuuttaa
murron, tulipalon tai vesivahingon varalta. Talla hetkelld suurin osa tuotteista toimitetaan
suoraan tavarantoimittajien varastoilta asiakkaille, jolloin yhteistybkumppanit vastaavat
varastojen vakuuttamisesta. Liiketoiminnan kasvaessa yrittdjan kannattaa harkita tuote-
vastuu-, keskeytys-, vastuu- tai oikeusturvavakuutuksen tarpeellisuutta.

4.7.6 Henkilostopolitiikka

Yrityksen tarkein menestystekija kaikilla toimialoilla on sen henkilostd. Menestyakseen
liketoiminnassa, yritys tarvitsee motivoituneita tyontekijoita, joilla on riittava osaamis- ja
koulutustaso, seka kokemusta, tietoa ja taitoa toimialalta ja vastaavista tyotehtévista.
(Meretniemi & Yl6nen 2009, 100.) Yrityksen visio, tavoitteet ja liiketoimintastrategia maa-
rittelevat tarpeet henkildstojohtamiselle (Viitala & Jylha 2013, 216). Henkilostdé on tér-
keéda valita sen mukaan, etta pystytaan toteuttamaan se, mité ollaan tekemassa ja hen-
kiloston tyollistaminen on kannattavaa. Henkilostésuunnittelun avulla voidaan selvittaa,
missa vaiheessa ja kuinka paljon henkiléstda tarvitaan, seka mika on osaamisen tarve.
(Meretniemi & Ylonen 2009, 102.) Olemassa olevan henkildston osaamista tulisi myds

yllapitaa ja kehittdé tarpeiden mukaan (Viitala & Jylha 2013, 220).

Mikroyrityksen johtamisessa avainasemaan nousevat ajankaytén hallitseminen, delegoi-
minen seka suunnitelmallisuus. Yhtiokumppanit auttavat yrittdjaa jakamaan vastuuta.
Yrityksessa tyotehtavat ja vastuualueet on jaettu osakkaiden kesken jokaisen osaami-

sen, vahvuuksien sekd ajankayton mukaan. Yhteistydon sujuvuuden varmistamiseksi
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tyonjaosta, sitoutuneisuudesta ja tydpanoksesta kannattaa sopia kirjallisesti (Meretniemi
& Ylénen 2009, 101). Toimitusjohtaja vastaa hallinnollisista asioista, yhteistydkumppa-
neiden ja tuotteiden hankinnasta, verkkokauppatoiminnasta, valmennuksista seké asia-
kaskontakteista jadkiekon sektorilla, padasiassa Ita- ja Pohjois-Suomessa. Yksi pien-
osakkaista vastaa myynnista ja asiakaskontakteista Eteld-Suomessa jaakiekon sekto-
rilla, sek& markkinoinnista salibandyn sektorille. Toinen pienosakkaista vastaa myyn-
nista ja markkinoinnista koripallon, jalkapallon ja lentopallon sektoreille. Yrityksessa py-
ritdan joustavuuteen, ja pienosakkaita tuetaan heidéan tydssaan, jotta kumpikin pystyy
toimimaan omalla mukavuusalueellaan seka myytavien tuotteiden ettd myyntialueen
osalta. (Romppanen 2018.) Tydtehtdvien ja vastuualueiden jakoa paivitetdan aina tar-

peen mukaan suunnitelmallisesti edeten.

SportLinkin osakkailla on ammattitaitoinen tausta jadkiekon valmennuksesta ja jaakie-
kon maalivahtivalmennuksesta. Lisaksi heilla on kokemusta ja suhteita muilta joukkue-
lajien sektoreilta, erityisesti salibandysta ja koripallosta. Kaikilla osakkailla on hyva kau-

pallinen osaaminen. (Romppanen 2018.)

Yrittajan tulee kehittdé osaamistaan perehtymalla syvemmin verkkosivujen digitaaliseen
markkinointiin ja hakukoneoptimointiin. Kansainvaliseen markkinointiin perehtyminen
kirjallisuuden avulla tai opiskelemalla, esimerkiksi ammattikorkeakoulussa tai avoimessa

yliopistossa, voi auttaa yritysté laajentumaan kansainvalisille markkinoille.

Liiketoiminnan kasvaessa tarpeeksi, yrittaja voi siirtyd kokopaivaiseksi yrittdjaksi ja ny-
kyiset pienosakkaat voidaan palkata vahintdan osa-aikatyontekijoiksi. Tarvittaessa uusia
tydntekijoita voidaan rekrytoida urheilupiireissa verkostoitumalla, yrityksen kasvun edel-
lyttamassa tahdissa. Uudet tydntekijat valitaan osaamisen perusteella ja heidan kuuluu
sopia yrityksen arvoihin. Ehdotan yrityksen palkkaavan varhaisessa vaiheessa sisallon-
tuottajan, jotta osakkaat voivat hyoddyntaa ydinosaamistaan muissa tydtehtavissa
verkkosivujen sisalléntuottamisen sijaan. Verkkosivuista saadaan vastuullisen sisallon-
tuottajan avulla jatkossa entistd mielenkiintoisemmat ja lisdarvoa asiakkaille tuottavam-
mat. Yrityksen laajentuessa tarjoamaan tuotteita ja palveluita eri joukkuelajeille, se tar-

vitsee uutta ydinosaamista niin markkinoiden tuntemisessa, kuin valmentamisessa.

Ehdotan, etta yritys ottaa tavaksi noin kerran kuukaudessa pidettavan palaverin, jossa

kaydaan yhdessa lapi yrityksen asioita. Palaverissa olisi hyva keskustella ainakin yrityk-



41

sen taloudellisesta tilanteesta ja pohtia yhdessa, miten yritys pystyy saavuttamaan aset-
tamiaan tavoitteita, mita toimenpiteita tavoitteiden eteen tulee tehda ja, miten niissa on-
nistutaan. Tarvittaessa palaverissa sovitaan uusista jarjestelyista ja valitavoitteista. Nain
varmistetaan, etta jokainen on koko ajan perusteellisesti selvilla yrityksen tilasta. Yrityk-
sessa pyritaan tiimityoskentelylla avoimeen kommunikointiin, jossa mielipiteet ja uudet
kehitysideat otetaan avoimesti vastaan innovatiivisuuden ja tehokkuuden takaamiseksi.
Hyvista tydsuorituksista kehutaan ja palaute pyritaan pitamaan aina rakentavana. Tyo-
iimapiiria ja yhteisollisyyttd voidaan tehostaa satunnaisilla vapaa-ajan tapaamisilla,

joissa tydasiat eivat ole paapainona.

4.8 Riskianalyysi

Yrityksen toimintoihin, talouteen ja turvallisuuteen liittyy erilaisia uhkia ja epavarmuus-
tekijoita (Viitala & Jylha 2013, 340). Riskilla tarkoitetaan vaaraa tai uhkaa vahingosta tai
tappiosta. Yrityksen riskit luokitellaan liikeriskeihin, omaisuusvahinkoihin, rikoksiin,
vahingonkorvausvaatimuksiin, keskeytys- ja riippuvuusvahinkoihin seka henkiloriskei-
hin. (Peltola 2015, 102-103; Hesso 2015, 180-181.)

Yrityksen tulee tunnistaa ja ryhmitella yritystoimintaansa liittyvat riskit (Viitala & Jylha
2013, 340-341). Riskien selvittamiseksi yrityksen on hyva tehda riskianalyysi. Riski-
analyysissa selvitetdan yrityksen eri toimintojen riskialttius seké riskin toteutumisen
todennakdisyys (Peltola 2015, 104). Hyva riskianalyysi kertoo yrittgjélle, mitka riskit ovat
toteutuessaan niin kalliita, etta niiden hoitamisesta kannattaa maksaa, ja mitka riskit yri-
tys voi kantaa itse (Hesso 2015, 181). Riskien selvityksen jalkeen yrityksen on mahdol-
lista suunnitella suojautumiskeinoja riskeille. Yritys tekee paatokset siitd, mitka riskit kan-
nattaa kantaa itse, ja mitka voidaan siirtdd vakuutusyhtitlle. (Peltola 2015, 104-105,
108.) Yleensa paras riskienhallintakeino on ennakoida ja valttaa niita. Talldin yritys pyrkii
mahdollisuuksien mukaan poistamaan tiedossa olevia riskejad. Yksittaista riskia voidaan
my0s pienentad, ja taten hallita sen toteutumisen laajuutta ja vaikutuksia. Riskeja voi-
daan siirtaa toiselle yritykselle ulkoistamalla joitakin yrityksen tehtavia. (Peltola 2015,
106-107; Hesso 2015, 181,184.) Kuviossa 6 on esitetty SportLinkin riskianalyysi, joka

havainnollistaa riskit ja suojautumiskeinot, jotka yrityksen tulee huomioida.
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Riski Suojautumiskeinot
Henkiloriskit
Tapaturma ltsestaan huolehtiminen, tapaturma- ja
Sairastuminen sairausvakuutus
Liikeriskit
Asiakkaiden puute Markkinointi
Kannattamattomuus Talouden seuranta
Talouden lasku, kysynnén lasku Liikeidean tarkastaminen
Kilpailijoiden vahvistunut asema Kilpailijoiden tarkkailu

Vastuiden uudelleen jakaminen, sivutoimisesta
Enemman t6itd, kun voidaan suorittaa |yrittdjasta paatoimiseksi, rekrytointi

Rikokset
Tietoturvahyokkays, virukset Virusturva
Tietojen vuotaminen Tietojen suojaus

Omaisuusriskit
Tulipalo, vesivahinko, murto, varkaus |Huolellisuus, irtaimisto- ja kiinteistovakuutus
Konevahinko Tietojen varmuuskopiointi

Vahingonkorvausvaatimukset

Tuotteiden ja palveluiden laatu, luotettavat
yhteistydkumppanit, ammattitaitoisuus, huolellisuus,

Reklamaatiot eettisyys

Keskeytys- ja riippuvuusriskit

Tavarantoimitusten viivastyminen Luotettavat yhteistybkumppanit, vastuuvakuutus
Muut riskit

Sisdisten prosessien tehottomuus Johtaminen, kommunikointi

Kuvio 6. SportLinkin riskianalyysi.

Kohdeyrityksen riskeihin kuuluvat oleellisesti yrittdjan tapaturma tai loukkaantuminen
esimerkiksi valmennustehtavissa paa- tai sivutoimisessa tydssa, mika voi pahimmassa
tapauksessa pysayttaa koko yritystoiminnan. Myos pitkaaikainen sairastuminen voi olla
este yritystoiminnan kehittymiselle. Riskia pienentaa yrittajan hyva kunto ja terveelliset
elamatavat. Riskid voidaan pienentdd myos noudattamalla huolellisuutta tydskennel-
lessa. Yritystoiminnan laajentuessa ja jos yrittaja siirtyy paatoimiseksi yrittajaksi, yrittajan
on suositeltavaa suojautua riskilta vapaaehtoisella yrittdjien tapaturma- ja sairausvakuu-

tuksella.

Liikeriskind voi olla asiakkaiden puute, jolloin yrityksen tulee keskittya asiakaskunnan
hankintaan panostamalla markkinointiin enemman ja tehostamalla viestintaa. Yrityksen

liketoiminta voi muuttua kannattamattomaksi, jos kulut muuttuvat suuremmiksi kuin tulot.
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Talouden seurannan ja suunnitelmallisen toiminnan avulla voidaan valttya kannattavuus-
ongelmilta. Mahdollinen yleinen talouden lasku voisi laskea kysyntdd merkittavasti,
koska ihmiset luopuisivat ylimaaraisista vapaa-ajan menoista, joihin yrityksen tuotteet ja
palvelut kuuluvat. Tallgin liikeidea kannattaa kayda l&pi ja yrittdjan kannattaa etsié uusia
tapoja saada yritykselle tuloja. Kilpailijat voivat digiaikana yllattaa yrityksen hyvinkin eri-
laisilla ideoilla, ja vieda nopeasti yrityksen potentiaaliset asiakkaat. Yrityksen tulee aktii-
visesti seurata kilpailijoiden toimintaa, ja miettia syitd heidan muuttuneille toimintatavoil-
leen. Taméan perusteella yrityksen tulee tarvittaessa tehda muutoksia omassa toiminnas-
saan. Yritykselle voi kertya enemman t6ita, kun pystytdan hoitamaan, jonka ennaltaeh-
kaisemiseksi vastuita ja ty6tehtavia voidaan jakaa uudelleen osakkaiden kesken. Lisaksi
yrittajallda on mahdollisuus siirtya sivutoimisesta yrittdjasta paatoimiseksi. Vaihtoehtona

on myos rekrytoinnin avulla saada lisda resursseja yritykseen.

Nykypaivana tietomurron riski, kuten tietoturvahyokkaykset ja virukset ovat yleisia. Yri-
tyksen toimintaa ohjataan suurelta osin tietokoneelta kasin, joten turvallisuus- ja virus-
torjuntaohjelmien on syyta olla asianmukaisella tasolla seké tietokoneissa etta matkapu-
helimissa. Yrityksen tiedot voivat joutua vaariin k&siin, mutta tietojen suojauksella voi-
daan valttya suuremmalta haitalta. Erillisen tietoturvajarjestelméan avulla tiedostojen suo-
jaaminen on yksinkertaista ja suojatun tiedoston saa auki vain salasanalla. Mahdollisille
uusille tydntekijoille opetetaan hyvia tietoturvarutiineja ja kerrotaan tietoturvallisuudesta.

Omaisuusriskeja yritys torjuu paaasiassa huolellisella toiminnalla. Yritystoiminnan alku-
vaiheessa toimistotilat eivat ole paivittaisessa kaytossa, eika tiloissa sailytetd juurikaan
irtaimistoa. Toimitilan tarjoaja vastaa kiinteiston vakuuttamisesta, johon siséltyy myos
palovakuutus. Toimiston turvallisuudesta pidetaén huolta tilojen tarjoajan ohjeiden mu-
kaisesti. Liiketoiminnan kasvaessa ja toimitilojen roolin korostuessa voi irtaimisto-
vakuutus tarjota yritykselle turvaa omaisuusvahinkojen sattuessa. Omaisuusriskeihin si-
saltyy myds tietokoneen rikkoutuminen tai vahingoittuminen muulla tavalla. Talta varalta
yritysta koskevat tarkeat asiakirjat ja sopimukset kannattaa varmuuskopioida ulkoiselle

kovalevylle tai pilvipalveluun.

Tuotteiden ja palveluiden laatu tulee pitda korkealla, jotta reklamaatioilta voitaisiin valt-
tya. Suojautumiskeinona yrittgja yllapitaa ammattitaitoaan ja valitsee yhteistydkumppa-

ninsa huolella. Huolellisuus ja eettinen toiminta vahentavat myos reklamaatioiden riskia.
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Yrityksen verkkokaupan tuotteet tulevat tavarantoimittajilta, joten on mahdollista, etta toi-
mitukset viivastyvat. Kyseiselta riskiltd on hankala suojautua etuk&teen, muutoin kuin
valitsemalla yhteistydkumppaninsa tarkoin. Toimitusten viivastyessa kohtuuttomasti, eh-
dotan asiakkaalle tarjottavaksi hinnanalennusta. Liiketoiminnan kasvaessa yrittajan kan-
nattaa harkita vastuuvakuutuksen ottamista vahingonkorvausvelvollisuuden varalta.
Muita riskeja yritykselld voivat olla tehottomat sisdiset prosessit, jos esimerkiksi henki-
|6std ei suorita tyotehtaviaan yrityksen odottamalla tavalla. Riskiltd voidaan valttya hy-
valla johtamisella ja avoimella kommunikoinnilla. Riskia hallitaan puuttumalla hyvissa

ajoin epaselvyyksiin, esimerkiksi tydtehtavien, vastuualueiden ja aikataulujen kohdalla.

4.9 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on yksinkertainen nelikenttdmenetelmé, jonka avulla voidaan tehostaa
yrityksen toimintaa eri tilanteissa. SWOT-analyysilla voi tarkastella niin yrityksen koko
liketoimintaa, kuin yrityksen kilpailukykya tai yksittaisia toimintoja. Taulukon neljaén ruu-
tuun kirjataan tarkasteltavan kohteen sisaiset vahvuudet (strengths) ja heikkoudet
(weaknesses) seké ulkoisen toimintaympéariston mahdollisuudet (opportunities) ja uhat
(threats). SWOT-analyysin pohjalta voidaan tehdéa johtopaattksia, miten vahvuuksia ja
tulevaisuuden mahdollisuuksia voidaan hyddyntaa, miten heikkoudet muutetaan mah-
dollisuuksiksi ja miten uhkia voidaan torjua. (Lindroos & Lohivesi 2010, 219-220.) Tasséa
opinnaytetydssa hyddynnetddn SWOT-analyysid kohdeyrityksen liikeidean ja toiminta-
ympaériston arvioinnissa (kuvio 7). Analyysissa tarkastellaan myos yrittdjan ominaisuuk-

sia, jotka vaikuttavat liiketoimintaan.
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Vahvuudet Heikkoudet
- Yrittajan tausta ja osaaminen - Ajan puute
- Asiakaslahtdisyys - Riippuvuus yhteistydkumppaneista

- Verkkosivujen sisdlt

- Laadukkaat tuotteet ja palvelut

Mahdollisuudet Uhat
- Kansainvalistyminen - Kilpailijat
- Werkostoituminen - Kysynnan lasku
- Yhteistydkumppanit - Yrittajan vakava tapaturma tai
- ¥rityksen laajentuminen sairastuminen

- Toimialan kehittyminen

Kuvio 7. SWOT-analyysi yrityksen liiketoiminnasta ja visio tulevaisuudesta.

SportLinkin menestystéa tukevat sen vahvuudet, joihin kuuluu yrittdjan kokemus aiem-
masta yrittajyydesta, mika auttaa yrittdjaa johtamaan ja suunnittelemaan yritystoimintaa
tehokkaasti. Lisaksi yrittajan pitkan valmennustaustan vuoksi SportLinkilla on hyvat val-
miudet tarjota asiakkaille ammattitaitoisia valmennuspalveluita. Yritys pyrkii asiakaslah-
tdiseen palveluun ottamalla huomioon asiakkaan tarpeet ja mielipiteet sekd hanta moti-
voimalla. Palvelut ovat my6s useisiin kilpailijoihin poiketen ennalta hinnoiteltuja, mika
madaltaa asiakkaan ostokynnysta. Ostaminen tehdaan asiakkaalle helpoksi verkko-
kaupan tarkkojen tuotekuvausten ja yleisimpien maksuvaihtoehtojen avulla. Laadukkai-
den tuotteiden avulla yritys pyrkii parantamaan asiakastyytyvaisyytta ja korkealaatuisilla
palveluilla pyritddan luomaan asiakassuhteita. Lisdarvoa asiakkaille tuodaan myos

verkkosivujen sisallolla, blogien ja uutisten muodossa.

Yrityksen heikkoutena on ty6hon kaytettavan ajan puute, silla yrittdja toimii sivutoimisesti
varsinkin liiketoiminnan alussa. Liiketoiminnan kasvaessa yrittgjalla ei valttamatta aika
riitd kaikkien asioiden hallitsemiseen ja hoitamiseen, jolloin yrittédjan on suositeltavaa siir-
tya paatoimiseksi yrittdjaksi. Jos tydtehtaviin ei voida kayttaa tarpeeksi aikaa, yrityksen
tulos voi heikentya. Yrityksen riippuvuus yhteistydkumppaneista on liiketoiminnalle hai-
tallista, jos yhteistydkumppaneita ei saada hankittua kasvun edellyttdmassa tahdissa.
Mahdollisia yhteistydkumppaneita pyritaankin kartoittamaan jatkuvasti liketoiminnan ke-

hittyessa.
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Liiketoiminnan kansainvalistaminen on yritykselle mahdollisuus, jonka avulla yritys voi
saada huomattavaa kilpailuetua ja laajentaa liiketoimintaansa. Yrittgjalla on valmiiksi
suhteita ulkomaisiin urheilualan toimijoihin ja hanella on hyva kielitaito, jota kansainva-
listyminen edellyttdd. Verkostoitumalla voidaan hankkia yritykseen uutta ja tarvittavaa
osaamista seka yhteistybkumppaneita kasvun edellyttdméssa tahdissa. Yhteistyokump-
panien avulla yrityksen liiketoimintaa voidaan laajentaa uusiin joukkuelajeihin, joka edel-
leen kasvattaa asiakaskuntaa. Yhteistybkumppanien kautta SportLink voi myds saada
mahdollisuuden kasvattaa tarjontaansa uusilla ja mielenkiintoisilla tuotteilla ja palveluilla.
Urheilu- ja liikunta-alan digitalisoituessa uusia tulonlahteita on tulevaisuudessa mahdol-

lista I6ytaa perinteisten tulonlahteidenkin ulkopuolelta.

Toimialan kehittymisen seurauksena uhkana on, etté kilpailijat voivat yllattaa yrityksen
uusilla liikeideoilla ja innovaatioilla, jos toimialan ja kilpailun kehitysta ei seurata tar-
peeksi. Tuotteiden tai palveluiden kysynta voi myds kaantya laskuun asiakkaiden osto-
voiman heikentyessa, mika voi johtaa yrityksen kannattavuuden heikkenemiseen. Yritta-
jan vakava tapaturma tai sairastuminen voi johtaa yritystoiminnan pysahtymiseen. Yrit-

tajan terveytta yllapitaa hanen harrastuksensa ja terveelliset elamantavat.

5 Lopuksi

5.1 Johtopaatokset

Tama opinnaytetyo tehtiin toimeksiantona urheilu- ja liikunta-alan yritykselle, SportLink
Oy:lle. Opinnaytetydn tarkoituksena oli perehtya liiketoimintasuunnitelman eri osa-aluei-
siin, jotta sen avulla yritykselle voitiin laatia toimiva liiketoimintasuunnitelma selkeytta-
maén sen yritystoimintaa. Liséksi tarkoituksena oli selvitta&, onko yritystoiminta kannat-
tava uuden liikeidean my6ta. Opinnaytetydn tavoitteena oli auttaa kehittdmaan yrityksen

toimintaa ja selventaa nakemysta siitd, miten yrityksen kannattaisi toimia.

Tyossa tarkasteltiin urheilu- ja likunta-alan sekad verkkokaupan toimialoja, jotta saatiin
k&sitys yrityksen toimintaymparistésta ja sen kehitysndkymista. Toimialaa tutkimalla to-

dettiin, ettéd verkkokaupan kasvu on kiihtynyt viime vuosina ja liikunta-ala on voimak-
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kaassa nousussa. Verkkokaupan kasvua selittaa se, etta kuluttajat ovat siirtdneet kulu-
tusta verkkoon perinteisten myymalgdiden sijaan. Urheilu- ja liikuntavarusteiden kysynta
on kasvanut ja niitd myydaan yha enemman verkkokauppojen kautta.

Urheiluvélineiden ja -tarvikkeiden kysynta on suhdanneherkk&a, mutta varsinaisten
likuntapalveluiden kysyntd on kuitenkin l&hes riippumatonta suhdannevaihteluista.
Urheiluvalmennuksille odotetaan tasaista kysynnan kasvua lahitulevaisuudessa. Kiin-
nostus urheilu- ja liikunta-alaa ja henkilokohtaista valmennusta kohtaan on lisdantynyt,
koska tavoitteellisesta harrastamisesta, terveystietoisuudesta ja liikunnallisesta elaman-
tavasta on tullut trendikastd. Voidaan siis todeta, etta yrityksen kannattaa panostaa

liketoiminnassaan urheiluvalmennukseen, josta yrityksella on vahvaa ydinosaamista.

Koska yritys aikoo keskittya toiminnassaan yleisimpiin joukkueurheilulajeihin, tuli tydssa
perehtya joukkueurheilun ja liikuntakulttuurin kehittymiseen Suomessa. Tyossa tuli sel-
vittdd, miten joukkueurheilu on kehittynyt Suomessa, kuinka suosittuja yleisimmat
joukkueurheilulajit ovat, ja kuinka paljon Suomessa on seura- ja harrastustoimintaa. Suo-
situimmat joukkuelajit Suomessa ovat jalkapallo, jaékiekko, koripallo, lentopallo ja sali-
bandy. Joukkueurheilua ja likuntakulttuuria tutkimalla havaittiin, etta liikunta- ja urheilu-
seurojen maara on kasvussa. Eniten seura- ja harrastustoimintaa on jaakiekossa, jalka-
pallossa ja salibandyssa. Salibandyn suosion ja harrastajamaarien havaittiin olevan kas-
vussa, minka vuoksi tulevaisuudessa yrityksen voi olla kannattavaa laajentaa toimin-
taansa kyseiseen joukkuelajiin. Salibandy on hyva valinta yritykselle, silla mailapeleind
jaékiekolla ja salibandylla on yhteisia piirteita harjoittelussa ja valmentamisessa. Yrityk-
sen myymia tekniikkavalineita voidaan lisaksi hyddyntaa kummassakin lajissa. Saliban-
dyssa tarvitaan paljon varusteita varsinkin maalivahdille, joten yrityksen tuotevalikoimaa
olisi helppo kasvattaa. Lisaksi jadkiekon ja salibandyn urheiluvélineet ja -varusteet muis-
tuttavat toisiaan, joten salibandyn tuotteet sopisivat hyvin yhteen yrityksen nykyisen

tuotevalikoiman kanssa.

Digitaalista liikuntateknologiaa hyddynnetddn nykydan paljon urheilussa ja sen roolin
odotetaan tulevaisuudessa kasvavan. Erilaisille sovelluksille ja laitteille on jo olemassa
laaja markkina-alue, jota yrityksen kannattaa tulevaisuudessa hyddyntdé yha enemman
laajentamalla sovellustensa valikoimaa. Ihmiset ovat yha kiinnostuneempia henkilékoh-
taisesta valmennuksesta ja liikuntasuorituksista tietoa keréavista sovelluksista, minka

vuoksi ndille voidaan odottaa olevan paljon kysyntaa lahitulevaisuudessa.
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Tyossa perehdyttiin yrittdjyyteen Suomessa, jonka perusteella voidaan todeta, etta yrit-
taja soveltuu yrittajaksi erinomaisesti henkilokohtaisten ominaisuuksiensa pohjalta. Li-
saksi ilmeni, ettd uusia yrittdjia tarvitaan lahitulevaisuudessa yhda enemman, kun suuret
ikaluokat jaavat elakkeelle. Suomessa markkinoilla on tarvetta pienille ja erikoistuneille
yrityksille, jotka voivat tyydyttaa asiakkaiden tarpeita suuria yrityksid paremmin, kuten
yksilditavien tuotteiden ja omalaatuisten palveluiden avulla. Yrittgjalla on hyvat edellytyk-
set toimia yrittdjana Suomessa, silla yrittjyyttd tuetaan monin eri tavoin, ja yrittajaksi

ryhtymista kannustetaan.

Tyo6ssa perehdyttiin liketoimintasuunnitelman eri osa-alueisiin, jotta yritykselle pystyttiin
laatimaan toimiva liiketoimintasuunnitelma. Opinnaytetydssa kaytettiin liiketoimintasuun-
nitelman runkona Leena Peltolan Liikeideasta liikkeelle -kirjassa esitettya
mallipohjaa, josta valittiin kasiteltdvaksi yrityksen kannalta oleelliset asiat. Teoriatietojen
ja yrittdjan haastattelun pohjalta kehitettiin ja selkeytettiin yrityksen eri toimintoja. Yrityk-
selle laadittujen kannattavuuslaskelmien avulla selvitettiin, onko yritystoiminta kannatta-
vaa uuden liikeidean myota. Myyntibudjetin pohjalta luotu tulosennuste kuvaa yrityksen
menestymismahdollisuuksia. Yrityksen liiketoiminnan todettiin olevan kannattavaa jo en-

simmaisesta tarkastellusta tilikaudesta lahtien.

Edella esitetyt perusteet osoittavat, etta yrityksen uusi likeidea on kannattava ja yrityk-
sella on hyvat menestymismahdollisuudet markkinoilla. Yritykselle laadittiin toimiva liikke-
toimintasuunnitelma selkeyttamaan ja kehittdmaan sen yritystoimintaa. Voidaan siis to-

deta, ettd opinnaytetytlle alussa asetetut tavoitteet saavutettiin.

Opinnaytetydn teoreettisen viitekehyksen aineistona on kaytetty ammattikirjallisuutta
seka ajankohtaisia verkkojulkaisuja ja artikkeleita. Lahteiden ajantasaisuuteen ja luotet-
tavuuteen on kiinnitetty erityistd huomiota. Tyon empiirisen osuuden laatimisen avuksi
haastateltiin yrittdjaa, jotta saatiin tarkentavia ja taydentavia tietoja yrityksen toiminnasta.
Lahteitd on kaytetty riittdvasti ja monipuolisesti, jonka vuoksi liiketoimintasuunnitelman

toimivuudelle on perusteet.

5.2 Opinnaytetydn arviointi ja oma oppiminen

Pitkien valimatkojen ja aikataulujen haasteellisen yhteensovittamisen vuoksi yrittdjaan
on oltu yhteydessa paaasiassa sahkopostitse. Taman vuoksi kysymykset on pitanyt va-

lita tarkasti ja muotoilla selkeasti. Kokonaisuudessaan sahkdpostihaastattelut sujuivat
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hyvin ja opinndytety6ta varten saatiin oleellisia tietoja. Yrityksen toimialoista oli hankalaa
I0ytaa tietoa, silla yrityksella ei ole yhta tiettyé toimialaa, josta olisi 10ytynyt selkeaa tilas-
totietoa. Lisaksi yksittaisten tilastojen ajantasaisuus ja saatavuus koituivat ongelmalli-
siksi. Yrityksen kilpailijoita oli hankala analysoida, silla markkinoilla ei ole muita kohdeyri-
tyksen konseptilla toimivia kilpailijoita ja kilpailu on monipuolista. Suosittelenkin yrittajaé
tekem&an uuden Kkilpailija-analyysin, kun yrityksen toiminta on vakiintunut ja yritys on

saavuttanut selkeamman aseman markkinoilla.

Opinnaytetydprosessi kesti hieman yli vuoden verran, mutta ty6ta tehtiin aktiivisesti
vasta viimeisen puolen vuoden ajan. Opinnaytetydn tekeminen on ollut osittain haasteel-
lista toimeksiantajayrityksen omistajanvaihdoksen vuoksi. Kohdeyritys on liséksi kehitta-
nyt liiketoimintaansa aktiivisesti opinnaytetyon prosessin aikana, joten opinnaytetyo ei
ole valmistuessaan niin ajankohtainen, kuin se olisi voinut olla. Uskon, etta tyésta on silti
hyotya yrittajalle, silla yrityksen toimintaa on tarkasteltu ulkopuolisen nakdkulmasta ja
siihen on siséllytetty paljon kehitysideoita yritykselle. Liiketoimintasuunnitelma on huo-
lellisesti laadittu ja kaikki liiketoimintaan vaikuttavat tekijat on pyritty huomioimaan
tydssa. Lisaksi liiketoimintasuunnitelma on kokonaisuutena onnistunut, silla suunnitel-
massa kiinnitettiin huomiota yritystoiminnan eri osa-alueiden toimivuuteen mahdollisim-
man hyvin suhteessa toisiinsa. Yritys pystyy helposti paivittdmaéan jatkossa itse liiketoi-
mintasuunnitelman koostetta tarpeidensa mukaan. Hyvin laadittu liiketoimintasuunni-

telma auttaa yritystd menestymaan yritystoiminnassaan.

Opinnaytety6 oli mielenkiintoinen prosessi, silla liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa oli
mahdollista hyddynt&déd kokonaisvaltaisesti liketalouden koulutusohjelman eri osa-alueita
ja syventaa naita taitoja entisestaan. Innostavaa oli myds se, etta tyo tehtiin toimeksian-
tona oikealle yritykselle, jolloin tydlla oli selkea kaytannon tavoite. Opinnaytetyodn tekija

on tyytyvainen opinnaytetythoénsa kokonaisuutena.
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Kilpailija HockeyBase Provalmennus Saha Training
Perustettu 2011 2004 2014
Tuotteita/ Tuotteita ja palve- Palveluita Palveluita
palveluita luita
Vahvuudet Laaja ja laadukas Monipuoliset val- Valmennuspal-
jaékiekon tuote- ja mennuspalvelut, velut lajista riippu-
palveluvalikoima, ammattitaitoiset matta, laadukkaat
harjoituskeskus, mo- | valmentajat, tunne- | verkkosivut, sivut
nipuoliset verkkosi- | tut yhteistydkump- | myos englanniksi,
vut, tunnettavuus, panit ammattitaitoiset
ammattitaitoinen valmentajat
henkildkunta
Heikkoudet Voittoa tavoittele- Ei tuotteita myyn-
maton yhdistys nissa, hintatiedot
eivat ole esilla
Markkinointi- | Facebook, In- Facebook, Twitter, | Facebook, In-
keinot stagram, verkkosivut | LinkedIn, verkkosi- | stagram, Twitter,
vut verkkosivut
Huomioita Keskittyy paaosin Keskittyy pelkas- Nuori yritys, paa-
jaékiekkoon, yksilo- | taan jaakiekkoon, paino huipulle
ja pienryhmé-harjoit- | pdapaino junio- tahtdavissa urhei-
telua, personal trai- | reissa, videoval- lijoissa
ner-valmennusta mennus-paketteja
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Liiketoimintasuunnitelman kooste

Yrityksen logo

Sportlink

www.sportlink.Fi

Yrityksen nimi, yhtiomuoto ja kotipaikka:

e SportLink Oy
e Osakeyhtit
o Kaotipaikka Helsinki

Yrittajan tausta ja osaaminen

e Ylioppilas

e Lukenut kaupallista alaa yliopistossa

e Opiskelee sosiaalipedagogiikan maisteriksi

o Jaadkiekon ammattivalmentaja

e Valmentanut jaakiekkoa yli 20 vuotta

¢ Kolmen vuoden kokemus aiemmasta yrittdjyydesta

¢ Monipuolinen kielitaito

¢ Yrittdjdominaisuudet: motivoitunut, kokenut, hyvat johtamis- ja esimiestaidot,
usko omaan tekemiseen, tavoitteellinen, paatoksentekokykyinen, hyva stressin-
sietokyky, kehittymishaluinen, pitkdjanteinen

Liikeidea

e Yritys tarjoaa asiakkailleen tarkkaan valittuja tuotteita ja palveluita tukemaan yk-
silon harjoittelua ja valmentajien tyota.

e SportLinkin tuotteet ja palvelut on suunnattu likunnallisesta elamantavasta kiin-
nostuneille.



Tarve/fhydty asiakkaalle

- yksilallinen valmennus asiakkaan
tarpeiden mukaan

- henkildkohtainen kehittyminen
- laadukkaat tuotteet urheilulajia tukemaan

- valmentajan tyén tehostaminen
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e

Asiakasryhmat
- urheiluseurat
- joukkueet
- valmentajat
- jaakiekon harrastajat

- tavoitteelliset urheilijat

.

Yritysimago
- ammattitaitoinen
- asiakasldhtdinen
- luctettava
- laadukkaat tuotteet ja palvelut

Tuotteet ja palvelut
- jadkiekkovarusteet ja -tarvikkeet
- jadkiekon tekniikkavilineet

- valmennuspalvelut

- harjoitusten piirto- ja
suunniteluchjelmistot

- lahjakortit

/

Visio ja arvot

Toimintatavat
- verkkokauppa

- tuotteiden ja palveluiden pdivittdminen

asiakkaiden tarpeiden mukaan

- mykyaikaiset verkkosivut

- markkinointi sosiaalisessa mediassa
- yhteistydkumppanit

- jdlleenmyynti ja maahantuonti

- paalajina jadkiekko

| - kilpailijoista erottuvat tuotteet

e Yrityksen visio on tukea ammattitaidolla urheilijan yksil6llista kehittymista ja har-
rastamista. Yrityksen tavoitteena on olla joukkueurheilun rohkea edellakavija.
e SportLinkin arvot ovat seuraavat:

asiakaslahtoisyys
luotettavuus
innovatiivisuus
suunnitelmallisuus.



Strategia
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e Nakyvyyttd ja tunnettuutta lisatdén sosiaalisen median, Facebook- ja hakuko-
nemainonnan sek& hakukoneoptimoinnin avulla.

o Asiakaslahtoisyys nakyy yrityksen kaikessa toiminnassa.

¢ Kilpailijoista on tarkoitus erottua selkeélla hinnoittelulla, hyvalla asiakaspalvelulla

ja differoidulla tarjonnalla.
o Yritys keskittyy vahvasti myyntiin ja markkinointiin.
e Toiminta-alueena on koko Suomi.

Kilpailijat
Kilpailija HockeyBase Provalmennus Saha Training
Perustettu 2011 2004 2014
Tuotteita/ Tuotteita ja palve- Palveluita Palveluita
palveluita luita
Vahvuudet Laaja ja laadukas Monipuoliset val- Valmennuspal-
jaékiekon tuote- ja mennuspalvelut, velut lajista riippu-
palveluvalikoima, ammattitaitoiset matta, laadukkaat
harjoituskeskus, mo- | valmentajat, tunne- | verkkosivut, sivut
nipuoliset verkkosi- | tut yhteistydkump- | my6s englanniksi,
vut, tunnettavuus, panit ammattitaitoiset
ammattitaitoinen valmentajat
henkilokunta
Heikkoudet Voittoa tavoittele- Ei tuotteita myyn-
maton yhdistys nissa, hintatiedot
eivat ole esilla
Markkinointi- | Facebook, In- Facebook, Twitter, | Facebook, In-
keinot stagram, verkkosivut | LinkedIn, verkkosi- | stagram, Twitter,
vut verkkosivut
Huomioita Keskittyy paaosin Keskittyy pelkas- Nuori yritys, paa-
jaakiekkoon, yksilo- | tdan jadkiekkoon, paino huipulle
ja pienryhma-harjoit- | paapaino junio- tahtaavissa urhei-
telua, personal trai- | reissa, videoval- lijoissa
ner-valmennusta mennus-paketteja
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Markkinointisuunnitelma

Asiakkaat

e Jaakiekon sektorin urheiluseurat

o Jaakiekkojoukkueet

o Jaakiekkovalmentajat

e Jaakiekon harrastajat

e Muiden lajien tavoitteelliset urheilijat

Hinnoittelu

¢ Katetuotto- ja markkinatilannehinnoittelun yhdistelméa

e Hinnoittelu perustuu kustannuksiin ja tavoitekatteeseen

e Markkinoiden hintataso vaikuttaa hinnoitteluun

o Laadukkaat tuotteet ja palvelut oikeuttavat korkeamman hinnan
¢ Palvelut hinnoitellaan tuntiveloitusta tai pakettihintaa kayttamalla
e Hinnat esitetdan selkeasti

Markkinointi

e Verkkosivut, blogi, uutiset

e Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn ja YouTube
o Facebook- ja hakukonemainonta

¢ Hakukoneoptimointi

¢ Henkilokohtainen myyntityd, puhelin, sdhkoposti

o Esittelytuotteet

e Uutiskirjeet

o Kayntikortit

Taloussuunnitelma

Liikeidean kannattavuus

e Investointilaskelma

o Kayttopddoman tarvelaskelma
¢ Rahoitustarvelaskelma

e Myyntibudjetti

e Myyntikatetarvelaskelma

e Tulosennuste
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Rahoitus

¢ Oma paddoma: osakepaaoma, omat rahasijoitukset
o Ei tarvetta ulkopuoliselle rahoitukselle

Verotus

e Yhteis6vero

e Ennakkovero

e Arvonlisavero

e Osakeyhtion omistajien verotus

Kirjanpito

e Ulkoistetaan auktorisoidulle tilitoimistolle

e Laskutus ja maksuliikenne hoidetaan itse Holvin yritystilin kautta

e Sahkoiset kuitit Holvin kautta suoraan kirjanpitajalle

¢ Kirjanpitoa tukevia liiketoimintaraportteja Holvin kautta yrittdjan tueksi

Henkildstopolitiikka

e Yrityksen omistajuus jakaantunut padosakkaan ja kahden pienosakkaan kesken

o Tyotehtavat ja vastuualueet jaetaan jokaisen osaamisen, vahvuuksien ja ajan-
kayton perusteella

e TyoOnjaosta, sitoutuneisuudesta ja tydpanoksesta sovitaan kirjallisesti

e Uudet tyontekijat valitaan ydinosaamisen perusteella ja heidan tulee sopia yrityk-
sen arvoihin

e Sisallbntuottajan palkkaaminen

¢ Kerran kuukaudessa palaveri, jossa kdydaan lapi yrityksen asioita

e Tiimitydskentely



Riskit
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Talouden lasku, kysynnan lasku
Kilpailijoiden vahvistunut asema

Enemman toita, kun voidaan suorittaa

Riski Suojautumiskeinot
Henkiloriskit
Tapaturma ltsestaén huolehtiminen, tapaturma- ja
Sairastuminen sairausvakuutus
Liikeriskit
Asiakkaiden puute Markkinointi
Kannattamattomuus Talouden seuranta

Liikeidean tarkastaminen

Kilpailijoiden tarkkailu
Vastuiden uudelleen jakaminen, sivutoimisesta
yrittdjasta paatoimiseksi, rekrytointi

Rikokset
Tietoturvahyokkays, virukset
Tietojen vuotaminen

Virusturva
Tietojen suojaus

Omaisuusriskit
Tulipalo, vesivahinko, murto, varkaus
Konevahinko

Huolellisuus, irtaimisto- ja kiinteistdvakuutus
Tietojen varmuuskopiointi

Vahingonkorvausvaatimukset

Reklamaatiot

Tuotteiden ja palveluiden laatu, luotettavat

yhteistydkumppanit, ammattitaitoisuus, huolellisuus,

eettisyys

Keskeytys- ja riippuvuusriskit
Tavarantoimitusten viivastyminen

Luotettavat yhteistydkumppanit, vastuuvakuutus

Muut riskit
Siséisten prosessien tehottomuus

Johtaminen, kommunikointi
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SWOT-analyysi

Vahvuudet Heikkoudet
- ¥rittdjan tausta ja osaaminen - Ajan puute
- Asiakaslahtdisyys - Riippuvuus yhteistydkumppaneista

- Verkkosivujen sisilt

- Laadukkaat tuctteet ja palvelut

Mahdollisuudet Uhat
- Kansainvalistyminen - Kilpailijat
- Verkostoituminen - Kysynnan lasku
- Yhteistydkumppanit - YrittAjan vakava tapaturma tai
- Yrityksen laajentuminen sairastuminen

- Toimialan kehittyminen



