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Opinnaytetyon tarkoituksena oli laatia liiketoimintasuunnitelma perustettavalle urheilu- ja va-
paa-ajan vaatteita myyvdlle vaateliikkeelle. Perustettavan liikkeen sijainniksi oli kaavailtu
Helsinkia, ja liike oli tarkoitus perustaa seuraavan kahden vuoden aikana. Yrityksen perus-
tajina olivat opinnaytetyon Kirjoittaja seka hanen ystavansa, joka on tydskennellyt vaa-
tealalla. Opinnaytety6ta oli tarkoitus hyddyntéaé niin yrityksen perustamisen suunnittelussa
kuin rahoituksen haun pohjana.

Tyo6ssa kaytettiin yrityksen perustamiseen ja liikketoimintasuunnitelmaan liittyvaa kirjallisuutta
seka aiheeseen liittyvia séhkoisia lahteita. Naiden l&hteiden avulla kerttiin tietoa toimialasta
ja yrityksen toiminnasta. Tyohon saatiin viitekehyksen lisaksi perustajien omia ndkemyksia
yrittajyydesta ja perustettavasta vaateliikkeesta tekemalla haastatteluja. Haastattelujen poh-
jalta saatiin yritykselle liikeidea, toimintatavat, strategia, visiot ja arvot.

Opinnaytetydn alussa tutustuttiin vaatealaan ja alalla tyoskentelevien henkildiden toimin-
taan. Liséksi tarkasteltin Suomen taloustilannetta. Taloustilanteella on suora yhteys vaa-
tealalla toimivien yritysten myyntiin. Heikossa taloustilanteessa ihmiset miettivat tarkemmin,
mihin suuntaavat kulutuksensa. Tarkastelun pohjalta kavi ilmi, etté taloustilanne on ollut pit-
k&an nousussa ja monien vaatealan liikkeiden liikevaihto on saanut tasté positiivista nos-
tetta.

Liiketoimintasuunnitelman sisalté muodostui liikeideasta, arvojen ja visioiden linjauksesta,
strategiasta ja yhtiomuodon valinnasta. Markkinoinnin toimenpideohjelmassa kaytiin l1api yri-
tyksen kohderyhma, tuotteiden hinnoittelu, markkinoinnin kanavat ja tarjottavien tuotteiden
ja palveluiden kysynta. Taloussuunnitelmasta ilmeni yrityksen perustamiseen liittyvat laskel-
mat, kirjanpidon hoitaminen, verotus ja rahoitus. Organisaation rakennetta selvitettiin henki-
I6stosuunnitelmassa, jossa kasiteltiin yrittajan vastuita tyontekijoitd kohtaan, hyvaa johta-
juusmallia ja perustettavan yrityksen henkildstétarvetta. Yrittajyyden sisallyttamat riskit ja nii-
den ehkaiseminen kaytiin lapi riskianalyysit-osiossa sekd SWOT-analyysissa.

Koska yritys perustetaan vasta lahitulevaisuudessa, oli opinndytetyd kokonaisuudessaan
suuntaa antava. Ideat kehittyvat ja alkuperéisiin suunnitelmiin tulee varmasti muutoksia.
Tybhon sisaltyi paljon yleistietoa yrittamisesta toimialasta riippumatta.

Avainsanat liketoiminatasuunnitelma, vaateala, yritystoiminta, yrittdjyys
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The subject of this thesis was a business plan for a company that sells sports and leisure
clothes. It was planned that the location for the store would be in Helsinki and it was esti-
mated to be set up within the next two years. The founders of the company were the author
of the thesis and his friend who has worked previously in a clothing store. The purpose of
the thesis was to utilize it in the planning phase and use the end result as the basis for
funding.

The material for thesis included business plan related literature as well as electronic sources.
These sources provided information about clothing industry and overall business operation.
In addition to the framework, opinions about entrepreneurship and the clothing business
were provided by the founders of the company via interviews. The interviews provided infor-
mation about business ideas, company policies, strategy, vision and values.

The content of the business plan included the business idea, values and vision, strategy,
and selection of company form. In the marketing plan the writer examined the company's
target audience, pricing, marketing channels, and the demand of products and services. The
business plan included business-related calculations, and information about accounting, tax-
ation and financing. The organization structure was analyzed in a human resource plan that
also addressed the entrepreneur's responsibilities towards employees, a good management
model, and the company's human resource needs. The risks that come with entrepreneur-
ship and their prevention were examined in risk analyzes section and with SWOT analysis.

An overview of the clothing industry and job descriptions of the people who work in the
industry were examined in the beginning of the thesis. In addition, the economic situation in
Finland was explored. The economic situation has a direct connection with the sale of com-
panies operating in the field. In a weak economic situation, people think more about their
consumption. Based on the information gathered regarding the current economic situation
in Finland, it seems that the economic situation has been on the rise for a long time. This
has had a positive effect on many clothing companies’ revenue.

Since the establishment of the company will take place in the near future, the thesis was
indicative, pointing in an important direction. ldeas are evolving, and original plans will cer-
tainly change. The thesis contains a lot of good general information about entrepreneurship.

Keywords business plan, clothing industry, business, entrepreneurship
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1 Johdanto

1.1  Aiheen kuvaus

Opinnaytety6n aiheena on luoda perustettavalle vaatealan yritykselle liiketoimintasuun-
nitelma. Yritys tulee alustavan myyntisuunnitelman mukaan myymaan urheilu- ja vapaa-
ajan jalkineita, mutta tulevaisuudessa valikoimaa laajennetaan mahdollisesti vaatteisiin.
Yrityksen toiminta perustuu laadukkaaseen valikoimaan seké useisiin oheispalveluihin.
Se on tarkoitus perustaa vaatealalla tydskentelevan ystavan kanssa opiskelujen paatyt-

tya. Yritysta nimeksi valikoitui opinndytetydn tekemisisen aikana Locker Room.

Opiskelujeni edetessa olen huomannut, ettd vain yksi liiketalouden osa-alueeseen kes-
kittyminen ei ole valttdmattd se, mita itse haluan tehda. Siksi yrityksen perustaminen
tuntui opiskelujen edetessa yha selkeammalta vaihtoehdolta. Opiskelujeni aikana my6s
ystavani osoitti innostusta oman yrityksen perustamiseen ja paatimme, etta yhdistdmme
molempien kiinnostuksen kohteet eli urheilun sekd muodin ja lahdimme néihin liittyen

rakentamaan yhteista projektiamme.

Ystavani kanssa koemme, etté vaateala ja erityisesti vaateliikkeet, kaipaavat uudistusta
vastatakseen nykyaikaisen asiakkaan vaatimuksia. Siind missa kaupankaynti verkossa
on kasvattanut suosiotaan, tavalliset kivijalka liikkeet tuntuvat pidattelevan suurta poten-
tiaalia. Siksi uskomme pystyvdmme tarjoamaan jotakin uutta jo nyt &arimmaisen kilpail-
lulle toimialalle. Suomessa mahdollisuuksia liséda se, jos yrityksen perustamisessa paa-
dytaan keskittymaan pelkastaan esimerkiksi tennistossuihin, ei vastaavaa erikoistunutta
likettd Suomesta loydy. Kaikki merkittavat urheilu ja vapaa-ajan vaatteita ja asusteita
myyvat liikkeet tarjoavat yhteen tuotekategoriaan erikoistumisen sijaan laajaa valikoi-
maa. Suurempana kilpailijana fyysisten liikkeiden sijaan voidaan n&dhdéa kasvanut verk-
kokaupankaynti, jonka tuomiin haasteisiin ja mahdollisuuksiin pureudutaan osana opin-

naytetyota.

1.2 Tavoitteet

Opinnaytetydn tavoite on selva: tavoitteena on laatia kattava liiketoimintasuunnitelma
perustettavalle yritykselle. Lahtokohtana tydsséa on, etta liikeideaa lahdetaan viemaan

yhtiomuodon valitsemisen kautta lopulliseen ratkaisuun asti. Tydn avulla pyrin luomaan
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kuvan niista haasteista ja mahdollisuuksista, joita toimiala tarjoaa. Lisaksi syvennyin yri-
tyksen toiminnan ja organisaation luomiseen seka niiden vaatimuksiin. Esimerkiksi hen-
kilostd, markkinointi ja taloussuunnitelma ovat olennainen osa tdman opinnaytetyon si-
saltdd. Tydssa pyrin myds antamaan konkreettisia esimerkkeja ja tavoitteita siita, mita
yrityksen pydrittdminen perustamisen jalkeen tulisi realistisesti olemaan. Tama sisallyt-
taa esimerkiksi kassavirtalaskelmia, talous- ja tase-ennusteita seka yleisesti toimialan
tulevaisuuden nakymien realisointia. N&illa varmistetaan se, etté yritykselle on luotu va-

kaa pohja, jolla on valmistauduttu moniin mahdollisiin markkinoiden muutoksiin.

Lopputuloksen tavoite on, ettd tyon valmistuttua kasisséni on liiketoimintasuunnitelma,
jonka kanssa pystyttaisiin [Ahtemaan hakemaan rahoitusta yritykselle. Koska varsinai-
nen tiivis liilketoimintasuunnitelma on vain opinnéytetyon liitteend, ty6 sisaltdd myos pal-
jon teoreettista tietoa. Toivon tydn antavan itselleni paljon uutta arvokasta tietdmysta niin
toimialasta kuin yrityksen pydrittamisesta. Liséksi uskon, etté opinnaytetyd auttaa minua
oppimaan tiedonkeruutaitoja ja luovuutta, koska motivaatio tydén tekemiseen parhaalla

mahdollisella tavalla on erittain suuri.

1.3 Tietoperusta

Tarkeimpina tietolahteina opinnaytetydssa ovat kirjat ja verkkojulkaisut seka kyselyt ja
asiantuntija haastattelut. Kirjoista ja verkkolahteistd saadaan selkeét lakeihin perustuvat
raamit tyon sisalldlle ja kaikki tarvittava tieto toimialasta ja yrityksen perustamisesta ja
pyorittdmisestd. Tiedonhaussa merkittdvimpia kasitteitd ovat muun muassa yrityksen pe-
rustaminen, liikketoimintasuunnitelma, markkinointi, johtaminen, tilinpaatoksen laatimi-

nen, vaateala ja muut vastaavat.

Kirjoista ja s&hkoisista lahteista kerattya tietoa olisi voinut tdydentaa asiantuntijahaastat-
teluilla. Tama ei kuitenkaan ollut tarpeellista, silla aiheeseen liittyvaa tietoa oli laajasti
saatavilla. Kohderyhmaan kohdistetut kyselyt ovat hyva tapa kartoittaa tarkemmin asia-
kaskunnan mieltymyksia. Nailla tiedoilla voidaan maaritella muun muassa tarkemmin
likkeen sijaintia, tuotevalikoimaa ja oheispalveluita. Koska kahden vuoden tavoite aika
perustamiselle on sen verran pitkd, paatimme, etté kyselyt suoritetaan lahempana yri-

tyksen perustamista.

Yrityksen perustaminen aiheena on tiedollisesti hyva, silla siité on kirjoitettu hyvin paljon

aineistoa. Tiedonhaku ei siten tuottanut hankaluuksia. Liséksi aihetta ovat kasitelleet
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aiemmin opiskelijat, jotka ovat laatineet liiketoimintasuunnitelmia eri yrityksille ja eri yri-
tysmuodoilla. Nain ollen opinnaytetydn kirjoittaminen oli antoisa kokemus, silla omaa na-
kokulmaa ja suuntausta yrityksen perustamisessa oli helppo peilata muihin liiketoiminta-
suunnitelmiin. Vaikka opinnaytetydlla on selkeé tavoite luoda itselleni valmiudet tulevai-

suuteen, toivon sen antavan myos lukijoille tarkeaa tietoa yrittamisesta.

1.4 Menetelmat ja aineisto

Lahtokohtaisesti opinnaytetyotyyppi on toiminnallinen, silla siind luodaan erillinen liike-
toimintasuunnitelma yrityksen perustamista varten (Metropolia Ammattikorkeakoulu
2018). Toiminnallinen osio eli liketoimintasuunnitelma tulee suoraan yleisista liiketoimin-
tasuunnitelmaohjeista. Liiketoimintasuunnitelma 10ytyy julkisesti luettavana liitteend.
Muut liitteet ovat tdsséd opinnaytetydssa salattuja. Opinnaytetydn teoreettinen osuus ka-
sittelee yleisemmin yrityksen perustamisen prosessin vaiheita. Siind kaydaan lapi esi-
merkiksi erilaisia yritysmuotoja, joiden pohjalta tehdaan valinta yrityksen lopulliseksi

muodoksi liiketoimintasuunnitelmaa varten.

Opinnaytetydn aihe yrityksen perustamisesta mahdollistaa sen, ettei rajaus eri opinnay-
tetydn tyyppien vélilla ole taysin tarkka. Lopullinen ty6 saattaa sisaltaa viitteita niin tutki-
mustyyppisesta kuin kehittamishankkeisesta tyylista. Aineistonkayttémenetelmat tarken-

tuivat tydn edetesséd, joten alkuvaiheessa tyota kaikki suunnat pidettiin mahdollisina.

Yrityksen perustamista varten tietoa tuotetaan yrityksen suunnan pohjaksi tutkimustyyp-
pisella lahestymistavalla. Esimerkiksi haastatteluilla ja tiedonkeruulla voidaan selvittaa,
millaisista tuotteista tai palveluista kuluttaja olisi kiinnostunut. Yrityksen toiminnan tavoit-
teena tulisi aina olla nykyisten tai uusien toimintatapojen kehittdminen, joten kehittdmis-
hanke tyylia pystyttiin soveltamaan tassa opinnaytetydssa. Tydssa pystyttiin tarkastele-
maan yritysten nykyisia toimintatapoja ja lahte& niiden kautta kehittdmaan uusia ja pa-

rempia toimintamalleja osana opinnaytetyota.

Opinnaytetyon viitekehys siséltéda ensin katsauksen urheiluvaatealaan Suomessa seka
yrittdmisen yleisiin kriteereihin ja vaatimuksin. Viitekehyksen tutkimista varten opinnay-
tetyon aiheena liikketoimintasuunnitelma on hyvéa, koska aiheesta on jo paljon aiemmin
kirjoitettua tietoa. Toisaalta viitekehyksen tarkkailussa oman haasteensa toi teorian ra-

jaaminen.

metropolia.fi WM etropolia



Opinnaytetyoni aiheella on erittéin laaja kehys. Se sisallyttaa itse liiketoimintasuunnitel-

man liséksi monia yleisen lilkketoiminnan osa-alueita aina yritysmuodon valitsemisesta

markkinointiin ja rahoitukseen. Kuvio 1 kuvastaa tyon viitekehyksen kokonaisuutta, joka

kaydaan lapi tyossa.
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Kuvio 1. Liiketoimintamalli.
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2 Vaateala

2.1 Urheiluvaateliikkeessa tydskentely

Urheiluvaatekaupan pitajan myyntitehtavét ovat laajat. Olennainen osa on yrityksen ylei-
sen toiminnan yllapitaminen. Itse myyjan tydssa tarkeimpia asiakkaisiin liittyvia tehtavia
ovat urheiluvaatteiden ja jalkineiden esittely seka myynti. Myyjalla tulee olla ammattitai-
toa auttaa asiakkaiden kysymyksissa ja ohjeistaa heita oikeiden tuotteiden valinnassa.
Kriteereja myyjan tydssa ovat asiakaspalvelu- ja ammattitaito seka aktiivinen asenne.
Asiakaspalvelun ulkopuolelta myyjan ty6tehtaviin kuuluu myds tuotteiden tilaaminen, va-
rastoiminen ja vastaanotto seka esillepano. Lisaksi myyjan kuuluu myos yllapitaa liiketta

ja huolehtia sen julkisivusta. (Ammattinetti 2018.)

Yrittajana toimivan myyjan toimenkuva on huomattavasti laajempi kuin tavallisen myyjan.
Yrityksen perustajalta vaaditaan hyvaa paineensietokykyd, jatkuvaa itsensé ja yrityk-
sensa kehittAmisen halua sekéa kykya toimia monissa eri tehtavissa. Yrittdjana toimivan
urheiluvaatemyyjan tulee yrityksen perustamisen jalkeen huolehtia itse tai ulkoistamalla
likkeen toiminnan ja operaation osa-alueista, joihin siséltyy kaikki markkinoinnista tilin-

paatoksen laatimiseen ja muuhun vastaavaan. (Yrittéjat 2018b.)

2.2 Toimiala ja sen tulevaisuudennékymat

Urheiluvaateala, niin kuin yleisesti vaateala, on aarimmaisen kilpailtu ja monet isot liik-
keet hallitsevat markkinoita. Suomessa markkinoilla kasvavat XXL-ketju ja Stadium, joilla
oli vuonna 2017 noin kymmenen prosenttia urheilumarkkinoista. Samana vuonna noin
puolta markkinoista hallitsi S-ryhma. Liséksi Keskon Intersportilla oli vuonna 2015 tehdyn
tilastotutkimuksen mukaan noin neljinnes markkinoista. Kivijalkaliikkeiden lisaksi kasva-
nut verkkokauppa luo uudenlaista kilpailua, kun Sportamoren ja Zalandon kaltaiset sivut
lisdavat suosiotaan. Hyva taktiikka isoja liikkeita vastaan taisteltaessa on erikoistuminen.
Tarke&a on keskittya laajan valikoiman sijaan tiettyyn markkinarakoon. Liséksi yhteistyo-
kumppanien hankinta voi osoittautua hyvaksi ideaksi erityisesti yrityksen alkuvaiheessa.
(Rautanen 2017.)

Urheilu- ja vapaa-ajan markkinat ovat jatkuvassa kasvussa, ja vuonna 2013 miljardin

euron arvoiset markkinat olivat kasvaneet vuoteen 2016 mennessa 80 miljoonaa euroa.
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Urheiluliikkeista ostetaan Suomessa arviolta 16 prosenttia vaatteista ja 40 prosenttia

kengista urheiluliikkeistd. (Rautanen 2017.)

Vaikka kilpailu alalla on kovaa voi erikoistumisella ja hyvilla lisdpalveluilla pienikin liike
l6ytad markkinarakonsa. Siina missad muut tarjoavat myos laajaa urheiluvaline valikoi-
maa, uusi perustettava yritys tulisi keskittymaan pelkastaan laadukkaiden urheiluvaattei-
den ja kenkien tarjoamiseen. Ainoa suurempi urheiluvaateketju, joka tarjoaa Suomessa
tallaista erikoistumista, on Keskoon kuuluva Athlete's foot. Koska urheilumarkkinoiden
tulevaisuuden nakymaét ovat suotuisat, voi uudella yrityksella olla hyvat mahdollisuudet

napata itselleen ainakin pieni osa markkinoista.

Urheilumarkkinoiden kasvun lisdksi myos yleisesti kaupan myynti on ollut kasvussa. Ku-
viosta 2 ndhdaéan, kuinka kaupan myynti kasvoi 3,5 prosenttia helmikuusta 2017. Tukku-
kauppojen myynti on kasvanut 4,3 prosenttia ja vahittdiskauppojen myynti 3,3 prosenttia.
Tammi-helmikuussa vuoden takaiseen samaan ajanjaksoon verrattuna vahittaiskaupan

myynti oli kasvanut 4,4 prosenttia ja tukkukaupan 6,2 prosenttia. (Tilastokeskus 2018.)

Kauppa yhteensz T 5

56

Autokauppa _ 18 57
Tukkukauppa TR - 3 e

Vihittaiskauppa T - -
— [ EE
Paivittaistavarakauppa . sg
Tavaratalokauppa TR : o .3 Wo020018
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Kuvio 2. Liikevaihdon vuosimuutos kaupan eri aloilla (Tilastokeskus 2018).
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2.3 Yleinen taloustilanne Suomessa

Yrityksen perustamisvaiheessa on tarkeaa tarkastella yleista taloustilannetta, silla mita
paremmin taloudella menee, sitd enemmaéan ihmiset kuluttavat. Koska perustettavan ur-
heiluvaateliikkeen valikoiman on tarkoitus olla laatumerkkeihin erikoistunutta, on talous-
suhdanteiden vaikutus viela merkittavampaa, silla huonossa tilanteessa ihmiset pitayty-

vat usein halvemmissa vaihtoehdoissa.

Viimeaikainen Suomen talouskasvu on ollut erittdin lupaavaa ja vuonna 2017 viennit ja
investoinnit nopeuttivat talouskasvua. Suomalainen kulutuskysynta on saanut tukea ih-
misten luottamuksen kasvusta ja ostovoimasta. Samalla velkaantuminen on lisaanty-
massa. (Euro & Talous 2018.)

TYOTTOMYYSASTE
08% 8,5%= 27%T
(1/2018) (1/2018, trendi) (Q4/2017 vuoden takaa)
TEOLLISUUS- KULUTTAJIEN ASUNTOJEN
TUOTANTO LUOTTAMUS HINNAT
42%= 258% 1,5% 1
(12/2017 vuoden takaa) (2/2018) (Q4/2017 vuoden takaa)

Kuvio 3. Suomen talouden tunnuslukuja (Euro & Talous 2018).

Kuviosta 3 ndhdaan, kuinka kuluttajien luottamus markkinoihin on ollut selkeéssa kas-
vussa vuoteen 2017 nahden. Lisaksi BKT oli kasvanut vuoden 2017 loppuneljanneksella
2,7 prosenttia vuodentakaisesta. Suomen Pankki katsoo saman trendin jatkuvan vuonna
2018, kun talouskasvun odotetaan lisdantyvan edelliseen vuosineljannekseen néhden
1,0-1,5 prosenttia. Inflaatio tammikuussa 2018 oli kasvanut 0,8 prosenttiin helmikuun
0,6 prosentista. (Euro & Talous 2018.) Tilanne nayttaisi yrittajan nakoékulmasta todella

hyvalta asiakkaiden kulutuksen lisdantyessa.
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3 Yrittdjdna toimiminen

3.1 Vaatimukset

Vaikka yrittamisen tuoma vapaus on piirre, jota moni tydelamaltaan haluaa, ei yrittami-
nen kuitenkaan sovellu kaikille. Yrittajan tulee olla ahkera, motivoitunut, riskin ja stres-
sinsietokykyinen sekéa sinnikas. Liiketoiminnan yllapito vaatii ammattitaitoista otetta seka
hyvia myyntitaitoja. Yrittajan tulee tiedostaa omat vahvuutensa ja heikkoutensa, jotta han

pystyy toteuttamaan yritystoiminnan parhaalla mahdollisella tavalla. (Yrittajat 2018b.)

Kun yrittajaksi ryhtyva henkild on paattanyt, etta kestaa tehtavan tuoman paineen, hanen
tulee tarkastella liikketoiminnan aloittamisen vaatimuksia. Ydinasia liiketoiminnan syn-
nyssa on idea. Idea kehittyy vahitellen yritysideasta liikeideaksi. Liikeideaa mallinnetta-
essa tulee miettia sita, miksi yritys ylipaatadn perustetaan. Yrittdjan tulee vastata seu-
raaviin kysymyksiin: Mink& ongelman idea ratkaisee asiakkaalle, tai minka tarpeen se
tyydyttaa? Liikeideavaiheessa tulee mallintaa tavoitettava kohderyhma, jotta tiedetaan,
ketka ovat kohderyhmdaa ja mista heidat [0ytda. Nain pystytdédn kehittdamaan tuote tai
palvelu, joka tarjoaa kohderyhmaélle parhaan mahdollisen hyddyn. Kun ideaa on kehitetty
siihen pisteeseen, etta yrittaja voi lahtea viemaan sita ajatustasolta toteutettavaksi, tulee

yritykselle tehda liiketoimintasuunnitelma. (Peltola 2015, 38 - 39.)

3.2 Luvat ja ilmoitukset

Suomessa on yleinen lupa harjoittaa yritystoimintaa ilman erillista lupaa, kunhan toiminta
on hyvan tavan mukaista. Luvallisesti vaateliike on erinomainen yritys, silla se ei tarvitse
elintarvikkeita myyvan liikkeen tavoin erillisia tarkastuksia ja lupia. (Infopankki 2018.) Ai-
noa erillinen lupa, joka vaateliikkeelle tulee hakea, on musiikin kaytt6lupa. Teosto hin-
noittelee taustamusiikin soittamisen asiakastiloissa tilan pinta-alan mukaan. Esimerkiksi
vuonna 2018 musiikin toistaminen 201-400 neliometrin asiakastilassa maksaa kuukau-
dessa 25,61 euroa. (Musiikkiluvat 2018.)

Yrityksen perustamisvaiheessa yrityksesta tulee ilmoittaa Patentti- ja rekisterihallituksen

kaupparekisteriin. Liséksi ilmoitus on tehtava verohallintoon. Ilimoitus on mahdollista
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tehda Verohallinnon ennakkoperintarekisteriin, jolloin asiakkaita voi laskuttaa ilman en-
nakonpidatysta. Yrittdjan tulee pitdé kirjanpitoa yrityksensa toiminnasta, jonka pohjalta

tehddan muun muassa ilmoitus verotusta varten. (Infopankki 2018.)

Yrittdjan on otettava myds vakuutukset huomioon. 16—68-vuotiaalle vahintaan 7 645,25
euroa ty6tuloa vuodessa saavalle yrittdja elakevakuutus on pakollinen. Talla yrittaja saa
turvaa perheelleen kuolemansa jalkeen sekd omalle toimeentulolleen, jos joutuu lopet-

tamaan toimintansa itsestaan riippumattomasta syysta. (Infopankki 2018.)

Yrittajalla on lupien ja ilmoitusten lisaksi velvollisuuksia hoitaa alaisiaan lain ja ty6ehto-
sopimuksen méaarittelemalld tavalla. Tyontekijoiden on esimerkiksi oikeus saada palkkaa
niin kuin siitd on sovittu, ja tydnantaja vastaa tyontekijan turvallisuudesta terveydesta
tyopaikalla. Yrittajalla on velvollisuus oman seka tyontekijan etta yrityksensa toiminnan
varmistamiseksi perehdyttdd tyontekijat tyopaikan olosuhteisiin. Lisdksi tydnantajana
yrittajan tulee pitdd huolta tyontekijdiden sosiaaliturva-, eldke- ja tyottomyysturvamak-
suista. (Infopankki 2018.)

Yrittajaksi ryhtyvan on tehtava iso paatds ennen yrityksen perustamista. Vasta tulevai-
suus kertoo, osoittautuuko tuo paatds oikeaksi. Kun yrittdja on puntaroinut omaa sovel-
tuvuuttaan yrittajaksi, hanen tulee toteuttaa tietyt vaiheet ennen yrityksen perustamista.
Kuvio 4 osoittaa yksinkertaisesti kiteytettynd ndma vaiheet. Urheiluvaateliikkeen perus-

tamista varten tulen kdymaan jokaisen vaiheen lapi osana opinnaytetyota.

Liiketoiminta Lupien Rahoituksen

Likeidea suunnitelma selvitys jarjestaminen

Yrityksen Perustamis Toimitilan
rekisterointi asiakirjat varmistaminen

Kuvio 4. Yrityksen perustamisen vaiheet.
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4 Liiketoimintasuunnitelma

4.1 Liiketoimintasuunnitelman méaaritelma

Liiketoimintasuunnitelma sisallyttaa sen, kuinka yrityksen kokonaisuutta hoidetaan, ja
kuinka se tulee maarittelemaan itsedan toiminta-alueellaan. Sen tulee olla tiivis kirjallinen
kokonaisuus. Suunnitelmasta ndkee muun muassa yrityksen strategian, tulonlahteet ja
menestystekijat. (Pitkamaki 2001, 9.)

Yritykselle liiketoimintasuunnitelma toimii aarimmaisen hyvana valineena, silla sita koo-
tessa tulee kartoitettua omat voimavarat ja heikkoudet. Yritys kartoittaa asemaansa
markkinoilla, rahoitustarpeensa, organisaatiorakenteensa seka markkinointi- ja kehitta-
miskohteensa. Suunnitelman lukijan tulee saada selkea kasitys siitd, millaisilla avuilla
yritys tulee menestymaan. Yritys hyotyy suunnitelmasta itse eniten silloin, kun se auttaa
nakemaan asioita, jotka muuten jaisivat huomaamatta. Yrittaja ja henkilosto voivat liike-
toimintasuunnitelman avulla kartoittaa monia kehittdmisen kohteita omasta yritykses-
taan. Uusille organisaation ulkopuolelta tuleville henkilGille liketoimintasuunnitelma aut-
taa nakemaan yrityksen kokonaisuutena, jolloin henkildn on helpompi sisdistdd uudet
toimintatavat. (Pitkamaki 2001, 9 - 12.)

Ulkopuolisia sidosryhmi& varten liiketoimintasuunnitelma nayttaa, kuinka luotettavalla ja
vakaalla pohjalla yritys on perustettu. Erityisesti rahoittajia varten suunnitelman esittely
on valttamaton. Liikeidealle on vaikeampaa saada rahoitusta, jos rahoittaja ei ymmarra

selkeasti idean realistista kuvaa. (Hesso 2015, 61.)

4.2 Liikeidea

Liikeidea on, kuten aiemmin kasitelty, yritysidean jalkeinen vaihe. Pohtimalla kenelle
myydaéan, mitd myydaan, ja miten myydaan, saadaan perusta liikeidean toiminnalle. Ta-
han lisataan vield yrityksen imagon mieltdminen, markkina-alueen kartoittaminen ja ver-
kostot, jotka luovat suuren voimavaran yritykselle. Liikeidean paatarkoituksena on luoda
selked pohja yrityksen yhteisestéd nakemyksestd, seka sitouttaa kaikkia, joita liikeidea

koskee, tdhan nakemykseen. (Pitkdmaki 2001, 87 - 88.) Kuvioon 5 on kiteytetty liiketoi-
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minta-alueen osat, joihin yrityksen liikeidean tulee vastata seka tarkeat yrityksen toimin-
nan perustat, jotka muodostuvat imagosta, markkina-alueesta ja hyddynnettavista ver-

kostoista.

« Tuote

M|ta « Palvelu
* Tuoteryhma
. * Toimintatavat
Miten - Voimavarat
« Kohderyhmat
Kenel |e « Asiakkaat

* Mielikuva yrityksesté
I mago * Asemointi

Markkina-alue « Maantieteellinen toiminta-alue

* Verkostot

Suhteet + Kumppanit
* Yhteistyot

Kuvio 5. Liiketoiminta-alue (Pitkdméaki 2001).

Perustettavan urheiluvaateliikkeen liikeideana on laadukkaiden urheilu- ja vapaa-ajan-
vaatteiden tarjoaminen asiakkaille. Tuotteita myytaisiin kivijalkaliikkeessa Helsingin alu-
eella. Valikoimaan kuuluvat vaatteet ja jalkineet olisivat aluksi helpommin saatavilla ole-
via, mutta laadulliseksi koettuja valmistajia kuten Puma, Reebok ja Under Armour. Paa-
tavoitteena olisi saada yritys toimimaan siten, ettéa naiden merkkien tilalle tuotaisiin kaksi
suurinta ja tunnetuimpaan urheiluvaatealan valmistajaa Nike ja Adidas. Nain saavutet-

taisiin tilanne, jossa erottaudutaan markkinoista erikoistumisella.

Liikkeen aukioloajat olisivat maanantaista perjantaihin kello 10:00 ja 20:00 vélilla seka
lauantaisin ja sunnuntaisin kello 10:00 ja 18:00 valilla. Jos liike perustetaan Helsingin
vilkkaimpien alueiden ulkopuolelle, asiakkaille pyritdan tarjoamaan hyvat pysakdintimah-
dollisuudet. Jos liike kuitenkin saadaan perustettua alueelle, josta kulkee paljon ihmisia
kéavellen ohi, ei pysakdinnin tarjoaminen oli suuri valttamattomyys. Ideaalein tilanne olisi
saada liike isojen kauppakeskusten yhteyteen. Hyva alue liikkeelle olisi Jatkasaari,
koska alueella on paljon liikennetta, hyvat julkiset yhteydet ja alueelle rakennetaan uusia
rakennuksia jatkuvasti. Toimitilat kauppalehti sivulta keréatyn arvioin mukaan vuokraksi
tulisi noin 1 360 euroa kuukaudessa, josta erillisena kuluna olisi vesi 35 euroa kuukau-
dessa. (Toimitilat Kauppalehti 2018).
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Alussa yrityksen nimed tuodaan esille hyvin nuorille kohdistetulla seka puskaradio mark-
kinoinnilla. Haluamme, etta tyontekijdidemme puolesta yritys on aarimmaisen mukava ja
avoin paikka tehda toitd. Taman kautta valitdimme asiakkaille saman hyvanolon tunteen
laadukkaan asiakaspalvelun kautta. Pyrimme myo6s herattamaan kiinnostusta tarjoa-
malla paljon tuotteita, joita muut Suomessa toimivat liikkeet eivét tarjoa. Tavoitteena on,
ettd kuukausittain vaihtuvat erikoisera tuotteemme saisivat ihmiset seuraamaan yritys-

tadmme muun muassa sosiaalisen median kautta.

4.3 Visio ja arvot

Monesti puhutaan, etta yrittdjat saavat jonkinnékdisen vision eli ndkemyksen yritykses-
tdan ja sen tulevaisuudesta. Visiota hyddynnetddn tavoitteiden asettelussa, koska se
ohjaa yrityksen kehityssuuntaa. Koska kukaan ei rajoita vision luomista, se voi olla ra-
hallisesti maaritteleméaton, ja ndin ollen sen taustalla ovat toiveet ja haaveet tulevasta.
Visio on vaajaamaton osa yrityksen perustamis- ja toimintavaiheessa kaytavia jatkuvia
keskusteluja, joten sita ei tarvitse rakentaa tietoisesti. Silti visiointi on kuitenkin &arim-
maisen tarkeaa, silld huonosti tehtyna se voi johtaa tuloksen menetykseen.

(Pitkamaki 2001, 86 - 87.)

Yrityksen arvot ovat ohjeistuksia ja periaatteita siita, miten yrityksen arjessa toimitaan.
Vastuullisuus ja rehellisyys ovat hyvia esimerkkeja yrityksen arvoista. Vaikka tietoista
valintaa arvojen maarittamisesta ei tekisi, nakyvat ne silti vaistamatta yrityksen toimin-
nasta heijastuen. Organisaation toiminta, asiakkaiden kohtaaminen, johdon ja tyonteki-
joiden toiminta voivat kaikki perustua joihinkin arvoihin. Vaikka moni yritys saattaa valita
arvonsa tai jopa mainostaa niité vain siksi, ettd ne nayttavat ja kuulostavat oikeilta, nakee

asiakas ulospain todelliset arvot, joita yritys toteuttaa. (Yrityksen perustaminen 2018c.)

Arvojen ja visioiden ymmartdminen ovat &arimmaisen tarkedssa roolissa yritykses-
samme, koska niiden avulla pystymme varmistamaan mahdollisessa laajentumisvai-
heessa, etta yrityksemme toiminta pysyy ajatusmaailmaltaan yhtendisend. Jokaisessa
likkeessa toimivien tydntekijoiden tulee ymmartaa arvot ja visiot, joihin yrityksemme pyr-

kii tai joita se toteuttaa.

Arvot, joita haluamme tydntekijdidemme tuovan esille, ovat luovuus, rehellisuus, asialli-

suus, asiakaskeskeisyys, reiluus, vastuullisuus ja ystavallisyys. Naiden avulla pystymme
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antamaan asiakkaillemme parhaan mahdollisen kokemuksen ja varmistamaan yrityk-
semme kehityksen. Suuremmalla tasolla yrityksemme arvoja ovat ekologisuus, vastuul-
lisuus ja jatkuva kehittymisen halu. Sen liséksi, ettd haluamme varmistaa ymparistomme
puhtauden my®6s tuleville sukupolville, haluamme my6s antaa takaisin yhteisélle olemalla

mukana esimerkiksi nuorten kehityksessa tapahtumilla ja rahallisilla lahjoituksilla.

Visiona yrityksellamme on olla Suomen johtava urheiluvaatteiden maahantuoja, joka tun-
netaan laadukkaasta valikoimasta ja innovoimisesta. Haluamme pysyéa ajanhermoilla ja
tuoda Suomeen uusi keinoja palvelulla asiakasta myds paikan paalla liikkeessa verkko-
kauppatoiminnan lisaksi. Yrityksemme tulee nayttaa, ettd valitAmme niin luonnosta kuin
ihmisista ja visioimme jarjestavdmme suuria urheilutapahtumia auttaaksemme vahempi-

osaisia.

4.4 Strategia

Strategiaa voidaan pitaa liiketoimintasuunnitelmaan perustuvana juonena. Luovuus ja
eri nakokulmista katselu ovat olennainen osa strategian synnyttamista. Hyvan strategian
ohjastajana on visio, jota yrittdja pyrkii toteuttamaan omilla teoillaan ja valinnoillaan. Paa-
maarat, joita tavoitellaan, on tarkoitus saavuttaa tietyn strategisen pohdiskelun kautta,
jonka tulee olla jatkuvaa toteuttamista. Strategialla ei ole merkitysta niin paljoa kirjoite-

tussa suunnitelmassa, vaan jatkuvassa pohdinnassa. (Pitkdméaki 2001, 89.)

Myds sattumalla ja onnella on osallisuutensa yrityksen menestymiseen, joten kaikkea ei
Voi jattdd hyvan strategisen suunnittelun varaan. Koska yritys ja maailma sen ymparilla
elavat ja muuttuvat jatkuvasti, on menestyvan yrittajan tarkoitus havaita uudet mahdolli-
suudet, joita sattumat tarjoavat. Nain ollen tulee yrittdjan pystya irtautumaan suunnitel-

mistaan, jos tilanne sita vaatii. (Pitkamaki 2001, 89.)

Perustettavan vaateliikkeen p&étavoitteena on pitda yritystoiminta mahdollisimman yk-
sinkertaistettuna. Talla pyritd&n herattdmaan kiinnostusta asiakkaan silmissa. Liikkkeessa
tulee pysyta asioimaan helposti. Tilaa tulee olla tarpeeksi, jotta asiakkaat eivat tunne
itsedan ahdistuneeksi. Lisaksi markkinointi pyritd&n pitdmaan yksinkertaisena siten, etta
pitkien jatkuvasti toistuvien tv-mainosten sijaan, kaytettaisiin lyhyita tehokkaita mainok-

sia, jotka heréattaisivat asiakkaan mielenkiinnon mystisyydellaan.
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Nuoret kuluttajat tulevat olemaan paakohderyhma, joten heidét tulee ottaa huomioon
monissa eri osa-alueissa yritysta. Henkilokunnan tulee olla huorekasta nykyaikojen tren-
dit ymmartavaa ja yrittajina pyrimme jatkuvasti seuraamaan, millaiseen suuntaan kulut-
tajakayttaytyminen on menossa. Koska verkkokaupankaynti on yleistynyt huomattavasti,
tulee yrityksen kiinnostaa tarpeeksi, jotta asiakkaat saadaan vierailemaan lilkkkeessa. Ta-
han avain on asiantunteva henkilékunta, joka tulee tarjoamaan asiakkaillemme ammat-
timaisia tyylivinkkeja, joita tavallinen kuluttaja ei valttamatta osaa verkon kautta etsia.
Tassa paastaan myos siihen yksinkertaisuuteen, jota yrityksemme hakee. Asiakkaan ei
halutessaan tarvitse kuin tulla likkeeseen, ilmoittaa kokonsa ja luottaa siihen, etta asi-

antuntijamme rakentavat juuri heille sopivan kokonaisuuden.

Strategiaa tullaan kehittdmaan jatkuvasti ja se tulee muokkautumaan osana yrityksen
perustamista. Tietyt rajoitukset, kuten sijainti ja resurssit rajaavat sitda, kuinka strategiaa
voidaan toteuttaa. Hyva yrittdja ei kuitenkaan lannistu rajoituksien tuomista vastoin-
kaymisista vaan lahtee heti kehittdm&an uutta tapaa toimia. Taman ajatusmaailman py-
rimme iskostamaan myos tydntekijoillemme, koska he tulevat olemaan yhta lailla suu-
ressa roolissa luomassa yrityksen suuntaviivoja. Strategianamme luottaa siihen, etta hy-
valla tyoilmapiirilla ja motivoivalla johtamisella pystymme luomaan menestyvan yrityk-

sen, jossa tyontekijat tuntevat itsensa arvostetuiksi.

45 Yhtidbmuodot

45.1 Osakeyhtio

Ennen oman urheiluvaateliikkeen yritysmuodon valintaa on hyva kartoittaa yleisesti, mil-
laisia vaihtoehtoja yrityksen perustamiseksi on. Valintaan vaikuttavat muun muassa yri-
tyksen koko, perustajien maaré, toiminnan joustavuus, verotus ja haettava aloituspaa-

oma.

Osakeyhtio sopii hyvin runsasta paaomaa tarvitseville yrityksille. Yksi tai useampi hen-
kil voi perustaa kyseisen yhtiomuodon. Osakeyhtitt voivat olla yksityisia (Oy) tai julkisia
(Oyj). Yksityisen osakeyhtitn perustaminen vaatii vahimmaisosakepaaomaa 2500 euroa
ja julkinen 80 000 euroa. Naiden yhtiomuotojen erona on, etté vain julkinen osakeyhtio

voi olla julkisesti kaupankaynnin kohteena. (Peltola 2015, 70 - 76.)
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Yritysmuodossa paaoman tarve on erittéin suuressa roolissa. Osakeyhti6 vaatii paljon
perehtymista, silla se sisaltdd omat jarjestelynsa. Hallituksen kokoukset, pdytakirjat, ti-
linpaatdksen toimittaminen, yhtiokokoukset, joissa ovat lasna osakkeenomistajat ovat
kuuluvat kaikki osakeyhtioon. Osakeyhtidlla voi olla paatdksentekijana toimitusjohtaja,
jolloin paatantaa voidaan nopeuttaa. Adnestettaessa asioista tulee huomioida, etta osak-
keiden lukumaaré on ratkaisevassa roolissa. Osakeyhtitsta voidaan jakaa voittoa osin-
kona osakkaille. Vastuu yhtiomuodossa rajoittuu osakkaan osalta sijoitettuun pddomaan.
Verotuksellisesti osakeyhtid toimii itsenaisena verovelvollisena, joten yhtion tulo katso-
taan sen omana. Talloin tulos ei vaikuta yksittaisen osakkaan verotukseen sellaisenaan.

Osakeyhtion tuloksestaan maksama yhteisévero on 20 %. (Peltola 2015, 70 - 76.)

4.5.2 Osuuskunta

Yksin tai useamman henkilén, saation, muun oikeushenkildén tai yhteisén toimesta pe-
rustettava osuuskunta on suhteellisen vahaisesti kaytetty yhteisémuoto. Perustusvai-
heessa laaditaan sopimus, josta ilmenee osuuskunnan nimi, sijainti, suuruus, suoritus-
aika ja -tapa. Osuuskunta tulee merkita kaupparekisteriin ennen sen toiminnan aloitta-
mista. (Peltola 2015, 72 - 77.)

Osuuskunnassa jokainen jasen omaa yhden aanen jarjestettavissa kokouksissa. Osuus-
kuntaan osallistuvilta peritddn maksu, joka palautetaan eroamistilanteessa. Maksun vas-
tineeksi jasenet saavat osuuskunnan tarjoamia etuja. Jasenet eivat ole itse taloudelli-
sesti vastuussa vaan osuuskunta pyrkii turvaamaan jasentensa talouden toiminnallaan.
Osuuskunnat pyrkivat tuomaan taloudellisen turvan lisdksi myos sosiaalisia ja kulttuuri-
sia tavoitteita. (Peltola 2015, 72 - 77.)

45.3 Toiminimi

Yhtiomuotona yksi yksinkertaisimmista on yksin perustettava toiminimi, joka ei vaadi pe-
rustamiseen kirjallista sopimusta. Toiminimell& toimivat voidaan jaotella ammatin- ja liik-
keenharjoittajiin. Ammatinharjoittajat ovat usein yksin toimivia yksittaisia henkil6ita, jotka
jakavat palveluaan ilman kiinte&até toimipistettd. Liikkeenharjoittajilla on sen sijaan fyysi-

nen liikke ja usein myds alaisia. (Peltola 2015, 69 - 74.)
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Toiminnan harjoittaja on vastuussa itse omalla omaisuudellaan eikd maksa itselleen
palkkaa. Sen sijaan han pystyy tekemaan yksityisottoja. Toiminimen perustaminen on
osuvin valinta henkildlle, joka perustaa yrityksen yksin pienellda pddomalla. Toiminimea
verotetaan tuloksesta siten, etta tulos jaetaan yrittdjan omaksi padoma- ja ansiotuloksi.
(Peltola 2015, 69 - 74.)

4.5.4 Avoin yhti6

Avointa yhtiota perustamaan tarvitaan kaksi tai useampi omistaja, jotka rekistergivat yri-
tyksensa kolmen kuukauden sisalla siitd hetkestd, kun yhtiosopimus on allekirjoitettu.
Jos perustamisen jalkeen syysta tai toisesta yhtiomiehia jaé vain yksi hoitamaan yritysta,
VOi yritys toimia avoimena yhtiéna vuoden. Perustajat voivat olla luonnollisia henkildita
tai oikeushenkiloita. (Yrittajat 2018a.)

Yhtidn perustettaessa allekirjoitettava yhtidsopimus maarittelee toiminnan tavoitteet
seka jaetut vastuut. Yhtiomiehet antavat oman yhtibpanoksensa, jonka mukaan jaetaan
voitot ja tappiot. Yhtidmiehet sijoittavat yhti6én omaa paaomaa, tavaroita tai tydpanosta.
Avoin yhtié on vastuullisesti erittdin avoin ja yhtiémiehet sopivat vastuunjaosta keske-
naan. Yhtiomiehen erottua hanen tyoskentelyaikanaan tulleista vastuista ei tule vapau-
tumista muihin edustajiin suhteutettuna. Yhtiémiehilla on oikeus hoitaa yhtion asioita ja
edustaa yhtitta. Oikeuksia paatoksenteossa ja edustamisessa rajoittaa kuitenkin kielto-
oikeus, jonka mukaan yhtibmiehet voivat estaa toista ryhtymasta yksin toimenpiteisiin.
Avoimen yhtion suuren sisdisen luottamuksen tarpeen vuoksi, on yleista, etta yhtitt ovat

perheyrityksia. (Yrittjat 2018a.)

455 Kommandiittiyhti®

Kommandiittiyhtid on suurilta osin samantyylinen kuin avoin yhtid. Eroa naiden kahden
yritysmuodon valilla on se, ettd vastuunalaisten yhtiomiesten liséksi yrityksella on mah-
dollista olla 4anettdmia yhtiomiehid, joiden vastuu rajoittuu rahalliseen tai omaisuudelli-
seen sijoitukseen. Heilla ei ole oikeutta osallistua hallintoon tai edustaa yhti6ta ilman
valtuutusta. Samoin kuin avoimessa yhtiossa yhtiomiehet, jotka ovat vastuunalaisia, vas-
taavat omalla osuudellaan sitoumuksista. Voitot ja tappiot jaetaan yhtiomiesten kesken
sopimusten mukaisesti ja aanettomille yhtiomiehille maksetaan sijoitetulle pd&omalle
korkoa. (Peltola 2015, 70 - 75.)
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4.5.6 Yritysmuodon valinta

Paadyin perustettavan yrityksen yhtiomuodon valinnassa osakeyhtioon. Vaateliikkeen
perustaminen vaatii jo yrityksen alkuvaiheessa suuria investointeja niin omalla kuin vie-
raalla pAdomalla. Liséksi osakeyhtid on mahdollista perustaa kahden henkilon toimesta,
toisin kuin toiminimi. Yrityksen perustamistilanteessa on hyva, etta kyseessé on osake-
yhtid, koska tarvitsemme mahdollisesti mukaan muita yrityksessé tydskentelevid omis-
tajia.

4.6 Nimijalogo

Yritysta perustettaessa tulee yrityksen nimi ilmoittaa patentti- ja rekisterihallitukselle. Pa-
tentti- ja rekisterihallitus, eli PRH, suorittaa nimitutkimuksen ilmoituksen tekimisen jal-
keen. Nimen suojataso maarittyy sen keksinnollisyyden mukaan. Vaatimuksia nimelle
on, etta se erottuu muiden yritysten nimisté ja tavaramerkeista, nimen tulee olla yksilol-
linen eiké se saa viitata liikaa yleisiin asioihin, esimerkiksi Helsinki Oy. Yrityksen nimi on
erittain tarked, koska hyvin mietitylla nimell& yritys jaa paremmin kuluttajien mieleen. Ni-
men hyvaksyttamisen jalkeen on tarkead, etta sitd kaytetdan kaikkialla sovitussa muo-
dossa, jotta valtytdan sopimusrikkomuksilta. Perustettaessa osakeyhtiota nimessa tulee
olla tunnus, josta yhtibmuoto selvida, eli oy tai osakeyhti6. (Patentti- ja rekisterihallitus
2017.)

Oman yrityksen nimeksi on tasséa vaiheessa yrityksen perustamista ollut monia ehdok-
kaita. Nimeémisprosessissa otettiin huomioon patentti- ja rekisterihallituksen luomat
vaatimukset nimelle. Halusimme, etta nimi on mieleenpainuva, helppo lausua, sopii nuo-
rison nykysanastoon ja kertoo asiakkaalle olennaisen yrityksen toiminnasta. Siksi paa-
dyimme siihen, etta liikkeen nimeksi |Ahdetddn hakemaan Patentti- ja rekisterihallituk-
sesta Locker Room Oy. Muita vaihtoehtoja nimeksi olivat Movement, Sport Empire ja
Athlete Fox.
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Yrityksen logo ja siihen mahdollisesti liitettava kuvio, eli likemerkki, muodostavat yrityk-
sen tunnuksen. Logon tarkoitus on antaa yrityksesta toimialan imagon kanssa yhteneva
kuva, joka on tunnistettavissa. Logoon liitetylla tunnuksella pystytaan antamaan kuvalli-
suutta logoon. Logon ja merkin tulee toimia siten, etta niité pystytaan kayttamaan toimi-
vasti yhdessa ja erikseen (Laiho 2006, 18 - 19.)

Locker | Room
ROOM

= — Locker Room

Helsinki

Kuvio 6. Luonnoksia logosta.

Pyrimme tekemaan urheiluvaateliikkeen logosta yksinkertaisen yrityksen strategian mu-
kaisesti. Halusimme, ettéd logo on pelkistetty siten, etté se sisaltaa yrityksen nimen jon-
kinlaisen kuvioinnin sisélla. Kuvio 6 kuvastaa erilaisia logovaihtoehtoja, joita luonnoste-
limme yritykselle. Lopullisen logon suunnittelussa tullaan kayttdm&an ammattilaisen

apua.

5 Markkinoinnin toimenpideohjelma

5.1 Markkinoinnin tavoite

Markkinointi on yrityksen tapa herattaa asiakkaan mielenkiinto yrityksen tuotteita ja pal-
veluita kohtaan. Tana paivana markkinointiin kaytettavia kanavia on monia ja kohderyh-
maa tulee tavoitella laajasti erilaisten digitaalisten kanavien kautta. Sahkdinen markki-
nointi tapahtuu nopeasti, ja silla pystytdan tavoittelemaan asiakkaita ympéari maailman.
(Hesso 2015, 104.)

Markkinoinnin sééntelyyn liittyy kuluttajansuojalaki, joka varmistaa asiakkaisiin kohdistu-
van oikeudenmukaisen markkinoinnin. Kuluttajansuojalaissa méaaritellaan, etta markki-

nointi tulee olla tunnistettavissa siten, etta siita ymmartaa, kuka sitd toteuttaa, ja milla

metropolia.fi WM etropolia



19

tarkoituksella. Markkinoinnissa ei saa mydskaan esiintya piilomainontaa. Lisaksi min-
k&anlainen harhaanjohtava, sopimaton, tiedoiltaan puutteellinen tai aggressiivinen mai-

nonta ei ole hyvaksyttavaa. (Kuluttajaliitto 2018.)

Yrityksen tarkeimpia tyokaluja sen alkuvaiheessa on markkinointisuunnitelma, jossa kay-
daan lapi yrityksen ja sen tuotteiden seka palveluiden kysynnan kasvattamista. (Hesso
2015, 16.) Suunnitelman laatimiseen ei ole kaytdssa tiettyd pohjaa vaan suunnitelmaa
lahdetaén tydstamaan jokaisen yksildllisen yrityksen toiminnan ja strategian kautta.
Suunnitelmassa on hyva kayda lapi yrityksen kohderyhma ja se, miten heidat kohdataan.
Tarkeaa on miettid yrityksen tarjoamaa tuotetta tai palvelua ja sitd, kuinka sita halutaan
tuoda kuluttajille esille. (Flygare 2016.)

Tehokas tapa kayttdd markkinointisuunnitelmaa on jakaa se pienempiin toteutettaviin
osiin yrityksen toimintavaiheessa. Pienempien osien parissa tydskentely helpottaa suun-
nitelman toteutumisen seurantaa seké hallintaa. Paatavoitteena markkinointisuunnitel-
massa on, ettd sen avulla pystytaan vertaamaan tavoitteiden toteutumista ja nykyisen

suunnitelman kannattavuutta. (Flygare 2016.)

5.2 Kohdentaminen ja segmentointi

Segmentointi tarkoittaa yrityksen tekemaéa markkinoiden jaottelua eri osiin asiakkaiden
kannalta. Asiakkaat jaotellaan siksi, ettd asiakasryhmille voidaan kohdistaa oikeanlaista
markkinointia. Markkinoinnista saadaan toimivampaa, kun ymmarretaan eri asiakaskun-
tien ostopaatdsten perusteet, ja siksi yrityksen kohderyhman markkinointi tulee jakaa
segmenteille sopiviksi osiksi. Oikeanlaisella segmentoinnilla markkinointia pysytééan to-
teuttamaan kustannustehokkaasti. (Kotler 2012, 190 - 191.)

Kohderyhmien tunnistaminen on segmentoinnin paatavoitteena. Segmentoinnin jakope-
rusteina kaytetaan kovia ja pehmeitd segmentointiperusteita. Kovia perusteita voivat olla
esimerkiksi asiakkaiden ika, asuinpaikka tai sukupuoli. Pehmeille perusteille ominaista
on niiden muuttuvuus ja hailyvaisyys. Tallaisia ovat esimerkiksi mielipiteet, harrastukset
ja elamantyylit. Segmenttien tulee olla tarpeeksi laajoja, jotta niihin voidaan kohdistaa

markkinointia hyddyllisesti. (Republica 2018.)

Segmentoinnilta edellytetd&n segmentin sisapuolella homogeenisyyttd ja ulkopuolella

heterogeenisyytta. Lisdksi segmenttien tulee olla pysyvia, mitattavissa, tavoitettavissa
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seka tunnistettavissa. Yrityksella ei ole kaytdssa yhta selkeédé ohjenuoraa markkinoiden
segmentoimiseen, vaan sen tulee kokeilla eri tapoja segmentoida markkinoita. Segmen-
tointiin kaytettavia maareita voivat olla esimerkiksi maantieteelliset, demograafiset, psy-
kograafiset ja kayttaytymisen osa-alueet. (Kotler 2012, 191 - 194.)

Segmentoinnin seurauksena pystytadan maarittamaan yrityksen kohderyhmét. Kohde-
ryhmien valinnan avulla pystytddn maarittelemaan toteutettavan markkinoinnin sisalto,
tyyli ja viestintdkanava. (Opetushallitus 2018.) Kohderyhmé&aé tarkastellessa on hyva huo-
mioida muun muassa heidén sukupuolensa, ik&nsa ja tyotilanteensa. Lisdksi, jotta pys-
tytdan tekemaan tarkempaa havainnointia, tulee kohderyhmista ottaa huomioon myoés
syvempia asioita kuten elamantilanne, kiinnostuksen kohteet ja harrastukset. (Orpana
2018.)

Urheiluvaateliikkeen asiakaskuntaa ovat lapset, nuoret sekd nuoret aikuiset sukupuo-
leen katsomatta. Asiakaskunta koostuu siis niin opiskelijoista kuin tyossakayvista. Ika-
luokaltaan kohderyhma on 7-35 vuotiaat. Yrityksen tuotteet on kohdistettu koko ikaryh-
malle, ja palvelut tydssakayville, koska heidéan katsotaan pystyvan kayttdvan enemman
rahaa liikkkeessa. Vanhempien vaikutus 7-15-vuotiaiden ostopaattkseen on merkittava,
koska he maksavat tuotteet. Nain ollen rahan kayttamisen lisdpalveluihin, uskotaan ole-
van vahaista. Kohderyhman sijainnillinen segmentointi on paaosin paakaupunkiseudun

alueelle. Lisaksi yrityksen toivotaan herattavan kiinnostusta myoés Viron puolella.

Asiakkaiden varallisuusluokka on paaosin keskitasoa. Vaikka asiakkaiden ei katsota
omistavan suurta rahamaaraa, ovat urheiluvaatteet sellaisia, etta niihin pystytaan kayt-
tamaan suurempiakin summia. Yrityksen tarjoamat palvelut on suunnattu henkilGille,
jotka haluavat kayttda hieman ylimaaraistd omaan ulkonédkdonsa. Tyypillinen palvelu-
asiakas on 20-35-vuotias sosiaalisessa mediassa merkittdvasti seuraajia omaava hen-
kilo. Liikkeessa asioivien pehmeiden perusteiden segmentointi on muun muassa Kiin-
nostukset urheilun harrastamiseen seka hyvinvoinnin ja oman ulkon&aén yllapitoon. Li-
saksi vanhemmalle ikdryhmalle liikkeen vaatteet tarjoavat mahdollisuuden nayttéda nuo-
remmalta. Yksi tavoitteellinen kohderyhma yritykselle on julkisuuden henkil6t, joille yritys

tarjoaa ilmaisia palveluita ja tuotteita n&kyvyytté vastaan.
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5.3 Kanavat

Nykypaivaisen markkinoinnin on vallannut internetmarkkinointi ja hakukoneet. Tama ei
kuitenkaan tarkoita sita, ettd markkinointi tapahtuisi pelkastaan verkon valityksella eika
mydskaan pelkastaan sen ulkopuolella. Offline- ja online- markkinointi kulkevat rinnak-
kain, ja tukevat toisiaan. My0s julkisuuden henkildiden rooli on lisdantynyt sosiaalisen
median aikakauden myo6ta. Ison sponsorointi sopimuksen solmimisen rahallinen arvo voi
olla yritykselle merkittava. (Joutsi 2012.) Urheiluvaateliikkeen markkinoinnissa nimek-
k&an urheilijan yhdistaminen liikkeeseen voi tuoda merkittavaa liiketta yrityksen sosiaa-

lisen median sivuille ja sita kautta kasvattaa myyntia.

Urheiluvaateliikkeen alkuvaiheessa sosiaalisen median markkinointi on aarimmaisen tar-
keédd, koska ylimaaraista rahaa markkinointiin ei ole. Sosiaalisen median kanavat linkit-
tyvat suoraan yrityksen yksinkertaisille ja ammattimaisen nakoisille verkkosivuille. Verk-
kosivuilta asiakas l6ytaa yrityksen tarjoamat tuotteet ja palvelut, yhteystiedot seka tietoa
perustajista ja Locker Room -perheesté eli kanta-asiakasjasenyydesta. Verkkosivujen
kautta asiakkaat pystyvat antamaan suoraa palautetta sekad esittaa toiveita tuotevali-
koima lisdyksista. Verkkosivuilla pystyy kokeilemaan erilaisia tyyli kokonaisuuksia mal-

linuken paalla.

Yrityksen sosiaalisen median kanavia ovat muun muassa Facebook, Youtube, Snapchat
seka Instagram. Naiden avulla pystymme valittAmaan sisapiirin tietoa mahdollisista tule-
vista uutuuksista seka tarjota kilpailuja. Yksi mahdollisuus kayttaa sosiaalisen median
markkinointia, on tarjota uusia rajoitetun eran tuotteita. Instagramiin voidaan laittaa kuva
uudesta kenk&parista, joka on tarjolla sadalle ensimmaiselle asiakkaalle. Nain pystytaan
herattamaan keskustelua yrityksesta, ja saadaan lisda aktiivisia seuraajia sosiaalisen
median kanaville. Samalla pysytd&n testaamaan tuotteiden kysyntaa. Yleisten sosiaali-
sen median kanavien lisdksi yritykselle pyritddn saamaan nakyvyyttd hakukoneisiin.
Alussa téahan ei kuitenkaan kayteta markkinointivaroja vaan paapaino on ilmaisien kana-

vien kayttdmisessa.

Snapchatin ja YouTuben avulla pystytaan valittamaan videomateriaalia asiakkaille. Tar-
koituksena on luoda erilaisia minisarjoja, jotka seuraavat yrityksen arkea. Sarjoilla tarjo-
taan muun muassa sisapiirivinkkeja yrittamisesta, uusista trendeisté seka yleisesti oman

ulkonaon yllapidosta. Facebookia kaytetaan paasaantodisesti eri ryhmiin kohdistuvaan
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markkinointiin. Esimerkiksi urheilulajien harrasteryhmat ovat hyvid markkinoinnin koh-
teita. Lisaksi Facebookin avulla pystytdédn vastaamaan asiakaspalautteeseen, jotta yri-

tyksen toiminta pysyy mahdollisimman lapinakyvana.

Sosiaalisen median markkinoinnin lisaksi yritys tulee mybhemmassa vaiheessa kaytta-
maan perinteisempia markkinointikanavia. Téllaisia ovat esimerkiksi bussipysakkimai-
nokset. Hinnat tallaisille mainoksille ovat kuitenkin suuret. Esimerkiksi JCDecauxin
Downtown Helsinki mainospaketti maksaa 7 270 euroa, ja se sisaltaa seitseman vuoro-
kauden kampanjan, johon kuuluu noin 20 julistetta (JCDecaux 2018). Tallaista markki-
nointia yritys ei alkuvaiheessa pysty toteuttamaan. Kun tahan vaiheeseen paastaan, on
tavoitteena pitaa mainokset erittéin yksinkertaisina ja kysymyksia herattavind. Esimer-
kiksi Youtubessa kaytettavat mainokset voivat kestaé vain viisi sekuntia, jonka aikana
katsojalle annetaan yrityksen nimi, sanoma ja kuva tuotteesta. Talla pyritddn heratta-
maén asiakkaan mielenkiinto selvittaa lisatietoa tuotteesta.

Paakaupunkiseudun alueella jarjestetaan paljon Helsinki Cupin kaltaisia nuorten urhei-
lutapahtumia, joihin urheiluvaateliiketta pyritaan viemaan esille. Tapahtumiin pyritaan
paasemaan sisaan sponsoroimisella seka tarjoamalla ilmaista tydvoimaa. Varsinkin yri-
tyksen alkuvaiheessa nakyvyytta haetaan tekemalla sopimuksia tydavun tarjoamisesta.
Urheiluvaateliikkeen kasvaessa jarjestetaan omia hyvantekevaisyystapahtumia niin na-
kyvyyden kuin auttamisen halun takia. Kouluihin voidaan jarjestaa eri urheilutapahtumia,

joissa jaetaan yrityksen nimikoimia tuotteita esimerkiksi lippiksia.

Pyrimme yrittdjina paasemaan niin asiakaspalvelussa kuin mainonnassa mahdollisim-
man lahelle asiakasta. Siksi hyva tapa markkinoida yritysta on Esittelypiste markkinointi.
Esittelypisteelld asiakkaat voivat kokeilemaan eri tuotteita ja heille pysytaén tarjoamaan
ilmaisia palvelukokeiluja. Tallaisia kokeiluja voivat olla esimerkiksi kenkien pesettaminen
tai tyyli vinkkien antaminen. Esittelypisteelld toimivien myyijien tulee olla asiakaspalvelu
henkisia, hauskoja ja rennon asenteen omaavia. Esittelypisteella voidaan jakaa lehtisia,
joista ihmiset nakevat vilaukset yrityksen tarjonnasta. Lehtisia pystytdan jakamaan myos

kaduilla vastaantuleville ihmisille.
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5.4 Hinnoittelu

Yrityksen tekema hinnoittelu on tarkead, koska siihen tehtavat muutokset voivat vaikut-
taa merkittavasti yrityksen kannattavuuteen. Jos hinnoittelu on liian korkeaa, voi yritys
menettad markkinaosuuttaan. Hintojen ollessa liian alhaiset voi yrityksen kannattavuus
karsia ja hintatason nostaminen uudelleen on vaikeaa. Hinnoiteltaessa tuotteita voidaan
kayttad neljan askeleen hinnoittelumallia, jossa ensimmaéinen vaihe on analysointi, toi-
nen vaihe on asemointi, kolmas vaihe on hinnoittelustrategia ja neljas vaihe on hinnoit-
telumallin valitseminen. Ensimmaisessa vaiheessa analysoidaan yrityksen sisaisia mal-
leja ja lukuja kuten liiketoimintamallia tai kustannuksia. Toisessa vaiheessa asetetaan
yrityksen tuotteiden tai palveluiden sijainti suhteessa Kilpailijoihin. Kolmannessa vai-
heessa maaritellaan strategiat, joita hinnoittelulla lahdetaan tavoittelemaan, ja neljan-
nessa vaiheessa valitaan hinnoittelunmalli tai mallit, joiden mukaan hinnat maaraytyvat.
(HIMA 2005, 18.)

Hinnoittelustrategioita on monia erilaisia. Yritysta perustettaessa on tarkeaa valita oikea
strategia hinnoittelulle. (Tuleva yrittdja 2018.) Yksi hinnoittelustrategioista on yleisesti
kaytetty kustannuspohjainen hinnoittelu. Siina tuotteen tai palvelun hinta saadaan laske-
malla kustannukset ja lisddmalla paalle tietty kateprosentti. Ongelmana strategiassa on
se, etté asiakkaan maarittelem&d maksimihintaa tuotteelle on vaikeaa arvioida. Toinen
mahdollinen strategia on arvopohjainen hinnoittelu. Tassa strategiassa yritys pyrkii hin-
noittelemaan tuotteen maarittelemalla sen arvon asiakkaalle. Taméan strategian haas-
teena on se, etta joskus on lahes mahdotonta laskea tuotteen tai palvelun arvoa, koska
arvo saattaa olla erilainen jokaiselle asiakkaalle. Kolmantena strategiana voidaan kayt-
taa markkinapohjaista hinnoittelua. Strategian paapiirre on se, etta hinnoittelu peilataan
kilpailijoiden mukaan. Eniten hyotya tallaisesta hinnoittelumallista on yritykselle, joka
pystyy tarjoamaan tuotteitaan tai palveluitaan kilpailijoita pienemmilla kustannuksilla.
(Osterlund 2016.)

Urheiluvaateliikkeen tuotteiden hinnoittelussa kaytetaan markkinapohjaista hinnoittelua.
Koska vastaavanlaisia tuotteita tarjoavia yrityksid on monia, on jarkevaa panostaa asi-
akkaiden saantiin oheispalveluilla hinnoittelun sijaan. Urheiluvaatteiden valmistajat maa-
rittelevat tuotteiden jalleenmyyntihintoja omilla katteillaan. Liikkeen tuotteista pyritd&n va-
likoimaan niin sanottuja sisaanheittotuotteita, joiden myynnissé ei valttamatta tavoitella

voittoa. Sen sijaan tuotteilla pyritdan herattdmaan asiakkaiden kiinnostus yritysta koh-
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taan. Palveluiden hinnoittelussa kaytetaan niin markkinapohjaista kuin kustannuspoh-
jaista hinnoittelua. Palveluiden tulee olla mahdollisimman edullisia, jotta asiakkaiden on
jarkevaa kayttaa niitd. Toisaalta palveluiden pitda olla tuottoisia ja niista pyritaan saa-

maan vahintaan 30 prosentin kate. (Tuleva yrittdja 2018.)

5.5 Kysynta

Kysynté on yrityksen toiminnan alueella olevien asiakkaiden ostamien tuotteiden maara
tiettyna ajanjaksona. Kysynt&aéan vaikuttavat ostajista, yrityksesta ja yhteiskunnasta riip-
puvat tekijat. Ostajista peraisin olevia tekijoitd ovat muun muassa heidan maaransa, tu-
lonsa ja elamantilanteensa. Yrityksen puolelta taas vaikuttavia tekijoité ovat esimerkiksi
kilpailijoiden maara markkinoilla ja mainostus. Yhteiskunnalliset tekijat vaikuttavat niin
asiakkaisiin kuin yrityksiin. Esimerkkeja néista ovat taloustilanteen vaikutteet, verotus ja
lait. (Tieto 2018b.)

Kysynnassa voi tapahtua lyhytaikaisia ja pitkaaikaisia vaihteluita. Lyhyisiin vaihteluihin
lukeutuvat muun muassa kausittaiset ja muotiin liittyvat vaihtelut. Pitkaaikaisia voivat olla
esimerkiksi suhdanteen vaihtelut ja pitkén ajan trendit. Kausivaihteluissa kysynta saattaa
muuttua esimerkiksi talvi- tai kesdsesongin aikaan. Trendit ovat jatkuvasti muutoksessa
ja ne vaikuttavat suoraan esimerkiksi siihen, minka varisia tai kuvioisin tuotteita asiak-
kaat haluavat. Suhdanteiden muutokset ovat taloudellisen tilanteen kehityksia, jotka na-
kyvat ihmisten ostokayttaytymisessa kaytettavissa olevan pddoman muodossa. (Verkko
Varia 2015.)

Urheiluvaatteita jalleenmyyvan liikkeen on helppo pysya mukana markkinoiden kysyn-
nasséa, koska valmistajat maarittavat, millaisia tuotteita haluavat myyntiin. Talouden suh-
danteet vaikuttavat voimakkaasti urheilu ja vapaa-ajan vaatteiden kysyntaan, joten yri-
tyksen tulee olla varautunut mahdollisiin laskukausiin. Laskukausina voitaisiin esimer-
kiksi vahvistaa kierratyspalvelun myyntia ja alkaa kunnostaa kaytettyja kenkid. N&ain

saéstavaisetkin ihmiset saataisiin ostoksille. (Tuleva yrittgja 2018.)

Koska verkkokaupankaynti lisdéantyy jatkuvasti, on liikkeen seurattava markkinoita, jotta
asiakkaille voidaan tarjota heidan tarvitsemiaan palveluita. Ihmiset ovat yha kiireisempia,
joten ihmisten arkea helpottaville palveluille on yhd enemman kysyntaa. Asiakkaan mak-

saessa stailauspalvelusta muutaman ylimaéaraisen euron, on hinta pieni itsetunnon ko-
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hotuksesta, jonka asiakas saa kokea. Urheiluvaateliikkeen tavoitteena on tehda tulevai-
suudessa vaateostoksista mukavampia kokemuksia. Liikkeeseen voitaisiin tarjota tilat,
jossa asiakas voisi oleskella ostoskumppanin sovittaessa vaatteitaan. Lisaksi virtuaaliset
sovituskopit ja 3D peilit ovat mahdollisia tulevaisuuden investointeja. (Tuleva yrittaja
2018.)

5.6 Kilpailu

Yrityksen tulee tunnistaa niin mahdolliset asiakkaansa kuin kilpailijansa. Kilpailijat voivat
toimia samalla toimialueella tai toimialalla. Pidemman tahtdimen tarkastelulla on hyva
huomioida, onko alalle tulossa uusia kilpailijoita. Lyhyen ja pidemman ajan tarkasteluun
voidaan kayttaa kilpailu- ja kilpailija-analyysia. Sen avulla pystytddn selvittdmaan muun
muassa, millaisia kilpailevia yrityksia on ja millaista asemaa ne pitavat markkinoilla. (Pel-
tola 2015, 91.)

Kuvio 7. Kilpailu- ja Kilpailija-analyysi kuvaa urheiluvaateliikkeen kilpailijoita, ja niiden
vahvuuksia seka heikkouksia. Lisaksi taulukosta selvidd alan mahdollisia kehityssuuntia
seka uusia kilpallijoita. Lopuksi kasitellaan perustettavan yrityksen tehtavia toimenpiteita

erottuakseen vahvistaakseen asemaansa kilpailijoihin nahden.

Kuvio 7. Kilpailu- ja kilpailija-analyysi (mallina Peltola 2015, 92.)

Kilpaileva Vahvuudet Heikkoudet Huomattavaa

yritys

Stadium Markkinaosuus | Ei erikoistu- | Vaikka Stadium onkin alan suu-

mista rimpia tgkijb‘ité Suome_ssa, kriti-
sSoi moni sen vapaa-ajan vaate-
tuksen valikoiman laatua.

Athlete’s Erikoistuminen | Ei lisdpalveluita, | Athlete's footin merkittava vah-

foot urheilu ja va- | uusi  Suomen | vuus on sen tarjoamien tuottei-
paa-ajan vaat- | markkinoilla den laatu. Yritys on uutena tulok-
teisiin kaana tilassa, jossa se pyrkii

kasvattamaan markkinaosuut-
taan. Yritys ei kuitenkaan tarjoa
hyvaa lisdarvoa pitkaaikaisasiak-
kailleen.

Zalando Toimiminen Tilaaminen ai- | Tarjoaa tavan tilata tuotteet koti-
verkon valityk- | kaa vieva ja ty0- | sohvalta seka ilmaisen palautuk-
selld, ilmainen | I&s prosessi sen. Moni kokee pidemmén
palautus paalle vaatteiden sovittamisen

kotona ja palauttamisen liian pit-
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kéksi prosessiksi. Yritys ei myds-
kdan pysty tarjoamaan ammat-
tiapua kasvotusten.

XXL Markkinaosuus | Ei erikoistu- | Tarjoaa hyvan valikoiman urhei-
. luvalineita, mutta Stadiumin ta-
mista : ; . .
voin yritys tarjoaa erittain perus-
laatuisia urheilu ja vapaa-ajan
vaatteita.

Intersport Perinteikas toi- | Ei erikoistu- | Intersport on ollut pitkdan mark-
mija mista, valikoi- | kinoilla, mutta yrityksen ilme on

man laatu pysynyt pitkdan samana. Yritys
tarjoaa hyvan valikoiman urheilu-
valineitd, mutta nykymuodin mu-
kainen vaatevalikoima on heik-
koa tasoa.

Sportamore | Toimiminen Tilaaminen ai- | Tarjoaa tavan tilata tuot-teet koti-
verkon valityk- | kaa vieva ja ty0- | sohvalta seka ilmaisen palautuk-
selld, ilmainen | l&s prosessi sen. Moni kokee pidemman
palautus padlle vaatteiden sovittamisen

kotona ja palauttamisen liian pit-
kéksi prosessiksi. Yritys ei myos-
kdan pysty tarjoamaan ammat-
tiapua kasvotusten.

Mahdolliset | Vahvuudet Heikkoudet Huomattavaa

tulevat kil-

pailijat

Isojen vaate- | Pystyvat tar- | Yksilollinen Jos Niken tai Adidaksen kaltaiset

ketjujen joamaan ainut- | asiakaskoke- isot merkit toisivat omat liik-

omat liikkeet | laatuisen vali- | mus karsii keensa Suomeen, olisi niitd vas-
koiman tuot- taan erittain vaikeaa kilpailla.
teita. Tassd vaiheessa  korostuisi
oman yrityksen palvelun laadun
sekéa innovoitujen lisapalveluiden
arvo.

Amerikkalai- | Verkostot Suomen mark- | Amerikkalaisten isojen liikkeiden

set (seka kinoiden tunte- | laajentuessa pohjoismaihin tai

muiden iso- vuus heikkoa Suomeen tarkoittaisi voimakasta

jen maiden)
ketjut

lisakilpailua. Liikkeet pystyisivat
omilla verkostoillaan tarjoamaan
muista yrityksisté poikkeavaa va-
likoimaa. Heidan heikkoutensa
olisi se, etta hei eivét tunne suo-
malaisten kulutuskayttaytymista.

Miten kilpailu tulee kehittymaan?

Kilpailu tulee kehittymaan kohti verkkomyyntia. Liséksi asiakkaat alkavat vaatimaan
likkeissa tapahtuvista ostoista kokemuksia. Sosiaalisen median tarkeys tulee jat-
kossa korostumaan entisestdan, kun nuoret seuraavat omien idoliensa ostokayttay-

tymisia.

Johtopaatokset: Mita tulisi tehda?
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Hyvin suunniteltujen verkkosivujen lisdksi yrityksen tulee tarjota lisdarvoa asiakkaan
tekemadlle ostokselle tarjoamalla lisdpalveluita. Asiakkaat tulee saada osaksi “per-
hettd” sitouttamalla heidan jasenyydella. Jasenyyden tulee tarjota asiakkaille huo-
mattavia etuuksia. Yrityksen tulee myds ottaa sosiaalinen media haltuun ja painostaa
nakyvyyteen urheilutapahtumissa.

Kuvio 7. Kilpailu- ja kilpailija-analyysi (mallina Peltola 2015, 92.)

Kuviossa 7 Stadium ja XXL edustavat suurimpi urheiluvalinemyyijia markkinoilla. Urhei-
luvédlineiden ohella molemmat tarjoavat laajan valikoiman urheilu ja vapaa-ajan vaatteita.
Naiden yrityksien vahvuutena on suuri markkinaosuus, mutta heikkoutena erikoistumi-
sen puute. Asiakkaiden hakiessa markkinoilta yhtéa erikoislaatuisempia tuotteita moni
vélttelee Stadiumin ja XXL:n kaltaisia massamyyjia.

Athlete’s foot on perustettavan urheiluvaateliikkeen suorin kilpailija, silla se tarjoaa sup-
peamman valikoiman, mutta tuotteet ovat erittdin laadukkaita. Yritys tarjoaa ainoastaan
vaatteita ja asusteita, joten likkeessa ei ole urheiluvarusteita pilaamassa yrityksen luo-
maa laadun kuvaa. Heikkoutena liikkeelld on lisdpalveluiden puute ja taten pidempiai-

kaisten asiakkaiden sitouttaminen.

Intersport on yksi taulukon perinteikkaimmisté toimijoista, mikéa onkin sen selkead vah-
vuus. Yritys ei kuitenkaan tarjoa mink&anlaista erikoistumista vaan XXL:n ja Stadiumin

tavoin se tarjoaa laajasti niin urheiluvaateita kuin valineita.

Taulukossa Zalando ja Sportamore edustavat verkkokauppa kilpailijoita. Yritysten selkea
vahvuus on laaja valikoima seké yksinkertainen tilaus- ja palauttamisjarjestelma. Yrityk-
set eivat kuitenkaan pysty antamaan asiakaspalvelua kasvotusten, mika luo etéaisyytta
asiakkaan ja yrityksen valille. Lisaksi tilatessaan tuotteet netista asiakas sitoutuu odotta-
maan useamman paivan tuotteiden saapumista, ja jopa yhden vaarankokoisen tuotteen
edestakainen veivaaminen voi koitua pitkaksi prosessiksi. Hintatasoltaan edelld analyy-
sissa tarkastellut yritykset eivat eroa toisistaan muuten kuin yksittisten tuotteiden

osalta. (Tuleva yrittaja 2018.)

Tulevaisuudessa kilpailu tulee kehittymaan verkkomyyntié kohti. Lisdksi normaali osto-

kayttaytyminen muuttuu ja asiakkaat alkavat vaatia likkeissa tapahtuvista ostoista koke-
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muksia. Sosiaalinen media tulee jatkossa olemaan yha merkittavammassa roolissa. Ih-
misten saadessa lisdd seuraajia kanavilleen, lisdéntyy heiddn halunsa pitaa huolta
omasta ulkonadstaan. Nuoret seuraavat yha enemman julkisuuden henkiléiden pukeu-
tumista ja markkinoiden trendeja. Hyvin suunnitellut verkkosivut ja sosiaalisen median
kanavat ovat erittain tarkeita. Lisaksi urheiluvaateliikkeen tulee tarjota lisdarvoa asiak-
kaan ostokselle tarjoamalla lisapalveluita. Yrityksesta pyritddn luomaan perhemaéinen
kuva, johon asiakas on tervetullut liittym&an. Asiakkaiden sitouttaminen perheeseen ta-
pahtuu jasenyydelld, joka tarjoaa asiakkaille huomattavia etuuksia. Yrityksen tulee tehda
yhteistyota julkisuuden henkildiden kanssa, jotka ovat esilla sosiaalisessa mediassa
seka painostaa nakyvyyteen urheilutapahtumissa. (Tuleva yrittaja 2018.)

5.7 Fyysinen tuote ja palvelutuote

Yrityksen asiakkailleen tarjoamat tuotevalikoimat voidaan jakaa fyysisiintuotteisiin ja pal-
velutuotteisiin. Palvelutuote on nimensd mukaisesti palvelu, joka muodostuu palvelupro-
sessista. Se on paaosin aineeton. Siihen voidaan liittdd palvelunormeja, joilla palveluti-
lannetta saadaan samanlaisena toistuvaksi. Palvelunormien muodostaminen onnistuu
esimerkiksi rakentamalla tuotepalvelupaketteja. (Holopainen & Levonen 2008, 26.) Fyy-
sinen tuote on raaka-aineista valmistettu jalostuksen lopputulos. Tallaiset hyddykkeet

luodaan markkinoiden kysynnan tai tarpeen takia. (Aaltio & Olkkonen 2000, 11.)

Urheiluvaateliike tulee tarjpamaan asiakkailleen niin fyysisia tuotteita kuin palvelutuot-
teita. Fyysisten tuotteiden valikoimaan kuuluu muun muassa kenkia, sukkia, shortseja,
housuja, paitoja, takkeja, lippiksia ja reppuja. Liséksi tuotevalikoimaan voidaan liséata yk-
sittdisid kokeilutuotteita kuten koruja. Tuotteita I10ytyy sukupuoleen katsomatta ja koot
vaihtelevat s:sta xxI:dan. Vaatteet ovat urheiluun ja vapaa-aikaan sopivia. Palvelutuot-
teina yritys tarjoaa aluksi noin 3—7 euron kuukausimaksuisen jasenyyden hankkineille
asiakkailleen kenkien pesettamista, kunnostusta ja kierratysta ja ammattimaista stailaus-
apua. Taman lisaksi asiakas kerryttaa bonuksia, joilla saa alennusta. Normaali jasenyy-
della asiakas voi saada erityisalennusta seka sisapiirin tietoa tuoteuutuuksista ennen

muita asiakkaita. (Tuleva yrittaja 2018.)

Tavallinen asiakkaan palveluprosessi etenisi niin, ettd asiakas I0ytaa yrityksen sosiaali-
sen median kanavan kautta. TAméan jalkeen asiakas vierailee liikkeessa, jossa myyja
tervehtii ja kysyy, etsiiko asiakas tiettyé tuotetta vai haluaako h&n vain katsella. Jos asia-

kas haluaa myyja auttaa hanta valitsemaan tuotteen. Kun tuotetta ollaan maksamassa,
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myyja kertoo ilmaisesta ja maksullisesta jasenyydesta. Maksullisen jasenyyden hankki-
valle asiakkaalle myyja neuvoo tekemaan e-laskutus sopimuksen verkkopankissa. Seu-
raavalla kerralla vieraillessaan liikkeessa asiakas voi tuoda liikkeesta ostamansa kengéat
kunnostukseen tai kierratykseen, ja hénelle voidaan varata erityisaika stailaukseen.
Maksullisen jasenyyden omistavan asiakkaan tekemista ostoksi kertyy bonusta, joilla
han pystyy maksamaan tuotteita. Bonuksia voisi kertyad esimerkiksi 2,5 prosenttia os-
tosta kohden. Ostotilanteiden paatteeksi asiakkaalta kysytaan aina suullista palautetta.
(Tuleva yrittaja 2018.)

6 Talouden rakenne

6.1 Informaatiolaskelmat

Informaatiolaskelmat ovat yrityksen sisdisesti ja ulkoisesti tuotettuja laskelmia, joista si-
saiset kertovat yrityksen kannattavuudesta ja ulkoiset antavat yrityksen ulkopuolisille si-
dosryhmille tietoa yrityksen tilanteesta taloudellisesti. Yksi esimerkki ulkoisesta infor-
maatiolaskelmasta on tilinp&a&tds, joka johtaa itsensa kirjanpidosta. (Selander Oy 2018.)

Yrityksen siséisen laskentatoimen olennaisia laskelmia ovat suunnittelulaskelmat, joita
kayttamalla yritys pystyy suunnittelemaan ja ennakoimaan liiketoiminnan tulevaisuutta.
Tarkastelun kohteena ovat tavoitteisiin paddsemiseen tarvittavat toimenpiteet seka re-
surssit. Olennainen suunnittelulaskelma on budjetti. Muita informaatiolaskelmia ovat
vaihtoehtoislaskelmat, p&atoksentekolaskelmat ja tarkkailulaskelmat. Vaihtoehtoislas-
kelmat osoittavat vaihtoehtoisia ratkaisuja esimerkiksi oman tai vuokratun liiketilan va-
lilla. Paatoksentekolaskelmat ohjaavat liiketoiminnan paatoksia esimerkiksi hinnoittelun
kannalta. Tarkkailulaskelmien avulla pystytd&n tarkkailemaan, kuinka asetettujen tavoit-

teiden toteutuminen edistyy. (Selander Oy 2018.)

Hyvin hoidettu talous tarkoittaa yrityksessé hyvaa suunnittelua ja tarkkaa valvontaa. Tu-
levaa toimintaa varten yritykset kayttavat budjettia tehdékseen suunnitelmaa yrityksen
toiminnasta. Budjetin ajanjakso on budjettikausi, ja sen pituus on yleensa kalenterivuo-

den tai tilikauden verran. (Tieto 2018a.) Budjetti auttaa yritysta tarkastelemaan liiketoi-
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minnan kannattavuutta. Se toimii yrityksen johdolle apurina paatoksia tehtaessa ja mah-
dollisia liiketoiminnan muutoksia suunnitellessa. Budjetin avulla yrittajat pystyvéat suun-

nittelemaan yritystoimintansa siten, etta paastaan tavoitteisiin. (Talousplus 2016.)

Investoinnit aiheuttavat usein yrityksen toiminnan alkuvaiheessa suuren negatiivisen
kassavirran ennen positiivisia kassavirtoja. Lisaksi investoinnit ovat yleensa ajanjaksol-
lisesti pitkia ja niilla on laajat vaikutukset yrityksen tulevaisuuteen. Investointilaskelman
tarkoitus on arvioida investointien kannattavuutta ennen niiden toteuttamista seka valita
eri investointiehdotuksista paras vaihtoehto, joka toteutetaan. (Liite 2, mallina Keski-Sa-
von Uusyrityskeskus 2018.) Keskeisimpié investointilaskelmassa arvioitavia tekijoita
ovat hankintameno, nettokayttbpadoma, vuotuinen nettokassavirta, investoinnin pito-
aika, jaannosarvo, laskentakorkokanta sekd kassavirtoihin liittyva epavarmuus. (Ika-
heimo & Malmi & Walden 2016, 170 - 173.)

Kannattavuuslaskelmalla yrittdja pystyy suunnittelemaan ja seuramaan toimintansa kan-
nattavuutta (Liite 4, mallina Keski-Savon Uusyrityskeskus 2018). Kannattavuuslaskel-
massa otetaan huomioon yrityksen tuotot sekéa kulut. Naiden pohjalta pystytaan arvioi-
maan, kuinka paljon yrityksen tulee myyda palveluita ja tuotteita, jotta toiminta on kan-
nattavaa seké kestavaa. (Onnistuyrittajana 2018.) Kannattavuuslaskelmaa kayttaen pys-
tytaan arvioimaan katerakenteen ja hintatason nollatulos myyntimaaraan verraten. Nain

pystytaan paattelemaan myyntitavoitteen realistisuus. (Uusyrityskeskus 2017.)

Myyntilaskelman avulla kannattavuuslaskelmasta saatu minimilaskutustavoite voidaan
jaotella asiakasryhmien valille (Liite 5, mallina Uusyrityskeskus 2017). Asiakkuuksien
tarkeyden arvioiminen on tamén avulla helpompaa. Liséksi myyntilaskelmalla voidaan
huomioida esimerkiksi mahdollisten alennusten maaré sekd myynnissa olevien tuottei-

den muuttuvat kulut. (Uusyrityskeskus 2017.)

Kassavirtalaskelma toimii yrityksen rahoituksen riittdvyyden pohjana (Liite 6. mallina
Koski 2010). Kassavirtalaskelmassa arvioidaan yrityksen kuukausittaiset tulot seka ra-
hoituksen kulut ja ulkopuolelta tullut rahoitus. N&in kassavirtalaskelma auttaa yrittédjaa
selvittimaan yrityksen maksuvalmiuden ennakkoon. Kassavirtalaskelma toimii yhdessa
kannattavuuslaskelman kanssa osana yrityksen liiketoiminnan tehostamista. (Onnis-
tuyrittajana 2018.)
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Tulossuunnitelman idea on arvioida yrityksen tulosta. Tulossuunnitelma nayttad, miten
yrityksen tavoittelema tulos muodostuu toiminnan kannalta tarkeind kustannus- ja tuot-
toerina (Liite 7, mallina Peltola 2015, 199). Tulossuunnitelma laaditaan pienempien bud-
jettien, kuten myynti-, osto-, varasto- kustannusbudjettien seka investointi- ja henkildsto-
suunnitelmien pohjalta. Tulossuunnitelmalla pystytaan suunnittelemaan yrityksen inves-
tointeja ja arvioimaan, kuinka yrityksen toiminta ja taloudellinen tilanne kehittyvat tulevai-
suudessa. (Vilkkumaa 2005, 403 - 404.)

6.2 Kirjanpito

Kirjanpitovelvollisuus koskee jokaista yritysta ja kirjanpidon jarjestamisesta vastaa yri-
tyksen johto. Kirjanpitovelvollisia ovat siis oikeudelliset henkiltt, kuten avoimet yhtiot,
kommandiittiyhtiot, osuuskunnat, osakeyhtitt seka yhdistykset ja saatiot. Oikeushenki-
I6iden lisdksi kirjanpitovelvollisia voivat olla myds luonnolliset henkilét harjoittamastaan

like- ja ammattitoiminnasta. (Leppiniemi & Kykkanen 2015, 33.)

Kirjanpitovelvollisuus velvoittaa osakeyhtitta pitamaén kaksinkertaista kirjanpitoa, mika
tarkoittaa, etta jokainen liiketapahtuma tulee kirjata vahintaan kahdelle eri tilille, jotta ve-
loitus- ja hyvitysmerkinnét ovat yhtd suuret. Nain varmistutaan, etta kirjanpidossa on
merkitty jokaisesta tapahtumasta seka rahankayttd etta rahanlahde. (Mahonen & Villa
2009, 139)

Kirjanpitoa voidaan pitaa jarjestelmana, jossa yrityksen kaikki taloudelliset tapahtuvat
merkitd&n muistiin. Kirjanpidon tarkoitus on merkita ja tallentaa yrityksen tulot ja menot,
joiden pohjalta lasketaan yrityksen tulos. Kirjanpidosta saadulla tiedolla pystytdén arvi-
oimaan yrityksen kannattavuutta ja menestysté. Kirjanpidon avulla yritykset pystyvét hel-
pommin seuraamaan toimintaansa ja tulostaan, seka suunnittelemaan toimintaansa tu-
levaisuudessa. Liséksi kirjanpito antaa tietoa yrityksen taloudellisesta tilanteesta muille
sidosryhmille, kuten verottajalle ja velkojalle, jotta he voivat paremmin arvioida yrityksen
tilaa. (Leppiniemi & Kykkanen 2015, 19.)

Kirjanpidossa tulee noudattaa hyvaa kirjanpitotapaa, joka edellytetdan kirjanpitolaissa.
Kaytadnnossa hyva kirjanpitotapa tarkoittaa vakiintuneita hyvid menettelytapoja. Kirjanpi-
tolaissa on maaritelty, mitk& taloudelliset tapahtumat ovat kirjanpidon kannalta merkitta-
vid, ja miten erilaiset kirjaukset tulee tehda. Liséksi kirjanpitolaissa kerrotaan minkalaisia

laskelmia, yhteenvetoja seka selvityksid kirjanpidosta on saatava aikaan. Tarkeimmat
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kirjanpidonpohjalta laadittavat selvitykset ovat tilinpaatos ja toimintakertomus. Tilinpaa-
tos ja toimintakertomus julkistetaan kaikille saatavaksi, jotta yrityksen ulkoiset sidosryh-
mat, kuten velkojat ja sijoittajat, pystyvat arvioimaan yrityksen toimintaa. (Leppiniemi &
Kykkénen 2015, 20.)

Yrityksen kirjanpito pystytaan toteuttamaan joko tekemalla se itse tai ulkoistamalla. Syita
kirjanpidon ulkoistamiseen on useita. Yrittajalla tai yrityksen johtohenkilGilla ei valtta-
méatté ole tarvittavaa tietotaitoa tai aikaa hoitaa kirjanpitoa itse, minka vuoksi keskittymi-
nen omaan tydhon on helpompaa ulkoistamalla kirjanpito. Kirjanpidon ulkoistaminen voi
tuoda rahallista kannattavuutta, kun yrityksen johdon ei tarvitse palkata henkil6ita hoita-
maan Kirjanpitoa, vaan he voivat kayttaa resursseja, henkilostda ja rahaa strategisesti
tarkeisiin toimintoihin. (V&ainola 2018.)

Mikali yrityksella tai yrittgjalla ei ole tietotaitoa kirjanpidosta, ulkoistamalla kirjanpidon
ammattilaisille, pystyy varmistumaan siitd, etta liketapahtumat kirjataan oikein. Talla ta-
voin yritys voi olla varma, ettd raporteissa, kuten tilinpaatoksessa, olevat tiedot ovat var-
masti oikeita. Kun yrityksen ulkopuolinen yritys hoitaa kirjanpidon, vahenee kirjanpidon
manipuloinnin riski. Kirjanpidosta voidaan nain tietda se, etta yritys ei jatd merkintdja
kirjaamatta tai muuten manipuloi kirjanpitoa niin, etta yrityksen tulos saataisiin naytta-
maan paremmalta kuin se oikeasti on. (Leppiniemi & Kykkanen 2015, 20.) Urheiluvaate-
likkeen kirjanpito tullaan ulkoistamaan alan ammattilaisille. Taloushallintopalveluita tar-
joavan Accountoryrityksen Accountor Go -kirjanpitopaketin hinnaksi muodostuisi 80 eu-

roa kuukaudessa (Accountor 2018).

6.3 Verotus

Osakeyhtion verotus ei vaikuta yksittédisen osakkaan verotukseen (Tomperi 2009, 11).
Osakeyhtidita verotetaan 20 prosentin yhteisdverokannan mukaan. Osakeyhtion osak-
kaat voivat saada yhtidsta tuloja kolmella tapaa: osinkoina, palkkana tehdysta tydsta tai

osakaslainana. (Vero 2018.)

Osakeyhtidlla on verotettavaa tuloa silloin kun yhtién tulot ovat suuremmat kuin sen me-
not. Verotettava tulo saadaan, kun yhtién veronalaisista tuloista vdhennet&d&n kaikki va-
hennyskelpoiset menot. (Yrittdjat 2018c.) Kirjanpidolla on tarkea rooli verotuksessa, silla

verotettavan tulon laskemisessa kaytetaan kirjanpidosta keréattyja tietoja.
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Kuten yhtion osakkailla myds itse osakeyhti6lla on kolme eri tulolahdetta: elinkeinotoi-
minnan tulolahde, maatalouden tulolahde ja henkilékohtainen tulolahde. Jokaisen tulo-
lahteen verotettava tulo lasketaan erikseen, ja jokaisen tulolahteen tuloista vahennetaan
edellisvuosilta kertyneet tappiot. Yhden tulolahteen tappiota ei voida vahentaa toisen
voitosta. Kun kaikkien tulolahteiden verotettavat tulot on laskettu yhteen, maksetaan
tasta yhteismaarasta tuloveroa 20 prosenttia, jolloin saadaan koko yhtion maksama tu-
lovero. (Vero 2018.)

Kuten jo aiemmin on kaynyt ilmi, yhtion aikaisempina vuosina tehdyt tappiot ovat vahen-
nyskelpoisia yhtion tekemé&sté tulosta. Jos yhtidlle on muodostunut tappiota, voidaan
nama tappiot vahentaa yhtion tekemista tuloista seuraavan 10 vuoden aikana. Yhtio voi
menettaa oikeuden vahentaa tappiot erilaisten poikkeustilanteiden takia, kuten tappiolli-
sena vuotena tehdyn omistajavaihdon takia. Verohallinto vahentdd automaattisesti ker-
tyneet tappiot yrityksen voitoista, joten yhtion ei itse tarvitse vaatia vahennysta. (Vero
2018.)

Osakkaita verotetaan ainoastaan, kun he nostavat tuloa yrityksesta. Osakeyhtitn osakas
Voi nostaa yrityksesta tuloa, joko palkkana, osinkona tai osakaslainana. Yhtio paattaa
aina itse yhtiokokouksessa, miten se haluaa jakaa paatyneen tilikauden voitot osakkaille.
Yhtid pystyy myontdmaén osinkoa aina kun silla on omaa padomaa. Osinkoa voidaan
jakaa siitd osasta voittoa, joka jaa jaljelle taseesta vahennettyjen tappioiden ja tiettyjen
pakollisten menojen jalkeen. Vaikka osakeyhtion tuottama tulo ei suoranaisesti vaikuta
osakkeenomistajan verotukseen, osingoista maksettava vero vaikuttaa kuitenkin osak-

keenomistajan henkilékohtaiseen verotukseen. (Yrittdjat 2018c.)

Osinkotulo voi olla joko verovapaata tai veronalaista. Veronalaiset osinkotulot jakautuvat
viela padoma- ja ansiotuloihin. Vuodesta 2014 lahtien julkisten osakeyhtididen yksityis-
henkildille jakamasta osingosta 15 prosenttia on verovapaata tuloa ja 85 prosenttia on
veronalaista paaomatuloa. Yksityisten osakeyhtididen osingon jako on monimutkaisem-
paa. Osakkeille lasketaan matemaattinen arvo jakamalla yhtion nettovarallisuus ulkona
olevien osakkeiden lukumaaralla. Yksityisen osakeyhtion antamasta osingosta 25 pro-
senttia on veronalaista padomatuloa ja 75 prosenttia verovapaata tuloa osalta, joka vas-
taa korkeintaan osakkeiden matemaattiselle arvolle laskettua 8 prosentin vuotuista tuot-
toa osingon méaaraltd. Osingonsaajan verovuonna saamien vastaavanlaisten osinkojen
maaran ylittdessé 150 000 euroa, ylimenevasta osasta verotetaan pddomatuloa 85 pro-

senttia ja verovapaata tuloa jad 15 prosenttia. Osingon ollessa yli 8 prosenttia osakkeen
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matemaattisesta arvosta, 75 prosenttia ylimenevasta osasta on veronalaista ansiotuloa

ja 25 prosenttia verovapaata. (Yrittajat 2018c.)

Kaytannossa osakeyhtion verotuksessa osakkeenomistajia verotetaan kaksi kertaa. En-
sin yhtié maksaa tuloveroa tekemastaan voitosta. Jos yhtio paattaa jakaa osinkoa, mak-
setaan osingot jo kerran verotetusta voitosta. Silloin osakkeenomistajan taytyy maksaa

joko pddoma- tai ansiotuloveroa saadusta osingosta. (Tomperi 2009, 11.)

6.4 Rahoitus

Uusien yritysten voi olla vaikea saada alussa rahoitusta, silla yritysten liikevaihto on
usein vahaista ja tuotteita saatetaan kehittda vield. Pankkien mielesta aloitteleva yritys
Voi tuntua liian suurelta riskilté lainantakaisinmaksun kannalta, kun taas sijoittajat voivat
ajatella, etta yrityksen mahdollinen tuottopotentiaali suhteessa riskiin ei ole tarpeeksi
suuri sijoituksen kannalta. Nykyaéan uusille yrityksille on tullut enemman vaihtoehtoja ra-
hoituksen hankintaan niin julkisten avustusten kuin yksityisten sijoittajien toimesta. (Tu-

leva yrittaja 2018.)

Pankkilaina on useimmille tuttu rahoitusmuoto, jossa pankki lainaa henkil6lle tai yrityk-
selle maaratyn summan rahaa. Pankkirahoituksen myoéta yritykset voivat saada merkit-
tavan paaoman liikketoiminnan aloittamiseen ja kehitykseen. Jotta pankki suostuu anta-
maan lainan uudelle yritykselle, tulee yrityksella olla tarpeeksi vakuutta lainan saami-
seen. Pankki myds maarittelee yrityksen riskitason, ja tama riskitaso vaikuttaa lainan
koron suuruuteen. Mité riskialttiimpi ja uudempi yritys on, sitéd suurempi lainan korko tulee
olemaan. Pankkilainan myo6ta yrityksen tulee pystya maksamaan lainan lyhennysta ta-
kaisin pankille. Jos yrityksen liikevaihto on heikkoa, voi lainan maksamisesta tulla on-
gelma yritykselle. Pahimmassa tapauksessa yritys voi joutua konkurssiin, mikéli se ei

pysty maksamaan lainaa takaisin pankille. (Kntpfer & Puttonen 2014, 56.)

Uudet yritykset voivat saada rahoitusta myos yksityisiltd enkelisijoittajilta (business an-
gel) tai padomasijoittajilta (venture capitalist). Enkelisijoittajien kohdalla varakkaat yksi-
tyishenkil6t sijoittavat yrityksiin, joissa he nakevét potentiaalia kasvuun. Enkelisijoittajat
sijoittavat yleensé pitk&aikaisesti ja omalla rahalla yritykseen. Useimmiten enkelisijoitta-
vat tuovat sijoituksen lisdksi omaa tietotaitoa seka oman verkoston mukanaan yrityk-
selle, jonka yritys saa paremman mahdollisuuden kasvamiseen. P&d&omasijoittajat teke-

vat sijoituksia potentiaalisiin kasvuyrityksiin, enkelisijoittajien tapaan, pyrkien aktiivisesti
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osallistumaan yrityksen kasvuun ja strategian suunnitteluun. Paaomasijoittajat eivéat ha-
lua omistaa yritysta vaan idea on irtautua yrityksestd, kun kasvu on tapahtunut ja reali-
soida syntynyt arvonnousu. Korkean riskin takia, pAdomasijoittajat odottavat sijoitukselta
korkeampaa tuottoa kuin jos he olisivat sijoittaneet julkisesti noteerattuun yhtioon. (Lahti
2008, 3-4.)

Nykyaan yritykset voivat kerétd rahoitusta yksityishenkildiltd myos joukkorahoituksen
kautta. Joukkorahoituksessa verkossa jarjestetdén avoin rahoituskampanja, jossa sijoi-
tukset tulevat suurelta maaralta sijoittajia. Yleisesti keskimaaraiset sijoitukset joukkosi-
joituksessa ovat melko pienid verrattuna enkelisijoittajien ja pAdomasijoittajien tekemiin
sijoituksiin, silla keskimaaraiset sijoitukset joukkorahoituksessa ovat sadasta eurosta tu-
hansiin euroihin. Joukkorahoituksella uudet yritykset saavat paaomaa sekd nakyvyytta
brandilleen ja tuotteilleen. (Invesdor 2018.)

Yksityisten sijoittajien liséksi yritysten on mahdollista saada julkista rahoitusta yrityksen
liketoiminnan kehittamiseen. Mikali uudet yritykset eivat heratd sijoittajissa tarpeeksi
suurta kiinnostusta voivat yritykset hakea rahoitusta julkisilta organisaatioilla, kuten Finn-
veralta tai ELY-keskuksilta. (Tuleva yrittaja 2018.) Aloittavien yrittdjien on mahdollista
saada starttirahaa TE-toimistosta edistamaéan uutta yritystoimintaa. Starttirahalla pysty-
taan turvaamaan yrittdjan toimeentulo, silta ajalta, kun yritysta kaynnistetaén ja yritetaan
vakiinnuttaa. Starttirahaa voi saada maksimissaan 12 kuukautta. Starttirahan suuruus
on 32,40 euroa paivalta. (TE-palvelut 2018.) Starttirahaa ei luetella yritystoiminnan tu-
loksi, vaan se on henkilokohtaista tuloa. Yrittdjan tulee maksaa saamastaan starttira-

hasta veroa. (Yrityksen perustaminen 2018b.)

Julkista rahoitusta tarjoaa myds Finnvera. Finnvera on Suomen valtion omistama erityis-
rahoittaja, joka tarjoaa rahoitusta pienille ja keskisuurille yrityksille yritystoiminnan al-
kuun, kasvuun seka kansainvalistymiseen. Finnvera tarjoamat rahoitusmuodot yrityksille

ovat lainat, takaukset ja vientitakuut. (Finnvera 2018.)

Yrityksen on mahdollista saada ELY-keskukselta, eli elinkeino-, likenne- ja ymparisto-
keskukselta, kehittamisavustusta pk-yritysten kehittamistoimenpiteisiin ja investointei-
hin. Yrityksen on mahdollista saada avustusta toiminnan aloittamiseen, uudistumiseen

tai kasvamiseen. Kehittdmisavustuksella pystytdan kehittdmaan olemassa olevaa tai
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taysin uutta liiketoimintaa. Yritys saattaa pyrkia esimerkiksi parantamaan vienti- ja kan-
sainvalistymismahdollisuuksia tai hakemaan kasvua uusilla tuotteilla, palveluilla tai tuo-

tantomenetelmilla. (Elinkeino-, liikenne- ja ymparistokeskus 2018.)

Urheiluvaateliikkeen rahanhankinnan mahdollisuuksia on monia. Yrityksen toimintaa lah-
detdén rahoittamaan muun muassa omalla paaomalla, joka koostuu osakepaaoma ja
saastoista. Liséksi rahaa pyritd&n lainaamaan pienid summia perheenjaseniltd. Kuten
aiemmin on mainittu hyvia vaihtoehtoja vieraalle paaomalle ovat pankkilaina ja Finnve-

ralta haettava rahoitus. Liitteessa 3 on eritelty urheiluvaateliikkeen rahoituksen lahteet.

7 Henkilostosuunnitelma

7.1 Henkiléstésuunnitelman maarittely

Henkildstosuunnitelma on yrityksen henkildstotarpeiden kartoitus tulevaisuutta varten.
Suunnitelmassa kaydaan lapi, kuinka organisaation rakenteesta saadaan paras mahdol-
linen irti. Kysymykset, joihin suunnitelman tulee vastata ovat muun muassa, paljonko
henkilost6a tarvitaan, ja millainen on tydntekijdiden jaottelu organisaatiossa. Suunnitel-
man avulla yrityksen johdon on mahdollista ennakoida tulevat henkilosto tarpeet, ja saa-
vuttaa yritykselle asetetut tavoitteet. Palkattavan henkilokunnan tulee sopia mahdollisim-
man hyvin suunnitelman mukaisiin tyotehtaviin yrityksen liikeideaan mukaisesti. (Hesso
2015, 161; Management study guide 2018.)

Henkildstosuunnitelman laatiminen koskee niin isoja kuin pienia yrityksia. Suunnitelman
avulla yritys pystyy luomaan punaisen langan HR (human resource) osaston toiminnalle
tai yrityksen johdolle, joka hallitsee HR osaston toimintaa. Johdon on helpompaa hallita
yrityksen kuluihin liittyvia tekijoitd, kun on laadittu suunnitelma, josta selviaa jokaiseen
henkildst66n kuuluvaan liittyvat kulut. Tallaisia kuluja ovat muun muassa rekrytointi, kou-

lutus, palkat ja vakuutukset. (Hrcouncil 2018.)
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7.2 Tyontekijat

Henkiloston palkkaaminen on yksi isoimpia asioita, joita yrittajalta vaaditaan. Ensimmai-
sen tyontekijan palkkaamisen jalkeen yrittdjan vastuu vain itsestaan lakkaa. Ennen tyon-
tekijoiden palkkaamista yrittdjan tulee olla valmistautunut vaadittaviin toimenpiteisiin.
Rekrytointiprosessissa tulee pystya ymmartamaan, jokaisen hakijan tuoma potentiaali.
Tybnhakijan tulee pystya osoittamaan tietyt taidot t6itd saadakseen. Kun tyontekija on
valittu, tulee hénet ottaa vastaan ystavallisella ja samalla ammattimaisella asenteella.
Yrittajan taytyy laatia selked suunnitelma hakijan tyétehtaviin liittyvaa koulutusta varten.
Liséksi tyontekijan palkkaamiseen liittyy monia laillisia velvollisuuksia (Koloc 2018.) En-
sisijainen vaihtoehto tyontekij6ita hakiessa urheiluvaateliikkeeseen on perustajien lahi-
piirin kartoittaminen, jotta saataisiin toimintaan mukaan luotettavia henkil6ita. Muutoin
tydntekijat tullaan etsimaan jattamalla verkkoon ilmoitukset yleisille tydnhaku verkkosi-
vuille kuten duunitori.fi, monter.fi seka oikotie.fi. Palkattavien tyéntekijdiden tulee edus-
taa yrityksen arvoja ja asenteita, joita kasitelladn tarkemmin luvuissa arvot ja asenteet.
(Tuleva yrittaja 2018.)

Yrittdjien tulee hankkia itselleen YEL vakuutus eli yrittdjan eldkevakuutus. Yrittgjien kan-
nattaa hankkia myos tapaturmavakuutus. Palkattaville tyontekijoille tulee hankkia tydela-
kevakuudet seka ty6tapaturmavakuudet. (Yrityksen perustaminen 2018a.) Veritaksen
YEL-laskurin mukaan kahdelle 1995 vuonna syntyneelle yrittdjalle vakuutuksen hinnaksi
muodostuisi arviolta noin 340-700 euroa kuukaudessa (Veritas 2018). Yrittdjien tulee
turvata alaisilleen tytterveydenhuolto terveysvaarojen ja — haittojen varalta. Nain var-
mistetaan tyopaikan turvallisuus tydntekijoille. Huolto tulee jarjestaa tyontekoon ja orga-
nisaatioon liittyvin edellytyksin. (Tydterveyshuoltolaki 2001/1383 § 4). Urheiluvaateliik-
keen tydterveydenhuolto tullaan jarjestamaan luotettavan terveyspalvelujen tarjoajan
kanssa. Téllaisia terveysasemia tai laékarikeskuksia ovat esimerkiksi Mehilainen ja Ter-

veystalo.

Urheiluvaateliikkeen tydntekijdiden tydsopimus maaraytyy kaupan alan tyéehtosopimuk-
sen mukaisesti. Siina kasitellddn muun muassa tietyistd vAhimmaisehdoista kuten pal-
kasta, ty0ajasta, sairausajanpalkasta ja arkipyhakorvauksista. Tyontekijoiden palkka on
verrannollinen tyon vaatimustasoon seké alalla tehtyjen tydvuosien maaréan. (Palvelu-
alojen ammattiliitto 2018.) Vaateliikkeessa tullaan harjoittamaan kannustusjarjestelmaa,
jossa jokainen tyontekija saa mahdollisuuden omalla panoksellaan vaikuttaa saamaansa

bonukseen. Bonusjarjestelma kehitellaan yrityksen toiminnan aikana.
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7.3 Organisaatio ja johtaminen

Perustettavan yrityksen organisaatio tulee yrityksen alkuvaiheessa olemaan erittain sup-
pea yrittdjien kokemattomuuden takia. Yritysta tullaan aluksi pydrittamé&éan kahden yritta-
jan voimin, joten henkilostosta aiheutuvat kustannukset ovat minimaaliset. Yrityksen laa-
jentuessa palkataan yksittaisia tyontekijoita tarpeen vaatiessa. Mydskaan sidosryhmia ei
ole paljoa yrityksen koon takia. Esimerkiksi siivous voidaan hoitaa yrittgjien kesken ilman
ulkoistamista. Tarvittavia sidosryhmia urheiluvaateliikkeelle ovat tavarantoimittajat, var-
tijat seka verkko- ja puhelinyhteyden tarjoajat. Lisaksi yrityksen taytyy hankkia maksu-
paatteet esimerkiksi DNA:Ita tai Note Shot Oy:lta. Puhelinverkkoyhteydet tullaan hankki-
maan Elisalta tai Telialta ja vartiointi- ja turvallisuuspalvelut Securitakselta. Telian Pro
EU XL paketti yrityksille tulisi kustantamaan 30 euroa kuussa (Telia 2018). Yrityksen
palkatessa tyontekijoita sidosryhmiin tulee esimerkiksi lounaspalvelun tarjoajat seka
muut tyéhyvinvoinnin edistajat. Liitteesta 2 16ytyy urheiluvaateliikkeesta tehty investoin-

tilaskelma, johon on otettu mukaan sidosryhmét.

Hyva johtaja on aktiivisesti mukana yrityksensa toiminnassa. Han myos ottaa avoimesti
vastaan uusia ajatuksia. Tarkeda on luoda yhteys tydntekijoihin, jotta voidaan nayttaa,
ettd myds johtohenkilét haluavat kehittya. Johdon jaottuessa eri osiin jakautuu myos joh-
tajien vastuut. Ylin johto tulee pitaméaan ylla koko organisaation strategiaa. Keskijohto
hallitsee omaa vastuualuettaan esimerkiksi tiettya yksikkda. Yksittaisen tiimin esimies
pitdd huolen, etta tiimi toimii organisaation strategian mukaan. Lisdksi h&an toimii viestin
viejana ylimman johdon ja tyontekijoiden valilla. (Tuomi & Sumkin 2012, 4.) Vaikka pe-
rustettavan yrityksen alkuvaiheessa tyontekijdiden palkkaamista tullaan karttamaan, on
hyva tarkastella jo etukateen, mitd hyvalta johtajalta vaaditaan. Koska yrityksen perus-
tajia on kaksi, tulee pitdd mielessa, ettd molemmat johtohenkilot kayttavat yhtenaista

johtamislinjaa.

8 Riskianalyysit

Yrittamiseen liittyvat riskit ovat yrityksen toimintaan siséisesti ja ulkoisesti vaikuttavat

epavarmuudet. Hyvin toteutettu riskienhallinta pystyy vahentdmaan riskeja ja ennaltaeh-
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kaisemaan onnettomuuksia ja vahinkoja. Riskienhallinnan avulla pystytaan tunnistama-
maan riskit ja uhat, jotka vaikuttavat tavoitteisiin. Yrityksen uhkia ja riskeja havainnollis-
tamalla voidaan epavarmuudesta saada uhan sijaan mahdollisuus. Riskeilla, jotka toteu-
tuvat on monia eri vaikutuksia yritykseen. Luokittelemalla riskit eri kategorioihin yrityksen

on helpompi kohdistaa eri riskienhallintakeinot oikein. (Lahitapiola 2018.)

Yleinen riskien luokittelu on strategiset, taloudelliset, operatiiviset ja vahinkoriskit. Stra-
tegiset riskit ovat niita, jotka vaikuttavat yrityksen pitk&n aikavalin tavoitteisiin ja uhkaavat
niité toteutumasta. Taloudelliset riskit vaikuttavat yrityksen taloudelliseen puoleen kuten
kannattavuuteen, maksuvalmiuteen ja kustannuksiin. Operatiiviset riskit ovat prosessien,
jarjestelmien ja henkildston aiheuttamia yrityksen sisaisia tai ulkoisia uhkia. Vahinkoriskit
aiheuttavat uhkia, jotka kohdistuvat esimerkiksi turvallisuuteen, omaisuuteen tai ympa-
ristoon. (Lahitapiola 2018.)

Kuvio 8 selventaa urheiluvaateliikkeeseen kohistuvia riskeja seka keinoja, joilla niité voi-

daan valttda. Riskit on luokiteltu strategisiin, taloudellisiin, operatiivisiin ja vahinkoriskei-

hin.
Kuvio 8. Urheiluvaateliikkeen riskit (mallina Lahitapiola 2018.)
Riskiluokka Riski Riskin tarkennus Vélttdmiskeino
Strategiset Kilpailijat ja markkinat Joko olemassa olevien | Varmistetaan pitkaai-
riskit tai uusien Kkilpailijoiden | kaiset asiakassuhteet ja
maard ja markkinoiden | suoritetaan laajaa ja oi-
mahdolliset muutokset. kein kohdistettua mark-
kinointia.

Kumppanit Liikekumppanien saami- | Varmistetaan, etta liike-
nen ja niista kiinni pitdémi- | kumppanit hyotyvéat yh-
nen. teistyOsta paljon.

Investoinnit Vaérin tehdyt investoin- | Kartoitetaan yrityksen
nit. pitkin ajan  suunni-

telma, jotta osataan
tehda oikeat investoin-

nit.

Markkinoinnin osuvuus Véaérin kohdistettu mark- | Suoritetaan  jatkuvaa
kinointi ja kohderyhma ei | markkinointi tutkimista
tavoiteta. ja turvaudutaan asian-

tuntijoihin.

Strategia Strategian epaonnistumi- | Yrityksen kehityksessa
nen. edetaan rauhassa, jotta

véaltytdan liian suurilta
virheilta.

Yrityksen kulttuuri Tyontekijat ja asiakkaat | Yritystoiminta toteute-

eivat hyvaksy yrityksen | taan eettisesti ja jo rek-
arvoja, visiota tai kulttuu- | rytointivaiheessa var-
reja. mistetaan, etté tyonteki-
jat hyvaksyvat yrityksen
kulttuurin.

metropolia.fi WM etropolia



40

Taloudelliset | Hinnoittelu Hintataso on liilan kova | Varmistetaan, etta

riskit markkinatilanteeseen. myynnissa olevat tuot-
teet on hinnoiteltu Kkil-

pailukykyisesti.

Tuotot ja kulut Tuotot eivat riitd katta- | Budjetointi ja muut las-
maan kuluja. Kulut nou- | kelmat tehdaén realisti-
sevat liilan korkeaksi. sin odotuksin

Korkotilanne Korko mahdolliset nou- | Otetaan korkojen nou-
sut. sut huomioon ja kokeil-

laan yrityksen kannatta-
vuutta pankkien maarit-
telemalla 6 % stressita-
solla.
Rahoitus Rahoituksen saanti. Yritykseen ei kayteta
suurta paadomaa ennen
kuin rahoituksen saanti
on varmistettu.
Operatiiviset | Henkilosto Henkiloston ammattitaito | Tarkka rekrytointi.

ja luotettavuus.

riskit
Jakelu Jakeluverkoston katkea- | Pidetdén huoli, ettd va-
minen. rastoa on riittdvasti ja
mahdolliset varakana-
vat on mietitty etuka-
teen.
Raportointi Kirjanpidon tarkkuus. Ulkoistaminen.
Vahinkoriskit | Turvallisuus Henkiloston ja asiakkai- | Vakuutukset ja turvalli-

den turvallisuus. Tulipa- | suuskaytdnnét kuntoon.
lon tai muun vahingon ris-
kit.

Vélineet Kassajarjestelmd@, pesu | Rahaa ei saasteta vali-
laitteet ja muun valineis- | neista.

tén turvallisuus ja laatu.
Rikollinen toiminta Murto ja rydstot. Ulkoistettu vartiointi,
tarkka kulunvalvonta ja
valvontakamerat.
Ymparisto Ymparistoon joutuvat | Yrityksessé suoritetaan
paastot. kierratystéd ja suositaan
ymparistoystavallisia ja-
kelukanavia.

Kuvio 8. Urheiluvaateliikkeen riskit (mallina Lahitapiola 2018.)

Vaatealalle ryhtyvén yrittdjan tulee strategisissa riskeissa ottaa huomioon muun muassa
uhat liittyen kilpailijoihin ja markkinointiin, kumppaneihin, investointeihin, strategiaan ja
yrityksen kulttuuriin. Kilpailijoiden ja markkinoiden tuoma riski tarkoittaa sita, ettd uudet
tai olemassa olevat yritykset kaappaavat markkinoista liian suuren osan. Lisaksi markki-
noilla saattaa tapahtua merkittdvid muutoksia esimerkiksi uudet trendit urheiluvaa-

tealalla.

Kilpailijoiden ja markkinoiden riskeihin varaudutaan varmistamalla pitkaaikaiset asiakas-

suhteet ja suorittamalla laajaa ja oikein kohdistettua markkinointia. Liséksi strategisia
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riskeja ovat likekumppanien saaminen ja niista kiinni pitaminen, vaarin tehdyt investoin-
nit, vaarin kohdistettu markkinointi, strategian epaonnistuminen seka se, etta tyontekijat
ja asiakkaat eivat hyvaksy yrityksen arvoja, visiota tai kulttuureja. Edella mainittuihin ris-
keihin varaudutaan siten, ettd varmistetaan likekumppanien saama hyoty yhteistydsta,
kartoitetaan yrityksen pitkdn ajan suunnitelmat oikeita investointeja varten, markkinoin-
nissa turvaudutaan asiantuntijoihin, tehdaan jatkuvaa markkinointi tutkimista, yrityksen
kehitys tehdaan rauhassa ja seké asiakkaille etté tyontekijoille osoitetaan, etté yritys toi-

mii eettisesti.

Taloudelliset riskit vaatealalla liittyvat muun muassa hinnoitteluun, tuottoihin, kuluihin,
korkoihin ja rahoitukseen. Tuotteiden hintataso saattaa olla liian kova markkinatilantee-
seen, yrityksen tuotot saattavat olla riittaméattémaét kattamaan kuluja, ja kulut saattavat
nousta korkeiksi. Lisaksi korkojen ollessa matalalla on vain ajan kysymys, milloin korko-
taso lahtee nousuun, mika taytyy ottaa rahoitusta haettaessa huomioon. My6skéaan ra-
hoituksen saanti ei ole itsestaanselvyys.

Hintatasoon voidaan varautua varmistamalla, ettd myynnissa olevat tuotteet vastaavat
markkinoiden tarjontaa. Moni kodintarvikkeita myyva liike tarjoaa asiakkaalle tuotteen
halvemmalla, jos asiakas |0ytda taysin vastaavan mallin edullisempana kilpailijalta. Sa-
manlaista kaytantoa voitaisiin kokeilla perustettavassa vaateliikkeessa. Tulojen ja kulu-
jen riskiin varaudutaan tekemalla budijetointi ja muut laskelmat realistisin odotuksin niin,
etta niista 16ytyy venymisvaraa. Korkojen nousut tullaan ottamaan laskelmissa huomioon
pankkien kayttamalla 6 prosenttia stressitasolla. Ennusteiden mukaan asuntolainojen vii-
tekorkoja alettaisiin nostaa pikkuhiljaa vuoden 2018 puolella siten, etta 12 kuukauden
euribor olisi arviolta noin prosenttiyksikdn korkeampi nykyhetkesta vuonna 2020 (Talous-
taito 2018). Viimeisimp&na rahoituksen saanti otetaan huomioon siten, etta yrityksen val-
mistelut hoidetaan taysin loppuun asti, kunnes varallisuuden sijoittaminen on vaistama-

ténta. Omia varoja sijoitetaan vasta, kun vieraan padoman saanti on varmistettu.

Henkildsto, jakelu ja raportointi ovat kaikki osa yrityksen operatiivisia riskeja. Henkilosto
saattaa olla epapatevaa tai epaluotettavaa, yrityksen jakeluverkostossa saattaa osoit-
tautua ongelmia tai yrityksen raportointi ja kirjanpito voivat osoittautua ongelmallisiksi.
Henkilostoon liittyvissa riskeissé on tarkedd, ettd rekrytointi hoidetaan tarkasti. Kaikkiin
tyontekijoihin tulee pystya luottaa ja heid&n taustansa tulee olla puhdas rikoksista. Jake-

lun kannalta on pidettéava huoli, ettd varastoa on riittavasti ja mahdolliset varakanavat on
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mietitty etukateen. Nain ollen, jos jakelu verkostossa tapahtuu katkoksia, riittaa varas-
tossa tuotteita ja tuotteiden tuonti voidaan ohjata tarvittaessa muuta kautta. Kirjanpito-

puoli tullaan ulkoistamaan taysin, jotta kaikki raportointi saadaan suoritettua oikein.

Yrityksen sisainen ja ulkoinen turvallisuus ovat ensiasiassa yrittdjan vastuulla. Vahinko-
riskit ottavat huomioon turvallisuuteen liittyvia tekijoita. Lisaksi vahinkoriskeihin liittyvat,
valineet, rikollisuus ja ymparistd. Turvallisuuden riskit kohdistuvat niin henkildst66n kuin
asiakkaisiin. Tulipalot tai muut vahingot kuten tapaturmat ovat jokaisessa vaarana jokai-
sessa yrityksessa. Valineisiin liittyva riski tarkoittaa muun muassa jarjestelmien petta-
mista tai laitteiston rikkoutumista. Rikollisuus on aina yksi riskitekija niin murron kuin na-
pistelyn muodossa. Liséksi ymparistoon kohdistuu saastuttamisen vaara. Varautuminen
naihin riskeihin on yksinkertaista. Yritystd perustettaessa ja laajennettaessa varmiste-
taan, etté kaikki vakuutukset ovat tilojen ja henkilékunnan osalta kunnossa, vélineissa ja
jarjestelmissé ei saastella vaan niiden tulee olla parasta mahdollista laatua, vartiointi ti-
loissa ulkoistetaan, tiloihin asetetaan valvontakamerat ja tyontekijoille kaydaan lapi ku-
lunvalvonta ohjeet. Ympariston kannalta yrityksessa suoritetaan kierratysta ja suositaan

ymparistoystavallisia jakelukanavia.

9 SWOT-analyysi

SWOT on yleisesti kaytdssé oleva nelikenttdanalyysi, ja se on lyhenne englanninkieli-
sista sanoista strenghts (vahvuudet), weaknesses (heikkoudet), opportunities (mahdolli-
suudet) ja threats (uhat). SWOT-analyysi voidaan jakaa sisaisiin ja ulkoisiin tekijoihin.
Naista yrityksen kannalta sisaisia ovat vahvuudet ja heikkoudet, ja ulkoisia mahdollisuu-
det ja uhat. SWOT-analyysin osiot voidaan jakaa myos ajallisesti nykytilanteeseen, johon
kuuluvat vahvuudet ja heikkoudet, seké tulevaisuuteen, johon kuuluvat mahdollisuudet

ja uhat. (Suomen riskienhallintayhdistys 2018.)
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Heikkoudet

¢ Ensiaskel yrittajina

e Perustamiseen tarvittava vieraan padoman maara
¢ Vahdinen oma padoma

¢ Heikko verkosto alan ammattilaisiin

Vahvuudet

e Asiantuntevuus

* Asiakaspalvelun laatu
* Tietotaito

e Sijainti

e Motivaatio

o Kaksi yrittajaa

Locker Room

Mahdollisuudet Uhat

¢ Brandi, jossa asiakas on keskiossa ¢ Verkkokaupankdynnin yleistyminen
¢ Laajeneminen e Kilpailijoiden maara

e Taloustilanteen kehittyminen e Taloustilanteen kehittyminen

¢ Kohderyhman tavoittaminen ¢ Kohderyhman tavoittamattomuus

Kuvio 9. Urheiluvaatelikkeen SWOT-analyysi

Perustettavan urheiluvaateliikkeen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat on
koottu kuvioon 7. Asiantuntevuus on yksi suurimpia perustettavan yrityksen vahvuuk-
sista. Oma tietoisuuteni nuorten asustetrendeista ja urheiluvaatteista seka opinnot liike-
talouden ammattikorkeakoulussa auttavat ymmartamaan vaateliikkeen perustamisen
vaatimuksia. Liikekumppanini kokemus vaateliikkeessa tytskentelysta seka itseopiskel-
lut taidot myynnin osalta auttavat ndkemaan tyonkuvan yrityksen sisalta tyontekijoiden
nakokulmasta. Nailla taidoilla pystymme antamaan laadukasta palvelua asiakkaille.
Siind missa isot ketjut voivat vaikuttaa asiakaspalvelun laadun kannalta vaihtelevilta,
pystymme pienena liikkeend panostamaan tyontekijdidemme asiantuntevuuteen. Yh-
tena vahvuutenamme tavoittelemme hyvaa sijaintia siten, ettd asiakkaidemme on helppo
asioida liikkeessamme autolla tai julkisilla. Liséksi korkea motivaation taso yrittamista
kohtaan vie meita jatkuvasti eteenpain ja saa miettimaan asioita laatikon ulkopuolelta.
Koemme mya@s, etta yhteistydbmme taso on korkealaatuista, ja ettd kahdestaan tydsken-

nellen pystymme jakamaan yrityksen perustamisen tuomaa taakkaa.

Heikkouksista vahvimpana esille nousee kaytdnnon kokemuksen puute yrittajana. Mo-
lemmille meista urheiluvaateliikkeen perustaminen on ensiaskel yrittdjyyteen. N&in ollen
opittavaa on paljon ja todennakdisyys sille, ettd asiat eivat suju suunnitelmien mukaan,
on erittdin korkea. Yrityksen perustaminen vaatii myos paljon pAdomaa, mita molempien
yrittdjien nuoresta iasta johtuen ei ole ehditty kerryttdd paljoa. Tavoitteena on sailyttaa
osa-aikainen tyo yrityksen perustamisen alussa paaoman turvaamiseksi. Yritysta varten

tarvitaan runsaasti vieraasta paaomaa, mika aiheuttaa omat haastavuutensa yrityksen
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alkuvaiheessa. Heikkoutena naemme myds sen, ettad aloittelevina yrittajina ammatillinen
verkostomme on erittdin suppea. Pystymme l6ytamaan tydntekijoita ja yhteistybkump-
paneita opiskeluverkostojemme kautta, mutta verkostot jo alalla toimiviin ammattilaisiin
eivat vield ole haluamallamme tasolla. Pyrimme oppimaan tekemalla ja laajentamaan
verkostojamme jatkuvilla yhteydenotoilla. PAdomaa pyrimme keraamaan niin l&hisuku-
laisilta kuin saastamalla itse, jotta yrityksen oman ja vieraan paaoman suhde saadaan

pidettya kurissa.

Kuten vahvuuksissa kasiteltiin, pienené toimijana pystymme antamaan asiakaskeskeista
palvelua. Naemme tdman mahdollisuutena luoda brandi, joka tulee tunnetuksi asiakas-
palvelullisesta ilmapiiristddn. Jos pystymme tavoittamaan kohderyhman oikeiden kana-
vien kautta ja luomaan oikeanlaisen imagon yritykselle, laajenemismahdollisuudet toi-
mialalla ovat hyvéat. Samalla laajenemista saattaa vauhdittaa taloustilanteen positiivinen
kehittyminen.

Liikkeessa myytavat merkit eivat tule olemaan halvimpia mahdollisia, joten jos talousti-
lanne heikkenee, tietaa se vaikeuksia yrityksen toiminnalle. Taméa on yksi uhista, joihin
pyrimme varautumaan suunnittelemalla mahdollisia vaihtoehtoja taloustilanteen kehitty-
essa. Muita uhkia yritykselle ovat kilpailutilanne ja verkkokaupan yleistyminen. Alalla toi-
mii paljon isoja yrityksia laajoilla valikoimilla. Lisaksi ihmiset tilaavat verkon kautta yha
enemman tuotteita. Naihin uhkiin pyrimme varautumaan tarjoamalla erikoistuotteita, joita
muut liikkeet eivat pysty tarjoamaan, seké asiakaspalvelua, joka saa ihmiset kdymaan
likkeessamme. Lisdksi kehitamme yksinkertaisen ja toimivan verkkosivuston, jonka
kautta asiakkaat tavoittavat yrityksemme. Uhkana on kuitenkin se, etta likkeemme jaa
muiden suurempien toimijoiden varjoon emmeka saa kehitettyd haluamaamme sosiaali-

sen median kuhinaa.

10 Yhteenveto

10.1 Johtopaatokset

Opinnaytety6n aiheena liiketoimintasuunnitelma antaa hyvat l&ahtékohdat yrityksen pe-

rustajan tyduraa ajatellen. Haaveenani on jo pitkaan ollut perustaa oma yritys, ja taman
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opinnaytetyon kirjoittaminen on antanut minulle paljon nédkemysta ja uutta tietoa yritta-
janéa toimimisesta. Liikeidean kehittaminen toimivaksi kokonaisuudeksi vaatii monen eri
osa-alueen onnistumista, ja tassa opinnaytetydssa olen pystynyt kasittelemaan naita
osa-alueita. Kun urheiluvaateliikkeen perustaminen tulee tulevaisuudessa ajankoh-

taiseksi, on suurin osa pohjatydsta tehty ja rahoitusta voidaan hakea.

Opinnayteyon lahtokohtana oli vaatealaan tutustuminen. Aluksi kaytiin |api, millaista ur-
heiluvaateliikkeessa tydskentely on ja miten tavallisen tydntekijan toimenkuva eroaa yrit-
tajanéa toimivan myyjan toimenkuvasta. Itse toimialaa tarkkaillessa selvitettiin alan suu-
rimpia kilpailijoita ja tulevaisuudennékymid sek& Suomen asukkaiden taloudellista tilan-
netta. Tulevaisuudessa vaatealan nahdaén siirtyvdn yha enemman internetiin, jonka
kautta ihmiset pystyvat kotoaan kasin tekemaan tilauksia. Liséksi vaatealan odotetaan
kasvavan. Jos taloustilanteen vakaantuminen jatkuu, ihmisilla tulee jatkossa olemaan
enemman rahaa kaytettdvanaan. Toimialaan perehdyttdessa selvisi, ettd vaateala on
erittdin vaikutusherkké taloussuhdanteiden vaihteluille, joten tdma tulee ottaa huomioon

yritysta perustettaessa.

Toimialan tarkastelun jalkeen selvitettiin yrittajyyden vaatimuksia. Yrittajan tulee omata
tiettyja luonteenpiirteitd, kuten motivoitunut asenne, kyky ottaa riskeja ja sietaa riskia.
Laillisten tekijoiden kannalta urheiluvaateliike osoittautui erittéain hyvaksi ideaksi, koska
siihen ei kohdistu esimerkiksi ravintoloiden kaltaisia hygienia vaatimuksia. Yritys vaatii
vain muutamia lupia, kuten musiikinkayttéluvan. Yrittajan tulee myds hoitaa kuntoon vaa-

dittavat vakuutukset seka toimia tytnantajalle laadituin edellytyksin.

Urheiluvaateliikkeen ulkoisten tekijdiden tarkastelun jalkeen perehdyttiin tarkemmin itse
liketoimintaan. Liikeidea on perustaa urheilu ja vapaa-ajan vaatteita myyva liike, joka
tarjoaa erilaisia lisépalveluja tuotteiden myynnin ohella. Aluksi liikkeeseen pyritdan saa-
maan myyntiin Puman, Under Armourin ja Reebokin vaatteita ja asusteita. Liikkeen tar-
joamia lisépalveluita ovat maksullisen jasenyyden hankkineelle kenkien pesu, kunnostus
ja kierratys seka ammattimainen tyylineuvonta. Asiakkaalle, jolla on maksuton jasenyys,
liike tarjoaa erityistarjouksia ja ennakkotietoja uusista myyntiin tulevista tuotteista ja ra-
joitetuista erista. Liike tullaan perustamaan Helsinkiin mahdollisesti Jatkasaaren alu-

eelle.
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Yrityksen arvojen ja vision linjaus on selked, ja jokaisen tulevan tyéntekijan tulee nou-
dattaa naiden mukaan laadittuja ohjeita. Arvoja, joita tyontekijoilta halutaan, ovat luo-
vuus, rehellisuus, asiallisuus, asiakaskeskeisyys, reiluus, vastuullisuus ja ystavallisyys.
Perustajat pyrkivat pysymaan mukana ajan hermolla ja seuraamaan jatkuvasti uusia
trendeja. Taman avulla halutaan paasta kohti visiota, joka on toimia Suomen johtavana

urheiluvaatteiden maahantuojana.

Visioon paaseminen ei tule olemaan helppoa ja se vaatii hyvan strategian. Strategian
tarkastelussa paaasiana nousi esille, etta strategia on jatkuvasti muuttuva, joten sen Kir-
jaamiseen ei kannata kayttaa liikkaa aikaa. Urheiluvaateliikkeen ydinstrategiana on yksin-
kertainen toiminta. Liikkeessa tulee olla asiantuntevaa henkilékuntaa, joka on hyvin kou-
lutettua. Asiakaspalvelun tulee olla ystavallista, ja asiakkailla tulee olla tervetullut olo vie-
raillessaan liikkeessa.

Strategian jalkeen tarkasteltiin yleisesti eri yritysmuotoja. Naiden pohjalta tehtiin valinta
urheiluvaateliikkeen yritysmuodosta. Kahden perustajan ja suuren tarvittavan paaoman
vuoksi yritysmuodoksi valiutui osakeyhtid. Osakeyhtid osoittautui hyvaksi valinnaksi
my0s siksi, koska yritykseen tarvitaan mahdollisesti lisdd omistajia, jotka tydskentelevat

yrityksessa.

Markkinoinnin toimenpideohjelma oli erittédin suuri osa opinnaytetyén kokonaisuutta.
Markkinoinnin hyva hoitaminen on uudelle yritykselle elintarked, koska se ei omaa viela
minkaanlaista mainetta markkinoilla. Markkinointisuunnitelman alussa pohdittiin kohde-
ryhmaa. Urheiluvaateliikkeen kohderyhmaéksi valikoitui lapset, nuoret ja nuoret aikuiset.
Nuorta asiakaskuntaa pyritdan tavoittelemaan paaosin sosiaalisen median kanavia kayt-
téen. Lisdksi asiakkaita lahestytaan "ruohonjuuri tasolla” pystyttamalla esittelypisteita ja

jakamalla lehtisia.

Yrityksen tuotteisiin kohdistuva kysynta on suurta, mutta samoin on tarjonta. Mydskaan
itse vaatteisiin liittyvia trendeja ei tarvitse niin suurella tarkkuudella seurata, koska vaat-
teiden valmistajat tekevat taman tyon. Tuotteiden hinnoittelussa kaytetaan niin valmista-
jien ohjeistuksia, kuin markkinapohjaista hinnoittelua. Palveluiden hinnoittelussa kayte-
tdan niin markkinapohjaista kuin kustannuspohjaista hinnoittelua. Perustettavan yrityk-
sen kilpailijoita tarkasteltiin verkon valityksella haetuilla tiedoilla, ja naiden pohjalta suo-

ritetiin kilpailija analyysi. Kilpailijoista tarkasteltiin alan suurimpia tekijoitda Suomessa,
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joita ovat Stadium, Athlete’s foot, Zalando, XXL, Intersport ja Sportamore. Vaikka kilpai-
lijat ovat suuria, paadyttiin analysoinnissa siihen, etta hyvalla erikoistumisella ja palve-
luiden tarjoamisella pystytaan erottumaan ja haalimaan ainakin tietyn kohderyhman kiin-

nostus.

Yrityksen taloudelliselta puolelta yhtend huomioitavana asiana esille nousi kirjanpidon
ulkoistaminen. T&ma vapauttaa aikaa yrityksen muun toiminnan pyorittamiselle. Samalla
varmistutaan siita, etta kirjanpito on tehty oikein laillisten tekijéiden kannalta. Yrityksen
perustamista varten tarvittava paaoma haetaan monelta eri taholta. Oma padoma kattaa
vain pienen osan kustannuksista, joten yrityksen perustamista varten tarvitaan pankki-
lainaa. Taman lisdksi rahallista apua haetaan Finnveralta seka starttirahana yrittajien
henkilokohtaisista menoista aiheutuvien kulujen helpottamiseksi.

Opinnaytetyon lopuksi kaytiin [api riskianalyysit osiossa yritykseen kohdistuvia riskeja ja
niihin varatumista. Lisaksi laadittin SWOT-analyysi, jossa kaytiin lapi yrityksen vahvuu-
det, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Suurimmiksi riskeiksi ja uhiksi yritykselle muo-
dostuivat kilpailijat ja nékyvyyden saaminen. Jos nakyvyytta ei saada, tuotot eivat kata
kuluja, joita erityisesti perustamisvaiheessa on paljon. Uhista huolimatta, mahdollisuu-
tena on paastd mukaan kasvavaan toimialaan, ja luoda innostavalla asenteella jotakin
uutta perinteiseen urheiluvaateliike myyntiin. Taloustilanteen parantuessa ihmisten kulu-

tus lisdantyy, mika tukee aloittavan yrityksen toimintaa.

10.2 Arviointi

Opinnaytetydn suurimmaksi ongelmaksi muodostui aiheen rajaaminen. Monet liiketoi-
mintasuunnitelman osa-alueet olisivat itsessdan jo kattaneet suuren osan opinnayte-
tydstd, joten saatavilla olevan tiedon suodattamaista jouduttiin suorittamaan reilusti. In-
ternetin kautta haettavaa tietoa seka kirjalahteita oli helppo 16ytaa. Lahteista keratyissa
tiedoissa pyrittiin tiedon luotettavuuteen sek& ajankohtaisuuteen. Liian vanhoja léhteita

haluttiin valttaa.

Opinnaytety® muodostui monesta eri kokonaisuudesta. Yleisen toimialan tarkastelun li-
saksi osa-alueina olivat itse liiketoimintasuunnitelman kartoitus, seka siihen kuuluvat
markkinointi-, henkil6sto- ja taloussuunnitelma. Lisdksi osana liiketoimintasuunnitelmaa

kaytiin lapi riskianalyysi ja SWOT-analyysi. Opinnaytety6ta lahdettiin tyostamaan, silla
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ajatuksella, ettd tyon lopputuloksena muodostuneella liiketoimintasuunnitelmalla pystyt-
taisiin hakea rahoitusta toiminnalle. Olen erittdin tyytyvainen lopputulokseen, ja mieles-

tani tyoé on luonut hyvan pohjan yrityksen perustamiselle.

Vaikeutta liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa tuotti realististen laskelmien tekeminen.
Koska en omaa aiempaa kokemusta yrittajyydesta, oli vaikeaa keksia, millaiset tavoitteet
ovat realistisia, ja kuinka suureksi kulut nousevat. Tarkastelemalla muiden saman alan
yritysten tulosjulkaisuja, pystyin saamaan jonkinlaisen idean talouspuolen asioista. Ta-
loudelliset tilanteet muuttuvat jatkuvasti, ja suunnitteluvaiheessa on lahes mahdotonta
saada taysin tarkkoja lukuja kustannuksista ja tuloksista. Siksi opinnaytetydssa laaditut
laskelma toimivat tédssa vaiheessa viela suuntaa antavina, kunnes liiketoimintaa aletaan

toteuttaa.

Opinnaytetydssa parasta oli aiheen kiinnostavuus. Olen jo pitkaén ollut kiinnostunut yrit-
tajyydesta ja opintojen aikana tullut siihen tulokseen, ettd haluan kokeilla yrittdjana toi-
mimista jossakin vaiheessa. Vaikka tarvittavan tiedon maara tuntui ajoittain uuvuttavalta,
oli tybn tekeminen samalla motivoivaa omien tulevaisuuden haaveiden takia. Koska pe-
rustajia liikketoiminnalle on kaksi, oli aiheesta mukava kayda keskusteluja ja suunnitella
likeideaa pidemmalle. Muiden opiskelijoiden ja yrittdjien liiketoimintasuunnitelmien luke-
minen oli mielenkiintoista ja sain niista paljon hyodyllista tietoa omien hyvien ideoiden
tueksi ja huonojen ideoiden karsimiseksi. Kun kavin lapi lahteita, 16ysin monia mielen-
Kiintoisia yrittdjid, joiden ideoita ja vinkkeja voin jatkossa seurata. Yrittajyydessa on hyva
muistaa, ettd monia asioita on yritetty jo, ja samoja virheita on turhaa toistaa. Siksi on

tarkeaa, etta seuraa muitakin yrittajia, eikd uppoudu vain omiin ideoihin.
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1 Perustiedot

Suunnitteilla oleva yritys on toimialaltaan vaatealaan kohdistuva urheiluvaatteita jalleen-
myyva lilke Locker Room. Liike tullaan perustamaan Jatkasaaren alueelle. Yrityksen pe-
rustajia on kaksi, joista toisella on ammattikorkeakoulutason liiketalouden tutkinto eli tra-
denomin tutkinto. Toisella yrittgjistd on kokemusta urheiluvaateliikkeessa tyoskentelysta.
Molemmat koemme vahvuutenamme olevan hyvin kehitetyt asiakaspalvelutaidot seka
vahva motivaatio yrittdmiseen. Ryhdymme yrittgjiksi, koska haluamme p&asta luomaan
ja kehittamaan jotakin uutta ja omaa.

2 Toiminnan kuvaus ja liikeidea

Yritys on urheiluvaatteita myyva liikke. Yritys perustetaan, koska uskomme, ettd markki-
noilla on kysyntaa tiettyihin tuotemerkkeihin erikoistuneeseen liikkeeseen, joka erottuu
erinomaisella asiakaspalvelulla ja oheispalveluillaan. Myytavien tuotteiden valmistajia
ovat Puma, Reebok ja Under Armour, Nike ja Adidas. Yrityksen kohderyhméné ovat 8-
40 vuotiaat miehet ja naiset. Tuotevalikoimaan kuuluu kaikkia vapaa-aikaan ja urheiluun

liittyvid vaatteita ja asusteita kengista reppuihin ja lippalakkeihin.

Tuotteiden myynnin ohessa yritys tarjoaa niille asiakkaille, joilla on maksullinen kanta-
asiakkuus, palveluita, kuten asustekokonaisuuden valinnan avustusta, kenkien pesetta-
mista ja kierratysta. Vastaavia palveluita ei ole Suomessa tarjolla milladn muulla urhei-
luvaateyritykselld. Yrityksen halutaan olevan imagoltaan vastuuntuntoinen ja laadukas,
joka tarjoaa loistavaa asiakaspalvelua. Vastuuntuntoisena yrityksena urheiluvaateliik-
keemme kohtelee niin tyontekijoitaan kuin asiakkaitaan oikeudenmukaisesti ja valittaa

ymparistostaan.

Yritys houkuttelee asiakkaita tavallisen maksullisen mainonnan lisdksi jatkuvasti paivit-
tyvalla sosiaalisen median markkinoinnilla. Myynnissé olevat tuotteet paivittyvat kuukau-
sitasolla, jotta tarjonta saadaan pidettya tuoreena. Asiakkaat kiinnitetd&n yritykseen ja-
senyysmahdollisuudella, joka tuo huomattavia etuja, kuten oheispalveluja, mahdolli-

suutta saada tietoa uusista julkaisuista ennen muita asiakkaita ja alennuksia.

Urheiluvaateala on darimmaisen kilpailtu. Yrityksen sijainnin kannalta paékaupunkiseu-

dulla suurimpia kilpailijoita ovat XXL-ketju ja Stadium sek& Keskon omistamat Intersport
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ja Athlete's foot. Verkkokaupan mukanaan tuomia kilpailijoita ovat muun muassa Spor-
tamore ja Zalando. Sijainnissa pyritdan ottamaan huomioon se, etta suurimpia kilpaili-
joita ei lahialueilla olisi. Siksi Jatkdsaaren alue on sijainniltaan hyva kohde, koska alu-
eelle rakennetaan jatkuvasti uusia taloja. Jatkdsaaresta on myds suora laivayhteys Vi-
roon, josta voidaan saada hyvaa asiakasvirtaa mahdollista laajentumista silmilla pitaen.

Liséksi alue on erittain vilkas ja hyvien yhteyksien paassa.

Urheilu- ja vapaa-ajan markkinat ovat jatkuvassa kasvussa, ja vuonna 2013 miljardin
euron arvoiset markkinat olivat kasvaneet vuoteen 2016 mennessa 80 miljoonaa euroa.
Urheiluliikkeista ostetaan Suomessa arviolta 16 prosenttia vaatteista ja 40 prosenttia
kengista. Perustettavan urheiluvaateliikkeen valikoiman on tarkoitus olla laatumerkkeihin
erikoistunutta. Nain ollen taloussuhdanteiden vaikutus on merkittava, silla huonossa ti-
lanteessa ihmiset pitaytyvat usein halvemmissa vaihtoehdoissa. Viimeaikainen Suomen
talouskasvu on ollut erittdin lupaavaa ja vuonna 2017 viennit ja investoinnit nopeuttivat
talouskasvua. Suomalainen kulutuskysynté on saanut tukea ihmisten luottamuksen kas-

vusta ja ostovoimasta.

3 Yritysmuoto ja vastuut

Perustettava yritys on yhtiomuodoltaan osakeyhtio. Yritys ei tarvitse elintarvikkeita myy-
van liikkeen tavoin erillisia tarkastuksia ja lupia. Ainoa erillinen lupa, joka vaateliikkeelle
tulee hakea, on musiikin kayttélupa. Yrityksesta tulee ilmoittaa Patentti- ja rekisterihalli-

tuksen kaupparekisteriin seka verohallintoon.

Lupien ja ilmoitusten lisaksi yritykseen liittyy monia velvoitteita, jotka kohdistuvat tyonte-
kijoihin. Yrittgjalla on lupien ja ilmoitusten lisaksi velvollisuuksia hoitaa alaisiaan lain ja
tydehtosopimuksen méaarittelemalld tavalla. Tyontekijoiden on esimerkiksi oikeus saada
palkkaa niin kuin siitd on sovittu, ja tydnantaja vastaa tyontekijan turvallisuudesta ja ter-
veydesta tyopaikalla. Yrittajalla on velvollisuus yrityksensa toiminnan varmistamiseksi
perehdyttaa tyontekijat tydpaikan olosuhteisiin. Lisdksi tydnantajana yrittdjan tulee pitaa
huolta tyontekijoiden sosiaaliturva-, eldke- ja tyottomyysturvamaksuista. Yrityksen toi-

minnan laillisuuden varmistamiseksi yrityksen kirjanpito ulkoistetaan tilitoimistolle.
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4 Markkinoinnin toimenpideohjelma

Perustettavan yrityksen kohderyhmaa ovat lapset, nuoret seka nuoret aikuiset sukupuo-
leen katsomatta. Kohderyhma sijoittuu paaosin paakaupunkiseudulle, mutta tavoitteena
on haalia asiakkaita my6s Viron puolelta. Varallisuudeltaan asiakkaat ovat keskiluokasta
ylospain. Asiakaskuntaan kuuluvat, voivat olla niin opiskelijoita kuin tydssa kayvia.

Liiketta tullaan markkinoimaan niin perinteisissa media kanavissa kuin sosiaalisessa me-
diassa. Alussa markkinointi kuitenkin painottuu sosiaaliseen mediaan kustannukselli-
sista syista. Yritykselle tehdd&n omien verkkosivujen lisaksi Facebook, Snapchat, You-
Tube ja Instagram kanavat. Naiden kautta asiakasta vieddan kulissien taakse ja heille
tarjotaan muun muassa erilaisia palkintoja. Perinteisista markkinointikanavista alkuun

tullaan kayttamaan esittelypiste markkinointia.

Yrityksen myymien tuotteiden hinnoittelu tapahtuu markkinapohjaisella hinnoittelulla.
Tarjolla olevien lisapalvelujen hinnoittelussa kéaytetaan niin kustannuspohjaista kuin
markkinapohjaista hinnoittelua. Kysynta urheiluvaatteille on suurta, mutta yrityksen tulee
olla varautunut mahdollisiin trendien ja taloussuhdanteiden muutoksiin. Lisaksi kaupan-
kaynti on yha enemman verkkopohjaista, joten liikkeella tulee olla hyvat palvelut tarjoa-
massa lisdarvoa asiakkaille. Asiakkaille tarjotaan niin ilmaista kuin maksullista jase-
nyytta, joilla heidat saadaan liitettya yritykseen. limaisella jasenyydella asiakas saa pel-
kastaan alennuksia ja infoa uusista tuotteista. Maksullisella jasenyydella asiakas saa li-

sapalveluita. Nailla palveluilla yritys pyrkii erottautumaan markkinoilla olevista kilpaili-

joista.
Kilpaileva Vahvuudet Heikkoudet Huomattavaa
yritys
Stadium Markkinaosuus | Ei erikoistu- | Vaikka Stadium onkin alan suu-
mista rimpia tgkij('jité Suomgssa, kriti-
SOi moni sen vapaa-ajan vaate-
tuksen valikoiman laatua.
Athlete’s Erikoistuminen | Ei lisdpalveluita, | Athlete's footin merkittéava vah-
foot urheilu ja va- | uusi  Suomen | vuus on sen tarjoamien tuottei-
paa-ajan vaat- | markkinoilla den laatu. Yritys on uutena tulok-
teisiin kaana tilassa, jossa se pyrkii
kasvattamaan markkinaosuut-
taan. Yritys ei kuitenkaan tarjoa
hyvaa lisdarvoa pitkaaikaisasiak-
kailleen.
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Zalando Toimiminen Tilaaminen ai- | Tarjoaa tavan tilata tuotteet koti-
verkon valityk- | kaa vieva ja ty0- | sohvalta seka ilmaisen palautuk-
selld, ilmainen | l&s prosessi sen. Moni kokee pidemman
palautus padlle vaatteiden sovittamisen

kotona ja palauttamisen liian pit-
kéksi prosessiksi. Yritys ei myos-
k&an pysty tarjoamaan ammat-
tiapua kasvotusten.

XXL Markkinaosuus | Ei erikoistu- | Tarjoaa hyvéan valikoiman urhei-

. luvalineita, mutta Stadiumin ta-
mista . ; . .
voin yritys tarjoaa erittain perus-
laatuisia urheilu ja vapaa-ajan
vaatteita.

Intersport Perinteikas toi- | Ei erikoistu- | Intersport on ollut pitkdan mark-
mija mista, valikoi- | kinoilla, mutta yrityksen ilme on

man laatu pysynyt pitkdan samana. Yritys
tarjoaa hyvan valikoiman tiettyja
urheiluvalineita, mutta nykymuo-
din mukainen vaatevalikoima on
heikkoa tasoa.

Sportamore | Toimiminen Tilaaminen ai- | Tarjoaa tavan tilata tuot-teet koti-
verkon valityk- | kaa vieva ja ty0- | sohvalta seka ilmaisen palautuk-
selld, ilmainen | l&s prosessi sen. Moni kokee pidemmén
palautus paalle vaatteiden sovittamisen

kotona ja palauttamisen liian pit-
kéksi prosessiksi. Yritys ei myos-
k&an pysty tarjoamaan ammat-
tiapua kasvotusten.

Mahdolliset | Vahvuudet Heikkoudet Huomattavaa

tulevat kil-

pailijat

Isojen vaate- | Pystyvat tar- | Yksilollinen Jos Niken tai Adidaksen kaltaiset

ketjujen joamaan ainut- | asiakaskoke- isot merkit toisivat omat liik-

omat liikkeet | laatuisen vali- | mus karsii keensd Suomeen, olisi niité vas-
koiman  tuot- taan erittédin vaikeaa Kkilpailla.
teita. Tassd vaiheessa  korostuisi
oman yrityksen palvelun laadun
seka innovoitujen lisapalveluiden
arvo.

Amerikkalai- | Verkostot Suomen mark- | Amerikkalaisten isojen liikkeiden

set (seka kinoiden tunte- | laajentuessa pohjoismaihin tai

muiden iso- vuus heikkoa Suomeen tarkoittaisi voimakasta

jen maiden)
ketjut

lisékilpailua. Liikkeet pystyisivat
omilla verkostoillaan tarjoamaan
muista yrityksista poikkeavaa va-
likoimaa. Heidan heikkoutensa
olisi kuitenkin se, etta hei eivat
tunne suomalaisten kulutuskayt-
taytymista.

Miten kilpailu tulee kehittymaan?
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Kilpailu tulee kehittymaan kohti verkkomyyntid. Liséksi asiakkaat alkavat vaatimaan
likkeissa tapahtuvista ostoista kokemuksia. Sosiaalisen median tarkeys tulee jat-
kossa korostumaan entisestadn, kun nuoret seuraavat omien idoliensa ostokayttay-
tymisia.

Johtopéaatokset: Mité tulisi tehd&?

Hyvin suunniteltujen verkkosivujen lisdksi yrityksen tulee tarjota lisdarvoa asiakkaan
tekemalle ostokselle tarjoamalla lisdpalveluita. Asiakkaat tulee saada osaksi "per-
hettd” sitouttamalla heidan jasenyydellda. Jasenyyden tulee tarjota asiakkaille huo-
mattavia etuuksia. Yrityksen tulee myds ottaa sosiaalinen media haltuun ja painostaa
nakyvyyteen urheilutapahtumissa.

5 Taloussuunnitelma

Yrityksen perustamiseen osakas 1 kayttda 10 000 euroa ja osakas 2 12 000 euroa osa-
kep&ddomaa. Lisdksi molemmat kayttavat sddstéja 4 000 euroa ja lainaavat 2 000 euroa
[&hipiirilta. Vierasta padomaa kaytetddn yhteensa noin 333 652 euroa, ja se muodostuu
260 000 euron pankkilainasta ja Finnveran 50 000 euron lainasta. Liséksi yrittajat hake-
vat starttirahaa 32,40 euroa yrittdjaa kohden. Tarkemmat laskelmat taloussuunnitelmaa

varten loytyvat liitteena lopusta.

6 Henkilostdsuunnitelma

Henkiloston palkkaamista pyritdan aluksi valttdmaan kustannuksellisista syistd. Kun
tyontekijoita palkataan, kaytetdan rekrytointiin yleisia tyénhaku verkkosivuja kuten Duu-
nitori.fi, Monster.fi ja Oikotie.fi. Tyontekijoille hankitaan tarvittavat tyoelakevakuutukset
ja tyotapaturmavakuudet. Liséksi tyontekijoille turvataan terveydenhuoltopalvelu. Yritta-

jat hankkivat itselleen yrittajan elakevakuutukset.

Myytavien tuotteiden valmistajat
Puma

Reebok

Under Armour

Adidas

Nike

metropolia.fi WM etropolia



Sopimuskumppanit

DNA
Elisa Oy

Note Shot Oy

Securitas Oy

Mehilainen/Terveystalo

7 Riskianalyysi ja SWOT-analyysi
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Riski- Riski Riskin tarkennus Valttamiskeino

luokka

Strategiset | Kilpailijat ja mark- | Joko olemassa olevien tai uu- | Varmistetaan pitk&aikaiset

riskit kinat sien kilpailjoiden maard ja | asiakassuhteet ja suoritetaan
markkinoiden mahdolliset | laajaa ja oikein kohdistettua
muutokset. markkinointia.

Kumppanit Liikekumppanien saaminen ja | Varmistetaan, ettd liikkekump-
niista kiinni pitdminen. panit hy6tyvat yhteistyostéa pal-

jon.

Investoinnit Vaarin tehdyt investoinnit. Kartoitetaan yrityksen pitk&n
ajan suunnitelma, jotta osataan
tehd& oikeat investoinnit.

Markkinoinnin Vaarin kohdistettu markkinointi | Suoritetaan jatkuvaa markki-

osuvuus ja kohderyhma ei tavoiteta. nointi tutkimista ja turvaudu-
taan asiantuntijoihin.

Strategia Strategian epaonnistuminen. Yrityksen kehityksesséd ede-
tdan rauhassa, jotta valtytaan
liian suurilta virheilta.

Yrityksen kulttuuri | Tyontekijat ja asiakkaat eivat | Yritystoiminta toteutetaan eet-
hyvaksy yrityksen arvoja, vi- | tisestija jo rekrytointivaiheessa
siota tai kulttuureja. varmistetaan, etta tyontekijat

hyvaksyvat yrityksen kulttuurin.
Taloudelli- Hinnoittelu Hintataso on liilan kova markki- | Varmistetaan, ettd myynnissa
set riskit natilanteeseen. olevat tuotteet on hinnoiteltu

kilpailukykyisesti.

Tuotot ja kulut Tuotot eivat riita kattamaan ku- | Budjetointi ja muut laskelmat
luja. Kulut nousevat liian korke- | tehdaén realistisin odotuksin
aksi.

Korkotilanne Korko mahdolliset nousut. Otetaan korkojen nousut huo-
mioon ja kokeillaan yrityksen
kannattavuutta pankkien méaa-
ritteleméalla 6 % stressitasolla.

Rahoitus Rahoituksen saanti. Yritykseen ei kaytetd suurta
paaomaa ennen kuin rahoituk-
sen saanti on varmistettu.

Operatiivi- Henkilostd Henkiloston ammattitaito ja | Tarkka rekrytointi.
set riskit luotettavuus.
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Jakelu Jakeluverkoston katkeaminen. | Pidetaadn huoli, ettéd varastoa
on riittavasti ja mahdolliset va-
rakanavat on mietitty etuka-
teen.

Raportointi Kirjanpidon tarkkuus. Ulkoistaminen.

Vahinkoris- | Turvallisuus Henkildston ja asiakkaiden tur- | Vakuutukset ja turvallisuuskay-
Kit vallisuus. Tulipalon tai muun | tannét kuntoon.
vahingon riskit.
Vélineet Kassajarjestelmd, pesu laitteet | Rahaa ei sdasteta valineista.
ja muun vélineiston turvallisuus
ja laatu.

Rikollinen toiminta | Murto ja rydstot. Ulkoistettu vartiointi, tarkka ku-
lunvalvonta ja valvontakame-
rat.

Ymparisto Ymparistoon joutuvat paastot. | Yrityksessa suoritetaan kierré-
tysté ja suositaan ymparistdys-
tavallisia jakelukanavia.

Vahvuudet Heikkoudet

¢ Asiantuntevuus

¢ Asiakaspalvelun laatu
¢ Tietotaito

e Sijainti

¢ Motivaatio

o Kaksi yrittajaa

Mahdollisuudet

® Brandi, jossa asiakas on keskitssa
® Laajeneminen

¢ Taloustilanteen kehittyminen

¢ Kohderyhman tavoittaminen

¢ Ensiaskel yrittdjina

® Perustamiseen tarvittava vieraan paaoman maara
e Vahainen oma padaoma
¢ Heikko verkosto alan ammattilaisiin

Locker Room

Uhat

¢ Verkkokaupankaynnin yleistyminen

e Kilpailijoiden maara

¢ Taloustilanteen kehittyminen
¢ Kohderyhman tavoittamattomuus
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