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1 JOHDANTO

Tassa tyossa ollaan perustamassa yritysta Seingjoelle, ja siitd laaditaan liiketoi-
mintasuunnitelma. Koska yritys on uusi, tAma tyd sisaltaa paljon myds uuden yri-
tyksen suunnittelua, ja pyrkii tuomaan esille kaiken mahdollisen mita taytyy ottaa
huomioon kun on perustamassa yritystd ja kun laatii ensimmaista liiketoiminta-
suunnitelmaa. Kuten yhtiomuodonvalinta, sijainti, kannattavuuslaskelmat ja jne.
Tarke&a on myos tuntea kilpailijat, tehda tarkka SWOT-analyysi seka laatia mark-
kinointisuunnitelma, joka antaa edellytykset yrityksen toiminnalle. Varsinkin kun on

kyseessa uuden yrityksen perustaminen, alkumarkkinointi on viela tarkedmpaa.

Tama tyd on analyysi yrityksestd, joka viela tassa vaiheessa on vain suunnittelijan
omassa paassa, jonka kautta tahan pyritddn tuomaan maanlaheisia ajatuksia yri-
tyksen perustamisesta. Kyseisen yrityksen liikeideana on myyda golfvalineita
omassa liikkeessa. Aluksi se kattaisi paaasiassa vain uusien vélineiden, mutta
hieman my6hemmin myo6s kaytettyjen golfvalineiden myyntia. Kasittaa esim. mai-
loja, palloja, kenkia, ja muita golfiin liittyvid oheistuotteita. Suunnitelmiin voi tulla
jossain vaiheessa myds vélineiden vuokrausta, opetuspalveluita, lydntisimulaattori,
ja jne. On my6s muistettava ettd golf on ulkolaji, ja kausi kestdd suomessa vain
noin 6-8 kuukautta. Taytyy ottaa myds huomioon miten téllaisella yrityksella talvi-

aikana liikevaihto voitaisiin pitda tarvittavan korkealla.

Tekija on kotoisin Seingjoelta, Etela-Pohjanmaan sydamesta, ja totta kai yrityskin
perustettaisiin sinne. Tuntemus Seindjoen talousalueesta, ja golfia kymmenen
vuotta pelanneena Etela-Pohjanmaan Golfseurassa tuovat tietoa joka voidaan yh-

distad opinnaytetytn muodossa.



2 YRITYS

2.1 Yrityksen alustavat perustiedot

Varsinainen liiketoimintasuunnitelma aloitetaan yleensa kirjaamalla
yrityksen perustiedot, jotka esiintyvat myds minun tydssani. Tiedot si-
joitetaan aina alkuun silla siitd ne on helppo loytaa ja tarvittaessa
muuttaa. (Pitkamaki 2001, 112.)

Koska kyseessa on viela kuvitteellinen yritys, jotkin tiedoista on keksitty. Kuitenkin
tositarkoituksella siind mielessa etta, esim. osoite ja nimi on tarkkaan harkittu.
Toimialaluokituksena olen kayttanyt Fonectan Profinderin toimialaluokitusta, mutta
normaalisti sen saa mm. TE- keskukselta. Toimialaluokitusta tarvitsevat yleensa
rahoitusta etsiesséd, silla rahoittajat saavat sitd kautta tietoa yrityksen kannattavuus

mahdollisuuksista.

Nimi: Golf Porssi Oy

Osoite: xxxxx XX, 60100 Seinajoki

Puhelin: 050-3499048

Kotisivu: www.golfporssi.fi

Sahkoposti: pekka.pitkaranta@seamK_fi

Laatijat: Pekka Jaakko Pitkaranta

Yritysmuoto: Osakeyhtio

Toimialaluokitus: Urheiluvalineiden vahittaiskauppa
Sijaintikunta: Seinajoki

Toimi- ja myyntipisteet: xxxx xx, 60100 Seingjoki
Henkilostomaara:2-3

Omistus: Pekka Jaakko Pitkdranta 75%, muut osakkeenomistajat 25%
Virallinen johto: Pekka Jaakko Pitkaranta, Toimitusjohtaja

TAULUKKO 1. Golf Pérssi Oy:n perustiedot. (Pitkdmaki 2001, 112.)



2.2 Pakolliset ilmoitukset

Osakeyhtidlain mukaan osakeyhtid on ilmoitettava rekistergitavaksi
kolmen kuukauden kuluessa perustamissopimuksen allekirjoittamises-
ta. Muussa tapauksessa yhtion perustaminen raukeaa. Osakkeista
maksettavan maéaran on oltava yhtion omistuksessa ja hallinnassa
ennen sen ilmoittamista rekisteriin. Osakeyhtié syntyy, kun se merki-
taan kaupparekisteriin.

Uuden osakeyhtion perustaminen alkaa perustamisilmoituksesta kaupparekiste-
riin, Patentti- ja rekisterihallitukselle. Sen taytyy sisaltaa kaikkien osakkeenomista-
jilen merkitsemét osakkeet, merkintahinta, ja osakkeen maksuaika, seka yhtion
hallituksen jasenet ja tilintarkastajat. Perustamissopimukseen tulee liittéd myos
yhtigjarjestys, jossa tulee mainita toiminimi, kotipaikka (Suomessa oleva kunta),

seka toimiala.

Golf Porssi Oy on yksityinen osakeyhtio, joten se tarvitsee osakepaaomaa vahin-
tadn 2500 euroa. Tuon minimimaaran on oltava yhtion omistuksessa ja hallinnas-
sa ennen kuin se ilmoitetaan rekisterditavaksi. Jos yhtion osakkeet on maksettu
rahalla, maksu taytyy suorittaa Suomalaiselle pankkitilille, tai vaihtoehtoisesti talle-
tusten vastaanottamiseen oikeutetun ulkomaisen luottolaitoksen sivukonttorin tilille

tai vastaavalle ulkomailla olevalle tilille.

Yhtiélla on oltava hallitus ja toimitusjohtaja, tai hanen sijainen. Tassa tydssa myo-
hemmin kerrotaan tarkemmin Golf Pdrssi Oy:n organisaatiosta ja sen rakenteesta.
2.3 Alkukuvaus yrityksesta

Golf Porssi Oy:n toimialue olisi siis kaupanalalla, ja tarkemmin urheiluvalineiden
vahittaiskauppa. Suunnitelman tarkoitus ja paamaara on etta tama kyseinen yritys

voisi olla todellisuutta noin 5-10 vuoden sateella.

Kyseessa olevaa yritysta perustaessa paras tapa on aloittaa ihan perusvélineiden

myymisesta. Sellaisesta ajatuksesta on hyva tdssa vaiheessa lahtea liikkeelle ja



katsoa mihin yrityksen rahkeet riittavat. Liiketoimintasuunnitelmaa on aina syyta
tehda tosi mielessa ja siina uskossa etta liketoimintaa tullaan harjoittamaan ja etta
se tulee olemaan kannattavaa.

Golf Pdrssi Oy:n toimiala on suomessa sesonkirajoitteista, joten talviajankayttdé on
haastavaa heti alusta lahtien. Toimintaa kuitenkin taytyy olla, jotta liikevaihtoa ker-
tyy myos talvella. Rahoitustakin etsittdessa auttaa kun suunnitelmassa on kehitelty

kannattavaa toimintaa ymparivuoden.

2.4 Golf Poérssi Oy:n arvot

Jokaisen yrityksen tulisi kehittda arvot jotka ohjaavat jokapdivaista liiketoimintaa.
Arvot antavat hyvan kuvan yrityksesta ja auttavat suuntaviivojen tekemisessa.
Yleensa yrityksen arvot eivat ole asiakasrajapinnan tiedossa, ainakaan pienemmil-
le asiakkaille. Isoissa asiakastapaamisissa, joissa yritetdan tehda kaupankayntia,
ne toimivat myyntiargumentteina. Tarkeinta on kuitenkin ettd oma henkilékunta

sisdistaa arvot ja toimii niiden mukaan.

Arvoja voi heitella palavereissa, ja keskustella tuntikausiakin, mutta ne unohtuvat
yllattavan nopeasti. Siksi ne on syyta kirjata ja laittaa toimistoon jonnekin nakyvalle
paikalla, jossa ne "valvovat” toimintaa. Arvoja laatiessa taytyy ottaa mukaan erilai-
sia ajatuksia ja mietteita. Ei ole suotavaa ettd arvojen maarittaja on toimitusjohta-
ja/lomistaja yksinaan, vaan paras hyoty saadaan keratessa mielipiteitd monesta
nakokulmasta ja monelta osastolta. Arvojen ohjatessa toimintaa, ristiriitaisetkin

asiat voivat saada ratkaisun niiden kautta.

Golf Pdrssi Oy:n arvomaailma on pitkélti vanhakantainen. Se sisaltaa kolme pe-
ruspilaria, joiden tarkoitus on vieda yritysta eteenpdin juuri oikealla tavalla. Arvoja
ei tule olla liikaa, jotta ne eivat missaan vaiheessa joudu ristiriitatilanteeseen ja
siten menettad merkityksensa. Arvoja laatiessa kolmea on pidetty hyvana maara-
na.
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Golf Poérssi Oy:n arvot ovat: Laheisyys, yhteistyd, sitoutuminen.

Laheisyydella tarkoitetaan asiakkaan ja yrityksen kokonaiskuvaa. Yritysmaailmas-
sa asiakas-suhteet tuntuvat yleensa kaukaisilta, eli yritys on valittavindan asiak-
kaasta henkilokohtaisella tasolla, mutta todellisuudessa ainut mista valitetaan, on
asiakkaan laskusuoritukset. Golf Porssi Oy pyrkii erottautumaan ja tekemaan |a-
heisempéaa yhteistyota asiakkaiden kanssa, jonka oletetaan tuovan pitkia ja lojaa-

leja suhteita.

Yhteistydlla tarkoitetaan suhdetta sidosryhmien valilla. Henkilokunnan kesken yh-
teistyd on tarkeaa, mutta tma arvo sisdistdd myos yhteistydon kumppanien kans-
sa. Esimerkkind hyva maahantuontisopimus Golf Pérssi Oy:n toimialalla on vaali-
misen arvoinen. Yleisestikin kaupanalalla tarkeimpia jokapdaivaiseen toimintaan

liittyvia seikkoja on kumppanien valinta.

Viimeinen arvo Golf Poérssi Oy:lla on sitoutuminen. Varsinkin aloittavalle yritykselle
tama on erityisen tarkeaa, koska toiminnan alkuvaiheessa liiketoiminnan vieminen
eteenpain edellyttdd henkilékunnan ja johdon sitoutumista. Sitoutuminen arvona,
kiteytyy siihen etta Golf Porssi Oy: tavoitteena on oikeiden ihmisten pysyminen
yrityksessa ja ovat valmiita palkitsemaan siitd. On myo6s tarkeaa etta tyontekijat
tuntevat olonsa tarkeiksi, esim. kannustaminen tuo yhteenkuuluvuuden tunnetta.
Ihmiset tekevat liiketoiminnasta menestyvan, ei yritykset, joten siksi arvo -
sitoutuminen luo yritykselle hyvaa henkea ja luotettavuutta. (Harvard Business
School Press 2005, 9.)

2.5 Alustava liikeidea

Alustava liikeidean tarkoituksena on saada vastauksia moneen liiketoiminnan kan-
nalta tarkeisiin kysymyksiin. Sen taytyy sisaltda tietoa esim. yrityksen tuotteista,
palveluista suhteessa potentiaalisiin asiakkaisiin ja omiin resursseihin. Alustava
likeidea on syyta tehda huolella, silla se ratkaisee paljolti onko yrityksessa poten-

tiaalia menestyméaan ja onko yrityksen harjoittajalla tarpeeksi tietoa ja halua alkaa
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yrittdjaksi. Suomessa ymparistd kannustava yrittajaksi lahtemiseen, joka helpottaa
kynnysta mutta silti aina uuden yrityksen perustaminen on riskialtista toimintaa. On
my0s tutkittua tietoa ett, 60 pienista yrityksista lopettaa toimintansa 2 ensimmaisen

vuoden aikana. (Raatikainen 2004, 13.)

2.5.1 Yrityksen sijainti

Golf Porssi Oy:n liiketoiminta eli myynti tapahtuu paaasiallisesti likehuoneistossa
Seindjoen keskustassa. Myds demo tapahtumat kentalla seka erilaisissa muissa
myynti- ja esittelytapahtumissa ovat suunnitelmassa mukana. Seindjoki on ollut
ainoa vaihtoehto yritykseni sijainnille, silla yrityksen perustaja siella kaksikymmen-
ta vuotta asuneena tuntee potentiaalin ja totta kai myos henkilésuhteet ovat pa-

rempia kuin jossain muualla.

Seindjoen talousalue on kasvanut viimeisen viiden vuoden aikana huimasti, ja iso-
na syyna tahan ovat olleet kuntaliitokset. Ne tekivat Seindjoesta 30 000 asukkaan
kaupungista yhta suuren kuin perinteikkaasta rannikkokaupungista Vaasasta. Sei-
najoen vakiluku Nurmon ja Ylistaron liitoksen jalkeen vuonna 2009 on nyt reilu
56 000 asukasta.

Seinjoki on kasvamassa talousalueenakin, joka on itsessaén jo hyva paikka yri-
tyksen sijaintia paatettaessa. Seingjoki on yritysalueena tunnettu, ja siella on tu-
hansia erialojen yrityksid. Paaasiassa pk-sektorilla, joiden johtajat tunnetusti pe-
laavat paljon golfia ja yleensd omaavat hyvan potentiaalin ostaa Golf Porssi Oy:n
tuotteita. Infrastruktuuri Seindjoella on ollut aina varsin hyva, joten isotkin yritykset
ovat rantautuneet sinne. Alueen suurin ty6llistaja ja ylpeyden aihe Atria, varmistaa
ettd tyopaikkoja Seindjoen seudulla riittdd. Myos Valio, ja Ruukki ovat koko Etela-

Pohjanmaan suurimpia yrityksia ja tydnantajia.

Myds kulttuurikaupunkina Seindjoki houkuttelee suomalaisia vierailemaan siella.
Golf — Pdrssi Oy:n kannalta suurin tapahtuma on Tangomarkkinat, joka viimeisena

viitena vuotena on vetanyt keskimaarin 100 000 kavijaa. Tangomarkkinoita viete-
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tadn melkein koko viikon ajan heindkuun puolessa valissd, joka on parasta gol-
fausaikaa Suomessa. Viikon aikana ehtii hyvin golfata ja kayda keskustassa kat-
somassa uusia valineita. Tangomarkkinoihin liittyy aina Tango Golf kisa, joten Golf
Pdrssi Oy tavoittelee pelaajia kdymalla heidan liikkeessa. Toki Tangomarkkinat
nayttelevat pientd osaa Golf Porssi Oy:n koko liiketoiminnassa, mutta hyvalla
markkinoinnilla niiden 100 000 tango- ja muiden Seindjoen kesatapahtumien yh-

teenlasketuista kavijoista potentiaalia pitaisi riittaa.

Etela-Pohjanmaan Golf seura ry, eli Ruuhikoski Golf on sijoittunut aivan Seingjoen
kupeeseen, ja suurin osa sen jasenista asuu Seindjoella, eli vierailee keskustassa
usein. Ruuhikosken lisdksi Etela-Pohjanmaalla on muitakin seuroja jotka sijaitse-
vat ihan Seingjoen talousalueen tuntumassa. Harméasta, Lappajarveltad ja Kuorta-
neelta ihmiset kayvat hyvin paljon ostoksilla Seingjoella. Naissa neljassa seurassa
on yhteensd melkein nelja tuhatta jasenta, puhumattakaan siitd etta golf on koko
ajan kasvattanut harrastajamaaraa 2000-luvulla, niin myods Seinajoen talousalueel-
la. Golf Porssi Oy laskee potentiaalia I16ytyvan varsinkin kun tdman tyypista eri-
koisgolfkauppaa ei alueella ole. Klubien pienet proshopit tarjoavat vain murto-osan

tavaroista joita golffarit kayttavat.

2.5.2 Tuotteet ja palvelu

Golf Porssi Oy tarjoaa asiakkailleen golf harrastukseen liittyvia valineitd, kuten
mailoja, palloja, hanskoja, mailapusseja eli bageja, kenkia, hattuja, sateenvarjoja,
vaatteita ja kaikkea muuta pienta tavaraa jota golffari tarvitsee. Tuotteet hankitaan
suoraan maahantuojalta, jotta Golf Pdrssi Oy pystyy myymaan ne asiakkaille kil-

pailukykyisin hinnoin.

Golf Porssi Oy:n suunnitelma on ainakin alussa pysya tunnetuissa golfalan mer-
keissa, kuten Wilson Staff, Taylor Made, Titleist ja Odyssey. Kyseiset merkit ovat
golf vélineista sieltd arvokkaammasta paastda, mutta golfin ollessa valineurheilua,
niiden taytyy olla jokaiselle harrastajalle juuri sopivia. Siksi golf valineissa, suo-

messakin, pyorii paljon euroja johon Golf Porssi Oy suunnittelee paasevansa ka-
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siksi.

Kaikki eivat kuitenkaan ole valmiita satsaamaan omiin harrastuksiin yhta paljon
kuin toiset, joten silloin heillekin taytyy olla jotain tarjottavaa. Esim. Dynatour, Mc-
Gregor, ja muut pienemmat tai keskikastin merkin tuovat valikoimaan hyvaa ava-

ruutta, ja Golf Pdrssi Oy pystyy tarjoamaan vaihtoehtoisia tuotteita.

Liikevaihdollisesti isoimmat eurot tulevat mailoista, niiden maksaessa suhteellisen
paljon. Golfissa mailat ovat kuitenkin valttaméattomat varusteet, joten niilla on pal-
jon kysyntaakin. Tekstiileissa, palloissa, hanskoissa liikketoiminta on hieman pie-
nempaa, niiden euromaaraisen arvon mukaan. Jokainen golffari tarvitsee tekstiilei-
takin jonkin verran, mutta yleensa ne ovat enemman mucatiin liittyvia juttuja, eivat-
k& suoranaisesti liity itse pelisuorituksen tekemiseen. Golfin vaatemuoti on ollut
nousussa 2000 — luvulla joten Golf Porssi Oy:n pyrkii kattamaan myds sen puolen,
mutta vain vahan pienemmassa mittakaavassa. Merkeistd Peak, Rukka, Galvin

Green, ja muutama edullisempi vaihtoehto kuuluvat heidén valikoimaan.

Golfhanska puolella Golf Pdrssi Oy tarjoaa muutamia erivaihtoehtoa, kuten: Sri-
xon, Footjoy ja Taylor Made. Kyseesséa olevat merkit ovat laatutuotteita, mutta
koska kokonaisuudessaan puhutaan noin 15 euron suuruisesta tuotteesta, ei hal-
vempaa vaihtoehtoa ole syyta pitda myynnissa. Golfin ollessa kavelylaji, kengat
ovat sitten taas pitkékestoisia tuotteita ja niiden hankkimista yleensa harkitaan
kauan. Nykypaivana kengissa painotetaan ennen kaikkea mukavuutta, ja "lenkka-
rimaisuutta”. Ennen kengan piti olla nayttdvan nakéinen "juhlakenka”. Kenkapuo-
lella Nike, ja Footjoy ovat merkkeja paremmasta paasta ja Adidas taas hieman
edullisempi vaihtoehto. Pallot ostetaan yleensa taidon mukaan. Hyvélle pelaajalle
kdy vain paras ja huonolle vahan kuluneempikin. Etela-Pohjanmaan golffareista
hyvin suuri osa on aivan tavallisia klubi pelaajia, joten pallojen taytyy olla edulli-
semmasta paasta. Merkkejd on monia erilaisia, mutta tarjoamme myos ns. jarvi-
palloja jotka on loydetty kentélta, puhdistettu ja laitettu uudestaan myyntiin. Hinnan

ollessa noin yhden euron, niitd menee paljon.

Golf Poérssi Oy:n kayttdessd muutamia maahantuojia, heidén ei tarvitse silla tavalla
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kahliutua yhteen tiettyyn merkkiin vaan pyrkivat tarjoamaan asiakkailleen edella
mainittuja merkkeja. Suurten varastotilojen puuttuessa ei kuitenkaan ole jarkipe-
raistd ottaa lilan laajaa valikoimaa. Golf Poérssi Oy: suunnitelma on seurata mita
asiakkaat ostavat, ja resurssien mukaan hankkia myyntiin niita tuotteita. Tallainen

toimintamalli vaatii aikaa, tarkkaa seurantaa ja analysointia.

Golf Porssi Oy:n palvelu kattaa aluksi liikkeessa annettavan/suoritettavan palvelun
ja ovat asiakkaiden kaytettavissa liikkeen ollessa auki. Aukioloajat ovat seuraavat:
arkisin klo. 9-19, lauantaisin klo. 9—-16. Kesdsunnuntait ovat viela vaihtoehto, mut-

ta myds lainsaadanndn vuoksi se taytyy yleisesti ottaa huomioon.

Yrityksen alkutaipaleella Golf Porssi Oy:n valinehuolto kattaa ainakin "grippien”
vaihto mailoihin, mutta muuten huolto toimenpiteissa kannattaa kaantya sidosryh-
mien puoleen olevia. Esimerkiksi "Lyénnin — analyysia” varten tarvittavat laitteet
ovat huomattavan kalliita, ja potentiaali sen kautta tulevaan liikevaihtoon on jonkin
verran tuntematon. Seindjoella ei tallaista laitetta ole, ja yleisesti tiedossa on etta
golffareista 99 % on tarvitsevat paljon opetusta. Naiden seikkojen perusteella tila-
usta voi olla, mutta riskit Golf Porssi Oy:lle ovat tdssé vaiheessa liian suuret. Ky-
seisen analyysin tekeminen asiakkaankaan nékodkulmasta ei ole edullista, mutta
lukuisat golffarit olisivat varmasti valmiita maksamaan siita ettd pelitaidot ja lajin

nautittavuus paranee.

Tuotevalikoimasta viela ettd, Golf Porssi Oy on tiukassa yhteistydssd maahan-
tuojiensa kanssa joten asiakkaiden pyynnoésta on mahdollisuus hankkia tilauksesta
myo6s muita tuotteita. Tama ei saa olla haitallista liikevaihdollisesti tai tuloksellises-
ti.

2.5.3 Omat voimavarat

Omat voimavarat liiketoimintasuunnitelmassa tarkoittaa minkélaisia henkisia voi-

mavaroja yrityksen perustajalla on, ja miten niitd voidaan hydédyntaa liiketoimin-

nassa. Mietittdessa kuka laittaa yrityksen alkuun, kuka tekee suunnitelmat, kuka
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pyorittda toimintaa, ja kuka kantaa vastuun ja riskit kaikesta lilketoimintaan liittyvis-
ta asioista? Vastaus ei ole jokin kone, organisaatio, instituutio, tai mikaan muu-
kaan taho, vaan ihminen ja yrittgja itse. Yrittdjan omat henkiset voimavarat joutu-
vat jokaisessa yrityksessa koetukselle ja niiden tunnistaminen auttaa toiminnan

ohjausta.

Kun lahdetddn analysoimaan Golf Porssi Oy:n voimavaroja, niin se etta yrittajana
joutuu tekemé&an paljon muuta kuin mita palkollinen vastaavasti joutuu, on liiketoi-
mintasuunnitelmassa otettu huomioon. liman sen seikan tunnustamista, ei yrittajan
arkea ole syyta lahted pydrittamaan. Golf Porssi Oy:n omia voimavaroja lisda se
etta yrittdjand kannat vastuun mutta myds vapauden joka siihen liittyy. Armeijas-
sakin aina kehotetaan: Mitd nopeammin, sen nopeammin. Tarkoittaa etta vastuun
suorittamisen jalkeen on vapaus. Yrittdjan menestys ei ikind tule pelkélla kovalla

tyolla, vaan myos jarkevalla tyolla.

Fyysisia voimavaroja arvioidessa yrittdjaksi ryhtyva on varmasti valmis, silla yritta-
jaksi ei vain synnytd yon aikana vaan se on yleensd monen vuoden ajatusten
summa. Yrittajaksi alkavat tietavat kylla aina mihin ovat ryhtymassé, ja néin on

myds Golf Pdrssi Oy:n kodalla.

Henkisiin voimavaroihin lukeutuu myos jotka ovat esim. osaamista, koulutusta ja
kokemusta koskevia ominaisuuksia. Taytyy olla hyva tausta ja kokemus ennen
kuin kannattaa alkaa harjoittamaan omaa liiketoimintaa omalla nimellédan. Golf
Pdrssi Oy:lla on vuosikymmenen kokemus lajista, joten sieltéa on tarttunut mukaan
jonkin verran kaytdnnén kokemusta. Golf on juuri sellainen laji etta pitda tuntea
lajin kaikki osa-alueet, ja totta kai ihmistyypit jotka lajia harrastavat. llman omaa
kokemusta golfin laajamittaisesta harrastamisesta, ei ole tarvittavaa tietotaitoa lah-
ted perustamaan yritysta joka myy tdhan harrastukseen liittyvia vélineita ja oheis-
tuotteita. Yrityksen taytyy aina tietdd enemman kuin asiakkaat palvellakseen heita
heidan korvauksen vaatimalla tavalla.

Kokemus on omien voimavarojen tarkein ominaisuus. Golf Pdrssi Oy:lta I6ytyy

Kokemusta golfin harrastamisesta ja golf — kulttuurin tuntemuksesta, joka on tie-
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tysti tarkea sekin. Tarkea on myds kokemus liike-elamasta ja tyoelamasta ylipaan-
sa. Golf Porssi Oy:n kokemukset business elamasta eivét ole mairittelevat, mutta
hyvaa kokemusta silti on kertynyt. Itse olen toiminut myyntitehtavissa myyden rek-
rytointi palveluita joka on todella kilpailtuala. Siella toimenkuvani oli uusasiakas
hankintaa, tarkoittaen kontaktoinnilla yritykseen, asiakkuuden hankintaan ja sen
yllapitamiseen. Nykyisessa tydssani Euroopan suurimman toimistotarviketukun
aluemyyntipaallikkbna toimin myyntiryhnman esimiehend ja vastaan myyntituloksis-
ta toimitusjohtajalle. Nam& molemmat tyot ovat tuoneet ja tuovat edelleen koke-
musta asiakkaiden tapaamisista, kommunikoinnista heidan kanssaan, myyntitilan-
teesta, ja sen viemisesta loppuun. Uuden toimenkuvan myota myods esimiestyd on
tullut hyvinkin tutuksi. Katson etta ndit& juuri samoja piirteité tarvitaan myods Golf

Porssi Oy:n toimintaan.

Koulutus antaa myds hyvan pohjan liiketoiminnalle. Koulutustaustani kay ilmi tasta
tyosta, eli Pk-yrityksen liikkeenjohdonkoulutusohjelma antaa hyvan pohjan lahtea
hakemaan lisda kaupallista kokemusta, ja nimenomaan tydelaman kautta. Koulu-
tukseni on sisaltanyt mm. myyntity6ta, markkinointia, asiakasrekisterinhallintaa,
verotusta, seka muita hyddyllisia kursseja, jotka auttavat liiketoimintasuunnitelmani

toteutuksessa.

2.5.4 Yrityksen toiminta-alue

Toiminta alueeksi kutsutaan alueellista paikkaa jossa yrityksen on tarkoitus toimia.
Golf Porssi Oy:n toiminta-alue kattaa Seingjoen talousalueen, koska alussa silla
on vain yksi liike, joka siis sijaitsee Seingjoen keskustassa. Joskus voi olla vaikea
maaritella tarkkaa toiminta-aluetta kun Golf Pérssi Oy:kin osallistuu esim. messui-
hin ympari suomea. Mutta paatoiminta-alueen voi hyvin rajata, ja Golf Porssi Oy:lla
se on Seindjoen talousalue. Tulevaisuudessa toiminta-alueen odotetaan kuitenkin

kasvavan, mm. uusien liikkeiden perustamisen myota.

Golf Pdrssi Oy pyrkii lanseeraamaan my06s nettikaupan, jota kehitellaan toimimaan

likkeen ohessa. Nettikaupan perusajatushan on etta voit ostaa tuotteen kotoa ka-
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sin, ja esim. Matkahuolto toimittaa sen perille muutamassa paivassa. Nettikaupan

ansiosta Golf Porssin toiminta-alue voi tulevaisuudessa kasittaa koko Suomen.

Toiminta-alueen rajaamisesta voi hyddyntaa esim. analysoidessa ja suunnitellessa
liketoimintaa. Yrityksella on tiedossa mihin keskitytaan, mista potentiaaliset asiak-
kaat voivat tulla seké miten heité voitaisiin palvella paremmin. Kaikkien analyysien
pohjalta on helpompi lahtea tekem&an vaikka markkinatutkimusta ja verrata alu-
eesta saatua tietoa omiin suunnitelmiin ja analyyseihin. Sen jalkeen on taas vahan

vilsaampi omasta toiminta-alueesta, ja mihin energiaa kannattaa suunnata.

2.6 Organisaatio ja henkildsto

Jokaisella yhtiolla on oltava hallitus. Siihen valitaan yhdesta viiteen
varsinaista jasenta, jollei yhtidjarjestyksessa maarata toisin. Hallituk-
selle, jossa on vahintddn kaksi varsinaista jasentd, on valittava pu-
heenjohtaja. Hallitus valitsee itse puheenjohtajan, ellei yhtidjarjestyk-
sessa toisin maarata tai hallitusta valittaessa ole toisin paatetty.
http://www.yrityssuomi.fi/default.aspx?contentid=9320

Golf Pdrssi Oy:n johtoon kuuluu hallitus sek& operatiivinen johtaja. Han on toimi-
tusjohtaja Pekka Jaakko Pitkaranta. Hallituksen puheenjohtajana istuu toimitusjoh-
taja, jolla on myos osake-enemmistd, aluksi noin 75 % kaikista osakkeista. Hallitus
paattaa kaikista isoimmista investoinneista yms. yrityksen asioista, mutta jokapai-
vaista likketoimintaa johtaa toimitusjohtaja. Isoimmat paattkset Golf Porssi Oy:ssa
tehdaan hallituksen kokouksissa, johon osallistuu yrityksen hallitus, seka myds
yhtiokokouksissa, joihin voi osallistua kaikki osakkeenomistajat.

Johtajuus on Golf Pérssi Oy:lle tarkea seikka. Johtajuutta mitataan joka paiva, jo-
kaisessa yrityksessa, mutta ensialoittelijalle varsinkin alussa, iso koetin kivi. Golf
Porssi Oy:ta johdetaan. demokratialla. Yleensakin johtajuuden pitéé perustua vuo-
rovaikutukseen esimiehen ja alaisen vélilla. Tunteet saavat, ja pitavat olla mukana,
niin myos Golf Porssi Oy:ssa pyritdan puhaltamaan yhteen hiileen. TAma on hei-

dan henkilostostrategiansa. (Saarinen % Aalto-Setala 2007, 10-11.)
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Golf Poérssi Oy:n henkilostd koostuu 3 henkilosta, jotka jakautuvat seuraavasti:
Toimitusjohtaja, joka hoitaa hallintoa, ostoja, markkinointia, laskutusta, ja muita
yrityksen operatiivisia asioita, seka tietysti myds itse myyntia. Kaksi muuta henki-
|6& toimii yrityksessa myyijind liikkeen ollessa auki. Aluksi kyseiset myyjat ovat

osa-aikaisia.

Tulevaisuudessa Golf Poérssi Oy:hyn olisi tarkoitus saada kokopadivaisia myyjia,
jotka hoitaisivat liiketta vaikka toimitusjohtaja ei olisi paikalla. Nettikaupan aukea-
misen jalkeen, Golf Porssi Oy voi tarvita lisaéa tydévoimaa, esim. pakkaamiseen.

Yrityksen suunnitelmissa on palkata tyontekijoita sitd mukaa kuin yrityskin kasvaa.

Alihankkijat, maahantuovat sekd muut tallaiset sidosryhméat ovat erittdin tarkea
osa-alue yrityksen toimintaa, mutta eivat kuitenkaan ole Golf Pérssi Oy:n henkil6s-
toa.

3 KAYTANNON SUUNNITELMAT

3.1 Markkinat

Kuten jokaisella toimialalla, myds golf valineiden maailmassa kilpailu on koventu-
nut yritysten lisdantymisen myota. Nailla markkinoilla yritys, hinta ja asiakkaan
mieltymykset ratkaisee ostopaattksen. Tuotteet on suurin piirtein samat tai ainakin
monet tuotteista on saatavana monesta eri likkeesta ja kaupasta. Erottua taytyy

mutta miten?

Golf Poérssi Oy pyrkii tuomaan helpotusta golf — valineiden tuotevalikoimaan Seina-
joen alueella. Kuten aikaisemmin tunnut ilmi, seingjoella ei ole kuin kaksi urheilu-
valineliiketta jotka osittain myyvat golf valineitda, mutta valikoiman ollessa kuitenkin
suhteellisen suppea. Markkinat ovat talla hetkella siis kohtuullisen hyvat Golf

Pdrssi Oy:n perustamiselle, ja sen menestymiselle.
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Kahden olemassa olevan liikkeen vahvuudet ovat asiakkaiden tuntemus, seka
monen vuoden kokemus. Supersportissa myyijat siella ovat ammattilaisia ja suh-
teellisen tunnettuja kaupunkilaisia, joka on kilpailuvaltti heiddn kannaltaan. Myds
paikalliset golfin harrastajat ovat olleet lojaalisia asiakkaita Supersportille, syysta
koska vaihtoehtoa ei juuri ole ollut. Nama seikat tuovat Golf Pérssi Oy:lle hieman
miettimistd miten saada jo vanhoihin tapoihin tottuneet asiakkaat vaihtamaan

kauppaansa.

Tosin juuri edellisessa lauseessa voi olla Golf Pdrssi Oy:n mahdollisuudet, eli tuo-
da vanhoille asiakkaille vaihtelua. Usein ihmisia kiinnostaa uusi vaihtoehto, ja kun
Golf Porssi Oy pystyy tarjoamaan jotain uutta ja vielapa hyvilla hinnoilla, niin var-
masti se toisi asiakkaita jotka olisivat valmiita kokeilemaan Golf Porssi Oy:ta, sen
vanhan vaihtoehdon sijaan. Alueella ei ole ollut kilpailua niin panostuksetkin ja
investoinnit valikoimaan seka palveluun eivat ole olleet samat kuin terveessa kil-
pailutilanteessa, jossa kehitetdan jatkuvasti uusia metodeja ja myynti tapoja. Nain
ollen Golf Porssi Oy:n tuoma kilpailu tehostaa kilpailijoiden toimintaa ja parantaa

asiakkaiden etuja heidan hankkiessaan golf tarvikkeita.

Markkinat Seindjoen alueella taméan tyyppiselle golf valineiden liikkeelle voisivat
olla hyvinkin otollisia. Asiakkaan ei tarvitse enda ostaa samaa mitéa ennekin vaan
he voivat kokeilla jotain uutta. Vaihtoehtona on myés se etta, Golf Pérssi Oy myy
hieman erimerkkisia ja erilaisia tuotteita kuin esim. Supersport. Tallgin asiakkaat
ostavat tietyt tuotteet meiltd ja toiset jostain muualta. Golf Porssi Oy on erikoisliike
ja se antaa kilpailuetua tuotevalikoiman suhteen, ja nykypaivana asiakkaat vaati-

vat entistd enemman vaihtoehtoja.

3.2 Tuote- ja palvelukehitys

Golf Pdrssi Oy:n alustavana liikeideanahan on myyda golfvélineita ja oheistarvik-
keita kuluttajille. Myynti tapahtuu nimenomaan omassa liikkeessa, Seindjoen kes-
kustassa. Kilpailua jonkin verran Ibytyy, ja jos haluaa menestyd, kehitys-

suunnitelmia taytyy olla. Golf Poérssi Oy on viela tdssa vaiheessa kuvitteellinen
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yritys, joten suunnitelmat ovat oletettuja silla edellytyksella etté toiminta tulee ole-
maan jossain vaiheessa kannattavaa. Kehitys-suunnitelmat tulevat yleensa kayt-
toon jos bisnes ei suju tai ovat sujuneet sen verran hyvin etta yrityksella on resurs-
seja laajentaa toimintaa.

Golf Porssi Oy:n toimintasuunnitelmiin kuuluu mm. nettipohjainen kauppa, josta
asiakkaat voivat tilata tuotteet l&hipostiinsa tai kotiinsa. Kyseinen palvelu koskee
sita asiakasmassaa jotka eivat paase kaymaan itse liikkeessa, mutta haluavat os-
taa mailan meiltéa hinnan tai palvelun vuoksi. Golfmailoista puhuttaessa, puhutaan
erittéain henkilékohtaisesta tai henkilokohtaisista harrastusvalineista. Asiakas halu-
aa yleensa paasta koittamaan tai edes koskettamaan tuotetta ennen ostopaatok-
sen tekemista. Vastavuoroisesti hyvin harva golffari ostaa mailan ensimmaisella
vilkaisullaan, joten kun sitd on koittanut jossain liikkeessa, niin se on silloin helppo
tilata Golf Porssi Oy:n kautta. Liikevaihdollisesti Golf Pdrssi Oy ei oleta etta kysei-
nen palvelu tulee olemaan yli 10 %:a myynnistd, mutta toisaalta se ei sido kustan-
nuksia, joen riskit ovat vahaiset. Asiakkaat joutuvat maksamaan rahtimaksun tuot-
teen hinnan paalle, mutta kokonaiskustannus jaa varmasti edulliseksi. Golf Porssi
Oy tarjoaa myods mahdollisuuden tilata puhelimella, jos haluaa vaihtoehtoisen tila-

ustavan.

Golf Porssi Oy:ssa toimitusjohtaja tulee itse toimimaan kauppiaana, ja huolehti-
maan asiakkaista. Liiketoimintaa tehddan aina henkilokohtaisella tasolla, jossa
korostuu asiakkaan ja myyjan valinen suhde. Oikeastaan se on koko kaupanteon
ydin, silla sen puuttuessa asiakas-suhde on heikolla tasolla ja altis lankeamaan
kilpailijan houkutuksiin. Toisin sanoen Golf Pérssi Oy:n tavoite on ottaa markkinat
haltuun erinomaisen palvelun kautta. Liiketoiminnan tulleessa kannattavaksi Golf
Pdrssi Oy pystyy kunnolla keskittymaan palveluun, ja sen kehittdmiseen, silla siina
vaiheessa tuote on jo asiakkaiden keskuudessa hyvéaksytty. Konkreettisesti idean
on ettd toimitusjohtaja tekee palvelusta henkilokohtaista olemalla melkein aina

asiakkaiden palveluksessa liikkkeessa, sdhkopostin tai puhelimen valityksell&.

Golf Porssi Oy:n toiminnan alettua nettikauppa ja postimyynti saavat hyvan tuen

messuihin osallistumisesta. Golf messuja jarjestetaan ympari suomea vuodessa n.
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3-5 kappaletta, ja niissa kavijamaarat ovat todella suuria. Ne jarjestetaan yleensa
paakaupunkiseudulla, mutta osallistuminen kannattaa silla sieltd saadut kontaktit
tuovat kenties uusia asiakkaita. Paakaupunkiseudullahan golfaajien maara suh-
teessa muuhun suomeen on moninkertainen. Messuihin osallistumisessa kustan-
nuksia syntyy mm. messupaikan vuokraamisesta ja matkakuluista. Pitda kuljettaa
kaikki tarvittavat tavarat 350 km, niin logistiikkakaan ei ole ilmaista, mutta jos asiat
tehdaan kunnolla Golf Porssi Oy:kin voi saada osansa euroista joita messuilla liik-

kuu.

Golf Poérssi Oy:n ideana on saada asiakkaiden kiinnostus messuilla ja samalla
markkinoida nettikauppaa. Jos asiakkaan ostop&atds ei synny heti niin ainakin he
muistavat nettikaupan ja voivat sitten myéhemmin ostaa tuotteen sen kautta. Hinta
taytyy tassa tapauksessa olla edullisempi kuin Seingjoen myymalassa, mutta kate

on kuitenkin syyta pitaa siedettavalla tasolla.

Golf Pdrssi Oy:n kehityssuunnitelmiin kuuluu myds ns. "demopaivien” jarjestami-
seen. Kansankielella demopaivat tarkoittavat ettéa golffareille/asiakkaille tuodaan
golfkentélle valineita joita he saavat kokeilla siella ilmaiseksi. Tallaisia tapahtumia
esim. Ruuhikoski golfissa, joka siis sijaitsee Nurmossa, Seingjoen keskustasta n.
15 kilometrin paassa, jarjestédd noin 2-3 kertaa kauden aikana Jarjestgjind ovat
yleensa valmistajat, kuten Wilson tai Taylor Made. Homman ideana on tutustuttaa
golffarit tietyn merkin valineisiin, ja saada heidét ostamaan naita tuotteita joko heti
paikan paalla tai mydhemmin jalleenmyyjan kautta. Idea on siina etta vaikka kaup-
paa ei synny heti niin sen oletetaan tulevan jossain vaiheessa. Valmistajalla ei ole
mitdén valia mista asiakas tuotteen ostaa kunhan vaan raha tulee sille jonkun jal-

leenmyyjan kautta.

Golf Porssi Oy kehittda demopaiville oma ideansa. Pyrkimyksena on saada maa-
hantuojat osallistumaan demopéivaan vain valineiden muodossa, mutta Golf —
Pdrssi Oy yksittdisena kauppana toimii jarjestajana. ldeana on pyrkia sulkemaan
kauppa heti paikan paalla. Yleensa naissa tapahtumissa on vain yksi henkild, joka
vastaa koko tapahtuman vetamisesta. Golf Porssi Oy:n suunnitelmissa olisi kaksi

henkilda joka tarkoittaa tuplasti enemman aikaa asiakkaiden kanssa. Heidan etuna
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on myds etta jos ostopaatosta ei synny heti, niin liike sijaitsee aivan kivenheiton
paassa josta tuotteen voi kdyda ostamassa. Ajatuksena on myos pitdd tapahtuma
viikonloppuna, ja kahtena paivana jolloin osallistujamaara on mahdollisimman suu-
ri. Paapainona koko tapahtumaan on osaava myyntityd, jota Golf Pérssi Oy:lla riit-
tad. Naita kyseisia paivia jarjestettaisiin Golf Porssin toimesta muuallakin kuin vain
Ruuhikoskella, kuten esim. Kauhajoella, Lappajarvella, Harméassa ja Kuortaneella.
Edella mainituilla kentilla ei tallaisia demopéaivia minun tietojen mukaan ole hirve-
asti jarjestetty, joten se olisi uusia tuulia heille. Golf Pérssi Oy ennustaa etta de-

mopaivat nailla laakkeilla vetaa vakea.

Demopaivat ovat erittain kustannustehokkaita, ja varsinkin Golf Porssi Oy:n for-
maatilla jossa painotus on henkilokohtaisessa myyntitydssa. Toimitusjohtaja pyrkii
my0s itse olemaan vahvasti mukana demopaivilla kauppiaan asemassa, joten liik-
keeseen joutuu jattamaan yhden lisdhenkilon. Siind ovat oikeastaan demopaivien
suurimmat kustannukset, ja tavoitteena Golf Porssi Oy:lla on saada kampanjatar-
jousten ja myyntitydn kautta vuoden parhaimpia tuloksia, ja yleisesti ihmisten kiin-

nostusta yritysta kohtaan.

Golf — alalla kehitys- ja suunnittelutydhon liittyy olennaisesti myos talviajankaytto.
Golfhan on Suomessa hyvin kausiluonteista, eli sitd pelataan huhtikuun lopusta
lokakuuhun, riippuen tietysti sijainnista ja s&&doloista. Suurilta osin harrastajien
keskuudessa hankinnat tehdaan tuona aikana, mutta toiminnan ollessa kannatta-

vaa koko vuoden, taytyy liikkevaihtoa tulla talviaikaankin.

Golf Porssi Oy on varautunut talveenkin pyrkimyksena tarjoamaan koulutuspalve-
luja. Kesélla noin 90 % golffareista ei harjoittele pelin ohella lydntidan, silla itse
pelaamiseen menee aikaa 4 tuntia plus matkat ja muut. Talvella on siis otollinen
aika harjoitella kesaa varten. Tavoitteena on tehda yhteisty6ta paikallisen seuran
kanssa, ja yrittda saada koulutettu henkild mukaan toimintaan. Golf Porssi Oy:lla
on jonkin verran kokemusta opettamisesta, mutta varsinaista koulutusta ei henki-
I6kunnalta 16ydy. Koulutus ei ole golfin opettamiselle taysin valttaméaton, mutta sel-
laisen voi hankkia Vierumaen urheiluopistolta. Se on myds kehitys-suunnitelmissa.

Tama on kehityskohde joka ei valttamatta parin ensimmaisen toimintavuoden ai-



23

kana ole viela mahdollista.

Palvelukehitykseen Golf Poérssi Oy voisi kuulua myds golfsimulaattorin hankkimi-
nen, silla Seindjoella on ainoastaan yksi golfsimulaattori Simulaattorit maksavat
noin 10 000 euroa, ja koska tilakin sille pitaisi jarjestaa, niin Golf Porssi Oy ei olisi
mukana yksin vaan yhteistyokumppanin kanssa. Vaikka golfsimulaattori sitouttaa
paaomaa niin kuitenkin siitéd saa tuloja sdénndllisesti talvikauden ajan ja jopa kesa
aikaankin, seka kayttdika on vuosikymmenia jos huoltaa sdanndllisesti ja pitaé sen

kunnossa.

3.3 Markkinointistrategia

3.3.1 Segmentointi

Segmentoinnilla tarkoitetaan markkinoinnin suuntaamista tietylle asiakasryhmalle,
eli segmentille. Yrityksella voi olla monia erilaisia segmentteja, joihin valintakritee-
reind voidaan kayttda esim. maantieteellista sijaintia, ostokayttaytymista tai vaik-
kapa sosiaalista ja yhteiskunnallista rakennetta. Se miten kukin yritys valitsee
segmenttinsa eli kohderyhmansa riippuu monista tekijoista, kuten tuotteesta, hin-

nasta, laadusta tai sijainnista.

Segmentointia ei tehda vain huvin vuoksi vaan sen taytyy olla hyodyllinen tytkalu
ajatellessa yrityksen markkinointia. Segmentointi on syyta pitéaa realistisena niin
kustannustehokkaana, silla muuten siitd ei liiketoiminnallisesti ole hyodtya. Seg-
mentointia ei mydskaan kannata tehda jos markkinat ovat pienet tai potentiaalisten
asiakkaiden maara vahainen. Silloin ei saa tayttd hydtyd segmentoinnin tuomista

eduista.

Golf Porssi Oy:n segmentointi perusteena on kaytetty ikarakennetta seka sosiaa-
lista asemaa. Molemmista voidaan erottaa kaksi erillistd asiakasryhmaa. Nykyaan

ikarakenne golfin harrastajien keskuudessa alkaa olla yh& nuorempaa kuin 90-
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luvulla. Se asettaa haasteet siind mielessa etta taytyy pystya ennakoimaan mika
nuorisoa miellyttdd ja minka tyyppisia mailoja he haluavat ostaa. Nuorilla yleensa
valintakriteereina ovat tyylikkyys, muodikkuus ja tehokkuus, kun taas vanhemmat

harrastajat pitavat enemman tuotteen mukavuudesta ja sen kayton helppoudesta.

Sosiaalinen asema taas jakautuu hyvéatuloisiin ja keskituloisiin. Golf ei missaan
nimessa ole elitistinen laji, mutta matalapalkkaiset harvemmin hakeutuvat sen pa-
riin. Naiden segmenttien ostokayttaytymiseen vaikuttaa tietysti raha, ja Golf Porssi
Oy:n toiminnassa se nakyy tuotevalikoimassa. Parempituloiset ostavat hieman
kallimpia tuotteita kun taas keskituloiset vahan halvempia tuotteita. Tuotevalikoi-
ma ei kuitenkaan saa olla lilan suuri tai kannattavuus karsii, mutta niin laaja etta se

kattaa molempien kohderyhmien tarpeet ja mieltymykset.

3.3.2 Account management

Markkinointistrategiaan oleellisesti kuuluu my6s account management eli asiak-
kuuden hallinta. Asiakkuuden hallinta on yrityksen perusedellytys menestyvélle
liketoiminnalle, koska silla luodaan jatkuvuutta. Uusien asiakkaiden hakeminen on
tunnetusti alalla kuin alalla vaikeaa, joten miksei pitaisi hyvaa huolta niista ole-

massa olevista asiakkuuksista samalla kuin yrittaa kerata niita uusia.

Markkinoinnin nakokulmasta asiakkuuden hallintaan vaikutetaan mainostamisen
seka kampanjoiden ja alennusmyyntien kautta. Nykyaan kampanjointi on vedetty
aika henkilokohtaiselle tasolle, jotta asiakas tuntee ettd hanesta oikeasti valite-

taan.

Golf Pdrssi Oy kayttaa asiakkuuden hallinnassa samoja yleisia lainalaisuuksia.
Pidamme asiakasta aina numero ykkdsend, joka voi luottaa saavansa parasta pal-
velua. Golf Porssi Oy aikoo yhteyksissa asiakkaisiin muutenkin kuin heidan vierail-
lessaan liikkeessd, pysyakseen ajan hermoilla ja asiakkaiden mielisséa. Kotiin pos-
titetut kampanjat ovat myds osa markkinointisuunnitelmaa. Alennusmyynneista voi

kertoa hyvin juuri henkilokohtaisella kirjeelld, eika valttamatta aina paivalehdessa.
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3.3.3 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestintd Golf Porssi Oy:ssa tarkoittaa henkildkohtaista myyntity6ta
seka suhdetoimintaa. Henkilokohtainen myyntityd on sita raakaa myymista, ja ta-

ma on jopa tarkeimpana elementtina aloittavalle yritykselle.

Hyva myyntityd on kaukana puhelinmyyntid harjoittavasta "luukuttajasta”, jota ku-
kaan ei jaksa kuunnella ja jolle ly6daan loppujen lopuksi luuri korvaan. Golf Porssi
Oy:n myyntityd lahtee aina asiakkaan tarpeista, eika painvastoin. Kuunnella mita
asiakas on tulossa hakemaan, kartoittaa tarpeet ja raa’asti sanottuna, ei paastaa
asiakasta pois ilman ostopaatdksen syntymista. Niin sitéd bisnesta vain tehdaan.
Asiakkaalle jaa kuitenkin aina kaupan jalkeen palveltu ja positiivinen tunne joka on
syy miksi han tulee liikkeeseen uudelleen. Asiakasta ohjaamalla henkilokohtaisella
taidolla han ajautuu tilanteeseen josta ei ole paluuta. Oman mielihyvan myynti asi-

akkaalle on tarkeinta, ja kun se on taytetty, kaupat syntyvat.

Suhdetoiminta liike-elaméssa tarkoittaa ulkoisten — ja siséisten sidosryhmien
kanssa kaymaa toimintaa. Ulkoisiin luetaan yleensa asiakkaat, tavarantoimittajat,
viranomaiset seka muut ulkoiset tahot kenen kanssa joudutaan olemaan tekemi-
sissa harjoittaakseen liiketoimintaa. Konkreettisesti ulkoisista sidosryhmista kan-
nattaa pitda huolta ja olla hyvissa valeissa. Yrittajan nakokulmasta jokapaivainen

toiminta pyorii juuri niiden kautta.

Sisaisiin sidosryhmiin kuuluu p&&asiallisesti omistajat seka muu henkilokunta. Ne
niita jotka itse tyon tekevat, joten sidosryhmista tarkeimpid. Tyoviihtyvyytta ja yh-
teenkuuluvuutta on nykyaan lisatty huomattavasti monissakin yrityksissa, esimer-
kiksi tyoporukan kesken jarjestettavissa juhlissa, seka muulla yhteistoiminnalla.
Golf Porssi Oy pitaa loytamastaan ammattitaitoisesta henkilokunnastaan huolta

erilaisin kannustimin seka vapaa-ajan aktiviteeteilla.
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3.4 Mainonta

Uuden yrityksen lanseeraamisessa mainonta on yksi niistd investoinneista, joista
ei saa eikd pida tinkid. llman kunnon avauskampanjaa yrityksen alkutaival voi
menna pelkassa mahalaskussa. Ylikdan ei kannata ampua tai budjetti ei kesta.
Mainonnassa ammattimaiset henkilét ovat avainasemassa, silla jos jossain niin
tdssa on kokemuksesta hyotyd. Mainostamisen mennessa pieleen, tehtyd ei saa
enaa tekemattomaksi, eika ole helppo jalkeenpain muuttaa ihmisten/asiakkaiden
ajatuksia ja mielleyhtymid ko. yrityksesta. Katteettomat lupaukset alennuksista tai
kylkidisista, seka muuten laiminlyéminen mainonnassa esitettyihin etuuksiin voivat
olla juuri tallaisia virheita. Siksi on erittéin tarkea hoitaa uuden yrityksen lanseera-

us huolella, ammattitaidolla seka pitkdjanteista ajattelumallia kayttaen.

Golf Poérssi Oy:n painetussa mainonnassa paikallisella sanomalehdella on iso roo-
li. Etela-Pohjanmaalla ilmestyva llkka tulee lahes jokaiseen pohjalaiseen talou-
teen. Vuonna 2008 llkan levikki oli n. 54 700,lukijoita on n.120 000 ja peitto Seina-
joen alueella 66,6 %. TAma on siis Golf Porssi Oy:n tarkein mainostuskanava, kun

puhutaan lehtimainonnasta.

Alussa mainostuksen maara taytyy olla toistuva, ettd se huomataan. Kahdella tai
kolmella mainostuskerralla heitetdan vain rahaa hukkaa. Siina ajassa ihmisilla voi
pieni muistijalki olla muodostunut, mutta ostokayttéaytymiseen, jota mainostamalla
haetaan, ei se viela ole paassyt vaikuttamaan. llkassa saa toistomainonnasta
myos alennusta 16 %. Etusivulle ei ole syyta mainosta laittaa, koska sité seuraa-
vat kaikki lukijat, mutta kohderyhma ei sisalla heita kaikkia. Mainos kannattaa siis
sijoittaa urheilu- tai taloussivulle. Mainoskampanja alkaa pari viikkoa ennen liik-
keen avaamista, jotta asiakkaat olisivat huomanneet sen ennen sita. Viikonloppu-
mainonta tuo lisaa kustannuksia, mutta mainostaminen tapahtuu kuitenkin viikon-
loppuisin. Avaamista edeltavdnd sunnuntaina Golf Porssi Oy mainostaa hieman

suuremmalla kokoluokalla.

Liiketilan teippaaminen ja muutoinkin ulkoinen olemus on tarkein seikka puhutta-

essa jokapaivaisesta mainonnasta. Lehtien palstoilla ei voi jatkuvasti mainostaa,
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joten mainos joka eniten nékyy ja ohjaa ihmisten ostokayttaytymista on yrityksen
julkisivu. Sen herattaessa tylsia tai mitddnsanomattomia tunteita, ei yritystakaan
koeta mielenkiintoiseksi, rippumatta ovatko ihmiset ikina edes vierailleet tai hank-

kineet ko. yrityksen tuotteita.

Mainostamiseen liittyva jakelukanava on mygds puskaradio. Puskaradion tarkoitus-
han on levittaa tietoa ihmisten valitykselld, ja néin saada asialle paljon kuulijoita.
Puskaradio toimii parhaiten pienemmissa ja keskisuurissa yhteis6isséa jossa ihmi-
set kuuluvat yhteen ja tapaavat toisiaan suhteellisen usein turuilla ja toreilla. Kui-
tenkin, Seindjoen kasvusta huolimatta, puhumme keskisuuresta kaupungista, jos-
sa paikallisilla ihmisilla on suuri merkitys. Puskaradio toimii nain ollen myds Golf
Pdrssi Oy:n apuna tai vastustajana. Esimerkiksi Golf Porssi Oy:n palvellessa asi-
akkaita asianmukaisella tavalla, ihmiset levittavat hyvad sanomaa, mutta jos pal-
velu ei miellytd, sanoma levida painvastaisella tavalla. Kaikki riippuu omasta toi-
minnasta, ja siksi on tarkeda saada myo6s puskaradio toimimaan. Puskaradion pa-

ras puoli on kuitenkin sen halpuus.

Golf Poérssi Oy aikoo kayttaa ulkopuolista mainostoimistoa ainakin ulkomarkki-
noinnin ja julkisivu mainosteippien suunnittelun ja asennuksen osalta. Todenné-

koisesti samaa yritysta kaytetddn myos lehtimainonnan ulkoasun suunnittelussa.

Nettimainonta on lisaantynyt huimasti 2000-luvulla ja myds Golf Pérssi Oy aikoo
ottaa osaa tahan. Paasaanttisesti mainonta tapahtuu omilla nettisivuilla, mutta

ulkopuolinenkin mainostaminen on mahdollista.

3.5 Liikehuoneisto

Liikehuoneisto jossa myydéaan tavaraa suoraan kuluttajille, koko, muoto, tyylikkyys,
ulkoasu ja suunnittelu ovat suuressa roolissa. Toimistotilat ovat tydpaikka, ei
myyntivaline, kun taas Golf Pdrssi Oy:n tapauksessa, likehuoneisto katkee sisélle

molemmat. Liikehuoneisto sijaitsee siis Seingjoen keskustassa
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Myyntiliikkeessa tuotteiden sijoittelulla on suuri merkitys, koska se vaikuttaa myyn-
tiin yllattavankin paljon. Ennen kuin asiakas astuu sisdan, han on tietysti nahnyt
nayteikkunan, jonka pitaa olla tyylikkdan ja myyvan nakoéinen, jotta han edes as-
tuisi sisdén. Asiakas nakee ensimmaisena vastapaisen seinan, joka on hyvin suu-
ressa roolissa, puhuttaessa ostokayttaytymisesta. Se luo asiakkaalle tarkedn ensi-
vaikutelman yrityksen sisatiloista. Siina epaonnistuessa hanelle luodaan heti nega-
tiivinen tunneyhtyma, jota on tunnetusti vaikea kaantéda. Asian voi kaantadd myos
painvastoin, eli ensivaikutelman onnistuessa tunteet ovat positiiviset, ja asiakas on

tunnemaailmaltaan paremmin "ostotilassa.”

Vastapainen seind on myods myyntituloja ajatellen tarkeda sijoitus. Siina taytyy olla
tuotteet jotka ovat euromaaraisesti suuria. On aivan turha pitda parhaalla myynti-
alueella esim. hanskoja, tai tiijpusseja, vaan siella pidetaan mailoja, ja arvokkaim-
pia tekstiileja. Tarvikkeiden paikka on kassan laheisyydessa, jossa voi viela myy-
jankin avustuksella, tehda herate ostoksia. Kaiken kaikkiaan myymaldissa yleensa
jaetaan huoneiston osat alueisiin ja mitataan naiden myyntilukuja. Niiden perus-

teella voidaan kehittda toimintaa ja kokeilla erilaisia variaatioita.

Nama kaikki edell& mainitut asiat ovat perus asioita, mutta tarkeita sellaisia. Tar-
kein on kuitenkin henkilokohtaisen myyntitydbn osaaminen ja tehokkuus. Siitd Golf
Pdrssi Oy:n henkildkunta ja omistus pitavat tiukasti kiinni kaiken muun myyn-

ninedistamisen ohella.
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Golf Porssi Oy:n vahvuuksiin kuuluvat uutuuden viehétys ja siitd on syytd hyddyn-

tad. Yleenséa uuteen yritykseen suhtaudutaan mielenkiinnolla, ja on helppo saada

ainakin asiakas kiinnostumaan. Tama pitaa yrittda hyddyntaa niin etta asiakkaat

my0s jaa asiakkaiksi eik& vain "yhden hitin ihmeiksi”.

Erikoiskaupan ominaisuus tuo Golf Porssi Oy:lle kilpailuetua, verrattavissa alueen

muihin toimijoihin. Seindjoen talousalueella ei tosiaan ole muita golfiin erikoistunei-

ta liikkeitd, joten valikoima on huomattavasti laajempi kuin tavallisessa urheilukau-

passa.

Henkildkunnan tietotaito lajista ja asiakkaiden tuntemus Golf Pérssi Oy:lla laske-

taan myds vahvuuksiin.
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3.6.2 Heikkoudet

Golf Pérssi Oy:n vahvuutena pidetty uutuuden viehatys, voi myos kaantya vas-
taan. Varsinkin pohjanmaalla ihmisilla on paljon ennakkoké&sityksia ja vanhoja ru-
tiineja joita on vaikea muuttaa. Tama taytyy muuttaa eduksi, tai muuten liiketoimin-

ta on vaikeaa saada alulle.

Uudella yrityksella ja uudella yrittajalla heikkoutena on aina kokemuksen puute. Se
etta yrittdjaksi ryhdytaan vasta kokemuksen kautta ja kovalla itsevarmuudella, ei

valttamatta ole Golf Poérssi Oy:n puolella sille kokemus yrittdmisesta on vahainen.

3.6.3 Mahdollisuudet

Seinjoen talousalueella on hyvat mahdollisuudet ja edellytykset menestya. Golf
Pdrssi Oy:n mahdollisuus onkin murtautua pysyvasti Etela-Pohjanmaalla, ja ottaa

haltuun golf -valineiden myynti.

Golf Porssi Oy:lla on kova halu menestyé ja saada oma liiketoiminta pydrimaan.
Se on mahdollisuus jonka vain itse pystyy omalla panoksella hyédyntamaan. Jos
uskoo omaan toimintaan ja tekee lujasti t6itéd, mahdollisuudetkin saada business

kannattamaan ovat hyvat.

Mahdollisuuksiin lukeutuu myds Golf Poérssi Oy:n kehitys-suunnitelmat. Aikaisem-
min on kerrottu suunnitelmat miten lilkketoimintaa voisi kehittda, joihin liittyi myods
toiminnan jatkuminen talvisin. Yleisesti golf valineitd myydaan kesaisin, ja jonkin
verran syksyisin ja kevaisin, mutta liikevaihtoa syntyessa myos sydan talvellakin,

saadaan toiminta kannattavammaksi.
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3.6.4 Uhat

Uhka, johon itse ei voi vaikuttaa, ovat lama tai taantuma. Lama toisi varmasti har-
maita hiuksia ainakin kallimpien varusteiden myyntiin, ja yleisesti myos liikevaihto

laskisi ja kilpailu hinnalla olisi kovempaa.

Uutta yritysta perustaessa uhkana on tietysti menestymattomyys. Se taytyy ottaa
huomioon myds Golf Pdrssi Oy:ta aloittaessa, etta riskeja taytyy ottaa joka paiva
uudelleen. Menestymattomyys voi johtua myds juuri asiakas kadosta, mitd moni

uusi kaupan alalla oleva yrittdja joutuu valitettavasti kokemaan.

Uutena yrittdjana Golf Porssi Oy:n taytyy olla varovainen mita sopimuksia tekee ja
kenen kanssa. Virheet ovat uhkia, mutta niista taytyy myos oppia ja pystya kehit-

taa toimintaa.

3.7 Kilpailijat ja ymparist6

3.7.1 Supersport Oy

Vuodesta 1986 toiminut Supersport sijaitsee aivan Seindjoen keskustassa ja ollut
seindjokelaisten urheilukauppa nro. 1. Silla on laaja asiakaskunta, ja néain ollen se
tekee Supersportista Golf Porssi Oy:n pahimman kilpailijan. Valikoima kattaa kai-
ken urheiluun liittyvan, niin valineista kuin tekstiileistéakin, mutta Golf — puolella ei
kuitenkaan ole hirvedn laaja. Heidan ei ole oikeastaan tarvinnutkaan pitda isoa
varastoa, silla kovan kilpailun puuttuessa ei ole ollut tarvetta laajentaa valikoimaa.
Tassa on Golf Porssi Oy:n etu, laaja valikoima, ja hyva hintataso asiakkaan nako-

kulmasta.
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3.7.2 Intersport

Intersport on kauppaketju, joka tunnetaan ympari suomea. Sen palveluun kuuluu
vajaat 60 kauppaa Suomessa, ja toimii myos ulkomailla. Intersport myy oikeastaan
juuri samaa tavaraa samoilla periaatteilla kun mitd Supersport. Seingjoella Inter-
sport sijaitsee aivan ydinkeskustassa, jonka ohi kulkee tuhansia ihmisid paivassa.
Golf Porssi Oy:n alkuperainen aikomus on sijoittautua aika lahelle juuri tata paik-
kaa, mutta se tietysti riippuu missa liiketilaa on tarjolla. Intersportinkin ollessa kai-
kenkattava harrastajan urheilukauppa, patevat siihen samat kilpailuvaltit kuin mita

Supersporttiin.

3.7.3 Proshopit

Proshopeilla tarkoitetaan golf — klubien yhteydessa toimivia golfin erikoisliikkeita.
Niissé myydaan vain golfiin tarkoitettuja vélineitd ja oheistuotteita. Hintataso on
usein kuitenkin aika kova, ja usein niista ostetaan vain pienia hankintoja, joita tar-
vitsee heti, ja joita ei ole muistanut muualta ostaa. Liikevaihdollisesti proshopit
ovat pienia, mutta erikoisliikkeena taistelevat periaatteessa juuri samalla kentélla

Golf Pérssi Oy:n kanssa.

Seindjoen talousalueella tallaisia proshoppeja on oikeastaan kolme, joista yksi
kunnon kilpailija. Nurmossa, Ruuhikoskella sijaitsee iso golfklubi, jonka proshopin
pelaajat ovat ottaneet hyvin omakseen ja sitd on laajennettukin 2000-luvun alussa.
Sielta saa kaiken tarpeellisen, ja jopa kokonaisia mailasettejakin. Bisnesta tulee
palloista ja oheistarvikkeista, kuten tiistd, hanskoista, sateenvarjoista ja joskus
kengistd, mutta hyvin harvakseltaan juuri mailoista tai tekstiileista. Myos kuorta-
neella ja harméassa on golfkentat, ja taten myds proshopit. Ne ovat kuitenkin viela
pienempia, ja siina mielessa aika kaukana seingjoelta, ettad heita voisi ajatella kil-

pailijoina.

Proshopit ovat auki aina vain kesdisin, n. 4-5 kuukautta. He avaavat ovensa vasta

kun koko henkilokunta on aloittanut tyonsa kevaalla ja sulkevat ovensa aikaisin
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syksylla. Golf Poérssi Oy on auki ympari vuoden joka sitouttaa hyvin asiakasta niin
kesat kuin talvetkin. Lajin harrastajan kannalta proshopit ovat tarkeita ja kuuluvat
isona osana golf — klubia. Golf Pérssi Oy:n ei ole tarkoitus ajaa niitéa alas, vaan

molemmat voivat liiketoiminnallisesti tdydentaa toisiaan.



3.7.4 Ymparistotekijoiden vaikutus liiketoimintaan

Ymparistotekija

Todennéakodinen vai-

kutus

Mita toimenpiteita

edellyttdd

Taloudelliset tekijat

- Lama
- Vaihtelevat suhdan-
teet

- Vararikko/ konkurs-
Si

- Liikevaihdon supis-
tuminen

- Tarkkaa huolen-
pitoa taloudesta

- Markkinoinnin ja
mainonnan on-
nistumista

- Tuotekehitysta

Poliittiset tekijat

- Verotuksen tiuken-
taminen

- Lakipykalien muut-
taminen yrittdjyyden
vastaisesi

- Kannattamattomuus

- Eivoi laajentaa/
ottaa uutta henkilo-
kuntaa

- Yrittaa vaikuttaa
kunnallispolitii-
kassa yrittajien
puolesta

Sosiaaliset tekijat

- Elakkeiden piene-
neminen

- Ympariston muuttu-
minen

- Tybajanpidentyminen

- Palkat

- Kulutetaan vahem-
man rahaa harras-
tuksiin

- Harrastajien vahe-
neminen

- Golfin positiivinen
markkinoiminen

- Asiakassuhteiden
hyva huolenpito

Tekninen kehitys

- Tuotekehitys
- Vaihtoehtoiset vali-
neet

- Asiakkaat vaativat
enemman valinnan-
varaa

- Kulut voivat kasvaa

- Taytyy pysya
ajan hermolla

- Myyda sita mika
menee kaupan
kullakin hetkella

TAULUKKO 2. Ymparistotekijat liiketoimintaan
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4 TALOUS

4.1 Avustukset ja rahoitus

Suomessa on paljon erilaisia tukia ja avustuksia, joita voi hakea uuden yrityksen
perustamiseen liittyvien kulujen kattamiseen. Siihen liittyen taytyy olla hyva liike-
toimintasuunnitelma, ja kannattava liikeidea. My6s lainoja, jossa valtion on takaa-

jana, on mahdollista saada.

Starttiraha on yleisin avustuksen kasite kun puhutaan uuden yrityksen perustami-
sesta. Sen paallimmaisena tarkoituksena on saada synnytettya uusia tytpaikkoja,
luoda hyvaa henkea yrittdmiseen seka saada lisaa verotuloja uusien yritysten
my6ta. Valtio myontaa rahan mutta totta kai myds pidemmalla téahtaimella toivoo
hyotyvansa siitéa. Starttiraha muodostuu kahdesta eri osasta, perustuesta ja lisa-
osasta. Starttirahaa haetaan ty6- ja elinkeinotoimistosta, josta selviaa myos rahan
myontamiseen liittyvat edellytykset. Samainen toimisto tarjoaa myds muutakin kuin
rahallista tukea uuden yrityksen perustamiseen. Starttirahaa maksetaan kuukausit-

tain ja enintaan 18 kuukauden ajan.

Muita tukimahdollisuuksia Suomessa ovat mm. valtion rahoittama TE-keskus, ja
Finnvera. TE-keskukselta Golf Pérssi Oy voi hakea pienyritystukea, ja kehittamis-
alueen investointitukea. Finnvera tarjoaa rahoitusmahdollisuuksia takausten ja
lainojen muodossa. He tarjoavat lukuisia mahdollisuuksia Golf Pdrssi Oy:nkin kan-
nalta, mutta vaativat tarkasti ettd toiminta on jarkevalla pohjalla. Lainaluokkia ovat
mm. yrittgjalaina, pienlaina seka kaytto- ja padaomalaina. Takausmahdollisuuksia-
kin on mm. pientakauksen-, jossa myds pankki on mukana, seka Finnverantaka-
uksen muodossa. Jalkimmainen myodnnetaan laitteiden ja koneidenhankintaa var-
ten joka voi jossain méarin koskea myo6s Golf Porssi Oy:tda, esim. simulaattorin ja

swinginanalyysia mittaavien koneiden hankinnassa.

Tarkea osa rahoituksessa on oman- ja vieraanpadaoman hankkiminen, joka muo-

dostaa kokonaisuudessaan yhtion rahallisen vaurauden. Omaa pddomaa osake-
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yhti6lla taytyy olla vahintaan 2500 euroa, tai enemman. Omaa padomaa voi kerata
lisdd kahdella tavalla. Ensimmainen vaihtoehto osakeyhtidlla on tietenkin kerata
rahaa markkinoilta, eli sijoittajilta osakepadaoman muodossa. Taman my6ta omista-
jat joutuvat luopumaan joissain maarin omistusoikeudestaan, riippuen tietenkin
sijoitetun rahan suuruudesta. Toinen vaihtoehto on tulorahoitus. Siina yrityksen
voittovaroja kaytetddn oman toiminnan rahoittamiseen. Vieraalla padomalla tarkoi-
tetaan pankilta lainattua rahaa. Toki muitakin arvopaperilainoja on olemassa, mut-

ta Golf Pdrssi Oy:n ollessa pieni yritys, ei sellaisiin ole syytad sekaantua.

Oma paaoma on siina mielessa kallista ettd se on omistajien pussista pois, ja voi
tukehduttaa yrityksen toiminnan pitkalla tadhtaimella. Vieras pddoma, eli lainaraha
on taas halvinta rahaa, niin ristiriitaiselta kuin se kuulostaakin. Syyna tahan on lai-
nanantajan saamissuoja, joka turvaa saamisen esim. konkurssi tilanteissa. Vie-
raan ja oman padaoman suhde on syyta pitaa hyvana ja vakiona. Muuten kannatta-
vuus karsii ja yritys voi joutua velkasaneeraukseen, sekd pahimmassa tapaukses-

sa konkurssiin.

Vakavaraisuudella tarkoitetaan oman paaoman suhdetta koko paa omaan. Hyvin
usein puhutaan vakavaraisuusasteesta, se ilmaistaan prosenttiluvulla. Tietysti tay-
tyy muistaa, mitd enemman yrityksella on omaa paaomaa, sitd vdhemman se tar-

vitsee ulkoista rahoitusta. (Andersson & Ekstrom & Gabrielsson 2001, 158.)

4.2 Yrittajan vakuutusturva

Yrittdja jarjestad tyoelaketurvan itselleen yrittdjien eldkelain, YEL:n,
mukaan. Valttadkseen maksunkorotuksen yrittdjan pitdd tehda YEL-
vakuutus kuuden kuukauden kuluessa YEL-toiminnan alkamisesta.
Yrittajan vakuutus on henkilokohtainen ja se otetaan elakevakuutus-
yhtiosta. Yksi vakuutus koskee kaikkea yritystoimintaa.

YEL vakuutus on pakollinen, jos itse yrittaja tyoskentelee yrityksessa, ialtadn 18—
68v., yritystoimintaa on harjoitettu 4 kuukautta, yrittdjan tyotulo ylittdd 6775,60 €/v
(v.2010), ja jos yrittajan ansiotulo ei kuulu muun elékelain piiriin. Vakuutusmaksut

maaraytyvat vakuutettavan tyotulon perusteella, ja YEL-ty6tulon suuruus voidaan
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sopia vakuutusta tehdessa.

4.3 Budjetti

Kun yritysta lahdetdan muodostamaan, on sanomattakin selvaa ettd ensimmaiset
vuodet yritys vain imee rahaa, ei tuota sita. Siita syysta yrittajaksi ryhtymista suo-
messa on yritetty helpottaa jo aikaisemmin mainituilla tuilla ja avustuksilla. Vaikka
tukia saadaan, niin menot eivat kuitenkaan havia, vaan yleensa suunniteltu budjet-

ti ylittyy reippaasti.

Budjetti on loistava tyOkalu kaikenlaiseen suunnitteluun yrityksen sisélla. Budjetis-
ta saat hyvan kasityksen tuloista ja menoista, ja tiedat minne rahaa menee. Esim.
pienet ostokset tuntuvat pienilta, mutta usein niistd kuitenkin syntyy iso menoera.
Namakin on syyta laittaa budjettiin jotta nakee tarkasti miten paljon kuluttaa mihin-

kin tarkoitukseen.

Nollapisteesta (break-even-point) puhutaan yritysmaailmassa paljon ja aivan syys-
ta. Se kertoo siita hetkesta kuin menot ja tulot tismaavat, eli yritys ei tee tappiota
mutta ei voittoakaan. Tahén pisteeseen paaseminen vie Golf Porssi Oy:lta ainakin

4-6 vuotta.

4.4 Rahoitus

Yrityksen rahoitus pitda aina olla kohdillaan, jotta liiketoiminta olisi kannattavaa.
Maksuvalmiutta eli likviditeettid on syyté seurailla tunnuslukujen kautta, ja reagoi-
tava jos luvut nayttavat heikoilta. Likviditeetti pitdd aina olla kunnossa, silla sen

puuttuessa, yritys ei selviydy paivittaisista menoista. (Raatikainen 2004, 43.)

Tassa osiossa tarkastellaan Golf Porssi Oy:n kustannuksia, verrataan kannatta-
vuutta ja lasketaan rahoituksen tarve. Aikaisemmin kerrottiin jo miten rahoitus voisi

muodostua, mutta tassa viela tarkemmin.
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Golf Porssi Oy:n pddoman tarve alussa, eli yritysidean kustannukset ovat 120 000
euroa. Tuolla summalla homma saadaan hyvin pyoérimaan. Kyseinen kokonais-
summa anotaan 80 % pankista vieraana paaomana, ja muu osuus avustuksina
(mm. starttiraha) ja sijoituksina. Vakuutena lainalle laitetaan myytavan tavaran va-

raston arvo sekd haetaan valtion takausta.

80 % 96 000 eurosta on 135 000 euroa, jonka siis Golf Porssi Oy aikoo hakea
pankista lainana. Takaisinmaksu aika olisi 8 vuotta, ja todellisten vuosikorkojen
ollessa alle 4 %, kuukausiera tulisi olemaan noin 1350 euroa/kk. Kuukausimaksu
sisaltaa kaikki hallinnointikulut. Toimitusmaksu 150 euroa lisatdan ensimmaiseen
lyhennykseen. Laina on ehdottomasti maksettava mahdollisimman nopeasti pois,

jotta korkokustannukset pysyvéat minimissa.

4.5 Kustannukset

Seuraavassa ovat eritelty Golf Porssi Oy:n alustavanliikeidean kustannukset:

4.5.1 Yritysidean kokonaishinta

Yritysidean hinta Euroa
Investoinnit 26950
Kayttbpaaoma 67595
Mainonnan kustannukset 14850
Yhteensa 109395
Kustannusylitysvaraus 10% 10939,5
Rahan tarve yhteensa 120334,5

TAULUKKO 3. Yritysidean hinta.



4.5.2 Kayttopaddoman tarvelaskenta

Kayttopddoman tarvelaskelma Euroa
Yrityksen perustamiskulut

Osakeyhtitn rekisterginti 350
Muu pienmarkkinointi

Mainoskirjeet 0

Kayntikortit 100

Muu mainosmateriaali 200
Alkuvarasto/myytavat tuotteet

35000

Vuokrat

Liiketilanvuokra 3 kk:lta 3900

Vuokravakuus 3900

1 kk:n vuokra 1300
Palkat

3 kk:lta 11000
Yleiskustannukset 3 kk:lta

Puhelin 250

Séhkd 150

YEL ja muut vakuutuk-

set/vuosi 6600
Yhteensa 61450

Kustannusylivaraus 10% 6145
Kayttopadoma yhteensa 67595

TAULUKKO 4. Kayttbpaaoman tarvelaskenta
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4.5.3 Investointilaskelma

Investointilaskelma Euroa
Liiketilat

Liiketilojen korjaus- ja muutos-

tyot 2000
Koneet ja laitteet

Tietotekniikka ja kassapaatteet 8000
Irtaimisto ja sisustus

Toimistokalusteet 5000

Toimistotarvikkeet 1500
Yhteensa 16500

Kustannusylitysvaraus 10% 1650
Investoinnit yhteen-
sa 18150
TAULUKKO 5. Investointilaskelma
4.5.4 Mainonnan kustannukset
Mainonnan kustannukset Euroa
Verkko mainonta 1000
Lehtimainonta 8000
Painetut flaijerit 500
Liikehuoneiston teippaus 2500
Mainostoimiston tyo 1200
Yhteensa 13200
Kustannus ylitysvaraus 10 % 1320
Kaikki kulut yhteensa 14520

TAULUKKO 6. Mainonnan kustannukset.
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4.6 Kannattavuus

Golf Porssi Oy:n saaminen kannattavaksi vie aikaa arviolta 2-5 vuoteen. Myyn-
tiodotukset ensimmaisena toimintavuotena on noin 130 000 euroa, joka tarkoittaa
noin 400 euron paivamyyntia. Myyntikatteen Golf Pérssi Oy pyrkii pitdmaan noin
40 %:ssa. Ennusteen mukaan se tekisi katetta noin 52 000 euroa, joka tarkoittaa
etta liilketoiminnan kiinteét kulut voitaisiin hoitaa, sekd myos velka lyhentaa suunni-

telman mukaan.

Se miten rahoitus tarkalleen sitten jarjestyy eri tahojen kautta, varmistuu miten
Golf Poérssi Oy:n avustushakemuksia kasitellaédn Finnvera:ssa, TE-Keskuksessa ja

valtion tasolla. Ne my®6s liittyvat olennaisesti kannattavuuteen.

4.7 Riskien arviointi ja -hallinta

Yrittamisessa riskeja riittaa ja siksi Golf — Porssi Oy:kin suhtautuu niihin vakavasti.
Riskien osoittautuminen epaonnisiksi voivat ajaa yrittdjan niin taloudellisesti kuin
resurssienkin osalta ahtaalle. Erilaisia riskeja voivat olla mm. liikeriskit, omaisuus-
vahingot, rikokset, keskeytys- ja riippuvuusvahingot, vahingonkorvausvaatimukset,
ja henkildriskeja. (Raatikainen, 2004, 82.)

Kun asiaa ajatellaan Golf Porssi Oy:n ndkdkulmasta, esille nousee melkein kaikki
riskit. Varsinkin alussa liikeriskeihin liittyva kannattamattomuus on todella iso riski,
joka tapahtuessaan ajaa koko yrityksen nurin. Omaisuusvahingot, ja rikokset eivat
ole aina omassa kadessa. Esimerkiksi liiketilan téhriminen on juuri tallainen riski.
Keskeytys- ja riippuvuusvahingot tarkoittavat vaikka tavarantoimittajan yhtakkista
vaikeutta toimittaa myytavaa tavaraa. Siina Golf Porssi Oy menettdd suoranaista
myyntia, ja talla voi olla jopa pitempikestoisia vaikutuksia, esim. asiakaskantaan.
Vahingon korvausvaatimus voi aiheutua sopimusrikkomuksesta. Tallaiset voivat
olla inhimillisia virheitda, mutta niit selvitelladn usein oikeudessa. Naihin riskeihin
pystyy kuitenkin hyvin pitkalti itse vaikuttamaan. Yksi usein esiintyvista riskeista on

henkilokuntaan liittyvat riskit, joka tarkoittaa vaikka sairastumista. Suomen lain
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mukaan sairaallekin joutuu maksamaan palkkaa, vaikka yritys ei saa minuuttia-

kaan hanen tyopanoksesta. (Raatikainen, 2004, 82.)

1. Riskien Riskienhallinta
I ; toiminnan omnga
tunnistaminen e

ja arviointi kehittaminen

i ] 2. Riskiegnhallinta-
Riskien- keinot

4. Seuranta ja va- !
hingoista oppi- hamnra

minen

« Riskin pienentaminen
_ « Riskin silrtdminen
3. Varautuminen ./ + Riskin pitaminen

vahinkoihin

« Riskin valttdminen

KUVA 2. Riskienhallinta prosessi

Miten taas riskeja hallitaan, ja miten Golf Porssi Oy voi toimia ennaltaehkaisevasti.
Ensiksi taytyy tunnistaa riski, arvioida miten siihen voi vaikuttaa ja tehda toiminta-
suunnitelma sen ratkaisemiseksi. Esimerkiksi omaisuusvahinko — riskin voi torjuta
ottamalla kattavan vakuutuksen niiden varalle. Aina ei riskeja kuitenkaan pysty
torjumaan tai ennakoida, joten niiden sattuessa on hyva olla suunnitelma valmiina.
Vahingon sattumisen jalkeen tilannetta kannattaa seurata aktiivisesti. Vahingoista
on syytd myds oppia, jotta niista aiheutuneet ongelmat voidaan tulevaisuudessa

hoitaa nopeammin.
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5 TAVOITTEET JAYHTEENVETO

5.1 Tavoitteiden laatiminen

Tavoitteita ei laadita, tai ei tulisi laatia vain sen perusteella ett niita pitdé olla. Ta-
voitteet laaditaan tulosten maksimoimiseksi, ja siitdhén liiketoiminnassa on perim-
milta&n kysymys. Tavoitteiden taytyy olla myds realistisia, jotta niihin on mahdollis-
ta paasta. Liian suuret tavoitteet heikentdvat motivaatiota, joten tavoite on silloin
vain luku, eikd paamaara. Tavoite ei myoskaan saa olla liian helposti saavutettava.
Helppo tavoite saavutetaan yleensa nopeasti, ja silloin tydnteko jostain kumman
syysta lakkaa. On selvaa ettd tavoitteita ei ole aina helppo laatia, mutta pitkalla
juoksulla hyvin tehdyt tavoitteet motivoivat, kannustavat ja tuovat sen maksimaali-

sen tuloksen.

Tavoitteita voi laatia monella eri tapaa. Yleensa, varsinkin myyntiosastolla tavoit-
teet ovat euromaaraiset. Sen paalle voi tulla myos katetavoite. Varastotoimintaan-
kin voi laatia omat tavoitteet, esim. tehokkuuden muodossa. Logistiikalle tavoitein-
dikaattori voi olla kuljetusten kesto, virheet, tai vaikkapa ajanhallinta. Tavoitteille ei
ole mitaan tiettyd mallia, vaan jokainen yritys, ja jokainen osasto voi laatia ne juuri

haluamallaan tavalla.

Golf Porssi Oy:n tavoitteet ovat toki euromaaraisia, mutta myoés vahemman mitat-
tavia. Tallaisia ovat mm. henkil6stdn viihtyvyys, asiakkaiden tyytyvaisyys, ja yrityk-
sen tunnettavuus. Vaikka tavoite ei olisikaan euromaarainen, niin sellaistenkin ta-
voitteiden taustalla on aina rahan ansaitseminen. Golf Poérssi Oy:n tavoitteena on
saada oikeanlaiset tyontekijat viihtymaan. Tahan tavoitteeseen auttaa yrityksen
kannustimet, yleinen ilmapiiri henkilostdssa, ja tietysti johdon toiminta. Naita tukee

myds Golf Pdrssi Oy:n arvomaailma.

Asiakkaiden saanti tietyssa ajassa on myos iso tavoite. Aloittelevan yrityksen
haaste alussa on paasta ihmisiin kiinni, ja saada heidat tulemaan ostoksille. Yri-

tyksen tunnettavuuteen auttaa tehokas markkinointiviestintd, mutta myos palvelu.
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Hyvéan palvelun kautta ihmiset oppivat tuntemaan Golf Poérssi Oy:n, ja yrityksen

positiivinen tunnettavuus lisaantyy.

Euromaaréaiset tavoitteet pystytdén laatimaan vasta tarkemman analyysin kautta,
mutta voittotasolle, eli break-even:iin Golf Porssi Oy aikoo paasta 2,5 vuoden toi-
mimisen jalkeen. Jos siihen ei paasta, taytyy vetaa uudet johtopaatdkset toiminnan

tehostamiseksi.

5.2 Seuranta

Tavoitteet ovat turhia myds silloin jos niitd ei seurata. Tehdaan tavoite mutta ei
seurata ollaanko siihen paasemassa, tai etta ei edes tavoiteajan sulkeutumisen
jalkeen katsota mihin on paasty. Tavoitteen seuranta parantaa huomattavasti liike-

toiminnan tulosta ja kannattavuutta.

Golf Pdrssi Oy seuraa tavoitteitaan kolmen kuukauden valein. Uuden yrityksen on
jarkeva seurata toimintaa tiiviisti, jotta toimintaa voidaan reagoida nopeasti. Seu-
rannan ja niista aiheutuvien toimenpiteiden organisoinnista vastaa toimitusjohtaja
Pekka Pitkaranta.

5.3 Yhteenveto ja johtopaatdkset

Tassa oli alustava liiketoimintasuunnitelma aloittavasta yrityksesta nimelta Golf
Pdrssi Oy. Suunnitelma on tehty silmalla pitden ettd yritys perustettaisiin oikeasti,
eika vain tata tyota varten. Kiinnostukseni golf alalle on omiaan viemaan hanketta

eteenpain.

Taytyy muistuttaa ettéd kyseessa on todellakin vasta alustava suunnitelma, joka
vietaisiin jossain vaiheessa loppuun asti. Se vaatii hieman tarkempaa tutkimusta ja

analysointia. Tama voisi tapahtua n. 3-5 vuoden aikajanteella.
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Liiketoimintasuunnitelmalla on hyvin iso rooli aloittavalle yritykselle, ja niin myos
Golf Pdrssi Oy:lle. Pyrin ottamaan tyoni jokaisessa osa-alueessa todellisen liike-
maailman mukaan, ja sijoittamaan toiminnat realistisesti. Tyoni puitteissa sain pal-
jon uusia oivalluksia, joita pystyn viemaan nykyiseenkin tyohoni. Eteen tuli myos

ongelmia, joita ratkomalla toimintaa pystytaén kehittamééan entisestaan.

Motiivini tallaisen tyon tekemiseen, ja yrittajaksi lahtemiseen, tulee minusta itses-
tani. Olen jo pitkdan harrastanut golfia, ja jos pystyy yhdistamaan tyon, ja harras-
tuksen niin mik& onkaan sen parempaa. Luonteeltani olen oma-aloitteinen, p&atta-
vainen, ja motivoitunut tekemaan asiat kunnolla. Myds kilpailuviettini toisi yrittajyy-
den kautta enemman nakyvyytta ja tarkoitusta. Myos se etta olet vastuussa tulok-
sesta, rahoituksesta, ja kaikesta jota yrittdjyyteen liittyy, kiehtoo minua. Tunnen
vastuun, mutta haluan myos vapautta ja sita yrittdjyydessa voi itse saadella, pitkis-

ta ja raskaista tyopaivista huolimatta.

Toivottavasti jokainen joka tata teosta paasee lukemaan, saisi ongittua jotain it-
seensd, ja ehkapad soveltamaan sita jossain maarin jokapaivéaiseen liiketoimin-

taansa.
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