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1 Johdanto

Kiinnostus ja harrastajamééarat futsalia kohtaan ovat olleet viime aikoina jatkuvassa kas-
vussa Suomessa ja maailmalla. Laji on kivunnut rekisteroityjen lisenssipelaajien listalla
palloilulajeista jo neljanneksi jalkapallon, salibandyn ja jaadkiekon perdan ohittaen perintei-
set palloilulajit kuten koripallon, lentopallon tai pesapallon. Futsal on kuitenkin ehtinyt Suo-
messa vasta reilun 20 vuoden ikaan, joten koko lajin ja lajikulttuurin kehittymiselle on ai-
kaa tulevaisuudessa. Opinnaytetyd pyrkii mahdollistamaan hyppayksen kasvavan lajin rat-

taisiin, seka tuomaan lajikentalle jotain uutta.

Suomessa on paljon yrityksia ja olosuhteet yrittdmiseen voidaan nahda erittain hyvina.
Nuorten yrittdjien maara on lisdantynyt 2000-luvun alussa, mutta silti yrittajat ovat Suo-
messa melko iakkaita ja toimivat perinteisilla aloilla. Vuonna 2014 Suomessa toimi

363 587 yritystad. Yrittdjien lukumaara putosi 1990-luvun laman aikana, mutta on sen jal-
keen pysytellyt tasaisesti 250 000 yrittajan tuntumassa. Alle 30-vuotiaiden yrittdjien luku-
maara putosi samaisen laman aikana reilusti, yli 35 000 yrittdjan lukemasta nykyiseen alle

20 000 nuoreen yrittdjaan. (Katainen 2016)

Liikunta-ala on kasvanut uusimman vuosituhannen aikana ja uusia liikunta-alan yrityksia
on tullut yleisesti paljon lisda. Paivittaista liikuntaa harrastavien maara on laskenut 2010-
luvulle tultaessa selvasti. Vuonna 2002 kesdisin paivittaista liikuntaa harrastaneita oli reilu
40% vaestosta, kun taas vuonna 2017 en&a hieman yli 30%. Ihmisten vapaa-aikaan on
vuosituhannen kuluessa tullut paljon kilpailua suoratoistopalveluiden, videopelien ja mui-
den digitaalisten palveluiden muodossa. Vuonna 2017 liikunnan harrastajista 35% kaytti
likkuessaan jotain elektronista apuvalinetta kuten syke- tai aktiivisuusmittari. (Ruuskanen
2019)

Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittda tekijalle yrityksen perustamisen vaiheet, seka
tehdé laadukas liiketoimintasuunnitelma tekijan taysin uuden yrityksen kayttéon. Tavoit-
teena on jalkauttaa tyon lopputuloksena syntynyt valmis liiketoimintasuunnitelma heti yri-

tyksen kayttoon.

Lukujen kaksi, kolme ja nelja aikana kasitellaan taustaa valmiille lopputulokselle. Aiheina
ovat laji ja maalivahdit futsalissa, yrityksen perustamisen eri vaiheet, seka liiketoiminta-

suunnitelman rakentuminen vaiheittain. Luvuissa viisi ja kuusi kaydaan lapi produktin val-
mistumisen tavoitteet ja vaiheet. Viimeisessa luvussa pohditaan valmiin tyon lopputulosta

ja ajankohtaisuultta.



Opinnaytetyon tulos tulee opinnaytetydn tekijan kayttdon. Liiketoimintasuunnitelma ote-
taan kayttoon kesalla 2020. Valmis liiketoimintasuunnitelma 10ytyy opinnaytetyon lopusta

liitteena.



2 Futsal

Futsal on yleensa sisétiloissa pelattava jalkapalloa muistuttava pallopeli. Lajissa kentalla
on samaan aikaan nelja kenttapelaajaa, seka yksi maalivahti. Vaihtopelaajia voi olla yh-
deksan, yleensa kahdeksan kenttapelaajaa ja varamaalivahti. (Autio 2015, 39.)

Futsalkentté voi olla 15-25 metria leved, 25-42 metria pitka ja pinnoitukselta puuta eli par-
kettia, betonia, muovimattoa tai etenkin ulkokaytdsséd myos tekonurmea. Kansainvalisten
otteluiden pelikentén taytyy olla 18-22 metria levea ja 38-42 metria pitka ja pinnoitteella
yleensa parkettia. (Matic 2013, 13; Lopez, Lozano, Menichelli, 2017, 11.)

Pelikentan paadyissa on kaksi maalia, joita maalivahdit vartioivat. Futsalmaalit ovat kolme
metria leveita ja kaksi metria korkeita. Maalin edessa on maalivahdin alue, joka on kuusi

metria pitkd maalin tolpista mitattuna pelikentan suuntaan (Matic 2013, 15.)

Futsalin historiaa on vaikea maarittaa tarkasti, silla laji perustuu vahvasti jalkapalloon ja
sitd on pelattu aikojen saatossa jalkapallon ohella. Yleisimméan kasityksen mukaan futsal
syntyi Etela-Amerikassa 1930-luvulla ja ensimmaiset futsalpelit pelattiin Uruguayn paa-
kaupungissa Montevideossa vuonna 1930. Lajin sddnn6t ovat kehittyneet jalkapallon, ko-

ripallon, vesipallon ja késipallon sdanndista. (Autio 2015, 19.)

Lajin nimi on peraisin myds espanjankieliselté alueelta, jossa lajia kutsuttiin nimella fatbol
de salon. Suomeksi kaénnettyna termi tarkoittaa sisajalkapalloa. Joissain paikoissa lajin

nimi kulkee yha nimella fatbol sala, josta myos futsal on lyhenne. (L6pez ym 2017, 10.)

Eurooppaan futsal saapui 1960-luvulla ja ensimmainen virallinen sarja pelattiin Alanko-
maissa 1969. Etela-Eurooppaan laji levisi 1970-luvulla ja on siella t&dnéd paivana erittain
suosittua. Etelan lisdksi futsal on suosittua Itd-Euroopassa, mutta Lansi- ja Keski-Euroo-
passa lajin nousu on ollut hitaampaa. Pohjois-Euroopassa futsalia on pelattu vahemman
paitsi Venajalla, jossa laji on suosittua (Autio 2015, 28.). Suomeen futsal saapui 1990-lu-
vulla, kun Opiskelijoiden Liikuntaliitto (OLL) lahetti joukkueen opiskelijoiden EM-kisoihin
Kyprokselle vuonna 1994. Ensimmaista kertaa Suomen mestaruudesta pelattiin vuonna
1997. (Autio 2015, 63-67.)

Futsalia on pelattu aikojen saatossa kahden eri lajiliton alaisuudessa, mutta nykydan kan-
sainvalisen jalkapalloliitto FIFA on lajiliitoista selvasti suositumpi. Futsalin MM-kilpailuita
on pelattu FIFA:n alaisuudessa vuodesta 1989 asti ja parhaiten menestynyt maa kautta
aikain on Brasilia. (Autio 2015, 23.)



2.1 Levinneisyys ja harrastajamaarat

Futsalia pelataan jokaisella mantereella ja ympéri maailmaa. Kansainvélisen jalkapallolii-
ton (FIFA) jarjestamiin miesten MM-kilpailujen karsintoihin osallistui 101 eri valtiota
vuonna 2019. Karsinnat on jaettu alueellisiin karsintoihin. Euroopan jalkapalloliiton (UEFA)
alueen karsintoihin osallistui 48 eri valtiota. (FIFA 2020; UEFA 2020)

Futsal on useassa maassa suosittu harrasteturnausten muoto, jolloin harrastajamaarat ei-
vat nay valttamatta lajiliton rekisterdityina lisenssipelaajina. Alankomaissa on 130 000 re-
kisteroitya futsalpelaajaa, mutta lajiliton arvion mukaan harrastepelaajat mukaan luettuna
pelaajia on 330 000 (Alankomaiden Kuninkaallinen jalkapalloliitto KNVB 2017). Monissa
maissa kuten Espanja ja Englanti on mahdoton erottaa futsalpelaajia lajiliiton tilastoissa
jalkapallon pelaajista (Espanjan kuninkaallinen jalkapalloliitto RFEF 2017; Englannin jalka-
palloliitto FA 2017)

Pohjoismaissa rekisterdityja lisenssipelaajia on yhteenséa noin 200 000. Ruotsissa ndista
on selvasti eniten 150 000 pelaajaa. Norjassa on lisaksi yli 30 000 pelaajaa omassa kau-
pallisen Indoor Football Scandinavia (IFS) alaisuudessa. (Suomen Palloliitto 2018; Ruot-
sin jalkapalloliitto SvFF 2017; Norjan jalkapalloliitto NFF 2017; Tanskan jalkapalloliitto
DBU 2017)



Taulukko 1. Futsalin lisenssipelaajien maaéria eri valtioissa UEFA:n alaisissa lajiliitoissa,
2017-2019 (Lehtinen 2019).

Valtio Lisenssi- | Tiedot Huomioita
pelaajien | vuodelta
maara
Suomi 24 818 2018 470 seuraa, joissa futsalpelaajia
Ruotsi 150 000 | 2017
Norja 12 000 2017 Liséksi IFS sarjoissa 30 000 pelaajaa
Tanska 13 384 2017
Alankomaat | 130 000 | 2017 Harrastajia 330 000. Euroopan ensimmainen
sarja 1969
Portugali 35 622 2019
Ukraina 30 000 - | 2019 Pelaajat rekisterdidéan vasta 12-vuotiaista
40 000 eteenpain
Italia 70 000 2017
Espanja Yli 2017 Lukua ei pysty erottelemaan
100 000 jalkapallolisensseista
Englanti - 2017 Lukua ei pysty erottelemaan
jalkapallolisensseista

2.2 Futsalmaalivahdit ja markkinat

Futsalmaalivahdit k&ayttdmien varusteiden tulee olla laadukkaita ja mukavia kayttaa. Va-
rusteet mahdollistavat maalivahdin hyddyntaa kaikkia taitojaan maksimaalisesti. Futsal-
maalivahdin kayttdmia varusteita ovat: Futsalkengéat, saarisuojat, sukat, pehmustetut hou-

sut, urheilualushousut, maalivahdin paita ja maalivahdin hanskat. (Matic 2013, 17-18.)

Maalivahdin varusteet ovat kehittyneet viime aikoina siihen suuntaan, ettd maalivahdit
kayttavat erillisia polvi- ja kyynérsuojia lyhyt hihaisten ja lahkeisten paitojen ja shortsien
kanssa. Alasuojat ja lonkista pehmustetut suojahousut ovat my6s suosittuja. (Autio 2015,
58.)

Futsaljoukkueella on ottelussa kokoonpanossa usein kaksi maalivahtia ja 12 kenttapelaa-
jaa. Futsalia voi pelata myos niin sanotulla lentavalla maalivahdilla eli kenttapelaaja maali-
vahtina, joten maalivahtien osuus pelaajista on todellisuudessa alhaisempi. TAman takia
varamaalivahdin pitdminen kokoonpanossa ei ole niin valttamatonta kuin monessa

muussa lajissa.



Miesten futsal-liga joukkueiden kokoonpanoissa olleista 223 pelaajasta kaudella 2019-
2020 oli maalivahteja 44 eli 19,73% kaikista pelaajista. Naisten futsal-liiga joukkueiden ko-
koonpanoissa olleista 171 pelaajasta kaudella 2019-2020 oli maalivahteja 23 eli 13,45%
kaikista pelaajista. Kaikki futsalin sarjat keskeytettiin 14.3.2020 koronavirustilanteen
vuoksi, joten tilastossa on miesten futsal-ligan osalta 21 ottelua tdyden runkosarjan 22 ot-
telun sijaan, seka naisten futsal-ligan osalta 17 ottelua tdyden runkosarjan 18 ottelun si-

jaan. (Suomen Palloliitto, 2020)

Taulukko 2. Kokoonpanossa olleet pelaajat miesten futsal-liigassa 21 pelikierroksen ai-
kana kaudella 2019-2020 (Suomen Palloliitto 2020).

Joukkue Maalivahdit Kenttapelaajat Yhteensa
Akaa Futsal 4 14 18
FC Kemi 2 13 15
GFT 4 15 19
ToPV 4 14 18
KaDy 4 14 18
SoVo 4 18 22
Mad Max 4 17 21
JoSePa 4 15 19
Sievi FS 5 13 18
PP-70 4 14 18
llves FS 3 14 17
Riemu 2 18 20
Yhteensa 44 179 223




Taulukko 3. Kokoonpanossa olleet pelaajat naisten futsal-ligassa 17 pelikierroksen ai-

kana kaudella 2019-2020 (Suomen Palloliitto 2020).

Joukkue Maalivahdit Kenttépelaajat Yhteensa
MuSa Futsal 1 11 12
ACE 2 15 17
GFT 2 15 17
llves FS 4 18 22
FC Sport 3 12 15
Ylojarven llves 2 15 17
FTK-Tornio 3 16 19
Team Vanpa 2 16 18
FC OPA 2 16 18
KaDy 2 14 16
Yhteensa 23 148 171

Saaduista luvuista (taulukko 2 ja taulukko 3) muodostettujen kuvioiden perusteella voi-

daan hahmottaa maalivahtien maaraa suhteessa kenttapelaajiin kuvioiden 1 & 2 avulla.

Miesten futsal-liigan pelaajat

= Maalivahdit

m Kenttapelaajat

Kuvio 1. Miesten futsal-ligassa kokoonpanossa olleet pelaajat maalivahteihin ja kenttape-
laajiin lajiteltuna, kausi 2019-2020 (Suomen Palloliitto 2020).




Naisten futsal-liigan pelaajat

= Maalivahdit

m Kenttapelaajat

Kuvio 2. Naisten futsal-ligassa kokoonpanossa olleet pelaajat maalivahteihin ja kenttape-
laajiin lajiteltuna, kausi 2019-2020 (Suomen Palloliitto 2020).

Miesten futsal-ligan joukkueiden isompien resurssien vuoksi voidaan olettaa heidan pita-
van pelaajaringissaan enemman maalivahteja kuin tyypilliset suomalaiset futsaljoukkueet.
Miesten ja naisten futsal-liigoja vertailemalla voidaan jo todeta maalivahtien osuuden jouk-
kueiden pelaajista putoavan merkittavasti, joten maalivahtien osuutta kokonaisharrastaja-
maarasta voidaan olettaa olevan lahempéna naisten futsal-ligan prosenttia kuin miesten.
Suomessa olevista 24 818 futsalin lisenssipelaajista maalivahtien osuudeksi laskettuna
13% kaikista pelaajista tarkoittaisi 3226 maalivahtia.



3 Yrityksen perustaminen

Yrityksen perustamiseen tarvitaan aluksi yrittgja, liikeidea, seka yrittajan nakemys erilai-
sista riskeista ja mahdollisuuksista ammatillisella uralla. L&htokohtana yrittamiselle on
saada jotain merkittavaa aikaan. (Pyykko 2011, 19.)

Ennen uuden yrityksen perustamista on jarkevaa perehtya siihen, mita uuden yrityksen
perustaminen vaatii. Alkuvaiheessa olevan yrittdjan on kannattavaa osallistua yrittajakurs-
seille. Yrittajakursseja jarjestaa esimerkiksi Uusyrityskeskuskset, mutta myds ammattikor-
keakoulun puolella on mahdollista kayda yrittajakursseja osana opintoja. Aloittavan yritta-
jan kannattaa myo6s hyodyntéaéa kaikki mahdollinen ilmainen apu yritystoimintaa kéaynnista-
essa mitd vain on mahdollista hyddyntaa. (Ilmoniemi, Jarvensivu, Kylédkallio, Parantainen,
Siikavuo 2009, 49-50.)

Yrittamisen alkuun kuuluu usein idea siitd, mitéa palvelua tai tuotetta puuttuu markkinoilta.

Sen idean ympérille lahdetdan yritysta alussa rakentamaan.

3.1 Yhtidbmuoto

Yritysta perustaessaan pohditaan usein, perustetaanko yritys yksin vai yhdessa yhden tai
useamman henkilon kanssa. Yksin yrittdminen on usein yksinkertaisempaa, kuin useam-
man omistajan yrityksissa, joissa yhteisymmarrysta voi olla hankalampi saavuttaa. Yksin
yrittdminen ei tarkoita kuitenkaan, etteikd lahipiirin tukiverkosto olisi yrittdjalle darimmaisen
tarked. (Pyykko 2011, 24-25.)

Toimintaa aloittaessa yritykselle on tarkeaa valita sen tarpeisiin sopiva yritysmuoto. Erilai-
sia yhtiomuotoja ovat yksityinen elinkeinonharjoittaja eli toiminimi, avoin yhtié, komman-
diittiyhtio, osakeyhtid, seka osuuskunta. Valitulla yhtiomuodolla on kauaskantoiset vaiku-
tukset yhtion tulevaisuudessa. Aloittavan yrittdjan on hyva kysya apua yhtiomuotoa miet-

tiessaan TE-toimistosta tai Uusyrityskeskuksesta. (Ilmoniemi ym 2009, 65-138.)

Valmennuspalveluita tarjoavat yritykset ovat usein yksityisia elinkeinoharjoittajia eli tutum-
min sanottuna toiminimella toimivia. Tallaisia ovat usein yhden ihmisen personal trainer-
yritykset, jotka voivat toimia kuntosalien yhteydessa tai yksittaisen valmentajan urheilu-
seuroille tarjoamia palveluita. Oman toiminimen ohella yrittdmisen aloittamista helpottaa
kevytyrittdjyys. Kevytyrittdja on yrittaja, jolla ei ole omaa yritysta tai y-tunnusta. Kevytyrit-
taja laskuttaa tehdysta tydsta laskutuspalvelun kautta (Suomen Yrittgjat, 2020). Kevytyrit-
tajyytta tarjoavia tahoja ovat esimerkiksi Ukko.fi tai OP kevytyrittajyys.



Useat Urheilukanavan tukku- ja vahittadiskaupan ovat osakeyhtititd. Esimerkiksi tunnettua
kotimaista salibandyvarustebrandia Fat Pipe pyorittava yritys on Power Stick Oy eli osake-
yhti6. Osakeyhtit on usein keskisuurten ja suurten yritysten yhtiomuoto, mutta se soveltuu
myaos pienille yrityksille. Osakeyhtion perustamiseen tarvitaan minimissaan yksi henkild,
joka sijoittaa yhtioon rahaa tai muuta omaisuutta. Osakeyhtiota perustaessaan yhtiéon
luodaan osakepaaoma. Yksityisen osakeyhtion minimiosakepddoma on perustettaessa
0€. Talléin my6s osakepaaoman maaraksi rekisterdidaan 0€ (Patentti- ja rekisterihallitus
2019). Osakeyhtitta perustaessaan voidaan luoda myds esimerkiksi 2500 eurolla 2500
osaketta. Osakkeita voidaan myyda ja luovuttaa, seka kaikki osakkeet tuottavat yhtiossa
yhtalaiset oikeudet. Osakeyhtion etuna henkildyhtidihin on, ettei osakkeen omistajat ole
henkilokohtaisesti vastuussa yhtion veloista. Osakeyhtion etuna yksityiseen elinkeinonhar-
joittajan on yhtion helppo laajentaminen. Yhtioon voidaan ottaa esimerkiksi sijoittaja tai toi-
nen yrittdja mukaan myymalla osakkeita. (Ilmoniemi ym 2009, 80-81.)

3.2 Yrittajyys

“Yrittajyys ei ole yrittdmista, se on toteuttamista!” (Ilmoniemi ym 2009, 20).

Yrittajaksi alkaminen vaatii rohkeutta ja uskallusta hypatd mukaan uuteen seikkailuun. Sa-
malla se vaatii yrittgjalta paljon muutakin. Yrittajalla taytyy olla ammattitaitoa, etenkin jos
yritysta pyorittaé pddasiassa yksi inminen. Ammattitaitoa voi olla kertynyt alalta tyokoke-
muksen tai kouluttautumisen kautta. Yrittdjana taytyy olla realisti ja tunnustaa tosiasiat
eika perustaa tekemista oletuksiin. Yrittdjyydessa on aina mukana riskeja, jotka taytyy tun-
nistaa, uskaltaa kohdata ja hyvaksya. Kaikki yritykset eivat menesty, vaan yrityksia syntyy
ja kuolee kuten ihmisia. Yrittajyydella on tarkoitus elattaa itsensa, joten yritystoiminnasta

pitdd saada kannattavaa.

Yrittajyydessa on vastuu. Vastaat itse siita, etta tyo tulee tehdyksi ja sen laadusta. Pystyt
my0s itse vaikuttamaan omiin tydaikoihin, sekd lomakausiin. Yrittajyys vaatii karsivalli-
syyttd, silla harva uusi yritys lyd [api maailmalla ensimmaisen vuoden aikana. Harva ly6
l&pi Suomessa, mutta pitkajanteinen ty6 voi kantaa hedelmaa. Alussa tyd voi olla rankkaa,
mutta jos yrityksen kasvu pysyy nousussa jatkuvasti, voi yrityksen menestyminen olla to-
dellisuutta. (Ilmoniemi ym 2009, 20-25.)

Yrittdjan persoonallisuuden piirteet vaikuttavat yrittdjan menestymiseen. Suoriutuminen tai
kunnianhimo on yrittgjilla muita korkeampaa. Kunnianhimon yhteys menestymiseen on
mya@s selva. Yrittdjan n&dhdaan olevan usein riskinotto haluisempia kuin muut. Riskinotto

l&ahtee yleensa suoritusmotivaatiosta ja yrittdminen vaatii usein riskinottokykya.
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Yrittgjaltd vaaditaan innovatiivista ajattelua. Yrittdja ratkoo tilanteita valilla uusilla tavoilla ja
yrittda [oytaa ratkaisun uusiin ongelmiin. Itsendisyytta ja itsekseen parjaamista vaaditaan
etenkin aloittavalta yksinyrittdjalta. Yrittdjat ovat muita enemman sisaltapain ohjautuvia.
Yrittajalle itseluottamus ja omaan tekemiseen uskominen on myos tarkeaa. (Pyykko 2011,
59-60.)

3.3 Yrittgan osaaminen

Vanhojen uskomusten mukaan yrittdjaksi synnytaan, joka ei pida paikkaansa. Yrittdjan
osaaminen, kuten mik& tahansa muukin osaaminen voidaan oppia elaman aikana. Aloitta-
van yrittdjan on haastava analysoida omaa osaamista ja sen riittdvyyttd. Osaamisvaatei-
den jaljille voi paasta toisilta yrittgjilta oppimalla, mutta osaamisvaatimukset vaihtelevat eri

yrittdjien ja alojen mukana paljon.

Yrittajalta vaaditaan riittdvaa osaamista omalta alalta, johon uusi yritys pyrkii. Oman alan
osaamista yrittajalta voi Ioytya aikaisemman tyékokemuksen tai harrastusten kautta. Kym-
menen vuotta futsalseurassa valmentanut valmentaja on kerryttdnyt osaamista valmenta-
misesta ennen alkamistaan yrittajana kouluttamaan eri seurojen valmentajia. My6s tavoit-
teiden asettelu on yrittdjélle tarked taito. Tavoitteiden asettelu johtaa parempiin tuloksiin ja
niihin pyrkiminen johtaa parempiin tuloksiin kuin tavoitteeton tydskentely. (Pyykko 2011.
145-151.)

Hyva johtaminen on tarkea osa yrittajan osaamista. Pienessa yhden hengen yrityksessa
itsensé johtaminen nayttelee suurta roolia. Oppimalla johtamaan itsedmme voi oppia joh-
tamaan myds muita, pienesta ryhmasta isoihin osastoihin. Tarkeimpia asioita itsensa joh-
tamisessa on vastuun ottaminen, vastuu omasta elamastaan. Tavoitteena itsensa johtami-
sessa on hyva elama, joten psyykkiseen ja sosiaaliseen kuntoon on hyva kiinnittda huo-
miota. Hyva aikatauluttaminen on esimerkki hyvasta itsensa johtamisesta. Yrittaja osaa
aikatauluttaa tydnsa ja muut tarkeat asiat elamassaan tasapainoon, jotta motivaatio tyota

kohtaan ja tyon laatu pysyvat hyvana. (Sydanmaalakka 2006. 5-274.)

Kasvavassa yrityksessé ja muita henkiloita palkatessa yrittgjalta vaaditaan myos muiden
ihmisten johtamistaitoja. lhmisjohtaminen on siirtynyt entisajan autoritdarisesta johtami-
sesta nykypaivan yksilolahtdiseen johtamiseen. Yksilolahtbisessa johtamisessa siirretdén
iso osa vallasta johdettaville. Johtajan ei tarvitse kuin nayttda suuntaa hyvin motivoitu-
neelle tyontekijalleen. Kaikille alaisille vastuunottaminen ei kuitenkaan ole valttamatta

helppoa ja varsinkin autoritddrisemmista kulttuureista tulleet tyéntekijat voivat tarvita jama-
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kampaa johtamista. Avainasioita yksildlahtdisessa johtamisessa ovat kyseleminen, kuun-
teleminen, kannustaminen ja kiittaminen. Omalla esimerkilla johtaminen on johtamista-
voista parhaimpia. (Dettmann 2015, 189-197.)

3.4 Yrityksen taloudenhoito ja valmentamisen hinnoittelu

Oma taloudenhoito ja yrityksen taloudenhoito on monilta osin hyvin samanlaista. Yrityksen
taytyy tehda veroilmoitus samaan tapaan kuin yksittaisen ihmisen. Yritys tarvitsee yleensa
lainaa jossain kohti yrityksen elinkaarta, kuten myds tavallinen perhe usein tarvitsee. Ta-
lousasioita on tarkea ohjata tavoitteilla ja mittava mittareiden avulla. Hyvin suunniteltu jar-

jestelma kertoo yrittgjalle yrityksen kannattavuudesta.

Maalivahtivalmennus hinnoitellaan yleenséa kiintean tuntihinnoittelun mukaan. Sovittuun
hintaan taytyy sisaltya ohjauksen suunnittelutyota, kaytettava valineista, seka itse ohjaa-
minen. Jalkapallo- ja futsalseuroissa aloittelevat valmentajat tekevat tyotaan usein verotto-
mia matkakorvauksia vastaan. Verottomia matkakorvauksia voi tehd& vuodessa enintdan
3000 euroa (Olympiakomitea 2019). Yrityksen kautta laskettaessa ohjauksia veloituksen
taytyy kattaa myos yrittdjan sivukulut, joten tuntihinta voi tuntua asiakkaasta merkittavasti
verottomilla matkakorvauksilla palkkionsa ottavaa valmentajaa korkeammalta. Tydn tunti-
hinnoitteluun yleispatevaa saanténsa pidetdan tydntekijan tuntiansiota kerrottuna kol-
mella. (Karjalainen 2013, 71.)

Hinnoittelu on yrityksen kannattavuuteen vaikuttavista tekijoista suurin. Liian korkea hinta
voi haitata kaupan kayntia ja liilan pieni hinta voi aiheuttaa yritykselle ongelmia riittavan
katteen tai yrittajan palkan kanssa. Liian pieni hinta voi jossain tapauksissa jopa olla yri-
tyskuvaan haittaava tekija ja palvelua tai tuotteita menee isommalla hinnalla paremmin
kaupaksi. (Karjalainen 2013, 65.)
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3.5 Kassabudijetti, verotus ja kirjanpito

Rahojen riittdmisessa on otettava huomioon tuotteiden ja palveluiden sesonki. Futsalkausi
kestaa harrastajilla ja useimmilla pelaajilla vain 4-6 kuukautta, joten sesongin ulkopuolelle
on hyva tarjota muitakin tuotteita ja palveluita. Yritystoiminnan kannattavuus pitaa laskea
koko vuoden ajalle.

Yritystoiminnan alussa kassabudjetin tekeminen on tarkeaa. Siihen merkitaan yritykseen
tulevat ja lahtevat maksut. Yrityksen alussa on usein omaa tai lainattua alkupddomaa ja
menoja alkaa syntya yritykselle heti, mutta tulojen saaminen voi kestaa kuukausia. Kassa-
budjetin pitamiseen taulukkolaskentaohjelma on oiva apuvdline. (Karjalainen 2013, 83-
84.)

Yrityksen tulot

Toiminnan Pitkaaikaisten

tulorahoitus: Miten

parannan katettani? lainojen

Hinnoittelu?
Tehokkuus?
Ostohinnnat?

Lyhytaikaisten
lainojen nostot:
kausirahoitus?

Kayttbomaisuuden
myynti: auto
leasingille?

Korkokulut:
viivastyskorot
pois, lainojen

rakenne

Yrittdjaperheen
oma lisapanostus

Pienen
yrityksen
kassavarat

nostot
Avustukset,

tuet, muut
tuotot

Myyntisaamisten
pienentaminen:
lyhyemmat
maksuajat,
tarmokas perinta,
factoring?

Ostovelkojen
lisdéntyminen:
pidemmat
maksuajat?

Lainojen
lyhennykset:
uudet
maksuaikataulut

Investoinnit: Verot: suunnittelu,
alihankkijat, ajoitus,

leasing tai maksuaikataulut?
osamaksu?

Yksityisnostot,
osingot: omat
kulut kuriin?

Yrityksen menot

Kuvio 3. Pienen yrityksen kassavarat (Karjalainen 2013, 85).
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Yrittdja voi nostaa vuotuisen rahantarpeensa yksityisottoina, palkkana, osinkoina, vuok-
rina tai muina tuloerind. Verotusta kannattaa suunnitella ja ratkaisut tehda yrittajalle edulli-
simmillaan tavoilla. Jarkeva verosuunnittelu helpottaa, ettei uusi yritystoiminta kaadu heti
alkuunsa verottajan kasittelyssa. Yrittdja voi tarvittaessa tukeutua tilitoimiston apuun vero-

tuksessa ja sen suunnittelussa. (Karjalainen 2013, 96.)

Tilitoimisto voi auttaa epavarmaa yrittdjaa verotuksen, kirjanpidon, palkanmaksun ja
vuosi-ilmoitusten kanssa. Tilitoimistolle voi ulkoistaa tiettyja palveluita eli osan kirjanpi-
dosta ja muista hommista yrittaja voi hoitaa itse. Yrittdjan tehtavana voi olla patevien tosit-
teiden ja dokumenttien toimittamista tilitoimistoon, joka hoitaa asioita siitéa eteenpain. Tili-
toimiston valinta on yrittajélle todella tarked paatos, silla osaava tilitoimisto voi maksaa

kustannuksensa taloudenpitoon liittyvissa neuvoista takaisin. (Karjalainen 2013, 97.)

3.6 Tuotteistaminen, palvelumuotoilu ja yrityksen nimi

Maalivahtivalmennus on asiantuntemusta, joka voidaan tuotteistaa. Tuotteistaminen teh-
daan ennen markkinointia, jotta palvelun sisélto ei vaihtele liikaa ja jotta palvelu on hel-
pompi hinnoitella. Tuotteistaminen tarkoittaa asiantuntemuksen tai osaamisen jalosta-
mista myynti-, markkinointi-, ja toimituksellisesti palveluntuottajista. (Parantainen 2007,
11-12.)

Parantaisen (2007, 135) mukaan tuotteistaminen voidaan jakaa lupaus- ja lunastusvaihei-
siin. Lupausvaiheessa rakennetaan sellainen lupaus, joka saa asiakkaan ostamaan palve-
lun. Lupausvaihe sisaltdd kymmenen kohtaa:

1. PA&ata kuka on asiakkaasi

2. Tunnista asiakkaasi ongelma

3. Selvitd, miksei kukaan ole jo ratkaissut ongelmaa

4. Kiteyta torked lupaus

5. asemoi palvelutuotteesi niin, etté se erottuu kilpailijoista
6. kuvaa asiakkaan hy6dyt

7. Anna palvelutuotteellesi toimiva nimi

8. Maarita hinta

9. Listaa toimitussisaltd

10. Kasittele vastavditteet

Jos lupausvaihe saa asiakkaat ostamaan palvelun siirrytddn lunastusvaiheeseen. Lunas-

tusvaihe kasittéda kuusi kohtaa (Parantainen 2007, 196).

Piirré iso kuva.

Kirjoita palvelun k&sikirjoitus.
Laadi vaatimusmaéarittely.
Kokoa tydohjeet.

Lanseeraa palvelu.

Kokoa kehitysideat.

ogbkhwnpE
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Yleisimmin ep&onnistuneessa tuotteistamisessa yrittgja syyllistyy johonkin naista suden-
kuopista. Yrittaja piilottelee asiantuntemusta, vaihtaa kohderyhméaa jatkuvasti, ei usko
tuotteistamisen hyotyyn, tekee paatoksia asiakkaan puolesta, keskittyy pieniin asiak-
kaasta epakiinnostaviin yksityiskohtiin, ratkoo ei polttavia ongelmia tai aliarvioi tydmaaria
ja kehityskuluja. (Parantainen 2007, 28.)

Palveluliiketoiminnan ammattilaiset kayttavat enemman termié palvelumuotoilu. Taman
taustalla on palveluiden alueella tapahtunut kehitys, missa kuluttajille on tarjolla entista
monimutkaisempia palvelukokonaisuuksia. Palveluiden kehittdamiseen taytyy l6ytaa siis
uusia keinoja, joilla monimutkaista tai monitahoista kokonaisuutta saadaan jarjestettya ja
hallittua paremmin. My6s palvelumuotoilussa kaiken kehittamisen lahtékohtana on palve-
lun kayttaja, joten asiakkaan palvelun kayttokokemuksen ymmartaminen on kehittamis-
tyon lahttkohta. Yritys ei suunnittele palvelua asiakkailleen, vaan suunnittelee palvelua
asiakkaiden kanssa. (Kokko 28.08.2017)

Jokaisessa hankkeessa on valittava tuotteelle tai palvelulle nimi. Yrityksen tai sen kay-
tossa olevan brandin nimen on kestettéava kulutusta, sek& monenlaisia ymparistoja ulko-
maita mydden. Huono nimi saattaa hidastaa yrityksen myyntié ja kasvua. Nimen valintaan
kannattaa panostaa, silld nimelld on tultava toimeen useita, jopa kymmenia vuosia. (Pa-
rantainen 2007, 7-14.)

Nimen valinnassa Parantainen (2007, 15) kayttaa kolme vaiheista menetelmaé. Ensiksi
etsitdan hyvia nimiehdokkaita, seuraavaksi niista karsitaan kelvottomat ehdokkaat pois ja
lopuksi jaljelle jaaneistéa valitaan paras. Nimen on oltava ainutlaatuinen ja rekisterdita-
vissa, jotta markkinointiin kayttamat rahat eivat mene toisen saman nimisen yrityksen hyo-
dyksi. Huomiota kannattaa kiinnittaa myos verkkosivuston nimeen eli domainiin. Va-

paat domainit voi tarkastaa helposti palvelimen tarjoajilta. (Parantainen 2007, 26-30.)

Hyvia ohjeita nimen valintaan ovat: Nimen on oltava lyhyt, nimen taytyy synnyttaa positiivi-
sia mielikuvia, nimi yhdistaa yrityksesi ja tuotteesi tai palvelusi, nimi toimii suomeksi ja
englanniksi kirjoitettuna ja puhuttuna, nimella ei saa olla kaksoismerkityksia, eikd se saa

olla yleissana. (Parantainen 2007, 18-25.)
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3.7 Yrittamisen riskit ja vakuuttaminen

Yrittajyyteen kuuluu riskit ja vaaranpaikat, joten niihin on téarke& valmistua. Jokaisen yrityk-
sen tulisi maarittaa etukateen mahdolliset riskit ja ratkaisut niihin. Riskien kartoittamiseen
[6ytyy erilaisia valmiita sivustoja ja prosesseja, joita voi kayttd& apuna. Liiketoimintaan liit-
tyvia riskeja ovat palveluun liittyvat ongelmat, kilpailijoiden toiminta markkinoilla, kapean
asiakaskunnan haavoittuvuus, henkiloston rekrytoinnin ongelmat ja epaonnistuminen, ali-
hankkijan mahdolliset ongelmat, markkinoinnin epaonnistuminen tai yrityksen maksuval-
miusongelmat. Muita riskeja ovat myo6s tietoturvariskit, varkaus- ja vahinkoriskit, seka ve-

roriskit vaikkapa monimutkaisen verotuksen takia. (Ilmoniemi ym 2009, 358-364.)

Yrittdmisen riskeja voidaan vakuuttaa vakuutusyhtididen kautta. Pelkka yritysvakuutus
kattaa yrityksen perusvahingot, mutta siihen on hyva lisdta omia ja oman yrityksen tar-
peita vastaavia lisdvakuutuksia. Liittoihin kuulumiseen siséltyy yleensa jotain vakuutustur-
vaa ja niihin sisaltoihin kannattaa perehtyd myoés vakuutuksia ottaessa. Yrityksen vakuu-
tukset kannattaa ottaa pakettina ja ne kannattaa kilpailuttaa ostovaiheessa, sekd muuten-

kin 3-5 vuoden valein.

Tyypillisia vakuutuksia ovat aineellisia vahinkoja korvaavat esinevakuutukset, mahdollisia
oikeudenkayntitapahtumia varten oleva yrityksen oikeusturvavakuutus, erityisesti maahan-
tuontia koskeva tuotevastuuvakuutus, kuljetusvakuutus, toiminnan vastuuvakuutus, seka

sairastumis- ja tyokyvyttomyysvakuutus. (Ilmoniemi ym 2009, 366-369.)

3.8 Yrityksen kasvu

Yrittajaksi alkaminen ei tarkoita sita, etta yrittdja sitoutuu yritykseen loppuelamékseen. Yri-
tyksen voi myyda ja kasvun kannalta yrityksen kokonaan tai osittainen myyminen voi olla
jopa valttamatonta. Valitulla yhtiomuodolla on merkitysta yrityksen kasvaessa. Yksityisena
elinkeinoharjoittajana eli toiminimena kaupan kohteena voi olla jokin osa liiketoiminnasta
tai se kokonaan. Osakeyhtion kaupassa myydaan yhtion osakkeita, joten ostettava osuus
yhtidsta voidaan sopia myyjan ja ostajan kanssa tarkasti. Osakkeita voi omistaa useampi
taho kuten sijoittajat. Osakeyhtio voi myds myyda pelkan liiketoiminnan tai osan siita. (ll-
moniemi ym 2009, 399-403.)
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4 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on tyokalu yrittgjalle yrittdjyyden oppimiseen, seka vaikkapa ra-
hoituksen hakemiseen. Liiketoimintasuunnitelma (lyhennettyn& LTS) tarkoittaa kirjallista
suunnitelmaa yrityksen liiketoiminnasta, joka kuvaa liikeidean toimintaa kaytan-

nossa. (Hesso 2015, 10.)

Liiketoimintasuunnitelma selventaa ajatusta liiketoiminnan kannattavuudesta, seka me-
nestymisen mahdollisuuksista. Jatkossa liiketoimintasuunnitelma ohjaa yrityksen paivit-
taista toimintaa ja paatoksentekoa. (Ilmoniemi ym 2009, 51.)

Valmiita liiketoimintasuunnitelman pohjia I6ytyy monesta paikasta, kuten Uusyrityskeskus-
ten nettisivuilta. Valmiin tydn pohjaksi valittiin Vantaan Uusyrityskeskuksen liiketoiminta-

suunnitelman pohja, johon tehdéaén lisdyksia tdman teoriataustan pohjalta.

4.1 Liikeidea

Liiketoimintasuunnitelman alussa maaritellaan yrityksen liikeidea. Liikeidea vastaa lyhyesti
kysymyksiin mit&, miten ja kenelle, eli miksi yritys on olemassa. Liikeideaan kirjataan
mya0s yrityksen asiakasryhma, seka miten yritystoimintaa harjoitetaan. Lyhyt ja selkea lii-
keidea kertoo heti esimerkiksi uudelle sijoittajalle mité liiketoimintasuunnitelma tulee kasit-
telemaan. (Ilmoniemi, 2009, 52; Hesso 2015, 24-25.)

4.2 Strategia

“Yrityksen on pyrittava Ioytamaan strategia, jolla sen erityisosaaminen ja vahvuudet

tulevat hyddynnettya parhaiten” (Ilmoniemi ym 2009, 30).

Aloittava yrittdja voi helposti menna sekaisin strategiasta, silla strategia-termia kaytetaan
hyvin véljasti erilaisissa tilanteissa. Liiketoimintasuunnitelmassa yrityksen strategian ker-

too miten tulevaisuuden tila eli visio saavutetaan. (Pyykkd 2011, 225.)
Strategiaan kirjataan lyhyesti ja ytimekkaasti yrityksen missio, visio ja arvot. Missio kuvaa

yrityksen elaméantehtavaa, visio yrityksen tulevaisuuden tilaa ja arvot kuvaavat periaat-

teita, joiden mukaan yritys toimii. (Ilmoniemi ym 2009, 28.)

17



Tarkeda osa strategiaa on eri osa-alueille tavoitteiden kirfjaaminen. Tavoitteiden tulee olla
riittdvan haasteellisia, mutta realistisia toteuttaa. Taloudellisissa tavoitteissa yrittaja pohtii
yrityksen kannattavuutta, eli tulosta suhteessa liikevaihtoon tai sijoitettuun padomaan. Ul-
koisen tehokkuuden osalta tavoitteet liittyvét asiakassuhteisiin, toimittajiin ja muihin sidos-
ryhmiin. Sisaisen tehokkuuden tavoitteet puolestaan liittyvét palveluiden laatuun ja tasai-
suuteen. Kehittamistavoitteissa pohditaan yrityksen organisaatiorakennetta ja resursseja
strategian kannalta. Tavoitteiden seuraamiseen luodaan mittarit. Mittareita seurataan ja
mitataan saanndllisesti, jotta ndhdaan tavoitteiden toteutumista. Mittareita voi olla monen-

laisia ja ne on hyva miettia jo tavoitteita kirjatessa. (Ilmoniemi ym 2009, 28-29.)

4.3 Tuoteja hinta

Liiketoimintasuunnitelmaan kirjataan yrityksen tarjoamat palvelut ja tuotteet. Palvelujen ja
tuotteiden vahvuuksia ja heikkouksia verrataan kilpailijoiden vastaaviin palveluihin tai tuot-
teisiin. Palveluille ja tuotteille maaritelladn myoés niiden hinnoittelu. (Ilmoniemi ym 2009,
53.)

Yrityksen tuote suunnitellaan palvelemaan valittua kohderyhmaa. Johannes Hesson mal-
lissa tuote muodostaa kerrokset, jotka ovat ydintuote, avustava tuote ja mielikuvatuote.
Ydintuote on se tuote mita yritys myy. Avustavat tuotteet ovat ydintuotteen merkki, ulko-
nako ja pakkaus. Mielikuvatuote voi olla takuu, jalkimarkkinointi tai VIP-jasenyys.

(Hesso 2015, 111-112))

Yritys tavoittelee tuotteiden myymista voitolla, tuottaen silti kohderyhman asiakkaalle lisé-
arvoa. Yleisia hinnoittelumenetelmia ovat katetuottohinnoittelu, omakustannusperusteinen
hinnoittelu ja markkinapohjainen hinnoittelu. Operatiivisesti tehokas yritys hinnoittelee
tuotteensa edullisiksi. Halpa hinta ei kuitenkaan aina takaa menestysta, silla usein muut
yritykset tekevat samaa. Fokusoitunut yritys hinnoittelee tuotteensa tietylle kohderyhmalle,

joka arvostaa tuotteita ja on valmiita maksamaan siitd. (Hesso 2015, 113-114.)

4.4 Segmentointi ja asiakkaat

Liiketoimintasuunnitelmaan kuvataan kaikki yrityksen mahdolliset asiakkaat, joita voivat
olla yksityiset kuluttajat ja toiset yritykset tai yhteisot. Jos asiakasryhmia on useita, on tar-
ked pohtia mik& asiakasryhma yritykselle on kaikista tarkein. Liiketoimintasuunnitelman
kannalta oleellisinta on, 16ytyyko yrityksen tuotteita ja palveluita kayttavia asiakkaita riitta-

van paljon, jotta yritystoiminnasta tulee kannattavaa. (Ilmoniemi ym 2009, 52.)
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Hyva liiketoimintasuunnitelma kertoo sanallisesti ja laskennallisesti, mita asiakas hyotyy
ostamalla palvelun tai tuotteen yritykseltasi. Tarkalla selvityksella asiakkaiden tarpeista on
helppo luoda yritykselle strategia, joka tuo sille lisdarvoa. Taytyy selvittdd mitka ovat asi-
akkaan erityisesti arvostamia ominaisuuksia yrityksen palvelussa tai tuotteessa.

(Hesso 2015, 51-52.)

Segmentoinniksi kutsutaan niita toimia, joilla iso massa kuluttajia tai yritysasiakkaita jae-
taan erilaisiin ryhmiin. Segmentoinnissa selvitetdan markkinan koko ja rakenne, asiakkai-
den ostokayttaytymisen tunnuspiirteet ja muodostetaan kohderyhmat. Kohderyhmista vali-
taan yrityksen strategian mukaisesti optimaalisin kohderyhma tai ryhmat. (Hesso 2015,
93-94.)

45 Markkinatilanne

Kilpailija-analyysi on darimmaisen tarkea palanen liiketoimintasuunnitelmaa. Se maaritte-
lee yrityksen kanssa samoilla markkinoilla ja samalla alueella olevat kilpailijat, jotka tarjoa-
vat samoja tuotteita tai palveluita. Kilpailija-analyysissa tutkitaan kilpailijoiden vahvuuksia

ja heikkouksia.

Kilpailuetu maaritelladn myos liikketoimintasuunnitelmaan eli syyt miksi asiakkaat valitsevat
yrityksesi palvelun eika kilpailevaa palvelua. Kilpailuetuja voivat olla hinta, laatu, palvelu,

toimitustapa ja maksuehdot. (Ilmoniemi ym, 2009, 52-53.)

Kilpailuetua tarvitaan, mutta sen saavuttaminen ja yllapitdminen on haasteellista. Tanéa
paivana kilpailuetu on usein maineeseen, mielikuviin tai brandiin liittyvaa aineetonta etua.
(Pyykko 2011, 241.)

4.6 Markkinointi ja myynti

Markkinoinnilla heratetaan kohderyhman kiinnostus. Markkinoinnin tavoite on edistaa
myyntia eli saada asiakas ostamaan itseltd. Markkinoinnin voidaan ajatella herattavan ky-
syntaan, kun taas myynnin tehtava on myyda. Myynnisté ja myynti-ihmisista on usein hie-
man negatiivinen kuva, mutta yrityksen myyntia voi tehda myds hyvalla omalla tunnolla re-
hellisesti ja avoimesti. (Pyykkd 2011, 257.)

Markkinoinnin keinot eli miten yrityksen tuotteet tai palvelut myydaan ja kuinka mahdolliset

asiakkaat saavat tietoa yrityksen tuotteista tai palveluista maaritellaan liiketoimintasuunni-

telmaan. Aloittavalle yritykselle jarkevinta on l0ytaa edulliset ja kustannustehokkaat mark-

kinointikanavat asiakkaiden lI6ytamiseksi. Mahdollisia markkinointikanavia ovat henkilo-

kohtainen myynti, mainokset, painotuotteet, sosiaalinen media ja internet- tai lehtiartikkelit.
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Myyntikanavia eli paikkoja kohdata asiakkaita ovat tapahtumat, messut, verkostot ja puhe-

lin- ja postimyynti. (IlImoniemi ym 2009, 53.)

Markkinointiin luodaan suunnitelma kahdella tasolla. Strateginen markkinointisuunnitelma
pitkalle aikavélille ja operatiivinen markkinointisuunnitelma lyhyempiin kampanjoihin. Yri-
tyksen markkinoinnin taytyy olla ajan tasalla ja pystya reagoimaan vallitseviin tilanteisiin,
sekd muutoksiin kohderyhman kayttaytymisessa. Markkinointisuunnitelma yhdistetaan yri-
tyksen tavoitteisiin. (Hesso 2015, 107-109.)

4.7 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinnan tarkoituksena on saada yrityksen palvelut ja tuotteet kohderyhman
tietoon. Kohderyhmalle suunnattuja mainoksia ei tarvitse muiden edes ymmartaa, mutta
mainonnan tulee puhutella valittua kohderyhmaa. Aloittavalla yritykselle sahkdinen mark-
kinointi on usein jarkevaa, sen tehokkuuden ja edullisuuden vuoksi. Markkinoinnissa tay-
tyy tuntea mita mainontavaylia kohderyhma kayttaa tehokkaimmin. (Hesso 2015, 119-
121))

Sahkoista mainontaa voi tehda pienella budjetilla itse. Suurelle yleisélle voi antaa il-
maiseksi videoita, blogi- tai asiantuntijateksteja. Asiakkaita voi myds osallistuttaa markki-
noinnissa itse sisallon tuottamiseen vaikkapa erilaisten kilpailujen tai muiden porkkanoi-
den kautta. Mainoksia tehdessa on otettava huomioon yleison erilaiset laitteet kuten aly-
puhelimet, tabletit, tietokoneet tai alytelevisiot mainosten katselussa. Suosittuja sahkoisia
mainospaikkoja ovat videopalvelu Youtube, nuorien suosima Instagram, vanhemman va-
estdn suosima Facebook ja hakukonejatti Google. Mainontaa voi tehda suoraan palvelun
tarjoajalta ostettuna tai mainosyhteistyén muodossa siséllontuottajilta ostettuna. Myds yri-
tyksen nettisivut ovat tarkeat, silla usein mainokset vievat asiakkaan yrityksen sivuille.
(Hesso 2015, 123-137.)

4.8 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on yksinkertainen ja hyodyllinen tytkalu, jossa nelikenttamenetelmaan si-
joitetaan sisdinen ja ulkoinen ymparistd. Liiketoimintasuunnitelman SWOT-analyysisséa
tutkitaan yrittajan sisdiset vahvuudet (strengths), sisdiset heikkoudet (weaknesses), ulkoi-

set mahdollisuudet (opportunities) ja ulkoiset uhat (threats). (Ilmoniemi ym 2009, 62.)

SWOT-analyysissa tulisi keskittyd muutamaan keskeiseen teemaan. Listaamalla paljon

suurpiirteisia ja erilaisia asioita, joista on yrityskohtaiset ja perusteelliset pohjatyot teke-
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matta, jaé lopulliseen SWOT-analyysiin vain kasa latteuksia ja itsestaan selvyyksia. Ana-
lyysin todellinen tehtvé on tuottaa nimensd mukaisesti ensin analyysia ja analyysin jal-

keen valintoja ja toimintasuunnitelmia yrityksen kayttéon. (Vuorinen 2013, 87.)
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5 TyOn tavoite

Opinnaytetyon tavoitteena on tehda liiketoimintasuunnitelma uudelle liikunta-alan yrityk-
selle. Liiketoimintasuunnitelman avulla analysoidaan yrityksen liikkeideaa, valmiutta yritta-
jyyteen ja tydpaikan luomista yrittdjan oman lajin eli futsalin pariin. Liiketoimintasuunnitel-
man avulla haetaan starttirahaa TE-toimiston kautta uudelle yritykselle, jossa se myds ar-
vioidaan. Liiketoimintasuunnitelmassa kayd&aan lapi liikeidea, strategia, tuotteet, hinnoit-
telu, asiakkaat, markkinointi, myynti, seka riskit.

Toisena tavoitteena on perehtya yrittamiseen ja kerata riittavasti tietoa yrittdjana toimi-
sesta. Liiketoimintasuunnitelman avulla perustetaan uusi yritys ja tarvittavat tiedot yritta-
janéa toimimiseen kerataan aihealueen mukaisesti olemassa olevista kirjoista ja tutkimuk-

sista.
Tyon lopputulos eli produkti tulee heti uuden yrityksen kayttédn. Liiketoimintasuunnitelman

avulla uutta yritysta aletaan perustaa alkukesasta 2020. Valmis ty6 auttaa uuden yrityksen

turvallisesti alkuun.
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6 Tyon vaiheet

Yrityksen perustamista aloitettiin ensimmaisen kerran miettia vaihto-opiskelun aikana syk-
sylla 2018 vierailemalla sattumalta Portugalin Portossa sijaitsevan urheiluvalinevalmista-
jan tiloissa, seka keskustelemalla merkin toimitusjohtajan kanssa Pohjois-Euroopan mark-
kinoista. Urheiluvalineiden maahantuontia varten yrityksen perustaminen on valttama-

tonta.

Yrityksen perustamisen ja opinnaytetyon aloittamista alettiin tosissaan tydstamaan loppu-
kesasta 2019. Valmennustyot useammalle eri toimijalle osoittautuivat haastavaksi toteut-
taa ilman omaa yritysta, joten yrityksen perustaminen ja liilketoimintasuunnitelman tekemi-

nen aloitettiin syksylla 2019.

Yrittajalla ei ole aikaisempaa kokemusta yrittajana toimisesta, joten teoriaan ja kirjallisuu-

teen perehtymiseen kaytettiin reilusti aikaa. Ensimmaisessa vaiheessa ty6ta tutustuttiin ja
luettiin muiden liikunta-alan yritysten valmiita liiketoimintasuunnitelmia. Aiheeseen tutustu-
misen jalkeen ruvettiin kartoittamaan aiheeseen liittyvia teoksia ja tutkimuksia, joita tyon

tekemisessa voitiin hyédyntaa.

Tyon teoriatausta jaoteltiin kolmeen aihealueeseen. Ensimmaisessa luvussa keskitytdan
futsaliin lajina, seké& lajin markkinoihin tyo6llistymisen nakokulmasta. Toinen luku kasittelee
yrityksen perustamista ja kolmas luku itse liiketoimintasuunnitelmaa. Jokaisesta aihealu-
eesta laadittiin oma luku teoriataustaan, jota kirjoitettiin talvella 2019-2020. Teoriataustaa

hyoddynnettiin jokaisen aihealueen osalta lopullista liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa.

Teoriaosuuden jalkauttaminen kaytantoon aloitettiin opinnaytetyon lopputulosta eli varsi-
naista liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa kevaalla 2020. Liiketoimintasuunnitelman poh-
jaksi valittiin Vantaan Uusyrityskeskuksen valmis liiketoimintasuunnitelmapohja, johon teh-
tiin tarvittavia lisayksia ja selvennyksia teoriatausta huomioiden. Liiketoimintasuunnitel-

maa tehtiin valmiin pohjan ja teoriaosuuden osalta kohta kohdalta eteenpain.

Opinnaytetyon tuloksena syntyi valmis liikketoimintasuunnitelma valmennuspalveluita, seka
urheilualan tukku- ja vahittdiskauppaa harjoittavan yrityksen kayttoon. Tyon liitteend on
valmis liiketoimintasuunnitelma kokonaisuudessaan. Yritystoiminta ja yrittdjana toimiminen
on tarkoitus aloittaa paatoimisena, joten yritystd perustaessa haetaan starttirahaa yrityk-
sen ensimmaiselle toimintavuodelle. Jatkossa liiketoimintasuunnitelmaa paivitetaan yritys-
toiminnan kaynnistyttya ja yrityksen toiminnan kehittyessé vastaamaan yrityksen sen het-

kisia tarpeita.
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7 Pohdinta

Opinnaytetyona luotiin valmis liiketoimintasuunnitelma aloittavan yrityksen kayttoon ja tu-
tustttiin yrityksen perustamisen saloihin. Lopputuloksena syntyi kayttévalmis liiketoiminta-
suunnitelma yrityksen kayttéon eli tyd onnistui silta osin hyvin.

Liiketoimintasuunnitelman tekeminen toi esiin hyvin yritystoiminnan aloittamisen haasteita,
kuten asiakasmaéarien riittavyyden Suomen kokoisella markkina-alueella. Osana suunni-

telmaa tehtiin markkinatutkimus ja kartoitettiin mahdollisia asiakasryhmia. Eri tuotteita os-
tavia asiakkaita ei ole jarjin paljoa, mutta toisaalta kilpailua markkinoista ei oikeastaan ole.
Yritys kattaisi selvasti tyhjan aukon nykyisilta markkinoilta. Asiakkaiden tavoittaminen vaa-

tii todella onnistunutta markkinointia ja ostavien asiakkaiden kohtaamista.

Liiketoimintasuunnitelma otetaan kayttéon heti alkukesasta 2020 ja uusi yritys peruste-
taan. Liiketoimintasuunnitelmaa taytyy kuitenkin paivittaa viela hieman ennen sen kayt-
toonottoa, silld maailmaa ravistelee kevaalla 2020 koronavirus epidemia. Koronaviruksen
pysayttamat urheiluseurat antavat lisdaikaa yrityksen perustamiselle, silla valmennustoita
ei ole hetkeen tarjolla. Seurakentdn mahdollinen uudelleen rakentuminen on otettava yri-

tyksessa entistda paremmin huomioon.

Yrityksen aloittamisen sijoittuessa koronaviruksen runtelemaan maailmaan voi yritys val-
mennustoiden sijaan keskittyd urheilualan tukku- ja vahittaiskaupan aloittamiseen. Futsa-
lin suosio erittdin edullisena harrastuksena voi jopa nostaa harrastajamaaria Suomessa

talouden mahdollisen notkahtamisen seurauksena.
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