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Opinnaytetyon tarkoituksena oli rakentaa toteutuskelpoinen liiketoimintasuunnitelma
aloittavalle yritykselle. Ty0 toteutettiin toiminnallisena opinnaytetyona, jossa
liketoimintasuunnitelma on erillisena osana tutkimus- ja teoriaosasta.
Liiketoimintasuunnitelma-asiakirja on salainen. Opinnaytetyd syntyi halusta toteuttaa itseaan
ja paasta tyoskentelemaan omien mielenkiinnon kohteiden parissa.

Tyo0 sisaltaa teoriaosuuden, jossa pohditaan hyvan liiketoimintasuunnitelman sisaltoa.
Teoriaosuudessa apuna on kaytetty yrityksen toimintaan perustuvaa lahdekirjallisuutta.
Liiketoimintasuunnitelman rakentamisen apuna toteutettiin kvantitatiivista
tarvekartoitustutkimusta. Tutkimus toteutettiin Webropol-kyselytyokalun avulla
verkkokyselyna. Kysely jaettiin internetin ja sosiaalisen median kanavien kautta yrityksen
kohderyhmalle. Kyselyn avasi 83 henkil6a, ja kokonaan siihen vastasi 41 tavoitetuista
henkilbista. Tavoitteena oli saada yrityksen tarpeesta, palveluista, tuotteista seka viestinnasta
vastauksia, joita pystyttaisiin hyddyntaa asiakaslahtdisen liiketoimintasuunnitelman
kirjoittamiseen.

Tutkimuksen avulla saatiin laadukkaita vastauksia aktiivisilta lajin harrastajilta, mika auttoi
liketoimintasuunnitelman sisallon rakentamisessa. Vastausten avulla saatiin hyvat
perustiedot kohderyhmasta ja suunnitelmassa pystyttiin huomioimaan kuluttajan toiveet
yrityksen palveluista ja viestinnasta. Liiketoimintasuunnitelma on onnistunut kokonaisuus ja
yrityksen toiminnan aloittamista tukeva ohjekirja.
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The aim of this thesis was to build a feasible business plan for a start-up company. The work
was carried out as a functional thesis, in which the business plan is a separate part from the
research and theory sections. The business plan document is secret. The idea for the thesis
came from the author’s desire to realize himself and to get to work with his areas of interest.

The thesis includes a theory section, which considers the content of a good business plan.
The theory section uses source literature based on business operations. A quantitative needs
assessment study was carried out to help build the business plan. The study was carried out
online with the Webropol survey tool. The survey was distributed via internet and social
media to the company’s target group. The survey was opened by 83 people and answered by
41 of the people reached. The goal was to get answers about the need for the company, the
company’s services, products, and communication towards the customer, which could be
used to write a customer-oriented business plan.

With help of the study, high-quality responses were obtained from active enthusiasts of the
sport, which helped to build the content of the business plan. The responses provided good
basic information about the target group and allowed considering the consumer's wishes
regarding the company's services and communication in the plan. The business plan is a
successful whole and a manual supporting the start-up of the company's operations.

' Keywords: Business plan, disc golf, business idea
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1 JOHDANTO

1.1 Opinnaytetyon taustaa

Opinnaytetyon tekija on 23-vuotias liiketalouden tradenomiopiskelija. Innokas ja
tavoitteellinen urheilija seka liiketalouden ala ja kaupankaynti on kiehtonut kirjoittajaa lahes
koko ikansa ajan. Idea opinnaytetyon aiheesta lahti omasta halusta toteuttaa itsea ja ansaita
elanto yrittajyydella. Yrittajyydessa kiehtovaa on itsensa toteuttaminen seka
tydskenteleminen itselle ja omien tavoitteiden eteen. Frisbeegolf valineisiin keskittyva
urheiluvalineliike tuli arjen tarpeesta. Kirjoittaja itse on kaksi vuotta harrastanut lajia ja
seurannut sen nousua Suomessa. Analysoitaessa markkinaa pystyy havaitsemaan kilpailua
olevan paljon, mutta liikketoiminnan pystyy toteuttaa paremmin ja ammattimaisemmin. Lisaksi

alueellisesti Suomessa on mahdollisuuksia viela paljon.

1.2 Opinnaytetyon tavoite ja tutkimuskysymykset

Opinnaytetyon tavoite on luoda toteutuskelpoinen ja realistinen liiketoimintasuunnitelma
aloittavalle urheiluvalinekaupalle, joka painottuu frisbeegolfvalineisiin. Kokeeko kohderyhma
yrityksen tarpeelliseksi ja mita toiveita kohderyhmalla on tuotteista ja palveluista ovat muut
paatutkimuskysymykset. Vehkalahden mukaan (2014) tutkimuskysymykset auttavat tekijaa

rakentamaan onnistuneen kokonaisuuden ja hahmottamaan aihetta eri nakdkulmista.

1.3 Toiminnallisen opinnaytetyon toteutus ja rakenne

Opinnaytetyon tutkimuksellinen osuus tehdaan erillisena, jossa liitteena on varsinainen
liketoimintasuunnitelma. Vilkan (2021) mukaan toiminnallinen opinnaytetyd on itsenainen
kokonaisuus, joka vastaa ammatilliseen tarpeeseen. Tutkimuksellinen osuus muodostuu
teoriasta ja kyselytutkimuksesta, jossa suoritetaan tarvekartoitus yrityksen kohderyhmalle.
Tutkimuksella pyritaan selvittamaan, onko tulevalle yritykselle kysynta ja harrastajien toiveet
likkeen toiminnalle. Tutkimuksellisen osuuden lopuksi analysoidaan tutkimustulokset ja

vedetaan yhteen johtopaatdkset tulosten pohjalta.

Osana tutkimuksellista osuutta kuvataan toimiala, lajin nykytila ja tulevaisuus seka pyritaan
pohtimaan liikkeidean mahdollisuuksista menestya markkinoilla. Osana teoriaosuutta



maaritelldan, mita hyvan liikketoimintasuunnitelman pitaisi sisaltda ja suunnitelman

hyddyntamista osana organisaation arkipaivaista toimintaa.



2 Frisbeegolfin nykytila ja tulevaisuus

Frisbeegolf on nostanut paataan erityisesti 2020 luvun alussa. Lajin noustessa pinnalle on
Suomen Frisbeegolfliiton jasenmaarat vuodesta 2010 kymmenkertaistuneet tultaessa
vuoteen 2021. 2010 jasenia on ollut alle tuhat ja vuoden 2021 luku on 10188 jasenta.
Frisbeegolfliton mukaan Suomessa pelataan eniten frisbeegolfia koko maailmassa

vakilukuun suhteutetun mittauksen perusteella.

Lajin rahahdysmainen kasvu on luonut valtavan kysynnan frisbeegolftarvikkeille, erityisesti
kiekoille. Vuosina 2020-2021 kysynta jopa ylitti tarjonnan, ja markkinoilla harvinaisista ja
loppuunmyydyista kiekoista pyydettiin utopistisia hintoja. Vuoteen 2022 tultaessa kysyntaan
on jalleen pystytty vastaamaan ja uusia kilpailijoitakin alalle on tullut. On kuitenkin selvaa,
ettei Suomessa ole lilkkaa huippubrandattyja jalleenmyyjia, jotka pystyisivat hallitsemaan koko
markkinaa. Suomalainen frisbeegolf sai jalleen lisda nakyvyytta syksylla 2022, kun

suomalainen Niklas Anttila sijoittui toiseksi Yhdysvaltojen suurimmassa kisassa.

2.1 Frisbeegolf Suomessa ja maailmalla

Frisbeegolfin historia Suomessa alkaa vuonna 1983, kun Meilahteen perustettiin
ensimmainen rata. Frisbeegolfin kasvu viimeisen kymmenen vuoden aikana vuoteen 2022
tullessa on ollut rajahdysmainen ja suomalaisia pelaajia on paassyt haastamaan maailman
huippuja. Suomessa pelaajat vievat lajia ammattimaisempaan suuntaan ja vaatimustaso
nousee koko ajan. Nakyvyyden ja harrastajamaarien lisaantyessa markkina kasvaa ja

varusteiden myynti nousee entisestaan.

Ero Suomen ja maailman huippupelaajien harjoittelussa tulee vastaan olosuhteissa.
Maailmalla, jossa ei ole talvea ja lunta pelaajat pystyvat harjoittelemaan ymparivuotisesti
ulkona kisaa vastaavissa olosuhteissa. Suomessa pelaajien taytyy talvella harjoitella
sisatiloissa seka lumisilla radoilla. Osa Suomen huipuista onkin siirtanyt osittain jo talvi
aikaan tapahtuvan harjoittelunsa ulkomaille, jotta he pystyisivat harjoitella mahdollisimman

realistisissa olosuhteissa.

Monella pelaajalla Suomessa seka maailmalla on hyva henkilokohtainen brandi ja niiden
kautta on yrityksilla oiva mahdollisuus saada nakyvyytta. Pelaajat rakentavat tulonsa omien

brandiensa kautta ja tasta hyotyvat seka urheilijat ja yritykset.



3 HYVAN LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN SISALTO

3.1 Mika on liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on tarkea osa yrityksen tulevaisuutta, jossa tekijan tulee pohtia
monipuolisesti seka kriittisesti organisaation mahdollisuuksia alalla. Suunnitelman on tarkea
olla laadukas ja johdannollisesti toteutettu, koska se on ratkaiseva tekija esimerkiksi
yritykselle rahoitusta haettaessa. Hesson mukaan (2015, s. 10) hyvin toteutetusta
liketoimintasuunnitelmasta selviaa yrityksen peruselementit, arvot, mahdollisuudet, uhat,
tavoitteet ja liiketoiminnan mahdollisuudet onnistua. Liiketoimintasuunnitelma toimii
ohjenuorana yrityksen jokapaivaisessa arjessa ja auttaa saavuttamaan asetetut tavoitteet.
Pyykén mukaan (2011) liikeidean kriittinen tarkastelu on tarpeen. Nakemysta on hyva pyytaa

ulkopuoliselta, koska omille ajatuksille helposti sokaistuu.

Hesso (2015, s. 10) korostaa, etta hyvin tehtyna liiketoimintasuunnitelma antaa yritykselle
mahdollisuuden menestya ja antaa henkilostolle kuvan mahdollisista uhkista ja
mahdollisuuksista, mita liiketoiminnan kasvaessa on odotettavissa. Liiketoimintasuunnitelma
on tekijan nakdinen kokonaisuus, miten yritys paihittaa kilpailijat, tuo lisaarvoa asiakkaalle ja

on ainutlaatuinen konsepti.
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3.1.1 Liikeidea

Hesson (2015, s. 24) mukaan hyva liiketoimintasuunnitelma lahtee liikkeelle selkeasti ja hyvin
maaritellysta liikeideasta, jossa maaritellaan yrityksen tarkoitus sen olemassaololle. Koska
liketoimintasuunnitelma on kuin yrityksen kasikirja, on siella oltava myos konkreettisia toimia.
Liikeidea on tarkein yksittainen liiketoimintasuunnitelman osa. Liikeidea kertoo valittomasti,
mista yrityksesta on kyse ja miten se pyritaan toteuttamaan ja kenelle se on suunnattu.
Hesson (s. 24) mukaan liiketoimintasuunnitelma toimii perustana organisaation toiminnalle.
Osana liikeideaa suunnitelmasta tulee |0ytya yrityksen missio ja visio. Missiolla tarkoitetaan
yrityksen toiminta-ajatusta ja mihin liiketoiminnalla pyritaan paasemaan. Visio on yrityksen
tavoite jokapaivaiselle tyolle esimerkiksi konkreettinen tavoite, missa yritys on viiden vuoden
kuluttua. Liikeideassa on tarkea maaritella toiminnan tarkoitus, tuotteet ja palvelut seka
kenelle sita tehdaan. Viitalan ja Jylhan (2013) mukaan kaiken toiminnan, kuten henkilét,

palvelut ja viestinta tulee olla linjassa ja nayttaa ulospain samalta.

3.1.2 Segmentointi ja kohderyhmat

Bergstrom ja Leppanen (2021) maarittavat Markkinoinnin olevan toimintatapa, jolla yritys
pyrkii luomaan kilpailukykyisen tarjonnan eri osapuolille. Suunnitelmassa tulee maaritella
markkinoinnin tavoitteet ja toimet seka toteuttaa segmentointi ja nimeta kohderyhmat.
Segmentoinnilla tarkoitetaan asiakaskunnan jakamista segmentteihin esimerkiksi kuluttajat ja
yritykset. Asiakaskunta voidaan jakaa vield pienempiinkin segmentteihin, kuten tietynlaisiin
kuluttajiin esimerkiksi 18—25-vuotiaat miehet. Segmentteja pystytaan luoda lukuisia ja
yrityksen toiminnasta riippuen taytyy pohtia, kuinka tarkasti kohderyhma halutaan maaritella.
Segmentoinnilla pyritdén henkilokohtaiseen palveluun ja parantamaan asiakastyytyvaisyytta.
Eri segmenteille tarjotaan erilaista viestinnallista sisaltda ja kohdennettua markkinointia. Eri
segmenteille suunnattu viestinta on tarkea osa yrityksen strategiaa. Eri segmenteille
suunnattu viestinta on taito ja esimerkiksi yritys- ja kuluttaja-asiakkaan markkinointiviestinnan

keinot ovat huomattavasti erilaiset.

Hesson (2015) mukaan markkinoilla kohderyhmat voidaan jakaa erilaisten kriteerien
perusteella. Tallaisia kriteereita ovat esimerkiksi demograafiset-, elamantyyli- ja
asiakassuhdekriteerit. Demograafisilla tekijéilla tarkoitetaan kuluttajamarkkinoilla esimerkiksi
ikda, sukupuolta, koulutusta tai ammattia. Elamantyyli kriteereilla kuluttajan motiiveja,

asenteita, harrastuksia tai vaikkapa kiinnostuksen kohteita. Yritysten kohdalla demograafiset
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tekijat voivat olla toimiala, toimipaikkojen lukumaara, henkiloston maara ja liikkevaihto.
Elamantyylikriteerit voivat olla yrityksen arvoja, toimintatapaa tai yrityskulttuuria.
Asiakassuhdekriteerit ovat lahes samat seka kuluttaja, etta yrityspuolella.
Asiakassuhdekriteereja ovat muun muassa ostomaarat, ostotiheys, ostojen arvo ja

uskollisuus.

3.1.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysissa selvitetaan yrityksen mahdollisuudet menestya, uhkaavat tekijat sen
toiminnalle seka vahvuudet ja heikkoudet. Hesson (2015, s. 72) mukaan analyysin tarkoitus
on arvioida kriittisesti yrityksen mahdollisuuksia menestya markkinoilla. Analyysi helpottaa
yrityksen kaynnistamisvaihetta ja kertoo, mitka ovat vahvoja osa-alueita ja pystytaan
hyddyntamaan toiminnan kasvattamisessa kilpailijoita vastaan. Toisaalta auttaa
havaitsemaan miinat, joihin ei kannata astua. Analyysin pohjalta taytyy tehda ratkaisuja
yrityksen toiminnan kaynnistyessa ja se on apuna organisaation kehittamisessa. SWOT on
syyta tehda huolella ja kayttaa konkreettisena apuna, eika jattaa vain listaukseksi asioita.

Analyysissa on huomioitava, etta se on oltava linjassa yrityksen strategian kanssa.

3.1.4 Strategia

Hesso (2015, s. 79) korostaa, etta strategia on yrityksen suunnitelma, joka luo kilpailuedun
suhteessa muihin asiakkaista kilpaileviin toimijoihin. Strategia toimii apuna yritykselle sen
vision saavuttamisessa. Hyvin tehty strategia auttaa yritystd menestymaan tiukassa
markkinatilanteessa ja luomaan taydellisen tuotteen kuluttajalle. Viidan (2020) mukaan
strategiassa on tarkea maaritella nakemys yrityksen tulevaisuudesta seka keinot tavoitteisiin
paasemiseksi. Strategia on tarkea palanen yrityksen tulevaisuutta ja avain menestykseen.
Pinto (2019, s. 61) pohtii, olivatko A380-lentokoneet vain strateginen epaonnistuminen, josta
koitui kymmenien miljoonien tappiot. Strategian avulla yritys pystyy ennakoimaan riskeja ja

tunnistamaan mahdollisuuksia.



Kaksi erilaista ja yleista strategiavaihtoehtoa ovat kustannusjohtajuus seka fokusstrategia.
Hesson (2015, s. 80) mukaan kustannusjohtajuusstrategiassa kustannukset analysoidaan
tarkasti ja ne pyritaan minimoimaan. Kustannusjohteisessa strategiassa kilpaillaan hinnalla.
Hintaa pystytaan kulut minimoimalla pudottaa verrattuna kilpailijoihin katteesta tinkimatta.
Fokusstrategiassa ulkoinen ymparistd analysoidaan erittain tarkasti ja makrotason
ymparistosta jokainen vaihe tutkitaan. Ympariston muutokset vaikuttavat yrityksen
liketoimintaan kulutuskayttaytymisen kautta. Makroympariston huolellisella analysoinnilla
pyritaan reagoimaan nopeasti ympariston muutoksiin ja luoda kilpailuetu. Fokusoidussa
strategiassa kilpailijat on analysoitu tarkkaan ja oma tuote pyritdan muokkaamaan

kohderyhmalle sopivaksi.

3.1.5 Markkinoinnin tavoitteet ja keinot

Markkinoinnilla pyritdan luomaan kysyntaa yrityksen palveluille ja tuotteille.
Liiketoimintasuunnitelmassa on tarkea maaritella markkinoinnin tavoitteet ja konkreettiset
keinot. Hesso (2015, s. 104) toteaa, etta markkinoinnin tavoite on herattaa kohderyhman
kiinnostus ja huolellisesti suunniteltuna se on helposti toteutettavissa ja herattaa kuluttajan
kiinnostuksen. Markkinoinnin on oltava monikanavaista ja nykyaikana digitaalinen
markkinointi on kustannustehokkaana keinona tarkea osa toimivaa markkinointiviestintaa.
Sosiaalisessa mediassa erilaiset ilmidt ponnahtavat esille hetkessa ja yrityksen on osattava
reagoida saadakseen potentiaalinen hyoty irti trendeista. Markkinoinnin suunnittelussa on
maariteltava strategiset- ja operatiiviset toimet. Strategisilla toimilla tarkoitetaan pitkan
aikavalin vuositasolla tapahtuvia keinoja. Operatiivinen puoli markkinoinnista sisaltaa

esimerkiksi lyhyet kausikampanjat, kuten kesa ja talvi.

Komulaisen (2018) mukaan markkinointisuunnitelmassa on oltava selkeat tavoitteet, milla
suunnitelman onnistumista pystytaan mitata. Tavoitteiden taytyy olla selkeita ja
saavutettavissa olevia, ei kuitenkaan itsestaan selvia ja helposti tehtavissa. Tavoitteissa
voidaan listata, miten suunnitelman halutaan nakyvan yrityksen tuotteissa, palveluissa ja
hinnassa. Lisaksi voidaan maaritella konkreettiset myyntitavoitteet ja kirjoittaa ylos

markkinointisuunnitelman kokonaistavoite.

12

Isohookanan (2007) mukaan markkinointiviestinta on oltava suunniteltu strategian mukaisesti

ja nayttava yrityksen kaikessa toiminnassa. Mainonnan keinot on valittava tarkoin ja siihen
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vaikuttaa oleellisesti yrityksen markkinointibudjetti. Mainostaminen voidaan jakaa karkeasti
kahteen osaan suoramainontaan ja media mainontaan. Suoramainonnassa mainos
toimitetaan suoraan asiakkaalle osoitteella tai ei, mutta ilman joukkoviestintavalineita. Lisaksi
suoramainonnan keinoja ovat esimerkiksi mainoslahjat, messutapahtumat, tai
toimipistemainonta. Mediamainonta pitaa sisallaan tv:n, radion, lehdet ja verkkomainonnan.
Vaikka mediamainonta on valtavaa ja sisaltaa paljon mahdollisuuksia, ei ainoastaan
esimerkiksi sosiaalisen median mainonta riita. Mainonnan on yleensa oltava monikanavaista
ja suunnitelmaan on budjetoitava myos suoramarkkinoinnillisia keinoja.
Markkinointisuunnitelman edistymista on tarkea seurata. Seurannalla pystytadan optimoimaan

markkinointia havainnoimalla, mitka kanavat toimivat parhaiten yrityksen kohderyhmalle.

3.1.6 Tuotteet ja palvelut

Hyvasta liiketoimintasuunnitelmasta tulee 10ytya laajasti ja kattavasti maariteltyna yrityksen
tarjoamat tuotteet seka palvelut. Suunnitelmassa on tarkasti ennen toiminnan aloittamista
pohtia, mita tuotteita yritys haluaa tarjota ja kenelle. On suunniteltava, mista myytavat

tuotteet hankitaan, paljonko se maksaa ja millainen katetuotto on mahdollinen.

Palveluiden maarittaminen on erityisen tarkeaa, silla palveluilla luodaan kilpailuetua.
Myytavia tuotteita on todennakoisesti saatavilla aina kilpaileviltakin yrityksilta.
Palvelukonsepteista sen sijaan voidaan lanseerata uniikkeja kuluttajalle mieluisia palveluja.
Parantaisen (2013) mukaan tuotteiden ja palvelut ovat osa yrityksen tarinaa ja niilla on
erotuttava massasta. Lawrencen ja Moyesin mukaan (2004) tuotteista ja palveluista on oltava

tietoa saatavilla hyvin, eika pida olettaa tuotteen olevan asiakkaalle tuttu.
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3.1.7 Yrityksen kannattavuus ja laskelmat

Yrityksen taloudelliset laskelmat tulee I0ytya liiketoimintasuunnitelmasta. Laskelmat taytyvat
olla mahdollisen rahoituksen saamiseksi ja lisaksi ne antavat realistisen kuva yrityksen
mahdollisuuksista menestya. Laskelmat aloitetaan kannattavuuslaskelmista ja maaritetaan
kriittinen piste. Kriittisen pisteen avulla maaritetaan, koska yrityksen toiminta muuttuu
kannattavaksi, kun huomioon otetaan kaikki kustannukset seka myyntikate. Lisaksi
suunnitelmasta pitaisi Ioytya tulosbudijetti, kassavirtalaskelmat seka rahoitussuunnitelma.
Akerbergin (2017) mukaan yrityksen kustannuslaskemat ovat merkittavassa roolissa
menestymisen kannalta. Kustannustehokkuudella pystytaan tuottamaan kilpailukykyiset

hinnat markkinoille.

3.1.8 Henkilosto ja tuotanto

Hesson (2015, s. 153) mukaan osana hyvaa liikketoimintasuunnitelmaa on henkildston,
palveluiden ja tuotteiden tuotannon suunnittelu. Liiketoimintasuunnitelmassa on eriteltava
selkeasti organisaatiossa toimivien henkildiden vastuualueet liiketoiminnan pyorittamisessa.
Hesson (s. 158) mukaan organisoinnissa on otettava huomioon kaikki ne vaiheet, mita
sisaltyy tuotteen saamiseksi kuluttajan kasiin. Tarkeaa on miettia, millainen henkild sopii

yrityksen kuvaan ja |0ytaa yritykselle toteuttavia ydinosaajia.

Hesso (2015, s. 154) korostaa, etta tuotannon suunnittelussa tulee ottaa huomioon, millainen
palvelu halutaan tuottaa ja miten se tuotetaan. Palveluiden tuottamiselle on tarkea olla
vastuuhenkild, joka huolehtii myytavan tuotteen laadusta. Liiketoimintasuunnitelmassa
palvelujen tuottaminen on suunniteltava huolellisesti, jotta kuluttajalle saadaan

mahdollisimman laadukas tuote

3.1.9 Ymparistoanalyysit

Ymparistoanalyysit ovat tarkeita ja auttavat hahmottamaan yrityksen kokonaisuutena seka
aseman. Analyysissa kaydaan osa-alueittain lapi yrityksen ympariston mahdollisuudet ja
uhat. Ymparistdanalyysin tavoite on loppujen lopuksi luoda lisdarvoa asiakkaalle.
Ymparistdanalyysin kohteena voivat olla muun muassa yrityksen ulkoinen- ja sisainen

ymparisto, taloudellinen ymparisto, sosiaalinen ymparisto, seka asiakkaat ja kilpailijat.
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Yrityksen ulkoisen ymparistoon kuuluu kaikki toimijat ja muuttujat, jotka vaikuttavat toimintaan
yrityksen ulkopuolelta. Tallaisia toimijoita ovat esimerkiksi asiakkaat ja kilpailijat. Sisaiseen
ymparistoon kuuluvat talon sisaiset toimijat ja toimintatavat. Analyysin kohteena ovat
yrityksen talous, tuotteet, palvelut, markkinointi, johtaminen, rakenne ja resurssit. Sosiaalisen
ympariston analyysin kuuluvat kuluttajat ja heidan sosiaalinen tilansa, yrityksen sijainti ja

esimerkiksi sijainnin vaesto.

3.1.10 Riskit ja niiden hallinta

Uutta liiketoimintaa perustaessa on aina otettava huomioon riskit ja tunnistettava ne.
Kannattavaa yritysta tavoiteltaessa on etukateen tiedettava, mika voi epaonnistua.
Liiketoimintasuunnitelmassa kasiteltyihin riskeihin pystytaan varautumaan ja minimoimaan
vahingot niiden toteutuessa. Hesson (2015, s. 180) mukaan liiketoiminnan riskit voidaan
jakaa eri osa-alueisiin, joita ovat liikke-, vahinko, henkilosto-, markkina- ja rahoitusriskit seka
myytavan palvelun epaonnistuminen. Tyypillisia liikeriskeja ovat muun muassa asiakkaiden
maksuvaikeudet, tavaran toimituksen ongelmat ja taloudellisen ympariston vaikutuksesta
akillisesti heikentynyt kannattavuus. Vahinkoriskeiksi luokitellaan esimerkiksi rikokset,
omaisuusvahingot ja vahingonkorvausvaatimukset. Henkilostoriskeja ovat tyontekijoiden
sairastuminen, irtisanoutuminen, tydyhteison ongelmat ja kilpailevan yrityksen perustaminen.
Markkinatilanteen muutos on itsesta riippumaton riski. Markkinoilla tapahtuvia muutoksia ei
voi ennakoida, mutta niihin voi varautua. Suurin markkinatilanneriski on lama, josta seuraa
asiakaskato ja markkinahinnanmuutokset. Rahoitusriskit liittyvat olennaisesti
markkinatilanteeseen. Rahoitusriskien realisoituessa korot nousevat ja lainaraha on
kallimpaa. Myytavien tuotteiden ja palveluidenkin epaonnistumiseen on varauduttava, vaikka
ennalta suunniteltu tarjonta vaikuttaisi hyvalta. Valikoima ei valttamatta vastaa asiakkaiden

tarpeita tai laatu voi olla huono.

lImosen ym. mukaan (2022) riskeja maaritellessa on pohdittava, mitka yritys pystyy kantaa
itse. Osan riskeista pystyy ulkoista ja tarkeita riskien hallinta keinoja ovat esimerkiksi
vakuutukset ja laskujen perinnan ulkoistaminen. Liiketoimintasuunnitelmassa on maariteltava

riskiskenaariot ja miten niiden realisoituminen pyritdan ehkaisemaan.



3.1.11 Johtopaatokset

Johtopaatoksissa tekija tarkastelee suunnitelmaansa ja kertaa suunnitelman kohdat.
Johtopaatoksien avulla suunnitelman luoja seka lukija ymmartavat helpommin
kokonaisuuden. Hyvan liiketoimintasuunnitelman jatkeena johtopaatoksissa voidaan kerata
yhteen konkreettiset toimet ja tavoitteet, mihin liiketoimintasuunnitelmalla pyritaan
paasemaan. Johtopaatokset ovat tarkea osa liiketoimintasuunnitelman konkretisoimista ja
helpottaa sen toteuttamista kaytanndssa. Johtopaatoksissa kirjoittaja hahmottelee
kokonaiskuvan suunnitelmasta ja sen toteuttamiseen vaadittavat toimet. Kniivila ym. (2017)
toteavat, etta johtopaatoksissa ja pohdinnassa tulokset suhteutetaan tutkimukseen ja

arvioidaan tulosten merkitys.
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4 TUTKIMUSMENETELMAT

4.1 Kyselytutkimus

Opinnaytetyon aineiston keraamisen menetelmana kaytetaan kyselytutkimusta. Vehkalahden
(2014, s. 11) mukaan kyselytutkimus on hyva menetelma kerata tietoa esimerkiksi ilmioista,
mielipiteista, arvoista, asenteista ja ihmisten kayttaytymismalleista. Kyselytutkimuksessa
kaytetaan verkossa toteutettavaa kyselylomaketta. Pahkisen (2012, s. 217) mukaan
kysymysten tulee olla yksinkertaisia, jotta vastaaja ymmartaa kysymyksen samalla tavalla
kuin vastaaja. Lomakkeessa kaytetaan suljettuja seka avoimia kysymyksia, mutta
enimmakseen suljettuja tilastoinnin helpottamiseksi ja tulosten luotettavuuden
varmistamiseksi. Suljetuissa kysymyksissa vastaajalle on annettu kysymys ja siihen sopivat
vaihtoehdot. Avoimissa kysymyksissa vastaaja pystyy avaamaan ajatuksiaan sanallisesti
esitettyyn kysymykseen. Kyselylomake on suunniteltava huolellisesti, jotta tutkimuksesta
saadaan onnistunut kokonaisuus. Vehkalahti toteaa (s. 20), etta hyvassa kyselylomakkeessa
nakyy tilastolliset ja sisallolliset nakdkohdat. Opinnaytetydn tutkimus on kvantitatiivinen
tutkimus. Kvantitatiivisella tutkimuksella tarkoitetaan maarallista tilastollista tutkimusta.
Kyselyn tavoitteena on selvittda, onko tulevalle yritykselle kysyntaa, seka millaisia palveluja

ja tuotteita kuluttajat toivoisivat.

4.2 Tutkimuksen toteutus

Kyselytutkimus suoritetaan verkkolomakkeella, johon paasy tapahtuu linkin kautta. Kysely
luodaan Webropol-verkkosovelluksen avulla ja testataan ennen jakamista. Kun kysymykset
on aseteltu, kysely testattu ja viimeistelty, linkki jaetaan frisbeegolfharrastajien WhatsApp-
ryhmaan saatekirjeen kera. Ryhmassa on 101 jasenta kirjoitushetkella. Lisaksi kyselya
jaetaan yksityisviestilla harrastajille, jotka eivat ryhmaan kuulu. Kyselyyn osallistuneiden
kesken arvotaan pieni tuotepalkinto, joka motivoisi kohderyhmaa vastaamaan kyselyyn.
Ryhmista tavoitteena on saada vahintaan 100 relevanttia vastausta. Kyselyssa on
paaasiassa suljettuja kysymyksia, josta vastaaja saa valita yhden tai useamman
vastausvaihtoehdon. Lisaksi kyselyssa on muutama avoin kysymys, jossa vastaajalle

annetaan mahdollisuus omalle mielikuvitukselle.
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Vastausten jalkeen tulokset kaydaan huolellisesti lapi kysymys kysymykselta ja avataan
tutkimustuloksissa seka tehdaan johtopaatokset. Tavoitteena on saada laadukkaita
vastauksia tutkimuskysymyksiin, joita pystytaan hyodyntamaan osana yrityksen

liikketoimintasuunnitelmaa.

Kysely sisaltaa kokonaisuudessaan 14 kysymysta. Ensimmaiset kolme kysymysta
kasittelevat vastaajan perustietoja: sukupuoli, minka ikainen olet seka kuinka usein kay
pelaamassa frisbeegolfia. Neljannessa ja viidennessa kysymyksessa halutaan syventya
vastaajan harrastuneisuuteen: millainen harrastaja olet seka kuinka kauan olet harrastanut
lajia. Kuudes ja seitsemas kysymys tutkii vastaajan kulutustottumuksia lajin parissa: kuinka
paljon kuukaudessa kaytat rahaa frisbeegolfiin ja mista frisbeegoilfiin liittyvat kulut koostuvat.
Kysymyksissa kahdeksan, yhdeksan, kymmenen ja yksitoista halutaan kartoittaa tulevan
yrityksen tarvetta seka kuluttajan toiveita valikoimasta. 8: koetko, etta Etela-Pohjanmaan
alueelle tarvittaisiin frisbeegolfin erikoisliike, 9: Millainen konsepti palvelisi tarpeita, 10: mita
kiekkovalmistajia suosit ja 11: paljonko olet valmis maksamaan tarvitsemistasi kiekoista.
Lopuksi kysymykset kaksitoista, kolmetoista ja neljatoista koskevat yrityksen palveluita ja
viestintaa. 12: mita palveluita toivoisit frisbeegolfliikkeelta, 13: mita muita
frisbeegolftarvikkeita olisi hyva olla saatavilla, kuin kiekkoja ja 14: mita kautta haluaisit kuulla

mahdollisen yrityksen toiminnasta.
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5 TUTKIMUSTULOKSET

5.1 Perustiedot

Kyselyn oli avannut yhteensa 83 henkila, joista vastasi kokonaan 41. Ensimmaisessa
kysymyksessa tiedusteltiin vastaajan sukupuolta. Sukupuolijakauma selvittamalla
kohderyhma pystytaan analysoimaan aina tarkemmin. Kyselyyn vastanneista 95 % oli miehia
ja naispuolisia vastaajia oli vain kaksi. Toisessa kysymyksessa tiedusteltiin harrastajien ikaa.
Ikajakauma selvittamalla saadaan tarkeaa tietoa kohderyhmien segmentointiin ja
kohdistettuun markkinointiin. Vastaajista 61 % oli 18—30-vuotiaita, 31,7 % 31-45-vuotiaita,
4,9 % 46-60-vuotiaita ja 2,4 % 10-17-vuotiaita. Kuviot 1 ja 2 havainnollistavat vastaajien

sukupuoli- ja ikajakauman.

1. Sukupuoli
Vastaajien maara: 41
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Mies 95%
Nainen 5%

En halua vastata

Kuvio 1. Vastaajien (N=41) sukupuolijakauma.
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2. Minka ikdinen olet?

Vastaajien maéara: 41
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65%

Alle 10-vuotias

10-17-vuotias

31-45-vuotias 32%
46-60-vuotias 5%

Yli 60-vuotias

Kuvio 2 . Vastaajien (N=41) ikdjakauma.

5.2 Harrastuneisuus

Kolmannessa kysymyksessa haluttiin tietaa, kuinka usein vastaajat kayvat pelaamassa lajia.
Vastausten avulla pystyttaisiin selvittaa aktiivisen kohderyhman kokoluokka. Aktiivisten
harrastajien vastauksista saataisiin tarkeaa tietoa, mita harrastajat odottavat yrityksen
toiminnalta. Kuviossa kolme havainnollistetaan, kuinka usein vastaajat kayvat harrastamassa

lajia.

3. Kuinka usein kdyt pelaamassa frisbeegolfia kaudella?

Vastaajien maara: 41
0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20% 22% 24% 26% 28% 30% 32% 34%

Muutaman kerra vuodessa 5%
Kerran kuukaudessa 10%
Kerran vilkossa 24%

2-3 kertaa vilkossa 34%

Yli 3 kertaa viikossa 2%
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Kuvio 3 . Vastaajien (N=41) aktiivisuus lajissa.

Kysymyksesta saatiin selville vastaajien aktiivisuus lajin parissa, mika toi vastauksiin
luotettavuutta. Perati 85 % prosenttia vastaajista kertoi harrastavansa lajia 1-3 kertaa

viikossa, joten suurin osa vastaajista voidaan luokitella lajin aktiivisiksi harrastajiksi.

Neljannen kysymyksen tarkoitus oli selvittaa, millaisia harrastajia vastaajat ovat. Kysymys ol
tarkea, koska kilpapelaaja ja harrastaja saattavat tarvita erilaisia palveluita seka tuotteita.
Vastaajista 39 % luokitteli itsensa kilpapelaajaksi tai tavoitteelliseksi harrastajaksi ja 61 %

harrastelijaksi. Kuvio nelja osoittaa harrastajien seka kilpapelaajien jakauman tutkimuksessa.

4. Millainen harrastaja olet?

Vastaajien maara: 41

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65%

Kilpapelaaja/tavoitteellinen harrastaja 39%

Kuvio 4 . Kilpa- ja harrastepelaajien jakauma (N=41).

Viides kysymys koski sita, kuinka kauan vastaaja on harrastanut lajia. Vastauksista pystyttiin
analysoimaan, kuinka kokeneita harrastajat ovat ja hyodyntaa heidan tietojaan lajista.
Vastaajista 83 % on harrastanut lajia alle seitseman vuotta; yksikaan vastaaja ei ollut
harrastanut lajia yli viittatoista vuotta. Kuviossa viisi havainnollistettuna vastaajien

harrastusvuodet.
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5. Kuinka kauan olet harrastanut lajia?

Vastaajien maara: 41

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20% 22% 24% 26% 28% 30% 32% 34% 36% 38% 40% 42% 4.

0-3 vuotta 44%

4-6 vuotta 39%

7-10 vuotta 12%

10-15 vuotta 5%

Yli 15 vuotta

Kuvio 5 . Vastaajien (N=41) harrastusvuodet.

5.3 Kulutustottumukset

Kyselyssa oli tarkea olla osio harrastajien kulutustottumuksista ja rahankaytosta lajin parissa,
koska niista pystyttiin poimimaan tarkeita tuotteita kuluttajalle. Lisaksi hyvaa tietoa saatiin
hinnoittelusta. Alla olevassa kuviossa kuusi havainnollistettuna kohderyhman rahan kaytto

lajiin kuukaudessa.

6. Kuinka paljon kuukaudessa kaytét rahaa Frisbeegolfiin?

Vastaajien maara: 41

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75% 80%

201-300€

301-400€

401-500€

Yli 500€ .

Kuvio 6 . Kuluttajan rahankayttdé kuukaudessa lajiin (N=41).
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Vastaajista 95 % arvioi kayttavansa 0-200 euroa frisbeegolfharrastukseen kuukaudessa.
Seitsemannessa kysymyksessa vastaajilta kysyttiin, mista kulut koostuvat. Yleisin vastaus oli
odotetusti kiekot. Suosittuja vastauksia oli myds reput, kengat, muut tarvikkeet seka evaat.
Lisaksi tuli vastauksia, joita ei valttamatta aina tule ajateltua, kuten polttoaineet ja

kisamaksut.

Kahdeksas kysymys tiedusteli vastaajien tarvetta Frisbeegolfin erikoisliikkeelle Etela-
Pohjanmaan alueella. Kysymys oli kyselyn yksi tarkeimmista, koska se kertoo kuluttajan
tarpeesta yritykselle ja vaikuttaa suoraan mahdollisuuksiin menestya. 82 % vastaajista koki,

etta Etela-Pohjanmaan alueella olisi tarvetta frisbeegolfin erikoisliikkeelle.

Yhdeksas kysymys oli monivalintakysymys, jolla haluttiin tietaa, millainen konsepti palvelisi
kuluttajaa parhaiten (kuvio 7). Vaihtoehtoja oli kivijalkaliike, verkkokauppa, noutopiste Etela-

Pohjanmaalla tai kaikki edella mainitut.

9. Millainen konsepti palvelisi tarpeitasi?

Vastaajien maara: 34, valittujen vastausten lukumaara: 44

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65%
Verkkokauppa
Verkkokauppa, jolla noutopiste Etela-Pohjanmaalla 12%
Kaikki yllamainitut 65%

Kuvio 7 . Vastaajien (N=34) tarve yrityksen palveluille.

65 % vastasi, etta kaikki mainitut palvelisivat parhaiten. 44 % oli kivijalkaliikkeen kannalla, 12
% noutopisteen ja 9 % vastaajista kokisi pelkan verkkokaupan itselleen sopivaksi. Tuloksista
on havaittavissa, etta tarve kivijalkaliikkeelle on suuri. Kivijalkaliiketta kaivataan
huomattavasti verkkokauppaa enemman, mika johtuu varmasti osakseen jo verkossa
saatavilla olevasta valikoimasta. Kivijalkaliikkeen kysynta kertoo yrityksen mahdollisuudesta

menestya alueella.
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Kymmenennessa, avoimessa kysymyksessa tiedusteltaessa, mita kiekkovalmistajia vastaaja
suosii, lueteltiin merkkeja laidasta laitaan. Kolme merkkia nousi kuitenkin yli muiden ja
vastatuimpia merkkeja olivat Innova, Discmania ja prodigy. Kysyttaessa, mita palveluita
vastaajat asiakkaana toivoisivat, merkittavimmiksi asioiksi nousivat laaja valikoima, hyva
asiakaspalvelu ja ammattitaitoinen henkilokunta. Yhdestoista kysymys kasitteli hintatasoa ja
vastaajilta kysyttiin kuinka paljon he ovat valmiita maksamaan tarvitsemistaan tuotteista.
Tarvittavista ja oikeanlaisista kiekoista 37 % on valmis maksamaan 16-20 €, 39 % 21-25 €
ja19 % yli 25 €.

5.4 Palvelut ja viestinta

Kysymyksessa kaksitoista haluttiin kuulla kuluttajan toiveita yrityksen tuottamista palveluista.
Suurin osa vastaaijista toivoo ensisijaisesti monipuolista valikoimaa seka hyvaa
ammattitaitoista palvelua. Muita esille nousevia palveluita olivat valmennus, varusteiden
testausmahdollisuus ja harjoittelupaikat. Kysymys kolmetoista koski oheistuotteita kiekkojen
lisaksi, mitd muuta liikkkeen hyllylla tulisi olla. Harrastajilla oli yhteneva mielipide, etta
oheistuotteita tulisi olla paljon ja kaiken tarvittavan saisi samasta paikasta. Eniten vastauksia
kerasi reput, pyyhkeet, kengat ja korit. Lisaksi muun muassa minikiekkoja, urheilupatukkoja-
ja juomia seka laadukkaita urheiluvaatteita pyydettiin hyllylle. Kysymys neljatoista koski
yrityksen viestintaa ja kuului "mita kautta haluaisit kuulla mahdollisen yrityksen toiminnasta?”.

Kuvio kahdeksan havainnollistaa vastaajan toiveita yrityksen viestintdkanavista.

14. Mita kautta haluaisit kuulla mahdollisen yrityksen toiminnasta?

Vastaajien maara: 41, valittujen vastausten lukumaara: 119

0% 5% 10%  15%  20%  25%  30%  35%  40%  45%  50%  55%  60%  65%  70%  75%  80%  85% 90%
Facebook 1%
Youtube 29%
Kotisivut 66%

Muu, mika?

I
=



Kuvio 8 . Vastaajien (N=41) toiveet yrityksen viestinnasta.

Kysymyksella haluttiin kartoittaa kohderyhman tavoitettavuus viestinnallisesti, jotta
pystyttaisiin palvella mahdollisimman laadukkaasti. Kysymys oli monivalintainen, ja 88 %
vastaajista halusi kuulla Instagramin kautta, 71 % Facebookista, 66 % kotisivujen 29 %
YouTuben ja niin ikdan 29 % Tiktokin kautta. Muissa vastauksissa esiin nostettiin myos
WhatsApp ja sanomalehti. Vastaukset korostavat sosiaalisen median merkitysta

nykypaivaisessa yrityksen kuluttajaviestinnassa.
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6 JOHTOPAATOKSET

Kyselyyn saatiin hyvin vastauksia laajalta ikgjakaumalta, joka auttoi huomaamaan erilaisia
nakokulmia. Paakohderyhma kyselyn perusteella on 18-30-vuotiaat frisbeegolfia harrastavat
nuoret aikuiset. Sukupuolijakauma olisi voinut olla tasaisempi, jotta tuloksia olisi saatu viela
laajemmin. On kuitenkin otettava huomioon, etta tilastollisesti miesharrastajia on
huomattavasti enemman, kuin naisia. Suurin osa vastaajista kavi pelaamassa vahintaan
kerran viikossa, joten vastauksia tuli selvasti aktiivisilta harrastajilta. Aktiiviset harrastajat ovat
tarkea osa tutkimusta, koska kyseessa on erikoisliike, ovat he suurin kohderyhma. Yli
neljannes vastaajista oli kilpapelaajia tai tavoitteellisia harrastajia. On tarkeaa, etta
vastauksia saatiin myos tavoitteellisemmilta pelaajilta, koska tulevaisuudessa liikkeen on
tarkea palvella kilpapelaajia ja saada heita yhteistyokumppaneiksi. Melkein puolet vastaajista
oli harrastanut lajia vasta 0-3 vuotta, mika kertoo lajin noususta viimeisen kolmen vuoden
aikana. Lahes kaikki vastaajista kaytti 0-200 € kuukaudessa harrastukseen. Kulut koostuivat
vastaajilla suurimmaksi osaksi harrastustarvikkeista, johon kuuluivat kiekot, laukut, kengat ja
muut pienvarusteet. Lisaksi kuluja koostui matkustamisesta kisoihin tai eriradoille seka

kisareissulla tarvittavista asioista, kuten evaat, kisamaksut ja varavarusteet.

Suurin osa vastaajista koki, etta frisbeegolfin erikoisliike Etela-Pohjanmaan alueella olisi
hyodyllinen, joka indikoi yrityksen kysyntaa. Selvasti 44,1 prosentin jakaumalla suuri tarve
olisi kivijalkaliikkeelle. Yli puolet kuitenkin vastasi, etta kaikki kivijalkaliike, verkkokauppa seka
verkkokauppa noutopisteella palvelisivat tarpeita. Vain harva kaikista vastaajista ei kokenut
tarvetta liikkeelle ollenkaan. Perusteluissa nousi esille, etta tuotteita tilataan verkkokaupasta
ja netin valikoima riittaa. Vastaajat voisivat kuitenkin olla potentiaalisia asiakkaita, kun liike
olisikin lahella ja tarvikkeita paasisi konkreettisesti hypistelemaan seka mahdollisesti
testaamaan. Lisaksi perusteluissa nousi esille, ettd Prismaa olisi vaikea paihittaa. Prismalla
on laajavalikoima ja siihen vastaaminen tulee ottamaan aikansa. Erikoisliikkeen
ammattitaitoisella palvelulla valikoiman lisaksi pitkalla tahtaimella tullaan voittamaan kuluttajia

isolta tavaratalolta.
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Kysyttaessa harrastajilta, mita kiekkovalmistajia he suosivat haluttiin tietda, nouseeko
merkkeja yli muiden. Tasta saatiin tarkeaa tietoa yhteistydsopimuksia priorisoidessa, jotta
ensimmaisena hyllyssa olisi kuluttajalle kiinnostavimmat tuotteet. Kolme merkkia
kysymyksessa nousi yli muiden Innova, Discmania ja prodigy. Usea pelaaja kuitenkin heittaa
monen eri valmistajan kiekkoja ja vastauksissa nousi esille hyvin laajakirjo merkkeja.
Vastauksista voidaan paatella, etta valikoiman on todella oltava hyvin laaja. Monipuolisella

valikoimalla voidaan palvella kohderyhmaa mahdollisimman laajasti.

Kysymyksessa 11 tiedusteltiin, paljonko kuluttaja on valmis maksamaan tarvitsemistaan
kiekoista. Kysymyksesta saatiin tarkeaa tietoa hinnoittelua varten. Vajaa 40 % vastaajista oli
valmis maksamaan kiekoista 16—20 €, 39 % 21-25 € ja 19,5 % jopa yli 25 €. On
paateltavissa, etta kuluttaja on valmis maksamaan, jos heidan tarpeeseensa vastataan.
Hinnoittelussa on otettava huomioon tietenkin katetuotto, mutta selvasti kysytyista
harvinaisista kiekoista voidaan pyytaa korkeampaakin hintaa ja ne todennakoisesti menevat.
Lisaksi hyvin saatavilla olevia, mutta ei niin kysyttyja pystytaan kayttamaan vetonaulana

liikkeeseen hieman halvemmalla hinnalla.

Kysyttaessa, mita palveluita potentiaalinen kuluttaja haluaisi liikkeelta, nousi yksi ylitse
muiden. Vastauksista paateltava trendi kaantyi vahvasti asiakaspalvelun puolelle. 13
vastauksista otti kantaa asiakaspalveluun tai ammattitaitoiseen apuun. Asiakaspalvelu ja
ammattitaitoinen kuluttajan opastaminen on suurin valttikortti isoja tavarataloja vastaan,
mikali se pystytaan toteuttamaan laadukkaasti. Lisaksi vastauksista pystytaan poimimaan
kayttokelpoisia ajatuksia liikkeen kehittamista varten. Monipuolisen valikoimana lisaksi
kuluttaja toivoisi myds mahdollisuutta testailla varusteita. Lisaksi liikkeella voisi olla
harjoittelupaikka, jotta kuluttajia saataisiin kaupan valittomaan laheisyyteen. Kiekkojen lisaksi
kuluttajalle taytyy olla tarjolla kenkia, reppuja, pientarvikkeita, koreja ja vaatteita. Nopea
toimitus on yrityksella oltava yksi tarkeimmista arvoista, jolla pystytaan kilpailemaan isoja
verkkokauppoja vastaan. Liikkeesta voisi vastaajien mukaan 16ytya enemman oheistuotteita,

kuten patukoita ja urheilujuomia evaaksi radalle.
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Valtaosa Vastaajista halusi kuulla yrityksesta Facebookista tai Instagramista, vahan yli
neljannes TikTokista ja YouTubesta ja yli puolet kotisivujen kautta. Vastauksista on helposti
luettavissa, etta verkko ja sosiaalinen media ovat yrityksen tarkeimpia viestinnan ja
markkinoinnin kanavia. Vastauksissa muutama mainitsi myds perinteisen printtimedian. On

muistettava strategiassa printtimedian voima ja koittaa valilla perinteisempia mainoksia, josta
voi tarttua lojaaleja asiakkaita.
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7 POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda realistinen toteutuskelpoinen liiketoimintasuunnitelma
aloittavalle yritykselle. Kyselyn avulla tehtiin tarvekartoitus, jonka tarkoituksena oli selvittaa

yrityksen kysynta ja kuulla kuluttajan ehdotuksia tuotteista ja palveluista.

Kyselytutkimuksessa onnistuttiin hyvin tavoittamaan haluttu kohderyhma. Vastaukset jaivat
kuitenkin alle tavoitellun, mika voi vaikuttaa tutkimuksen tuloksiin. Jos vastaaijia olisi ollut
enemman, nostaisi se kyselyn reliabiliteettia ja vastuksiin olisi saatu esimerkiksi laajempi ika-
ja sukupuolijakauma. Laajemmasta vastausjoukosta kohderyhman tunnistaminen olisi
helpompaa ja tarkeimmat kohdat helpompi nostaa esille. Kyselytutkimuksen avulla saatiin
kuitenkin tarkeaa tietoa yrityksen tulevaisuutta varten, joten oli se osittain myds onnistunut.
Kyselyn tavoitteisiin paastiin selvittamalla yrityksen kysynta ja kysymyksen vastauksista

pystyttiin kehittdmaan uudenlaisia palvelukonsepteja yritykselle.

Liiketoimintasuunnitelman ensisijainen tavoite oli tehda realistinen ja kdytanndssa
toteutettava suunnitelma. Tavoitteen onnistumisen nakee todellisuudessa, kun yritys
perustetaan. Teorian avulla liiketoimintasuunnitelmasta onnistuttiin saamaan kaytanndllinen
liketoiminnan perustamista tukeva ohjenuora. Suunnitelmassa on pyritty pohtimaan
mahdollisuuksia, uhkia ja monia eri nakokulmia, jotta yllatyksia tulisi mahdollisimman vahan.
Liiketoimintasuunnitelman avulla pystytaan kaynnistamaan liiketoiminta ja kehittamaan sita.

Aika nayttaa paljonko liiketoimintasuunnitelmasta taytyy poiketa ja oliko se onnistunut.
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Kysely frisbeegolfharrastajille
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@ Pakolliset kysymykset merkitty tihdella (*)

1. Sukupuoli *

O Muu

O En halua vastata

2. Mink3 ikdinen olet? *

O Alle 10-vuotias
O 10-17-vuotias
O 18-30-vuotias
O 31-45-vuotias
O 46-60-vuotias
O Yli 60-vuotias

3. Kuinka usein kdyt pelaamassa frisbeegolfia kaudella? *

O Muutaman kerra vuodessa
O Kerran kuukaudessa

O Kerran viikossa

O 2-3 kertaa viikossa

O Yli 3 kertaa viikossa



4. Millainen harrastaja olet? *

O Kilpapelaaja/tavoitteellinen harrastaja

O Harrastelija

5. Kuinka kauan olet harrastanut lajia? *

O 0-3 vuotta
O 4-6 vuotta
O 7-10 vuotta
O 10-15 vuotta
O Yli 15 vuotta

6. Kuinka paljon kuukaudessa kaytat rahaa Frisbeegolfiin? *

QO o-100¢
QO 101-200¢
(O 201-300¢
QO 301-400¢
QO 401-500¢
QO vii s00€
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7. Mista frisbeegolfiin liittyvat kulusi koostuvat? *

8. Koetko, ettd Eteld-Pohjanmaan alueelle tarvittaisiin frisbeegolfin erikoisliike? *

O Kyl
O Ei, miksi? | |

9. Millainen konsepti palvelisi tarpeitasi? *

[[] Kivijalkaliike

|:| Verkkokauppa

I:l Verkkokauppa, jolla noutopiste Eteld-Pohjanmaalla
[[] Kaikki yllamainitut



10. Mita kiekkovalmistajia suosit? *

11. Paljonko olet valmis maksamaan tarvitsemistasi kiekoista? *

O 5-10¢
O 11-15¢
O 16-20¢
O 21-25¢
O vi2se

12. Mita palveluita toivoisit frisbeegolfliikkeelta? *
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13. Mita muita frisbeegolftarvikkeita olisi hyva olla saatavilla, kuin kiekkoja? *

14. Mita kautta haluaisit kuulla mahdollisen yrityksen toiminnasta? *

|:| Facebook

D Instagram

[] Tiktok
|:| Youtube

|:| Kotisivut
D Muu, mikﬁ?‘ |

15. Haluatko osallistua kiekkopalkinnon arvontaan vastaajien kesken? *

O «ylia
O En

‘ Edellinen H Laheta ’
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