® Haaga-Helia

ammattikorkeakoulu Oy

Perustettavan pelikaupan liiketoimintasuunnitelma

Raul Ratnik

Opinnaytetyo
Liiketalouden koulutusohjelma
2020



Tiivistelma
L
¥ Haaga-Helia

ammattikorkeakoulu Oy

Tekija(t)
Raul Ratnik

Koulutusohjelma
Liiketalouden koulutusohjelma

Raportin/Opinnaytety6n nimi Sivu- ja liitesi-
Perustettavan pelikaupan liiketoimintasuunnitelma vumaara
54+2

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli tutkia suomalaista yrittajyyttd, Suomen pelialaa ja
liketoimintasuunnitelman sisaltda. Opinnaytetytn tavoitteena oli luoda liiketoimintasuunni-
telma pelikaupan perustamiseen Vantaalle. Vantaalla on vahén kilpailijoita alalla ja peli-
kauppojen markkinatilanne on murroksessa. Halusin luoda konseptin, joka eroaisi kilpaili-
joista ja yritys olisi persoonallisen lahestyttava.

Toiminnallinen opinndytetyd pohjautuu teoriaosuuteen. Teoriaosuudessa kaydaan lapi aihe
kerrallaan yrittajyys, yrityksen perustaminen, pelialan taustatiedot ja liiketoimintasuunnitel-
man kéasitteet. Tydssa on otettu huomioon asiat, joita tulee miettia yritysta perustettaessa.
Na&ita on esimerkiksi yritysmuoto ja kilpailun erilaistaminen. Liiketoimintasuunnitelmassa on
kayty tarkkaan lapi isoimmat asiakokonaisuudet, kuten asiakasryhma, kilpailijat, likeidea,
strategia, markkinointi ja riskien hallinta.

Opinnaytetyon tietoperusta koostuu kirjoista ja erilaisista internetlahteista. Teksti on paino-
tettu opinnaytetydssa yrityksen toiminnallisiin tekijoihin. Yrityksen talouden ja rahoituksen
osio on tehty vahaisemmalla huomiolla, silla yrityksen perustaminen ei ole viela ajankohtai-
nen.

Toiminnallisen opinnaytetytn tuloksena syntyi liiketoimintasuunnitelma pelikaupan perusta-
miseen, jota voin itse hyddyntéa tulevaisuudessa yritysta perustaessa. Samalla olen hank-
kinut kallisarvoisen tietoperustan yrittdjyydesta ja yrityksen perustamisesta. Tyon lopputu-
losta voidaan kayttad hyvaksi samantyyppista yritysta perustettaessa. Opinnaytetyd on to-
teutettu kevaalla vuonna 2020.
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1 Johdanto

Peliala muuttuu hiukan joka paivéa ja ikin& ei ole varmaa, milloin digitalisaatio vie mennes-
sé&én kokonaan perinteisen pelinlevityksen. Digilevitys vie paiva paivaltd enemman
osuutta perinteisten pelikauppojen liikevaihdosta. Electronic Arts on digitaalisen interaktii-
visen viihteen maailmanlaajuinen johtaja. EA kehittaa ja jakelee peleja, sisaltda ja online-
palveluita Internetiin yhdistetyille konsoleille, mobiililaitteille ja henkilokohtaisille tietoko-
neille. EA:lla on yli 300 miljoonaa rekisterditynytta pelaajaa ympéari maailman. (EA) EA:n
pelijulkaisun johtaja Frank Gibeau uskoo perinteisen pelikaupan tulevaisuuden paattyvan
pian. H&n ennustaa tulevaisuuden myyntien koostuvan suurimmaksi osin digitaalisesta
pelimyynnista. Tietokonepeleista suurin osa myydaan digitaalisena ja todennékdisesti
konsolit ovat hyppdamassa samaan kelkkaan lahitulevaisuudessa. Gibeuan mukaan tama
muutos on valttdmatonta, silla globalisaation mydta myyntialueet kattavat koko maapallon
ja erilaisten laitteiden maara kasvaa, jotka tarvitsevat omat pelinsé. (Gamesindustry
2012))

Ulkomaiden verkkokauppojen suosion kasvaessa useat kotimaan erikoisliikkeet ja tyopai-
kat kaupan alalla vahenevét. Kaupan liitto on ennustanut vuoteen 2030 mennessa Suo-
mesta voi havita viidesosa vahittaiskaupoista ja kauhuskenaariossa jopa yli kolmannes.
Tama on huomattu yritysrakenteessa kaupan alalla, kun talla vuosikymmenella yritysten
maara on vahentynyt. Erikoiskaupat karsivét eniten, silla verkkokauppa ja isojen kauppa-
ketjujen hintakilpailu kasvaa entisestdan. Ennusteen mukaan tulevalla vuosikymmenella
digitalisaatio, ulkomainen kauppa, vaeston vanheneminen ja kaupungistuminen muuttavat
yritysrakennetta. Pienet kaupungit ja taajamat karsivat erikoisliikekatoa, joka tulee vahvis-
tumaan ensi vuosikymmenella. Pahin uhka pienemissé kaupungeissa tulee olemaan pal-
veluiden yksipuolistuminen. Vahittaiskaupan liikevaihto tulee kasvamaan vuonna 2020
puoli prosenttia, mutta tAman jalkeen kasvu tulisi pysahtymaan. Kaupan alalla on jo talla
hetkella ollut nakyvissa uusien alle viisi vuotta toimineiden yritysten maaran laskussa. Uu-
det ideat ja erilaiset yritykset ovat tuoneet elinvoimaa alalle, mutta nyt on havaittavissa ke-
hityksen kuihtuminen. (Yle 2019.)

1.1 Opinnaytetytn tavoite ja rajaus

Opinnaytetyoni toteutan toiminnallisena tyona, jonka pééatavoitteena on tehda liikketoimin-
tasuunnitelma aloittavalle pelialan yritykselle, joka erottuu kilpailijoista ja olisi jarkeva to-
teuttaa. Valitsin toiminnallisen opinnaytetyon, koska se sallii keskittymisen opinnaytetydn

toiminnalliseen puoleen. Tiedonhaku on toteutettu olettaen, etta yrittdjalla ei ole entuudes-



taan kokemusta Suomen yritysmaailmasta eika pelialasta. Tyon tarkoituksena on olla oh-
jaava yrityksen perustamisesta yrityksen toiminnan aloitukseen saakka. T&ta liiketoiminta-
suunnitelmaa aloitteleva pelialan yrittaja voi kayttaa pohjana oman yrityksen perustami-

seen ja liiketoimintasuunnitelman kehittamisen apuna.

Paatavoite opinnaytetydssani on liiketoimintasuunnitelman tekeminen oman pelikaupan
perustamiseen. Opinnaytetydssani aion kayda lapi liiketoimintasuunnitelman lisaksi yritta-
jyytta, pelialaa ja kaupan konseptin toimivuutta nyky-yhteiskunnassa. Ihmiset kayttavat in-
ternettia verkko-ostoksia varten entistd enemman ja perinteisten kivijalkaliikkeiden on vai-
kea pysya perdssa. Kaupan on oltava erityisen viihtyisa ja normaalista poikkeava, etta ih-
miset kavisivat jatkossakin fyysisesti paikan paalla. Tarkoituksena on luoda lilkkeesta hou-
kutteleva satunnaiselle kavijalle, herattd& mielenkiintoa ja saada heidéat palaamaan liik-
keeseen. Toimivan kauppakonseptin tarkeimpi& kulmakivia on asiakassegmentointi ja
osuvan markkinoinnin hyvaksikayttd. Tekemalla hyvan kilpailija-analyysin voin selvittaa
kilpailijoiden heikkoudet ja mahdollisesti kayttaa niitd edukseni.

Kaupan paaasiallinen asiakasryhméa on 18-35 vuotiaat nuoret ja opiskelijat. Digitaalisten
pelien pelaaminen yleistyy koko ajan enemman (kuva 1). 10-14 vuotiaat pojat ovat kai-
kista aktiivisimmat pelaajat, mutta digipelaaminen ei ole ainoastaan lapsille suunnattua
endd. Yli puolet vaestosta pelaa vahintdan kerran vuodessa jotain digitaalista pelia. TAma
luku on nelinkertainen 90-lukuun verrattuna. Kun katsotaan kuukausittaisella tasolla pe-
laamista, mediaani-ikd on noussut 19 vuodesta 35 vuoteen. Suuremmissa ikaluokissa pe-

laamisen kasvu on ollut korkeinta verrattuna 90-luvun tutkimustuloksiin. (Stat 2019.)
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Kuva 1. Digitaalisten pelien pelaaminen vahintaén kerran vuodessa (%) (Stat 2017)



Pelikaupan sijainti tulee olemaan Vantaan Myyrmaessa Myyrmanni kauppakeskuksessa.
Sijainti on sopivalla etaisyydelld kehyskunnista matkustettaessa kaupunkiin pain, lahialu-
een asukkaille Vantaalla sekd Helsingista Vantaalle liikkuville ihmisille. Kauppakeskus on
bussi- sekéa juna-aseman kupeessa, joten jokapdaivainen asiakasvirta on taattu. Lahialu-
eella toimii my6s Metropolia ammattikorkeakoulun toimipiste, jonka oppilaat vaikuttivat
paljon sijainnin paattamiseen. Ammattikorkeakoulussa on noin 3500 opiskelijaa, joista
suuri osa kayttaa julkista liikennettd, joten samalla he hyodyntavat lahikauppakeskuksen

palveluita. (Metropolia 2018.)



2 Yrityksen perustaminen

Yrityksen perustamisen valintaan johtava paatoksentekoprosessi on pitka ja vaikea. On
tehtava paljon itsetutkiskelua ja laitettava asiat térkeysjarjestykseen elaméassa. Tata joh-
taa monet kysymykset tiella tuntemattomaan. Miksi yritys halutaan perustaa? Miksi tehda
oma yritys eikd mennad saman alan yritykseen tdihin? Mik& on oikea yritysmuoto omalle
yritykselle? Miten rahoitus jarjestetaan toiminnalle ja kuinka paljon sita tarvitaan? Mista
yritys saa tuottonsa ja olisiko se tuottoisa? Miten pitdé asiakkaat tyytyvaisina eri kana-
vissa? Miten jarjestetaan sosiaalinen markkinointi? Miten erottautua kilpailijoista positiivi-
sesti? Miten yrityksen palveluita voidaan tuotteistaa ja paketoida myytaviksi tuotekokonai-
suuksiksi? Yritysta perustettaessa tulee ottaa huomioon henkildston tarve. Yrityksen pe-
rustamiseen kuuluu myds perustamismaksu, tarvittavat dokumentit ja asiaan vaikuttavat

lakipykalat. Kéayn lapi tarkeimpia yrityksen perustamiseen liittyvia perusasioita luvussa.

2.1 Yrittajyys

Suurin osa yrityksista on pienyrityksia ja ne muodostavat 60% koko yrityskannasta Suo-
messa. Yrittajan itsensa tyollistava yritys on kaiken yritystoiminnan kivijalka. Osa yrityk-
sista jaa pidemmallakin tahtaimella pieniksi ihan tarkoituksella, koska se voi olla tietoinen
paatds. Yksinyrittdja eroaa tavallisesta tydntekijasta siind, ettd hanelld on vapaus itse
paattaa omasta tyostaan, siihen kuuluvista paatoksista sekd halu sdadella omia tydaikoja
tai -maaria. Tallainen pienikin yritys voi tydllistaa valillisesti muita yrityksia ostamalla ti-

laustoita tai palveluita toisilta yrityksilta. (Viitala & Jylha 2013, 25.)

Yrittdja on perinteisesti se henkild, joka on hereilld, kun ymparilla tapahtuu muutoksia ja
osaa hyodyntdd muuttuvat olosuhteet itselle suotuisiksi. Usein yrittajaa kuvaillaan innova-
tiivisiksi ja neuvokkaiksi juuri tasta syysta. Tilanteen hyédyntamiseen vaaditaan myos re-
sursseja, jatkuvaa motivaatiota ja hyvan idean. Ympéariston epavarmuus on loistava tilai-
suus ryhtya yrittajaksi erilaisella idealla. Yrittajyytta voidaan kuvata toimintamahdollisuuk-
sien ja ideoiden hyddyntamisena. (Viitala & Jylha 2013, 28.)

Yrittajyyteen yhdistetaan usein oman yrityksen perustaminen ja sen johtaminen pelkas-
taan, mutta yrittajyys on muutakin. Yrittdjyyden kasite voidaan jaotella kahteen osioon; si-
saiseen ja ulkoiseen. Ulkoinen yrittajyys on se perinteisesti tunnettu versio yrittajyydesta,
eli oman yritystoiminnan pydrittdminen. Yritys on usein pieni ja suurin vaikuttava tyéntekija
yrityksessa on sen omistaja. Se on se toiminta, joka nakyy ulospéain muille inmisille. (Pel-
tola 2015, 16.)



Sisdainen yrittajyys ei nay paallepain katsottaessa toisille ihmisille. Se on ihmisen sisainen
spontaaninen yrittajyys. Se ohjaa ihmisen jokaista p&aatosta, yritteligisyytté ja toimintata-
paa. Jos henkild on yrittdjahenkinen, hén toimii omassa firmassaan, tytpaikallaan tai va-
paa-ajallaan hallitusti ja varmasti. He uskovat itseensa ja ovat valmiita ottamaan riskeja,
seka kestavat epavarmuutta. Tallaiset henkilét ovat usein innovaattoreita uusille keksin-
ndille ja ideoille. Heidan ominaispiirteisiinsa kuuluu tuloshakuisuus ja itseohjautuvuus.
(Peltola 2015, 16-18.)

2.2  Yritysmuodon valinta

Yritysmuodon valinta on yrityksen perustamisvaiheessa yksi vaikeimmista, mutta myos
tarkeimmista paatoksista uudelle yrittajalle. Tama paatos tulisi olla tarkkaan harkittu ja jar-
keilty. Yritysmuodon valintaan vaikuttavat lukuisat tekijat. Yrityksen perustamisessa tulee
ottaa huomioon perustajien lukumaara, vastuun ja paatéksenteon jako seka tavoiteltu lii-
ketoiminnan muoto. Tarkeita yrityksen rahankéaytdssa huomioon otettavia seikkoja on paa-
omatarve perustamiseen, verotus seka voitto. Aloittelevalle elinkeinonharjoittajalle voi olla

suotuisaa konsultoida alan asiantuntijaa yritysmuodon valinnassa. (Holopainen 2016, 21.)

Aloittelevalle yrittdjalle on Suomessa tarjolla viisi yritysmuotoa. Yritysmuodot ovat yksityi-
nen elinkeinonharjoittaja (toiminimi), osakeyhtid, kommandiittiyhtio, avoin yhtio ja osuus-
kunta. Kayn lapi nama yritysmuodot tarkemmin tassa luvussa mydhemmin. Yrityksia pe-
rustetaan joka vuosi noin 30 000 kappaletta ja ne voidaan jakaa yritysmuodoiltaan seuraa-
vasti: osuuskunta 1%, avoin yhtidé 2%, kommandiittiyhtio 3%, osakeyhtid 42% ja toiminimi
49%. Yritysmuodoista kdy hyvin helposti ilmi, etta osakeyhtit ja toiminimi ovat yleisimmat
vaihtoehdot ja siihen on syynsa. Toiminimi on yksinkertaisin yritysmuoto helpoin ja kevyin
hallita yksinyrittdjana. Jos liiketoiminta on suurempaa, kdy myos verotus ankarammaksi ja
samalla riskit kasvavat myos. Kun yrityksen perustajia on useita ja tarkoituksena on tah-
data suurempaan liiketoimintaan, on osakeyhtio paras ratkaisu. Osakeyhtié on turvalli-
sempi ratkaisu isommalle toiminnalle, koska se rajaa riskeja ja soveltuu kaikkeen rahoitus
vaativaan kasvuhakuiseen toimintaan. Jos yksinyrittajana kuitenkin valitsee osakeyhtion
voi joutua kdymaan lapi ylimaaraista byrokratiaa, jota ei esiinny toiminimen alla toimiessa.
(Yritd 2020a.)

Aloittelevalla yrittdjalla ei saata olla mitaan tietopohjaa Suomen yrittdjamaailmasta, joten
taustatietoja eri yritysmuodoista ei ole. Silla nakdkulmalla lahden tutkimaan mita kuhunkin
yritysmuotoon kuuluu ja miten ne toimivat yrityksen toimintakentassa. Useimmiten uusi
yrittéja paatyy toiminimen tai osakeyhtion perustamiseen, mutta ennen sita tulee perehtya

eri vaihtoehtoihin. llman hyvaa tuntemusta eri yritysmuodoista ennen yrittdjaksi ryhtymista



on vaikeaa tehda mitaan kriittisia paatoksia. Esittelen eri yritysmuodot potentiaalisina vaih-

toehtoina tassa luvussa.

2.2.1 Yksityinen elinkeinonharjoittaja

Kuka tahansa luonnollinen henkil6 voi toimia yksityisena elinkeinonharjoittajana, jolla on
pysyva asuinpaikka Euroopan talousalueella (ETA-alue), muilta vaaditaan Patentti- ja re-
kisterihallituksen luvan. Jos yrityksen perustajajasenia on vain yksi, on paras ratkaisu toi-
mia yksityisena elinkeinonharjoittajan. Yksityisen elinkeinonharjoittajan tuttavallisempi nimi
on toiminimi, joka on yleistynyt kansan keskuudessa. Toiminimen perustamiseen ei tarvita
ollenkaan pddomaa ja sille ei ole laissa maaratty tilintarkastuksen vaatimusta. Yrittaja itse
edustaa yksin yritystddn ja hanen on oltava valmis ottamaan vastaan haasteita ja tiedoksi-
antoja yrityksen puolesta. Toinen vaihtoehto on ulkoistaa tAma toimi erilliselle prokuristille,
joka puolestaan hoitaa yrityksen edustustehtéavat. Prokuristi saa toimia taysin vapaasti
paamiehen puolesta ja kirjoittaa yrityksen nimissa allekirjoituksia. Poikkeus tdhan saan-
t66n muodostuu, kun kyseessa on pdadmiehen kiintean omaisuuden luovuttamista tai ton-
tinvuokraoikeuden hyvaksikayttéa. Siihen vaaditaan erillinen valtuutus yrityksen paamie-
helta. (Holopainen 2016, 25.)

Toiminimen harjoittaminen on yrittdmisen pelkistetyin ja helpoin muoto. Taysi valta ja paa-
toksenteko-oikeus kuuluu yrittajalle, mutta sen mukana tulee myos vastuu. Yrittaja on itse
vastuussa taydelld henkilokohtaisella omaisuudellaan yrityksen omaisuudesta. Jos yrityk-
selle muodostuu velkoja, on yrittdja vastuussa siita henkilokohtaisella omaisuudellaan.
Vastaavasti my0ds yrityksen tuottama voitto on yrittdjan omaisuutta myoskin. (Jylha & Vii-
tala 2013, 48-49.)

Elinkeinonharjoittajat voidaan jakaa kahteen perusryhméaaén liikkeenharjoittajiin seka am-
matinharjoittajiin. Molemmat ovat itsenéisia ja toimivat omaan lukuunsa. Liikkeenharjoitta-
jilla on yleisesti ottaen enemman ulkopuolista tytvoimaa, esimerkkina tasta kaupan tyon-
tekijat, jotka eivat ole omistajia. Yleensa tarvittava riskinalainen paaoma on suurempi liik-
keenharjoittajilla, kuin ammatinharjoittajilla. Ammatinharjoittajat ovat perinteisesti esimer-
kiksi taksikuljettajia, jotka tyoskentelevat itsenéisesti vailla kiinteda toimipaikkaa. Jos am-
matinharjoittajalla olisi kiintea myynti- tai ostopaikka hanet laskettaisiin liikkeenharjoitta-

jaksi tassa tilanteessa. (Holopainen 2016, 40.)

Toiminimestéa suosituimman yhtiomuodon tekee varmasti sen yksinkertaisuus ja helppous.

Sen perustaminen on ilmaista, mutta rekisteréidaksesi yrityksesi vaaditaan 60euron pe-



rustamisilmoitus séhkdisesti Kaupparekisteriin. Paperiversio maksaa 115euroa. Sen kasit-
telyaika on vain muutama paiva, jos kaikki hakemuksessasi on kunnossa. Yleisin virhe toi-
minimen perustamisessa esiintyy sen nimen valinnassa. Sen tulisi olla uniikki, eika toisilla
yrityksilla jo kaytéssa. Yritystoimintaa harrastaessa maksukuitteja ja tositteita keraantyy

yrityksen kirjanpitoon. Kuittien maaran pysyessa matalana yrittdja voi itse hoitaa yksinker-
taisen kirjanpidon, eika tarvitse palkata kirjanpitajaa erikseen. Toiminnan kasvaessa toimi-
nimi on ainoa yritysmuoto, josta on helppo siirtya toiseen yritysmuotoon, tilanteen niin sal-

liessa. (Yrityksen perustaminen 2020a.)

2.2.2 Osakeyhtio

Osakeyhtio on paras vaihtoehto yritysmuodoksi, jos tavoitteena on kasvattaa yritysta mit-
tavasti. Osakeyhtion perustamiseen vaaditaan osakepaaomaa 2500euroa ja osakeyhtiota
rekisterdidessa Kaupparekisteriin yksityisena osakeyhtiona vaaditaan 380euron maksu.
Sijoittajien on helpompi tulla mukaan yritystoimintaan, kun sen pohja on osakeyhtid. (Yri-

tyksen perustaminen 2020b.)

Osakeyhtiossa on oltava pakollisena toimielimena hallitus. Hallituksessa on oltava 1-5
henkil6d. Jos henkilditd on vAhemman kuin kolme, on hallitukselle maarattava ainakin yksi
varajasen. Hallituksen jasenet valitsee yhtiokokous. Kun hallituksessa on enemmaén hen-
kiloita kuin yksi, on hallitukselle maéarattava puheenjohtaja. Sen valitsee hallitus, ellei sitéa
ole jo etukateen maaratty hallitusta valittaessa. Hallitus pitd& huolta yhtion hallinnosta,
paatoksista ja toiminnan asianmukaisesta jarjestamisesta. Se on myo6s vastuussa varain-
hoidon ja kirjapidon valvomisesta. Osakeyhtioon voidaan myos valita toimitusjohtaja halli-
tuksen puolesta. Toimitusjohtaja on vastuussa yrityksen arjen paivittaisesta johtamisesta.
(Holopainen 2016, 30-31.)

Yhtidkokouksella on ylin valta yrityksessa. Varsinainen yhtibkokous on pidettava kuuden
kuukauden sisalla tilikauden paatoksesta. Paattkset yhtiokokouksessa tehdaan annettu-
jen aanten enemmiston perusteella. Jokainen voi aanestaa taydella danimaaralla omista-
millaan osakkeilla. Kuitenkin jos syntyy tilanne, etta kaikki osakkeenomistajat ovat yksise-
litteisen samaa mielta jostain asiasta, se voidaan paattaa ilman yhtiékokousta. (Holopai-
nen 2016, 32.)

Osakeyhtio valitsee yhtibkokouksessa sopivan tilitarkastajan, jolla on patevyys tyoéhon, tai
tilintarkastusyhteisoksi hyvaksytyn yhteison. Tilintarkastaja voidaan jattaa valitsematta yri-
tykseen, jos edellisella, seka nykyisella tilikaudella on tayttynyt enintdén yksi seuraavista

edellytyksista; taseen loppusumma ylittdd 100 000euroa, likevaihto tai sitéa vastaava



tuotto ylittaa 200 000euroa tai palveluksessa on keskimaarin yli kolme henkil6a. (Holopai-
nen 2016, 32.)

Jos aivan kaikki menisi pieleen yrityksessa, niin konkurssin partaalla vastuu jaa yrityk-
selle, eikd osakkaille, joten se on turvallinen valinta osakkaalle tai sijoittajalle. Osakeyhti-
6sta on mahdollista nostaa palkkaa, jos osakkaan tydpanos on mittavasti suurempi, kuin
muiden osakkaiden. Osakkailla on myds oikeus etuihin, kuten lounas-, puhelin- ja au-
toetuun. Jokainen osakas on myos oikeutettu osinkoon osakemaaransa mukaan, jos yri-
tyksessa maksetaan osinkoa. Osakeyhtié on tunnetuin yhtiomuoto ja se saattaa synnyttaa
luottamusta kuluttaja- ja yrittdjaasiakkaissa. Byrokratiaa on enemman toiminimeen verrat-
tuna, koska se tulee tehda kahdenkertaisena, tilinpaatds on pakollinen ja kokouspoytakir-

jaa on yllapidettava asianmukaisesti. (Yrityksen perustaminen 2020b.)

2.2.3 Osuuskunta

Osuuskunta on eréénlainen joukkuehenkinen yrittdmisen muoto. Jokainen kantaa kor-
tensa kekoon maksamalla ennalta sovitun osuusmaksun. Sen suuruutta ei ole ennakkoon
maaratty ja perustamiseenkaan ei vaadita alkupagomaa. Osuuskunnan voi perustaa joko
yksin tai useamman henkilon kanssa. Osuuskunta on paljon kevyempi ja joustavampi rat-
kaisu esimerkiksi verrattuna osakeyhtiéon. Osuuskunnan tarkoitus ei olekaan tuottaa voit-
toa omistajilleen, vaan etuuksia. Se sopii hyvin yhteisyrittajyyteen ja jos on tarkoituksena
perustamisen jalkeen hankkia lisda jasenia. Osuuskunnan osakkaita kutsutaan jaseniksi.
(Businesscredit 2019.)

Osuuskunnassa on myds pakollisena toimielimena hallitus. Hallitukseen on kuuluttava 1-5
jasenta. Hallituksen valitsee osuuskunnan kokous, joka koostuu alkuperéisista perustaja-
jasenista. Osuuskunnan kokouksissa jokaisella jasenella on yksi aani, ellei toisin maarata.
Jos hallituksen jasenia on vahemman kuin kolme jasentd, on hallitukseen maarattava va-
rajasen. Kun hallituksessa on useita jasenid, sille valitaan puheenjohtaja. Hallituksen toi-
menkuvana on huolehtia hallinnollisista asioista, seké valvoa kirjanpidon ja varainhoidon
asianmukaisesta jarjestamisesta. Osuuskunnalle voidaan asettaa toimitusjohtaja, joka hoi-

taa juoksevia asioita yrityksessa. (Holopainen 2016, 35-36.)

Osuuskuntaan liittyminen ja siitd eroaminen on helpompaa, kuin osakeyhtiossa. Osuus-
kunta yritysmuotona sopii monille palvelualoille, kuten esimerkiksi parturikampaamoille.
Se mahdollistaa tasa-arvoisen yhteisyrittdmisen ja mahdollistaa tehokkaan tavan jakaa ta-

sapuolisesti voittoa tai kustannuksia jasenien kesken. Osuuskunta karsii luottamuspulasta



toisten yritysten keskuudessa, koska jasenilla voi olla eroavat intressit ja yhteisia tavoit-
teita voi olla vaikea pitda. Selkeda omistajatahoa ei ole, joka tekisi paatokset yksimieli-

sesti. Tasta syysta rahoitusta voi olla vaikea saada. (Jylha & Viitala 2013, 48.)

Osuuskunnan perustamiseen vaaditaan 380 euroa perustamismaksu rekisterdidakseen
itsensa Kaupparekisteriin. Osuuskuntaan liittyminen mielletaan riskivapaaksi, silla jasen ei
vastaa henkildékohtaisesti osuuskunnan velvoitteista, vaan ainoastaan sijoittamallaan sum-
malla. Liittymiseen tarvitaan vain osuuskunnan maksu ja olet toiminnassa mukana. Yrityk-
sen pydrittdmiseen vaaditaan byrokratiaa ja yksi yhdistyksen vuosikokous tilikauden ai-
kana. Paatotksia voidaan tehda ilman kokoustakin, jos jasenet ovat yksimielisia, mutta
poytéakirjaa on joka tapauksessa pidettava asiasta. Eroaminen on tehty myds yhta hel-
poksi, kirjallinen ilmoitus riittd& siihen. Siksi voi olla ollakin vaikea pitd& samoja henkiloita
toiminnassa mukana, kun eroaminen on niin helppoa ja riskivapaata vastoinkaymisten al-
kaessa. (Yritystulkki 2020a.)

2.2.4 Avoin yhti6

Poiketen toiminimen perustamisesta avoimen yhtion perustamiseen vaaditaan vahintaan
kaksi yhtiomiesta. Perustajajasenet ovat yhdenvertaisia toistensa kanssa ja heilla on taysi
valta allekirjoittaa toistensa puolesta, eli voivat paattaa asioista itsenaisesti. Siksi tassa
yhtiomuodossa korostuu vahvasti luottamus yhti6kumppaniin ja sen valinta tulisi tehda
vain pitk&n pohdinnan tuloksena. (Holopainen 2016, 21-22.) On valttamétonta tuntea tois-
tensa toimintatavat ja kyeta pitamaan kiinni sovituista sopimuksista liiketoiminnan yla- ja
alamaissa (Jylha & Viitala 2013, 48).

Avoimessa yhtidssa perustajajasenet ovat yrityksen toiminnasta vastuussa koko henkilo-
kohtaisella omaisuudellaan. Vastuu tarkoittaa seka yrityksen voittoja, ettd mahdollisesti
muiden yhtidmiesten toimista aiheutuvaa velkaa. Yrityksen oma pddoma muodostuu yh-
tiomiesten yhtiéon sijoittamista panoksista. Nama panokset voivat olla tydvoimaa, rahaa
tai hyodykkeita. Yhtiomiehet voivat myoskin kayttaa tata padomaa vapaasti. Avoimessa
yhtidssa yleisimmin yhtiomiehet nostavat kuukausipalkkaa tydstaan panoksensa mukaan
ja saavat osinkoa voitonjaossa. Itse yrityksen perustamiseen ei vaadita alkupadomaa ja
sen perustaminen on hyvin yksinkertainen prosessi. Perustamiseen tarvitaan rekisterdinti-
maksua varten 240 euroa. Sita ei voi tehda sahkoisesti talla hetkella. (Businesscredit
2019.)

Yleensa yhtiosopimukseen merkitddn yhtiomiesten oikeus erilaisiin luontoiesetuihin, kuten

puhelinetu, autoetu ja lounasetu. Riskeja voidaan rajoittaa tekemalla yhtiobmiesten valinen



yhtibmiessopimus tai kirjaamalla rajoituksia alkuperaiseen yhtiésopimukseen Kauppare-
kisterissa Téallaisia rajoituksia voi olla esimerkiksi jonkun yhtiémiehen allekirjoitusoikeuk-
sien ilman jattdminen tai paatosten tekemisoikeus astuu voimaan vain, jos kaksi tai use-
ampi yhtiomiesta on yhdessa. Nailla toimenpiteilla pyritdan ennaltaehkaisemaan mahdolli-
sia vahinkoja, mita yksi yhtibmies voi aiheuttaa koko yhtidlle ja joista kaikki yhtiomiehet
ovat vastuussa omalla henkilokohtaisella omaisuudellaan. Tama tarkoittaa esimerkiksi ve-
loista vastuussa olemista, jos joku yhtibmies paatyykin varattomaksi. Yhtibmiesten vaihta-
minen on todella vaikeaa, ellei jarjestelya siitd ole erikseen sovittu etukateen yhtiésopi-
muksessa. Uutta luottamussuhdetta voi olla vaikea muodostaa tapahtuneen jalkeen. (Yri-
tystulkki 2020b.)

2.2.5 Kommandiittiyhti6

Kommandiittiyhtié on hyvin samankaltainen yhtiémuoto avoimen yhtién kanssa, mutta yh-
tena suurena erona on kahdenlaiset yhtiomiehet. Kommandiittiyhtidssa tulee olla vahin-
tdan yksi vastuunalainen yhtiémies ja yksi &aneton yhtiobmies. Yhtiémiehet voivat olla
luonnollisia henkil6ita, tai yhteiséja, kuten muita yrityksid. Vastuu ja paatdksenteko on
vastuunalaisella yhtiomiehella, joka edustaa yritysta. Adnettomat yhtiomiehet ovat yrityk-
sessa mukana omalla sijoituksellaan, joka voi olla rahaa tai omaisuutta. (Holopainen
2016, 28.)

Vastuulliset yhtiomiehet voivat kayttaa yrityksen varoja ja tehda paatoksia ilman toisten
yhtibmiesten paikallaoloa, ellei sita ole erikseen ennalta rajoitettu yhtiosopimuksessa.
Tama tarkoittaa myds samaa vastuuta yrityksen sitoumuksista koko henkilokohtaisella
omaisuudellaan, kuin toiminimen harjoittamisessa. Tallainen rahavarojen vapaa kayttt
saattaa aiheuttaa ristiriitoja omistajien kesken. Aanettomien yhtiomiesten vastuuta on ra-
joitettu ja he ovat vastuussa yrityksen sitoumuksista vain sijoittamansa paaoman verran.
(Jylha & Viitala 2013, 48.)

Suurin ero avoimeen yhtioén kommandiittiyhtiossa on aénettémien yhtiémiesten olemas-
saolo. He eivat osallistu yhtion hallintoon, mikéli asiasta ei ole erikseen sovittu. Heidat
nahdaan eraéanlaisina sijoittajina tai rahoittajina yrityksessa ja he saavat perinteisesti ko-
ron sijoitukselleen. Vastuulliset yhtiémiehet taas voivat tydskentelevat yrityksessa, joten
he saavat palkkaa ty0sté ja voivat tehda yksityisnostoja. Yhtiomiehilla on myds oikeus
matkakustannuksien hyvityksiin ja muihin luontoisetuuksiin, kuten lounas- tai puheli-

netuun. (Yrityksen perustaminen 2020c.)
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Kommandiittiyhtiossa ei ole mitdan pakollisia toimielimid. Yhtiodn voidaan nimittéda halli-
tus, toimitusjohtaja ja yhtiomiesten kokous, jos ndistéa sovitaan erikseen. Perinteisesti
naita ei oteta kayttéén. (Holopainen 2016, 28.) Yrityksen perustamiseen ei mydskaan tar-
vita padomaa. Yrityksen rekisterdintiin kyllakin vaaditaan 240e rekisterdintimaksu Kauppa-

rekisteriin ja sahkodinen rekisterdinti ei ole mahdollinen. (Yritystulkki 2020c.)

2.2.6 Kevytyrittdja

Kevytyrittdja on luonnollinen henkild, joka tekee t6ita omiin nimiinsé, seka laskuttaa teh-
dyn tyon laskutuspalvelun kautta. Kevytyrittdja ei ole laissa méaaritelty termi yhtiomuodolle,
vaan se on terminé yleistynyt markkinoinnissa kuvaamaan laskutuspalveluiden asiakkaita.
Termin on alun perin lanseerannut Ukko-laskutuspalvelu. Ukko-laskutuspalvelu maaritte-
lee kevytyrittajyyden yhdeksi neljasta tydnteon muodosta. Muut muodot ovat toiminimiyrit-
tajyys, palkkatyd ja osakeyhtidyrittajyys. Kevytyrittdjyys eroaa toiminimen harjoittamisesta
ulkoistamalla kirjanpidon, verotuksen ja kaiken byrokratian laskutuspalvelulle, joka hoitaa

ne puolestasi. (Yrityksen perustaminen 2020d.)

Kevytyrittajyys on siis kevyin epavirallinen yhtiomuoto, joka ei vaadi mitaan alkupaaomaa
eika rekisterdintia. Kevytyrittajana voi toimia ja perustaa ainoastaan yksi henkild. Se on
nimensa mukaisesti kevyin tapa toimia yrittdjana. Siitd on helppoa siirtyd toiminimeen tai
osakeyhtioon toiminnan kasvaessa. Toiminimessa joutuu itse hoitamaan kaiken verotuk-
sesta, kirjanpidosta byrokratiaan saakka, mutta kevytyrittajyydessa ne on ulkoistettu toi-
selle yritykselle. Se on riskittdmin tapa lahted kokeilemaan yrittajyytta ja testata oman
idean toimivuutta, ilman mittavia vahinkoja, jos liikeidea ei toimikkaan suunnitellusti. Suu-
rella liikevaihdolla ei ole jarkea toimia kevytyrittajana, koska se kdy todennéakdisesti kal-

limmaksi, kuin toiminimen alla tyéskentely. (Yrityksen perustaminen 2020d.)

Kevytyrittdja saa palkkansa, kun han luo laskun laskutuspalvelulle. Laskutuspalvelu vuo-
rostaan laskuttaa asiakkaalta, mutta samalla my6s hoitaa tarvittavat maksut ja verot,

jonka jalkeen laskutuspalvelu maksaa yrittajan tilille palkan. Tastd summasta laskutuspal-
velu on tietenkin vahentanyt oman palvelumaksunsa, joka on yleisesti ottaen noin 5%.
Nain on valtytty aloittelevan yrittdjan paperisodalta, ja samalla on saastynyt paljon yrittajan
omaa aikaa. Nain yrittgjalla ja& enemman aikaa keskittya siihen olennaiseen, eli omaan
yrittdmiseen. Ainoa isommaksi ongelmaksi mahdollisesti koituva seikka kevytyrittdjalla on
hankinnat. lIman toiminime& suurempia kalustehankintoja on mahdotonta tehdé, silla naita
kuluja ei saa vahentaa liiketoiminnan kuluina, koska laskutuspalvelut tekevét jokaisen las-

kutuksen erillisena tapahtumana. (Yrita 2020b.)
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2.3 Oman yritysmuodon valinta

Omaan alkavaan likketoimintaan voisin nahdé osakeyhtion sopivan parhaiten. Sen yksin-
kertaisuus ja helppous edesauttaisi varmasti yritysmuodon valinnassa. Toimisin liikkeen-
harjoittajana palkaten ulkopuolista tydvoimaa ja kirjanpitajan taloushallinnan helpotta-
miseksi. Se ei vaatisi suurta alkupddomaa eika suuria taloudellisia riskeja konkurssin tilan-
teessa. Toiminimi oli toinen mahdollinen yritysmuoto, johon olisin voinut nahda panosta-
vani. Tahan vaadittaisiin kuitenkin pienempi lilketoiminta, joka ei tule tassa tilanteessa

huomioon.

Uuden liiketoiminnan aloittamiseen pienelld alkupdédomalla ja tarkoituksena hoitaa yritys-
toimintaa yksin ainakin alussa, en koe potentiaalisina yritysmuotoina osuuskuntaa, avointa
yhtiéta, kommandiittiyhtiota, tai kevytyrittdjyytta. Naita yrittdjyyden muotoja kaytetaan, kun
on kyseessa monen henkilén yritystoiminta ja kaytéssa enemman paaomaa. Kevytyritta-
jyytta voisi muuten harkita yhtiomuodoksi, mutta hankintojen vaikeus estaa tdman yritys-

muodon valinnan.
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3 Peliala Suomessa ja maailmalla

Vuonna 2009 alkoi Suomessa mielenkiintoinen tapahtumaketju, kun yksi Suomen suurim-
mista elektroniikkaa myyvista yrityksisté alkoi toimittaa lahetyksia Ahvenanmaan kautta.
Verkkokauppa.com perusti toimipisteen Ahvenanmaalle ja tilaaminen onnistui sita kautta,
jos kymmenen euron arvonlisévero ei ylittynyt. Tamé oli mahdollista, koska Ahvenanmaa
kuului kylla Suomeen, mutta ei EU:n veroliittoon. Suomen tulli ei puuttunut asiaan, kunhan
l[Ahetysten arvo pysyi alle 45,45 euron. Tassa hintaluokassa arvonlisdvero jaa alle kym-
menen euron ja katsottiin, ettei se ole tullin tydajan arvoista tutkia. Suomalaiset innostui-
vat tilamaan arvonlisaverotta peleja, mutta myds muistikortteja ja elokuvia esimerkiksi

saariyhteison kautta. (Turun Sanomat 2009.)

Verovapaat tilaukset joutuivat tiensa paéahan vuonna 2013, kun eduskunta hyvaksyi laki-
muutoksen pienimmasta perittavasta arvonlisaverosta, joka laskettiin kymmenesta eu-
rosta viiteen euroon. Tama tarkoittaa siis arvonlisaverottomien tilausten hintarajaksi muo-
dostuu noin 22 euroa. Yleisesti ottaen kaikki pelit maksavat enemman, kuin 22 euroa, jo-
ten ainakin pelien osalta tilausrumba paattyi tahan. Muutos tehtiin valtiovarainministerion
paatdksesta, ettd Ahvenanmaan kautta toimivat verkkokaupat vaaristivat hintakilpailua ja
veivat verotuloja valtiolta. Tuotteita voi silti tilata Ahvenanmaan kautta, mutta arvonlisdve-

rouudistuksen jalkeen se ei ole yhta edullista, kuin ennen vuotta 2013. (Pelikaupat s.a.)

Peliala on isoimpia aloja viihdealalla nykydan ja tuottaa suuria summia rahaa maailman-
laajuisesti. Nettipelit ovat suuri osa pelialaa ja talla vuosikymmenellda mobiilipelit ovat
nousseet suosituimmaksi pelialaksi. Jokaiselta lahtokohtaisesti 16ytyy alypuhelin, johon voi
ladata peleja sovelluskaupasta. Suomen suurimpia pelinvalmistajia on Rovio, Supercell,
Remedy ja Housemarque. Koko pelialalla toimii yli 300 pelialan yritysta ja se ty6llisti noin
2700 tyontekijaa vuonna 2016. (Eestinen 2019.)

Suomen peliteollisuudesta ei ole ollut tarkkaa tutkimustietoa saatavilla, koska siitéa on ollut
vaikea saada tilastollista dataa. Peliteollisuus ei esiinny virallisissa tilastoissa selkeasti.
Tama tekee omalta osaltaan vaikeaksi saada hyvaa kuvaa peliteollisuuden asemasta
Suomessa. Neogames kiteyttédd omassa vuoden 2018 pelialan selvityksessdan suomalai-
sen pelialan ty6llistavan 3200 tyontekijaa, valmistavan vuosittain noin 100 uutta pelia ja

toimialassa liikkuu 2 miljardia euroa vuodessa. (Neogames 2018.)
Maailmalla peliala on todella iso bisnes. Superdatan tekemé&ssa tutkimuksessa vuonna

2019 maailmanlaajuisesti digitaaliset pelit tuottivat 109.4 miljardia euroa dollaria. Téhan

lukuun sisaltyy mobiilipelit, tietokonepelit seka konsolipelit. Ala on jatkuvasti kasvava ja
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vuonna 2019 nousua oli havaittavissa 4 prosenttia. Suuressa suosiossa ja eniten tuotta-
vimpia peleja ovat yllattaen ilmaispelit kaikilla alustoilla. Niiden pelinsisaiset tuotot kattavat
jo nelja viidesosaa jokaisesta dollarista, jota kulutetaan digitaalisiin peleihin. (Superdata
2019.)

Fyysisten pelien myynti Suomessa vuosikymmenen alussa kasitti vahan alle 100 miljoo-
naa euroa. Vuoteen 2015 mennessa tama luku oli laskenut jo 52 miljoonan tasolle. Tama
nayttaisi silta, etta pelien suosio olisi laskenut. Asia on painvastoin, mutta myyntilukujen
tilastointi on vaikeampaa, koska digitaalinen myynti kattaa suuremman osan pelimyyn-
neista ja siita ei pideta yhta tarkkoja tilastoja, joten ne eivat ole suoraan verrannollisia fyy-
sisten pelien myynnin kanssa. Pelien kokonaismyynti oli vuonna 2016 noin 150-200 mil-
joonaa euroa Suomessa Neogames Finland ry:n johtaja Koopee Hiltusen arvion mukaan.
Pelikehittgjien kannalta pelien myyminen digitaalisessa ymparistossa suoraan kuluttajalle
tuottaa enemman rahaa, silla valikasien kulut eivat vie tuotoista omaa osaansa. Kulutta-
jalle on myds paljon vaivattomampaa tilata peli suoraan digitaalisesta kaupasta. (Mtv Uuti-
set 2017.)

GameStop on maailman suurin videopelien jalleenmyyntiin erikoistunut yritys Yhdysval-
loista, joka toimii 14 eri maassa ja operoi 5500 liiketta ympéari maailman vuonna 2020. Ga-
meStopin erikoisuus on ollut jo pitkdan uusien ja kaytettyjen pelien, oheislaitteiden ja kon-
soleiden myynti niiden fyysisessa ja digitaalisissa muodoissaan. (Gamestop) Viela vuonna
2015 Gamestopin toimitusjohtaja Paul Raines vannoi haastattelussaan Fortune-lehdelle,
ettd digitaalisen median suosio ei ole uhka fyysiselle pelimyynnille. Hanen mukaansa peli-
levyt eivat tule koskaan katoamaan. Vertailukohtana on fyysisen musiikin ja elokuvien
myynnin suuri lasku huippuvuosistaan. Digitaalinen jakelu vain taydentaisi perinteista fyy-

sista bisnesmallia tulevaisuudessa. (Pelaaja 2015.)

Yrityksella on ollut talousvaikeuksia jo pitkaan. Vuonna 2018 GameStop teki yli 670 mil-
joonan dollarin tappiot ja vuoden 2019 myyntien odotettiin laskevan vield 10 prosenttia.
Yrityksen vastaisku tappiolliselle tulokselle oli sulkea alisuoriutuvia liikkeita noin 250-300
kappaletta vuoden 2019 loppuun mennessa ja lisda suunnitellaan tuleville vuosille. (Ga-
mesindustry 2019) Vuoden 2019 joulukuussa iski uutispommi pelialalle Pohjoismaihin. Yri-
tys aikoo lopettaa kokonaan toiminnan Suomessa, Tanskassa, Ruotsissa ja Norjassa.
Suomessa lopettaminen tapahtuu vaiheittain vuoden 2020 aikana, joka tarkoittaa 17 liik-
keen sulkemista. Viimeiset liikkeet Suomessa sulkeutuvatkin heindkuussa 2020. (Games-
top Suomi 2020.)

14



3.1 Pelialan digitalisoituminen

Pelikauppojen ongelmaksi on alkanut muodostumaan tarpeettomuus. Samasta syysta le-
vykaupat ja videovuokraamot ovat vahentyneet huomattavasti kaupunkikuvasta. GameS-
topin ongelmat johtuvat pelien ostamisen vaiheittain muuttumisesta taysin digitaaliseksi.
Tietokonepelien digitaalisen myynnin kuninkaaksi paatynyt Steam-kauppapaikka ja kon-
solivalmistajat Sony seka Microsoft ovat ilmoittaneet siirtyvansa taysin digitaaliseen pelien
jakeluun tulevaisuudessa konsoleidensa kanssa. Pelimarkkinat ovat alati kasvava ala,
mutta fyysiset kopiot eivat myy enda samalla tavalla. GameStopin suuri osa liikketoimintaa
on ollut kaytettyjen pelien kauppa ja uhkana on taméan alan katoaminen kokonaan myyn-
nin siirtyessa taysin digitaaliseksi. Yhtion paajohtaja on luvannut sijoittajille ketjun aloitta-

van keskittamaan liiketoimintaa enemman fanituotteiden puolelle. (Afterdawn 2019.)

Pelien digitaalinen vallankumous on aiheuttanut fyysisten peliversioiden myynnin laskun
viimevuosien aikana. Kivijalkakauppoja on suljettu ja uusia pelikauppojen yrittdjia tulee en-
tistd vahemman alalle. Pelikaupan alan muutoksen tuloksena voidaan néhdé oheistuottei-
den myynnin kasvu ja uusien tuotevalikoimien lisédminen pelien ohelle. Digitaalisien tuot-
teiden hyodyt ovat nopea ja helppo toimitus, sek& hinta on useimmiten halvempi. Voit os-
taa pelin omalta kotisohvaltasi mihin tahansa kellonaikaan likkumatta paikalliseen peli-
kauppaan. Digitaalista pelia pelatessa ei mydskaan tarvitse vaihdella levyja kesken pelin.
Haittapuolina ovat pelin ladattava tiedostokoko, joka on usein fyysisté pelia suurempi, fyy-
sisen tuotteen puute ja jalleenmyyntiarvo on 0 euroa, koska se on kaytettavissa ainoas-
taan omaan kayttoon. Hitaalla nettiyhteydelld pelin lataus voi olla todella hidasta ja se vie
enemman tilaa laitteen rajalliselta kovalevylta. (Epressi 2018.)

Fyysisen pelin hyddyt verrattuna digitaaliseen versioon on keréailtdvyys, pienempi tiedosto-
koko ja jalleenmyyntiarvo. Fyysinen tuote sailyttda jonkinlaisen arvon pitkankin kayton jal-
keen ja on jalleenmyytavissa, fyysisia pelikansia voi kerailla seka fyysinen versio on hel-
pompi asentaa laitteelle samalla vieden vahemman tilaa laitteen kovalevylta. Haittapuolia
voivat olla pelilevyn vioittuminen vaaranlaisen kaytdn seurauksena, korkeampi ostohinta
joissain tilanteissa seka pelilevyjen vaihtaminen kesken pelituokion. Mitd vahemman tule-
vaisuudessa myydaan fyysisia versioita peleista, sitd vihemman kappaleita paatyy jal-
leenmyyntiin kuluttaja-asiakkaiden kasiin ja sitd arvokkaimmiksi kerailyversioiksi ne muut-

tuvat nopeammin. (Epressi 2018.)

Kaytetyt pelit ovatkin osoittautuneet pelikauppojen pelastukseksi. liman kaytettyja tuotteita

pelikauppojen olisi mahdotonta taistella digitaalisia nettikauppoja vastaan, jotka voivat lah-
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tokohtaisesti myydé aina halvemmalla tuotteita. Siina vaiheessa, kun digitaalinen peli-
kauppa lopettaa esimerkiksi vanhemman konsolin pelien myymisen pelikauppa pééase
loistamaan tarjonnallaan. Pelikauppa ostaa ja myy kaytettyja peleja asiakkailta, joten pelit
paatyvat kiertoon seuraaville haluaville asiakkaille. Moni konsolipelaaja haluaakin ostaa
mieluummin fyysisen version, etta voi sen myéhemmin myyda pelikauppaan ja ostaa
myynnista saadulla vaihtoarvolla uuden pelin tilalle. Pelien keréilijat haalivat peleja useille
eri konsoleille ja suosivat fyysisia peliversioita yli digitaalisten versioiden. Fyysisen peliver-
sion mukana voi tulla muita oheistuotteita ja media olla aivan eri. Nailla kerailyversioilla voi
olla monta sataa euroa enemman arvoa kuluttajamarkkinoilla vaikean saatavuuden
vuoksi. (Epressi 2018.)

Kun GameStop lopettaa vuoden 2020 aikana jaa Suomeen noin 10-20 pelien myymiseen
erikoistunutta kivijalkamyymalaa, arvioi Kalle Kemppainen Pelimies-kauppaketjun perus-
taja. Taméankaltaiset liikkeet alkavat olla harvinaisuus Suomessa. Osa néista pelikaupoista
on laajentanut myos lautapeleihin, jotka tukevat liikkeen kannattavuutta. Kemppainen ar-
vio 40 prosenttia myymalan tuotteista olevan kaytettyja. Kaytetyt tuotteet voivat kattaa
jopa puolet yrityksen liikevaihdosta. Osalle asiakkaista kaytetyt pelit ovat tarpeettomia ja
he saavat pienen hyvityksen niisté ja joku toinen asiakas haluaa sdéstdd ostamalla kayte-
tyn version pelistd. Uuden pelinkin ostaja voi kaytannossa kokeilla peliad muutaman kuu-
kauden ja myyda sen viela takaisin liikkeeseen hyvalla jalleenmyyntiarvolla. Digitaalisissa
peleissa téllaista mahdollisuutta ei ole. Vanhemmista peleisté ja konsoleista voi olla vai-
keaa loytaa asiallista tietoa ja sita tullaan usein kysymaan tdmankaltaisista kivijalka peli-

kaupoista. (Lapin Kansa 2020.)

Retropelit- ja laitteet ovat vieldkin suuressa suosiossa digitaalisen kaupankaynnin aikana.
Nintendo ja Sony ovat julkaisseet minikokoiset retropelikonsolit, jotka ovat tuoneet paljon
kiinnostusta vanhoja peleja ja konsoleita kohtaan. Arvostetuimmat ja harvinaisimmat pelit
seka konsolit nousevat kerailyharvinaisuuksiksi ja niista voi pyytaa suuria summia. Jopa
vanhemmat pelikonsolit Playstation 3 ja Xbox 360 pitavat jalleenmyyntiarvonsa, vaikka
ovatkin todella yleisi& markkinoilla. Kaytetyille pelilaitteille myonnetdan laatutakuu myyma-
l&std, joka takaa laitteen toimivuuden. Vanhoja pelilaitteita suositellaankin sailyttaa huo-
neenlAmma@ssa auringonsuojassa, jos haluaa laitteen pitavan jalleenmyyntiarvonsa pa-
remmin. Rikkindiset ja vanhat pelilaitteet voidaan my6s toimittaa kierratykseen, jotta nii-
den arvokkaat osat ja materiaalit eivat menisi hukkaan roskiin heittdessa. (L&T Lassikko
2018.)

Pelikerailyyn liittyvia yhteis6ja on monia, mutta yksi esimerkki naistd on Gameberry. Se on

suomalainen taysin ilmainen verkkosivusto, joka on keskittynyt pelkastéaan pelaamiseen ja
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pelikerailyyn. Sivuston idea onkin yhdistaa pelikeréilijoita ja alan harrastelijoita yhteen
paikkaan ja tarjota apua seké palveluita eri tuotteiden metsastyksessa. Siella jasenet voi-
vat kirjoittaa arvosteluita peleista, vertailla eri tuotteiden suositushintoja ja esitelld omaa
pelikokoelmaansa. Sivustolta saa hyvin tarkkoja tietoja eri peleisté ja julkaisuversioista.
Gameberry on tehnyt myds hintavertailuja eri pelikauppojen kaytettyjen pelien hyvityspoli-

tiikasta. (Gameberry s.a.)
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4 Liiketoimintasuunnitelma

Koski ja Virtanen (2005, 18) kuvailee liiketoimintasuunnitelman nain "liiketoimintasuunni-
telma on yrityksen johdon laatima liiketoiminnan tai liiketoiminta-alueen kokonaiskuvaus,
jossa kuvataan liiketoiminnan paamaarat, tavoitteet ja ne keinot, joilla paamaarat ja tavoit-
teet saavutetaan.” Kaytannossa yrityksen silmissa liiketoimintasuunnitelma on kuvaus yri-
tyksen tuotteista, palveluista ja miten ne saadaan kannattaviksi. Tamé& suunnitelma yhdis-
taa yrityksen eri osa-alueet ja kokoaa niista toimivan kokonaisuuden. Liiketoimintasuunni-
telman pitéisi pystya kertomaan mista yrityksen liiketoimintamahdollisuus koostuu, milla
resursseilla ja ominaisuuksilla yrityksen johto paasee tavoitteisiinsa seka miten tama liike-
toiminta tullaan organisoimaan tavoitteisiin paasemiseksi. Liiketoimintasuunnitelma maa-
rittelee loppujen lopuksi sen, miten yrityksen johto hyddyntaa tiedossa olevan likketoimin-

tamahdollisuuden.

Liiketoiminnan suunnittelussa pyritdan liiketoimintasuunnitelma saada sellaiseen muo-
toon, etta se auttaisi yrittdjaa ottamaan huomioon liiketoiminnan vaatimukset seka eh-
kaista virhearviointeja. Suunnittelu auttaa myds yrittajad nakemaan liiketoiminnan monet
eri osa-alueet yksittdisinad toimijoina ja kiinnittdmaan niihin erikseen huomioita, eika kes-
kity vain esimerkiksi paatuotteen ominaisuuksiin. Samalla liketoimintasuunnitelma antaa
suuntaa yrityksen sidosryhmille liikeidean patevyydesta. Mahdolliset yhteistybkumppanit
saavat suunnitelman avulla selkedmman kuvan yrityksen tarkoitusperista ja tulevaisuuden
suunnasta. (Koski & Virtanen 2005, 19.)

Paaasiassa liiketoimintasuunnitelma tehdaan yrityksen johtoportaan ja itse yrittéjan va-
liseksi tyokaluksi. Silla pystytdén tarkastelemaan haluttuja toimintatapoja ja havainnollista-
maan yrityksen lilketoiminnan menestysmahdollisuuksia tulevaisuudessa. PAdomasijoitta-
jat ovat hyvin halukkaita nakemaan mité yritys tekee ja miten se aikoo tehda toiminnasta
kannattavaa. Jos liiketoimintasuunnitelma on hyva ja liikeidea toimiva rahoittajat paatyvat
tukemaan yrityksen paamaaria sijoituksellaan. Naita sijoittajia kutsutaan kasvurahoittajiksi.
He arvioivat yrityksen kannattavuutta ja tulevaisuuden menestymisen mahdollisuuksia

vaakakupissa ennen rahoituspaatostaan. (Koski & Virtanen 2005, 19.)

Suunnitelmallisuudella pyritaan varautumaan tulevaisuuteen ja lisddmaan menestymisen
mahdollisuutta. Menestymista voidaan mitata esimerkiksi yrityksen osakkeiden arvon nou-
semisella tai sijoitetun pddoman ja investointien tuottoasteella. Liiketoimintasuunnitelmaa
ei tulisi unohtaa yrityksen perustamisen jalkeen vaan paivittaa ja jalostaa koko ajan yrityk-
sen kehittyessa markkinoilla. Suunnitelmaa seuraamalla pystytddn myos hyvin ottamaan

huomioon yllattavat muutokset ja reagoida niihin oikean mittasuhteen toimenpiteilla. Se
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helpottaa I6ytdmaan parhaiten toimivimmat osaamisen alat yrityksessa ja miten niihin kes-
kitytddn. Samalla voidaan huomata heikosti toimivat osa-alueet ja mahdolliset lisresurs-

seja tarvitsevat alueet. (Koski & Virtanen 2005, 20.)

Aloittelevassa yrityksessa yrittgjalle liketoimintasuunnitelma on useimmiten tydkalu, milla
voidaan hakea yrityksen toimintaan vaadittavia sijoituksia, resursseja ja henkilokuntaa si-
joittajilta. Yrityksen johdon nakdkulmasta taasen suunnitelman tarkoituksena on tukea teh-
tyja sijoituspaatoksia. Samalla se tukee myds yrityksen toimintaa avaintekijoiden tarkistus-
listana ja yhdistaa eri osa-alueiden suunnitelmat yhdeksi kokonaisuudeksi. Se sovittaa eri
osa-alueiden aikataulut ja tavoitteet yhteen, seka auttaa riskienhallinnassa. Mahdollisille
riskeille laaditaan varatoimenpiteet riskin tapahtuessa liiketoiminnassa. Se on tarkoitettu
tyokaluksi, joka ohjaa toimintaa ja sita ei saisi unohtaa kansioon polyttymé&én. (Koski &
Virtanen 2005, 20-21.)

Liiketoimintasuunnitelma voi olla useimmissa yrityksissd monikymmensivuinen teos, joka
kasittaa yrityksen toimintaan vaikuttavat tekijat ja menestyksen askeleet. Liiketoiminta-
suunnitelman tekeminen prosessina saattaa olla paljon antoisampi, kuin valmis tuotos.
Suunnitelmaa tehdessa joutuu miettim&an toiminnalle kriittisia tekijoita paperilla, ja ne voi-
vat omalta osaltaan vaikuttaa yritykseen menestystarinaan, tai vaihtoehtoisesti tuhoon.
(Hesso 2015, 24.)
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Yhteenveto

perustiedot yrityksesta Tuotantesuunnitelma

historia ja nykytilanne - tuotantopuitteet ja -kapasiteetti
tuotteet ja palvelut +  tuotantoprosessi

toimiala «  tuotannon kehittdminen ja investoinnit
likeidea ja strategia - alihankinnat ja kumppanuudet

tulevaisuudennakymit

DOrganisaatio ja henkilosto

Markkinatilanne ja sen kehitysniloymiit +  omistus
markkinoiden yleiskuvaus - organisaatio ja avainhenkilat
kohderyhmat ja kysynta »  henkilaston mazrallinen ja osaamistarve
kilpailu «  organisaation ja henkildston kehittaminen

ulkopuolisten asiantuntijoiden kaytto

Yrityksen piimaarit ja tavoitteet Riskien arviointi ja hallintakeinot
Taloussuunnitelma
investointilaskelmat
Strategia - toteutunut kehitys ja ennusteet (kannattavuus, vakavaraisuus ja
strateginen asemointi maksuvalmius)
strategiset ratkaisut «  kassabudjetti

kriittisen pisteen tarkastelu
taloushallinto ja seuranta

Markkinointisuunnitelma
myyntitavoitteet
markkinoinnin organisointi ja periaatteet
markkinoinnin kil pailukeinot: tuote, palvelu, hinnoittelu,
miyyntikanavat ja viestintd

Rahoitusesitys
padoeman lahteet

Tuotekehityssuunnitelma
tuntekehitystydn organisointi ja periaatteet
tuotteiden nykytila Liitteita
tuotekehityshankkeet, vireilld olevat ja tulevat
tuotteiden suojaus

Kuva 2. Liiketoimintasuunnitelman runko (Jylha & Viitala 2013, 45)

Yrityksen perustamisen alkuvaiheissakin tarvitaan liiketoimintasuunnitelmaa. Jylha ja Vii-
tala (2013, 45) kuvaavat liiketoimintasuunnitelman rungossa (kuva 2) koko yrityksen lii-
keidea ja toimintamallit, tavoitteet ja padmaarat, seka strategia, jolla pyritédn ennalta paa-
tettyyn lopputulokseen. Liikesuunnitelmalla osoitetaan, etté yrityksen tuotteilla ja palve-
luilla on todellinen liiketoimintamahdollisuus. Se on tarkka kuvaus markkinatilanteesta,
myyntimahdollisuuksista ja organisaation kyvykkyydesta. On hahmoteltava tavoi-
teasiakaskunta ja I0ydettava heidén tarvitsema lisdarvo toiminnasta. Naiden perusteella
tehdaan markkinointisuunnitelma. Samalla kartoitetaan kilpailutilanne, eli hankitaan tietoa
kilpailijoiden heikkouksista ja vahvuuksista. On |0ydettava se oma periaate, jolla yritys
tuottaa tulosta. Tama ansaintalogiikka perustuu tuotteen tai palvelun kannattavuuteen,
asiakkaiden kulutustottumuksiin ja yrityksen rahaliikenteen hallintaan. Hyvalla liiketoimin-
tasuunnitelmalla sijoittajat innostuvat liiketoiminnasta ja sijoittavat pddomaa liikketoimin-
taidean toteuttamiseksi. (Jylha & Viitala 2013, 44-45.) Tassa luvussa aion kayda lapi tar-

kemmin niit& aiheita, jotka koen tarkeimmiksi liiketoimintasuunnitelmassa.
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4.1 Liikeidea

Liikeidea kaytannossa yksiloi yrityksen oman erilaisen tavan tehda likketoimintaa ja tu-
losta. Se profiloi yrityksen menestystekijat. Liikeidea on hyva kirjata hyvin yksityiskohtai-
sesti, jotta muut voivat arvioida ja antaa palautetta siitd. Tulevaisuudessa on myds hel-
pompi jatkokehittaa, kun liikeidea on kirjattu hyvin alun perin. Liikeidea spesifioi yrityksen
tuotteet, asiakkaat ja edut muita yrityksia vastaan. Liikeidealle on luonnollista syntya jon-
Kin tuotteen tai palvelun puutteesta ja tahan tarpeeseen vastataan. (Jylha & Viitala 2013,
36-37.)

Liikeidea synnyttaa eloon liikketoimintamahdollisuuden. Liikeideassa joutuu miettimaan
mité tuotetta tai palvelua tuotetaan ja miten tama tarjoaa hyotya asiakkaalle. On l6ydet-
tava oma asiakaskunta ja niiden sisalta mahdollisesti vield ne avainasiakastyypit. Lopuksi
selvitetaan, miten aiotaan tuottaa tama tuote tai palvelu seka minkalaisen kuvan yritys ha-
luaa antaa itsestaan asiakkaille ja ulkopuolisille. Olisi hyva myds samalla pohtia mik& on
yrityksen ansaintalogiikka, eli miten yritys aikoo ansaita rahaa ja miten asiakkaat paatyisi-
vat hankkimaan juuri sen meidan tuottaman tuotteen. Liikeidea pakottaa ajattelemaan
asiakas- ja markkinalahtoisesti, eli miten aiotaan toimia alan markkinoilla. Siita kuitenkin

puuttuu viela liilketoiminnan ajoitus ja kehityskaari. (Koski & Virtanen 2005, 12.)

MARKKINOINNILLISET MENESTYSTEKIJAT

Asiakaskohderyhmat

Imago
eli asiakassegmentit = Milld saan ostamaan?
= Kenelle?
Tuotteet/Palvelut _ Tapa toimia
= Mita? <—> = Miten tuotan/palvelen?

TUOTANNOLLISET MENESTYSTEKIJAT

Kuva 3. Liikeidean rakenne. (Jylha & Viitala 2013, 36)
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Jylha ja Viitala (2013, 36) havainnollistavat hyvin kuvassa 3, kuinka paljon ndma yrityksen
eri osa-alueet ovat vuorovaikutuksessa toistensa kanssa. Yrityksen kaikki osa-alueet hen-
kilostosta, tuotteista, palvelusta, toiminnoista, imagosta lahtien tulisivat olla samalla tasolla
ja yllapitaa tiettyja standardeja. Esimerkiksi jos yrityksen tuote on loistava ja laadukas,
mutta sen henkiléstd ei ole samalla viivalla saattaa yrityksen tulos karsia suuresti. Lii-

keidean suunnittelussa nama kaikki tulisi ottaa huomioon.

4.2 Liikeidean suojaaminen

Liikeidea on hyva jakaa, jotta saisit tukea idean taakse, mutta pitaa varoa, ettei vaaranlai-
set ihmiset paase hyvaksikayttdmaan ideaasi. Tulee valita hyvin tarkkaan, kenelle ideasta
kertoo etukéteen ja olla varma, ettei hanella ole mahdollisuutta ryhtya kilpailijaksesi tai ja-
kaa tietoa eteenpain. Idea voidaan myds pilkkoa moneen eri osaan, jos ei halua kertoa
koko strategiaa kerralla. Yksi ratkaisu voi olla salassapitosopimuksen tekeminen, joka
suoraa suurimmilta osin kriittisimman tiedon liiketoiminnasta ja liikeideasta. Sopimuseh-
doissa sovitaan, etta tietoa voidaan kayttaa ainoastaan ennalta sovittuun tarkoitukseen ja
sitd ei saa luovuttaa ulkopuolisille. Sopimus yleensa sisaltdd myds sopimussakon, jos so-
pimusta rikkoo. Toinen tapa on perustaa kaupalliset tunnukset, ennen kuin asiasta kertoo
kenellek&én ulkopuoliselle. Tama tarkoittaa esimerkiksi osakeyhtion perustamista tai tava-
ramerkkihakemuksen jattamista. (Lakius 2017.)

Kun kyseessa on hyvin varmasta tuotteesta tai palvelusta, jolla on pitka elinkaari, olisi
suotavaa tehda patenttinakemus liikeideasta. Patenttihakemuksella on tarkkoja kriteereita,
jonka se tulee tayttaa, mutta pitkassa juoksussa tama suoja on hyvin arvokas. Patentti-
suoja takaa sijoittajien arvostuksen ja mahdollisesti nostaa yrityksen arvoa samalla. Kai-
kista tarkeinta on kuitenkin asioiden tarkka dokumentointi yrityksen kaikissa vaiheissa,
etta tilanteen tullessa pystyt todistamaan asioiden tapahtuneen. Nain pystytaan jalkika-
teen todistamaan esimerkiksi, kuka on liikeidean keksinyt ja siita on nayttdd olemassa. ke-
hitysvaiheessa on tarkeaa sisallyttaa salassapitolauseke tehtyihin sopimuksiin ja varmis-
taa, etta valmiin tuotoksen riittdvat immateriaalioikeudet on siirretty itsellesi, ettei joku yri-
tyskumppani esimerkiksi tee vastaavanlaista tuotetta ja julkaise sita ennen, kuin oma tuo-

toksesi on julkaistu. (Lakius 2017.)

4.3 Tuotteet ja palvelut

Suurin osa yrityksen kysynnastd muodostuu yrityksen valmistamista aineellisista tuotteista
tai palvelutuotteista. Fyysisia tuotteita harvemmin voi myyda ilman minkaanlaista palvelua
sen mukana. Fyysiseen tuotteeseen voi kuulua esimerkiksi myynnin yhteydessa asiakas-

palvelu tai myynnin jalkeinen takuupalvelu ja huoltopalvelu. Usein fyysiset tuotteet jaetaan
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vakiotuotteisiin ja erikoistuotteisiin. Kummallakin tuoteryhmalla on oma asiakaskunta,
markkinat ja kilpailukeinot. Ennen myyntia tulisi arvioida minka perusteella asiakas valitsisi
juuri sinun tuotteesi. Yleensa pyritddn olemaan hyva jossain merkitsevassa kategoriassa,
oli se sitten laatu, hinta, saatavuus, erilaisuus tai palvelun erinomaisuus. (Holopainen
2017, 13.)

Asiakas vertaa kokemuksiaan omiin odotuksiin tuotetta kayttdessa. Asiakas punnitsee
mielessdan mita han hyotyy tdman tuotteen tai palvelun hankkiessaan ja mista han luo-
puu hankinnan yhteydessa. Asiakkaalle ei tuota arvoa pelkastdan ominaisuudet, vaan
tuotteen hyddyt, seuraukset ja vaikutukset hanen tavoitteisiinsa. Usein vertaillaan kilpaile-
via tuotteita ja palveluita ennen ostopaatosta. Hyoddyt voidaan jakaa kolmeen eri paaryh-
maan: toiminnallisiin, symbolisiin ja kokemuksellisiin hyotyihin. Toiminnalliset hy6dyt ku-
vastavat mitd tuote saa aikaan, symboliset hyédyt kuvastavat miten se vaikuttaa asiak-
kaan imagoon ja kokemukselliset hyddyt kertovat miten asiakas tuntee itsensa kayttaes-
séén tuotetta. Kuluttaja-asiakkaiden kohdalla on hyva vedota elamyksellisyyteen ja koke-
muksellisuuteen. Vastuullisuus ja eettisyys ovat myds teemoja, jotka vetavat kuluttaja-asi-
akkaita puoleensa. (Jylha & Viitala 2013, 80.)

Palvelua ja tuotetta on vaikea erottaa toisistaan. Fyysinen tuote on helpompi kopioida,
mutta palvelua on vaikea kopioida ja se kruunaa koko asiakaskokemuksen. Palvelu on
yleensa aineetonta eli luonteeltaan abstrakti. Usein se kulutetaan samalla, kun se tuote-
taan. Palvelua voidaan kuvastaa esimerkiksi myytavalla neuvolla asiakkaalle. Palvelua
myytaessa taytyy siis synnyttaé luottamusta asiakkaassa. Ydintuote koetaan hyotynéa ja
se on se asia, minka asiakas haluaa ostaa. Varsinainen tuote mika myydaén, muuttuu
kayton yhteydessa hyddykkeeksi asiakkaalle. (Jylha & Viitala 2013, 94.)

4.4 Hinnoittelu

Asiakas maksaa ostamastaan tuotteesta tai palvelusta ja hyva yritys tekee voittoa talla
kaupalla. Kohderyhmaan kuuluva asiakas saa myos jotain lisdarvoa ostoksesta. Yrityksen
hinnoittelumenetelméasta selvidd mihin hinnat perustuvat. Hinnoittelumenetelmat voidaan
jakaa kolmeen eri tapaan, katetuottohinnoitteluun, omakustannusperustaiseen hinnoitte-
luun ja markkinapohjaiseen hinnoitteluun. Katetuottohinnoittelun tavoitteena on kattaa
myytavan tuotteen tai palvelun tuottamisesta syntyvat kustannukset. Voittoa tehdaan, kun
tuotetta myydaan kustannuksien ylittavalla hinnalla. Tasta ylijaava myyntikate tulisi kattaa
kiinte&t kustannukset yrityksessa. Kiinteiden kustannuksien erotuksen jalkeinen summa

on liikevoittoa. Omakustannusperustaisessa hinnoittelussa pyritdan tuotteen hinnassa kat-
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tamaan tuotteen tai palvelun tuottamisesta myymiseen saakka kaikki koituvat kustannuk-
set. Kustannuksien lisdamisen jalkeen lasketaan haluttu voittomarginaali lisaksi hinnalle ja
tasta muodostuu lopullinen myyntihinta. Markkinapohjaisessa hinnoittelussa yrityksen hin-
tataso maaraytyy markkinoiden perusteella. Hyvan strategian omaava yritys ei ajattele
erikseen hinnoittelua toimintona vaan osana liikesuunnitelmaa. Hinta tulisi olla strategian
mukainen ja katettava kustannukset. Jos strategian mukainen hinta ei ole kilpailukykyinen
markkinoilla on l6ydettava keinot yrityksen kustannusrakennetta keventamalla. Tuotteen

tai palvelun laatu ei saa karsia tasta. (Hesso 2015, 113-114.)

Yrityksen hinnoittelulla on suoraan vaikutuksia taloudellisiin tavoitteisiin. Tavoitteita voi
olla esimerkiksi tuottavuus, kannattavuus tai sijoitetun pddoman tuotto. Hinnoittelustrate-
gia tulee miettia tarkkaan, silla yritys ei ole markkinoilla yksin. Yritykset reagoivat kilpailijoi-
den hintamuutoksiin ja aggressiivinen markkinoille tunkeutuminen voi olla haitallista. Liian
matala hinta voi johtaa hintasotaan kilpailijoiden valilla ja se on lahes aina haitallista kai-
kille osapuolille lyhyella aikavalilla. Jotkut yritykset té&té kuitenkin joskus harrastavat, mutta
silla kannattaa olla hyvat perusteet. Liian halpa hinta voi kiinnostaa vain hintatietoisia asi-
akkaita. Usein korkeammalla hinnalla halutaan edustaa mielikuvaa paremmasta laadusta
ja brandista. Hinnoittelun ylarajan katto on se mitéa asiakas suostuu maksamaan ylellisyys-
hyodykkeesta. Jos hintaa aletaan tiputtamaan voi kysynta laskea, silla asiakas kokee laa-
dun laskeneen, vaikka tuote voikin olla taysin sama. Hinnan on sovittava kuluttajan mie-
lessa hierarkiaan, joka vaikuttaa suoraan tuotteen kysyntaan. Korkea hinta lisaa ostokyn-
nysta varsinkin, jos tuotteen muodostama lisdarvo ei ole ilmiselva. Halvemmalla hinnalla
voidaan myyda maarallisesti enemman tuotteita laatuimagon samalla karsiessa. (Koski &
Virtanen 2005, 65-66.)

4.5 Toimintaympaéariston analyysit

Yrityksen perustamisvaiheessa on hyvin tarkeda pitda suunnittelussa mukana erilaiset yri-
tyksen toiminnallisen ympéristdn analyysit. Yrityksen sisaista tehokkuutta voidaan mitata
analysoimalla yrityksen kaytettavissa olevat resurssit, kuten koneet, laitteet, tyévoima, ti-
lat, pAdoma, osaaminen seka erilaiset verkostot. Keskeisin yrityskentan analyysi on toi-
mintaympariston analyysi. Siina analysoidaan yrityksen markkinat, kysynta, kilpailu alalla,
yhteiskunnalliset makrotekijat, seka ymparoéiva luonto. TAméa analyysi voidaan jakaa kah-
teen eri osaan yrityksen l&ahiympéaristoon ja laajaan makroymparistoon. Yrityksen lahiym-
paristoon kuuluu potentiaaliset asiakkaat, kilpailijat ja yhteistydkumppanit, sekd muut tar-

keat sidosryhmat. Makroympariston analyysissa otetaan huomioon yrityksen poliittiset, ta-
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loudelliset, tekniset, demografiset seka lainsdadolliset tekijat. Yrityksen on kyettavéa analy-
soimaan ndité aspekteja ja huomioimaan niiden vaikutukset omaan liiketoimintaan. (Jylha
& Viitala 2013, 38-39.)

4.5.1 Asiakassegmentointi

Yrityksen yksi tarkeimmistd menestyksen tukiportaista on segmentointi. Se tarkoittaa niita
toimenpiteita, miten yritys jakaa kuluttaja-asiakkaat ja yritysasiakkaat toisistaan eri kohde-
ryhmiin. Jokaisessa kohderyhméssa on joku tekija, joka erottaa ne toisista ryhmista. Yritys
joutuu miettimaan miten kohdistaa markkinointi ja myynti erikseen kuluttajille ja yrityksille.
Yritysasiakkaan kohdalla asiakas tekee tytkseen ostamista, joten on vedottava jarkiperai-
siin tekijoihin. Kuluttaja-asiakas harvemmin ostaa ammatikseen, joten pystytaan vetoa-
maan esimerkiksi tunnepitoisiin kuviin ja teksteihin. Asiakkaita voidaan jakaa eri segment-
teihin eli kohderyhmiin eri kriteereiden perusteella. Naita kriteereita voi olla demografiset
tekijat, kuten sukupuoli, koulutus tai ammatti, elamantyylikriteerit eli esimerkiksi asenteet,
motiivit ja kiinnostukset tai asiakassuhdekriteerit, kuten ostotiheys, ostouskollisuus ja osto-
jen arvo. (Hesso 2015, 92-94.)

Kun segmentointi on saatettu paatokseen yrityksessa, valitaan yrityksen strategian mukai-
nen kohderyhma. Kohderyhma tulee valita todella tarkkaan, silla siihen tullaan jatkossa
kohdistamaan heille sopivaa markkinointiviestintaa ja luodaan kysyntéa. Hyvin kohderyh-
man ostokayttaytymisen tunteva yritys voi synnyttaa kuluttaja-asiakkaan ostohalun. Mark-
kinointiviestinnalla saadaan kuluttajan tarpeet ja motiivit kd&ntymaan ostopaatokseen.

Jos markkinointisuunnitelma onnistuu, muuttuu kysyntd myynniksi. Samalla yritys luo koh-
deryhmassa lisdarvoa asiakkaan kayttaessa yrityksen tuotetta tai palvelua. (Hesso 2015,
94-95))

Segmentointi perustuu siihen, ettd kaikki asiakkaat ovat erilaisia ja yrityksen tulisi lahestya
ensimmaiseksi niita asiakkaita, jotka hyotyvét eniten heidan palveluistansa ja tuotteistaan.
Segmentointi on haastavaa, silla ihmisten perustarpeet, elaméntavat ja ostokayttaytymi-
nen muuttuu jatkuvasti. Digitaalisen median ja yhteiskunnan muutosten tuloksena seg-
mentit muuttuvat entisté yksityiskohtaisemmiksi ja kriteerit ovat todella yksiléllisia. Asia-
kasmarkkinat pirstaloituvat koko ajan pienempiin asiakasryhmiin. On I6ydettava se ero po-
tentiaalisten asiakkaiden ja satunnaisasiakkaiden valilla. Tah&n kaytetddn usein tuotteiden
tai palveluiden erilaistamista, eli differointia. Tuotetta tai palvelua voidaan muokata saa-
dakseen siita kiinnostava juuri tietyssa asiakassegmentissa. Talla keinolla pyritdan vaikut-

tamaan tasmamarkkinoinnilla yh& pienempiin segmentteihin. (Jylh& & Viitala 2013, 84-85.)
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45.2 Kilpailija-analyysi

Juuri aloittelevalle yrittajalle tai liiketoimintasuunnitelmaa laativalle on hyvin tarkeaa tutkia
kilpailukenttaa. Nykyaan ei enaa riita, ettd seuraa markkinoita ja tuntee kilpailijoiden histo-
rian. Menneiden myyntien ja tapahtumien pohjalta on mahdotonta ennustaa tulevaisuutta.
Kilpailukentta voi muuttua hyvinkin lyhyessa ajassa nykyaikana. Yksikin uusi innovaatio,
joka markkinoidaan hyvin ja kaupallistetaan yksinkertaisesti voi muuttaa koko yrityksen
perinteiset tuotteet tai palvelut taysin tarpeettomiksi. Yrityksen tulee tiedostaa koko ajan

kilpailijansa ja mitka niista kilpailevat samasta asiakaskunnasta. (Hesso 2015, 48.)

Yrityksen tulisi tiedostaa oma kilpailukentté ja kilpailijansa. Toimialan kilpailutilannetta voi-
daan analysoida M. Porterin viiden voiman mallilla (kuva 4). Kun analysoidaan toimialan
kilpailun tunnuspiirteet, voidaan hahmottaa kilpailun luonteen ja osanottajat. Viiden voi-
man malliin saadaan kilpailun dynamiikka viitekehykseen, jonka jalkeen pystytaan tarkas-
telemaan syvemmin yksittdista kilpailijaa. Viiden voiman malliin kuuluu uudet tulokkaat toi-
mialalla, tavarantoimittajien neuvotteluvoima, asiakkaiden neuvotteluvoima, toimialan kil-

pailu seké substituuttituotteet- ja palvelut. (Hesso 2015, 48-49.)

Uudet tulokkaat

Tavarantoimittajien Toimialan Asiakkaiden
neuvotteluvoima kilpailu neuvotteluvoima

Substituutit

Kuva 4. Viiden voiman malli. (Hesso 2015, 49)

Kun kilpailua analysoidaan, on tarkeaa loytaa ne kilpailijat, jotka haastavat oman toimin-
nan asiakkaan silmissa. Markkinan kilpailudynamiikan analysoinnin jalkeen on ldydettava
ne yritykset, jotka hytdyntavat samaa strategiaa eli toimivat samalla kilpailukentalla. Tal-
laiset yritykset perustavat kilpailuetunsa samoihin asioihin. Kilpailijaksi voidaan laskea sel-
lainen yritys, joka selkeasti haastaa oman toiminnan samalla kilpailukentalla asiakkaan sil-
missa. On l6ydettava kilpailijoiden kilpailuetu ja kaytettava sita tietoa hyvaksi. Esimerkiksi
yrityksisséa asiakaspalvelijat ja myyjat saavat usein ensikaden tietoa toisista kilpailijoista ja
heidan toimintatavoistansa. He tuntevat miten kilpailijat toimivat ja mita he tarjoavat asiak-
kaillensa. Tama on kullanarvoista tietoa yrityksen strategian suunnittelijoille. (Hesso 2015,
49))
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4.6 Markkinointi

Markkinoinnilla heratetaan kohderyhman kiinnostus. Markkinoinnin suunnittelu ja toteutus
tulee olla hyvin huolellisesti tehty, jotta se tehoaisi kohderyhmaan ja herattéaisi kysyntaa.
Nykyajalla markkinointi on hyvin monikanavaista ja kustannustehokasta. Sen tulisi heréat-
taé tunteita ja puhutella kohderyhmaa. Digitaalisia markkinointikanavia kaytetaan hyodyksi
suunnitelmallisesti ja ennakkoluulottomasti. Seka yritys- etta kuluttajamarkkinoilla on valt-
tamatonta olla vuorovaikutuksessa sosiaalisessa mediassa. Digitaalisessa ympaéristossa
reagointi uusiin ilmiéihin on oltava todella nopeaa, jotta ne pystyttaisiin kddntamaan myyn-
nillisiksi mahdollisuuksiksi markkinointiin. Markkinointisuunnitelmaa tehdessa tulee kuiten-
kin ottaa huomioon yrityksen koko. Suurissa yrityksissa tehdaan markkinointisuunnitelmat

yleensa pitkdn kaavan mukaan. (Hesso 2015, 104.)

Hyvan markkinoinnin tulisi noudattaa yrityksen strategiaa. Suunnitelmallisuus ei ole hi-
tautta, vaan tulevaan varautumista. Fokusointi on markkinoinnin keino yksildida yrityksen
tuotteet ja palvelut asiakkaan tarpeiden mukaan. Fokusointia kayttava yritys pyrkii luoda
kysyntda kohderyhmassa tuomalla esiin yksiléllisen hyddyn, joka on ainoastaan heille tar-
jolla. Fokusoinnissa siis osallistetaan asiakas osaksi yrityksen toimintaa. Eri sosiaalisen
median kanavissa asiakas jakaa kokemuksia yrityksestd. Nama referenssi tarinat ovat voi-
makkaita vaikuttamisen valineitd, kun muodostetaan tunnesiteita yrityksen ja asiakkaan
valille. Hyva tunteisiin vetoava ennen ja jalkeen-kuva voi levité sosiaalisessa mediassa ja

tuoda paljon uusia asiakkaita. (Hesso 2015, 106.)

Markkinoinnin suunnittelua voidaan toteuttaa kahdella eri tasolla, strategisella tasolla ja
operatiivisella tasolla. Strategista suunnittelua toteutetaan pitkélla aikavalilla, esimerkkina
seuraavan vuoden markkinointistrategia. Operatiivinen suunnittelu tarkoittaa lyhytaikaista
suunnittelua, esimerkkina tdman vuoden kesén ja talven markkinointistrategia. Pitkaa
markkinointistrategiaa toteuttava yritys tulisi ottaa huomioon koko ajan muuttuvat trendit.
Esimerkiksi perinteisen printtimedian on lydnyt sahkdinen mainonta. Tama tulisi ottaa huo-
mioon pitkdn linjan markkinoinnissa ja osattava tukea esimerkiksi mobiilikayttda yrityksen

mainonnassa. (Hesso 2015, 107.)

4.7 Riskien hallinta

Riskit voivat vahingoittaa yrityksen liiketoimintaa. Seka uudet yritykset, ettd isot organisaa-
tiot joutuvat tunnistamaan riskeja, varautua riskeihin ja analysoimaan riskeja. Yritystoimin-
nan riskit voidaan jakaa liikeriskeihin ja vahinkoriskeihin. Liikeriskeja voivat olla esimer-

kiksi kilpailijoiden toiminta, tavarantoimittajien toimitusongelmat, tai asiakkaiden maksuvai-

keudet. Vahinkoriskeja voivat olla esimerkiksi rikokset, omaisuusvahingot tai henkiloriskit.
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Yritystoimintaan voivat vaikuttaa arvoketjun heikentyminen jossain portaassa. Henkilosto
VoI sairastua, perustaa kilpailevan yrityksen tai tydyhteisdssa syntya ongelmia. Myytavat
palvelut voivat osoittautua huonolaatuisiksi, eivat vastaa asiakkaiden tarpeita tai brandi

heikentya taman takia. Markkinatilanne voi muuttua niin, etta talous joutuu lamaan, jonka

jalkeen asiakkaat katoavat ja rahoituksen saanti vaikeutuu. (Hesso 2015, 182.)

Aloitteleva yrittaja voi valttaa riskeja esimerkiksi kayttamalla hyvaksi yrittajajarjestdjen
konsultointia tai oppilaitosten yhteisty6td. Sopimukset voi tarkistuttaa lakimiehelld, toimiti-
lat voi tarkistuttaa asiantuntijalla ja oman alan liittoon voi olla yhteydessa. Hyvan riskinhal-
linnan tunnistaa siita, etta erilaisia riskiskenaarioita on mietitty etukateen. Nain riskeihin
pystytaan varautumaan paremmin ja minimoimaan vahingot. Aina kuitenkaan riskeja ei voi
taysin valttd& vaan niiden vahinkoa joudutaan pienentaméan. Toiminnassa tulisi ottaa
huomioon toimitilojen paloturvallisuusperehdytys, tyontekijoiden koulutus riskitilanteissa,
hyva tiedon kulku yrityksessa ja tyontekijoiden hyvinvointi. (Hesso 2015, 182-183.)

Riskihallintaa tulisi tehda yritystoiminnassa rahoituksen ja logistiikan osalta, jos yritys toi-
mii monella paikkakunnalla. Ainoan tavarantoimittajan tai rahoittajan akillinen lopettami-
nen voi vaikuttaa suuresti yrityksen ansaintalogiikkaan. Riskejé voidaan jakaa hankkimalla
useampia tavarantoimittajia, useita asiakkaita yhden suuren asiakkaan sijasta, freelance-
reiden kayttd on suotavaa ja toimintaa jakamalla usealle eri paikkakunnalle. Riskeja siirre-
taan toisten vastuulle esimerkiksi vakuutuksien muodossa. Asiakasyritys maksaa vakuu-
tusta siitd, ettd jonkin tietyn sektorin ammattilaisyritys hoitaa esimerkiksi liian vaarallisen
tyotehtavan. Hyvalla riskianalyysilla yritys pystyy paattamaan minkalaisia pakollisia ja mita
vapaaehtoisia vakuutuksia yritys ottaa itselleen. Vakuutuksiin vaikuttaa yrityksen koko ja
henkildstomaara. (Hesso 2015, 183-184.)

4.8 Brandin suunnittelu

"Brandi on yksil6ity tuote tai palvelu, henkil6 tai yritys.” Brandi on siis muutakin, kuin
pelkka tuotemerkki. Brandi usein yhdistetaan lupaukseen jostakin. Maine syntyy yrityksen
pystyessa pitamaan lupauksensa palvelun tai tuotteen laadusta esimerkiksi. Jokainen tyo-
tekija jakaa brandikuvaa asiakkaille omalla olemuksellaan. Tama tarkoittaa, etta brandi-
kuva on hyvin haavoittuvainen, kun kaikki vaikuttaa siihen. Brandista pyritaankin yllapita-
maéan organisaation kaikissa portaissa huolta. Haluttuja mielikuvia yrityksesta ei synny yh-

dessa illassa vaan hitaasti ajan kanssa. (Jylha & Viitala 2013, 89.)

Hyvin tarkeaa brandikuvan suunnittelun kannalta on yrityksen sisdinen brandays. Silla tar-

koitetaan yrityksen siséista markkinointia ja toimintatapoja yrityksen henkiloston kesken.
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Yrityksen sisaiset tiedotteet, tydntekijoiden vélinen kannustaminen, yhteishengen luomi-
nen tiimeihin ja tydntekijdiden valmennus parantaa tyontekijoiden henkista hyvinvointia.
Samalla se ohjaa tyontekijaa toimimaan yrityksen brandin ja yrityslupausten mukaisesti.
Sisadinen brandays on onnistunut, kun ty6tekijat ovat tyytyvaisia ja tuntevat tuotteensa la-
pikotaisin. Nain myyjilla on esimerkiksi helpompi myyda tuotteitaan uskottavasti. Brandien
arvoa myos mitataan tydomarkkinoilla. Brandin aineeton pddoma muodostuu tunnettavuu-
desta, laadun kokemisesta, mielleyhtymista, merkkiuskollisuudesta ja omistusoikeudesta.
(Jylha & Viitala 2013, 90.)

Omaa brandia rakentaessa tulisi tarkistaa kilpailijatilanne. Tulisi 16ytda ne ongelmat, mihin
kilpailijat tarjoavat omia ratkaisujaan ja erottumaan joukosta. Kopioimalla kilpailijoiden
bréndeja jaat toisten varjoon. Asiaa auttaa, jos pystytdén keksimaan taysin eri kohde-
ryhma tai uusi ongelma, mihin tarjotaan ratkaisua. Padasiana on erottua kilpailijoista
omalla brandilla&n. On kuitenkin hyva verkostoitua ja tehda yhteisty6ta alan eri toimijoiden
kanssa. Brandilla on oltava jotain tarjottavaa asiakkaalle. Brandi tarjoaa lisdarvoa asiak-
kaalle imagon ja maineen kautta. Viestinta on hyvin tarkea brandin kasvokuva kohderyh-
man asiakkaalle. Sosiaalisessa mediassa on oltava esilla myonteisella tavalla. Esimerkiksi
tyOpaikan arjen avaaminen asiakkaalle synnyttda tunnesiteen. Kun asiakas kokee tunte-
vansa yrityksen, se tekee yrityksesta lahestyttadvamman. (Kortesuo 2011, 26-29.)

4.9 Swot-analyysi

SWOT-analyysi on hyvin yksinkertainen ja suosittu analysointimenetelma yritysmaail-
massa. SWOT-kirjainyhdistelm&n nimi tulee englannin kielesta sanoista strenghts,
weaknesses, opportunities ja threats. Kuvassa 4 nahdaan suomen kielelle kdénnettyna
kyseiset termit ja ne tarkoittavat vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Suo-
meksi tata analyysia kutsutaan nelikenttaanalyysiksi. Analyysin avulla pystytaan selvitta-
maan yrityksen voimavaroja ja toimintaympariston kehitysta. Nelikenttdanalyysi tehdaan
sen synnyttavan keskustelun vuoksi. Analyysi voidaan tehda jokavuotisena osana suun-
nitteluprosessia, suurempien paatosten tueksi tai esimerkiksi yksittisesta projektista.
(Jylha & Viitala 2013, 43.)

Pelkka nelikenttdanalyysin tekeminen ei riitd vaan tuloksille pitdisi tehd& jotain. Tuloksien
pitdisi pystya korostamaan ja vahvistamaan yrityksen vahvuuksia. Tunnistetut ymparistén
uhat ja heikkoudet tulisi yrittdd muuttaa mahdollisuuksiksi. Uhat on tunnistettava, jotta ne
voidaan minimoida. Yrityksen varasuunnitelmat auttavat tassakin tilanteessa. Omat heik-

koudet pystytdan kaantamaan mahdollisuuksiksi, kun ryhdytaan toimenpiteisiin heikkouk-
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sien korjaamiseksi. Kun tarkastellaan ymparistén uhkia ja heikkouksia pystytdén tunnista-
maan etukateen ja varomaan ongelmakohtia. Nelikenttdanalyysin pohjimmainen idea on-

kin ohjata yritysta kohdistamaan huomion oikeisiin asioihin. (Jylha & Viitala 2013, 43.)

Positiiviset Negatiiviset
Siséiset Vahvuudet Heikkoudet
asiat
SWOT
Ulkoiset ' mMahdollisuudet Uhat
asiat

Kuva 5. Nelikenttdanalyysi — SWOT (Suomen Riskienhallintayhdistys s.a.)

4.10 Talouden jarahoituksen suunnittelu

Yrittajan oma sijoitettava paaoma hankkeeseen on hyvin tarkedd, koska se nostaa mui-
den sijoittajien uskottavuutta hanketta kohtaan. Yleisesti ottaen yrittdjan oman paaoman
tulisi kattaa vahintaén 20 prosenttia hankkeen koko rahoitustarpeesta. Pienissé hank-
keissa voidaan vaatia isompaakin osuutta. Lainanantaja voi vaatia yrityksen omistajilta va-
kuuksia tai takausta yrityslainaa vastaan. Yleisin rahoituksen l&hde on pankkilaina uu-
sissa yrityksissa. Pankki vaatii aina sijoitusta turvaavan vakuuden, joka ei voi olla henkil6-
takaus. Laitehankintoja voidaan tehda leasing-sopimuksella, eli kaytdnnossa laitteen pit-
kaaikaista vuokrausta. Merkittdva uusien yritysten rahoitusmuoto on Finnveran myodntama
laina. Rahoitusta voidaan hakea myds erilaisilta pAdomasijoittajilta ja enkelisijoittajilta.
(Holopainen 2017, 182-183.)

Yrityksen perustamisvaiheen tarpeellinen rahoitus vaatii tarkkaa suunnittelua ja taloudel-
listen laskelmien tekemista. Finnveran rahoitushakemukseen vaaditaan liiketoimintasuun-
nitelma ja tulossuunnitelma. Finnveran takausten alaraja on 10 000 euroa ja lainarahoituk-
sen alaraja on 50 000 euroa. Henkilokohtainen yrittdjalainan alaraja on kuitenkin 10 000
euroa. Finnveran suosituksen mukaan on luontevinta hakea rahoitusta pankista. Lainalle
vaaditaan takaus ja Finnvera voi toimia alkutakaajana, eli osittaisena takaajana tai koko
rahoituksen lahteend. Pankki maaraa lainan ehdot ja takaisinmaksun, mutta Finnvera ta-
kausosuus pankin lainasta voi olla korkeintaan 80 prosenttia ja takauksen kokonaismé&ara

enintd&n 80 000 euroa. (Finnvera s.a.)
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Finnvera voi myds toimia uuden yrityksen ainoana lainarahoittajana. Rahoitustarpeen suu-
ruus vaikuttaa siihen, voiko Finnvera olla hankkeen ainoa rahoittaja, vai vaaditaanko
muita rahoittajia mukaan. Rahoitustarpeen suuruus selvida yleensa liiketoimintasuunnitel-
maa tehdessa. Jos rahoitustarve on yli 50 000 euroa, vaaditaan hankkeeseen muita ra-
hoittajia, kuten pankki tai suurempi omarahoitusosuus. Finnveran lainan mééara tai takauk-
sen osuus kokonaisrahoituksesta vaihtelee tapauskohtaisesti. Tyypillisesti 50 prosenttia
hankkeen ulkoisesta rahoituksesta tulee Finnveralta ja pankilta yhdessa. Omarahoitus-
osuus vaihtelee hankkeen siséallon mukaan. Tyypillinen mééara omarahoitusosuudelle on

10-15 prosenttia investoinneissa. (Finnvera s.a.)

411 Strategia

Strategia on yrityksen valitsema suunta ja sen valitsemat pelisdannét, paatokset ja menet-
telyt muuttuvassa ymparistossa. Strategia tukee yrityksen toiminta-ajatusta ja taydentaa
likeideaa. Sen lopullinen paamaara on yrityksen visio. Visio on yrityksen ulkopuolelle ja-
ettu tavoite tai tulevaisuudenkuva. Yritys voi esimerkiksi antaa tavoitteeksi visiovuoteen
mennessa olemme saavuttaneet sovitun asian ja se tulisi ohjata jokaista yrityksen tyonte-
kijaa. Vision tavoitetila voidaan jakaa tasmalliseen tasoon kuten méaaritella jokin tavoite lii-
kevaihto vuodelle ja yleiseen tasoon kuten markkinajohtaja alalla. Strategiassa tulisi
kayda paapisteet lapi, eli kenelle myydaan, mitd myydaan ja miten toimitetaan. Kaydaan
lapi yrityksen tuotteita, asiakkaita, tuotannon valintoja, yritysoston mahdollisuus tai osaa-
misen laajentaminen alalla. Strategia on toimintamalli yrityksen toimintatapoihin. Sen
avulla tulisi pystya maaritella yrityksen asema markkinoilla ja suhde kilpailijoihin seka asi-
akkaisiin. Strategian pitaisi olla systemaattinen prosessi, josta syntyy yrityksen tulevaisuu-
den suunnitelma. (Jylha & Viitala 2013, 52-53.)

Hyva yrityksen strategia on innovatiivinen ja tavoitteellinen. Strategiaan on kirjattu yrityk-
sen kulmakivet, joiden ansiosta yritys menestyy ja erottautuu Kilpailijoista. Toimiva strate-
gia ohjaa yrityksen jokaisella tasolla ja kaikilla alueilla. Strategia ei saisi olla liian yleisella
tasolla kuvattu ja se ei saisi mukailla kilpailijoiden strategiaa. Yrityksen johto ja omistajat
paattavat yrityksen strategian, vaikka paatdksentekoon osallistuukin muita organisaation
tyontekijoita. Koko organisaation on toimittava strategian mukaisesti, jos sen halutaan toi-
mivan. (Jylh& & Viitala 2013, 53.)

Yritysten strategiat voidaan jakaa kolmeen eri ajattelumalliin: kustannustehokkuuteen, eri-

laistamiseen ja keskittamiseen. Kustannustehokkuudessa tavoitellaan alhaisimpia mah-

dollisia kustannuksia toiminnassa verrattuna kilpailijoihin. Tuotteita toimitetaan ja myydaan
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laajoille massoille seké useille eri asiakasryhmille. Talla saavutetaan mittakaavaetu suur-
ten valmistusmaarien ja pitkan linjan sopimuksien ansiosta. Mita tehokkaammin opitaan
tuottamaan, sitd halvemmaksi voidaan asettaa myyntihinta. Nain voitetaan suuri markki-
naosuus ja kaytetaan hintaa kilpailun keinona. Erilaistamisessa keskitytaan asiakkaiden
yksiléllisiin tarpeisiin ja korkeaan laatuun. Tuotteita tuotetaan pienissa erissa ja hinnat
ovat korkeat, joten asiakaskunnatkin ovat pienid. Yritykset pyrkivat olemaan ainutlaatuisia
ja jonkin erikoisuuden ainut toimittaja. Kuitenkin yritetaan olla kustannustehokkaita, ettei
hinta nouse liilan korkeaksi. Asiakkaan on koettava, ettd han on erikoisasemassa hank-
kiessaan tamén laadukkaan erikoistuotteen juuri talta yritykseltd. Keskittamisessa yritys
palvelee marginaaliosaa markkinoista ja pyrkii tarjoamaan eritysetuja tdssa kategoriassa.
Keskittamista kayttavan yrityksen paatavoite on paras osaaminen omilla markkinoilla.
Tama edellyttdd parasta tuotantotekniikkaa ja tuotantokoneita, jotta jokainen tuotantoeréa
on ensiluokkainen. Markkinatilanteiden arvioiminen korostuu eniten tassé ajattelumallissa.
(Jylha & Viitala 2013, 55.)
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5 Rollen pelit liiketoimintasuunnitelma

5.1 Tiivistelma

Olen kirjoittanut tdman liikketoimintasuunnitelman uuden pelikaupan perustamista silmalla
pitden. Yrityksen nimeksi olen valinnut Rollen Pelit ja yrityksen perustajana toimin mina
itse. Yrityksen perustamiseen lahtokohtaisesti kaytan omia varojani, mutta aikomuksena
on hakea yrityslainaa pankilta ja lainatakausta Finnveralta. Pelikaupan tarkoitus on tarjota
vaihtoehto digitaalisille markkinoille fyysisilla peliversioilla seka kaytetyilla peleilla.

Pelikauppa on suunniteltu perustettavaksi Lansi-Vantaalle kauppakeskus Myyrmanniin.
Kauppakeskus Myyrmannissa on noin 100 muodin, kauneuden ja terveyden, seké sisus-
tamisen liiketta. Tahan kuuluu myoés ravintoloita, erikoisliikkeité ja kaksi suurta paivittaista-
varakauppaa. Kauppakeskuksessa ei ole yhtaan suoraa kilpailijaa.

5.2 Lahtokohtatilanne

Olen ollut kiinnostunut peleista ja siihen liittyvasta liiketoiminnasta jo pienesta pitden. Pe-
laan itse paljon erilaisia peleja ja seuraan alan kehitysta jatkuvasti. Aihe on lahella sy-
danté ja tulevaisuus sen parissa on mahdollinen. Suomen suurin myyja GameStop lopet-
taa Suomessa vuoden 2020 loppuun mennessa ja sulkee kaikki liikkeensa. Tama jattaa
suuren aukon Suomen pelimyyntimarkkinoille. Pelien myynti siirtyy koko ajan entista
enemman digitaaliseksi, mutta haluaisin tarjota vaihtoehtoisen pelikaupan asiakkaille, jota

haluavat ostaa fyysisen version, kerailyversion tai kdytetyn version etsimastaan pelista.

Mielenkiinto yrittdjyyttd kohtaan nousi opintojen ohessa aihetta tutkien. Suoritan tutkin-
toani Haaga-Helian Haagan toimipisteella Liiketalouden koulutusohjelmassa ja valmistun
2020 kesaan mennessa. Tuleva tradenomin tutkinto edesauttaa liikketoiminnan perustami-
sessa ja omaan valmiudet yleiselld tasolla liiketoiminnan pyoérittdmiseen. Minulta 16ytyy
vuosien tyokokemusta niin asiakaspalvelun, kuin myynnin saralta. Uskon, etta palveluhen-
kisyydestéani ja myyntivalmiudestani tulee olemaan hyétya liikkeen arjessa, kun aluksi toi-

min kokopdaivasena tyontekijana liikkeessa.

5.3 Markkina-analyysi
5.3.1 Kilpailu

Pelikaupan kilpailijoiksi voidaan laskea saman kunnan kilpailevat liikkeet sek& saman alan
verkkokaupassa toimivat kilpailijat. Suuria ketjuja ei ole Suomessa monta, mutta pienem-

pia liikkeité on eri kaupungeissa. Suuriin ketjuihin voidaan laskea Puolenkuun Pelit ja VPD

33



Videopelidivari. Kilpailijoita vertailtaessa on otettu huomioon pelikaupan tuotteet, suuruus,
palvelut, sijainti, myymaldiden mé&ara, seka henkildstén mé&éara ja liikevaihto, jos ne ovat

julkista tietoa.

VPD Videopelidivari on perustettu vuonna 1992. Tuotteisiin kuuluu uudet seka kaytetyt vi-
deo- ja tietokonepelit, seka niiden tarvikkeet. Se on saanut palkinnon vuoden pelikaup-
pana vuosina 2008 ja 2010. Taysin uudistettu verkkokauppa on avattu vuonna 2019.
Viime vuosien aikana yritys on laajentanut toimintaa viihde-elektroniikkaan, puhelimiin, tie-
tokoneisiin ja ladattaviin tuotteisiin. Yrityksen ainoa myymala sijaitsee Vantaan Tikkurilan
Tikkurissa. (VPD s.a.) VPD Finland Oy:n liikevaihto oli 3,8 miljoona euroa vuonna 2015 ja

tuotti 85 000 euroa liikevoittoa. Henkildstoon kuului 7 henkea. (Asiakastieto 2019.)

Puolenkuun Pelit on perustettu vuonna 1997 Lahteen. Sen jalkeen yritys on avannut liik-
keet vuonna 2009 Kouvolaan ja vuonna 2012 Tampereelle. Tuotteisiin kuuluu laaja vali-
koima uusia ja kaytettyja peleja seka tarvikkeita tietokoneelle ja eri konsoleille. Myynnissa
my0s elokuvia, lautapelejé ja korttipeleja. Tampereen ja Kouvolan liikkeissé on pelitila
kortti- ja lautapeleille seké pelikonsoleille. Verkkokauppa on avattu vuonna 2003. (Puolen-
kuunpelit s.a.) Puolenkuun Pelit likevaihto vuonna 2018 oli 871 000 euroa ja tuotti 20 000
euroa liikkevoittoa. Henkilostoon kuului 5 henkiloa. (Asiakastieto 2018a.)

Konsolinet on perustettu vuonna 2000 pelkastaan verkossa toimivaksi kaupaksi. Vuonna
2006 liike on avattu Helsinkiin Kamppiin. Tuotteisiin kuuluu uudet ja kaytetyt tietokone-
seka konsolipelit. Liséksi yritys myy vaatteita, peliaiheisia figuureja, elokuvia ja oheistuot-
teita. (Konsolinet s.a.) Yrityksen liikevaihto vuonna 2016 oli 1,48 miljoonaa euroa ja se teki

likevoittoa 70 000 euroa. Yrityksen henkil6stoon kuului 4 henkilda. (Asiakastieto 2018b.)

Game House on perustettu vuonna 1990. Tuotevalikoimaan kuuluu paatuotteina uudet tie-
tokone ja konsolipelien lisaksi tarvikkeet. Oheistuotteisiin kuuluu lautapelit, nerf-aseet, le-
lut, kortit ja elokuvat. Yrityksella on verkkokauppa ja ainoa myymala sijaitsee kauppakes-
kus REDI:ssa Helsingissd. He ottavat vastaan myos kaytettyja peleja. Tarjolla on ilmainen
paasy pelitilaan, jossa voi vapaasti pelata eri pelilaitteilla. (Game House s.a.) Game
House Suomi Oy:n liikevaihto vuonna 2018 oli 206 000 euroa ja yritys jai nollatulokseen.

Henkiloston maaraa ei ole kerrottu. (Asiakastieto 2018c.)

Taulukko 1. Kilpailija-analyysi.

| Nimi | Sijainti | Palvelut | Vahvuudet | Heikkoudet |
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VPD Vantaa Ei pelitilaa Monipuolinen vali- | Vaikea si-
koima, ottaa vas- jainti 16ytaa
taan kaytettyja pe-
leja, halvat hinnat

Puolenkuun Lahti, Tam- Pelitila kah- Laajin valikoima Ei vaihda

Pelit pere, Kouvola | dessa liikkessa | peleissé ja oheis- peleja ra-
tuotteissa haan, kau-

kainen si-
jainti

Konsolinet Helsinki Ei pelitilaa Mainostaa halvinta | Ei tietoa
hintaa, poistotuot- | vaihtopolitii-
teet, sijainti kasta,

Game House Helsinki On pelitila Ottaa vastaan kay- | Sijainti
tettyja peleja heikko, kor-

keat hinnat

Kilpailijoiden vertailusta nahdaan, etta tuotteiden tarjonta on hyvin samankaltainen ja suu-

ria eroja tassa ei ole. Suurimmat erot tarjonnassa on oheistuotteiden laajuudessa. Kilpaili-

joiden vahvuudet, heikkoudet, sijainti ja palvelut on otettu huomioon kilpailija-analyysissa

(taulukko 1). Kaikki kilpailijat voidaan luokitella tuotteiden puolelta kilpailijoiksi verkkokau-

pan osalta. Fyysisessa kaupassa Vantaalla haastaa vain VPD. Vantaalla ei myodskaan ole

pelikauppaa, jossa oli erikseen pelitila. Paakaupunkialueella Konsolinet ja Game House

ovat vaikutusalueella kilpailemassa fyysisesta kaupasta. Puolenkuun Pelit myymal6iden

fyysinen sijainti on kaukana, mutta se haastaa verkkokaupan osalta kaupankaynnissa. Ai-

noa suora Kilpailija on VPD, koska se sijaitsee samassa kaupungissa ja on toiminut jo pit-

kaan alalla.

5.3.2 Asiakkaat, segmentointi ja kohderyhma

Liikkeen kohderyhmana ja tarkeimpana asiakassegmenttina nakisin noin 18-35 vuotiaat

nuoret, opiskelijat ja tydssakayvat ihmiset (taulukko 2). Tydssakayvat seka opiskelijat

kayttavat paljon julkista liikennetté ja asioivat kauppakeskuksessa saanndllisin valiajoin.

Pelikaupan asiakkaat ovat paasaantoisesti kiinnostuneita peleistd, pelikonsoleista tai nii-

hin liittyvista oheistuotteista. Heilla on varaa ostaa peli sdanndllisin véliajoin ja tutustua pi-

tamiin oheistuotteisiin. L&hialueen opintolaitosten opiskelijat kdyvét koulupéivan tauoilla

kauppakeskuksessa viettamassa aikaa ja poikkeavat liikkeeseen kdymaan. Asiointi pai-

nottuu tdman kohderyhman osalta iltapuolelle, kun heilla on enemmaéan vapaata aikaa. Osa

naista satunnaiskavijoista voivat ohi kulkiessa loytaa likkeemme.

Pelien myynnin siirtyminen suurimmaksi osin nettiin on kadottanut pelien myynnin persoo-

nallisuuden. Moni haluaisi tutkia uutuuspelin muovikansia ja sen mukana tulevaa siséltoa,

ennen kuin tekee ostopaatoksen. Tatd on mahdotonta tehda netissa. Asiakkaat voivat

my0ds kysyad suoraan myyjan rehellistd mielipidetta pelistd, kun arvostelut netissé voivat
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olla todella vaaristyneité tai asenteellisia. Tuotteen ostaessaan he myos valttavat pelin la-

tauksen netista, joka on yleistynyt paljon ja voivat kdynnistda pelin suoraan levylta.

Uskon kasvavan ymparistotietoisuuden olevan tulevaisuudessa fyysisen liikkkeen valtti-
kortti. Asiakkaat eivat halua palauttaa tuotteita verkon kautta vaan perinteisesti liikkeisiin,
seka palautusten aiheuttama negatiivinen hiilijalanjalki vaikuttaa kuluttajan kayttaytymi-
seen. Liikkeessa kaynti voi olla my6s jonkun yksinaisen henkildn ainoa juttelutuokio pai-
vassa tai jopa viikossa. Toinen saattaa tulla likkeeseen testaamaan peleja testikonso-

leilla.

Lahella toimiva ammattikorkeakoulu Metropolian Myyrmaen toimipiste on vihrean teknolo-
gian ja bisneksen kampus. Oppilaitoksessa opiskelee noin 3500 opiskelijaa. Oppilaitos on
kilometrin paassa kauppakeskuksesta. Koulu on uudistettu kaksi vuotta sitten, jolloin sen
toimitilat ja opiskelijamaara kaksinkertaistui. Myyrméaen toinen suuri oppilaitos on Vaski-
vuoren lukio ja se sijaitsee alle 500 metrin pddssa kauppakeskuksesta. Oppilaitoksessa
opiskelee noin 1000 opiskelijaa ja lukio on mediapainoitteinen. Suuri osa oppilaista kulkee
paivittain Myyrmannin l&heisyydessaé ja ovat toinen potentiaalinen asiakaskunta.

Kaupan kolmantena asiakassegmenttind uskon peliharrastajien ja kerailijoiden [0ytavan
likkeemme. Tama asiakasryhma ostaa paasaantoisesti kaikki tuotteensa fyysisena ja
usein etsivat jotain tietty pelia, vuosimallin tuotetta tai laitetta. Siksi meidan kauttamme voi
my0s jattaa kyselyn, jos pystymme hankkimaan jonkun erikoistuotteen tukkureiltamme
asiakkaalle. Monet keréilijdista saattavat ostaa esimerkiksi koko pelisarjan jokaisen pelin,
ja tata varten kayvat lapi pelikauppoja loytaakseen etsiménsa. Pelien harrastajat eli pelaa-
jat ostavat usein ennakkoonkin uusia tulevia peleja ja tulevat julkaisupaivana ostamaan
uunituoreen julkaisun. He myds ostavat paljon kaytettyja peleja, koska ne ovat halvempia
ja silloin he pystyvat ostamaan enemman peleja lapipeluuta varten. Naita asiakkaita pal-

velemme erilaisten kaytettyjen pelien valikoimalla.

Neljas asiakasryhma koostuu kauppakeskuksen tydntekijoista. On hyvin yleista, etta
kauppakeskuksessa tdissa olevat ihmiset ja yritykset haluavat tukea toisiaan ostoksillaan.
Tehdaan erilaisia kauppakeskuskohtaisia etuuksia ja kampanjoita, jotta tyontekijat asioisi-

vat naapuriliikkeissa ja tukisivat kauppakeskuksen toimintaa.

Taulukko 2. Mallitaulukko pelikaupan asiakassegmentoinnista

Julkisen liikenteen kayttgjat Tyontekijat, opiskelijat, nuoret
Opiskelijat Metropolian ammattikorkeakoulun ja Vas-
kivuoren lukion opiskelijat
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Peliharrastajat Pelien harrastajat ja keradilijat

Kauppakeskuksen tyontekijat Tauoilla ostavat tyontekijat

5.4 Yrityksen kuvaus
5.4.1 Strategia

Kaupan strategiaksi olen valinnut liiketoimintastrategioista erilaistamisen eli differointistra-
tegian. Pyrimme tarjoamaan ainoastaan laadukkaita tuotteita ja olemaan erilaisia kilpaili-
joista luomalla liikkeeseen viihtyisdn olemuksen. Tarkeimp&ana toiminnan kulmakivena on

monipuolinen valikoima ja asiantunteva asiakaspalvelukokemus.

Yrityksen arvoihin kuuluu palveluhenkisyys. Jokaista asiakasta palvellaan yksilona ja ha-
nen omat tarpeensa otetaan huomioon. Toinen arvo on lapindkyvyys. Asiakkailla on mah-
dollisuus pyytada kustoimoitua tilausta esimerkiksi jostain pelin erikoisversioista tai retrope-
likonsolista. Kolmantena arvona pyritdan olemaan asiakkaalle mahdollisimman rehellinen
ja avoin yrityksen toiminnassa. Neljantena arvona valitAmme asiakkaistamme. Liikkeen

monipuolisuus pitéisi tarjota paikan oleskella myds arkea karkuun pyrkivaé asiakasta.

Yrityksen visio ensimmaiselle vuodelle on saada nimea esille markkinoilla ja ihmiset tunte-
maan yrityksen. Saavuttaa pieni kanta-asiakaskunta, joka jakaa yrityksen imagoa puska-
radion kautta. Kolmen vuoden paasta perustamisesta yrityksen visiona pitéisi tuottaa voit-
toa, etta se olisi kannattava. Yritys olisi saavuttanut sen persoonallisella imagollaan mark-
kinaosuuden ja oman asiakaskunnan. Valikoimaa on laajennettu ja avattu verkkokauppa

likkeelle.

5.4.2 Strategiset ratkaisut

Markkinoinnin onnistuminen tulee varmasti vaikuttamaan paljon myyntilukuihin. Asiakkai-
den valityksella kulkeva sanoma yrityksestéa on kaikki positiivista yrityksen suhteen, mutta
sosiaalisen median kanavien mainonnan tulisi realistisesti tuoda enemman uusia asiak-
kaita kdymaan liikkeessa. Sosiaalisen median kanavissa on myds oltava aktiivisena ja
aina apuvalmiina. Myymalan sijainti kuitenkin on niin keskeinen, etté suuri osa asiakkaista
on varmasti ohikulkevia ihmisi&, jotka saattavat kiinnostua lilkkeen ulkon&dsta tai tarjon-

nasta ja tulla tutustumaan tarkemmin.

Toiminnan aloittamisesta saakka pyritddn jokaisesta potentiaalisesta asiakkaasta teke-

maan kanta-asiakkaan tai sdannollisen kavijan. Liikkeen viihdyttava ulkoasu, rento ilma-
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piiri, monipuolinen valikoima ja asiantunteva henkilésto tarjoaa asiakkaille kokonaisvaltai-
sen kokemuksen. Yksildimélla asiakas ja vastaamalla heidan tarpeisiinsa annamme asi-
akkaille jotain unohtumatonta joka asiointikaynnilla, joten he tulevat myds palaamaan liik-

keeseen uudestaan.

Yritamme tukea suomalaista pelikulttuuria tarjoamalla Suomessa valmistettuja peleja
my6s myymalassa. Kotimaisuus vetoaa asiakkaisiin paljon, koska moni haluaa tukea Suo-
men taloutta ja paikallisia yrityksia. Toimitamme pelituotteemme ainoastaan virallisilta jal-
leenmyyjilta ja tukkureilta, eli ne ovat laadukkaita. Asiakkaat voivat myds pyytaa tuotteita
tai palveluita, joita ei ole suoraan liikkeessa myynnissa. Tallaisia kustomoituja tilauksia
voidaan tehda asiakkaan puolesta, jossa tutkitaan, pystymmekd hankkimaan kyseista tuo-
tetta ja mihin hintaan. Asiakkaan toiveisiin pyritdan siis vastaamaan mahdollisuuksien mu-

kaan.

Keraamme liikkeessé suoraa seké epasuoraa palautetta asiakkailta. Palautetta voi jattaa
suoraan myyjille suullisesti, palautekirjaan kirjoittamalla tai sosiaalisen median kautta.
Kaikki palaute on tervetullutta ja sen mukaan yritetddn parhaimpamme mukaan kehitta-
maén toimintaa parempaan suuntaan. Erilaiset tuotetoivomukset ja liikkeen kehittdmis-
ideat otetaan vastaan aina. Tyontekijdiden palkkaamistoiveena on tietenkin alan tuntemus
ja kokemusta pelialalta, mutta koulutamme henkilosttdmme tarpeen vaatiessa. My0s vii-
koittaiset palaverit ovat tauko ty6viikon puurtamisesta, jolloin voidaan kayda lapi sekéa uu-

sia trendeja ja asioita alalla, mutta myds kehittda toimintaa yhdessa.

5.4.3 Liikeidea

Rollen Pelit-pelikaupan tavoitteena on tarjota peleista, pelikonsoleista ja niihin liittyvista
oheistuotteista kiinnostuneille irtioton arjesta. Kohderyhmana pidetaan 18-35 vuotiaat
opiskelijat seka tydssakayvat nuoret. Oppilaita houkuttelemme asioimaan meilla opiskeli-
jakorttialennuksella ja erilaisilla koulukohtaisilla etuuksilla. Emme syrji ketddn ian, taustan,
ihonvarin, sukupuolen tai muun seikan takia. Kaikenikaiset ihmiset taustoistaan riippu-
matta ovat tervetulleita asioimaan meilla. Myymalasta pyrin tekemaan mahdollisimman
nayttavan, jotta siella kayminen olisi elamys. Pidamme myymalaa auki kauppakeskuksen
aukioloaikojen mukaan, eli erikoisliikkeiden aukiolot ovat 10.00-20.00 arkisin auki, lauan-
taisin 10.00-19.00 ja sunnuntaisin 12.00-18.00.

Tuotteissa meilld on aina varastossa suosituimpia perustuotteita tarjota peleissa, konso-

leissa ja oheistuotteissa. Erikoisempia tuotteita pyritddn kerddmaan esittelykappaleiksi tai

myyntiin. Yritdmme tayttaa kaikki asiakkaiden erikoistoiveet tuotteista tai palveluista, jos
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siihen on mahdollisuus. Tuemme tulevien pelien ennakkotilausta ja kaytettyjen pelien
myyntia likkeessamme. Valilla valikoimassa saattaa olla kausituotteina esimerkiksi vaat-

teita, figuureja tai tarvikkeita.

Myymalan sisustus on modernin hillitty yksinkertainen. Seinat ovat maalattu tumman mus-
tiksi. Hyllyt ovat tyyliteltyd vaaleaa puuta. Hyllyihin asetetaan uusien ja uudehkojen pelien
mallikappaleet. Hyllytilaa ei kdytetd varastona, vaan ylimaaraiset kappaleet varastoidaan
myymalan takaosan ja takahuoneen kaappeihin. Valaistus on selva ja pidetaan kunnossa.
Nain itse liilke nayttaa siistimmalta ja huolitetummalta. Liikkeen keskella on rentoutumis-
alue, jossa on kaksi mustaa sohvaa, muutama tummanpuinen kangastuoli tuoli ja tum-
manpuinen poyta. Pdytddn asennetaan kiinteita latauspisteita ja verkkovirran pistorasioita.
Na&in asiakkaat voivat hetkeksi istua rauhoittumaan ja esimerkiksi lataamaan puhelimen tai
kannettavan akkua. Liikkeen keskiosassa sisaantulon lahella on kaytettyjen pelien myyn-
tistandi ja alennuspelien tarjouslaatikko. Liikkeen molemmilla puolilla sisaéntulosta katsot-
tuna on testikonsolit Playstation 4, Xbox One X ja Nintendo Switch. Siind on muutama
suosituimmista peleista, joita asiakkaat voivat testata kukin vuorollaan ilmaiseksi noin
10minuuttia kerrallaan. Nama vetavat asiakkaat puoleensa kdymaan liikkkeessa. Liikkeen
takaosassa on meidan tiskimme, joka on persoonallisen tilava ja l&hestyttava. Tiskin &hi-
alueella on suunnitteilla rakentaa ajan kuluessa kerdilyesineiden ja retrotuotteiden nay-

teikkuna, jota asiakkaat voivat tutkiskella lasin I&pi.

Myymalan strategiaan kuuluu erinomainen asiakaspalvelu, joka on lamminta ja asiantun-
tevaa. Haluamme jattéa jokaiseen asiakkaaseen tunteen, etta he haluavat palata takaisin
kaymaan liikkeessamme. Liikkeen rauhallinen yleisolemus ja viihdyttavyys tulee olla silla
tasolla, etté asiakas haluaa tulla kdymaan liikkeessamme ty6paivan tai koulun tauolla.
Myymalassa soi paivisin rauhallisempaa taustamusiikkia ja illemmalla mukaansatempaa-
vaa sekoitelmaa popin ja rockin véliltéa. Yksindinen henkilé haluaa tulla juttelemaan myy-
jallemme ja ostamaan jonkin tuotteen valikoimastamme. Toimimme rehellisen [&pinaky-
vasti, joka aktivoi asiakkaita aloittamaan kanta-asiakkuus, jonka perustamismaksu on 5
euroa, mutta kaikki tulevat taysihintaisten tuotteiden ostokset ovat 5 prosentin alennuk-

sella.

5.4.4 Liiketilan sijainti

Myyrmanni-kauppakeskus sijaitsee Vantaan Myyrmaessa, jossa aivan vieressé on vilkas
rautatieasema seka bussiasema. Kauppakeskus sijaitsee lahelld suuria paavaylia Keha 3
ja Hameenlinnanvaylaa. Myyrmanni on sopivalla etaisyydella lahikunnista matkustetta-

essa kaupunkiin pain, l&hella asuville Vantaalaisille asukkaille seka Helsingista Vantaalle
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likkuville ihmisille. Kauppakeskuksessa on laaja tarjonta eri alojen erikoisliikkeista, mutta

suoraa kilpailevaa liiketté ei ole.

Myyrmaki on tiheasti asuttu ja jatkuvasti kasvava alueen sydan. Kauppakeskuksen osto-
voiman alueella on paljon kouluja, kunnallisia virastoja seka terveys- ja liikuntapalveluita,
jotka tuovat paljon asiakasvirtaa. 10 minuutin ajomatkan sisélla kauppakeskuksen vaiku-
tusalueeseen kuuluu 244 00 asiakasta ja ostovoima on 5,8 miljoonaa euroa. Kun ajomat-
kaa pidennetaan 15 minuutin paéhan kuuluu vaikutusalueeseen 605 000 asiakasta, joiden

ostovoima on 14,2 miljoonaa euroa. (Myyrmanni s.a.)

Myyrmannissa on hyvien liikenneyhteyksien liséksi todella laajat pysakdintimahdollisuu-
det. Parkkialueilla on yhteensa 1100 ilmaista parkkipaikkaa kahden tunnin kiekolla. Taméa
ei ole enaa itsestdanselvyys kauppakeskuksissa asioitaessa ja suuri etu liikkeellemme.
Myyrmannin aukioloajat ovat maanantaista lauantaihin 7.00-22.00 ja sunnuntaisin 9.00-
22.00. Arkena kauppakeskuksessa asioi noin 24 600 asiakasta, lauantaisin 21 500 asia-
kasta ja sunnuntaisin 14 400 asiakasta. (Myyrmanni s.a.)

5.4.5 Tuotteet ja palvelut

Playstation 5- ja Xbox Series X-pelikonsoli julkaistaan loppuvuodesta 2020. (Techradar)
Nama julkaisut tulevat eksponentiaalisesti kasvattamaan viimevuosien konsolipelien
myyntid. Digitaalinen kauppa on vienyt paljon asiakkaita pelikaupoilta, mutta konsoliasiak-
kaat ovat eniten fyysisia peleja ostava asiakasryhma. Konsolien omat rajoitetut pelikaupat
ja niiden pelit ovat yleensé kalliita, hitaita ladata ja vievat fyysista tallennustilaa. Siksi
usein konsolipelaajat valitsevatkin fyysisen tuotteen ja voivat lapipeluun jalkeen myyda
sen pelin takaisin, jotta voivat ostaa uuden pelin tilalle. Konsolipelien tarjontaan tullaan pa-
nostamaan eniten ensimmaisten vuosien ajan. Kaikki uutuuspelit ovat reilusti ennen julkai-
sua mahdollista ennakkotilata likkeeseen ja kaikista suosituimpien pelien julkaisupaivana
pidetddn yomyynti-tapahtuma. Valikoimaan otetaan my®s vanhempien konsolien peleja,

mit& on tukkureilta saatavissa ja potentiaalisia myynnin kannalta.

Tietokonepelien puolella valikoima on pienempi, mutta ei unohdettu. Suuri osa tietokone-
pelaajista ostaa digitaalisista kauppapaikoista pelinsé niiden halvan hinnan ja helppouden
vuoksi. Osa asiakkaista kuitenkin arvostaa lahikauppaa ja fyysisia kopioita. Panostamme
uusien pelien julkaisuihin hyvalla varastomaaralla ja hankimme tilaisuuksien mukaan van-
hoja klassikkopeleja myds. Muutamia erikoisia kerailyversioita pyritdan saamaan varas-

toon. Tietokonepelaajille on tarjolla muutamaa eri oheislaitetta nappdaimistojen, hiirien ja
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kuulokkeiden osastolla. Tietokonepelaajille hankitaan muutamia eri vaihtoehtoja ladatta-

vien siséltdjen osalta.

Onheistuotteiden puolella tarjoamme erilaisia peliaiheisia t-paitoja ja mukeja. Erilaisia oh-
jaimia, kaapeleita ja latauspiuhoja otetaan valikoimaan my6s. Myynnissa on monia eri yh-
teistydbkumppanien lahjakortteja, kuten Gogift, League of Legends, Fortnite, Netflix, Finn-
kino, Spotify, Google Play ja Ticketmaster. Jos jotain tuotetta tai palvelua ei I6ydy suoraan
likkeestamme pystymme asiakkaan puolesta tiedustelemaan maahantuojilta, tukkureilta
ja muilta yrityksilta lisatietoja. Mahdollisuuksien mukaan pystymme tilaamaan erikoistuot-
teen liikkeeseemme tai lahettamaan asiakkaan laitteen yhteistyékumppanille huoltoon.

Kaikki palvelut ovat neuvoteltavissa.

5.4.6 Hinnoittelu

Pelikaupan hinnoittelu on suunniteltu niin, ettei asiakkaalle hinta tunnu liian korkealta em-
meka me liikkeend myy liian halvalla. Tavoitteena on kuitenkin pitda asiakaskunnassa
opiskelijat, joten hinnoittelu pyritdan pitamaan suhteellisen halpana verrattuna kilpailijoihin
saadaksemme jalansijaa markkinoilla, mutta tavoitteena olla myymatta mitdan ilman voit-
toa. Lahialueella ei ole suoraa kilpailijaa, joka mahdollistaa hiukan korkeamman hinnoitte-
lun. Hinnoittelulla pyrimme taistelemaan myads kilpailevien liikkkeiden verkkokauppoja vas-
taan, mutta tama ei todennékoisesti ole aina mahdollista.

Hinnoittelua kaytetdan psykologisesti hyodyksi asettamalla tuotteiden hinnat houkuttele-
vimmiksi. Asiakas kiinnittad huomiota helpommin tuotteisiin, jotka vaikuttavat edullisilta.
Tuotteet voidaan hinnoitella esimerkiksi 59,95 euroa, joka on heti paljon houkuttelevampi
hinta verrattuna esimerkiksi 60,00 euroon. Hinta tuntuu asiakkaalle paljon pienemmailta,
mutta yritykselle se on vain 5 senttid ja todennéakdisempi myynnin paikka. Uutuuspelit pyri-
taan asettamaan 1-2euroa alle tayden hinnan, jotta pystyisimme taistella suurempia ket-

juja ja verkkokauppaa vastaan.

Aika ajoin pidetaan kampanjoita, kuten osta kolme pelia saat halvimman pelin puoleen
hintaan-kampanja. Kanta-asiakkuus ei pade naihin tarjouksiin. Kanta-asiakkuus on suun-
nattu uusien taysihintaisten tuotteiden kertaostoksiin, joista saa viisi prosenttia alennusta.
Kanta-asiakkuuden perustaminen vaatii vain 5 euron rekisterdintimaksun ja talla saa fyysi-
sen alennuskortin likkeeseemme. Asiakas saa jo noin kahdella ostolla rahansa takaisin
rekisterdintimaksusta, ja me saamme hanesta pitkaaikaisen asiakkaan. Lisaksi opiskelijoi-
den opiskelijakortti myontaa meill& suoraan 5 prosentin alennuksen kaikista tuotteista. He

tekevat pienempia ostoksia, mutta tarkeinta meille on heidan asiakkuutensa.
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Otamme vastaan kaytettyja peleja ja tarjoamme niista hyvan vaihtoarvon uutta pelia vas-
taan tai pienen summan kateista. Tama toteutetaan niin, etta asiakas todennakdisemmin
haluaa ostaa suuremmalla vaihtoarvolla kokonaan uuden pelin ja jattéa meille myytavaksi
hanen kaytetty peli, kuin myyda peli meille pienta kateissummaa vastaan. Molemmat vaih-
toehdot ovat kuitenkin meilla mahdollisia ja tervetulleita. Myymalassa teemme myynnin-

edistamista tarjoamalla tuotteen kylkeen jotain lisatarviketta tai toista alennustuotetta.

5.4.7 Markkinointi

Yritykselle perustetaan sosiaalisen median ilmaiset kanavat yrityksen imagoa korosta-
maan hyvissa ajoin ennen yrityksen avaamista lisddméaan tietoisuutta yrityksesta. Ennen
myymalan avajaisia sitd mainostetaan muutama viikko etukateen sosiaalisissa kanavissa
Instagramissa, Twitterissd, Snapchatissa ja Facebookissa. Tutut, ystavat ja tuntemattomat
jakavat paivityksia asiasta ja saadaan sanoma levidmaan lahialueen asukkaissa. Mainos-
toimisto otetaan jo tdssa vaiheessa mukaan. Jatkossa varataan kuukausittainen budijetti
markkinointiin. Kuitenkin avajaisiin mennessa pitaisi olla yksinkertaiset kotisivut olemassa.
Kotisivujen perustamisessa ja mainonnan toiminnassa auttaa mainostoimisto, joka palka-
taan. Toiminnan alkuvaiheessa kotisivu toimii yritysinfona, tuotevalikoiman esittelijana, tar-
jousten levittdjana ja karttana myymalaan. Mainonnassa mainostoimisto auttaa tekemé&an
houkuttelevat ja toimivat mainokset Instagramiin ja Facebookiin. Ne ovat eniten kaytetyim-
mat ja potentiaalisimmat alustat sosiaalisen median kanavista. Verkkokauppaa ja toimituk-
sia voidaan miettia, kun yritys on maksanut yritysvelkansa pois ja ei tee tappiota. Lehti-
mainoksia ei harkita alkuun, koska niiden vaikutus voi olla todella matala ja perinteinen
printtimedian mainostaminen on todella kallista verrattuna verkkomainontaan. Mobiiliso-
velluksen kehitys myyntipaikaksi ja yleiseksi tietopohjaksi yrityksesté ja tuotteistamme on

mahdollista toteuttaa, kun yritystoiminta on velaton ja verkkokauppa toimii moitteettomasti.

Toinen markkinoinnin tapa on yksinkertaisesti puskaradio. Ihmisten luonnolliset, rehelliset
ja oikeat kokemukset merkitsevat todella paljon nykyaan digitaalisten mainosten yltakyllai-
sessd maailmassa. Jos joku tuttu kehuu jotain yritysta tai liiketta, niin aivan varmasti aina-
kin tutustut heidéan toimintaansa pintapuolisesti ja mahdollisesti kayt tutustumassa itsekin
paikan paalla. Siksi panostamme asiakaskokemukseen valtavasti ja pyrimme tekem&éan
asiakkaiden olon mukavaksi liikkeessdamme. Oman suhdeverkoston kautta saan varmasti

ihmisia tulemaan kdymaan liikkeessa ja mainostamaan liikettdmme tutuillensa.

Teemme yhteisty6sopimuksia lahikoulujen ja virastojen kanssa. Toimitamme mainoslehti-

sia Myyrméaen Metropolian ammattikorkeakouluun ja Vaskivuoren lukioon. Mainoksissa
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korostetaan halpoja hintoja, hyvaa valikoimaa ja opiskelijaetuuksia. Virastoihin ja muille

[&hialueen yrityksille |&hetetddn hiukan erilainen esite, jossa korostetaan monipuolista vali-
koimaa ja persoonallista liikettd. Ravintolat, urheilutilat ja sosiaalitoiminnan tilat voivat olla
todella potentiaalisia uusien asiakkaiden I6ytdpaikkoja. Erilaisten peliaiheisten lehtien mai-
nostila tai artikkeli on potentiaalinen mainonnan kohde, kun liiketoiminta on saanut hiukan

paremman jalansijan markkinoilla.

Jarjestamme liikkeessamme erilaisia tapahtumia ajankohtaisten teemojen mukaan. Isoim-
mat tapahtumat ovat yémyynti-tapahtumia, joissa jokin todella suosittu peli julkaistaan ja
ihmiset jonottavat yolla kellon lyddessa 00.00 he paasevat ostamaan kyseisen pelin.
Tama lisaa yrityksen yhteisollisyytta ja tuo asiakkaita osaksi yrityksen toimintaa. Samalla
asiakkaat saavat positiivisen kuvan yrityksesté ja sosiaalisen tapahtuman. Voidaan pitaa
my@s erilaisia peliaiheisia teemamyynteja, joissa jonkin tietyn genren tai pelisarjan pelit
ovat alennuksessa. Mobiilipelien helppouden ja suosion kannalta voisi olla viihdyttavaa
asiakkaille pitdd mobiilipeliturnauksia. Niihin on ilmaista osallistua ja hauskaa pelata kilpaa
tuttujen ja tuntemattomien kanssa. Naita peleja on esimerkiksi supersuosittu Pokemon Go
ja Clash Royale.

Yrityksen historia, kontaktinumero, kontaktisahkoposti ja kayntiosoite 16ytyy kotisivuil-
tamme. Myymalan puhelinnumero pidetéaan auki liikkeen aukioloaikojen mukaan ja sielta
saa asiantuntevaa asiakaspalvelua yrityksen palveluihin liittyen. Sosiaalisen median kana-
via paivitetaan saanndllisesti meidan ja mainostoimiston puolesta. Yritys kerda myds asi-
akkaiden sahkopostiosoitteita uutiskirjeen lahettadmista varten. Uutiskirjeessa voimme la-
hettaa tietoa uusista julkaisuista, tarjouksista ja kampanjoista helpommin ja nopeammin

itsenaisesti. Uusista julkaisuista tiedotamme kaikissa kanavissamme.

5.4.8 Yhtiobmuoto

Yritys perustetaan osakeyhtiona. Osakeyhtion voi nykyaan perustaa yksinkin. Perustami-
sen minimipaaoma on 2500 euroa. Perustamisen rekisterdinti maksaa paperilomakkeella
380 euroa Kaupparekisteriin. Perustamiseen vaaditaan perustamissopimus, yhtidjarjestys,
perustamisilmoitus ja henkilétietolomake. Yrityksen perustamista varten avataan yritystili

pankkiin ja palkataan kirjanpitaja.
Osakeyhtio valitaan yhtiomuodoksi, koska se helpottaa sijoittajien hankkimisen yritystoi-

mintaan. Siind ei ole mitdan rajoittavia tekijoita, mihin saattaisi tormata toiminimella yri-

tysta perustettaessa. Liiketoiminnan menestyessa voidaan harkita toisen yhtiodkumppanin
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mukaan ottamista. Osakeyhtid yhtiomuotona antaa myds mahdollisuuden kasvattaa liike-
toimintaa helpommin ilman mitd&n rajoituksia. Omistaja pitaa aina osakemaarassa enem-

mistdn ja samalla aanienemmiston paatoksissa.

5.5 Talous jarahoitustarve
5.5.1 Investoinnit

Yrityksen liiketoimintasuunnitelmaan tehd&an laskelmia, joilla osoitetaan suunnitelman
olevan kannattava. Investointilaskelma kertoo mihin padomaa tarvitaan ja kuinka paljon
sitd tarvitaan. Investoinnit on avattu tarkemmin laskelmassa (liite 1). Investointilaskelma
(taulukko 3) on tehty osittain tuotteiden hintoja arvioiden, koska virallista liiketilaa ei ole

viela ja uutta konsolisukupolvea ei ole virallisesti julkaistu.

Taulukko 3. Investointilaskelma

Pelituotteet 63100€
Kalusteet 2830€
Koneet ja laitteet 3370€
Remontti 8000€
Investoinnit yhteensa 77300€

5.5.2 Kayttopddaoman tarvelaskelma

Kayttbpaaoman tarve on jaettu kahteen osioon: ennen yrityksen avaamista (taulukko 4) ja
kolmen ensimmaisen kuukauden kuluihin. (taulukko 5). Kayttbpaaoma ennen aloitusta ja

kolmen kuukauden kulut lasketaan yhteen kayttbpadomantarpeeksi.

Taulukko 4. Kayttopaaoman tarve ennen aloitusta

Perustamiskulut 380€
Alkupdadoma 2500€
Markkinointi 420€
Kayttbpddomantarve yhteensa 3300€
Taulukko 5. Kayttopaaoman tarve kolmen ensimmaisen kuukauden kulut

Kulut 1kk 3kk

Vuokra 2200 6600
Palkat 4400 13200
Sahko + vesi 500 1500
Markkinointi 400 1200
Vakuutukset 300 900
Kéateisvara 800 2400
Hallinto 1200 3600
Kayttopddomantarve yhteensa 9800 29400
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Investoinnit ja kayttbpddoman tarve lasketaan yhteen ja niistd muodostuu koko paddoman
tarve. (taulukko 6)

Taulukko 6. Paaomantarve

Investoinnit 77300€
Kayttbpddoma 32700€
Padomantarve yhteensa 110000€

5.5.3 Rahoitussuunnitelma

Rahoitussuunnitelma (taulukko 7) tehd&én selvitykseksi, miten yrityksen rahoitus tullaan
jarjestamaan. Yrittajan oma padoma vaikuttaa vieraan paddomaan, eli siihen kuinka paljon

joudutaan lainaa ottamaan yritykselle.

Taulukko 7. Rahoitussuunnitelma

Oma paaoma 25000€
Vieras pddoma 85000€

Vierasta pddomaa joudutaan ottamaan 85000 euroa, joka on tarkoitus hakea pankilta.
Finnveralta haetaan alkutakausta-lainantakausta pankin yrityslainaa varten. Laina-aika on
5 vuotta (sovitaan pankin kanssa myohemmin) ja koron suuruus on 1,75 prosenttia + toi-

mitusmaksu 0,1 prosenttia takauksen maarasta, eli 85 euroa.

5.5.4 Kannattavuuslaskelma

Kannattavuuslaskelman arvio on tehty pohjautuen edellisin laskelmiin. Yrityksen kokonais-
myynnin tulisi olla vahintdan 196 176 euroa, jotta saavutettaisiin ensimmaisen vuoden jal-
keen nollatulos. Hinnat ovat arvioita ja luvut on pyéristetty ylospain. Kannattavuuslas-

kelma on erikseen liitteena lopussa (liite 2).

5.6 Riskien hallinta

Suurimmat liikeriskit yritykselle voivat olla vaarat valinnat yritystoiminnan peruskohdissa,
kuten tuotevalikoimassa, hinnassa tai sijainnissa. Jos tuotevalikoima ei ole alussa tar-
peeksi laaja saattaa asiakas helposti kyllastya liikkeeseen uudestaan tulematta. Asiak-
kaan silmissa sopimattomat hinnat saattavat koitua kohtaloksi, joten ne tulee suunnitella
molemmille kannattaviksi. Sijainti saattaa olla erilainen pelikaupalle, mita asiakas olettaa

ja ei ikind edes l6yda liikettamme.
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Liian nopea ja eksponentiaalinen kasvu ja sijoitukset voivat koitua kohtaloksi, jos yritystoi-
minta ei ole vakaa. Kulujen kattaminen tulisi olla vakio ja voittoa tehd&, ennen kuin [&hde-
taan laajentamaan toimintaa liiaksi. Mita suuremmaksi yritys kasvaa, sita suuremaksi hen-
kilostokustannukset ja toiminnan pyoérittamisen kustannukset kasvavat. Jos kysynta muut-
tuukin dramaattisesti lahivuosien aikana eika se vastaa enaa tarjontaan, niin yritys alkaa
tekemaan tappiota. Yritys ei saisi asettua kannattamattomaan asemaan, koska silloin yri-

tyksella ei ole tulevaisuutta.

Erottautuminen alalla on suuri riski. Markkinariskeiksi saattavat muodostua suuret kilpaili-
jat, jotka voivat aloittaa hintasodan tai aggressiivisen mainonnan myymalaa vastaan. He
voivat kokea riskina uuden yrittdjan laajasti asutulla alueella tuoreella bisnesidealla. Siksi
liketoiminnassa korostuukin kilpailija-analyysi, joka vertailee kilpailijoita omaan toimintaan
ja tdman pohjalta voidaan erilaistaa yritysta. Kilpailijoilla on todella samankaltainen tar-
jonta ja palvelut. Asiakkaiden riittavyys saattaa koitua ongelmaksi verkkokaupan alati ede-
tessa suositummaksi. Hyvalla kampanjoinnilla ja mainoksilla uskon pystyvamme taistele-

maan suurempiakin ketjuja vastaan.

Vaaranlaisten ja sopimattomien tyéntekijoiden palkkaaminen saattaa vahingoittaa yrityk-
sen mielikuvaa asiakkaiden silmissa. Téllaiset tytntekijat eivat noudata yrityksen arvoja,
visiota ja toimintatapoja. Toinen ongelmatekija tyytyméattoméassa tydntekijasséa saattaa olla
motivaation puute. Tallaista voi olla vaikea huomata rekrytointivaiheessa ja se huomataan
yleensa vasta henkilon olleen jonkin aikaa jo palveluksessa. Tyontekijoiden jaksamiseen
ja henkiseen hyvinvointiin puututaan herkasti seka pyritddn auttamaan tyontekijaa esimer-

kiksi vapaapaivalla tai sairaslomalla tarpeen niin vaatiessa.

Omaisuusvahingot kuuluvat fyysisen liikkeen arkeen. llkivalta, varkaudet, onnettomuudet,
tavaroiden rikkoutuminen ja tavaran toimitusongelmat ovat tuttuja asioita likkeenomista-
jalla. Ne vaikuttavat pienen liikkeen lilketoimintaan paljon. Naita ei pystyta valttamaan tay-
sin, mutta niihin on hyva valmistautua mahdollisimman hyvin. Jarjestetaén esimerkiksi
koulutukset henkilokunnalle varkauden tai palohalytyksen sattuessa, joten oikeassa tilan-
teessa he osaavat toimia oikein. Suora yhteys napilla kauppakeskuksen vatrtijaan ja
varma tieto mista I0ytyy liikkeen palohalytyspainike. Tyoturvallisuus on todella tarkeé asia

likkeen arjessa ja tarkea tukipilari liikkeen toiminnan jatkuvuudelle.

Riskeilta suojaudutaan varautumalla niihin, kouluttamalla hatatilanteita varten, mutta myos
ottamalla vakuutuksia eri tilanteita varten. Riskit tiedostetaan ja otetaan vakuutusyhti6lta
omaisuusvakuutus, joka korvaa tulipalot, vesivahingot, rikkoutuneet tavarat, ilkivallan seka

murtovarkaudet. Lisaksi otetaan keskeytysvakuutus, joka tuo turvaa yrityksen toiminnan
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hairiintyessa tai pysahtyessa akillisen tapahtuman vuoksi. Yrityksen omistajalle ja henki-
I6stolle otetaan lakisaateiset eldke- ja tapaturmavakuutukset. Tarpeen vaatiessa voidaan

henkildstélle ottaa muitakin vakuutuksia, jos siihen tulee tarvetta.

5.7 Swot-analyysi

Taulukko 8. SWOT-analyysi, Rollen Pelit

Vahvuudet Heikkoudet

-Persoonallinen yritys -Uusi tuntematon yritys

-Viihtyisa liike -Kalliit yllapitokulut

-Rohkeus lahted alalle -Samankaltaisuus

-Keskeinen sijainti -Ei pérjaéa hintakilpailussa
Mahdollisuudet Uhat

-Kohderyhman ostovoima -Fyysisten pelien suosion loppuminen
-Pieni kilpailu Vantaalla -Kilpailijoiden toiminta

-Opiskelijoiden yhteisty6projektit -Velkaantuminen

-Liiketoiminnan kasvattaminen -Henkilékunnan Iéytaminen

SWOT-analyysissa (taulukko 8) on listattu yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuu-
det ja uhat. Vahvuuksina yrityksen persoonallinen lahestymistapa lilketoimintaan ja muka-
vaksi tehty liilke. Muuttuvina aikoina tamantyyppisen yrityksen perustaminen osoittaa roh-
keutta ja halua yrittdjyyteen. Sijainti sopii hyvin Lansi-Vantaalaisille asiakkaille. Heikkouk-
sina uutena nimena markkinoilla ja hyvin samanlainen liiketoiminta kilpailijoihin n&hden.
Yritys ei kestaisi aggressiivista hintasotaa isojen ketjujen kanssa. Mahdollisuuksiksi n&en
alueen suuren asukasmaaraén ja heidan ostovoimansa. Lahin kilpailija on It&-Vantaalla.
Oppilaitosten yhteisty6toiminta voi tuoda positiivista imagoa yritykselle. Mahdollisuus kas-
vattaa ja laajentaa yritysta, jos kaikki menee hyvin. Yrityksen pahin uhka olisi pelien myyn-
nin siirtyvan kokonaan digitaaliseksi. Kilpailijoiden toiminta ja markkinointi vaikutta paljon
omaan tulokseen, josta velkaantuminen on pahin skenaario. Alasta kiinnostuneita ja moti-

voituneita tyontekijoita voi olla vaikea 16ytaa.
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6 Pohdinta

Opinnaytetyoni tavoitteena oli luoda liiketoimintasuunnitelma peliaiheisen kaupan perusta-
miseen ja samalla selvittaa yrittajyyteen seka yrityksen perustamiseen liittyvia haasteita.
Olin yllattynyt, kuinka paljon materiaalia kirjojen, seka nettilahteiden osalta [0ytyy yrittajyy-
desta ja yrityksen perustamisesta. Todelliseksi haasteeksi vasta nousi pelikaupoista 10yty-
van materiaalin vahyys nettiartikkeleissa. Olen itse todella kiinnostunut alasta ja halusin
saada realistisen kuvan pelikauppojen tulevaisuudesta ja se naytti todella synkalta. Sopi-
vien lahteiden |0ytdminen vei todella paljon aikaa ja tiukensi jo ennestaan tiukkaa kirjoitus-
projektin aikataulua.

Yrityksen perustaminen teoriassa ei ollutkaan niin helppoa, kuin olin luullut. Perustiedot
saattoivat vaihdella nettilahteesta toiseen paljonkin, niin pysyttelin turvallisemmissa kirja-
lahteisséd. Realististen hintojen [6ytaminen oli miltei mahdotonta yrityspalveluille ja esimer-
kiksi tuotteille, joita tilataan tukkurilta. Ne on arvioitu oman alan kokemuksen perusteella.
Toimitilojen vuokraa, yrityslaitteiden, lainojen tai vakuutuksien tarkkoja hintoja ei yritys-
maailmassa kerrota suoraan, vaan niista neuvotellaan tapauskohtaisesti. Joissain tilan-
teissa tarkan tiedon saanti vaati rekisterditymistd, maksusummaa tai tarjouspyynnon la-
hettamista. Naissa tilanteissa on mukailtu alan yleista hintatasoa ja yrityksen perustamis-
oppaita. Oikeaa yritysta perustettaessa ja liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa tilanne olisi

varmasti erilainen. Yritykset ja pankit auttaisivat mielihyvin tallaisessa tilanteessa.

Tarkka perehtyminen yrittdjyyteen, yrityksen perustamiseen ja liiketoimintaan heratti mi-
nussa aitoa mielenkiintoa yrittajaksi ryhtymisen mahdollisuutta kohtaan. Taméan tyon
kautta minulla on valtavasti hyvaa yleistietoa yrittdjyydesta ja liiketoiminnan pydrittami-
sestda. Liikeideaani pitaisi todennakdisesti muokata realistisemmaksi ja enemman verkko-
kaupan suuntaan, jos tatd suunnitelmaa lahtisi toteuttamaan oikeasti. Kilpailullisesti tama
likeidea voisi toimia todella hyvin Vantaalla ja olla potentiaalinen kilpailija alalla. Uskon
alalla tulevan Suomessa paljon muutoksia l&hiaikoina GameStopin lopettaessa lahiai-

koina.

Mielestani toiminnallisen opinnaytetydni produkti, eli pelikaupan liiketoimintasuunnitelma
on onnistunut. Taman tyon tuloksena syntynyt liiketoimintasuunnitelma antaa hyvat tytka-
lut toiminnan perustamiseen ja yritystoiminnan kayntiin saamiseen. Tyo kertoo myds sel-
kean kuvan pelialan yrityksesta yleisella tasolla Suomessa siita kiinnostuneille. Liiketoi-
mintasuunnitelmani antaa hyvan ohjenuoran minka tahansa liiketoiminnan kéaynnistami-

seen aloittelevalle yrittajalle.
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Opinnaytetyon tekemiseen valmistautuminen olisi pitanyt aloittaa paljon aikaisemmin, kuin
itse Kkirjoitusprosessin aloittaa. Tyon hidas eteneminen kiristi todella paljon aikataulua, joka
omalta osaltaan pakotti suoriutumaan paremmin opinnaytetydn loppupuolella. Tunnen op-
pineeni todella paljon Suomen yritysmaailmasta ja sen kovasta kilpailusta. Se vaatii to-
della paljon rahaa, aikaa ja jaksamista yrittajalta. Vaikka tama suunnitelma toteutui vain
teoriassa, haluan silti jattaa ajatuksen itdmaan oman yrityksen perustamisesta. Taméan
tyon tuloksena minulla on paljon paremmat valmiudet ja taustatieto yrittdjyydesta tulevai-
suutta varten. Koen koko Haaga-Helian opetuksen kiteytyneen tassa tyéssa ja voin olla

tyytyvainen lopputulokseen.
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Liitteet

Liite 1. Investoinnit

Tuotenimi Kappaleméaard | Hinta (€) Yhteensa (€)
Pelituotteet
10 x Ps5-peli 25 45 11250
10 x Ps4-peli 10 30 7500
10 x Xbox Series X-peli 25 45 11250
10 x Xbox One X-peli 10 30 7500
10 x Tietokonepeli 25 35 8750
Playstation 5-konsoli 10 499 4990
Playstation 4-konsoli 5 250 1250
Xbox series X-konsoli 10 499 4990
Xbox One X-konsoli 5 250 1250
Nintendo Switch-konsoli 10 199 1990
5 x Nintendo Switch-peli 20 40 4000
Konsoliohjaimet 30 25 750
Piuhat 15 10 150
Pelipaidat 50 12 600
Pelimukit 40 12 480
Pelituotteet yhteensa 63100
Kalusteet
Sohva 2 400 800
Tuoli 3 60 180
Poyta 1 250 250
Hyllyt 4 200 800
Tiski 1 400 400
Matto 4 100 400
Kalusteet yhteensa 2830
Koneet ja laitteet
Poytatietokone 1 700 700
Kannettava tietokone 2 500 1000
Kassakone 1 1000 1000
Maksupéaate 1 350+20e/kk 370
Puhelin 1 300 300
Koneet ja laitteet yhteensa 3370
Remontti
Remontti ja asennukset 1 8000 8000
Remontti yhteensa 8000
Investoinnit yhteensa 77300
Liite 2. Kannattavuuslaskelma
Kuukaudessa Vuodessa
=tavoitetulos (netto) 1500 18000
+lainojen lyhennys 1417 17004
=tulot verojen jalkeen 2917 35004
+verot 22% 642 7704
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=Rahoitustarve(bruttotulot) 3559 42708
+ Yrityslainojen korot 122 1464
A= kayttokate (tarve) 3681 44172
+ Kiinteét kulut (alv 0%)

Sahko+vesi 500 6000
Vakuutukset 300 3600
Kirjanpito 100 1200
YEL (17,55%) 175 2100
Markkinointi 420 5040
Toimistokulut 20 240
Puhelin+internet 80 960
Lehtiset 100 1200
Vuokra 2200 26400
Palkat 2200 26400
Palkkojen sivukustannukset 878 10536
Yrittdjan tyottdmyyskassa 30 360
Muut 100 1200
B= kiinteat kulut yhteensa 7103 85236
A+B= myyntikatetarve 10784 129408
+ostot (alv 0%) 2400 28800
=Liikevaihtotarve 13184 158208
+arvonlisavero 24% 3164 37968
=kokonaismyynti/laskutus- 16348 196176

tarve
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