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Tama opinnaytetyd on toiminnallinen, jonka aiheena oli laatia liiketoimintasuunnitelma
kirjoittajalle itselleen, mahdollisen oman yrityksen perustamista varten tulevaisuudessa.
Liikeideana on virtuaaliassistentin palveluja tarjoava yritys eli tdysin etédna tehtavat assistentin
tyotehtavat eri yrityksiin. Idea tdhan yritykseen on tullut vuosien varrella ollessani tdissa eri
yrityksissa assistentin tyotehtavissa. Olen huomannut, ettd assistentin tydtehtavat ovat
muuttuneet viime vuosien aikana ja tyon voi tehda myods etana. Kaikki yritykset eivat myodskaan
tarvitse assistentin palveluita enda kokopaivaisesti, ainakaan vuoden ympari ja yritykset voisivat
hydtya assistentin palkkaamisesta vain tietyin tuntimaarin viikottain, johon liikeideani perustuu.

Taman opinnaytetydn tarkoituksena oli selvittdd mitd kaikkea tulee ottaa huomioon
perustettaessa omaa yritysta ja tehtaessa sille liiketoimintasuunnitelmaa. Teoriaosassa tutkin
miten yritys perustetaan ja liiketoimintasuunnitelma tehdaan ja oppimani perusteella tein
itselleni liiketoimintasuunnitelman mahdollista omaa yritystd varten. Liiketoimintasuunnitelma
itsessdan on tarked tyOkalu ja runko aloittavalle yritykselle, jota myds tulee muokata
yritystoiminnan edetessd ja kasvaessa. T&ssa liiketoimintasuunnitelmassa hahmotellaan
liiketoiminta osiin, suunnitellaan myyntia ja markkinointia, arvioidaan riskeja, kannattavuutta ja
menestymisen mahdollisuuksia. Etsin tietoa liiketoimintasuunnitelman tekoon internetista,
lehdista, kirjoista, tutkimuksista ja alan julkaisuista.

Liiketoimintasuunnitelma oli mielenkiintoista tehda ja totesin alalla olevan vield tilaa uudelle
virtuaaliassistentin palveluita tarjoavalle yritykselle. Yrityksen aloittamiskulut ovat todella
minimaaliset, koska minulta l16ytyy jo suurin osa tarvittavista tyokaluista. Yrityksen perustaminen
olisi itselle my6s riskitonta, silla perustaisin sen alkuun vain nykyisen palkkatyéni ohelle, mutta
huolellisella myynti- ja markkinointityolla, yrityksesta olisi my6s kokopaivaiseksi.
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STARTING A BUSINESS AND MAKING A
BUSINESS PLAN

Virtual Assistant services

This is a functional thesis and aim was to create a business plan for myself and my possible
company in the future. My business idea is to offer virtual assistant services to companies done
fully remotely. | have gotten this business idea during the past years when | have worked in
different companies as Office Manager and Executive Assistant. During my work experience |
have noticed assistant work has changed and the needs for assistant services. Companies
don’t need full day assistants anymore and could benefit more of buying assistant services
virtually.

The purpose of this business plan was to learn all the steps starting a business and making a
business plan. Theory part of this thesis looks into these steps and based on that | made a
business plan for my own possible company for the future. Business plan itself is important and
helpful tool for every company but specially for start-up companies and it should be updated
during the life cycle and possible growth of the company. This business plan outlines business
to steps, plans sales and marketing, evaluates risks, profitability and assess can this business
be successful overall. | searched information for starting a business and making a business plan
online, from magazines, books and Industry publications.

Process of this thesis was really interesting and based on my evaluation there is still room for
one more virtual assistant services company. Opening costs of this company are minimal and
starting this business would also be quite risk free for myself as | would only start it as part time
next to my current day job. But with careful and dedicated marketing and sales work this could
really be a full day job and Enterprise for myself.
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1.JOHDANTO

Olen jo pitkdan haaveillut oman yrityksen perustamisesta, mutta haave on aina jaanyt
vain unelmoinnin tasolle, silld vaikka minulla on monta ideaa yrityksen perustamiseen
tallakin hetkella, niin minulta on aina puuttunut tieto ja omalla tapaa my6s rohkeus Iah-
ted yrittdjan tielle. Yrittajyys vaatii tietynlaista riskinottoa ja rohkeutta ja tietoa siitd mita
kaikkea yrittajyys vaatii. Yrittdjan tulot ovat epdvarmat varsinkin alkuvaiheessa ja siihen
pitdad varautua, ettd palkkatuloa ei voi nostaa kuukausiin tai jopa vuosiin. Siitd huolimat-
ta yrittajyys on kiinnostanut minua tai kenties jopa juuri siitd syysta, ettd se on omalla
tapaa jannittavaa ja epavarmaa.

Melko usein yrittdjyys lahtee omilta vanhemmilta, jotka ovat kenties yrittdjia itse. Omat
vanhempani ovat kuitenkin aina olleet tydelamassa tydntekijoina ja uskovat itse luotet-
tavan ja tasaisen palkkatulon voimaan, jossa ei tarvitse ottaa riskeja, koska siihen he
ovat tottuneet. Olen kuitenkin ehka aina ollut se perheeni "musta lammas”, joka on aina
valinnut oman tiensa ja eroan siind mielessa muista perheenjasenistani aikalailla. Nyt
aikuisialla vanhempani ovat kuitenkin rohkaisseet minua yrittajyyden tielle, koska ovat
huomanneet, etta se kiinnostaa minua eniten.

Mietin pitkdan mika voisi olla opinndytetydni aihe ja monen mutkan kautta paadyin
vaihtamaan aihetta itsestani riippumattomista syista jopa pari kertaa. Lopulta aitini ja
siskoni ehdottivat, ettd mietin opinnaytetydta itseni kannalta ja teen itselleni hyddyllisen
opinnaytetyon ja taman keskustelun jalkeen opinnaytetyoni aiheeksi valikoitui mahdol-
lisesti tulevan, oman yritykseni perustamisen suunnittelu ja sen liiketoimintasuunnitel-
man tekeminen.

Olen haaveillut aina pystyvani tekemaan t6itd mista ja milloin tahansa. Vaikka monet
yritykset ymmartavat etatyon tarkeyden nykypaivan tyéntekijoille ja osoittavat nain luot-
tavan tyontekijoihinsd antamalla heille mahdollisuuden tehda tyénsa myds etana, vali-
tettavasti liian moni yritys ei kuitenkaan edelleenkdan usko etatydéhon tai ainakaan
anna mahdollisuutta etatydhdn pysyvasti vaan toivovat tyontekijdiden tekevan osan
viikosta aina yrityksen toimitiloissa. Itse olen halunnut tehda etatéitd jo pidemman ai-
kaa, osin haaveistani olla aina lampimassa maassa ympari vuoden ja osin siitd syysta,
ettd olen aina halunnut olla itse itseni pomo ja paattaa itse missa ja milloin teen toita.
Ymmarran, ettd tdma saattaa olla itselle todella epavarmaa ja jopa kannattamatonta
liketoimintaa, mutta siitd huolimatta olen paattanyt yrittda ja ainakin arvioida taman
opinnaytetydn avulla voisiko tasta olla kannattavaksi liikketoiminnaksi.
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Liiketoimintasuunnitelma on jokaisen yrityksen perusta ja tarkea tyokalu, silla sen
kanssa voi suunnitella yrityksen toimikuvaa, miten yritys tulee toimimaan ja missa
markkinoilla. Liiketoimintasuunnitelmaan tulee miettia tulevaa myynti- ja markkinointi-
taktiikkaa ja siten miten ja mista I0ytaa asiakkaita yritykselleen. Liiketoimintasuunnitel-
massa arvioidaan yrityksen toimintaa ja voiko sillda menestya. Lyhyesti liiketoiminta-
suunnitelma arvioi kannattaako yritys perustaa. Liiketoimintasuunnitelmaa tulee myoés
paivittaa yrityksen elinkaaren aikana ja siihen voi ja tulee tehda tarvittavia muutoksia.

Koen, ettad tekemastani opinnaytetydsta ja liiketoimintasuunnitelmasta on minulle todel-
la paljon hy6tya, silld pohdin tdssa opinnaytetydssa paljon yrittajyytta yleisesti, mika
yritysmuoto yritysideaani sopii ja miten minun tulee valmistautua yrittajyyteen. Taman
opinnaytetyon idlkeen ymmarran, ettd voin valita yrittdjyyden kokoaikaisesti tai osa-ai-
kaisesti ja minulla on aina mahdollisuus myds palata takaisin palkkatyéhdén eli minulla

ei ole mitdan menetettavaa.
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2YRITYKSEN PERUSTAMINEN JA
LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Yrityksen perustajan tulee todella haluta toimita yrittajana. Yrittajaksi ryhtyminen on
tietoinen valinta ja paatosta yrittajaksi lahtemiseen tulee todella punnita ja harkita tar-
koin. “Yritystoiminnan aloittaminen ja yrityksen menestyksekas hoitaminen perustuu
hyvaan ja toimivaan liikeideaan. Liikeidea on kuvaus yrityksen tavasta menestya ja an-
saita rahaa valitulla toimialalla” (Holopainen 2018, s. 12). Kaikista ihmisista ei ole yritta-
jiksi yrittajyyden taloudellisen epavarmuuden takia. Palkkatulo ja menestys ei ole mil-
loinkaan varmaa eika varsinkaan yrittdjyyden alussa. Jos hyvalta kuulostava yritysidea
kuitenkin 16ytyy, yrittajyys voi olla vaihtoehto palkkalistoilla olemiselle.

Yrittdja on usein luonteeltaan tietynlainen, kuten rohkea ja itseensa uskova. Yrittajaksi
ryhtyvan tulee tuntea itsensa hyvin ja arvioida oma luonne ja osaaminen puolueetto-
masti ennen yrittajaksi ryhtymista. Yrittdjalle sopivia luonteenpiirteitad voi tutkia esimer-
kiksi netista ja pyytaa myos lahipiiria arvioimaan omaa sopivuutta alalla mahdollisim-

man realistisesti.

Yrityksen perustaminen kiinnostaa itseensa uskovia ja osaavia ihmisia, jotka
haluavat ottaa tulevaisuuden omiin kasiinsa ja uskaltavat ottaa riskeja. Yrittgjia
on monenlaisia. On kuitenkin olemassa joitain ominaisuuksia ja luonteenpiirtei-
ta, jotka helpottavat yrittdjand menestymista. Yrittdjaominaisuuksia kannattaa
my0Os pohtia suhteessa yrityksen perustamisideaan. Yrittajalta vaaditaan erilai-
sia ominaisuuksia ja kykyja sen mukaan, minka alan piirissa han toimii (Meret-
niemi & Ylénen 2008, s.10).

Jos ja kun yritysidea I0ytyy ja se vaikuttaa silta, ettd silld voisi menestya, yritysideaa
tulee testata kaikin mahdollisin tavoin. Vaikka idea itsensa tai laheisten mielesta vaikut-
taa hyvalta ja kaikki vakuuttavat ostavansa tulevan yrittdjan palveluita, kannattaa idea
testata kuitenkin ulkopuolisilla ja selvittdd miten idea oikeasti toimii.

Liikeidean ennakkoon testaamisen pitaisi olla itsestaan selvaa, mutta silti todel-
la moni aloitteleva yrittdja jattaa kyseisen vaiheen valiin. Tama voi johtua esi-
merkiksi siitd, ettd halutaan tehda rahaa mahdollisimman nopeasti, jokin asia
kuulostaa tai vaikuttaa mukavalta tyolta tai ihminen saa paljon kehuja jonkin
asian tekemisesta ja uskoo siksi, ettd sen tiimoilta kannattaa perustaa yritys.
Vaikka mikaan naista ei itsessaan ole huono syy perustaa yritysta, mikaan ei

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Jenni Helenius



myoskaan takaa sita, ettd idea olisi elinkelpoinen (9 pointtia oman yritystoimin-
nan kaynnistamisesta).

Omaa yritysta perustavan tulee hankkia mahdollisimman paljon tietoa alastaan ja tutkia
markkinoita ja millainen kilpailu valitulla alalla on. Pelkka hyvalta kuulostava liikeidea ei
riitd vaan yrittdjan on oltava karsivallinen ja uskottava siihen, etta tulee menestymaan,
mutta menestyminen vaatii paljon ty6ta ja suunnittelua, myos ajallisesti. "Yritystd pe-
rustaessa tulisi valttda hataisia ratkaisuja, hankkia mahdollisimman paljon tietoa, kehit-
taa tuotteita ja palveluja seka tutkia markkinoita” (Meretniemi&Y1l6nen 2008, 8).

Yrityksen perustajan tulee miettia liikeidean lisdksi sitd mitd myy, miten myy ja kenelle
myy ja paljonko alalla on jo kilpailua ennestaan ja miten hanen tuote tai palvelu erottuu
kilpailijoista ja olisi parempi kuin muut. Tuotteen tai palvelun tulee aina tyydyttaa asiak-
kaan tarpeita ja jos alalla ei ole kilpailua, yrittdjan kannattaa miettia onko alalla silloin
tarpeeksi kysyntaakaan. Kuten Holopainen (2018) kertoo:

Asiakas ostaa tuotteita tai palveluita tyydyttdakseen tarpeitaan. Mika on se tar-
ve, jonka sinun tuotteesi tai tuottamasi palvelu tyydyttda? Uusia tarpeita syntyy
jatkuvasti, mutta uusien kayttétottumuksien omaksuminen voi vieda pitkankin
ajan. Toisaalta samaa tarvetta voidaan tyydyttda useilla eri tuotteilla tai palve-
luilla. Nain ollen tulevan yrityksesi kilpailijoita eivat ole vain samaa tai samanta-
paista tuotetta tarjoavat yritykset vaan myds ne yritykset, joiden tuotteet tai pal-
velut tyydyttdvat samaa tarvetta tai tarvealuetta kuin oma tuotteesi tai tuottama-
si palvelu.

Yrityksen perustaminen on pitkd prosessi ja siind tulee huomioida monia eri seikkoja
ennen kuin siihen ryhtyy. Kaikista ihmisista ei ole yrittajiksi ja kaikista ideoista ei ole
yrityksiksi. Siksi omaa yritysideaa tulisi testata jo ennakkoon jos vain mahdollista ja et-
sia mahdollisia asiakkaita jo ennen kuin yritykseen sijoittaa omia rahojaan ja tydtunte-
jaan. Siksi liikeidean tulee olla toimiva. Liikeideaa tulee tarkastella kriittisesti ja realisti-
sesti ja jos mahdollista myds ulkopuolisen silmin. Liikeideaa tulee pohtia miten se sopii
jo olemassa oleville markkinoille ja miten sen tulee parjaamaan Kkilpailijoita vastaan.
Nain yrittaja valttyy turhilta epaonnistumisilta.

Ottamalla vastaan ennakkotilauksia tai ainakin kerddmallad palveluiden ostami-
sesta kiinnostuneiden ihmisten yhteystietoja, tiedat varmemmin, kuinka kannat-
tava perustamasi yritys todella olisi. Ennakkotilauksia hankitaan levittamalla sa-
naa yritysideastasi. Voit tehda sen useilla eri tavoilla, kuten sosiaalisen median
kautta, ostamalla mainoksia, hyddyntamalla lehtia tai omia verkkosivujasi (9

pointtia oman yritystoiminnan kaynnistamisesta).

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Jenni Helenius



Jotta yritystoiminta lahtee kayntiin, tarvitsee yritys asiakkaita ja siksi asiakkaita on to-
della tarkeaa I0ytaa jo heti yritystoiminnan alkaessa tai mielummin ennen yritystoimin-
nan kaynnistamista. Myymalla yrityksen palveluita tai tuotteita ennakkoon, se on myds
loistava tapa testata omaa liikeideaa.

Jos perustat esimerkiksi kivijalkaliikettd, myy palvelujasi etukateen ja ota tilauk-
sia ennakkoon. Mikali ideasi ei mene kaytantdéon, palautat rahat asiakkaille.
Kahvila voi tarjota kahvikortteja tai vaikka lounaspaketteja ennakkoon ja eri ko-
koisina. Jos myyt tiettyd tuotetta, pyyda asiakkaita ostamaan se hieman hal-
vemmalla etukateen, koska tuotteen toimituksessa kestdd hieman normaalia
kauemmin. Mita tahansa aiotkin myyda, talla tavalla naet osviittaa siitd, onko
realistista saada tarpeeksi kauppaa aikaan (Liikeidean kehittdminen ja testaa-
minen).

Jotta yritystoiminta lahtee kunnolla kayntiin, tarvitsee yrittaja itselleen liiketoiminta-
suunnitelman. Liiketoimintasuunnitelma auttaa yrittdjaa itseaan, silla se on yrityksen
perusta ja opas siihen miten yritys tulee toimimaan, mutta liikketoimintasuunnitelma on
myos pakollinen haettaessa esimerkiksi rahoitusta tai tukia omalle liiketoiminnalle. Lii-
ketoimintasuunnitelmaa tulee paivittaa yrityksen kasvaessa ja liiketoiminnan mahdolli-
sesti muuttuessa. Hesso (2015) muistuttaa ettd "Hyvin tehtyna liikketoimintasuunnitel-
masta selvidaa se, mitd mahdollisuuksia ja toisaalta uhkia tulevalle yritystoiminnalle on
odotettavissa. Hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma on tekijansa nakemys siita, miten
tulevaisuudessa paihitetdan kilpailijat ja luodaan asiakkaalle lisdarvoa tavalla, joka on
vaikeasti kopioitavissa.” Hesso kirjoittaa myds, etta liiketoimintasuunnitelman tavoite on
saada laatijansa arvioimaan kriittisesti liiketoimintansa menestymisen mahdollisuuksia,
jossa menestyminen tarkoittaa tuloksellista yritystoimintaa pitkalla aikavalilla. Jos yritys
parjaa kilpailussa ja tuo lisdarvoa asiakkailleen, se toimii tuloksekkaasti.

Liiketoimintasuunnitelmaan 16ytd8 monia hyvia pohjia ohjeineen netista, joita noudat-
tamalla voi tehda itselleen toimivan liiketoimintasuunnitelman. Liiketoimintasuunnitel-
malle ei ole tarkkoja saantoja millainen sen pitaa olla tai mita sen taytyy pitaa sisallaan,
mutta liiketoimintasuunnitelma voi koostua esimerkiksi tiivistelmasta, liikeideasta, yri-
tystiedoista, visiosta, markkinointisuunnitelmasta ja tarvittavista rahoituslaskelmista.
Selvitin mitd nama liiketoimintasuunnitelman osat pitavat sisallaan, jotta osasin niiden
pohjalta 1ahted rakentamaan my®s itselleni liiketoimintasuunnitelman.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Jenni Helenius



10

2.1. Tiivistelma

Tiivistelmassa voi esitella lyhyesti ja ytimekkaasti itsensa ja tyokokemuksensa ja
-osaamisensa. Tiivistelma kertoo yrityksesta ja yrityksen liiketoimintasuunnitelman ki-
teytettyna. Tiivistelma kannattaa kirjoittaa valmiin liiketoimintasuunnitelman jalkeen,
kun oma yritystoiminta on selkeana suunnitelmana paassa ja tuleva yrittaa tietaa yri-
tyksensa vision.

Liiketoimintasuunnitelmasi pahkinankuoressa: tehtava, visio ja tarkoitus. Yksi-
tai kaksisivuinen yhteenveto, jonka kirjoittaminen on monesti helpompaa, kun
muut [vaiheet] on suoritettu. Muista unelmoida hieman, pohdi tulevaisuutta ja
ajattele isosti (Kahdeksan kohdan liiketoimintasuunnitelma, vaihe 1).

2.2 Liikeidea

Liikeidea kertoo lyhyesti ja tiivistetysti yrityksen liikeidean ja sen tulee vastata kysy-
myksiin mitd myyt, kenelle myyt ja miten myyt. Liikeidean tulee kertoa miten yritys tulee
hankkimaan rahaa ja miten se tulee menestymaan. Meretniemi & Ylénen (2008) kirjoit-
tavat ettei liikeidean tarvitse olla loistava vaan riittda, etta liikeidea toimii ja yritys me-
nestyy.

Liikeidea vaikuttaa ratkaisevasti yrityksen menestymiseen. Se maarittelee, mi-
ten yrityksestd voidaan saada kannattava. Se on myds yrityksen toiminnan
suunnittelun apuvaline. Hyvin rakennettuna se ohjaa yrityksen toimintaa. Liikei-
dean ei tarvitse olla loistava, omaperainen tai ainutlaatuinen. Riittda, ettd se
toimii ja yritys menestyy.

Hesso (2015) toteaa liiketoimintasuunnitelman venyvan helposti pitkaksi, jopa moni-
kymmensivuiseksi kertomukseksi siitd, mista liiketoiminta koostuu ja miten yritys tulee
menestymaan. Siksi liikeidean tulee kiteyttda pidempikin liikketoimintasuunnitelma muu-
tamaan lauseeseen ja kertoa valittdomasti esimerkiksi rahoittajalle, mita liiketoiminta-

suunnitelma tulee kasittelemaan.

"Mahdollisuus hankkia tuloja perustuu kysyntaan eli asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden
tyydyttamiseen ja ongelmien ratkaisemiseen” (Meretniemi & Ylénen 2008, s. 26). Lii-
keidean tulee kertoa mita tuotetta tai palvelua yritys myy ja mita hyétya ne asiakkaalle
tuovat ja vastaako ne asiakkaan tarpeita.
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Liikeideasta tulee tulla ilmi kenelle tuotetta tai palvelua myydaan ja millaisia tulevat
asiakkaat ovat ja miksi he ostaisivat juuri tata tuotetta tai palvelua.

Yrittdjan taytyy pohtia, ketkd ovat yrityksen tarkeimmat asiakkaat ja asiakas-
ryhmat. Sen jalkeen tulisi miettia, minkalaisia yrityksen asiakkaat ovat, missa he
sijaitsevat, mitka heidan tarpeensa ovat ja miten heidat tavoittaa. Aloittavan yrit-
tajan on suositeltavaa kiinnittdd huomiota myés siihen, miten asiakkaat suhtau-
tuvat jo markkinoilla oleviin tuotteisiin (Meretniemi & Ylénen 2008, s. 27).

Liikeideasta tulee myds kayda ilmi yrityksen toimintatapa eli miten tuotetta tai palvelua
myydaan asiakkaille ja miten se erottuu kilpailijoistaan. Myds tuotteen tai palvelun
myyntia ja markkinointia tulee miettid ja miten se hoidetaan. "Yritysten tuotteet ja palve-
lut kilpailevat asiakkaiden suosiosta. Yleisellad tasolla erottautuminen voi tapahtua kol-
mella tavalla: tuotteen, tehokkuuden tai palvelun kautta” (Lindberg, 2016, 19). "Yrityk-
sen toimintatavan tulee sopia yrityksen tuotteisiin tai palveluihin seka kaavailuille mark-
kinoille. Samoin tulee huolehtia siita, etta tapa toimittaa tuotteet ja palvelut asiakkaille
vastaa laadultaan ja tasoltaan suunniteltua imagoa. Asiakkaat odottavat erityyppisilta
yrityksilta erilaista palvelua, tuotevalikoimaa ja hintatasoa "(Meretniemi & Ylénen, 2008
28).

Yrityksen tulee paattaa itselleen ansaintamalli, johon tuotteiden ja palveluiden hinnoit-
telu perustuu. Ansaintamalli kertoo miten yritys saa tuottoja ja miten yrityksen toiminta
tulee kannattavaksi. Bergstrom & Leppanen (2009) kirjoittavat, ettd ansaintamalleja on
erilaisia ja olennaista on 16ytaa yritykselle, myytavalle tuotteelle ja kohderyhmalle sopi-
va malli. Liikeideassa yritys maarittelee ansaintamallin koko yrityksen nakodkulmasta,
mutta yksittaisilla tuotteilla voi olla myds omia ansaintamalleja.

Tuotteen hinnoitteluun vaikuttavat 1ahtokohtaisesti kustannukset ja niiden ohella
kilpailijat ja asiakkaat, jotka yhdessa muodostavat markkinat. Jos kustannuksia
ei oteta huomioon, toiminta on pitkalla aikavalilla (viimeistaan) kannattamatonta.
Jos markkinoita ei oteta huomioon, toiminta ei koskaan saavuta kannattavuutta
(Sipila 2008, 200-201).

Oikeaa hintaa maaritellessa yrittajan tulee pohtia miten asiakkaat suhtautuvat tuottee-
seen, milld hinnalla kilpailijat myyvat tuotetta ja mitkd ovat tuotteen osto- ja tuotanto-
kustannukset. Silld kuten Meretniemi & Ylénen (2008) toteavat: "Hintataso vaikuttaa
yrityksen, tuotteen ja palvelun imagoon ja kannattavuuteen. Tuotteet, joilla on korkea
hinta ja erinomainen kate, eivat valttamatta ole yritykselle edullisia, jos myyntimaarat ja
tulovirta jaavat pieniksi. Oikea hinta on se, jonka pystyy saamaan markkinoilta kannat-
tavasti”. Yrittdja tuo tuotteillaan tai palveluillaan asiakkaalle lisdarvoa ja asiakas mak-
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saa tuosta lisdarvosta, mutta yrittdjan tulee saada yritystoiminnastaan voittoa, joten
oikea hinnoittelu on tarkeaa.

Eri tuotteen ja palvelun hinnoittelumenetelmia ovat mm. katetuottohinnoittelu, omakus-
tannusperusteinen hinnoittelu ja markkinapohjainen hinnoittelu. Hesso (2015, 2. uudis-
tettu painos) kertoo hinnoitteluista seuraavasti: Katetuottohinnoittelussa tavoitteena on,
ettd myytavan tuotteen tai palvelun hinta kattaa kaiken sen valmistamisesta tai tuotta-
misesta syntyneet kustannukset. Voittoa tekeva yritys myy kustannuksia korkeammalla
hinnalla. Myyntikate kattaa siten kiinteat kustannukset, ja yritykselle jad myyntikatteen
ja kiinteiden kustannuksen erotuksena voittoa. Omakustannusperustaisessa hinnoitte-
lussa organisaatio laskee kaikki kustannukset tuotteen tai palvelun tuottamisesta sen
myymiseen ja saamiseen asiakkaan kayttoon. Kustannukset kohdistetaan tuotteelle, ja
saatuun summaan lisatdan voittomarginaali. Markkinapohjaisessa hinnoittelussa hinta
perustuu siihen, ettd se maaraytyy markkinoiden hintatason perusteella.

2.3.Yritys

Yritysosiossa tulee esitelld yritys, valittu yritysmuoto, yrittaja ja henkilosto. Meretniemi
& Ylonen (2008) kirjoittavat, ettad yrityksen nimi on osa yrityksen markkinointiviestintaa,
joten nimea suunniteltaessa olisi hyva jo miettia yrityksen asiakkaita ja kohderyhmaa.
Nimesta tulisi selvitd yrityksen toimiala ja sen pitdd myds erottua muista alan kilpaili-
joista. "Hyva nimi on helposti muistettava, myyva, lyhyt, selked, omaperaisin ja ylei-
simmissa kielissd hyvaksyttava. Nimi pitda hyvaksyttdd Patentti- ja rekisterihallituksen
kaupparekisterissa. Etukateen voi tarkistaa, ettei suunniteltu nimi ole jollakin yrityksella
jo kaytossa.”

Suomessa on kaytdssa elinkeinon harjoittamisen vapaus, mutta yrittjan tulee silti teh-
da erilaisia ilmoituksia yritystoiminnastaan ja joissain tapauksissa myds hakemaan tar-
vittavia lupia. ”Yrityksen varsinainen perustamisilmoitus on kaupparekisteri-ilmoitus,
joka jatetdan Patentti- ja rekisterihallituksen toimistoon tai TE-keskukseen. Samalla
ilmoituksella voi ilmoittautua arvonlisaverovelvolliseksi, hakeutua ennakkoperintarekis-
teriin ja rekisterditya tydnantajaksi. Rekisterdinnin yhteydessa laaninverovirasto antaa
yritykselle Y-tunnuksen. Kaupparekisteriote lahetetaan yritykselle, kun se on rekisterdi-
ty. Ote on virallinen todistus yrityksen olemassaolosta” (Meretniemi & Ylénen, 2008,
130).

Yrittdjan tulee pohtia tarkoin minka yritysmuodon han valitsee ja mika on oikea yritys-
muoto juuri hanen yritykselle. Valittu yritysmuoto vaikuttaa suuresti tulevaisuuteen, silla
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se vaikuttaa yrityksessa mukana olevien henkildiden taloudellisiin vastuisiin, verotuk-
seen ja siihen, miten paatoksia tehdaan. Meretniemi & Ylonen (2008) muistuttavat, etta
henkildkohtainen elamantilanne ja omat taloudelliset resurssit vaikuttavat myos suures-
ti valittuun yritysmuotoon ja tukea oikean yritysmuodon valintaan voi hakea asiantunti-
joilta mm. TE-keskukselta tai uusyrityskeskukselta. Yrittajan tulee ensimmaiseksi valita
perustaako henkild- vai padaomayrityksen ja sitten tehda lopullinen yritysmuodon valin-
ta. "Suunnitellun yrityksen toiminnasta ja mukanaolijoista riippuu, mitka tekijat ovat yri-
tysmuodon valinnan kannalta tarkeimpia”.

Henkildyrityksiin kuuluvat yksityisliike eli toiminimi, avoin yhtid ja kommandiittiyhtio.
Padomayrityksia ovat osakeyhtid ja osuuskunta. Naista yksityisen toiminimen perusta-
minen on kaikkein helpointa ja halvinta.

Yrityksen toiminta perustuu useimmiten yrittdjan omaan osaamiseen ja ammat-
titaitoon. Juridisesti yritys syntyy, kun elinkeinonharjoittaminen alkaa. Tama yri-
tysmuoto sopii hyvin yhden henkildn ammatin tai perheen liiketoiminnan harjoit-
tamiseen, mutta se voi toki myds palkata tyontekijoita. Sita kaytetaan usein sil-
loin, kun palkansaaja harjoittaa yritystoimintaa varsinaisen palkkatydnsa ohella.
Yrittdja antaa yritykseen tyOpanoksensa ja voi sijoittaa siihen myds omaa ra-
haa, vaikka lakisaateista padomaa ei ole maaratty (Meretniemi & Ylénen, 2008,
42).

Toiminimen perustaminen on helppoa ja edullista. Perustamisesta ei valttamatta
tarvitse tehda erillista ilmoitusta. Perusilmoitus kannattaa kuitenkin yleensa aina
tehda, koska rekisterdinti on tehokkain tapa suojata yrityksen toiminimi. Yksityi-
nen elinkeinonharjoittaja on kuitenkin velvollinen tekemaan perusilmoituksen
kaupparekisteriin silloin kun han harjoittaa luvanvaraista elinkeinoa (esimerkiksi
taksi, sahkoliike, elintarvikeliike, apteekki tai autokoulu), hanelld on omasta
asunnosta erillinen, pysyva toimipaikka eli toimitila, hanen palveluksessaan on
muu henkild kuin aviopuoliso (Meretniemi & Ylénen, 2008, 43).

Yksityinen elinkeinonharjoittaja edustaa itse yritysta. Han voi tehda kaikki paa-
tokset yksin ja itsenaisesti tai mukana olevan aviopuolison tai perheenjasenten
kanssa. Yrittdja vastaa yrityksen sitoumuksista ja toiminnan riskeista yksin koko
henkildkohtaisella omaisuudellaan. Yrittdja ei saa nostaa palkkaa toiminimesta.
Han voi ottaa varoja yrityksestd kayttdonsa vain yksityisottoina. Selkeyden
vuoksi on kuitenkin jarkevaa pitda oma talous ja yrityksen talous erilldaan. Kun
yrityksen toiminta kasvaa, kannattaa harkita jotain toista yritysmuotoa (Meret-
niemi & Ylénen, 2008, 43).
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Avoin yhtid sopii parhaiten pienen tai keskisuuren perheyhtion yhtiomuodoksi.
Avoimen yhtidn muodostavat kaksi tai useampi yhtiomies. Yhtidmiehet voivat
olla luonnollisia henkildita tai yhteisgdja kuten yhtioita. Avoimella yhtiolla ei ole
pakollisia toimielimia, mutta silld voi olla toimitusjohtaja ja hallitus. Lisaksi voi-
daan pitaa yhtiomiesten kokous. Avoin yhtié voidaan muuttaa kommandiittiyh-
tidksi, kun siihen otetaan sijoittajaksi aanetdn yhtidmies tai kun sovitaan jonkun
yhtidbmiehen vastuun rajoittamisesta vain sijoituspanoksen suuruiseksi (Meret-
niemi & Ylénen, 2008, 44).

Avoin yhtid syntyy yhtidsopimuksen allekirjoituksilla, ellei syntyhetkestd sovita
toisin. Yhtion pddoma on yhtiémiesten vapaasti maaritettavissa, ja se voidaan
perustaa myods ilman rahapanosta; tyOpanos riittdd. Yhtiomiehet eli osakkaat
vastaavat kukin henkildkohtaisesti omalla osuudellaan yhtién veloista ja muista
velvoitteista. Avoimessa yhtiossa yhtiomiesten kesken tulee vallita erinomainen
luottamus, koska jokainen yhtidmiehista voi tehda yhtiota sitovia oikeustoimia,
joista kaikki ovat vastuussa. Yhtidbmiesten sopimuksella voidaan kuitenkin rajoit-
taa tata oikeutta. Avoimesta yhtiosta voidaan nostaa rahaa yksityisottoina. Yh-
tiomiehille voidaan myds maksaa palkkaa (Meretniemi & Yl6nen, 2008, 45).

Kommandiittiyhtié on kaytanndllinen silloin, kun tarvitaan lisarahoitusta ja saa-
tavilla on sellainen rahoittaja, joka ei halua osallistua yhtion paivittaiseen toimin-
taan. Rahoittaja voi myo6s pitaa taloudellisen vastuunsa sijoituksensa suuruise-
na. Kommandiittiyhtié voidaan muuttaa avoimeksi yhtiéksi muuttamalla yhtiéso-
pimusta niin, ettei yhtiéén jaa aanettémia yhtiomiehia. (Meretniemi & Ylonen,
2008, 46).

Kommandiittiyhtid syntyy yhtiomiesten kirjallisella sopimuksella. Sopimuksesta
tulee ilmeta yksityiskohtaisesti, kuinka suuri on danettdoman yhtidmiehen sijoitus
ja mikd on hanen osuutensa yhtidn voitosta. Kommandiittiyhtién perustajia tulee
olla vahintdan kaksi. Perustajista ainakin yhden on oltava vastuunalainen yh-
tiomies. Naiden lisdksi kommandiittiyhtiodn voi kuulua aanettomia yhtiomiehia.
Perustajat voivat olla luonnollisia tai juridisia henkiléitd (Meretniemi & Ylonen,
2008, 47).

Vastuunalaiset yhtidmiehet voivat myds sijoittaa varoja yritykseen, mutta heidan
kohdallaan ty6panos riittda. Vastuunalaiset yhtiomiehet vastaavat yrityksen kay-
tannon toiminnasta, tekevat sitd koskevat paatdkset ja edustavat yhtiéta. He
vastaavat yhtion velvoitteista koko henkildkohtaisella omaisuudellaan. Aznetén
yhtidmies toimii vain rahoittajana. Han sijoittaa yhtiéén paddomaa ja on vastuus-
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sa sijoittamansa paaoman verran yhtion velvoitteista. Han saa sijoittamalleen
panokselle vuosittain maaratyn koron, jos voittoa syntyy. Adnetén yhtiémies ei
osallistu yrityksen hallintoon, mutta han voi olla yrityksessa toissa (Meretniemi
& Ylonen, 2008, 46).

Osuuskunnan tarkoituksena on sen jasenten talouden ja elinkeinon tukeminen
taloudellisella yhteistoiminnalla. Sen tavoitteena voi olla my6s paaasiassa aat-
teellisen tarkoituksen toteuttaminen yhdessa. Osuuskunnan voivat perustaa
vahintdan kolme luonnollista henkilda tai yhteis6a, saatiotd tai muuta oikeus-
henkil6a. Jasenomistajat voivat osallistua toimintaan, ja osuuskunta tukee hei-
dan elinkeinoaan ja taloudenpitoaan. Poikkeuksena ovat suuret osuuskunnat
kuten Kesko, SOK ja Tapiola, joissa jdsenomistajat toimivat ennen kaikkea
asiakkaina. Osuuskunta on helppo perustaa, koska sen osakepddaomaa ei etu-
kateen maarata. Osuuskunta on perustettu, kun se merkitdan kaupparekisteriin.
Osuuskunnan jasenet ovat taloudellisesti vastuussa osuuskunnan sitoumuksis-
ta vain maksamansa osuuspdiaoman maaran verran. Osuuskunnan ylin paatta-
va elin on osuuskunnan kokous, johon voivat osallistua kaikki osuuskunnan ja-
senet. Osuuskunnan kokouksissa paatokset tehdaan aanestamalla. Jokaisella
luonnollisella jasenellda on yksi aani. Osuuskunnalla tulee lain mukaan olla
osuuskunnan perustamiskokouksen valitsema hallitus, joka voi valita toimitus-
johtajan (Meretniemi & Yl6nen, 2008, 48-49).

Osakeyhtié on paras yhtiomuoto silloin, kun tarvitaan runsaasti padomaa. Se on
hyva valinta silloin, kun perustajia on useita. Osakeyhtion tavoitteena on tuottaa
voittoa osakkeenomistajille, ellei yhtidjarjestyksessa ole toisin maaratty. Osa-
keyhtiéitd on kahta lajia, yksityinen osakeyhtio (Oy) ja julkinen osakeyhtit (Oyj),
jonka osakkeet noteerataan porssissa. Osakeyhtion voi perustaa yksi tai
useampi henkil6 tai oikeushenkild. Osakkaiden vastuu rajoittuu sijoitettuun ra-
hamaaraan. Osakkaat voivat olla myds pelkastdan sijoittajia. Perustamisko-
kouksessa paatetaan osakeyhtion perustamisesta. Osakeyhtioé syntyy juridisesti
silloin, kun se rekisteréidaan kaupparekisteriin (Meretniemi & Ylénen, 2008, 50-
51).

Osakkaat ovat vastuussa vain sijoittamansa osakepddoman verran, eli heidan
muu omaisuutensa on turvassa. Kaytadnndssa yrittdjdosakas kuitenkin useimmi-
ten takaa yrityksen velkoja omalla nimelldan toiminnan alkuvaiheessa ja joutuu
antamaan henkilokohtaista omaisuuttaan yrityksen velkojen vakuudeksi. Osa-
keyhtidlla on oltava hallitus, jonka yhtidkokous valitsee. Pienissa yhtidissa halli-
tuksen jasenia voi olla yksi ja yksi varajasen. Jos osakeyhtion osakepaaoma 80
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000€ tai enemman, sen hallituksessa taytyy olla vahintaan kolme jasenta. Yh-
tiokokous valitsee hallituksen, joka valitsee toimitusjohtajan. Jos osakepaaoma
on alle 80 000€, osakeyhtidlla ei tarvitse olla toimitusjohtajaa. Hallituksen jase-
nilla ja toimitusjohtajalla on vastuu paatoksistaan (Meretniemi & Yloénen, 2008,
51).

2.4 Visio

Liiketoimintasuunnitelma kertoo yrityksen suunnitelmasta menestya ja mitd kaikkea
sen onnistumiseksi on tehtava. "Yrityksen menestyminen on sita, etta yrittaja tai yritys
saavuttaa unelmansa. Unelma on tavoite, johon pyritdan ja joka on mahdollista saavut-
taa toteuttamalla yritystoiminta liiketoimintasuunnitelman mukaan. Unelmalla on yritys-
toiminnassa nimi: visio” (Hesso, 2015, 2. uudistettu painos, 12).

Visio kertoo miten yrityksen liikeidea tulee menestymaan ja mitad yritys tavoittelee vision
toteutuessa. Visio on tarkea osa yrityksen matkaa onnistumiseen silla se kertoo mita
likeideasta voisi syntya sen toteutuessa. "Osakkaat, tydntekijat, rahoittajat ja asiakkaat
pitdd vakuuttaa, vaikka onnistumiselle ei ole lainkaan takeita. Onnistumiseen vaaditaan
siis joku, joka uskoo ideaan absoluuttisesti ja pystyy myos siirtdmaan uskon muihin ih-
misiin. Visio on kuin unelma, joka ei toteudu omalla painollaan, vaan sen puolesta pitaa
olla valmis taistelemaan” (Lindberg, 2016, 15-16).

Visio toimii seka yrittajalle ettd mahdollisille tydntekijdille suunnannayttajana ja ohjekir-
jana, jotta kaikki tietavat mihin yrityksessa pyritdan. Visio on tarkea tydkalu myds va-
kuuttaessa mahdollisesti tarvittavia rahoittajia siita, etta yrityksella on selkeat tavoitteet
mitd kohti yritys tdhtda ja mita yritys haluaa tulevaisuudessa saavuttaa. Meretniemi &
Ylénen (2008) kirjoittavat, ettad visio on ndkemys siitd millainen seka yrityksen etta yrit-
tajan tulevaisuus on kolmen, viiden tai kymmenen vuoden paasta. Yrittajan tulisi kuvail-
la tavoittelemansa tulevaisuus itselleen niin innostavasti, selkeasti ja yksityiskohtaisesti
kuin mahdollista, silla silloin han pystyy kertomaan siitd myds muille mielenkiintoisella
tavalla ja vakuuttavasti.
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2.5.Markkinointisuunnitelma

2.5.1.Markkinat ja asiakkaat

Yrittdjan tulee tehda markkina- ja ostokayttaytymistutkimukset seka markkina-analyysi
alasta jolle se pyrkii, silla ne auttavat yritystd markkinoinnin suunnittelussa. Markkinoin-
ti liittyy vahvasti yrityksen liikeideaan, joka kertoo miten yritys tulee toimimaan markki-
noilla ja keitd sen asiakkaat ovat. Markkinoinnilla tavoitetaan ndma asiakkaat. Meret-
niemi & Ylonen (2008) kertovat, ettd markkinointiin liittyy lisaksi yrityksen imagon ra-
kentaminen. Sen tavoittteena on saada kohdeasiakkaat valitsemaan oman yrityksen
tuotteet kilpailevien yritysten tuotteiden sijaan. Markkinoinnin tarkein osa-alue on myyn-
ti, joka yrittajan tulisi hallita hyvin, koska se tuo tulot yritykseen.

Alalla vallitseva markkinatilanne vaikuttaa suuresti siihen voiko aloittava yritys onnistua
ja lo6ytéa omat asiakkaansa. Jos markkinatilanne on hyva ja kasvamassa, yrittgjan on
helpompi onnistua. Markkinoilla voi joskus I6ytya tilaa uudelle toimijalle myds siksi, etta
olemassa olevat yritykset eivat pysty tuotteillaan tai palveluillaan tyydyttdmaan asiak-
kaiden tarpeita ja kysyntaa.

Perustettavalla yrityksella saattaa olla myos erityinen kilpailuetu, jonka vuoksi
voidaan olettaa sen paasevan markkinoille helposti. Tallainen kilpailuetu voi olla
esimerkiksi halvempi hinta, tehokkaampi myynti, hyva nimi markkinoilla (imago),
hyvat asiakassuhteet tai selvasti parempi tuote tai palvelu kuin kilpailijoilla. Aloit-
tavan yrittdjan kannattaa tutustua markkinoilla oleviin yrityksiin, tuotteisiin, pal-
veluihin ja hintoihin huolellisesti ja analysoida markkinatilannetta (Meretniemi &
Ylénen, 2008, 30).

2.5.2 Kilpailijat ja riskit

“Kaikissa liiketoimintaymparistdissa on mahdollista parjata, ja kaikissa voi myds menet-
tda rahansa. Olennaista on perehtya toiminta-alueen tilanteeseen, asiakaspotentiaaliin,
kilpailijoihin ja heidan vahvuuksiinsa ja toimintatapaansa” (Meretniemi & Ylénen, 2008,
30).

Yrityksen tulee analysoida myds ymparistd, jossa se toimii. "Tuloksekkaan yrityksen
liiketoiminta on kannattavaa. Yrityksessa on analysoitu niin ulkoinen kuin sisainenkin
ymparistd menestysreseptin kehittdmisen mahdollistamiseksi” (Hesso, 2015, 2. uudis-
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tettu painos, 38). Ulkoiseen ymparistoon vaikuttaa poliittinen ja taloudellinen tilanne,
sosiaalinen ymparistd voi vaihdella pelkastaan yhden kaupungin sisalla jo paljon, lain-
saadannollinen ymparistd vaikuttaa siihen mita lakeja yrityksen tulee noudattaa ja tek-
nologinen ymparistd tarjoaa seka uhkia ettd mahdollisuuksia; samalla kun y-sukupol-
ven nuoret ja aikuiset on mahdollista tavoittaa helpoiten sosiaalisen median kautta, ei
vanhempaa sukupolvea valttamatta tavoitakaan. Sisdiseen ymparistédn vaikuttaa yrit-
tdjan oma ammattitaito ja osaaminen ja valmius yrittajyyteen.

Sipila (2008) kertoo, ettd megatrendien eli suurten, yleensa hiljaa alkavien muutosten
havainnointi on perusta markkinoinnin suunnittelulle ja yrityksilld on oltava kasitys siita,
mihin suuntaan asenteet, arvot ja tottumukset ovat menossa, varsinkin jos ne ovat te-
kemisissa kuluttajien kanssa. Sipila toteaa, ettd media-ala on taysin riippuvainen asen-
netrendien tuntemisesta ja niiden ennakoimisesta ja media-alan trendeistd tekemat
analyysit koskettavat itse asiassa kaikkia markkinoinnin kanssa tekemisissa olevia ih-

misia, silla on syyta tietaa, mihin maailma on asennetasolla kulkemassa.

Yrittajan tulee tehda kilpailija-analyysi, silla sen tulee tutustua kilpailijoihinsa ja kilpaili-
joiden tuotteisiin. Kilpailija-analyysista voi selvittdd pahimmat kilpailijat ja mitka heidan
vahvuudet ja heikkoudet ovat ja miten oma yritys voi kilpailla naitd vastaan. “Kilpailija-
analyysin tehtdvana on tukea oman kilpailukyvyn kehittymista ja auttaa puolustamaan
nykyistd markkina-asemaa. Menetelman punaisena lankana toimii kilpailijoiden vah-
vuuksien ja heikkouksien tunnistaminen” (Lindberg, 2016, 188). Meretniemi & Ylénen
(2008) toteavat myos, ettd yrityksen voi olla hyddyllista tutkia kilpailevien yritysten tuot-
teiden hinnoittelua ja markkinointia, silla naista voi ottaa oppia oman yrityksen kilpailu-
keinoihin ja markkinointiin.

Omaa yritystd ja sen menestymista arvioidessa on hyva kayttda niin sanottua SWOT-
analyysia. Silla voidaan arvioida sekd omia etta kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouk-
sia. "Taman analyysimenetelman nimi muodostuu seuraavista englanninkielisista sa-
noista: strengths, weaknesses, opportunities ja threats. SWOT on kayttdkelpoinen ja
yleinen valine liikeidean ja yrityksen toimintaympariston kriittiseen arviointiin” (Meret-
niemi & Ylonen, 2008, 34).

Lindberg (2016) toteaa, ettd SWOT-menetelmaa on erittdin helppo kayttaa ja useissa
yrityksissa se toimii nopeana riskianalyysitydkaluna myyntiin tai projektiin liittyen. "Sy-
vemmassa merkityksessaan tyokalun arvo nousee siita, ettd yhdella menetelmalla voi
tutkia seka yrityksen sisaisia ettd ulkopuolisia asioita. Vahvuudet ja heikkoudet kytke-
taan tiukasti mahdollisuuksiin”.
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2.5.3.Markkinointi

Markkinoinnin tarkoituksena on saada asiakkaat ostamaan yrityksen tuotteita ja palve-
luita, jolloin markkinointi on onnistunutta ja se tuo tuloja yritykselle. Meretniemen & Y16-
sen (2008) mukaan markkinointiviestinnan avulla yritys informoi, suostuttelee, vakuut-
taa ja muistuttaa markkinoita tuotteistaan, palveluistaan ja olemassaolostaan. Markki-
nointiviestinnan tulee kertoa asiakkaille selkeasti ja kiinnostavasti, mitd hyotya tai iloa
tuotteesta on, millainen se on, mista sitd saa ja mihin hintaan. Markkinoinin tarkoituk-
sena on aikaansaada myyntia. "Potentiaaliset asiakkaat pyritdan tekemaan tietoisiksi
yrityksesta seka sen tuotteista ja palveluista”.

Hesso (2015, 2. uudistettu painos) kertoo, ettd markkinoinnin suunnittelu tapahtuu
kahdella tasolla: 1) strategisesti, pitkalla aikavalilla, esim. yksi vuosi 2) operatiivisesti,
kampanjat, esim. kevat ja syksy.

Meretniemi & Ylonen (2008) kirjoittavat, ettd mainonta voi olla suoraa, jolloin voidaan
pyrkia vaikkapa vain yhden tuotteen menekin kasvattamiseen. Epasuoralla markki-
noinnilla pyritddn sen sijaan kasvattamaan markkinatietoisuutta tai parantaa yrityksen
imagoa. Suoramarkkinointi toteutetaan puhelinmyynnilld, sahképostilla, kirjeilla, esittei-
ta lahettamalla, lentolehtisilla ja korteilla.

Nopeiten yritys mainostaa toimintaansa ja palveluitaan verkkosivujensa kautta, jotka on
helppo tehda itse. Verkkosivujen laatu kertoo yrityksen imagosta ja luotettavuudesta,
joten vaativammat sivut tulisi teettda alan ammattilaisilla. Sosiaalinen media on nyKkyi-
sin myd&s niin suosittua, ettd yritysten kannattaa harkita myés omaa nakyvyytta esimer-
kiksi Facebookissa, Linkedinissa ja Instagramissa. "Digitaalisuus ja sosiaalinen media
ovat vaikuttaneet valtavasti kuluttajien kayttaytymiseen ja siten myods markkinointiin.
Sosiaalinen media on kustannustehokas tapa kehittdd brandia ja saavuttaa jopa mil-
joonia potentiaalisia asiakkaita” (Lindberg, 2016, 152).

Sosiaaliset mediat tarjoavat uusia kanavia ja valineitd markkinointiviestintaan.
Verrattuna perinteisiin medioihin sosiaalisten medioiden hyva puoli on viestin-
nan kaksisuuntaisuus ja mahdollisuus keskusteluihin asiakkaiden kanssa.
Markkinoija voi ostaa mainostilaa sosiaalisista medioista, mika on helpoin tapa
paasta alkuun. Sosiaalisen median hyédyntamisen tulisi kuitenkin olla pitkakes-
toista ja nakyvyys jatkuvaa, joten on tarkeaa olla mukana toimijana erilaisissa
yhteisbissa. Sosiaalisen median kaytté markkinointimediana edellyttda avoi-
muutta ja rehellisyytta: yrityksen on esiinnyttava omalla nimella ja tuotteista on
kerrottava totuudenmukaisesti (Bergstrom & Leppanen, 2009, 377-380).
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Myynnin tarkoituksena on tuoda onnistuneen markkinoinnin tulokset yritykseen tulok-
seksi. Hesso (2015, 2. uudistettu painos) kirjoittaa, myynnin olevan osa markkinointi-
suunnitelman markkinointiviestintda. "Henkilékohtainen myyntityd on parhaimmillaan
yrityksen arvojen mukaista, aktiivista ja jatkuvasti kehittyvaa tuloksellista vuorovaiku-
tusta asiakasrajapinnassa”.

Pekkarinen & Pekkarinen & Vornanen (2006) kertovat myynnin suunnittelussa ja koulu-
tuksessa usein kaytettdvan niin kutsuttua AIDA-menetelmaa, joka tulee seuraavista
englanninkielisistd sanoista: attention (huomionheratys), interest (mielenkiinto), desire
(halu) ja action (toiminta). AIDA on yha edelleen kayttokelpoinen myyntimenetelma,
mutta AIDAan lisdtdan usein yksi tai kaksi S-kirjainta, jolloin aida-kasite saa merkityk-
set S tyydytys (satisfaction) ja S palvelu (service). "AIDA(SS)n kayttdminen harkiten voi
olla hybdyksi, mutta jos sitd noudattaa orjallisesti, paadytaan helposti kaavamaiseen
myyntikeskusteluun. Myyjan kannattaakin luoda itselleen oma AIDA-suunnitelma, jota
han voi toteuttaa jokapaivaisessa myyntitydssa”.

2.6.Rahoitus ja laskelmat

2.6.1.Rahoituksen suunnittelu

Yrityksen perustaminen ja yritystoiminnan aloittaminen vaatii aina rahaa ja rahoituksen
tarve tulisi selvittdd ennen yrityksen perustamista. Osa yrityksen perustamiskuluista
menee esim. mahdolliseen yrityksen rekisterdintimaksuun, mainontaan ja markkinointi-
kuluihin ja mahdollisiin toimitilakuluihin ja laitehankintoihin. Sen lisaksi kuluja tulee yri-
tyksen pyodrittamisesta, joihin kuuluvat pakolliset vakuutus- ja veromaksut, palkat seka
netti- ja puhelinliittymien kulut. Yrittdjan pitda pystyd maksamaan kaikki ndma kulut
saannollisesti vaikka yritys ei saisi viela myyntituloja, joita aloittava yrittdja voi joutua
odottaa pitkaankin, jopa monia kuukausia.

Meretniemi & Ylénen (2008) muistuttavat, etta yrittdjan tulee paneutua huolellisesti yri-
tyksen kannattavuuteen, tuottavuuteen, vakavaraisuuteen ja maksuvalmiuteen, silla ne
antavat kuvat yrityksen taloudellisesta suorituskyvysta ja yrityksen sidosryhmista erityi-
sesti rahoittajat, yritystukien mydntajat, mahdolliset sijoittajat, asiakkaat ja tavarantoi-
mittajat arvioivat yrityksia niiden perusteella.

Yrityksen taloudessa nelja tarkeda tekijdd ovat maksuvalmius, kannattavuus, tuotta-
vuus ja vakavaraisuus. Maksuvalmius eli likviditeetti kertoo yrityksen kaytettavissa ole-
van rahan. Maksuvalmius kertoo pystyykd yritys suoriutumaan kaikista yritykselle Iahe-
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tetyista laskuista. "Kannattavallakin yrityksella voi olla aikoja, jolloin maksuvalmiudessa
on vaikeuksia. Siksi on tarkeaa suunnitella etukateen rahoitusta siten, etta yritys pystyy
maksamaan ostolaskut, palkat, velkojen lyhennykset ja korot seka verot maarapaivana.
Likviditeettiin vaikuttaa myos se, ettd asiakkaat maksavat laskunsa yritykselle
ajallaan” (Meretniemi & Ylénen, 2008, 70).

Meretniemi & Yldnen (2008) kirjoittavat kannattavuuden tarkoittavan sita, etta tuloja on
enemman kuin menoja. Alkuvaiheessa yritys voi vuoden tai pari toimia tappiollisesti,
mutta pitkadn tadhtdimen tavoitteen tulee aina olla kannattavuus. Yrityksen perustajan
tulee arvioida kaikki yritystoiminnan aiheuttamat menot, jotta hanelle ei tule yllatyksia
mydhemmin. Kaikista yhteenlasketuista kuluista voi laskea kuinka paljon vahintaan tar-
vitaan myyntia, jotta yritys voi selvita. Kun yrityksen pitda parantaa sen kannattavuutta,
sen kannattaisi myynnin kasvattamisen sijasta keskittyd ensin menojen vahentami-
seen, joka on tdhan nopeampi keino. Kannattavuutta kannattaa seurata ympéari vuoden
silla tilinpaatds kertoo tuloksesta vasta tilikauden paatyttya.

Yritys voi seurata kannattavuuttaan laatimalla budjetin eli arvion tulevista tuloista ja
menoista. Tuloja ja menoja verrataan budjettiin sdanndllisesti ja jos siind on paljon
poikkeumia, syyt tulee selvittdd mahdollisimman nopeasti. Jos tulot ovat huomattavasti
arvioitua pienemmat, pitdd myyntid ja markkinointia lisata pikaisesti ja menoja vahen-
tdd mahdollisuuksien mukaan. Meretniemi & Ylénen (2008) kehottaa miettimaan ovat-
ko tuotteet ja palvelut asiakkaiden haluamia ja onko niiden laatu markkinoiden odotus-
ten mukainen, jos myyntia ei tapahdu odotusten mukaisesti. Turhia kuluja olisi syyta
my0s karsia, jos budjettiin suunnitellut menot ylittyvat ilman asiallista syyta.

Yrityksen pakollisiin kuluihin kuuluu my6s vakuutukset, joista l1ahes kaikki ovat vapaa-
ehtoisia vakuutuksia. Uusyrityskeskus (2019) kertoo, etta yrittjalle ainoa pakollinen
vakuutus on yrittdjan tyoeldkevakuutus eli YEL, joka tulee ottaa vapaavalintaisesta va-
kuutustoimistosta viimeistaan kuusi kuukautta yritystoiminnan aloittamisesta. YEL tur-
vaa yrittdjan toimeentulon, kun yrittdja lahtee elékkeelle tai joutuu tyottémaksi tai tyo-
kyvyttomaksi. Yrittdja maarittelee YEL-ty6tulon itse ja sen pohjalta lasketaan elédkkeen
maara ja vakuutusmaksu. Ty6tulo on tarkea maaritelld vastaamaan sitd palkkaa, joka
tulisi maksaa ulkopuoliselle henkildlle tehdysta tydsta, silld sen perusteella lasketaan
myds mahdollinen aitiys-, isyys- ja vanhempainpaivaraha ja sairausvakuutuslain mu-
kainen sairauspaivaraha. Vapaaehtoisia vakuutuksia ovat esimerkiksi vahinkovakuutus,
joka korvaa vahinkojen aiheuttamia tuhoja toimitiloissa. Vastuuvakuutus korvaa tietyin
edellytyksin vahingonkorvausvelvollisuuden toiselle aiheutetusta vahingosta. Oikeus-
turvavakuutus korvaa oikeudenkayntikuluja esimerkiksi sopimusasioissa yrityksen si-
dosryhmien kanssa tai irtisanomis- ja palkkaerimielisyyksissa.
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Meretniemi & Ylonen (2008) muistuttavat, etta yrittdjan on tulee harkita myos henkiva-
kuutusta, silla se antaa turvaa lahiomaisille, mahdollisille yrityskumppanille ja yrityksel-
le, mikali yrittdja kuolee yllattden. Henkivakuutus kannattaa ottaa erityisesti silloin, jos
yrityksen velkojen vakuutena on yksityisomaisuutta. Koska yrittajat eivat kuulu lakisaa-

teisen tapaturmavakuutuksen piiriin, yrittajan on hyva ottaa itselleen myos tapaturma-
vakuutus.

Yrityksen rahoitusta suunnitellessa tulisi aina etsia kaikki mahdollisuudet omarahoituk-
seen ennen ulkopuolisen rahoituksen etsimistad. Omasta padomasta ei makseta korkoa
eika sita tarvitse lyhentada. Ulkopuolisilta rahoittajilta voi hakea ulkopuolista pddomaa,
mutta se on kallista ja tarvitsee lahes aina vakuuksia lainan myoéntamiseen. Suomessa
voi lisdksi hakea tukea tai lainaa esimerkiksi Tekesilta, Finnveralta ja TE-keskukselta.

Teknologian kehittdmiskeskus rahoitta kehityshankkeita, jotka tahtaavat kan-
sainvalisesti kilpailukykyisiin tuotteisiin, palveluihin ja tuotantomenetelmiin. Te-
kes myontaa esimerkiksi tuotekehitys- ja perustamislainoja. Se rahoittaa hank-
keiden valmistelua ja tukee niitd asiantuntijapalveluillaan. Finnvera Oyj on val-
tion erityisrahoitusyhtio, joka kehittdd suomalaisten yritysten toimintaa koti-
maassa seka edistaa yritysten vientia ja kansainvalistymista. Finnveralla on eri-
laisia lainoja, joihin kuuluvat mm. pienlaina, yrittdjalaina ja pientakaus. Tyovoi-
matoimistot voivat tukea aloittavia yrittdjia starttirahalla. Starttiraha on suunnattu
tyéttémille tydnhakijoille ja muille yrittdjaksi ryhtyville (Meretniemi & Ylénen,
2008, 78-82).

2.6.2.Laskelmat

Yrittdjan tulee tietda paljonko rahaa han tarvitsee yritystoimintansa kaynnistdmiseen ja
alkuvaiheeseen, jolla han tulee toimeen. Rahoituslaskelman avulla voi suunnitella yri-
tyksen rahan tarvetta yritystoiminnan aloittamiseen ja mista tuo raha tulee. Uusyritys-
keskus (2019) mainitsee, ettad rahoituslaskelman rahan tarpeissa luetellaan ne inves-
toinnit ja hankinnat, jotka taytyy tehda yritystoiminnan kaynnistadmiseksi. Naitd ovat
muun muassa alkuvarasto, tuotantoon tarvittavat koneet, yrityksen rekisterdintimaksut
ja takuuvuokrat seka kayttopaaoma esimerkiksi toiminnan ensimmaistd kolmea kuu-
kautta varten. Kayttdpadomassa arvioidaan niita kiinteita kuluja (palkat, vuokrat, vakuu-
tukset, kirjanpito ym.), jotka taytyy maksaa, vaikka toiminta ei viela tuo yritykseen ra-
haa.
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"Rahan lahteet voivat muodostua omasta sijoitettavasta padaomasta ja apporttiomai-
suudesta (muu yritykseen sijoitettava omaisuus kuin raha, esimerkiksi auto), lainasta,
yritystuesta ja ulkopuolisista oman padoman sijoituksista. Rahan lahteiden taytyy kat-
taa rahoitustarpeet” (Uusyrityskeskus, 2019, 18). Rahoituslaskelman mallipohja on liit-
teista (liite 1).

Uusyrityskeskus (2019) kertoo kannattavuuslaskelmasta seuraavasti: Kannattavuus-
laskelma kertoo, paljonko tuotetta pitdd myyda, jotta yritystoiminta kannattaa. Toisin
sanoen kannattavuuslaskelmalla saadaan selville se myynnin maara, jolla saadaan
kaikki kustannukset (muuttuvat + kiintedt) katettua, mutta tulosta ei viela synny (ns.
kriittinen piste). Laskelman avulla selviaa myos, miké on sellainen myyntimaarien, -hin-
tojen ja kustannusten yhdistelma, joka tuottaa tavoitteeksi asetetun liiketoiminnan tu-
loksen. Kustannuslaskelmasta I16ytyy mallipohja liitteista (liite 2).
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3.VIRTUAALIASSISTENTTI

Virtuaaliassistentti tai virtuaali toimistoassistentti on assistentin tyétehtavia etana teke-
va henkild. Virtuaaliassistentit tekevat samoja tydtehtavia kuin perinteiset assistentit
yrityksissd, mutta sen sijaan ettd ty6ta tehtaisiin yrityksen toimitiloissa, tehtavat teh-
daan taysin etédna esimerkiksi assistentin omalta kotitoimistolta kasin.

Virtuaaliassistentin tyotehtaviin voi kuulua esimerkiksi sahkdpostien yllapito ja niihin
vastaaminen, puhelinvaihteen hoitaminen, kalenteri- ja matkavarausten teko, kokous-
ja tapahtumajarjestely, sosiaalisen median yllapitaminen, tiedon haku, rekisterien yllapi-
taminen, sopimushallinta, osto- ja myyntilaskujen kasittely ja esittely- ja markkinointi-
materiaalien valmistus. Virtuaaliassistentin tyotehtavat voivat siis olla virtuaaliassisten-
tin omasta osaamisesta riippuen todella laajat.

3.1.Miksi palkata virtuaaliassistentti

Vakituiset, kokopaivaiset assistentin roolit ovat hiljalleen katoamassa yrityksista, koska
yrityksista tulee koko ajan enemman tasavertaisia organisaatioita, joissa perinteiset
esimiehen ja alaisen roolit tasoittuvat ja jopa haviavat. Tasavertaisessa organisaatiossa
tydntekijat osallistuvat paatoksentekoon enemman kaikista rooleista, kun taas hierarki-
sissa organisaatioissa paatdksenteko on kuulunut perinteisesti ylemmille esimiehille,
joiden alaiset ja assistentit tekevat sitten paatoksista syntyneet itse kaytannon tyét ja
assistentti on dokumentoinut paatdkset seka jakanut infon seka organisaation sisalla,
etta eri sidosryhmien valilla.

Monessa yrityksessa syy assistentin tehtdvien katoamiseen on myds taloudellisen ti-
lanteen tiukentuminen, jossa tydntekijdiden odotetaan tekevan enemman ja enemman
toita sailyttddkseen oman tydpaikkansa ja tama on vienyt osin t6ita assistenteilta. Muut
tydntekijat ja esimiehet hoitavat itse kalenterivarauksensa, vastaavat puhelimeen ja
sahkodposteihinsa, varaavat itse matkajarjestelynsa, ja tekevat esimerkiksi kokousten
esittelymateriaalit ja kaytannon jarjestelyt itse. On my6s hyvin normaalia, etta assis-
tentti ei enda istu kokouksissa mukana kirjaamassa kokousminuutteja vaan kokouk-
seen osallistuvat kirjaavat minuutit itse ja vain kokouksen jalkeinen kaytannon tyo tulee
assistentille.

Assistenteillekin 16ytyy yha toita, mutta useassa yrityksessa se ei ole enda kokopai-
vaistd vaan osa-aikaista ja osa-aikatydhon valmiita olevia ammattitaitoisia ja kokeneita

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Jenni Helenius



25

assistentteja voi olla vaikeaa I0ytaa markkinoilta, jossa suurin osa haluaa kokopaivais-
ta tydta. Tama vaittdama perustuu omiin havaintoihin tydomarkkinoilta ja keskusteluista
muiden assistenttien kanssa. Virtuaaliassistentin palveluita tarjoava yritys voi korjata
taman ongelman, kun yritys voi ostaa vain tarvitsemansa palvelun ja ajan ilman sitou-
tumista kokoaikaisen ja vakituisen tydntekijan palkkaamiseen. Yrittajalla voi olla ajan-
jaksoja vuodessa, jolloin palveluita ei tarvita lainkaan ja vastaavasti aikoja, jolloin pal-

veluita tarvitsee ostaa enemman.

Virtuaaliassistentti tarjoaa mahdollisuuden palveluita ostavalle yritykselle/yrittajalle kes-
kittyd omaan osaamiseensa ja tekemiseensa ja kasvattaa yritystdan, kun aikaa ei kulu
perustehtaviin, jotka assistenttikin voi hoitaa. Virtuaaliassistentti voi tarjota paljon eri
palveluita yrityksille, mutta tdma perustuu taysin virtuaaliassistentin omaan osaami-
seen ja kokemukseen, mutta myds siihen kuinka paljon virtuaaliassistentin palkkaava
yritys luottaa assistentin osaamiseen ja taitoihin ja pystyvatké he kenties myds tarjoa-
maan koulutusta osaan lisatehtavista.

Virtuaaliassistentin tehtavat voivat olla esimerkiksi perinteiset johdon assistentin tehta-
vat kuten kalenterivaraukset ja yllapito, kokousjarjestelyt (tilavaraukset, suunnittelu ja
kaytannoén jarjestelyt), matkavarausten teko, puhelimeen ja sahkopostiin vastaaminen.
Virtuaaliassistentti voi hoitaa myds myyntia tukevia tehtadvia kuten asiakaspalvelua
sahkopostitse ja puhelimitse, myyntiliidien merkitsemisen yrityksen jarjestelmiin ja tar-
vittaessa kontaktoinnin, myyntitilausten vastaanottoa ja online-maksujen kasittelyja ja
hyvityksia. Taidoista riippuen tehtaviin voi kuulua myés nettisivujen yllapitoa ja paivitys-
ta ja sosiaalisen median sisallén kirjoittaminen.

3.2.Miksi oma yritys

Olen toiminut erilaisissa assistentin ja toimistopaallikon tyotehtavissa viimeisten kym-
menen vuoden aikana ja olen itse huomannut assistentin muuttuneen ja alati muuttu-
van toimenkuvan. Olen aina ollut kuitenkin itsekin muutoshaluinen ja olen sopeutunut
muuttuneisiin ja uusiin tyétehtaviin hyvin. Olen kuitenkin aina haaveillut olevani yrittaja
ja tekevani itselleni t6ita ja osana tatd haavetta on ollut vapaus valita missa ja milloin
teen toita.

Tein edelliselle tydnantajalleni paljon t6itd etdna johdon assistenttina ja toimistopaallik-
kéna. Etapaivien maara vaihteli parista paivasta viikossa aina pariin viikkoon kuu-
kausittain, jotka saatoin sopimuksen mukaan tehda jopa altaan aareltd makoillen toisel-
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ta puolelta maailmaa. Tama mahdollisuus sai minussa aikaan sen, ettd kaipasin
enemman mahdollisuutta tydskennella etana ja pysyvasti.

Térmasin virtuaaliassistentin tydhon ollessani tydmatkalla Yhdysvalloissa, jossa palve-
luita on ollut tarjolla jo viimeiset kaksikymmenta vuotta. Suomeen virtuaaliassistentin
palvelut ovat rantautuneet viimeisten vuosien aikana. Luettuani artikkelin paikallisesta
virtuaaliassistentista, ymmarsin ettad tavallaan jo teen naitéd tyétehtavia, mutta toistai-
seksi vain toisen palkkalistoilla, sen sijaan etta tekisin sitd oman yritykseni kautta. Tas-
td ymmarsin, etta voisin itsekin perustaa virtuaaliassistentin palveluita tarjoavan yrityk-
sen ja paatin tutkia yrityksen perustamista ja alalle sopivan liiketoimintasuunnitelman
tekemista opinndytetyonani.
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4. VIRTUAALIASSISTENTIN PALVELUITA TARJOAVAN
YRITYKSEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

4.1.Tiivistelma

Yritys on virtuaaliassistentin palveluita tarjoava mikroyritys, jossa ainoana tyontekijana
on ainakin alkuun perustaja ja yrittaja itse. Yrityksen perustaa kirjoittaja, Jenni Hele-
nius. Olen 36-vuotias ja asun Helsingissa. Olen toiminut erilaisissa assistentin ja toi-
mistopaallikon tyétehtavissa viimeisen kymmenen vuoden aikana. Sen lisdksi minulta
I6ytyy tyOkokemusta rahoitus- ja perintaalalta kuuden vuoden verran, jonka lisaksi olen
toiminut myynnin ja markkinoinnin tehtavissa assistentin tyotehtavien ohella.

Virtuaaliassistentin tyétehtavat tapahtuvat taysin etana yrittdjan omasta kotitoimistosta
kasin, jolloin yrittajalle tulee mahdollisuus tehda ty6ta mista ja milloin tahansa. Tama on
ollut minun haaveenani ja antaa minulle energiaa oman yrityksen pydrittamiseen. Vir-
tuaaliassistentin palveluita ostavan yrityksen aikaa vapautuu perustehtavistd muihin
tehtaviin, jolloin yrityksen henkilosto voi keskittyd omiin tehtaviin. Uusien tyontekijoiden
rekrytoiminen, kouluttaminen ja palkkalistoilla on kallista ja aikaanvievaa ja siita ei ole
taetta, etta palkattu tyontekija jaa firmaan. Virtuaaliassistentilta voi ostaa vaan tarvitta-
vat tyétunnit tarvittaviin tyétehtaviin ja yritykset eivat silloin maksa turhasta. Yrityksilla
on myds paljon niin sanottuja rutiinitehtavia, joita kukaan ei valttamatta halua tehtavak-
seen tai niihin ei ole aikaa, mutta virtuaaliassistentti voi tehda tuon kaiken.

Perustan yrityksen aluksi osa-aikaiseksi nykyisen tyoni rinnalle, keraten samalla asia-
kaskokemuksia ja oppien niista tulevaisuutta varten. Tarkoituksena on tehda yrityksesta
tayspaivaisesti minut tyollistdva ja haaveena on palkata yritykseen tulevaisuudessa
myds muita tydntekijoita ja yrityksen laajentaminen myos muihin palveluihin, kuten vir-
tuaaliassistentin kouluttamiseen. Tulen tarjpamaan omassa yrityksessani alussa toimis-
to- ja johdon assistentin tydtehtavia, tapahtumajarjestelyitd seka avustavia myynnin ja

markkinoinnin tehtavia.

Minulla on laajan tyokokemukseni my6ta jo hyvat suhteet eri yrityspaattajiin ja henkioi-
hin jotka ovat kayttaneet assistentin palveluita aiemmin tai tarvitsisivat assistentin pal-
veluita ja ovat todenneet virtuaaliassistentin palveluiden olevan hyva idea ja hyddylli-
nen myods heille. Aion hyddyntda olemassa olevia suhteitani ja tehdad markkinointia niin
sanotun puskaradion kautta. Aion kirjoittaa ja julkaista virtuaaliassistentin palveluista
artikkeleita sosiaalisessa mediassa ja saada niitd jakoon laajemmalle yleisdlle. Aion
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tarjota palveluita aluksi halvemmalla tuntihinnalla ja keratd asiakaskokemuksista mer-
kintja omille kotisivuille ja sen jalkeen markkinoida palveluita myds maksullisesti sosi-
aalisessa mediassa, positiivisten asiakaskokemuksien avulla.

Yritykseni aloituskustannukset ovat hyvin pienet ja tekemani rahoituslaskelman perus-
teella, perustan sen 6750 euron aloituskustannuksilla, josta jaa yhteensa 4000 euroa
kayttopadomaksi ja kassareserviksi. Rahoitus tulee taysin omista rahasijoituksista enka
kayta ulkopuolista rahoitusta yritykseni perustamiseen.

4 2. Liikeidea

Yrityksen liikeideana on tarjota virtuaaliassistentin palveluita mikro- ja pienyrityksille,
jolloin palveluita ostavan yrittdjan aika vapautuu muuhun tdista, jonka assistentti voi
tehda hanen puolestaan. Virtuaaliassistentin palveluita kayttamalla yrittdjan ei myos-
kaan tarvitse palkata assistenttia omaan palvelukseen kokopaivaisesti vaan palveluita
voi ostaa vain tarpeen mukaan. Tarvekohtainen palvelun osto vapauttaa palveluita os-
tavan yrittdjan varoja muuhun eikd hanelle tule turhia kuluja vakituisen tyéntekijan pal-
kasta ja muista siihen liittyvistd sivukuluista. Nain palveluita ostavan yrittdjan aikaa ei
mene mydskaan rekrytointiprosessiin eika jatkuvaan kouluttamiseen.

Yritys tarjoaa virtuaaliassistentin palveluita yksityisyrittdjille, mikro- ja pienyrityksille
ympari Suomen, joilla ei valttamatta ole mahdollisuutta tai tarvetta palkata assistenttia
yritykseen kokopaivaisesti ja vakituisesti. Virtuaaliassistentilta voi ostaa vain tarvittavat
palvelut yrityksen kayttdéon ja vain silloin kun naitd palveluita tarvitaan, sovittuun hin-
taan. Tama yritysidea tarjoaa myds yrittajalle itselleen mahdollisuuden valita tyémaa-
ransa ja ajankayttonsa, toki yhdessa asiakkaan kanssa sovitun aikataulun mukaisesti.

Virtuaaliassistentin palveluita tarjoavan yrityksen perustaa kirjoittaja, Jenni Helenius.
Olen tyoskennellyt toimistoassistenttina, johdon assistenttina ja toimistopaallikkéna jo
usean vuoden ajan eri yrityksissa ja se on antanut minulle monipuolista kokemusta eri
tyotehtavista. Olen lisaksi toiminut rahoitusalalla kuuden vuoden ajan ja tehnyt myynnin
ja markkinoinnin tehtavid muiden tehtavien ohella. Tarkoitus on perustaa yritys jo syk-
syllda 2019 ja aloittaa markkinointi heti alkusyksysta. Yritykselle on todella tarkeaa
markkinoida palveluita jo ennen yrityksen perustamista, jotta tiedetdan onko palvelulle
kysyntaa ja jotta yritykselld on asiakkaita heti alusta 1ahtien. Tulen kayttdmaan markki-
noinnissa omia kontakteja ja tarjoamaan palveluita jo tuntemilleni yrityspaattgjille ja as-
sistenttia apunaan aiemmin kayttaneille.
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Yrityksen palveluihin tulee kuulumaan kirjoittajan oman tyéelamassa hankitun koke-
muksen ja osaamisen tarjoaminen ja jatkossa mahdollisesti myds lisakouluttautuminen,
jos lisapalveluiden tarjoaminen koetaan tarpeelliseksi. Minua on aina kiinnostanut lisa-
kouluttautuminen tybelamassa tarvittavia taitoja varten ja uskon, etta tehtyani virtuaa-
liassistentin palveluita omillani jonkun aikaa, tulen huomaamaan tarvittavan lisakoulut-
tautumisen. Lisdkouluttautuminen tulee luultavasti tarpeen ainakin kuvien kasittelyyn ja
nettisivujen muokkaamista varten, jota osaan jo nyt jonkin verran, mutta jonka kunnolli-
nen hallitseminen tulee varmasti vieldkin oleellisemmaksi tulevaisuudessa. Haluan
kuunnella myds minua palkkaavia yrityksia siina mita palveluita ja osaamista he toivoi-
sivat minulta 16ytyvan. Tama auttaa sekd minua tulevaisuudessa etta vakuuttaa asiak-
kaani siita, ettd olen sitoutunut tyéhoni ja heihin ja haluan antaa heille parasta mahdol-
lista palvelua.

Oman yritykseni virtuaaliassistentin palveluina tulen tarjoamaan johdon assistentin teh-
tavid, tapahtumasuunnittelua ja -jarjestelyad kokonaisuudessaan, tiedonhakua, rekiste-
rien yllapitoa seka liséksi myynnin avustavia tehtavia.

Jotta myynnin avustavat tehtavat onnistuvat vieraaseen yritykseen, vaatii se kuitenkin
kouluttautumista yrityksen tarjontaan ja kuten muutkin virtuaaliassistentin palvelut, vaa-
tii tamakin saanndllista yhteydenpitoa yrityksen/yrittdjan kanssa. Yhteydenpidon minut
palkanneen yrityksen kanssa voi pitdd esim. puhelimitse kerran viikossa, jolloin kay-
daan kaikki tarvittavat kiireelliset asiat l1api ja keskustelun aikana oppii myds yrityksen/
yrittdjan palveluista, joka auttaa palvelun tarjoamisessa jatkossa. Puhelun aikana kay-
daan myos lapi kaikki keskeneraiset asiat ja suunnitellaan aikataulu niiden hoitamisel-
le. Esimerkiksi monet pienyrittgjat ovat itse niin kiinni myynnin tehtavissa, ettd unohta-
vat hoitaa sahkopostinsa, jossa on mahdollisesti myyntitilauksia uusilta asiakkailta tai
yhteydenpitoja vanhoilta asiakkailta. Asiakaspalvelun yllapito ajantasaisesti on tarkeaa
koko yrityksen elinkaaren aikana ja tassa virtuaaliassistentti voi auttaa. Vaikka virtuaa-
liassistentti ei valttamatta pysty vastaamaan suorilta kasin kaikkiin kyselyihin sahké-
posteissa, voi han tehda vastausluonnoksia valmiiksi ja kysya tarvittavat tiedot viela
viikkopuhelun aikana tai muistuttaa yrittdjaa itse vastaamaan keskeneraisiin sahkdpos-
teihin.

Yritys tulee toimimaan ilman toimistoa, yrittajan eli kirjoittajan omasta kodista kasin.
Nain saastetddn kustannuksia toimisto- tai pdytadvuokrasta sekad sailytetddn mahdolli-
suus siihen, ettd virtuaaliassistentti voi tydskennellda mista tahansa ja milloin tahansa.
Yritykselle tulee tehda mahdollisimman nopeasti omat nettisivut, joista nakyy mita pal-
veluita yritys tarjoaa ja miten yrittajaan saa yhteyden.
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Yrityksen aloituskustannukset ovat suhteellisen pienet, silld niihin kuuluvat oikeastaan
vain yrityksen perustamiskustannukset ja tarvittavat vakuutukset, nettisivujen perusta-
mis- ja yllapitokustannukset seka tarvittavat lisatydkalut. Tarvittaviin tydkaluihin kuulu-
vat puhelin ja sen liittyma, tehokas internet-yhteys seka tietokone (jotka Ioytyvat jo,
mutta lisdsin ne varoiksi lisdkustannuksina mukaan yllatysten varalta) ja muutamia li-
saohjelmia tietokoneeseen seka kunnollinen virusturva. Sen lisdksi aloituskustannuk-
siin tulee markkinointiin menevat kulut. Markkinointiin saisi menemaan valtavasti rahaa
ja aikaa, joka on todella tarkeaa, mutta aion perustaa yrityksen kohtuullisilla kuluilla ja
taysin omilla varoilla, joten aion kuluttaa markkinointiin rahaa enemman omaa aikaani.
Varaan markkinointiin vain noin 1000 euroa ensimmaiselle vuodelle ja varaudun siihen,
ettd joudun kasvattamaan summaa ehka jopa jo ensimmaisen vuoden aikana. Aion
markkinoida yritystani antamalla sille omaa aikaani eli kirjoittamalla artikkeleita virtuaa-
liassistentin palveluista ja alan tulevaisuudesta ja jakamalla tietoutta virtuaaliassistent-

tipalveluista sosiaalisessa mediassa.

Perustan yrityksen sivutuloksi nykyisen tydni rinnalle. Tdma mahdollistaa asiakaskun-
nan kasvattamisen rauhassa ja poistaa paineita yrityksen saamisesta kannattavaksi
heti alusta lahtien. Tavoitteeni on kuitenkin saada yrityksestani ainoa tulonlahteeni tule-
vaisuudessa ja haluan saada yritykseni menestymaan niin, ettd voin tehda vain virtuaa-
liassistentin tydtehtavia tulevaisuudessa.

Hinnoitteluksi tulee markkinapohjainen hinnoittelu, koska alalta 16ytyy jo kilpailevia yri-
tyksia ja heidan hintansa ovat kaikki hyvin paljolti samaa luokkaa. Tama auttaa minua
hinnoittelemaan oman tyoni hinnan oikein, mutta samalla asettaa paineita tarjota palve-
luita alkuun halvemmalla hinnalla kuin kilpailijat, jotka ovat jo alalla ja 16ytdneet omat
asiakkaansa. Pyrin kuitenkin siihen, ettd hinnoittelu on kilpailijoita alempaa vain alussa
markkinoidessa uutta yritysta ja hinta normalisoituu ajan kanssa ja asiakassuhteiden
kehittyessa.

Kilpailijoiden tuntihinnat |&htevat 35 eurosta aina 80 euroon asti, jossa perusty6t kuten
tiedonhaku, rekisterien yllapito ja sdhkopostin ja kalenterin yllapito on edukkaampaa ja
vaativammat assistentin tyot, kuten lakiosaamista vaativat sopimushallinnat sijoittuvat
tuntihinnan kallimpaan paahan. Kilpailijat tarjoavat asiakkaille tuntipaketteja, jolloin
enemman tunteja ostavat saavat halvemmat tuntihinnat. Erillisille, yksittaisille projekti-
toille annetaan oma hieman kalliimpi tuntihinnasto. Mielestani kilpailijoilla olevat tunti-
hinnat ovat hyvin oikeutetut ja paikkansapitavat ja oma hinnasto tulee sijoittumaan sa-
maan suuruuteen.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Jenni Helenius



31

4.3.Yritys

Yrityksen perustaa kirjoittaja, Jenni Helenius, yksin. Olen halunnut jo pitkdan perustaa
yrityksen ja tehda itselleni toita. Olen tehnyt sivutuloisia laskutettavia t6ita jo jonkin ai-
kaa, kevytyrittdjana, mutta nyt aion perustaa ns. oikean yrityksen.

Paatin valita yritysmuodokseni yksityisen toiminimen, ainakin alkuun. Yksityiseen toi-
minimeen paadyin siitd syysta, ettd aion tehda yritystoimintaa ainakin alussa vain sivu-
toimisesti ja kasvattaa toimintaa hiljalleen isommaksi mahdollisuuksien mukaan. Toimi-
nimi on helppo ja nopea perustaa ja sitad suositellaan sivutoimiselle yrittajalle. Yritystoi-
minnan kasvaessa, aion muuttaa toiminimen osakeyhtidksi. Osakeyhtitta suositellaan
yritysmuodoksi verotuksellisista syistd kun yrityksen tulos on yli 35 000€ vuodessa,
joka on tavoitteeni tulevaisuudelle Osakeyhtion perustaminen tulee myds heindkuusta
2019 helpommaksi ja halvemmaksi, koska aiemmin pakollinen 2500€ suuruinen osa-
kepaddoma poistuu (Osakepddomaa ei enda vaadita, 2019).

Yritykseni nimeksi tulen mita luultavimmin valitsemaan oman nimen, joka tuntuu loogi-
selta myydessani omaa osaamista ja tarjoamiani palveluita. Tulen kuitenkin rekisterdi-
maan yritykselleni myds aputoiminimen muuhun sivutoimiseen yritystoimintaan.

4.4 Visio

Yritys kasvaa taystoimiseksi yritykseksi tarjoten virtuaaliassistentin palveluita mikro- ja
pienyrityksille. Yrityksen tunnettuus kasvaa ja se tunnistetaan yhdeksi luotettavimmista
ja ammattitaitoisimmista virtuaaliassistentin palveluita tarjoavaksi yritykseksi.

Yrityksen palvelussa voi olla tulevaisuudessa myds muita henkildita ja se tarjoaa myos
koulutuspalveluita virtuaaliassistentin tehtaviin. Yrittdjan oma ammattitaito paranee li-
sakouluttautumisen my6ta ja palveluihin voi kuulua yha yksityiskohtaisemmat tehtavat
esimerkiksi markkinoinnissa, graafisessa suunnittelussa ja lakiassistentin tehtavien sa-
ralla.
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4 .5 Markkinointisuunnitelma

4.5.1.Markkinat ja asiakkaat

Suomen talouden odotetaan kasvavan yha seuraavan kolmen vuoden aikana vaikka
suurin talouskasvu on jo ohitettu edellisen finanssikriisin jaljiltd. Edelleen alhaiset korot
rohkaisevat kuitenkin kuluttajia yha kuluttamaan ja yrityksia sijoittamaan, joka mahdol-
listaa yritysten kasvun myds tulevaisuudessa (Nopein talouskasvun vaihe on ohitettu,
2018).

Suomessa on 286 934 yritysta (Yrittdjyys Suomessa, 2019), joista 93,2% on alle 10
henkea tydllistavia mikroyrityksia. Pienyrityksia, jotka tyollistavat alle 50 henked, on
5,6%. Mikro- ja pienyritysten liikevaihto oli yhteensa n. 149 mrd € vuonna 2017. Hel-
singissa yrityksia on 47 626 kpl, joista 98% on mikro- ja pienyrityksia. Liikevaihtoa nail-
1a yrityksilla oli reilu 31 mrd €. (Yritystoiminta kasvaa koko maassa, 2019).

En nae, etta virtuaaliassistentin palveluiden tarjonta jaisi vain paakaupunkiseudulle,
mutta pelkastaan Helsingissa on jo paljon mikro- ja pienyrityksia ja kasitykseni mukaan
nama ovat juuri niitd yrityksia jotka hyotyisivat eniten virtuaaliassistentin palveluista.
Virtuaaliassistentin ei kuitenkaan tarvitse toimia asiakkaan toimitiloissa, ellei tasta erik-
seen sovita, eika alussa tehtavia yhteisty0- ja salassapitosopimuksia tarvitse solmia
kasvotusten vaan kaikki voidaan hoitaa seka etana etta postin valityksella, joten palve-
luja voidaan tarjota ympari Suomen.

Niin Suomi kuin koko muu maailma on menossa enemman ja enemman digitaaliseen
suuntaan yritystoiminnassaan ja tdma muuttaa my6s osan tydpaikoista osin tai taysin
digitaaliseen ymparistéon. Yrittdjat ymmartavat ettei oma aika riitd kaikkeen vaan se
tulisi keskittdd tarkeampaan ja ostaa tydaikaa muilta perustdiden tekoon ja jokapaivai-
sen ajanhallintaan. Tyontekijan palkkaaminen on rahaa ja aikaa vievaa, mutta virtuaa-

liassistentin palveluita voi ostaa vain jos ja kun palveluita tarvitaan.

Potentiaaliset asiakkaat ovat mikro- ja pienyrityksia, joissa ei haluta palkata ns. turhia
tyontekijoita, joille ei joko ole t6ita kokopaivaisesti tai heille ei ole tilaa yrityksen toimiti-
loissa. Sopivan tyontekijan palkkaaminen on aikaa vievaa ja vaikeaa. Hyvan ja ammat-
titaitoisen tydntekijan I6ytaminen on sitdkin vaikeampaa. Kun oikea tyontekija 16ytyy,
alkaa tyontekijan kouluttaminen. Tyénantajalla ei ole mitdan takeita siitd kuinka kauan
palkattu tyéntekija viihtyy tydnantajan palveluksessa. Tyontekija saattaa sairastua tai
hanen lapsi saattaa sairastua, mutta tyot pitaisi silti hoitaa. Tyonantaja tekee tyét itse
tai joutuu palkkaamaan toisen tyéntekijan korvaamaan sairastuneen tyontekijan tyépa-
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noksen ja joutuu silti maksamaan molemmille palkan. Ulkoistamalla assistentin tyot vir-
tuaaliassistentille, tyot hoituvat varmasti, silla virtuaaliassistentilla on aina varahenkil
tekemassa tyot asiakkaalle, valmiiksi koulutettuna ja tyonantaja ei joudu maksamaan
kahden henkildn palkkoja vaan ainoastaan tehdysta tyosta.

4.5.2 Kilpailijat ja riskit (SWOT)

Virtuaaliassistentteihin tai virtuaaliasiakaspalvelijoihin voi térmata nykyaan paivittain,
silla monet yritykset kayttavat taysin virtuaalisia palveluita kotisivuillaan jo nyt. Esimer-
kiksi "chatbot” palveluun voi térméata yritysten kotisivuilla, joissa kuluttajat keskustelevat
alkuun nettichatissa vain asiakaspalvelurobotin kanssa. Asiakaspalvelurobotti keraa
keskustelusta avainsanat, antaa valmiita vastauksia tai ohjaa nettisivuilla oikeiden vas-
tausten aareen ja ohjaa kuluttajan lopulta oikean ihmisasiakaspalvelijan luokse, jos on-
gelma ei ratkea chatbotin avulla. Eri puhelinvalmistajilla on myoés tarjota omia virtuaa-
liassistentteja, jotka toimivat ddnenohjauksella, esimerkiksi iPhonella on Siri, Samsun-
gilla Bixby ja Google tarjoaa Assistant-palveluaan androidpuhelimiin. Virtuaaliassisten-
tin voi pyytaa tallentamaan tapahtumia kalenteriin, ndppailemaan puhelinnumeron ja
kaynnistamaan soiton tai lahettda sahkdpostia. Amazonilla on Alexa-virtuaaliassistentti,
jota se tarjosi ensimmaisenda myos muihin laitteisiin kuin puhelimiin, kuten kaiuttimiin,
jonka kautta voi kysya esim. paivan saan, kuulla uutiset tai kdynnistdd musiikkisoitti-
men. Suomessa Alexaa hyddyntdd jo esimerkiksi Kotipizza, josta voi pyytda Alexaa
tilaamaan pizzan ja maksu tapahtuu Osuuspankin kehittdman Pivo-palvelun kautta.
Taysin digitaaliset virtuaaliassistentit palvelevat kuluttajia ja yrityksia siis jo nyt ja niiden
kaytto on ihmisille tuttua.

Digitaaliset virtuaaliassistentit eivat kuitenkaan viela toistaiseksi voi tehda kaikkea, joita
oikea ihminen pystyy tekemaan. Tulevaisuudessa tama tulee varmasti olemaan mah-
dollista ja assistenttien tyot saattavat loppua kokonaan. Uskon kuitenkin, etta taysin
digitaalinen ja virtuaalinen assistentti ja taman tekemat tyot ovat vielda melko kaukana
tulevaisuudessa ja siihen asti oikeille virtuaaliassistentille 16ytyy kysyntaa, kunhan ta-
lous on yha voimissaan ja toita riittdaa. Tekniikan kehittyminen on kuitenkin selkea uhka
alalle ja osa rutiininomaisista perustoista voi loppua jo pikaisestikin.

Virtuaaliassistentin palvelut ovat olleet muualla maailmassa kaytéssa jo 2000-luvun
alusta I&htien, mutta palvelut ovat yleistyneet ja rantautuneet Suomeen vasta viime-
vuosina. Kilpailijoita 16ytyy muutamia, joilla on kaikilla todella kattavat palvelut tarjon-
nassaan. Kilpailijoilla on useampia tyontekijoitd tekemassa assistentin t6ita ja eri assis-
tentit erikoistuvat eri tehtaviin. Osalla firmoista maarataan tietty assistentti hoitamaan
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tietyn yrityksen asioita. Jotkut yrityksista pitavat vaan tiettya yhteyshenkiloa asiakkaal-
le, jonka kautta asiakas hoitaa yhteydenoton ja antaa tehtavanannon, jonka jalkeen tyo
siirtyy itse assistentille. Mielestani on tarkeaa pitaa yksi tai kaksi yhteyshenkil6a yrityk-
selle, mutta tehtavananto henkildlta toiselle kuulostaa turhan monimutkaiselta ja viesti-
ketjussa voi valitettavasti tulla virheitd ja vaarinymmarryksia ja huomattavasti jarke-
vampaa olisi pitda tiettya assistenttia tietylle yritykselle ja tyotehtavien laajentuessa
oman osaamisen ulkopuolelle, apua ja tukea pyydettaisiin siind tapauksessa vasta
muualta. Samaisella yrityksella on perustajajasenina ja omistajina henkil6ita, jotka eivat
itse tee assistentin t6itd vaan ovat perustajajasenia, myyijia ja yhteyshenkiléita yrityksil-
le. Yleensa henkildkohtainen kokemus on paras myyntivaltti ja henkild, joka ei itse ole
tehnyt assistentin ty6ta, ei valttdmatta ole paras henkild sitd mydskaan myymaan tai
olemaan assistenttien esimies.

Tekemassani SWOT-analyysissa mietin omia vahvuuksia ja heikkouksiani yrittgjana,
seka mahdollisuuksia ettéd uhkia alalla yleisesti ja mitd ne minulle ja mahdollisesti pe-
rustamalleni yritykselle tarkoittavat.

S w
-Vuosien kokemus assistentin tydsta -Uusi yrittajana
-Sosiaalisuus ja hyvat suhteet eri yrittdjiin [-Ainut tydntekija, kuka tekee tyot esim.
-Innokkuus ja ideointikyky sairaslomien aikana?

-Positiivisuus -Pelko epaonnistumisesta
-Luotettavuus, annan yritykselle oman -Ei omaa IT-tukea, mita jos/kun tekniikka
osaamisen, nimen ja kasvot pettaa?

-Kielitaito ja kokemus kansainvalisesta -Miten oikeasti eroan kilpailijoistani, joilla
ymparistosta jo alan yritys?

0] T
-Lisdkouluttautuminen ja parempi -Yksinyrittaja, loppuun palaminen?
tuntipalkka -Kilpailevilla yrityksilla enemman
-Uusien tyétekijdiden palkkaaminen ja palveluita tarjonnassa
kouluttaminen -Kilpailevien yritysten hinnoittelukyky
-Yrityksen laajentaminen
-Asiakkaiden hankinta myds ulkomailta?

Vaikka kilpailijoita 16ytyy jo alalta, en nde sitd mahdottomana etteiko alalle viela paasisi
uutena yrittajana sisédn. Oma vahvuuteni on oma osaaminen ja ammattitaito, jonka
antaisin talle yritykselle. Sen sijaan, ettd olisin tuntematon assistentti netissa, olisin
helposti I&hestyttava ja luotettava. Tekisin sovitut ja pyydetyt asiat itse, muille delegoi-
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misen sijaan. Muut vahvuuteni ovat ideointikykyni ja uudet ideat, jotka uskallan sanoa
aaneen myos muille. Olen myo6s sosiaalinen ja ulospainsuuntautunut, joka auttaa mi-
nua varmasti asiakkaiden hankinnassa.

Heikkouksiani ovat kokemattomuuteni yrittajana ja se, etta alalta I6ytyy jo osaajia, jotka
ovat tarjonneet vastaavaa palvelua vuosien ajan. Perustaisin yrityksen myo6s yksinani,
jolloin minulla ei olisi yrityskumppanin tukea arjessa. Sen lisdksi en pysty yksinani tar-
joamaan niin paljon erilaisia palveluita kuin muut firmat, joissa on eri alan osaajia tdissa
enkd myoskaan yksindni pysty ottamaan niin paljon eri asiakkaita. Toisaalta se on
myds vahvuuteni, koska pystyn panostamaan taysin niihin asiakkaisiin, jotka minulla
olisi ja tuntisin heidan yritystoiminnan hyvin. Minua myés kiinnostaa lisdkouluttautumi-
nen, jonka jalkeen pystyisin tarjoamaan lisda palveluita ja se mahdollistaa myds tunti-
hinnan korottamisen ja eri tyotehtavien erilaisen hinnoittelun. Tam& mahdollistaa pa-
remman tyOtulon tulevaisuudessa. Itse alan uhkina on teknologian kehittyminen enti-
sestdan tulevaisuudessa, jolloin kokonaan digitaaliset virtuaaliassistentit pystyvat te-
kemaan assistentin ty6t alusta loppuun.

4.5.3.Markkinointi

Yrityksen markkinointi tapahtuu sosiaalisessa mediassa ja ns. puskaradion kautta. Aion
aloittaa markkinoinnin kirjoittamalla artikkeleita virtuaaliassistentin palveluista ja miten
yritykset voivat niitd hyddyntaa ja jaan niitd sosiaalisessa mediassa.

Minulla on jo jonkin verran hyvia kontakteja mikro- ja pienyritysten omistajiin, jotka ovat
itse siina tilanteessa, ettad heidan aika ei riitd yrityksen rutiininomaisiin tehtaviin ja he
olisivat itse valmiita palkkaamaan virtuaaliassistentin tekemaan nama tehtavat. Olen
jutellut kontaktieni kanssa, ettd olen valmis tarjoamaan virtuaaliassistentin palveluita
koeajaksi halvemmalla hinnalla ja he ovat valmiita antamaan mielipiteensa asiakasko-
kemuksesta nettisivuilleni. Aion jatkaa samalla hinnoittelulla kunnes olen vakiinnuttanut
itselleni pysyvia asiakkaita ja saanut tarpeeksi asiakaskokemuksia jaettavaksi muille
potentiaalisille asiakkaille.

Asiakaskokemusten julkaisu on todella tarkeaa nettisivuilla, jotta sivuille tulevat I6ytavat
heti tietoa siita, ettd palvelu on ollut luotettavaa ja ammattitaitoista ja palvelun kayttd-
kokemus on ollut kaikin puolin erinomaista. Voin myds itse oppia asiakaspalautteista
tulevaisuutta varten ja jos joku meni pieleen, mita voisin tehda toisin ja miten voisin
palvella paremmin. Markkinointi perustuu siis taysin asiakastyytyvaisyyteen ja se on
minulle tarkedad myos tulevaisuudessa, ettd jokainen asiakas on tyytyvainen saamaan-
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sa palveluun eivatkad halua vaihtaa palveluntarjoajaa vaan kokevat, etta mina olen oi-
kea henkild tekemaan tyot.

Markkinointi ei tule alkuun kustantamaan rahaa kuin ajallisesti, silla artikkelin kirjoitta-
minen voi olla aikaa vievaa ja ndkyvyyden saaminen niille voi olla jopa hankalaa, jos
artikkelit eivat heti tavoita oikeaa yleisda eika kontaktini tykkaa eika jaa artikkeleita ne-
tissad. Aion kuitenkin panostaa myds maksulliseen sosiaaliseen mediaan tulevaisuu-
dessa, kun positiivisia asiakaskokemuksia on jo rekisterdity ja kirjattu kotisivuille ylos.
Positiivisista kokemuksista saa hyvia mainoksia myds sosiaaliseen mediaan, jotka oh-
jaavat lukijat minun kotisivuilleni. Varaan sosiaalisen median markkinointiin ensimmai-

selle vuodelle pienen 1000 euron budjetin.

4.6.Rahoitus ja laskelmat

4.6.1.Rahoituksen suunnittelu

Aion aloittaa yritystoiminnan sivutoimisesti, joten aloituskustannukset yrityksen perus-
tamiselle on minimaaliset. En aio jaada pois palkkatydsténi ennen kuin yritykseni on
kaynnistynyt kunnolla ja saanut vakiintuneita asiakkaita, joten en ole oikeutettu myos-
kaan TE-toimiston myontamaan Starttirahaan. Starttirahan myontamista voidaan harki-
ta mydhemmin TE-toimistossa, kun jaan pois palkkatydsta ja sivutoiminen yrittjyys
muuttuu taysitoimiseksi. Koska olen alkuun myo6s palkkatydssa, minulla ei ole niin suu-
ria taloudellisia riskeja eikad paineita yritystoiminnan kdynnistdmisessa.

Aion pyorittaa yritystani kodistani kasin, joten minulle ei tule kustannuksia toimitilan
vuokrasta, sen remontista eikd kalustamisesta. Ainoat aloituskustannukset tulevat yri-
tyksen perustamisesta ja rekisterditymisestd, vakuutuksista, laskutuspalveluista seka
yhteydenpitovalineista eli tietokoneesta, matkapuhelimesta ja liittymista. Aion aloittaa
toiminnan nykyiselld tietokoneella ja matkapuhelimella, mutta varaudun siihen, etta
joudun uusimaan ne parin vuoden sisalla. Tata ei kuitenkaan tarvitse ottaa toistaiseksi

huomioon rahoitussuunnitelmissani, koska tarvittavat tydkalut 16ytyvat jo.

Koska minulla ei ole isoja aloituskustannuksia esimerkiksi toimitilan vuokraamisessa tai
tarvittavien tyokalujen ostamisessa, en aio myoskaan hakea ulkopuolista rahoitusta
yritystoiminnalleni.
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4.6.2.Laskelmat

Tein rahoituslaskelman yrityksen perustamista ja kaynnistamiskustannuksia varten. Te-
kemani rahoituslaskelman arvion mukaan varaan yrityksen perustamista ja aloituskus-
tannuksia varten 6750 euroa, joissa on mukana 3000 euroa kayttdpaaomaa seka Kiin-
teita etta yllattavia kuluja varten ja 1200 euron suuruinen apporttisijoitus, joihin kuuluvat
nykyinen uudehko tietokone ja matkapuhelin. Rahan lahteet tulevat 1200 euron suurui-
sesta apporttisijoituksesta ja loput 5550 euroa tulee omasta rahasijoituksesta yrityk-
seen.

Arvioin yritykselleni myds tavoitetuloksen, joka on ensimmaiselle vuodelle suhteellisen
pieni, sivutoimisesta yrittdjyydestad johtuen. Tekemani kannattavuuslaskelman perus-
teella yritykseni ensimmaisen vuoden liikevaihtotavoite olisi 25560 euroa, jolloin koko-
naislaskutuksen tarve vuodelle olisi noin 31695 euroa arvonlisdveron kanssa. Tavoite-
tuloksen maara on tassa 12000 euroa. Kiinteitd kuluja vuodessa olisi noin 8160 euroa.

Yrityksen alkuvaiheen rahoituslaskelmia ei lisata tahan opinnaytetydhaon.
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5.PAATELMA

Opinnaytetydni teoriaosuus liiketoimintasuunnitelman tekemisesta opetti minulle paljon
ja auttaa toivottavasti myds muita asiasta kiinnostuneita eteenpain oman liiketoiminta-
suunnitelmansa kanssa ja yrityksen perustamishaaveidensa kanssa. Liiketoiminta-
suunnitelmassa oleellisia asioita on kasitelty myés monilla koulun kursseilla ja aihetta
oli juuri siksi mielenkiintoista tutkia ja opiskella lisda, koska aihepiiri oli jo ennestaan
tuttu. Yrityksen perustaminen on myds kiinnostanut minua pitkaan, joten aihe oli siksi-

kin kiinnostava.

Mietin luonnettani ja omaa osaamistani opinnaytetta tehdessani ja pohdin olisiko mi-
nusta yrittajaksi. En ehka ole valmis ottamaan niin isoja riskeja kuin tayspaivainen yrit-
tajyys vaatisi, enka ole valmis lahtemaan siihen, mutta minulta I6ytyy yrittdjalle sopivia
luonteenpiirteita ja uskon, etta aloittamalla osa-aikaisena yrittdjana voisin onnistua.

Tekemani liiketoimintasuunnitelma osoittaa, etta yritykselld olisi mahdollista menestya
markkinoilla vaikka valitsemallani alalla on jo kilpailua ennestaan. Toistaiseksi kilpailu
on kuitenkin pienta ja uusille yrityksille on tilaa. En ole perustanut viela yritystani, mutta
harkitsen sita. Tekemani lilketoimintasuunnitelma on jo hyva pohja, jos paatan perustaa
yrityksen tulevaisuudessa, mutta suunnitelma pitéda paivittda ajantasalle silloin. Kukaan
ei pysty ennakoimaan virtuaaliassistenttien tulevaisuutta ja poistuvatko oikeat henkilét
assistentin tyosta kokonaan, mutta lahivuosina tata tuskin tulee tapahtumaan.
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