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Abstract

The goal of the thesis was to find out the operating environment of the virtual assis-
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen tausta

Suomen tulee saada uusia rohkeita, innovatiivisia yrittajia ja yrityksia parjatakseen yha ki-
ristyvdmmassa kansainvalisessa kilpailussa. Tyo- ja elinkeinoministerion julkaiseman yrit-
tajyysstrategian (TEM, 2022) visio on saada lisattya yrittajien ja yritysten luottamusta siihen,
ettd Suomeen kannattaa investoida seka perustaa uusia yrityksia. Visiona on myds kasvat-
taa yrityksia ja saada ne kansainvalistymaan. Strategian tavoitteena on lisdtd Suomen hou-
kuttelevuutta ulkomaisille opiskelijoille seka tydntekijoille siten, ettad he perustaisivat yrityk-

sia ja toimisivat yrittajina Suomessa (TEM, 2022.)

Koska Suomi koetaan hyvana ja turvallisena maana uuden yrityksen perustamiselle, kiin-
nostaa tutkijaa yritystoiminnan aloittaminen kotimaassa. Tutkija on tydskennellyt vuosikym-
menien ajan useiden alojen erikokoisissa yrityksissa asiantuntija- seka johtotehtavissa. Han
on tyoskennellyt myos yrittajamaisesti ns. kevytyrittajana paatyonsa ohella, ja kiinnostus
oman, joustavan seka mahdollisuuksien mukaan skaalautuvan yrityksen perustamiseen on

ollut pitkaan vaihtoehtona itsensa tyollistamiselle.

Tutkija haluaa selvittda tdman tutkimuksen avulla, onko uudelle virtuaaliassistenttipalvelu-
alan yritykselle tarvetta Suomessa seka selvittda potentiaalisen yrityksen paras liiketoimin-
tamalli. Mallista halutaan mahdollisimman joustava ja esimerkiksi elaman- tai maailmanti-
lanteen muuttuessa helposti muunneltava seka mahdollisuuksien mukaan skaalautuva. Ke-
ratyn aineiston pohjalta luodaan yritykselle liiketoimintasuunnitelma Business Model Can-
vasia (Osterwalder, 2022) apuna kayttaen. Liiketoimintasuunnitelman pohjalta tutkija laatii

ehdotuksen yrityksen markkinointistrategiaksi yrityksen ensimmaiselle toimintavuodelle.

Virtuaaliassistentti, mydhemmin VA, on internetin yleistymisen my6ta tydeldmaan vakiintu-
nut ammattinimike (Kenton, 2023.) Kaytannossa virtuaaliassistentin tyo kasittaa samat ty6-
tehtavat kuin mink& tahansa assistentin, mutta tyét voidaan suorittaa ilman sitoutumista
tiettyyn kiintedan tyétilaan ja ne voidaan tehda kokonaan etatyéna. Virtuaaliassistenttipal-
velu tarjotaan asiakkaille erillisend ostopalveluna, ja virtuaaliassistentti tyoskentelee

yleensa joko VA-yrityksen palkkalistoilla tai itsenaisena yrittajana.

Koska virtuaaliassistenttipalvelu on Suomessa vield heikosti tunnettua ja muualla maail-
massakin uutta, aihetta ei ole paljon tutkittu eika siita siten 10ydy suoraa tutkimustietoa.
Paljon tutkittua tietoa 16ytyy yritysten erilaisista liiketoimintamalleista seka yritysten strate-
gioista. Konsultointiyritykset ovat usein lilkketoiminnoiltaan samanlaisia kuin virtuaaliassis-

tenttitoimistot, joten teoriapohjaa I6ytyy myds sielta.



1.2 Tutkimuksen rakenne ja termistoa

Tutkimus koostuu kahdeksasta luvusta, joista ensimmainen luku on johdantoluku. Ensim-
maisessa luvussa esitellaan tutkimuksen taustaa, ja sitd miksi kyseisen tutkimuksen teko
kiinnostaa, ja miten tutkimus etenee vaiheittain. Taman lisdksi ensimmaisessa luvussa ker-
rotaan tutkimukselle asetetut selkeat tavoitteet seka maaritetdan tutkimusrajaukset. Myos
tutkimuskysymykset ja -tutkimusmenetelmat esitelladn ensimmaisessa luvussa. Luvussa
kaksi kerrotaan virtuaaliassistenttialasta yleisesti niin Suomessa kuin ulkomailla. Kolmas
luku kasittelee tutkimuksen teoriaa ja siind pureudutaan tarkemmin erilaisiin liiketoiminta-
malleihin. Luku 4 kertoo strategiasta ja tdman tutkimuksen olennaisesta osasta markkinoin-
tistrategiasta. Luvussa 5. kuvaillaan toimialan ja potentiaalisen yrityksen lahtkohta-analyy-
sit joiden pohjalta [ahdetaan tekemaan kehittamistydta. Kehittdmistyon tarkempi etenemi-
nen ja tutkimuksen kuvaus esitelldan luvussa 6. Luvussa 7 esitelldan tutkimuksesta saadut
tulokset ja lopuksi luvussa 8. esitetdan johtopaatdkset ja niiden pohjalta arvioidaan kehitta-
mishanketta yleisesti. Viimeinen luku sisaltdd mydés luotettavuustarkastelun ja ehdotukset

mahdollisiksi tuleviksi tutkimusaiheiksi.

Seuraavat termit ja lyhenteet ovat téssa raportissa yleisesti kaytettyja:
BMC = Business Model Canvas (Osterwalder ym.2011).

MSC = Marketing Strategy Canvas (Marketing Strategy Canvas, 2023)

Yritys X = potentiaalinen yritys, mille tutkimus tehdaan.
1.3 Tutkimuksen tavoite ja rajaukset

Taman tutkimuksen avulla halutaan selvittda, onko uuden virtuaaliassistenttialan yrityksen
perustamisella menestymisen mahdollisuudet Suomessa ja luoda keratyn aineiston poh-
jalta potentiaaliselle uudelle virtuaaliassistenttialan yritykselle liikketoimintasuunnitelma Bu-
siness Model Canvas- tyokalua kayttaen. Kyseinen tydkalu auttaa mahdollista yrittajaa stra-
tegisessa paatdksenteossa tulevaisuudessa (Strategyzer, 2023). Tutkija kayttaa liiketoimin-
tasuunnitelmaa pohjana luodessaan markkinointistrategiaehdotuksen yrityksen ensimmai-
selle toimintavuodelle markkinoille paasyn helpottamiseksi. Tutkimuksen tavoite on siis
selvittda uuden yrityksen toimintaymparisto ja luoda yritykselle ehdotus seka liiketoiminta-

suunnitelmaksi ettd markkinointistrategiaksi.



Tutkija tekee potentiaaliselle yritykselle myés mm. kasvustrategian sekd markkinointistra-
tegian pohjalta tarkemman markkinointisuunnitelman vuosikelloineen, mutta tassa vai-
heessa ne rajataan pois kehittamistehtavasta, koska tutkimuksesta tulisi tuolloin liian laaja.
Vaikka ne poissuljetaan tutkimuksesta tassa vaiheessa, voivat ne olla tulevaisuuden kehit-

tamishankkeita.

Tutkija paatyy kayttamaan liiketoimintamallin luomisen apuvaélineena Business Model Can-
vasia, koska visuaalisena ihmisena yrityksen tarkeimmat toiminnot ovat tuolloin helposti
ymmarrettavissa yhdelld vilkaisulla samalla sivulla. Kanvaasi on myds helposti muokatta-
vissa, mikali toiminta ajansaatossa muuttuu. Davis J. Blandinkin mukaan Business Model

Canvas on helposti muokattavissa toimivaksi liiketoimintasuunnitelmaksi (Bland, 2019, 20.)

Uusien yritysten perustamista tilastoidaan Patentti- ja rekisterihallituksessa. Vuonna 2022
uusia osakeyhtiditd perustettiin 19 497 kappaletta ja toiminimiyrityksia, eli yksityisen elin-
keinonharjoittajia 16 734 kappaletta (PRH, 2023). Yritysten toiminnassa voi tapahtua no-
peita muutoksia ja tilastoja lopetetuista yrityksistakin on olemassa, mutta tdssa tutkimuk-
sessa keskitytdan uuden yrityksen perustamisen edellytyksiin ja sitd mydden liiketoiminta-

suunnitelman seka sen myota markkinointistrategian laatimiseen.

Tassa tutkimuksessa keskitytdan ainoastaan uuden yrityksen perustamiseen ja sen menes-
tymisen mahdollisuuksiin liiketoimintasuunnitelman avulla uudehkolla toimialalla Suo-
messa. Tutkimuksessa ei tutkita jo olemassa olevien yritysten kannattavuutta, tai mahdolli-

suutta menestya yritysostojen kautta.

Tama tutkimus ei keskity uusiin teknologioihin kuten &aniassistentti Siri-palveluun tai
Google Assistant-palveluihin. Tutkimuksessa ei mydskaan tutkita tekoalylla johdettavia vir-
tuaaliassistentteja, virtuaalisia chat -palveluita tai tilitoimistojen online-palveluilta, mitka ne-

kin voivat osaltaan auttaa yrityksia virtuaalisesti.

Tama tutkimus kasittaa ainoastaan Suomen markkinan, vaikka virtuaaliassistenttiyritys voi
toimia lahes missa tahansa maassa, myds yli rajojen. Tassa vaiheessa poissuljetaan mui-

den maiden ja esimerkiksi muun Euroopan markkinan tutkiminen.

Yritysten liiketoimintoja sekd niiden -malleja ja -suunnitelmia on aikojen saatossa tutkittu
paljon. Tassa tutkimuksessa tutkija kayttaa tutkimuslahteitad paasaantdisesti 2000-luvun ai-
neistosta. Tutkija tekee kyseisen rajauksen, koska kokee, ettd maailma ja sitd mydden yri-
tykset ovat muuttuneet hyvin nopeasti etenkin pandemian my6ta. Pandemian vaikutuksesta
myos uudet liiketoimintamallit ovat saaneet jalansijaa jo vanhoiksi ja mahdollisesti epakay-
tannollisiksi kayneiden liiketoimintamallien tieltd, joten rajaus paasaantdisesti 2000-luvun

aineistoon on siten perusteltu.



1.4 Tutkimuskysymykset

Tapaustutkimuksessa pyritdan kuvailemaan, tutkimaan seka selittdmaan tapausta miksi- ja

miten- kysymysten avulla (Yin 1994, 5 -13.)
Taman tutkimuksen avulla selvitetdan vastaus paatutkimuskysymykseen.
Tutkimuksen paatutkimuskysymys on:

Miten uuden skaalautuvan virtuaaliassistenttialan yrityksen markkinointistrategia saadaan

muodostettua lilkketoimintasuunnitelman pohjalta?
Alatutkimuskysymykset ovat seuraavat.

Miten liiketoimintasuunnitelma Business Model Canvasin muodossa auttaa markkinointi-

strategian luonnissa?

Miten skaalautuvan virtuaaliassistenttialan erityispiirteet tulee ottaa huomioon liiketoiminta-

suunnitelmaa ja markkinointistrategiaa luodessa?
Miksi hyva liiketoimintasuunnitelma on tarpeen aloittavalle skaalautuvalle yritykselle?

Miksi hyva markkinointistrategia on tarpeen uuden yrityksen onnistuneelle markkinoille paa-

sylle?

1.5 Tutkimusmenetelmat

Tutkimusmenetelmaksi valikoitui monistrateginen case- eli tapaustutkimus. Tama mene-
telma valitaan, koska tutkimus toteutetaan potentiaaliselle uudelle yritykselle ja tutkimuk-
sessa kaytetdan monia eri tietolahteitd. Nain saadaan mahdollisimman monipuolista tutki-
mustietoa uuden yrityksen perustamista varten. Tutkimuksen tuotoksena luodaan potenti-
aaliselle yritykselle liiketoimintasuunnitelman pohjalta markkinointistrategia markkinoille

paasyn helpottamiseksi sekd ohjenuoraksi yrityksen ensimmaiselle toimintavuodelle.

Tapaustutkimuksella pyritdan tuottamaan hyvin yksityiskohtaista tietoa jostain yksittaisesta
tapauksesta (Anttila, 2022). Tama tutkimusmenetelma soveltuu hyvin yhden uuden yrityk-

sen perustamisedellytyksien tutkimiseen ja sen pohjalta laadittuihin dokumentteihin.



Case- eli tapaustutkimus on soveltuva silloin, kun tutkitaan intensiivisesti jotain tiettya koh-
detta ja sitd halutaan ymmartaa syvallisesti. Tassa tapauksessa tutkitaan mahdollisen uu-
den virtuaaliassistenttialan yrityksen perustamisedellytyksia tehden monipuolisen aineis-
tonkeruun pohjalta liiketoimintasuunnitelman. Kohdetta halutaan tutkia syvallisesti seka mo-
nipuolisesti monia eri tietolahteitd kayttaen, jotta uuden yrityksen perustamiselle saadaan

paras mahdollinen aloitus.

Robert K. Yinin mukaan (Yin, 2013) tapaustutkimus on joustava tutkimusmenetelma, jota
voidaan soveltaa erilaisissa tutkimuskonteksteissa ja tutkimuskysymyksissa. Tapaustutki-
mus joustavana menetelmana sopii hyvin tdhan tutkimukseen, silla kohteesta halutaan

saada monipuolista tietoa monin erilaisin tavoin.



2 VIRTUAALIASSISTENTTIALA

Virtuaaliassistentti-nimike on syntynyt 1990-luvulla internetin yleistymisen my6ta, ja virtu-
aaliassistenttien tunnettuus lisdantyi pandemian myo6ta. Pandemia vaikutti suomalaisten,
kuten muidenkin maiden kansalaisten ty6skentelytapoihin radikaalisti: Aiemmin yritysten
Kiinteissa toimipisteissa tehdyt tyét piti pandemian alettua tehda sahkdista tieto- ja viestin-
tatekniikkaa apuna kayttden joko kokonaan tai osittain etatydéna, esimerkiksi kotona (Suo-
men Yrittdjat, 2023.) Euroopan elin- ja tydolojen kehittamissaation Eurofoudin mukaan jopa
miljoona suomalaista teki etatyotd koronan alettua kevaallda vuonna 2020 (Eurofound,
2023).

Pandemia lisasi uusien palvelujen kysyntaa, ja monet yritykset uudistivat pandemian alka-
essa nopeasti liiketoimintamallejaan (SeAmk, 2023.) Tyo ei enaa ollut paikkaan tai yrityksen
toimitiloihin sidottua, vaan sita voitiin tehda etatyona esimerkiksi kotoa kasin. Tama tyos-
kentelytapojen nopea muuttuminen loi seka uusia tyotehtavia etta uusia tehtavanimikkeita.

Yksi uusi tehtavanimike eli ammatti on virtuaaliassistentti.

Etatyon lisédksi pandemian myo6ta koettiin myds noin kymmenen vuoden digitaalinen loikka
eteenpain tyo- ja elinkeinoministerion tydssaolobarometrin (TEM, 2021) mukaan. Aiemmin
assistentti teki toita yrityksen kiintedssa toimitilassa, mutta nykyaan tietotekniikan kehitty-
misen myo6ta assistentin erilaisia tydtehtavia voidaan suorittaa kaikkialla, missa on toimiva
puhelin- ja internetyhteys. Taman lisaksi virtuaaliassistentti ei valttamatta ole suorassa
tydsuhteessa tydnantajaan, vaan han tydskentelee joko kevytyrittdjana, omassa yritykses-

saan tai virtuaaliassistenttiyrityksessa tyontekijana.

Yritysten etatydkaytannot ovat nykyaan hyvin vaihtelevat, ja pandemian hillitsemisen
myoéta etatyokaytannot ovat muuttuneet yrityskohtaisiksi (Suomen Yrittajat, 2023.) Tyoter-
veyslaitoksen tutkimuksen mukaan etaty® on kuitenkin tullut jd&dakseen (TTL, 2023.) Ole-
tus on, ettd myos virtuaaliassistenttipalvelualan yritysten maaran oletetaan lisdantyvan 1a-
hivuosien aikana. Yhdysvaltalaisen Flex Jobsin tekeman kyselyn mukaan yritysten virtu-
aalitoiminnot olivat yksi kymmenesta eniten kasvavasta etatyéurakategoriasta (FlexJobs,
2023).



2.1 Virtuaaliassistenttiala Suomessa

Tilastokeskuksen mukaan Suomessa oli vuonna 2021 yhteensa noin 562 000 yritysta, joista
noin puolet olivat palvelualan yrityksia. Noiden yritysten yhteenlaskettu henkiléston maara
oli noin 1,4 miljoonaa (Tilastokeskus, 2023.) Tama tieto tukee ajatusta siita, etta palveluille

seka sitda myodden virtuaalipalveluille on kysyntaa tulevaisuudessa.

Tutkija osallistui yrittdjille tarkoitettuun Chatgpt-tekoalykoulutukseen 20.9.2023 (Suomen
Yrittajat, 2023). Alan asiantuntija Immo Salo kertoi tulevaisuuden visiosta, missa seuraavan
viiden vuoden aikana tiettyjen ammattikuntien maarat tulevat vahentymaan radikaalisti.
Naita ammattikuntia ovat mm. monet asiantuntijat seka niiden lisaksi esimerkiksi assistentit.
Jos tekoaly sivuuttaa tulevaisuudessa assistenttien perustehtavat, tulee uusia toimintata-
poja seurata ja ottaa kayttéon mahdollisimman pian. Sen takia virtuaalinen assistenttipal-

velu koetaan tulevaisuuden alaksi.

Virtuaaliassistenttitoimialan suuruudesta on vaikea saada selkedd kasitystd Suomessa,
silld virtuaaliassistenttipalveluita tarjoavia yrityksia on rekisterdity Kaupparekisteriin hyvin
monelle toimialalle toimialaluokitusten mukaan. Tama johtuu yritysten ja niissa tydskente-
levien henkildiden monipuolisesta tydkokemuksesta seka yritysten haluamistaan erikoistu-
misalueista. Osa yrityksista toimii enemman taloushallinnon osaajana, osa esimerkiksi kon-
sultoivana yrityksena. Virtuaaliassistentit tydskentelevat usein etenkin aloitusvaiheessa ns.
kevytyrittdjamallilla. Virtuaaliassistentin ammattinimiketta ei ole Suomessa viela tilastoitu,

joten tarkasta henkildmaarasta ei ole tietoa.

Suomessa toimii useita kymmenia virtuaaliassistenttialan yrityksia ja ne jaotellaan monelle
eri toimialalle toimialaluokittain. Toimialaluokituksia, mihin kyseisen alan yritykset ovat Suo-
messa paasaantdisesti rekisterdityneet, on PRH:n mukaan mm. 70220 Muu liikkeenjohdon
konsultointi, 856599 Muut koulutusta antavat yksikét, 82191 Sihteeri- ja muu toimistopalvelu
ja 82110 Yhdistetyt toimistopalvelut (PRH, 2023). Nykyaan myds tilitoimistot auttavat yri-

tyksia virtuaalisesti muissakin kuin taloushallinnon tehtavissa.

Suomessa virtuaaliassistenttialalla toimii jo usea yritys, joilla on palkkalistoillaan kaksi tai
useampi henkil. Pienia yhden tai kahden henkilon yrityksia syntyy alalle jatkuvasti. Alan
isoimpia yrityksia lilkkevaihdollisesti katsottuna ovat Konttorin Starat Oy Espoosta, Tonava
Oy seka Wannado Oy Helsingista. Wannado Oy on liikevaihdollisesti suurin 1,6 MEUR lii-
kevaihdollaan, ja se on myos yksi vanhimmista alan yrityksista Suomessa. Yritys on perus-
tettu vuonna 2012, ja vuosien varrella se muuttanut liiketoimintaansa enemman virtuaalisen

yritystoiminnan tarpeisiin (Wannado, 2023).



Turussa sijaitsee Oma Yrityspalvelut Oy, joka on aloittanut yritystoiminnan taloushallinnon
palveluilla, mutta on viime vuosien aikana laajentanut palvelutarjontaansa ja tarjoaa nykyi-

sin my6s muita assistenttipalveluja kaikkialle Suomeen.

Isompien yritysten ohella suuri osa virtuaaliassistenteista tekee ty6ta itsenaisesti joko toi-
minimiyrittajina tai laskutuspalveluna ns. kevytyrittajind. Kevytyrittajina toimivien virtuaalias-

sistenttien maaraa ei ole tilastoitu, joten tarkkaa maaraa heista ei ole tiedossa.

PRH:n mukaan yritystilastoista puuttuu kevytyrittdjien eli laskutuspalveluiden kautta toimi-
vien henkildiden maara (PRH, 2023). Taman muotoinen toiminta on kasvanut viime vuosien
aikana jatkuvasti (Uusi Ty, 2023.) Uusi Tyd Ry:n mukaan kevytyrittajien maara kasvoi pan-
demian myota, ja talla hetkella heidan arvionsa kevytyrittajien maarasta on noin 150 000
henkil6a (Tilastokeskus, 2023.)

Tilastokeskuksen mukaan vuonna 2021 kevytyrittdjia oli n. 217 000, joista noin neljasosa
oli aktiivisia. Alla olevassa Tilastokeskuksen kaaviossa (KUVIO 1.) voidaan ndhda kevytyrit-
tajien maara, mutta se ei kerro miten suuri maara heista tydskentelee esimerkiksi virtuaa-
liassistentteina. Suuntaa antavana kaaviona sitad voidaan kuitenkin pitda (Tilastokeskus,
2023).
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KUVIO 1. Kevytyrittdjien maara vuosina 2019-2022 (Tilastokeskus 2023)



2.1.1 Virtuaaliassistentit sosiaalisessa mediassa

Tata tutkimusta ei voi tehda ilman, etta selvittaa virtuaaliassistenttien olemassaolon sosiaa-
lisessa mediassa. Sosiaalinen media on hyvin tarkea osa virtuaaliassistenttien tyoskente-
lya, sillda osa virtuaaliassistenttien tyotehtavistd voi koostua sosiaalisen median osaami-
sesta ja siihen liittyvista tehtavista. Nain ei tarvitse olla kaikilla virtuaaliassistenteilla, silla
jotkut assistentit ovat erikoistuneet ainoastaan esimerkiksi taloushallinnon tai projektinjoh-

don tehtaviin.

Tutkija selvitti sosiaalisesta mediasta Facebookista, Instagramista, Linkedinistd seka Pln-
terestista millaisia virtuaaliassistentteja seka alan toimistoja on jo olemassa. Facebookista
Suomessa hakusanalla virtuaaliassistentti, ei 16ytynyt kuin yksi toimija (Facebook, 2023).
Puolestaan jo vakiintunut termi virtuaaliassari, minka eras kotimainen alan yritys on ottanut
kayttoonsa, 10ytyi heti. Instagramissa oli noin kymmenen virtuaaliassistentiksi luokiteltavaa
yhden henkilon toimijaa seka yksi toimisto (Instagram, 2023). LinkedInista I6ytyi myds yksi
yksityinen toimija seka Virtuaaliassari yritys (LinkedIn, 2023). Pinterestissa oli ainoastaan

yksi suomalainen alan toimija (Pinterest, 2023).

Kun ylla mainituilla yhteisdpalvelusivustoilla kaytti hakusanaa Virtual Assistant, tayttyi sosi-
aalinen media erilaisista assistenteista ja heidan moninaisista palveluistaan niin Suomessa
kuin muualla maailmassa. Nayttaa silta, ettd myds kotimaiset toimijat kayttavat tittelindan
Virtual Assistant -nimiketta Virtuaaliassistentin sijaan. Esimerkiksi LinkedInissa Virtual As-
sistant-hakusanalla 16ytyi n. 431 000 tulosta (LinkedIn, 2023). Tama sisaltdd myos erilaiset
virtuaaliassistenttiyhteisot seka kyseisen alan valmennus- ja koulutusalan yritykset (Lin-
kedIn, 2023).

2.2 Virtuaaliassistenttiala maailmalla

Tassa tutkimuksessa keskitytaan tutkimaan kotimaan markkinaa, mutta sen lisaksi on hyva

tietda, mita alalla tapahtuu muualla maailmassa.

Yhdysvalloissa virtuaaliassistentti toimialaa kuvataan Business Process Outsourching ni-
mikkeelld (Nano Globals, 2023) eli vapaasti suomennettuna yritysprosessin ulkoistamisena.
Statista Research Department — tutkimusyrityksen mukaan Intia oli yksi maailman johtavista

yritysprosessien ulkoistamisen maista vuonna 2019 (Statista Research Department, 2022).

Virtuaaliassistenttipalvelualan yritysten ja -yrittajien maaran oletetaan lisdantyvan rajusti
lahivuosien aikana. Yhdysvaltalaisen, etenkin hybridi- ja etatdihin erikoistuneen tyénhaku-
palvelun, Flex Jobsin tekeman kyselyn mukaan yritysten virtuaalitoiminnot olivat yksi kym-

menesta eniten kasvavasta etatydurakategoriasta vuonna 2022 (FlexJobs, 2023.)
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Yhdysvaltalaisen tutkimuksen mukaan yritykset palkkasivat virtuaaliassistentteja alan vali-
tystoimistojen kautta vuonna 2021 noin 41 % enemman edellisvuoteen verrattuna (The
Research and Markets, 2023). Saman tutkimuksen mukaan myds yksityisten virtuaalias-

sistenttien tydomaarat lisdantyivat samana ajanjaksona.

Myds muualla maailmassa virtuaaliassistenttien maara on vield vaikeasti selvitettavissa.
Yhdysvaltalainen International Virtual Assistant Association (IVAA) on virtuaaliassistenttien

yhdistys, missa on talla hetkelld noin 5600 kansainvalista jasenta (IVAA, 2023).
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3 TEOREETTINEN VIITEKEHYS
3.1 Liiketoimintamalli yleisesti

Esa Saarelaisen mukaan (Saarelainen, 2013) liiketoimintamallille ei ole selkeaa, yksiselitteista
maarittelya. Yleisesti liiketoimintamalli on tapa kuvata liiketoiminnan keskeisia menestyste-
kijoita seka niiden valisia suhteita. Liiketoimintamallin pohjalta voidaan laatia tarkemmat

suunnitelmat seka strategiat yrityksen eteenpain viemiseksi.

Harward Business Reviewn artikkelissa What is business model? (Ovans, 2015) Ovans
kokoaa mielipiteita siitd, miten he maarittavat termin liiketoimintamalli. Han tulee siihen tu-
lokseen, ettd se miten ihmiset maarittelevat liikketoimintamallin termina, riippuu siita, kuinka
he itse sita kayttavat. Esimerkiksi Peter Drucker, itavaltalais-amerikkalainen kirjailija, men-
tori ja liilketoiminnan konsultti, maaritti liketoimintamallin siten, etta se on "oletus siita, mista
yritykselle maksetaan”. Joan Magretta, tohtori, kuvaa liiketoimintamallia ndin: "liiketoiminta-

mallit ovat sydamessa — tarinoita, jotka selittavat yritysten toimintaa (Ovans, 2015).

Liiketoimintamallia voidaan kuvata myés kysymysten avulla. Esimerkiksi Yrittajat.fi -sivus-
tolla aloittavaa yrittdjaa pyydetaan kuvailemaan liiketoimintaa siten, ettd se vastaa kysy-
myksiin kenelle, mita ja miten (Yrittajat, 2023). Naihin kysymyksiin vastaamalla liiketoimin-

nasta saadaan selkea kasitys.

Tutkija osallistui yrittdjille tarkoitettuun ChatGPT tekoadlywebinaariin (Suomen Yrittajat,
2023). Sen innostamana tutkija kysyi myos tekoalyltd, mita liiketoimintamalli sen mukaan
tarkoittaa (OpenAi, 2023). Tekoaly kertoi, etta liikketoimintamalli tarkoittaa yrityksen tapaa
luoda arvoa ja ansaita tuloja. Se on perusta sille, miten yritys toimii, millaista arvoa se tuot-

taa sekd miten se saa vastineeksi taloudellista hyotya (OpenAl, 2023).

Koska virtuaaliassistenttipalvelut ovat toimialana uusi ja nopeasti kehittyva, tutkija korostaa
potentiaalisen yrityksen liiketoimintamallin joustavuutta, uudistumiskykya, mahdollista
skaalautuvuutta seka asiakaslahtoista toimintatapaa. Potentiaalisen yrityksen liiketoiminta-
mallista ei haluta vanhanaikaista, vaan sen tulee soveltua erinomaisesti nykypaivan nopea-

tempoiseen ja nopeasti muuttuvaan toimintaymparistoon.
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3.1.1 Nykyaikaan soveltuvia liiketoimintamalleja

Riikka Tannerin (Bonfire, 2023) mukaan nykyaan on kymmenen liiketoimintamallia, mitka
soveltuvat hyvin tdhan aikaan. Ne ovat Alustat, minka yritys tarjoaa muiden yritysten kayt-
toéon siten, ettéd ne voivat tarjota alustalla omia tuotteitaan ja palveluitaan. Hyva esimerkki
tallaisesta toiminnasta on suuren suosion saanut Airbnb. Tannerin mukaan muita toimivia
liiketoiminta malleja ovat Subscription- eli tilausmalli, Shop in Shop -malli ja Ydinosaamisen
malli. My6s Datan kaupallistaminen, Co-branding, Piilotetun liikevaihdon malli seka Verk-
kokauppa toimivat hanen mukaansa hyvin tdman paivan markkinassa. Naiden lisdksi Tan-
ner mainitsee myds niin sanotut Digitointi ja Sisdanheittotuotteet lisdpalveluineen. Ne voivat

olla liiketoimintamalleina joillekin yrityksille sopivia.

Kirjassa Business Models and Firm Internationalisation (Nielsen, 2022) on tutkimuksia eri-
laisista liiketoimintamallien kaytosta seka niiden hyddyista ja vaikutuksista erityisesti yritys-
ten kansainvalistymiseen. Suomalaisten tutkijoiden Eriksonin, Heikkilan ja Nummelan (Niel-
sen, 2022, 137) mukaan "data driven businesses” eli tietolahtdiset- ja tiedolla johdettavien
yritysten maaran oletetaan tulevaisuudessa kasvavan seka pienten etta keskisuurten yri-
tysten joukossa. Tama tarkoittaa sita, etta yritykset perustavat paatdksensa saatuun, ostet-
tuun tai tutkittuun tietoon. Saman tutkimuksen mukaan tiedolla johdettu, ja sen myéta mah-
dollisesti my6s skaalautuva liiketoiminta, antaa hyvat mahdollisuudet kansainvaliseen kas-

vuun.

Osa virtuaaliassistenttialan yrityksista voi olla myds konsultointialan yrityksia. Kaupparekis-
teriin on rekisteroitynyt toimialalle 70220 Muu liikkkeenjohdon konsultointi, yhteensa 42.583
konsulttialan yritysta. Osa mahdollisista uuden yrityksen kilpailijoista on myds rekisteroity-
nyt talle nimenomaiselle toimialalle. Sen takia konsultointialan liikketoimintamallin piirteet so-

veltuvat myds virtuaaliassistenttialalle.

Alankomaalaiset tutkijat Marquriethe ja Ard-Pieter De Man seka Annemieke Stoppelenburg
kirjoittavat artikkelissaan (De Man ym, 2017) konsulttialan liiketoimintamallien muutoksesta.
He tutkivat paikallisia eri kokoisia konsulttialan yrityksia ja tutkimustuloksensa perusteella
muodostivat niistd kaavion erilaisista liiketoimintamallien elementeistad. (TAULUKKO 1.)
Tama kaavio voi olla suuntaviivana myos virtuaaliassistenttialan liiketoimintamallia mietitta-

essa, silla aloissa on paljon yhtalaisyyksia.



Table 2: Elements of consulting business models
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Variables

| Basic

] Medium

Radical

[Value proposition

[Timeto value

Linear project

Accelerated linear project

Instant consulting

Risk distribution

Risk for client

Sharing risk

Risk based consulting

Degree of specialization

Broad provision of services

Specialization in segment or service

Hyperspecialization: specialization in
segment and service

Profitformula

Value creation

‘Shareholder” or partner value; leverage

Jomt value for consultant and chent

Shared value

Revenue model

Time-based billing; fixed price; one
off project

Performance fee, oneofl projects

Recurring revenues; multiple revenue
Streams

Cost model

High fixed costs; low sunk costs

Semevariable costs

High sunk costs, low fixed costs

Process

Market development

Reactive, wait for demand

Create demand

Create client

Interactionwithclient

Personto-person; consultant physically
present at client

Blended: consultant supported by
online

Virtual consulting

Role

In and out at client site 1n a fixed role

Part of flexible shell of the customer

Coentreprencurco-worker

Resources

Networking

Calling in partners ad hoc per assignment

Regular use of the same partners

Collaborative consulting

Knowledge

Consultancy owns the knowledge (experts
employed)

Core team employed, access to
knowledge in flexible shell

Create knowledge and innovate in
co-creation with network

TAULUKKO 1. Konsultointialan liiketoimintamallien elementit (mukaillen De Man ym. 2017)

Taulukossa 1 kuvataan yksitoista erilaista yritystoiminnan muuttujaa, ja siihen liittyen on ole-
massa kolme kategoriaa. Nama kategoriat ovat Basic, eli peruskategoria, Medium- eli keskika-
tegoria. Viimeisimmassa sarakkeessa on Radical eli radikaalinen kategoria. Uutta virtuaalias-
sistenttialan yritysta pohtiessa voikin miettia, mihin kategoriaan haluaa yrityksen parhaiten "osu-

van”. Haluaako yrityksen toimivan perinteikkaasti vai radikaalisti tai silta valilta?

Riikka Hantin (Hanti, 2022) mukaan perinteiset yritys- tai tuotelahtodiset liiketoimintamallit ovat
kriisissa, silla isot globaalit yritykset panostavat asiakaskeskeiseen liiketoimintaan, ja siten otta-
vat jalansijaa markkinoilta. Kirjassaan Hanti kuvaa yli sata erilaista liiketoimintamallia tai niiden
yhdistelmaa. Kirjassaan han myds opastaa yrityksia siitymaan vaihe vaiheelta perinteisista lii-

ketoimintamalleista haluttuun asiakaslahtdiseen malliin.

Esimerkkina Hantin (Hanti, 2022) liiketoimintamalleista on franchising-malli, mika perustuu bran-
din, konseptin tai liiketoimintamallin tarjoamisesta toisten yrittajien tai yritysten toiminnaksi. Tal-
laisesta mallista yksi tunnetuimmista on maailmanlaajuinen Mc Donald’s.-ketju. Virtuaaliassis-
tentti liiketoiminnassa yksi alan suurimmista toimijoista Suomessa tarjoaa mahdollisuutta tydl-

listda itsensa franchising-periaatteen mukaisesti (Virtuaaliassari, 2023.)

Myo6s kumppanuusmalli, englanniksi affiliate, voi olla osaltaan soveltuva liiketoimintamalli virtu-
aaliassistentti toimialalle. Affiliate tarkoittaa yrityksen voivan saada tuottoja suosittelemalla mui-

den tuotteita tai palveluita saaden niiden myynnista palkkion. Samalla yritys voi saada omalle
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alustalleen enemman liikennettd kumppanien suosittelujen kautta. Tata mallia ndkee nykyaan
monille verkkosivuilla tai sosiaalisen median markkinointiviestinnassa. Virtuaaliassistenttiyrityk-
siakin valittava palveluntarjoaja Freedomly suosittelee sivuillaan myoés muiden yritysten palve-
luita (Freedomly, 2023.)

Niche-mallin nimikin kertoo, ettd kyseinen liiketoimintamalli pyrkii I16ytdamaan ja hyédynta-
maan sellaisia markkinarakoja, joita isot yritykset eivat pida kiinnostavina. Niche-mallia voi
soveltaa monet yksinyrittajat, joilla on tietty osaaminen (Hanti, 2022). Virtuaaliassistent-
tialalla jotkut assistentit ovat keskittyneet enimmakseen sosiaalisen median sisallontuotta-
miseen seka kyseisen palvelun tarjoamiseen yrityksille. Toiset assistentit panostavat puo-
lestaan enemman taloushallinnon osaamiseen ja markkinoivat taloushallinnon palveluita
tuottavina yrityksind. Uutta yritystd perustettaessa tuleekin miettid oma osaaminen ja sita

kautta palveluiden tarjoaminen.

X-palveluna malli (SaaS, laaS, Paa$S) viittaa siihen, etta palvelua ei tarvitse ostaa omaksi,
vaan esimerkiksi ohjelmiston tai tuotteen voi ostaa palveluna. Tuote palveluna malliesi-
merkki on auton vuokraus yksityishenkil6lta tietyn yrityksen kautta. Virtuaaliassistenttipal-
veluakin voidaan osaltaan pitaa tallaisena palveluna. Henkiléa ei valttamatta tarvitse pal-
kata yrityksen palkkalistoille tyontekijaksi, vaan virtuaaliassistentti tai - assistenttitoimisto

tuottaa palvelun itsenaisesti, ulkopuolisena palveluntarjoana.

3.1.2 Skaalautuva liiketoimintamalli

Skaalautuvuus tarkoittaa lilkketoimintamallista puhuttaessa monelle hyvin eri asioita. Ylei-
sesti puhuttaessa skaalautuvuus tarkoittaa sitd, kuinka hyvin yrityksen toimintapa pystyy
kasvamaan ja laajenemaan ilman, ettd kustannukset kasvavat samanaikaisesti suhteessa

tuloihin.

Elinkeinoelaman tutkimuslaitos on julkaisut vuonna 2022 (ETLA-muistio, 2022) muistion lii-
ketoimintamallin skaalautuvaisuudesta. Skaalautuvuudesta on tehty monia tutkimuksia eri
yhteyksissa, mutta kyseinen ETLAN tutkimus kasittelee skaalautuvuutta liiketoimintamallin
ominaisuutena, eika toteutuneena kasvuna tai vakiintuneen liiketoimintamallin toistettavuu-
tena (ETLA,2022).

On olemassa kahdenlaista liiketoimintamallin skaalautuvuutta, joista toinen on yrityksen
skaalautuva kasvu, scale up ja toinen skaalautuva kannattavuus, economics of scale. Skaa-
lautuva kasvu tarkoittaa sita, etta yritys pystyy kasvattamaan liiketoimintaansa ilman mer-
kittavia lisdkustannuksia (Ries, 2011). Tahan uusi virtuaaliassistenttialan yritys pystyy, mi-
kali se ei vuokraa kalliita toimitiloja tai palkkaa henkildkuntaa yrityksen omille palkkalistoil-

leen.
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Skaalautuva kannattavuus tarkoittaa sita, etta yrityksen kustannukset suhteessa yksikko-
kohtaisiin tuloihin vahenevat, kun yritys kasvaa ja tuottaa enemman (Ries, 2011.). Tama

malli soveltuu hyvin esimerkiksi valmistavan yrityksen volyymituotantoon.

Elinkeinoelaman tutkimuslaitoksessa tehdyn tutkimuksen mukaan (ETLA, 2022) yritysten
kansainvalistyminen ja kasvuhalukkuus seka niiden olemassa oleva digitaalinen liiketoi-
minta tai innovatiivisuus lisdavat yrityksen todennakoisyytta skaalautuvaan liiketoimintamal-
liin. Kyseinen tutkimus maarittelee yrityksen liiketoiminnan skaalautuvaksi silloin, kun sen
liikevaihto voi kasvaa merkittavasti ilman, etta yrityksen kulut nousevat samassa suhteessa.
(ETLA, 2022.)

3.2 Liiketoimintasuunnitelma

Jotta liiketoimintamalli saadaan ajatuksen tasolta kdytannon tasolle, tulee yrityksella olla
liiketoimintasuunnitelma. Nain todetaan mm. yrittdjille tarkoitetuilla Yrittajat.fi-sivustolla
(Yrittajat, 2023).

Jari Manninen kuvaa kirjassaan Koko yrityksen kapasiteetti tehokayttoon (Manninen, 2022)
liketoimintasuunnitelmaa siten, ettd se on perusta koko yrityksen liilketoiminnan suunnitte-
lulle, ja valttamaton seka yrittajalle itselleen, mutta myds ulkopuolisille tahoille, kuten rahoit-
tajille. Hanen mukaansa liiketoimintasuunnitelman ydin on kiteyttaa yritystoiminta ja jasen-

taa yrityksen menestymisen mahdollisuudet seka sen kannattavuus (Manninen, 2022.)

Mannisen mukaan (Manninen, 2022) liiketoimintasuunnitelman tulisi sisaltda ainakin visio
siita, mita yritys haluaa olla tulevaisuudessa. Liikeidean ja strategian lisdksi myo6s yrityksen
toiminta-ajatus, eli yrityksen syy olla olemassa kannattaa miettia ja kirjata liiketoimintasuun-

nitelmaan.

Uusyrityskeskukset tukevat kotimaisia uusia yrittdjia, ja heidan sivuillaan on kyselymuotoi-
nen liiketoimintasuunnitelmaohjeistus (Uusyrityskeskus, 2023). Kyseisen sivuston blogi-
tekstissa Tommi Virkkala kirjoittaa, etta liiketoimintasuunnitelma viitoittaa uuden yrittgjan

alkua seka auttaa yrittajaa yrityksen eteenpain viemisessa (Virkkala, 2023.)

Koski ja Virtanen kertovat (Koski ym, 2005) liiketoimintasuunnitelman olevan kuvaus yrityk-
sesta tuotteineen ja palveluineen. Suunnitelmassa on myds kuvaus siitd, miten lilkketoimin-

nasta tehdaan kannattavaa.
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Pertti Akerbergin mukaan (Akerberg, 2019, 59.) liiketoimintasuunnitelma voidaan luoda hy-
vin visuaaliseksi ja hienoksi, tai pelkdstaan tekstimuotoisena. Hanen mielestaan visuaali-
suus ei ole tarkeaa, vaan suunnitelman sisaltdé. Han painottaa kirjassaan myos tarvetta
suunnitelman paivitykseen aika ajoin, silla han kokee, ettei kovin moni yritys tee sita saan-

noéllisesti, vaikka toimintaymparisté muuttuu nopeasti ja jatkuvasti.

Liiketoimintasuunnitelmia on niin monta erilaista kuin on yrityksiakin. Paasaantona liiketoi-
mintasuunnitelma auttaa yrittgjaa kiteyttamaan yrityksensa liiketoimintaa kirjalliseen muo-
toon ja sen mydéta auttaa hanta jasentamaan yrityksen tulevaisuutta paremmin. Liiketoimin-
tasuunnitelma vaaditaan myos esimerkiksi starttirahaa TE-keskukselta haettaessa. Mikali
yritys tarvitsee lainaa pankista tai sijoittajilta, liketoimintasuunnitelma helpottaa havainnol-

listamaan sijoittajalle yrityksen nykytilanteen ja tulevaisuuden suunnan.
3.2.1 Liiketoimintasuunnitelma Business Model Canvasilla

Liiketoimintamallin kirjaamisen ja havainnollistamisen voi tehda usealla eri tavalla. Tutkija
paatyy kayttamaan tassa tutkimuksessa Osterwalderin Business Model Canvasia, koska se
on todettu hyvaksi tydkaluksi uusien liiketoimintamallien kehittdmisessa (U.S. Chamber of
Commerce, 2023.) BMC sopii hyvin nykypaivan nopeasti muuttuvaan toimintaymparistéon
visuaalisuutensa sekd muunneltavuutensa vuoksi. Tutkija kokee, etta toimiala on nopeasti
muuttuva, ja tulevaisuudessa liiketoimintamallia voi joutua nopeastikin muuttamaan. Tama

toive tukee Business Model Canvasin kaytt6a nopean muunneltavuutensa vuoksi.

Sirpa Hantin mukaan (Hanti, 2021 s. 82) liiketoimintojen tarkastelu erilaisten liiketoiminta-
mallien kautta on viime vuosikymmenen aikana lisdantynyt. Taman on hanen mukaan saa-
nut aikaan tiiviit ja helposti ymmarrettavat kanvaasimallit, joista tunnetuin on Osterwalderin
ja Pigneyr'n Business Model Canvas (Osterwalder, 2022). Business Model Canvasin poh-
jalta on kehitetty muitakin malleja, esimerkiksi Lean Canvas (Mayrya) seka Asiakastehdas-

malli (Hanti).

Business Model Canvas, myoéhemmin BMC, on yksi tapa esittda yrityksen liiketoimintaa.
Sen kehittdjan Alex Osterwalderin mukaan BMC on yrityksen tyokalu, mita on kaytetty ke-
hittdmaan uusia liiketoimintamalleja ja helpottamaan yritysten strategista paatdéksentekoa
(Osterwalder, 2022.)

Business model canvas-mallia voidaan kayttaa hyvin monien eri alojen liiketoiminnan suun-
nittelun apuna. Kyseisen kanvaasin kayttoohjeita ja helpotusta sen kayttédén on luotu mo-
nille eri sivustoille, kuten Suomessa esimerkiksi vakuutusyhti6 Varman internetsivuilla

(Varma, 2023) tai englanninkielisilla Strategyzerin sivustolla (Strategyzer, 2023).
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Strategyzerin Natasha Hanshaw kirjoittaa Business Model Canvasin (PR Newswire Europe
Including UK Disclose, 2015) korvaavan nopeasti perinteiset liiketoimintasuunnitelmat,
koska se tarjoaa yhteisen kielen seka strategialle ettad innovaatioille. Tama puolestaan op-
timoi hanen mukaansa yritysten sisaisia strategisia keskusteluja seka avaa uusia keskus-
teluja ideoista. BMC valikoitui tahan tutkimukseen pitkalti sen monipuolisen kayttotarkoituk-

sen takia.

Business Model Canvasin avulla voidaan havainnollistaa uuden yrityksen tarvitsema tieto
visuaalisesti yhdelle sivulle liiketoimintamallin luomiseksi. Tassa kehittdmishankkeessa ky-
seisen mallin avulla luodaan yrityksen liiketoimintasuunnitelma helpottamaan potentiaalisen
yrityksen vision luomista seka strategista paatdéksentekoa tulevaisuudessa. Taman tutki-
muksen tarkoitus on luoda yrityksen markkinoille lanseerausstrategia liiketoimintasuunni-

telmaan pohjautuen.

YRITYSIDEAN THVISTELMA

BUSINESS MODEL CANVAS

UNIIKKI ARVOLUPAUS TOIMINNOT ASIAKASSEGMENTIT "o ASIAKASSUHTEET © KUMPPANIT 2]
RESURSSIT B KANAVAT ®
KULURAKENNE b KASSAVIRTA A

KUVIO 2. Business Model Canvas — mallipohja (Varma 2023.)
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Kuviossa 2 on esitetty Business Model Canvas-malli. Kyseinen tydkalu on hyva, koska sita
tayttaessa tulee pohdituksi seka kirjatuksi kaikki yhdeksan liiketoimintaan vaikuttavaa tar-

keaa osa-aluetta.

Kanvaasin eritellyt osa-alueet ovat Uniikki arvolupaus, Yrityksen toiminnot seka sen resurs-
sit. Asiakassuhteet- ja asiakassegmentit seka kumppanit ja kanavat tulee myos kirjata omiin
sarakkeisiinsa. Niiden lisdksi on mietittava ja laskettava yrityksen kulurakenne seka kassa-

virtalaskelma.
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4 Strategia

Strategos, eli strategia sana tulee kreikan kielesta ja tarkoittaa sodan johtamisen taitoa (Ka-
mensky 2014, 15). Sana on myéhemmin vakiintunut myds yritysmaailman kayttoon ja va-
paasti kdannettyna se tarkoittaa toimintasuunnitelmaa asetettuihin tavoitteisiin paase-

miseksi.

Jokainen organisaatio maarittaa jotain tavoitteita toiminnalleen, vaikkei niita olisi kirjoitettu
ylés. Ne voivat olla esimerkiksi taloudellisia, kilpailullisia tai asiakkaisiin liittyvia tavoitteita.
Kuinka niihin paastaan? Seka tavoitteet etta keinot niiden saavuttamiseksi olisi hyva maa-
ritella yrityksen strategiassa. Esimerkiksi Viitalan ja Jylhdn mukaan olennaista on maaritella
liiketoiminnalle paamaarat ja keinot, joilla tavoitteisiin aiotaan paasta. Ne maaritellaan stra-

tegiassa, minka perustan muodostavat missio, arvot, liikeidea ja visio (Viitala ym. 2013, 57.)

Tassa kehittdmistydssa luodaan markkinointistrategian ehdotelma potentiaaliselle uudelle
yritykselle liiketoimintasuunnitelman pohjalta. Tama takaa sen, etta tutkija haluaa ensin
hahmottaa kokonaiskuvan mahdollisesta uuden yrityksen likketoiminnasta ja sen toimin-
taymparistosta. Sen jalkeen on helpompi luoda markkinointistrategia. Viitalan ja Jylhan
mukaan tulee ensin ymmartaa "iso kuva”, ja sen myota laatia strategia ja vasta sitten toi-
meenpanna se kaytantoon. Nain heidan mukaansa ymmarretdan myds paremmin sita,
mitka erilaiset toimenpiteet tuohon isoon kuvaan lopulta vaikuttavat (Viitala & Jylha, 2013,
67).

Olemassa olevaa tietopohjaa strategialle on hyvin paljon, ja strategia voidaan maaritella
hyvin monella tavalla. Tapa riippuu siita, miltd kannalta aihetta tutkitaan. Tunnettu strate-
giatyokalu on muun muassa SWOT-analyysi, missa tunnistetaan ja analysoidaan yrityksen
vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Liikkeenjohdon konsultti Albert Humphrey
kehitti SWOT-analyysin 1960-luvulla (Akerberg, 2019).

Pertti Akerberg kuvaa kirjassaan (Akerberg, 2022, 16) strategian puuttumista seuraavasti:

"Selvaa on ettet voi saavuttaa tavoitettasi, ellet tieda mika se on”.

Hakanen puolestaan kertoo strategiatyon (strategian laatiminen ja toimeenpano) olevan
ympariston, yrityksen kulttuurista, seka sen olosuhteista riippuvaista. Kaytanto tai malli,
mika sopii johonkin maahan tai yritykseen, ei valttamatta sellaisenaan sovi johonkin toi-
seen (Hakanen, 2012).
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Kaikki organisaatiot on perustettu jotakin tehtavaa varten. Ne pyrkivat tyydyttdmaan joiden-
kin ihmisten tai joidenkin organisaatioiden tarpeita muuttuvassa maailmassa kayttamalla
toimintaansa tiettyja resursseja. Strategian avulla nekin pystyvat parantamaan toimin-
taansa. Ne pystyvat paremmin kohdistamaan huomion oikeisiin tarpeisiin ja asiakkaisiin,
huomaamaan tarvittavat muutokset ajoissa ja tehostamaan resurssien oikeaa kohdenta-

mista ja kayttoa. (Kamensky, 2014,17.)
4.1 Markkinointistrategia

Markku Vierula kertoo kirjassaan Loéyda kilpailuetusi (Vierula, 2021) havahtuneensa siihen,
ettd aniharvalla kotimaisella yritykselld on puhuttelevaa, selkeda tai erottelevaa kilpai-
luetuun perustuvaa strategiaa. Tasta havahtuneena tutkija halusi luoda hyvan ja erottuvan

markkinointistrategian liiketoimintasuunnitelmaan pohjautuen.

Uutta yritysta perustettaessa on hyva luoda toimintasuunnitelma tulevaisuuden varalle.
Téassa tutkimuksessa tutkimuksen tuotoksia ovat Business Model Canvasilla luotu liiketoi-
mintasuunnitelma yrityksen yleisesta toiminnasta eri osa-alueineen. Sen pohjalta tuotetaan
toinen tuotos yrityksen markkinointistrategiaehdotukseksi Marketing Strategy Canvasin

muodossa potentiaalisen yrityksen kayttéon ensimmaiselle toimintavuodelle.

Markkinointistrategiaa ei pideta lyhyen tdhtaimen suunnitelmana, vaan sen on tarkoitus olla
yrityksen suunnitelma pidemmalle ajanjaksolle. Suomen suurimman kaupallisen median
Sanoma Media Finlandin mukaan markkinointistrategia on yrityksen pitkan tahtaimen suun-

nitelma auttamaan yritysta saavuttamaan osoittamansa tavoitteet (Sanoma, 2023).

Markkinointistrategia kanvaasin muodossa mukailee liiketoimintamallin kanvaasia, joten se
auttaa tulevaa yrittdjad muodostamaan kasityksen ensin yrityksen markkinoinnista strate-
giatasolla. Sen pohjalta on helpompi muodostaa markkinointisuunnitelma esimerkiksi skaa-
lautuvasti vuositasolla kuukausittain. Markkinointisuunnitelma on suunnitelma siita, miten ja

milla keinoilla tavoiteltava markkinointistrategia saavutetaan.

Tassa tyossa keskitytdan ainoastaan markkinointistrategian luontiin, silla vaikka tarkempi
markkinointisuunnitelma tehdaankin, sita ei julkaista tdman tutkimuksen puitteissa. Suunni-
telma halutaan pitaa salaisena kilpailijoita silmalla pitden. Samalla kehittamistutkimuksesta

tulisi tuolloin liian laaja.
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Monilta sivustoilta I6ytyy ilmaisia kanvaasipohjia markkinointistrategian luontiin. Alla oleva

kanvaasi (KUVIO 3.) on ladattu sivustolta www.marketingstrategycanvas.com. Se on yleis-

pateva taulu yrityksen markkinoinnin strategian luomiseen. Kanvaasissa on 14 osa-aluetta

pohdittavaksi markkinoinnin toimiin liiketoimintasuunnitelman pohjalta.

PROJECTED FOR: PROJECTED BY: DATE:

Marketing Strategy Canvas
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KUVIO 3. Marketing Strategy Canvas (marketingstrategycanvas.com 2023)

Marketing Strategy Canvasin osa-alueet ovat KUVIO 3 mukaellen vasemmalta ylhaalta oi-
kealle Tuotteet tai palvelut, sijoittelu, viesti, kommunikointi tai kanava, asiakassegmentti,
erottautuminen, kilpailijat, brandi, hinnoittelu, jakelu, asiakaskayttaytyminen. Alimmalla ri-
villd on osionsa markkinoinnin tavoitteista, -mittareista seka budjetoinnista, mitka nekin liit-

tyvat olennaisesti markkinointistrategian tekoon.


http://www.marketingstrategycanvas.com/
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5 LAHTOKOHTA-ANALYYSIT

Uuden yrityksen perustamista pohdittaessa on hyva tietaa milla toimialalla se tulee toimi-
maan ja mika on alan nykytilanne. Hyva on myos pohtia alan tulevaisuutta ja kartoittaa
mahdolliset tulevaisuuden nakymat. Samalla tulee kartoitettua yrityksen mahdollisuuksien
seka vahvuuksien lisdksi myds mahdolliset uhat ja heikkoudet. Tahan tydhdn on kehitetty
erilaisia analyysitydkaluja, joista tassa tutkimuksessa kaytetdan seka PESTEL- ettd SWOT-
analyyseja. Naiden lisaksi toimintaymparist6a kartoitetaan viiden kilpailuvoiman mallin
avulla. Tama tehdaan, jotta mahdollisen uuden yrityksen toimintaymparistdstd saadaan

mahdollisimman realistinen kasitys ennen liiketoimintasuunnitelman luomista.

Virtuaaliassistenttipalvelualalla ei ole kaytdssa yhta ainoaa toimialaluokitusta, vaan monet
alan yritykset tekevat virtuaaliassistenttipalvelun lisaksi muitakin toita. Taman vuoksi toimin-

taymparistda on hyva tarkastella tarkemmin ennen liiketoimintamallin luomista.
5.1 PESTEL-analyysi

Yritystoimintaa suunnittelevien kannattaa selvittdd kohdemarkkinan tilaa toimiala-analyy-

silld. Tahan oiva tydkalu on PESTEL-analyysi.

PESTEL-analyysi on alun perin Francis Aquilarin vuonna 1967 kehittdma analyysi. PES-
TEL-nimi tulee englanninkielisista sanoista Political (P) poliittiset, Economical (E) taloudel-
liset, Social (S) sosiaaliset, Technological (T) teknoligoliset, Environmental (E) ymparisto-

asiat, Leagal (L) lainsaadanndlliset asiat (Vuorinen, 2013.)

PESTEL-analyysi on hyva tyokalu makroymparistojen/liiketoimintaympariston analysointiin.
Tero Vuorisen (Vuorinen, 2013) mielestd PESTELIa ei yksindan tuo suurta lisdarvoa. Sen

sijaan yhdessa muiden tyokalujen kanssa, siitd on hyotya analysointia tehtdessa.

Hesson (Hesso, 2015, 35) mielestd PESTEL kertoo suuren mittakaavan markkinailmidista.



23

P (political) m T (echnological) E (environmental) | L (leagal)

+  Finanssipolitiikka
*  Verotukselliset asiat
* Tydehdot
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tarvitse matkustaa
toimistolle.
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henkildstdd, vaan tyén
suorittaa alihankkija.

TAULUKKO 2. Pestel-analyysi

Taulukosta 2 kay ilmi potentiaalisen yrityksen toimintaymparisto eri osa-alueineen. Seuraa-

vassa kaydaan virtuaaliassistenttitoimialaa osa-alueittain PESTEL:n mukaisesti.

Political, poliittiset tekijat

Valtionhallinto vaikuttaa paatoksillaan yrityksiin sekad niiden toimintaan Suomessa. Valtion-
hallinnon paatokset esimerkiksi erilaisista tukitoimista vaikuttavat uuden yrityksen perusta-
miseen seka sen jalkeiseen toimintaan. Tasta hyvana esimerkkind on pandemian aikaan
yrityksille annettu koronatuki, mika auttoi yrittdjia vaikeiden aikojen yli. Uusi yrittaja voi
saada myo0s starttirahaa Ty0O- ja Elinkeinotoimiston paatoksella yrityksen perustamisen al-
kuvaiheeseen. Tama raha on tarkoitettu ainoastaan turvaamaan yrittajan henkilokohtaista

toimeentuloa yrityksen perustamisen alkuvaiheessa (TEM, 2023.)

Valtionhallinto saatelee finanssipolitikkaa, mika voi osaltaan vaikuttaa uuden yrityksen toi-
mintaan, etenkin jos uuden yrityksen perustamiseen tarvitaan lainarahoitusta. Virtuaalias-
sistenttialan yritys ei yleensa tarvitse isoa lainaa, silla tydn voi suorittaa kotona. Aloitukseen

tarvitaan ainoastaan puhelin, tietokone ja WIFI-yhteys.

Saannostelypolitikka vaikuttaa joihinkin yrityksiin, joista apteekit ovat yksi esimerkki. Myos
erilaiset tybehdot ja siihen liittyva liittojen ja valtionhallinnan kompromissit voivat vaikuttaa
yritysten toimintaan. Virtuaaliassistentit ovat monesti yksinyrittdjia (Pirinen, 2021) eivatka
ole tuolloin tydlainsdddanndn piirissa. Isommat assistenttitoimistot, mitka palkkaavat assis-

tentteja yrityksensa kautta, tulee huomioida mm. tydélainsaadanto.
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Economical, taloudelliset tekijat

Yritykseen mahdollisesti vaikuttavia taloudellisia tekij6ita ovat verotusasiat, talouden kasvu-

ja suhdanteet, tydvoiman saatavuus, hintataso ja investointihankkeiden rahoitukset.

Euroopan talous on ollut viime vuodet jaissa johtuen ensin pandemiasta, mika koetteli pit-
kadan. Taman jalkeen myds Ukrainan sota aiheutti osaltaan paljon muutoksia Euroopan ta-
loudessa. Euroopan keskuspankin odotetaan nostavan viela yleista korkoaan tdman vuo-
den puolella. Tama aiheuttaa monille yrittdjille ylimaaraista paanvaivaa, etenkin silloin kun

yritystoimintaa varten on otettu pankkilainaa (Suomen Pankki, 2023).

Virtuaaliassistenttialan yritys ei yleensa tarvitse aloittaakseen kovin isoa lainaa, silla alkuun

paasee jo puhelimella, tietokoneella ja hyvalla WIFI-yhteydella.

Koska toimiala on uusi, hintataso on hyvin vaihteleva, silla jokainen yrittdja voi hinnoitella
itsensa osaamisensa seka tydkokemuksensa mukaisesti. Naisvaltaisilla palvelualoilla hin-
tataso on kuitenkin yleisesti melko alhainen. Hintaa puskee alas myos alhaisten hintatason

maiden, kuten Intian ja muiden Aasian maiden tyontekijdiden hinnoittelu (Upwork, 2023).

Yhdysvalloissa tehtyjen tutkimusten mukaan virtuaaliassistenteilla on kysyntaa tulevaisuu-
dessa koko ajan enemman. Taloudelliset vaikutukset on arvioitu ja suhdanteiden ndhdaan
olevan hyvat. Suomi tulee yleensa hieman Yhdysvaltoja jaljessa, joten tdma kehitys nakyy
taalla hieman hitaammin. Tdma on jo ndhtavissa tdnakin syksyna uusien alan yritysten pe-
rustamisena (PRH, 2023).

Assistentteja seka esimerkiksi Tradenomi-nimikkeella toimivia henkildita valmistuu satoja
Suomessa eri oppilaitoksista vuosittain, joten alalla ei ole vield suurta tyévoimapulaa.
Kauppalehdessa kerrotaan kuitenkin painvastaista, etenkin digiosaajat viedaan kasista
(Kauppalehti, 27.10.2022). Mikali palvelu voi tapahtua esimerkiksi englannin kielelld, lisaa

tama tydvoiman helpompaa saatavuutta ulkomailta.
Social, sosiaaliset tekijat

Sosiaalisia tekijoitd ovat mm. kulttuuri, ihmisten arvot ja asenteet seka kulutustottumukset.
Tahan kategoriaan kuuluvat myos eriarvoisuuden kasvu, elamantyylin muutokset seka so-

siaaliset rakenteet.

Etatyot ovat tulleet pandemian myéta jaddakseen, ja monet arvostavatkin kotona tehtavaa
tyota. Virtuaaliassistentin tydtehtavat voidaan suorittaa kokonaan virtuaalisesti kotoa tai esi-

merkiksi mokilta tai Suomen rajojen ulkopuolelta kasin.
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Niin kutsuttu Life Style-yrittajyys on talla hetkelld muodikasta. Se tarkoittaa henkilén halua
tehda t6ita esim. arvojensa ja elamankatsomuksensa mukaisesti (Hiissa, 2023). Petri Hiis-
san mukaan Lifestyle-yrittdjalle on ominaista esimerkiksi se, etta elamantyyli on voiton mak-

simointia tarkeampaa ja liiketoiminta on vahvasti tuotteistettua seka digitalisoitua.
Technological, teknologiset tekijat

Tuoteteknologia, informaatioteknologia, teknologian leviamisaste ja sen nopea kehitys ovat

osa yrityksen toimintaympariston teknologisia tekijoita.

Me elamme kokoaikaisessa muutoksessa. Teknologia muuttuu nopeasti ja jatkuvasti. Alalla
tulevat jatkossa parjaamaan sellaiset henkil6t, jotka taitavat teknologian. Myds ohjelmistot
ja kayttojarjestelmat muuttuvat seka paivittyvat jatkuvasti. Alalle tulevan yrittdjan tulee ym-
martaa, etta jokaisella asiakkaalla on kdytdssaan erilaisia tydkaluja ja ohjelmistoja. Valtta-
matta virtuaaliassistentti ei osaa niita kaikkia, mutta halu oppia uutta on yksi menestykseen

johtava tekija.
Environmental, ymparistolliset tekijat

Energiankulutus, tuotettu jate sekd ymparistdnsuojeluasiat yleisesti ovat ekologisia tekijoita

toimintaymparistossa.

Virtuaaliassistenttiala on ymparistoystavallista, koska ala ei tuota jatetta eika ylimaaraisia
ymparistda kuormittavia paastoja synny esimerkiksi asiakkaalle tai toimistolle matkustami-
sesta. Sen sijaan ty6t voidaan halutessaan suorittaa ymparistdystavallisesti kotoa (tai mista

tahansa) kasin.
Leagal, Laki

Lainsdadannon kehitys, laki- ja lakiuudistukset kuuluvat tdhan osa-alueeseen. Virtuaalias-
sistenttialaa koskee samat Suomen lait kuin muitakin yritystoimintaa harjoittavia. Toimialalla

ei ole erityissdadantoja.

Huomioitavaa on, mikali assistenttipalvelu on esimerkiksi myohemmin yli Suomen rajojen
tapahtuvaa toimintaa, tulee asiakassopimukseen maaritelld minka maan lain puitteissa yh-

teistyota tehdaan.



26

5.2 Viiden kilpailuvoiman malli

Porterin kirjoittamassa kirjassa Competitive Strategy, Techniques for Analyzing Industries
and competitors (Porter, 1979) kartoitetaan toimialan kilpailutilannetta ns. viiden kilpailuvoi-
man mallilla. Porterin viisi voimaa on liiketoiminta-analyysimalli, minka avulla saadaan sel-

vitettya, miksi eri toimialat pystyvat yllapitamaan erilaista kannattavuutta (Porter, 2023).

Uusien
tulokkaiden
uhka

Toimittajien Alan sisdinen Asiakkaiden
neuvotteluvoima kilpailu neuvotteluvoima

Korvaavien

tuotteiden
uhka

KUVIO 4. Porterin viiden kilpailuvoiman malli.

Alan sisainen kilpailu

Kuviossa 4 on esitetty kuva Porterin viiden kilpailuvoiman malli. Ensimmainen viidesta voi-
masta on keskella sijaitseva Alan sisainen kilpailu. Virtuaaliassistenttitoimiala on uusi toi-
miala, mutta alalla on olemassa jonkin verran kilpailua. Kyseisen alan yritykset ovat paa-
saantoisesti rekisterdityneet seuraaville toimialoille: Muu liikkkeenjohdon konsultointi (42583
yritystd), Muut koulutusta antavat yksikot (8308 yritysta), Sihteeri- ja muu toimistopalvelu
(764 yritysta) ja Yhdistetyt toimistopalvelut (1705 yritystd) (Kauppalehti, 2023).
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Alan suorien Kkilpailijoiden maara on tassa vaiheessa melko vahainen kotimaan markki-
nassa. Ulkomailla kilpailua on huomattavasti enemman, se on kuitenkin melko maakoh-

taista.

Suomessa toimii talla hetkelld muutama isompi toimisto, joissa yritykselld on useita tyonte-
kijoitd. Naiden lisdksi Suomessa on kymmenia yhden-kahden henkilon vetamia yrityksia.

Lisda alan yrityksia perustetaan koko ajan.
Uusien tulokkaiden uhka

Seuraava Porterin mallin voima on uusien tulokkaiden uhka. Kuten aiemmassa kappa-

leessa mainittiin, uusia alan yrityksia perustetaan koko ajan, joten tdma uhka on olemassa.

Alalle paasemiseksi ei ole mitdan erityisvaatimuksia, joten yritysten ja niiden henkildkunnan
ammattitaito vaihtelee todella paljon. Jotkut toimistot ovat keskittyneet somemaailmaan, toi-

set puolestaan taloushallinnon tehtaviin.

Koska tyon tekeminen yleisesti kehittyy koko ajan virtuaalisesti, kehittyy myo6s virtuaalias-
sistenttiala samaa tahtia. Tuoreempi Y- ja Z- sukupolvi taitaa uudet ohjelmistot sekd kayt-
tojarjestelmat vanhempaa X-sukupolvea paremmin. Taméa on selkea uhka keski-ikaiselle
uudelle yrittajalle. Toisaalta USA:ssa tehty tutkimus kertoo, etta 80 % virtuaaliassistenteista
on yli 40-vuotiaita (Flexjobs, 2023).

Tekoaly tulee olemaan Siri- ja Google assist- palveluineen alalle suuri uhka viiden vuoden

sisalla.
Toimittajien neuvotteluvoima

Seuraava voima on toimittajien neuvotteluvoima. Tama voima kertoo siita, kuinka toimittajat
voivat nostaa tuotantopanosten kustannuksia. Taman voiman uhka on talla alalla melko
pieni, koska kyseessa on palveluntuotanto ja osaaminen. Se on jokaisella henkilélla tai yri-

tykselld hyvin omalaatuista, joten uhkaa ei sen my6ta synny.

Virtuaaliassistentti tarvitsee ehdottomasti toimivan tietokoneen ja matkapuhelimen. Naiden
lisaksi myds nopean WIFI-yhteyden. Jos naiden hinnat yhta akkia nousisivat, niin se voisi

vaikuttaa alan yritysten toimintaan.
Asiakkaiden neuvotteluvoima

Yksi Porterin mallin voimista on asiakkaiden valta ja sitd mydden asiakkaiden kyky alentaa
palvelun hintoja. Tahan vaikuttaa se, kuinka monta ostajaa tai asiakasta yritykselld on,
kuinka merkittavia asiakkaat ovat ja kuinka paljon maksaisi hankkia uusia asiakkaita esi-

merkiksi markkinoinnin tai maksetun mainonnan avulla.
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Asiakkaiden neuvotteluvoima on milla tahansa alalla huomattava. Yritykset haluavat pitaa
hyvin maksavista asiakkaistaan kiinni. Yleensa suurilla yrityksilla on ammattiostajat, ja siten
he saavat kilpailutettua ostohintansa alhaisemmiksi kuin pienet pk-yritykset, osaltaan myos

volyymin ja maaran takia.

Aloittavan yrityksen intressi ei ole saada yhta ainoaa suurta yritystd asiakkaakseen. Sen
sijaan korkeampi keskihinta tullaan saamaan keskisuurilta yrityksiltd. Yhden suuren yrityk-
sen palveluntuottajan rooli on my6s hyvin suuri riski aloittavalle pienelle yritykselle. Vaikka
toita olisikin tuolloin paljon, voi iso yritys ostaa palvelun myéhemmin jostain edullisemmasta
paikasta ja vaihtaa nopeasti palvelun tarjoajaa. Talldin aloittava yritys ei olisi ehtinyt hakea

muita asiakkaita, vaan olisi kiinni tdssa yhdessa yrityksessa.
Korvaavien tuotteiden uhka

Viimeinen mallin voimista on korvaavien tuotteiden uhka. Tama kuvaa uhkaa, missa kor-
vaavia tuotteita tai palveluita voidaan kayttaa tuotteiden tai palveluiden sijaan. Yritykset,
jotka tuottavat palveluja, joille ei ole suoria korvaajia, on enemman valtaa nostaa hintoja ja
lukita yrityksen kannalta hyvat ehdot. Jos korvaavia tuotteita tai palveluja on saatavilla, asia-
kas voi luopua yrityksen palvelun tai tuotteen ostamisesta. TallGin yrityksen valta voi hei-
kentya.

Virtuaaliassistenttialalla palvelu perustuu assistentin osaamiseen ja palvelukyvykkyyteen.
Palvelu on usein myds henkildkohtaista. Mikali asiakkaan kanssa saadaan luotua hyva ja
toimiva asiakkuussuhde, eivat korvaavat palvelut yleesa kiinnosta asiakasta, vaikka hinta-

kin olisi hieman edullisempi nykyiseen palveluntarjoajaan verrattuna.

Tekoalyn uhka tulee olemaan tulevaisuudessa varsin huomattava joillakin aloilla, silla yrit-
tajille tarkoitetussa webinaarissa 20.9.2023 (Suomen Yrittgjat, 2023) kerrottiin, ettd monet
ammattikunnat, kuten assistentit seka asiantuntijat voidaan tulevaisuudessa korvata teko-
alylla. Tekoaly syrjayttaa jo talla hetkella useita assistentin tehtavia tai esimerkiksi talous-

hallinnon tai kirjanpitajan tehtavia.
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5.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi (Strengths, weaknesses, opportunities, threats) kehitettiin 1960-luvulla Yh-
dysvalloissa, ja se on yksi liikkeenjohdon suosituimmista strategiatydkaluista viela tanakin
paivana (Vuorinen, 2013, s.87)

SWOT-analyysissa yrityksen asemaa markkinassa tarkastellaan sen vahvuuksia seka heik-
kouksia verrattuna kilpailuymparistén mahdollisuuksiin ja uhkiin. Tassa tutkimuksessa al-
kukartoituksen yhteydessa tehtin SWOT potentiaaliselle uudelle yritykselle. Koska ky-
seessa olisi toiminimiyritys, mietittin SWOT:ssa my0s yrittdjan henkilokohtaisia vahvuuksia

seka heikkouksia.

Vahvuudet Heikkoudet

Yrittdjakokemus, ammattitaito ja Yksinyrittdminen & puurtaminen
monipuoclinen tyékokemus. Liian nopea paatoksenteko.
Asiakaskunta Aloitetaan tyhjasta, joten kestaa aikaa
Huima stressinsietokyky saada nakyvyytta.

Vahva tukiverkosto ja valmentajan tuki. Budjetti on pieni esim. markkinointiin.

Ymmarrys yrittdjyydesta ja liike-eldmasta.
Sinnikkyys ja periksiantamattomuus

SWoT
Mahdollisuudet Uhat
Toimiala on uusi ja siind on mahdollisuuksia Yksinyrittajan terveys & jaksaminen
saada jalansijaa markkinassa. Taloudellinen tilanne
Englannin kieliset sivut, yli maan rajojen Maailman mullistukset
myynti. Lama
Liiketoimintamallien yhdistelma. Uuden toimialan ja ammatin tunnetuksi
VA-coaching my6hemmin.— Skaalautuva tekeminen vie aikaa.
business Kilpailu kiristyy koko ajan.

Mahdollisuus keskittya tiettyyn
ammatilliseen osa-alueeseen.

KUVIO 5. Potentiaalisen yrityksen SWOT-analyysi

Kuviosta 5 on luettavissa potentiaalisen yrityksen SWOT-analyysi jaoteltuna neljaan osa-

alueeseen.
Vahvuuden, Strenghts

Uuden yrityksen aloittamisessa nahdaan hyvin paljon vahvuuksia. Naitd ovat mahdollisen
yrittdjdn monipuolinen tydkokemus, sekd aiempi yrittdjakokemus. Myds laaja ystavapiiri,
jossa on useita yrittdjid, koetaan vahvuutena. Monella uudella yrittdjalla ei ole realistista
kasitysta uuden yrityksen perustamisesta, saati sen toiminnan eteenpain viemisesta. Sen
sijaan tdma kyseinen uuden yrityksen perustaja on jo kokenut yrittdmisen yla- ja alamaet

aiemmin, joten mahdolliset vaikeudet eivat tule yllatyksena.



30

Liike-elaman johtotehtavissa tydskennelleena tuleva yrittaja kokee sietdvansa painetta ja
stressia huomattavan paljon enemman kuin keskivertokansalainen. Tama on ainoastaan
hanen subjektiivinen kasityksensa asiasta, mutta yleisesti hyvaa stressinsietokykya pide-

taan yrittajalle olennaisena ominaisuutena.

Luonteenpiirteista sinnikkyys ja periksiantamattomuus koetaan yleisesti yrittdjan vahvuuk-
siksi. Uusi yrittaja kokee olevansa tallainen. Nama luonteenpiirteet ovat ainoastaan kasva-
neet viimeisten vuosien aikana kolmen yrityksen toimitusjohtajan ns. oikeana katena tyds-

kennellessa.
Heikkoudet, Weaknesses

Yksinyrittdminen on monesti hyvin yksinaista puuhaa. Koska toiminimi on yhden naisen yri-
tys, ei vastuuta ole kukaan toinen jakamassa. Taman tiedostaminen auttaa ymmartdmaan

sen, etta verkosto ja sen luominen on yksinyrittajalle tarkea henkireika.

Uuden yrityksen perustaja kokee olevansa nopea paatdksentekija. Yleensa nopea paatok-
senteko koetaan hyvaksi piirteeksi, mutta valilla liian nopea paatoksenteko ilman tarkempaa

analysointia voi aiheuttaa virhearviointeja, ja siten tuottaa vaaria ratkaisuja.

Uuden yrityksen alkuun saattaminen on tarkoitus tehda hyvin pienelld budjetilla. TAma voi
koitua heikkoudeksi, mikali esimerkiksi tunnettuutta ja somenakyvyytta ei saada orgaani-

sesti nostettua heti toiminnan alussa tarpeeksi.
Mahdollisuudet, Opportunities

Monesti uudet yrittdjat ndkevat paljon mahdollisuuksia yrityksen perustamiseen, ja tdma on
aloitusvaiheessa hyva asia. Koska toimiala on uusi ja liikketoimintamalleja on useita, voi uu-
den yrityksen perustaa haluamallaan tavalla. Liiketoimintamalleista voi valita jo jonkun yh-
den olemassa olevan. Toisaalta mahdollisuuksia on niin paljon, etta erilaisia malleja voi
myods hyvin yhdistelld. Harkinnassa on tulevaisuudessa myds muiden assistenttien koulutus
ja coaching-mahdollisuus. Tama lisdd mahdollisuuden skaalautuvalle yritystoiminnalle eri-

laisine verkkokursseineen.

Tulevaisuudessa alan kilpailu tulee kiristymaan, mutta kun yrittdja keskittyy yritystoiminnan
alkuvaiheessa parhaaseen osaamiseensa tai siihen mitd haluaa eniten tehda, on tdman

tyyppisessa niche-osaamisessa hyvin paljon mahdollisuuksia.

Koska yrittajalla ei ole kielitaito esteend, on toimintaa tulevaisuudessa mahdollista laajentaa
myds yli Suomen rajojen, silld englannin kielelld parjdd monissa maissa loistavasti. Tama

on suuri mahdollisuus ja lisda potentiaalisten asiakkaiden maaraa huimasti.
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Uhat, Threaths

Omasta fyysisesta terveydesta huolehtiminen ja sitd myodden jaksaminen ovat jokaisen yrit-
tajan elinehto, tydskentelevat he milla toimialalla tahansa. Jaksamiseen on syyta kiinnittaa

jo heti alkuvaiheessa huomiota.

Maailman yleinen tilanne ja esimerkiksi uudet suuret kriisit voivat olla uhkia mille tahansa
yritystoiminnalle. Pandemia pakotti monet yritykset uudistamaan liiketoimintamallejaan, jo-
ten mahdolliset suuret kriisit tulee kartoittaa ja ottaa huomioon jo ennen yrityksen perusta-

mista.

Toimiala, ja etenkin virtuaaliassistentti-nimike on monille vield hyvin epaselvaa ja sita ei
tiedosteta tai ymmarreta. Jotta yritystoiminnan saa kunnolla vauhtiin, tulee ensin potentiaa-

lisen asiakaskunnan tietoisuutta lisata aiheesta.

Alan kilpailu tulee kiristymaan tulevien vuosien aikana, ja se lisda uhkia, mikali ennen kovan
kilpailun aikakautta uusi yritys ei ole saanut tarpeeksi hyvaa markkinaosuutta alasta. Myos
virtuaaliset Chat-palvelut tulevat olemaan tulevaisuudessa jollain tavalla uhka, silla koko-

naan virtuaaliset toiminnot voivat korvata inmisten tekeman tyon.
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6 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS
6.1 Tutkimuksen toteutuksen kuvaus ja aikataulu

Tapaustutkimuksen prosessi mukaili kuviota 6, missa alustava kehittdmiskohde muotoutui
hiljalleen. Sen aikana tutkija perehtyi ilmidon kaytdnndssa seka teoriassa. Sitten oli empii-

risen aineiston keruu seka sen analysointi ja lopuksi tehtiin sekd BMC ettd MSC.

llmiéoén perehtyminen

Alustava Empiirisen aineisto

kehittimiskohde kaytannossa ja keruu ja analysointi Kehittamis-
. teoriassa. . iz ehdotukset tai -
tai ongelma e L eri menetelmilla. -
Kehittamistehtidvan malli

Haastattelu, kyselyt,

tasmennys

KUVIO 6. Tapaustutkimuksen prosessi (mukaellen Yin, 2013)

Taman tutkimuksen kulku mukailee yleista tapaustutkimuksen kulkua (KUVIO 6.) Alla ole-

vasta KUVIO 7:sta ilmennetaan tarkemmin tutkimuksen kulku aikatauluineen.

BMC &
Haastat Lanseerausstrategian
Lahtékohta-analyysit Mystery Shopping telu luonti
Kyselytutkimuksen suunnittelu ja Kilpailija-analyysi
toteutus Johtopaatdkset ja
raportointi
Aineistoon perehtyminen P o
Huhtikuu Toukokuu Kesakuu Heindkuu Elokuu Syyskuu Lokakuu

KUVIO 7. Tapaustutkimuksen kulku.

Kehittdmiskohde selkeni tutkijalle tarkemmin kevaan 2023 aikana, koska tutkimuksen aihe
vaihtui kyseisen kevaan aikana. Kevaalla ja alkukesasta tutkija perehtyi teoriaan seka kay-
tantdéon, ja alkuperainen suunnitelma muuttui hieman kevaan aikana. Kehittamistehtava

tasmentyi huhti-toukokuussa, ja sen jalkeen alkoi empiirisen aineiston keruu (KUVIO 7.)
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Eri osa-alueiden tarkkaa aikarajausta on vaikea tehda, koska toiminta ja havannointi kulki-
vat tutkimuksen edetessa monesti yhtaaikaisesti seka rinnakkain. Tama on yleista tapaus-
tutkimusta tehtaessa (Yin, 2013).

Koska kyseessa oli uuden yrityksen perustaminen ja siihen haluttiin saada mahdollisimman
monipuolinen ja kattava aineisto, haluttiin tutkimusprojektissa edetd mahdollisimman nope-
asti. Uuden yrityksen perustaminen haluttiin ajoittaa alkusyksyyn, jotta se saisi hyvan alun
ja brandin tunnettuuden yrittajien seka yritysjohtajien keskuudessa heti kesan lomien jal-

keen. Taman takia aineistoa kerattiin ja analysoitiin kesan 2023 aikana.
6.2 Tutkimusmenetelmat ja tiedonhankinta

Tutkimusmenetelmaksi valittiin monistrateginen case- eli tapaustutkimus, koska tutkimus
toteutettiin potentiaaliselle uudelle yritykselle ja tutkimuksessa kaytettiin monia tietolahteita,
jotta saatiin mahdollisimman monipuolista tutkimustietoa liiketoimintasuunnitelman laati-
miseksi. Tutkimuksen tuotoksena tehtiin uudelle potentiaaliselle yritykselle liiketoiminta-

suunnitelman pohjalta lanseerausstrategia markkinoille paasyn helpottamiseksi.

Case- eli tapaustutkimus on soveltuva silloin, kun tutkitaan intensiivisesti jotain tiettya koh-
detta ja sitd halutaan ymmartaa syvallisesti. Tassa tutkimuksessa tutkittiin syvallisesti po-
tentiaalisen virtuaaliassistenttialan yrityksen perustamista. Tapaustutkimuksella pyritdan

tuottamaan hyvin yksityiskohtaista tietoa jostain yksittaisesta tapauksesta (Anttila, 2022.)

Tutkimuksen aineistonkeruu tapahtui usealla eri menetelmalla. Ensin aineistoa kerattiin toi-
mialasta yleisesti (KUVIO 6.), ja tehtiin toimiala-analyysi PESTEL seka SWOT analyysi
mahdollisesta potentiaalisesta yrittdjasta ja yrityksesta. Naiden lisaksi Porterin (KUVIO 4)
Viiden Kilpailuvoiman Mallin avulla pohdittiin nykyinen alan kilpailutilanne. Markkinatutki-
muksen osiossa lahettiin kyselytutkimus pk-seudun paattajiltd sekd sen jalkeen suoritettiin
puolistrukturoitu haastattelu potentiaaliselle asiakkaalle. Kesén aikana suoritettiin myos
mystery shopping jo olemassa oleville alalla toimiville yrityksille, mahdollisille tuleville yri-
tyksen kilpailijoille, tarjouspyynnén muodossa. Samalla tutkittiin ja analysoitiin kilpailijoiden
taloustiedot seka niiden internetsivut ja mahdollinen markkinointiviestinta. Kilpailijoista

saatu aineisto analysoitin SWOT-analyysin avulla sivulla 41. (TAULUKKO 4.)

Aineistoista saatujen tulosten pohjalta muodostettiin lopullinen ehdotus liiketoimintasuunni-
telmaksi seka sen myota markkinointistrategia markkinoille paasyn helpottamiseksi seka
yrittdjan ohjenuoraksi ensimmaiselle toimintavuodelle. Monipuolinen aineistonkeruu tehtiin
sen takia, etta saatiin tarpeeksi tietoa markkinasta, asiakkaista seka alalla toimivista kilpai-
lijoista. Kaikkia laskelmia ja analyyseja, kuten kassavirtalaskelmaa tai markkinointisuunni-

telmaa ei julkaista tdman tutkimuksen puitteissa.
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Tutkija halusi saada mahdollisimman tarkkaa tietoa alan markkinatilanteesta Suomessa,
mahdollisen yrityksen jo olemassa olevista kilpailijoista sekd mahdollisesta palvelun tar-
peesta potentiaalisilta asiakkailta. Taman takia tutkimuksen aineistonkeruu tapahtui usealla

eri menetelmalla.

Aaltion mukaan (Aaltio, 2023) Case-tutkimus on hyvin uniikki ja tutkimuskohde on aina ai-
nutlaatuinen. Sen mukaisesti tutkimustuloskin on aina ainutlaatuinen, eika sita voi suoraan

toistaa toiselle esimerkiksi tdssa tapauksessa toiselle yritykselle tasmalleen samanlaisena.
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7  TUTKIMUSTULOKSET

Tapaustutkimukseen sisaltyi yhtena tarkeana tiedonkeruumenetelmana alueen markkina-
tutkimus, missa yhtend osana suoritettiin kyselytutkimus Paakaupunkiseudun yritysten
paattajille. Sen jalkeen haastateltiin Fabrica Oy:n toimitusjohtajaa, joka on uuden potenti-
aalisen yrityksen mahdollinen asiakas tulevaisuudessa. Samanaikaisesti suoritettiin myos
Mystery Shopping neljdlle alalla toimivalle yritykselle. Mystery Shoppingin tulosten perus-

teella kilpailijoista tehtiin analyysi SWOT-analyysin muodossa.
7.1 Kyselytutkimus

Markkinatutkimuksen ensimmainen vaihe oli kyselytutkimuksen suunnittelu seka sen lahet-
taminen paakaupunkiseudun pk-yritysten toimitusjohtajille. Maaralliseen eli kvantitatiiviseen
tutkimusmenetelmaan paadyttiin siksi, etta tutkimuksessa haluttiin saada mahdollisimman
monipuolinen kuva potentiaalisen yrityksen nykymarkkinatilasta. Maarallisia menetelmia
kaytetdan usein tiivistamaan suurta maaraa lukuja esimerkiksi tunnuslukujen avulla (Heik-
kila, 2014.) Maaralliset menetelmat auttavat myos havainnollistamaan tuloksia paremmin

esimerkiksi kaavioiden tai grafiikan muodossa (Heikkila, 2014.)

Aineistonkeruu suoritettiin maarallisen eli kvantitatiivisen menetelman mukaisesti siten, etta
otos muodostettiin seka Bisnoden ettd Tilastokeskuksen asiakaslistoista. Nama listat ol
aiemmin yhdistetty ja niissa oli yhteensa 1872 Uudenmaan alueen yritysjohtajan sdhkopos-
tiosoitetta. Listasta karsittiin yrityksia siten, etta se sisalsi ainoastaan sellaisten osayhtididen
toimitusjohtajien sahkopostitiedot, mitka yritykset sijaitsivat Helsingissa, Espoossa tai Van-
taalla. Yritysten liikevaihto rajattiin 500 000 EUR:n seka 6 MEUR:n valilla, seka niilla ol
maksimissaan 50 tyOntekijaa. Tama rajaus tehtiin sen takia, koska potentiaalisen uuden
yrityksen asiakkaiden kohderyhman halutaan olevan pienehkéja ja keskisuuria pk-yrityksia.

Nain otokseen valikoitui lopulta yhteensa 533 paakaupunkiseudun yritysjohtajaa.

Tutkimuskysymykset laadittiin visuaalisella Typeform- tyokalulla, johon sai lisattya myos liik-
kuvaa kuvaa. Kysely haluttiin pitdd mahdollisimman lyhyena ja ytimekkaana, jotta vastauk-
sia saataisiin mahdollisimman paljon. Tutkimuksen vastausaika oli n. 2 minuuttia ja siina oli
yhteensa 12 kysymysta, joista kaksi ensimmaista olivat demografisia. Loput kysymyksista
olivat monivalintakysymyksia, ja niissd annettiin valmiit vaihtoehtovastaukset. Kyselyn lo-

pussa oli mahdollisuus antaa palautetta tai esittda kysymyksia tutkijalle.



36

Tutkimuskysymykset lahetettiin toimitusjohtajille sdhképostitse Typeform-tydkalua kayttaen
26.6.2023, ja vastausaikaa heille annettiin kaksi viikkoa. Tutkija lahetti kaikille kyselyn saa-
neille muistutusviestin kyselysta noin viikko alkuperaisen kyselyn jalkeen. Viimeinen kyse-
lyn vastauspaiva oli 8.7.2023, kello 12.00.

Koska kyselytutkimus suoritettiin kesa-heinakuussa, oli melko moni kyselyn saajista tuolloin
vuosilomalla. Kysely lahetettiin 533:lle henkildlle, joista sdhkdposti ei tavoittanut 172 henki-
I16a. He olivat joko vaihtaneet tyOpaikkaa, tai olivat vuosilomalla. Kysely tavoitti siis 365 hen-
kil6a, joista 50 henkil6a vastasi kyselyyn. Tama tarkoittaa 13,7 %:n vastausprosenttia. Tut-

kimuksen kysymykset prosentuaalisine vastauksineen on liitteessa 1.

Kyselyn tulokset analysoitiin tilastollisin menetelmin, jotta sen perusteella voitiin tehda joh-
topaatoksia markkinasta siten, etta lopputuotos eli liiketoimintasuunnitelma oli mahdollisim-

man paikkansapitava. (LIITE 2)

Kyselytutkimuksesta kavi ilmi, ettd suurin osa vastaajista (54 %) oli 46 -59 vuotiaita ja vas-
taajista 76 % oli miehia. Vastaajista suurin osa oli johtajia, ketka tydskentelivat pienissa pk-
yrityksissd, missa henkildkuntaa oli 11-30. Yli puolessa vastaajien yrityksissa tydskenteli
assistentti, mutta suurin osa vastaajista ei ollut koskaan kuullut saati tydskennellyt virtuaa-

liassistentin kanssa.

Mahdollisesta virtuaaliassistenttipalvelun tarpeesta 26 % vastaajista oli sita mielta, etta hei-
dan yrityksessaan olisi tarvetta vastaavalle palveluntarjoajalle seuraavan vuoden aikana.
Moni jatti myos yhteystietonsa, jotta heihin saa olla yhteydessa kyseisen palvelun tiimoilta.
Suurin tarve oli myynnin & markkinoinnin assistentin palveluista (n. 30 %), mutta myds esi-
merkiksi projekti — ja taloushallinnon assistentin palveluja tarvittiin. Molemmissa kategori-

oissa n. 12 % vastaajista koki tarvitsevansa naita palveluita yritykseen, missa tyoskenteli.

34 % vastaajista koki, etta virtuaaliassistentin keskituntihinta on sopiva 59 € / h (alv. 0 %),
mutta suurin osa (44 %) piti sita liian kallina. Tama tutkimustulos auttoi uuden yrityksen

palvelujen hinnoittelussa.
7.2 Puolistrukturoitu haastattelu

Alustavan markkinatutkimuksen tulosten perusteella suorittiin toisena tiedonkeruumenetel-
mana laadullinen eli kvalitatiivinen haastattelututkimus potentiaalisen yritysasiakkaan toi-
mitusjohtajalle. Puolistrukturoitu haastattelu tehtiin syventavana osana tutkimusta, koska
nain saatiin lisdtietoa mm. siita, millaista apua tai millaisia palveluita potentiaaliset asiak-

kaat tarvitsevat tulevaisuudessa, ja mita he olisivat valmiit maksamaan palveluista.
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Tutkimusmetodina haastattelu sopii hyvin case-tutkimuksen tarkoitukseen, koska se on
joustava menetelma. Haastattelutilanteessa voidaan saada lisakysymysten avulla esiin
vastausten taustalla olevia motiiveja suoraan haastateltavalta (Hirsjarvi ym, 2022.) Tasta

saatu tieto auttoi lopullisen tutkimustuotoksen muodostamisessa.

Tutkija haastatteli Fabrica Oy:n omistajaa ja toimitusjohtajaa hanen toimistossaan Helsingin
Kaivopuistossa 3.8.2023. Tutkija nauhoitti haastattelun puhelimella ja sen jalkeen litteroi
sen. Tekstia tuli Arial-fontilla, koko 11 yhteensa noin 2,5 A4-sivua. Haastattelutilanne oli
rento ja keskustelu soljui luontevasti. Kokonaisuudessaan haastatteluun meni aikaa noin

tunti.

Kuten aiemmin tehtavan kyselyn perustella moni vastaajista oli kuullut virtuaaliassistentti-
palvelusta, mutta se ei ollut heille tuttua saati, ettéd he olisivat palvelua kayttaneet. Haasta-
teltava oli kuullut virtuaaliassistenttipalvelusta, mutta hankaan ei ollut kayttanyt sellaista pal-

velua yrityksessaan. En ole kéyttanyt. Ma olen kylla kuullut joo, mutta en ole kayttanyt.”

Toimitusjohtaja oli sitd mielta, ettd han nakee kyseiselle palvelulle tulevaisuudessa markki-
naraon, silla monet yritykset haluavat joustavia ja helppoja ratkaisuja yha enemman. Fab-
rican liiketoiminta on projektiluontoista, ja haastateltava sanoi olevansa valmis miettimaan

tarpeen vaatiessa vastaavan palvelun hankkimista.

” Mutta onhan se hyvé vaihtoehto, just niinku meidankin projektiluonteisessa tybssé, missé
voi olla vélilla olla niitd ruuhkahuippuja ja sitten taas vélilld on véhemmaén sité tekemista,

niin sellaisiin ruuhkahuippuihin mahdollisia lisékasia.”

Kysyttdessa mielipidetta virtuaaliassistentin keskituntihinnasta ja kerrottaessa, ettd se on

59 €/ h (alv. 0 %), haastateltava vastasi:

“No riippuu siité tehtavéasta tietenkin. Niin ettd kuulostaa mun mielesté dkkiseltaén kohtuul-

liselta. Mutta sehén pitéisi vaan laskea auki, ettéd mité se sitten kdytdnndssé tarkoittaa.”
7.3 Mystery Shopping

Yhtena tiedonkeruumenetelmana kaytettiin mystery shopping-menetelmaa. Mystery shop-
ping tarkoittaa Taloustutkimuksen (Taloustutkimus, 2023.) mukaan sita, etta testiasiakas,

tassa tapauksessa tutkija, testasi yrityksen palveluprosessia.

Tutkija lahetti omasta tyosahkodpostistaan sahkopostitse viidelle alalla jo toimivalle yrityk-
selle tarjouspyynnot koskien mahdollista virtuaaliassistenttipalvelun kokeilujaksoa. Taman
tarkoituksena oli selvittdd mahdollisen uuden yrityksen kilpailijoiden palvelutasoa seka pal-

velujen hintaa.
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Yleisesti jokaisen kilpailijan vastausaika tarjouspyyntdén oli todella nopea ja palvelu oli erit-
tain ystavallista. Joillakin kilpailijoilla hintatiedot sai suoraan chat-palvelusta, joten erillista
sahkopostiviestia ei tarvinnut heille Iahettaa. Toiset yritykset olivat aktiivisempia tarjouk-

sensa lahettamisen jalkeen, ja soittivat peraan. Puolet jattivat sen kuitenkin tekematta.

Kilpailijoiden erovaisuuksia ja tarkemmat tiedot mystery shopping- havainnoista on nahta-
vissa TAULUKKO 3.
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TAULUKKO 3. Mystery Shopping — vertailu virtuaaliassistenttipalvelun tarjoajat



39

7.4 SWOT-kilpailija-analyysi

Liikkeenjohdon konsultti Albert Humphrey kehitti SWOT-analyysin 1960-luvulla (Akerberg,
2019). SWOT-analyysia kaytetaan nykyisin yleisesti yritysten strategiatyokaluna. Tassa tut-
kimuksessa SWOT:ia kaytettiin analysointitydkaluna kilpailijoiden vahvuuksien ja heikkouk-

sien tunnistamiseksi.

Viertolan (Viertola, 2021) mukaan yritysten strategiat ovat tavoitteita siita, mihin yritys pyrkii
tai mitkd ovat sen tavoitteet. Kilpailijoista erottelevaa keinoa, milla asetetut tavoitteet saa-

vutetaan, ei ole hanen mukaansa yrityksissa mietitty.

Alalla on jo toimivia yrityksia. Paakaupunkiseudulla on pari isompaa alan toimijaa seka

useita toiminimiyrittgjia. Kirjanpitotoimistot voivat tehda osaltaan myo6s vastaavia toita.

Kilpailija-analyysista huomataan, ettd alalla on jo pari isompaa toimijaa. Heilld on useita
tydntekijoita omilla palkkalistoillaan, ja vahva asiakaskunta. Uusia alan yrityksia ja yrittdjia

syntyy alalle koko ajan.
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TAULUKKO 4. Kilpailijoiden SWOT-analyysi.
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7.5 Liiketoimintasuunnitelma Business Model Canvasin muodossa

Potentiaalisen yrityksen skaalautuvan liiketoiminnan liiketoimintasuunnitelma muodostui
usean analyysin, puolistrukturoidun haastattelun, mystery shoppingin, havannoinnin, kilpai-
lijakartoituksen sekd markkinointikyselyn perusteella. Suunnitelma tehtiin BMC-muotoon
sen visuaalisuuden seka helpon muunneltavuuden vuoksi. Liiketoimintasuunnitelma Busi-

ness Model Canvasin muodossa on tutkimuksen toinen tuotoksista. Se I0ytyy liitteesta 1.

Business Model Canvasissa etta Marketing Strategy Canvasissa potentiaalisesta uudesta

yrityksesta kaytetadan nimitysta Yritys X.
Uniikki arvolupaus, Value Proposition

Uniikista arvolupauksesta ilmenee yrityksen tuote tai palvelu, ja minka asiakkaan ongelman
se ratkaisee, sekd mita arvoa se tuo asiakkaalle. Arvolupaus vastaa kysymykseen mita
myydaan? Siind voi olla elementteja myds myyntitavasta, eli miten myydaan (Mannila,
2023).

Yritys X pyrkii toiminnallaan saamaan aikaa ja helppouden tuntua asiakasyritysten omista-
jille ja/tai johtajille, joten potentiaalisen yrityksen arvolupaus on: ”Yritys X:n avulla yrittaja
ja yritysjohtaja saa enemman aikaa keskittydkseen yrityksensa tuottavuuteen, koska
Yritys X auttaa monella liiketoiminnan osa-alueella, kuten projektinhallinnassa,

myynnissa & markkinoinnissa ja assistentin tehtavissa.”

Yrityksen slogan on: ”Virtuaaliassistenttipalveluja helposti, joustavasti ja aina ilolla”.
Helppouden joustavuuden ja ilon uskotaan olevan asiakkaille arvoa tuottavia elementteja.
Tuleva toimitusjohtaja haluaa tuottaa palveluja yrittdjille, tiiminvetajille seka yritysjohtajille
siten, etta palvelun ostaminen seka siita paattaminen olisi mahdollisimman helppoa. Yrittaja
haluaa myds, ettd palvelu on asiakkaalle hyvin joustavaa, eika se ole sidottu esimerkiksi
pitkaaikaisiin sopimuksiin tai minimitydtuntimaariin. llo otetaan mukaan arvolupaukseen sen
takia, ettd se tuottaa monille asiakkaille tunteen siita, ettad tallaisen yrityksen ja yrittajan
kanssa halutaan tehda yhteysty6ta. Oletus on, ettd yhteistyd asiakkaan ja yrityksen valilla

tulee olemaan mukavaa.
Toiminnot, Key Activities

Toiminnot-kohta vastaa kysymyksiin mitd avaintoimintoja arvolupaus sisaltaa seka mitka

toiminnot ovat tarkeimpia asiakassuhteissa, tulovirrassa ja jakelukanavissa.

Toiminnot ovat assistentin palvelut virtuaalisesti B2B-asiakkaille Suomessa. Palvelut ovat
perusassistentin palvelut, kuten esimerkiksi myynti- ja tai markkinointiassistentin palvelut.

Taman lisaksi yrityksesta saa johdon assistentin palveluita seka projektisihteerin palveluita.
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Assistenttipalveluiden lisdksi asiakkaan on mahdollista ostaa apua projektinjohtamiseen tai
esimerkiksi markkinatutkimuksen tekoon. Myohdisemmassa vaiheessa myds myynnin-
seka muiden virtuaaliassistenttien koulutuspalvelut tulevat olemaan osa palveluportfoliota

mm. verkossa tapahtuvina koulutuksina.
Resurssit, Key Resources

Mita keskeisia resursseja arvolupaus vaatii ja mitka resurssit ovat tarkeimpia asiakassuh-
teissa, jakelukanavissa seka tulovirrassa? Yrityksen henkildéstoresurssit ovat aloitusvai-
heessa nainen ja hanen tyOkokemuksensa seka kerryttamansa taidot. Myohaisemmassa
vaiheessa kevytyrittajat seka toiset toiminimiyrittajat toimivat lisaresursseina ja alihankki-
joina.

Assistenttipalveluty6 tapahtuu paasaantdisesti viikolla virka-aikana, joten tuolloin assisten-
tin tai yrityksen edustajan tulee olla tavoitettavissa joko puhelimitse tai sahkopostitse. Nain

toimimalla taataan hyva ja nopea asiakaspalvelu.
Asiakassegmentit, Customer segments

Markkinatutkimuksen perusteella tarkeimmaksi asiakassegmentiksi muodostuu tassa vai-
heessa pk-yritykset eteldisessd Suomessa. Myds toiminimiyrittdjat, jotka tarvitsevat silloin
talléin ulkopuolista apua, ovat toinen asiakasryhma. Tarkempi asiakasyritysten rajaus on
liikevaihdollisesti n. 200.000 € - 5 000 000 €:n valilla. Tama rajaus tehdaan sen takia, etta
juuri aloittaneilla tai hyvin pienilla yrityksilld on harvemmin varaa ostaa lisdpalveluja. Kaik-
kien asiakkaiden halutaan olevan B2B-asiakkaita, joten kuluttajapuolen asiakkaisiin ei tassa

vaiheessa keskityta.

Muita asiakassegmentteja ovat vuokranvalitystoimistot, jotka etsivat osa-aikaisia toimisto-
tydn osaajia omille asiakasyrityksilleen. Myds konsulttitoimistot, jotka tarvitsevat alihankki-
joita tiettyihin maaraaikaisiin projekteihin, ovat tulevaisuudessa yksi tarked asiakasseg-

mentti.
Asiakassuhteet, Customer Relationships

Asiakassuhteita mietittaessa tulee pohtia, millaisen suhteen asiakas olettaa luovansa yh-
teisty6ssa uuden virtuaaliassistenttialan yrityksen kanssa. Paasaantdna on tarjota joustava
ja helppo yhteistydomalli asiakkaille. Nain toimitaan kaikille asiakkaille, vaikka kyseessa oli-

sikin vain yksi projekti.

Virtuaaliassistenttipalvelualan yrityksen alkuvaiheessa yrittdja voi suorittaa hyvin erilaisia ja
vaihtelevia tydtehtavia, kertaluontoisiakin, jotta saa yritystoiminnan kayntiin ja tunnettuutta.

Pidempiaikainen suunnitelma on yrityksen alkuvaiheen ja tunnettuuden lisdamisen jalkeen
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saada pitkaaikaisia, hyvin maksavia kanta-asiakkaita, joiden kanssa tyoskennellaan usein
ja kenesta tulee ns. kanta-asiakkaita. Tama tehdaan sen takia, ettd uusien asiakkaiden
hankkiminen on huomattavasti kallimpaa ja vie enemman aikaa, kuin jo olemassa olevien

asiakkaiden tyytyvaisena pitaminen (AdvanceB2B, 2023).

Kanta-asiakkaille voidaan tulevaisuudessa luoda eri kokoisia pakettiratkaisuja, mitkd ovat
joillakin assistenttialan yrityksilla kaytossa. Pakettiratkaisu voi olla esimerkiksi kuukaudessa
tietty tuntimaara valmiiksi sovittuun pakettihintaan. Asiakas antaa tuolloin assistentille eri-
laisia yhdessa sovittuja tehtavia aina tarpeen vaatiessa. Assistentti tekee tehtavat ja muis-
tuttaa asiakasta siind vaiheessa, kun ns. hintapaketin raja alkaa tulla vastaan. Taman jal-
keen han joko jatkaa t6itd kallimmalla hinnalla tai jatkaa t6itd vasta seuraavassa kuussa,

kun tuntimaara on ns. nollattu.
Kanavat, Channels

Kanavia mietittdessa tulee pohtia, minka kanavan kautta asiakas haluaa tulla tavoitetuksi
ja missa tuotetta tai palvelua myydaan. Uudella yrityksella on tarkoitus ottaa sosiaalinen
media haltuun ja tavoittaa asiakkaat aluksi Instagramin, Facebookin seka Linkedin:n kautta.
Naihin kanaviin tehdaan valmiit myyntikanavat, funnelit, mitkd automatisoidaan Active-

Campaign-tydkalun avulla.

Suoraa B2B-myyntida mm. suoran email-mainonnan avulla ei tule unohtaa. Taéman lisdksi
etenkin yritystoiminnan alussa yrittdja tekee kylmasoittoja valituille yritysasiakkaille. My6-
haisemmassa vaiheessa oletuksena on, ettd asiakkaat antavat suositteluja kaytetyista pal-

velusta.

Seka tydnvalitystoimistot ettd konsulttitoimistot halutaan saada uuden yrityksen yhteistyo-
kumppaneiksi siten, ettd heidan kauttaan olisi mahdollista tydskennella erilaisille B2B-

yrityksille.
Kumppanit, Key Partners

Virtuaaliassistenttipalvelussa internet- seka puhelinyhteyksien tulee toimia moitteettomasti.
Liittymat ovat Elisalla, ja verkkosivujen toimivuus sekd domainit ovat porvoolaisella Data

Groupilla. Nama koetaan liiketoiminnan kannalta tarkeiksi yhteistybkumppaneiksi.

Muita kumppaneita ovat tulevaisuudessa muut toiminimiyrittdjat seka kevytyrittajat, jotka
voivat suorittaa alihankintana assistentin palveluja. Téaman oletetaan olevan suuressa roo-

lissa yrityksen tulevaisuudessa.
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Yhteistydkumppaneita voivat olla tulevaisuudessa myo6s rekrytointiyritykset seka isommat

konsulttifirmat, joiden kautta assistentin on mahdollista tyéllistya heidan projekteihinsa.

Kirjanpitaja ja kirjanpito-ohjelman toimivuus ovat myds tarkeat kumppanit. Nama hankin-

taan toimijalta, mika koettiin hyvana palveluntarjoajana tutkijan kevytyrittdjaaikana.
Kulurakenne, Cost Structure

Koska liiketoiminnasta haluttiin skaalautuva, eivat yrityksen kulut olennaisesti kasva, vaikka
liiketoiminnan tulot kasvaisivatkin. Virtuaaliassistenttiyrityksen kulut koostuvat Iahinna pa-
kollisista it-kuluista seka puhelinkuluista. Mikali yritys ei saa asiakkaita, eika pysty laskutta-
maan, pakollisia kuluja ei ole it-kulujen lisdksi muita, koska henkilékuntaa ei palkata yrityk-
seen. Toimiston vuokrakulujakaan ei toiminnan alkuvaiheessa ole, silla t6ita voi tehda missa
tahansa missa on toimiva internet- seka puhelinyhteys. Tassa tapauksessa yrityksen alku-
vaiheessa tydskentely suoritetaan kotitoimistolla. Jos yksintyoskentely alkaisi jossain vai-
heessa uuvuttaa uutta yrittdjaa, on olemassa Co-working tiloja, missa voi tydskennella suht

edullisesti. Niissa on jonkin verran yhteisoéllisyytta ja tuolloin helppo kohdata muita yrittajia.

Yrityksen alkuvaiheen ainoat kuukausittaiset pakolliset kulut ovat internet- ja puhelinkulut.
Myds mahdolliset muut ohjelmistokulut kuten Canva ja Adobe Pro:n tulee huomioida las-
kelmassa. Markkinointiin kannattaa investoida alkuvaiheessa jonkin verran, joten siita tulee

mahdollisia lisdkuluja riippuen budjetista.
Kassavirta, Revenue Streams

Ensimmainen suuntaa-antava kassavirtalaskelma luotiin ja Iahetettiin samanaikaisesti start-
tirahahakemuksen yhteydessa TE-keskukselle (LIITE 2). Virtuaaliassistenttialan yrityksen
perustaminen ei vaadi aloituksessa paljon sijoitettua padomaa, etenkin jos tydskentelee
aluksi kotoa kasin eika palkkaa yritykselle henkildkuntaa. Uuden yrityksen ainut investointi

oli laptopin hankkiminen, silla kdytdssa oleva oli nykyisen tydnantajan kone.

Palvelut tullaan hinnoittelemaan tehtavakohtaisesti ja tuntiperusteisesti. Esimerkiksi Asia-
kaspalvelu ja perusassistentin tehtavien tuntihinta 49 € / h (alv. 0 %). Myynti — tai markki-
nointiassistentin tehtavat 59 € / h (alv. 0 %), Taloushallinnon tehtavat 69 €/ h (alv. 0 %) ja

Markkinatutkimuksen tekeminen tai projektin johtaminen 99 € / h (alv. 0 %)
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7.6 Markkinointistrategia Marketing Strategy Canvasin muodossa

Liiketoimintasuunnitelma sai viimeisimman muotonsa monien analyysien, markkinatutki-
muksesta saatujen tietojen, yrittdjien haastattelujen seka kilpailijoiden mystery shoppingin
(TAULUKKO 3) jalkeen. Naiden edella mainittujen tutkimustietojen perusteella sekd BMC:n
avulla kehitettiin ehdotus yrityksen markkinointistrategiaksi ensimmaiseksi toimintavuo-
deksi. Markkinointistrategia (LIITE 3) on tehty visuaalisessa Marketing Strategy Canvas -

muodossa.

Markkinointistrategia on pohjana yrityksen tulevalle markkinointisuunnitelmalle, mika on tar-
kempi suunnitelma siitd milla tavalla ja -keinoilla markkinointistrategia saavutetaan (Halo-
nen, 2023). Tassa tydssa markkinointistrategia luotiin samalla tavalla kuin BMC, eli tehtiin
Marketing Strategy Canvas markkinoinnin toimintojen osa-alueittain (LITE 3). Marketing

Strategy Canvas sisaltda 14 kohtaa yrityksen markkinointiin liittyen.
Tuote tai Palvelu

Ensimmaiseen kanvaasiin osioon maaritelldan tavara tai palvelu ja sen padominaisuudet.
Tassa tapauksessa Yritys X:n virtuaaliassistenttipalveluita ovat perusassistentin palvelut,
johdon assistentin palvelut, projektiassistentin palvelut, myés myynnin- ja markkinoinnin-
seka taloushallinnon assistentin palvelut ovat saatavissa. Tarkeimmat ominaisuudet

naissa kaikissa edelld mainituissa palveluissa on ammattimaisuus, kokemus seka jousta-

vuus ja helppo yhteistyd asiakkaan kanssa.

Sijoittuminen

Jotta markkinat havaitsevat palvelun, tulee sen olla asiakkaille helposti saatavissa ja ym-

marrettavissa. Virtuaaliassistenttipalvelu on viela suurelle yleisdlle hyvin tuntematonta, jo-
ten se taytyy saada ensin paremmin tunnetuksi.

Yritys X haluaa olla pioneeri tuomalla suomalaisten yritysjohtajien tietoisuuteen kyseisen

ammattinimikkeen ja assistentin tarjoaman palvelumallin olemassaolon.

Viesti

Yritys X tuottaa virtuaaliassistenttipalveluja (kotimaisille) B2B-asiakkaille helposti, jousta-
vastija ainailolla. Vuonna 2023 Yritys X tarjoaa palveluja ainoastaan suomen kielella, mutta
seuraava askel on palvella asiakkaita myos englannin kielella. Tama lisdys tapahtuu kesalla
2024.
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Kanava, missa kommunikoidaan

Jotta oikeat yritysasiakkaat saavutetaan, kaytetdan useaa kanavaa tunnettuuden lisaa-
miseksi seka virtuaaliassistenttipalvelujen myymiseksi. Aluksi tarkein kanava on Sosiaali-
nen media sen nopean saavutettavuuden takia. Kanavista Facebook, Instagram seka Lin-
kedIn ovat ne, missa Yritys X:n viestintd aloitetaan. Myéhemmin (vuonna 2024) kanaviin
lisdtddn myds Tiktok tunnettuuden lisddmiseksi nopeasti kasvavan kayttajakunnan vuoksi
(TikTok-koulutus, 2023).

Sosiaalisen median liséksi Yritys X kayttdd myos suoraa automatisoitua sahképostimarkki-
nointia ja sen avulla yrittajan suorittamia kylmasoittoja potentiaalisille B2B-asiakkaille eten-
kin toimintansa alussa. Naiden lisaksi Yritys X:n tavoitteena on lisata tunnettuutta seka pai-

kallislehdissa etta valituissa kotimaisissa aikakauslehdissa.
Asiakassegmenttia

Yritys X:lla on kolme asiakassegmenttia. Ne ovat kotimaiset B2B-asiakkaat, yritysjohtajat,
joiden yritykset ovat liikevaihdollisesti kooltaan 200.000 EUR — 5 MEUR. Nailla yrittgjilla ja
yritysjohtajilla on ns, kadet taynna liian kiire koko ajan. He haluavat saada lisaa aikaa itsel-
leen siten, ettad pystyvat keskittymaan olennaisiin yritystensa toimintoihin ja sita kautta pa-
rantaa naiden yritysten kannattavuutta. He haluavat helppoa ja joustavaa palvelua sellaista,

mika ei valttamatta sido pitkaaikaisiin sopimuksiin.

Taman asiakassegmentin lisdksi muita asiakassegmentteja ovat padkaupunkiseudun kon-
sultointifirmat kuten Mercuri International ja Mc Kinsey & Co seka vuokranvalitystoimistot

kuten Eezy, Staffpoint ja Adecco.
Erottautuminen

Yritys X erottautuu kilpailijoistaan raikkaalla ja iloisella olemuksella, brandilla. Tarkoitus on
heti alussa viestia yrityksesta ja toiminnasta hyvin henkildkohtaisella ja persoonallisella ta-
valla siten, ettd henkil® ja samalla Yritys X koetaan helposti Iahestyttavaksi. Yritys X haluaa
personoida viestinsa ja toimintatapansa asiakkaille, siten etta siitd jaa heille miellyttava ja

ammattimainen kuva.

Yritys X:n palvelusta tekee ainutlaatuisen sen joustavuus seka persoonallisuus. Palvelu ei
sido pitkaaikaisiin sopimuksiin, ja sen tulee olla yrityksille nopeasti ja erittain helposti saa-

tavissa.
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Asiakas haluaa ostaa palvelun, koska kokee, etta Yritys X on ammattimainen ja yrittdjan =
assistentin kanssa on mukavaa ja joustavaa tehda téita. Luottamus tulee rakentaa Yritys
X:n ja asiakkaan valilla heti siten, etta asiakkaalle tulee tunne, ettd hanta kuunnellaan ja
hanta halutaan aidosti auttaa. Asiakkaan luottamus tarkoittaa myos sita, ettd assistentille

annetut tyot tulee hoidettua seka aikataulussa etta budjetissa.
Kilpailijat

Muutamat kilpailijat ovat pari vuotta edella Yritys X.aa, ja he ovat saaneet hyvan alun toi-
minnalleen pandemian alkaessa jolloin ty6tavat muuttuivat radikaalisti toimistotyosta eta- ja
hybriditydhon. Markkinaan kuitenkin mahtuu lisaa kilpailijoita, silla asiakaspotentiaalia on
paljon. Alan tunnettuuden lisdantyessa markkinoille tulee uusia kilpailijoita. Suurimmat yri-
tykset ovat uuden yrityksen pahimmat kilpailijat. Naita ovat paakaupunkiseudulla Wannado
ja Konttorin Starat Oy eli virtuaaliassarit. Molemmissa yrityksissa tydskentelee useita tyon-

tekijoita ja ne toimivat hyvin ammattimaisesti seka nopeasti.

Vaikka kilpailu on kovaa, tulee Yritys X:n I0ytaa juuri ne sille sopivat asiakkaansa, ja palvella

heitd hyvin. Tama takaa hyvan tuloksen jatkossakin.
Brandi

Yritys X:n brandista pitda tehda heti alusta alkaen mahdollisimman helposti [ahestyttava ja
persoonallinen. Tunnelma saadaan aikaiseksi vareilld, joista keltainen tulee olemaan maa-
rittdva vari sen raikkauden vuoksi. Yrityksella tulee olemaan myo6s tunnistettava logo, minka

yrittdja suunnittelee itse.

Brandin halutaan herattavan ihmisissa ja tulevissa asiakkaissa iloisia, rentoutuneisuuden
seka vapautuneisuuden tunteita. Talldin Yritys X myds tuntuu asiakkaista helposti lahestyt-

tavalta.

Tunnuslause eli slogan on ” Virtuaaliassistenttipalveluja helposti, joustavasti ja aina ilolla”
sisaltaa yrityksen tavan palvella asiakkaitaan. Siina korostuu ammattimaisuuden lisaksi ilo,

mita halutaan tuoda paljon esille yrityksen brandimielikuvassa.
Hinnoittelu

Palvelun hinta maarittyy asiakkaan tarpeen ja tyotehtdvan mukaisesti siten, etta hinnoittelu
on aina tuntiperusteista. Eri tyotehtavista veloitetaan eri hinta. Alin tuntihinta on perusassis-
tentin tyolla, 49 €/ h (alv. 0 %) ja projektinjohdollisista t6istad tuntihintaveloitus on 99 €/ h
(Alv. 0 %).

Jotta potentiaalinen asiakas saadaan yrityksen asiakkaaksi, tehdaan ensin noin puolesta

tunnista tuntiin kestava kartoitus, missa selvitetdan asiakkaan mahdolliset kipupisteet ja se,
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mitd palvelua he eniten ja nopeimmin tarvitsevat. Tassa yhteydessa tuntihinta voidaan jo
kertoa tai se voidaan tarkentaa myéhemmin tarpeen mukaisesti. Virallinen tarjous lahete-

taan asiakkaalle joka tapauksessa viimeistaan seuraavana arkipaivana.

Mikali asiakas kokee, ettei ole varma, millaista palvelua tarvitsee, Yritys X voi tarjota ns.
kahden viikon kokeilujaksoa puoleen hintaan. Tall6in tydtehtaviin voidaan tehda muutoksia
puolin ja toisin. Nain toimimalla asiakas saadaan paremmin sitoutettua Yritys X:n asiak-

kaaksi.

Yritys X:lla ei ole tarjouksia saati alennuskaytantoja, silla hinnoittelu perustuu Yritys X:n
henkildiden aitoon tydkokemukseen ja palvelualttiuteen. Laskutus on ainoa mahdollinen
maksutapa aloitusvaiheessa. Tyosta laskutetaan tehtyjen tyétuntien mukaisesti jalkikateen

ja laskun maksuehto tulee olemaan maks. 14 vrk:a.

Mydhemmassa vaiheessa verkkokauppa otetaan kayttdéon, ja sielld on mahdollista ostaa
valmiita tuntipaketteja ja maksaa ne ostaessa esimerkiksi luottokortilla. Tdma tulee olemaan

ajankohtaista vasta reilun vuoden toiminnan jalkeen.
Jakelu

Ty6 tehddan suoraan asiakkaalle virtuaalisesti eli paikkaan sitoutumattomasti, ellei sita

asiakas valttamatta halua.

Muita jakelukanavia voivat olla tydnvalitystoimistot ja konsulttitoimistot, joiden kautta Yritys

X voi tydllistya tai tydskennella heille erillisena palveluntuottajana.

Jotta konsulttiyrityksiin ja rekrytointialan yrityksiin pdasee ns. sisadan, tulee niihin olla yhtey-
dessa ja kdyda tapaamassa alan konsultteja. Nain vaikuttamalla ja tarpeen heille eteen

tullessa, he voivat olla yhteydessa Yritys X:aan.
Asiakaskayttiaytyminen

Asiakkaiden suurin ongelma on kiire ja se, ettei heilla ole tarpeeksi aikaa kayttddkseen yri-
tystensa olennaisten asioiden hoitoon, saati kehittamistyohon. He tarvitsevat apua erilaisiin
yritystoiminnan tyotehtaviin joustavasti ja helposti, eivatka he valttamatta tarvitse apua jat-
kuvasti. Asiakkaiden tyd voi olla projektiluontoista tai ty6ta ei ole yhdelle tydntekijalle koko-
aikaisesti. My6s rekrytoinnin haasteet saattavat vaikuttaa yrittdjien ja yrityspaattajien paa-
toksentekoon, silla rekrytointiprosessit ovat usein pitkia ja kalliita. Loppujen lopuksi voi olla

mahdollista myds virherekrytointeihin, ja niihin pienilla yrityksilla ei useinkaan ole varaa.

Maarita tarkeimmat ominaisuudet asiakkaan kayttaytyminen, kivut, vaikeudet, halut, pelot,
ostokaynnistimet, motivaatiot jne. Mitad huolia ja pelkoja asiakkaalla on? Miten asiakas ha-

kee ratkaisua?



48

Asiakkaan tarve palvelulle voi herata esimerkiksi tyontekijan (tai johtaja itse) sairastuessa.
Asiakas voi my6s havahtua silloin, kun perhe-elamassa alkaa menna huonosti esimerkiksi

silloin kun ei ehdi viettaa tarpeeksi aikaa perheensa tai ystaviensa kanssa.

Konsulttiyritysten ja rekrytointiyritysten suurin ongelma on 16ytéa osa-aikaisia hyvia tyonte-
kijoita, jotka osaavat ty6t ja jotka pystyvat aloittamaan tyot asiakasyrityksessa melko nope-

alla varoitusajalla.
Markkinoinnin tavoitteet

Markkinoinnin tavoitteet maaritelldaan koko tilikaudeksi, eli ajanjaksolle 1.9.2023-30.8.2024,
joista ne koostetaan kuukausittaisiksi tavoitteiksi. Tavoitteita ei tdman tutkimuksen puit-

teissa julkaista.
Markkinoinnin mittarit

Tulosten seuraamiseksi tarkeimmat indikaattorit ovat Yritys X:n liikevaihdon seuraaminen,
sosiaalisen median seuraajien maarat jokaisessa kanavassa. Myo6s asiakkaiden sahkdpos-
tilistassa olevien henkildiden maara on suoraan verrannollinen myyntiin, joten mahdollisten
asiakkaiden sahkopostiosoitteiden maaran tulee kasvaa jatkuvasti. Internetsivujen liikken-

nettd tullaan myods arvioimaan jatkuvasti.

Tavoitteita tullaan arvioimaan kuukausittain heti kuukauden alussa siten, etta silloin kay-
daan lapi edellisen kuukauden tavoitteet ja tulokset. Tarkemmat tavoitteet on maaritelty,

mutta niita ei julkaista tdman tutkimuksen puitteissa alan kilpailu huomioiden.
Markkinoinnin budjetti

Tarkempi talousbudjetti on lisatty liitteeseen 2, koska yritys X:n liikevaihdolliset tavoitteet
ensimmaiselle toimintavuodelle ovat kovat, tulee lisdapua hankkia viimeistaan alkukesasta
toisista toiminimiyrittajista tai kevytyrittdjistd. He tulevat toimimaan alihankkijoina Yritys
X:lle. Ennen sita Yritys X:n yrittdjan tulee saada tarpeeksi asiakaskuntaa, jotta kasvu on
mahdollista. Vuonna 2024 on tarkoitus myos avata internetsivut englanniksi ja tarjota pal-
velua englannin kielella. Tahan Yritys X:lla on olemassa jo pari yhteistydkumppani assis-

tenttia, jotka voivat toimia myds sujuvalla englannin kielella yrittajan lisaksi.

Yritys X:n ei tarvitse tehda kovin suuria taloudellisia investointeja ensimmaisen tilikauden
aikana. Suurin menoera tulee olemaan yrittdjan oman palkan lisdksi mahdolliset markki-
nointikulut sosiaalisessa mediassa. Alussa mainosbudjettia tulee hioa mainosten konversiot
huomioiden. Tassa taytyy olla alussa tarkkana, mihin ja millaiseen mainontaan kayttaa ra-

haa.
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8 JOHTOPAATOKSET

8.1 Pohdinta

Uuden yrityksen perustaminen on mielenkiintoista ja jannittdvaa aikaa yrittdjan eldamassa.
Tama tutkimus auttoi tutkijaa hahmottamaan uuden yrityksen toimintaymparistda ja mark-
kinoiden tilannetta ennen liiketoimintasuunnitelman sekd markkinointistrategian laatimista
virtuaaliassistenttialan palveluyritykselle. Harvoin uudelle yrittdjalle tulee mahdollisuutta kai-
vautua nain syvalle alan sydveriin ennen uuden yrityksen perustamista, mutta tdma kehit-
tamistyd antoi siihen mahdollisuuden. Niinpa tutkija perusti virtuaaliassistentti toiminimen

tutkimuksen teon aikana.

Tutkimus auttoi myds selvittdamaan markkinassa jo olemassa olevia kilpailijoita seka niiden
vahvuudet ja heikkoudet mahdollisine kehittdmiskohteineen. Aineistojen analysointi ja ha-
vannointi mahdollistivat tutkijaa kehittdmaan uuden yrityksen liiketoimintamallia sellaiseen
suuntaan, jotta palvelumallista saatiin hieman erilainen Kilpailijoihinsa verrattuna, eli siihen
I6ytyi niche, markkinarako. Tutkimustulokset auttoivat myds palveluiden hinnoittelemisessa

seka skaalautuvan liiketoimintamallin kehittamisessa.

Tutkimuksen myéta tutkija oivalsi, miten uuden yrityksen toiminta ja palvelu vastaisivat kil-
pailijoita paremmin asiakkaiden tarpeisiin. N&ita olivat erityisesti sosiaaliseen mediaan pa-
nostaminen niin ajallisesti kuin taloudellisestikin. Kaikki kilpailijat olivat sosiaalisessa medi-
assa eri kanavissa, mutta niihin ei kukaan kilpailijoista panostanut tosissaan, saati kayttanyt

tarpeeksi aikaa.

Nykyaan somen kautta tehtdva myynti — ja markkinointi on melkein elinehto uuden yrityksen
lanseeraukselle. Suurin osa yritysjohtajistakin on sosiaalisessa mediassa. Tasta yksi par-
haista esimerkeistd on Donald Trump ja hanen Twitter-viestittelynsd USA:n presidenttina
ollessaan. Tutkija osallistui kesan aikana mm. naisyrittgjille tarkoitettuun TikTok-koulutuk-
seen (Nieminen, 2023), missa kerrottiin viimeisen vuoden aikana kyseisen sovelluksen

kayttajien ian nousseen huimasti ja siella toimivien yritysten maaran kasvaneen jatkuvasti.

Tutkijaa ihmetytti, etta kilpailijoista ei kukaan yhta toimijaa lukuun ottamatta palvellut asiak-
kaitaan englannin kielelld, joten sellaiselle nahtiin selkea tarve. Palvelun mahdollistaminen
englannin kielelld lisda selkedsti suuremman potentiaalisen asiakaskunnan, koska talléin

asiakkaita ei tarvitse etsia ainoastaan Suomen rajojen sisapuolelta.
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Tutkijan vahvasta myyntitaustasta johtuen huomio kiinnittyi erityisesti mahdollisten asiak-
kaiden myynnillisiin odotuksiin tutkimuksen edetessa. Tutkimustulokset osoittivat, etta
myyntikoulutusta tai apua yritysten myyntitoimintoihin ei ollut Kilpailijoiden assistenteilta

saatavissa myynnin taustatoéita lukuun ottamatta.

Tutkimuksen tekeminen kesaaikana ei ollut helpoin mahdollinen tehtava, silld esimerkiksi
markkinointitutkimusta tehtdessa osa kyselyyn halutuista vastaajista oli tuolloin vuosilo-
malla. Téaman takia kyselytutkimuksen vastausprosentti ei ollut paras mahdollinen. Kesélo-
mien takia my6s haastatteluaika oli vaikea sopia lomakuukausille ja kirjastokin oli osan ke-
sasta kiinni.

Tutkimusaikataulu oli lopulta hyvin tiukka, silla tutkija halusi aloittaa toiminimiyrittajana heti

kesalomien jalkeen. Taman takia tutkimus eteni nopeasti ja tutkimusta tehtiin l1ahes koko

ajan siten, etta prosessi oli joustava ja monia asioita toteutettiin yhtaaikaisesti.
8.2 Vastaukset tutkimuskysymyksiin

Tama tutkimus pyrki vastaamaan seuraaviin kysymyksiin.

Paatutkimuskysymys oli, miten uuden skaalautuvan virtuaaliassistenttialan yrityk-
senmarkkinointistrategia saadaan muodostettua liiketoimintasuunnitelman poh-

jalta?

Ensin pohdittin mitd liiketoimintamalli ja etenkin skaalautuva liiketoimintamalli tarkoittaa.
Huomattiin, ettd liiketoimintamalleja on niin monta erilaista kuin on yrityksiakin, ja mallin
luomiseen kannattaa kayttaa jonkin verran aikaa, jotta yritystoiminnasta saadaan heti alku-

vaiheessa kilpailukykyinen.

Yrityksen liiketoimintamalli vastaa yleensa kysymyksiin mita, kenelle ja miten (Osaava Yrit-
taja, 2023). Naiden kysymysten vastaukset kertovat millaisesta yrityksesta on kysymy, mita

tuotetta tai palvelua tuotetaan ja mitka ovat sen asiakkaat.

Skaalautuvuus tarkoittaa tédssa yhteydessa sita, ettd vaikka yrityksen tulot kasvaisivat niin
menot eivat kasvaisi yhtdaikaisesti samassa suhteessa. Tama oli heti tutkimuksen alkuvai-
heessa hyva huomiointi, silld virtuaaliassistenttialan yritys ei valttaméatta tarvitse aloittaak-
seen suuria investointeja. Koska liiketoiminta ei vaadi mydskaan palkattua henkilést6a vaan
tyd voidaan jatkossa suorittaa osaksi tarvittaessa myoés ns. alihankintana, saadaan toimin-
nasta helposti skaalautuva. Toiminnan aloittaminen ei vaadi esimerkiksi kalliiden toimitilojen
vuokraamista, vaan tyd voidaan suorittaa sieltd kasin missa palveluntarjoaja suorittaa ty6-

tehtaviaan.
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Tutkija selvitti alussa konsulttialan liiketoimintamalleja, joissa voi olla hyvin paljon yhtalai-
syyksia virtuaaliassistenttialan yritysten kanssa. Alkuselvityksen jalkeen liiketoimintamallin
luominen Business Model Canvasin avulla oli helppoa aineiston keruun seka analysoinnin
myoéta. Kanvaasi-mallit ovat erityisen hyvia malleja visuaalisesti maailmaa hahmottaville ih-
misille, joten niiden tekeminen tutkimuksen edetessa oli hyvaksi havaittu paatds. Koska tut-
kija on MBTI-testien perusteella visuaalinen henkild, pystyi han kanvaasin jatkuvan nake-
misen avulla suunnittelemaan markkinointistrategian johdonmukaisesti siten, ettei mikaan

osa-alue jaanyt huomiotta.

Kun Liiketoimintasuunnitelma oli luotu Business Model Canvasin avulla ja asiat kirjattu ylds,
oli siitd helppo luoda yrityksen ensimmaisen vuoden markkinointistrategia. Koska liiketoi-
mintasuunnitelma oli mietitty koko yrityksen toiminnan kannalta “isossa kuvassa”, strategi-
set osa-alueet oli helppo suunnitella sen pohjalta tietyille ajanjaksoille. Liiketoimintasuunni-

telma antoi suuremmat suuntaviivat markkinointistrategialle, ja niissa oli siten helppo pysya.
Tutkimuksen alatutkimuskysymykset olivat seuraavat.

Miten liiketoimintasuunnitelma Business Model Canvasin muodossa auttaa markki-

nointistrategian luonnissa?

BMC auttoi tutkijaa sen visuaalisen esitystavan avulla luomaan pohjan yrityksen seuraavan
vuoden markkinointistrategialle. Markkinointistrategia oli helppo toteuttaa, koska suurem-
mat linjaukset oli aiemmin mietitty BMC:ta luodessa. Strategia eli tarkempi suunnitelma ta-
voitteisiin pddsemiseksi oli luontevaa muodostaa myds kanvaasi-muodossa. Nain MSC tuki

hyvin liiketoimintasuunnitelma.

Miten skaalautuvan virtuaaliassistenttialan erityispiirteet tulee ottaa huomioon liike-

toimintasuunnitelmaa ja markkinointistrategiaa luodessa?

Skaalautuvan yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa miettiessa tulee ensin miettia, mita skaa-
lautuvuudella kullekin yritykselle tarkoitetaan ja millaista skaalautuvuutta liiketoimintamal-
lilta haetaan. Tassa tutkimuksessa skaalautuvuus koettiin joustavaksi tavaksi reagoida lii-
ketoiminnan mahdollisiin muutoksiin. Joustavuus tulee esiin siina, etta vaikka toiminnan lii-

kevaihto kasvaisi, niin kulut eivat kasvaisi samassa suhteessa.

Virtuaaliassistenttipalvelualan toiminnassa on hyvin paljon erityispiirteitd mita tulee ottaa
huomioon liiketoimintasuunnitelmaa seka sen myéta markkinointistrategiaa luodessa. Vir-
tuaaliassistenttiala on melko uusi toimiala ja tulevaisuus nayttda miten nopeasti se tulee
viela kehittymaan. Nopea alan kehitys vaatii myos liiketoimintamallilta hyvin joustavaa ja
mukautuvaa toimintatapaa. Taman takia liiketoimintasuunnitelma seka& markkinointistrate-

gia luotiin joustavalla kanvaasimallilla.



52

Miksi hyva liiketoimintasuunnitelma on tarpeen aloittavalle skaalautuvalle yrityk-

selle?

Uutta yritysta perustettaessa on hyva tehda alustava yrityksen liiketoimintasuunnitelma,
olipa kyseessa mika tahansa aloittava yritys, ei valttamattd skaalautuvakaan. Suomessa
uusi yrittaja saa apua esimerkiksi Uusyrityskeskuksilta. Heidan internetsivuillaan kerrotaan,
ettd hyva liikketoimintasuunnitelma antaa nopeasti selkean kasityksen yrityksen toiminnasta,
kannattavuudesta ja tulevaisuudesta myds yrityksen ulkopuolisille henkildille, kuten sijoitta-
jille (Uusyrityskeskus, 2023). Liiketoimintasuunnitelma on yrityksen suunnitelma yrityksen
toiminnasta, mutta myds tulevaisuuden visiosta. Sen avulla yrittdjan on helpompi tehda jo-
kapaivaisia paatoksia, koska yrityksen "iso kuva” on mietitty ja halutut tavoitteet on asetettu

liiketoimintasuunnitelmaan.

Liiketoimintasuunnitelman skaalautuvuudesta puhuttaessa talouslaskelmia kannattaa
tehda seka yrityksen nykyhetkesta etta sen tulevaisuuden varalle. Nain toimimalla mahdol-
liset yllatykset minimoidaan jo ennen toiminnan aloitusta ja niihin pystytaan tuolloin varau-

tumaan paremmin.

Miksi hyva markkinointistrategia on tarpeen uuden yrityksen onnistuneelle markki-

noille paasylle?

Hyva markkinointistrategia auttaa uuden yrityksen lanseerauksessa, yrityksen tunnettuu-
den luomisessa seka sitd mydden myynnin kasvattamisessa. Jokainen yritys maarittaa itse,

mitka ovat heidan tavoitteensa esimerkiksi tuotetta tai palvelua lanseerattaessa.

Taman tutkimuksen tiedon pohjalta haluttiin saavuttaa paljon nakyvyytta uudelle yritykselle
persoonallisella lahestymistavalla heti yrityksen toiminnan alusta alkaen. Siina onnistuttiin
hyvin etukateen mietityn markkinointi- ja lanseerausstrategian avulla esimerkiksi potentiaa-
lisille asiakkaille Iahetetyn persoonallisen suoramainonnan avulla. Taman lisdksi Facebook

ja Instagram otettiin kayttéon jo ennen yrityksen virallista aloitusta.
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8.3 Tutkimuksen arviointi

Tutkimuksen validiteetti ilmaisee, miten hyvin tutkimuksessa kaytetty mittausmenetelma
mittaa tarkoitetun tutkittavan ilmién ominaisuutta, mita on ollut tarkoituskin mitata (Tilasto-
keskus, 2023).

Arvioitaessa taman tutkimuksen validiteettia eli sen oikeellisuutta, voidaan arviointi toteut-
taa tarkastelemalla tutkimuksen kysymystenasettelua ja sita, mittaavatko valitut menetel-
mat haluttua ilmiéta. Tutkimuskysymyksia oli yhteensa viisi, joista yksi oli paakysymys ja
loput nelja olivat alatutkimuskysymyksia. Tutkimuskysymykset laadittiin huolella tavoitteena
laatia potentiaaliselle yritykselle ehdotelmat skaalautuvan yrityksen liiketoimintasuunnitel-
maksi seka markkinointistrategiaksi helpottamaan yritystoiminnan kaynnistamista seka aut-
tamaan yrittajan paatdksen tekoa ensimmaisen toimintavuoden aikana. Taman tutkimuksen

alkaessa tutkimukselle maaritettiin tavoitteet, ja tavoitteet saavutettiin.

Tutkimuksen aineistonhankintamenetelmia suunniteltaessa haluttiin tapauksesta saada
mahdollisimman laaja ja monipuolinen kuva. Markkinatutkimuksen tulokset ovat linjassa lo-
pullisten tuotosten kanssa, mika lisda osaltaan tutkimuksen validiteettia. Tutkimuksen relia-
biliteettia vahvistettiin litteroimalla haastattelut ja tallentamalla tutkimusmenetelmien aineis-

tot seka tutkimuksen aikana laaditut tiedostot.

Tutkimuksen reliabiliteettia iimaisee, miten luotettavasti ja toistettavasti kaytetty mittari mit-
taa haluttua ilmi6ta. Reliabiliteettia voidaan arvioida esimerkiksi toistomittauksilla (Tilasto-
keskus, 2023). Laadullisessa tutkimuksessa toistettavuutta ja pysyvyytta on vaikea toteut-

taa, silla usein tutkimuksen tavoitteet seka lahtotilanteet ovat erilaiset.

Taman tutkimuksen reliabiliteettia vahvistettiin litteroimalla haastattelut ja tallentamalla tut-

kimusmenetelmien aineistot seka tutkimuksen aikana laaditut tiedostot.

8.4 Jatkotutkimusehdotukset

Yritys X:n liiketoimintamalli ja sen pohjalta Yritys X:n markkinointistrategia luotiin tutkijan
tamanhetkisen tietojen ja taitojen perusteella. Yrityksen liiketoimintamalli ei koskaan ole "ki-
veen Kkirjoitettu”, ja sitd voi ja pitdakin muuttaa aika ajoin markkinatilanteen muuttuessa.
Nain tulee toimia etenkin silloin, jos mydhemmin nayttaa silta, ettei malli toimi tai sita taytyy
paivittda. Koska toimiala kehittyy nopeasti, kannattaa yrityksen toimintaa seurata jatkossa
tiiviisti ja mahdollisimman objektiivisesti. Joustavan skaalautuvan liiketoimintamallin etu on,

ettd mahdolliset muutokset voidaan tehda malliin tarvittaessa hyvinkin nopeasti.
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Tutkimuksen edetessa tutkijalle nousi uusia tutkimusideoita jatkuvasti. Yksi naista oli mark-
kinatutkimusosion uudelleen tekeminen. Koska markkinatutkimusosion kyselytutkimuksen
vastausprosentti oli kesan loma-ajoista johtuen melko alhainen, olisi tutkijalla mielenkiintoa
lahettaa uusi kyselytutkimus samalle otokselle esimerkiksi tulevana talvena. Tuolloin olisi
mielenkiintoista ndhda, saadaanko vastauksia enemman eli korkeampi vastausprosentti ja

ovatko tulokset pysyneet samansuuntaisina kuin kesalla.

Uusi yritys aloittaa vasta toimintaansa, joten viela ei tiedeta, miten se ja koko uudehko toi-
miala kehittyvat. Markkinointistrategiaa tulee kehittaa liiketoimintasuunnitelman mukaisesti
jatkuvasti. Jos vuoden paasta huomataan, ettei kyseinen liiketoimintamalli toimi, tulee myds
markkinointistrategia tuolloin muuttaa liiketoimintasuunnitelmaa vastaavaksi. Nama voivat

olla tuolloin uusia kehittamistehtavia.

Mikali yritystoiminta osoittautuu hyvin toimivaksi jo ensimmaisen toimintavuotensa aikana,
voi markkinointistrategian skaalata seuraaville toimintavuosille. Tama tarkoittaa sita, etta

markkinointistrategian voi kopioida l&hes suoraan eri kuukausille.

Uuden yrityksen on tarkoitus laajentaa vuonna 2024 myds englanninkielisiin asiakkaisiin
avaamalla englanninkieliset internetsivut seka kontaktoimalla asiakkaita yli Suomen rajojen.
Taman myo6ta markkinatutkimusta tulee tehda ennen aloitusta esimerkiksi Pohjoismaisista

ja Baltian alan markkinoista.

Mielenkiintoista olisi myds tutkia, miten yksityishenkilét ovat mieltaneet virtuaaliassistentin
palvelut, tai tuleeko joku uusi asiakasryhma tarvitsemaan virtuaalista assistenttiapua tule-
vaisuudessa. Niin kutsutun Personal Assistentin kdytté on Suomessa viela nykyisin melko
harvinaista, mutta se rantautuu varmasti tulevaisuudessa Suomeenkin esimerkiksi Somet-

tajien ja Tubettajien toimesta, joista osa jo kayttaa tallaista palvelua.
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