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Taman opinnaytetydn aiheena oli selvittdd, mitka seikat vaikuttavat kukkakaupan
kannattavuuteen ja onko suunnitteilla olevan kukkakaupan perustaminen kannatta-
vaa. Koska tyopaikkoja kukkakauppa-alalla on vain vahén, on oman yrityksen perus-
taminen ja néin itsensé tyollistdminen lahes ainoa ratkaisu tyollistya alalle. Perustet-
tava kukkakauppa tulisi olemaan kahden floristin yhteinen yritys.

Opinnaytetyon alussa esiteltiin perustettavan kukkakaupan liikeideaa ja sen toimin-
taympaéristod. Opinnédytetyossa selvitettiin kukkakauppa-alan tdmanhetkista tilannet-
ta, kukkakaupan menestymiseen vaikuttavia seikkoja seké& perustettavan kukkakau-
pan kannattavuutta. Kannattavuutta lahestyttiin Kkatetuottoajattelun n&kokulmasta.
Tyon teoriaosuudessa kasiteltiin hinnoittelun ja kannattavuuden teoriaa.

Tehty tutkimus on kvalitatiivinen tapaustutkimus, jossa perustettavan kukkakaupan
kannattavuutta tutkittiin mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Ty0ssé laskettiin pe-
rustettavalle kukkakaupalle katetuottolaskennan mukaiset tunnusluvut ja mietittiin,
miten eri kustannusten, asiakasmaarien ja kertaostoksen suuruuden muutokset vai-
kuttavat kannattavuuteen.

Tehtyjen laskelmien perusteella kukkakauppa vaikuttaa kannattavalta yritykselta,
jonka tulos riittdd yrityksen kehittdmiseen ja josta kahden yrittdjan on mahdollista
saada elantonsa. Laskelmissa huomattiin, ettd melko pienetkin arviointivirheet asiak-
kaiden mé&arissa tai kertaostoksen suuruudessa vaikuttavat merkittavasti kannattavuu-
teen. Mikali asiakkaiden mé&éara tai kertaostoksen suuruus on arvioitu todellisuutta
korkeammiksi, muuttuu yritys kannattamattomaksi. Toisaalta, jos asiakkaiden maara
tai kertaostoksen suuruus ovat arvioita suurempia, on yritys odotettua kannattavampi.
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The purpose of this thesis was to determine which circumstances affect the profita-
bility of a flower shop and whether establishing the case-company would be profita-
ble. There are few jobs available in floristry and therefore in order to become em-
ployed in the industry the only solution often is self-employment by establishing
one’s own business. The case-company would be co-owned by two florists.

In the beginning of this thesis the case-company’s business idea and its operational
environment are presented. This thesis explores the current situation in the field of
floristry, which circumstances have an effect on the success of a flower shop and the
profitability of the case-company. The profitability was approached from the contri-
bution margin point of view. The theoretical part deals with pricing and profit margin
calculation.

The study is a qualitative case-study in which the profitability of the case-company
was examined as comprehensively as possible. The key indicators of contribution
margin were determined for the case-company and how the changes in different
costs, number of customers and value of purchases affect profitability was analysed.

According to the calculations the flower shop seems a profitable business with prof-
its sufficient to further develop the business and for two owners to make a living.
The calculations show that even quite small errors in estimating the number of clients
or the quantity of a purchase have a significant influence on the profitability. If the
number of clients or the value of a purchase is estimated higher than the reality, the
business would be unprofitable. Alternatively, if the number of clients or the value of
a purchase is higher than estimated, the business becomes more profitable than esti-
mated.
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1 JOHDANTO

Taman opinndytetydn aiheena on selvittdd suunnitteilla olevan kukkakaupan kannat-
tavuutta. Kyseinen kukkakauppa on kahden floristin, aidin ja tyttaren, yhteinen haa-
ve. Nyt opintojen loppusuoralla on aika selvittdd, onko unelmaa yhteisestd kukka-
kaupasta taloudellisesti kannattavaa toteuttaa. Olen tydskennellyt vuosia kukka-alalla
palkansaajana. Aitiyslomalle jaatyani olen mielenkiinnolla seurannut alan kehitysta

ja pohtinut itseni tyollistamista oman yrityksen avulla.

Kukkakauppa-ala, kuten moni muukin, el&d muutoksen aikakautta. Kukkakauppojen
lisdksi myos monet muut yritykset myyvat nykyéan kukkia. Esimerkiksi marketeista
on saatavilla ruukkukasvien lisaksi ennen vain kukkakaupoista saatavilla olleita kasin
sidottuja leikkokukkakimppuja. Yha useampi yritys kilpaileekin samoista asiakkaista
ja kukkakaupat ovat vaarassa jaada tassé kilpailussa jalkoihin. Myds kukkien kulut-
taminen on muuttunut ja tulee varmasti muuttumaan jatkossakin. Yksi merkittavin
kukkakauppa-alaan vaikuttanut kulutustottumuksien muutos on ollut suomalaisten
hautajaisperinteiden muutokset ja tuhkauksen yleistyminen. Hautajaisten kukitus on
ollut kukkakaupoille yksi merkittdva tulonldhde ja nyt kukkakaupat ovatkin suureen
haasteen edessd, kun tulot tulisi sdilyttdd muutoksista huolimatta ennallaan.

Opinnaytetyon tavoitteena on saada mahdollisimman realistinen ja rehellinen kasitys
siitd, onko kyseinen kukkakauppaa kannattavaa perustaa. Tutkimuksessa selvitetdén
kukkakauppa-alan tdménhetkista tilannetta, kukkakaupan menestymiseen vaikuttavia
seikkoja seké perustettavan kukkakaupan kannattavuutta. Kannattavuutta lahestytééan
katetuottoajattelun nédkdkulmasta. Kannattavuuslaskelmissa hyodynnédn omaa koke-

mustani kukkakauppa-alalta.

Teoriaosa kasittelee kukkakauppa-alan kannattavuutta, hinnoittelua sekd kannatta-
vuuden ja katetuottoajattelun teoriaa. Tyon lopussa on laskelmia perustettavan kuk-

kakaupan kannattavuudesta seké johtopaétokset siitd, onko saatujen tuloksien perus-



teella kukkakauppaa kannattavaa perustaa. Tamén opinndyteyon liitteet ovat salaisia,
silld ne sisédltavat perustettavan kukkakaupan sek& mahdollisten tulevien yhteistyo-

kumppanien liikesalaisuuksia.

2 TUTKIMUKSEN LAHTOKOHDAT

2.1 Tutkimuksen tausta ja tavoitteet

Kukkakauppiaan ammatti on lapsuuden haaveammattini. Huono tyétilanne alalla oli-
si tarkoittanut oman yrityksen perustamista, eika teini-ikéisend oman yrityksen pe-
rustaminen tuntunut itselle sopivalta vaihtoehdolta. Lukion ja muutaman vélivuoden
jalkeen lahdin opiskelemaan puutarhuriksi, silla en ollut keksinyt mitddan muutakaan
ammattia, johon haluaisin. Puutarhurin opintojen aikana ajatus omasta kukkakaupas-
ta alkoikin tuntua omalta ja niinpd lahdin padmaaréatietoisesti kulkemaan kohti omaa
yritysta. Puutarhuri opintojen jalkeen hakeuduin opiskelemaan liiketaloutta ammatti-

korkeakouluun seka floristin ammattitutkintoon valmentavaan koulutukseen.

Puutarhurin opintoihin liittyvissa kukkakauppaharjoitteluissa seka tydpaikallani néin
yhden virheen, joka toistui kaikissa kukkakaupoissa. Yrittdjill4 ei ollut mitdédn osaa-
mista yrittdmisesta ja kukkakaupat olivat heille enemmaén harrastustoimintaa kuin
yritystoimintaa. Yrittdjilla ei ollut kunnollista késitysta yrityksien taloudellisesta ti-
lanteesta, kuluista tai tuotoista. Oman yrityksen perustaminen pelottaa, joten en halua
tehdd ainakaan niitd samoja virheitd, joita olen nahnyt muiden tekevan. Paatin siis
hankkia parhaat mahdolliset tiedot ja taidot yrityksen perustamista ja toimintaa var-

ten, jotta oma unelmani ei kaatuisi osaamattomuuteen.

Kukkakaupan perustaminen alkaa olla ajankohtaista opiskelujen l&hentyessa loppu-
aan. Talla hetkelld suunnitteilla oleva kukkakauppa, jota tdssd opinnédytetydssa kasi-
tellaén, tulisi olemaan perheyritys, jonka perustaisimme yhdessa &itini kanssa. Ajatus
yhteisestd kukkakaupasta ditini kanssa on kypsynyt vuosien saatossa. Myds aidillani

on floristin tutkinto.



Tutkimuksen p&éatavoitteena on selvittad, onko kukkakaupan perustaminen Pirkan-
maalle, Kangasalle, tiettyyn kiinteistoon, kannattavaa. Liséksi otetaan selvaa siita,

mitka tekijat vaikuttavat kannattavuuteen.

2.2 Tutkimuksen lahestymistapa ja aineiston keruu

Tassa tutkimuksessa on kyse tapaustutkimuksesta. Tapaustutkimukselle tyypillistd on
tutkia yksittdista tapausta yhteydessa ymparistoonsa. Tutkimuksessa kerdtddn yksi-
tyiskohtaista tietoa ja aineistoa keratddn usein eri metodein, kuten esimerkiksi ha-
vainnoin, haastatteluin ja dokumentteja tutkien. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009,
134-135.) Tapaustutkimus on jalat-maassa tutkimusta, joka perustuu tutkittavan
omiin kokemuksiin ja tapaustutkimuksen etu onkin se, etté se sallii yleistykset. Ta-
paustutkimuksen lahtokohta on usein toiminnallinen ja niiden tuloksia sovelletaan

kaytanndssa. (Metsamuuronen 2008, 17.)

Tassa opinndytetydssd hyddynnetddn pééasiassa kvalitatiivisia tutkimusmenetelmid,
mutta kannattavuuslaskelmissa on my6s kvantitatiivisen tutkimuksen piirteita. Kvali-
tatiiviselle tutkimukselle luonteenomaista on kokonaisvaltainen tiedon hankinta, ai-
neisto kootaan luonnollisissa ja todellisissa tilanteissa (Hirsjarvi ym. 2009, 164).
Kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritddn tutkimaan kohdetta mahdollisimman koko-
naisvaltaisesti (Hirsjarvi ym. 2009, 161) ja siihen tdssé opinndytety0ssa on pyritty.
Tietoa on hankittu laaja-alaisesti liiketaloutta késittelevasta Kirjallisuudesta seka

kukka- ja puutarhakaupanalan lehdista.

Tassa opinndytetydssa aineistoa kerdtddn péaasiassa dokumentteja, muun muassa
kukkakaupan kannattavuustutkimuksia ja erilaisia kukka-alan hinnastoja, tutkien,
mutta myos havainnointia hyédynnetdan. Olen aloittanut kukkakauppa-alan opinnot
vuonna 2008 ja tyoskentelin alalla lahes tauotta vuoteen 2015 saakka, jolloin jéin &i-
tiyslomalle. Hyd6dynnan tydssd omia kokemuksiani ja havaintojani kukkakaupan ar-
jesta. Kannattavuuden arvioinnin tueksi téssa tydssé on laskettu katetuottoajatteluun

perustuvia kannattavuuden tunnuslukuja.



3 YRITYKSEN ESITTELY

3.1 Yritysidea

Yritysidea on laht6laukaus, joka saattaa johtaa uuden liiketoiminnan kaynnistami-
seen. Yritysideat voidaan ryhmitelld tuote-, valmistus-, palvelu-, markkina- ja tai-
toideoihin. Tuoteidean ldhtokohtana on keksintd tai uudistus ja tavoitteena on tuottaa
ainutlaatuinen tuote Kilpailijoihin verrattuna. Valmistusidea perustuu yrittajan ky-
kyyn tuottaa ja toimia uudella tavalla, tehokkaammin ja joustavammin kuin Kilpaili-
jat. VéestOrakenteen muutos ja kulutustottumuksien muutokset luovat mahdollisuuk-
sia palveluideoille. Markkinaidea syntyy silloin, kun markkinoilla havaitaan jokin
puute, ldydetdan uusi kohderyhmé olemassa olevalle tuotteelle tai keksitdadn uusi
kayttotapa vanhoille, jatteeksi luokitelluille tuotteille. Taitoidea puolestaan perustuu
yrittajan henkilokohtaiseen, erityiseen taitoon. (Viitala & Jylhd 2013, 39.)

Erilaistaminen eli differointi voi perustua tuotteeseen, palveluun, henkilékunnan ai-
nutlaatuisuuteen tai imagoon (Viitala & Jylh& 2013, 40). Erilaistaminen on kukka-
kaupan elinehto, silla kukkia myydd4dn monissa eri paikoissa kuten marketeissa ja
jopa huoltoasemilla. Kukkakaupan on erotuttava kilpailijoista ja naytettava asiakkail-

le, ettd kukkakaupasta saa rahoilleen vastinetta.

Ajatus omasta kukkakaupasta on syntynyt pikkuhiljaa vuosien saatossa. Halu tyos-
kennella alalla ja tyopaikkojen vahyys on herattanyt ajatuksen yrittajyydesta. Tavoit-
teena on tyollistaa itsensé ja luoda oman nakéinen kukkakauppa. Perustettavan kuk-

kakaupan yritysideassa yhdistyy taitoidea seka palveluidea.

3.2 Liikeidea

Yritysidea tarkentuu liikeideaksi, joka méaérittelee yrityksen oman tavan tehdé toi-
minta-ajatuksen mukaista liiketoimintaa ja tulosta. Liikeideassa maaritelldan yrityk-
sen asiakkaat, tuotteet ja kilpailuedut. Liikeidea perustuu aina asiakkaan tarpeisiin ja
siind selvitetdan, miten asiakkaan tarpeisiin vastataan. (Viitala & Jylh& 2013, 42-43.)

Liikeidea vastaa kysymyksiin mitd, kenelle ja miten. Ndiden kolmen kysymyksen



avulla selitetddn, mitd myydaan, kenelle ja miten. Mitd kysymyksen avulla selvite-
td&dn mitka ovat asiakkaiden tarpeet, mik& on tuotteen idea ja imago, mitk& ovat tuot-
teen vahvuudet sekd mika on tuotteen kilpailuetu suhteessa muihin alalla oleviin Kil-
paileviin tuotteisiin. Kysymys kenelle kartoittaa kohderyhmaa ja sité ketka ovat to-
denndkoisimpia asiakkaita seké ketka ovat toivotuimpia ihanne asiakkaita. Miten
kysymys vastaa kaikkiin niihin kysymyksiin, joihin mité ja kenelle ei vastannut. Sii-
na pohditaan, mika on yrityksen sisdinen tapa toteuttaa liikeideaa, milla henkisilla,
fyysisilla ja taloudellisilla resursseilla liikeidea aiotaan toteuttaa ja kuka tekee mita-
kin. On my06s mietittdvd, mitd resursseja tarvitaan valittomasta ja mitka lisaresurssit
olisivat tarpeellisia. (Sutinen & Viklund 2005, 56.)

Suunnitteilla olevasta kukkakaupasta kéytetddn téssa tyossa tyonimea Kukkaseeni.
Kukkaseeni myy asiakkailleen leikko- ja ruukkukukkia, niiden oheistuotteita seka
sisustus- ja lahjatavaraa. Kukkaseenissa on aina tarjolla taidokkaasti valmiiksi sidot-
tuja kukkakimppuja, kukkivia ruukkukukkia seka huolella valittuja lahja- ja sisustus-
tavaroita. Kukkakaupassa panostetaan erityisesti tilaustdihin ja asiakkaat halutaan
opettaa tilaamaan kukkakimput ja asetelmat etukateen, jolloin tulevia t6itd on hel-
pompi ennakoida ja kukkatukusta voidaan ostaa tdsméllisemmin tarvittavia kukkia.
Kukkaseeni, kuten monet muutkin kukkakaupat, myyviét tuotteiden lisaksi myds pal-
veluja kuten esimerkiksi kukkaldhetyksien kuljetukset, surulaitteiden kuljettaminen
kirkkoon tai kappeliin seka korttien ja adressien tekstaus. Kukkaseenin kilpailukei-
noina on asiakaspalvelu, laatu, ekologisuus, kotimaisuuden seka késity6laisyyden

arvostaminen.

“Tulevaisuudessa, uudessa ajassa asiakaskeskeisyys ei ole endd yrityksen valinta,
vaan se on selviytymisen edellytys” (Aarnikoivu 2005, 14). Nyt, yli kymmenen vuot-
ta my6hemmin, tdmé& uusi aika on koittanut. Asiakkailla on entistakin parempi mah-
dollisuus valita, mistd he ostoksensa tekevat tai jattavat tekemattd. Kukkia, kuten I&-
hes kaikkea muutakin, voi ostaa internetistd kotiovelle toimitettuna, mikali Idheisen

kukkakaupan asiakaspalvelu tai valikoima ei miellyta.

Kukkaseeni tulisi sijaitsemaan vilkkaan asuinalueen keskeiselld paikalla. Aivan naa-
purissa, tien toisella puolella, sijaitsee senioritalo, jonka asukkaat olisivat potentiaali-

sia asiakkaita. Kukkaseeni olisi monelle aivan kavelymatkan paassé sijaitseva lahi-



kukkakauppa. My0s hautausmaa on lahelld. Kukkaseenista hautajaiskukkien nouta-
minen matkalla kappeliin olisi jouhevaa niin omalla autolla kuin Tampereen suunnal-

ta bussilla matkustavillekin.

Kukkaseenissé panostetaan ammattitaitoon. Siella tydskentelevat henkilot ovat taita-
via floristeja, jotka osaavat tehdd tyonsa hyvin, eli sitovat kauniita kimppuja ja ase-
telmia tehokkaasti tydskennellen. He ovat myos intohimoisia asiakaspalvelijoita, jot-
ka haluavat palvella jokaisen asiakkaan hyvin, riippumatta siitd mitd he ostavat tai
eivat osta. Kukkaseenissa vierailusta halutaan tehda jokaiselle kévijalle ainutlaatui-
nen elamys. Kukkaseenissd myos liiketalouden osaaminen on avainasemassa, omis-

tajille kukkakauppa ei ole harrastus vaan elinkeino.

Yrityksen kilpailukyky voi perustua yrittajan persoonallisuuteen ja elaménkokemuk-
seen. Menestyksen avaimeksi voi osoittautua esimerkiksi kekselidisyys, palveluhalu,

joustavuus tai kahden taidon ainutlaatuinen yhdistelma. (Puustinen 2006, 40.)

3.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on paljon kédytetty analyysi, jonka ideana on luoda tilannearvioita
suunnitelmien ja paatoksenteon perusteiksi. SWOT-analyysin nimi tulee englannin-
Kielisista sanoista strengths, weaknesses, opportunities ja treats, suomeksi vahvuudet,
heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Analyysin avulla tarkastellaan yrityksen ulko-
puolisia voimia seka yrityksen sisaisia tekijoitd. Analyysissa arvioidaan yrityksessa
olevia voimavaroja seka yrityksen toimintaympériston kehitysté ja piirteitd. SWOT-
analyysin lopputuotoksena on toimenpideméérittely, jossa korostetaan ja vahviste-
taan yrityksen vahvuuksia (strengths) ja heikkoudet (weaknesses) pyritddn muutta-
maan vahvuuksiksi. Ulkoiset uhat (treats) on tunnistettava, jotta ne pystytddn mini-
moimaan ja jotta niiden varalle voidaan tehdd varasuunnitelmia. (Viitala & Jylh&
2013, 43-44.)

Kukkaseenin siséisia vahvuuksia on yrittgjien innostus ja intohimo alaa kohtaan seké
hyva koulutus ja tietotaito oman kukkakaupan pyorittdmiseen. Sisdisind heikkouksi-

na voidaan pitd4d omaa ikaani, minulla ei ole vield elamankokemusta, joka auttaisi



kohtaamaan haasteita. MyGs perhe voidaan katsoa heikkoutena, ty6lle ei jaa niin pal-
jon aikaa kuin uuden yrityksen perustaminen vaatisi, silla kahden pienen lapsen tar-
peet menee kaiken muun edelle. Ulkoisina mahdollisuuksina Kukkaseenilld on sen
hyva sijainti ja potentiaalinen asiakaskunta. Ulkoiset uhat ovat kukkakauppa-alan
muutokset: kukkakauppa menettdd markkinaosuuttaan marketeille ja hautausperin-
teiden muuttuminen vahentad surusidonnan maarad, joka on ollut perinteisille kuk-

kakaupoille merkittava tulonléhde.

4 TOIMINTAYMPARISTO

4.1 Toimiala-analyysi

Suomalaisen kukkatuotannon, tukkuportaan ja véhittaiskaupan muutokset ovat jatku-
via ja niiden vaikutukset kukkakauppoihin suuria. Tyoté alalla riittdd, mutta korvaus
tehdysta tyosta pienenee vuosi vuodelta. Kukka-alan liiketoiminnan kokonaisarvo
vuonna 2013 oli noin 140 miljoona euroa ja kuluttajakaupassa vajaa puolimiljardia
euroa, lahes sama kuin vuonna 2007, jolloin se oli laskettu edellisen kerran. Kukka-
alan arvo pysyi samana yli kymmenen vuoden ajan ja ainoa tapa kasvaa oli napata

osuuksia muilta toimijoilta. (Jalkanen 2014a, 7-8.)

Jalkanen on arvioinut, ettd vahittdiskaupassa kukkien markkinaosuudesta paivittais-
tavarakaupalle kuuluu 55 %, puutarha/puutarhakeskukselle 20 %, kukkakaupal-
le/kioskille 15 % ja muille kanaville kuten torimyynti, halpahalli, rautakaupat, IKEA
ym. kuuluu 10 %. Lahtein& arviossaan Jalkanen on kayttanyt AC Nielsen Finlandia,
Kauppapuutarhaliittoa sek& kukkatukkuliikkeita. (Jalkanen 2014a, 6.)

1980-luvun alussa Suomi oli tyypillinen leikkokukkamaa, mutta nykyaan leikkokuk-
kien merkitys on vahentynyt selvasti. Juurineen myytévien kukkien osuus on véhin-
td&n kolme neljasosaa liikevaihdosta. Leikkokukkien suosion véhentyminen on vai-
kuttanut merkittavasti sekd tuotantoon ettd ammattikukkakauppiaiden tuloihin. (Jal-
kanen 2014a, 8.)



Kukkakauppojen lisaksi myds kukkatukuilla on ollut haasteensa. Erityisen merkitta-
va muutos on ollut se, ettd paivittaistavarakaupat ovat siirtyneet omaan kukkien
maahantuontiin. Paivittaistavarakauppojen liséksi myds puutarhamyymaléilla ja
kukkakaupoilla saattaa olla omaa maahantuontia. Arvion mukaan kukkatukuilla on

hallussaan noin puolet maahantuonnista. (Jalkanen 2014a, 9.)

Kukkatukkujen mééra on vahentynyt, silld monet viljelijoiden tukut ovat lopettaneet
ja Hollannin kukkarekat ovat kasvattaneet toimintaansa Suomessa. Kukkatukkujen
kannattavuusselvityksessd, josta Ojala (Ojala 2018, 14) kertoo artikkelissaan, on tut-
Kittu 13 yrityksen taloustietoja. Niiden yhteenlaskettu liikevaihto oli 83 miljoonaa
euroa ja valtaosa tuloksesta syntyi kahdessa suurimmassa yrityksessa. Kaupan toimi-
aloilla riittdvana kayttokatteena pidetdan neljaa prosenttia. Kukkatukuilla se oli kes-
kimé&arin 2,3 %, vaihdellen miinus yhden ja plus neljan valilla. Tulos ennen veroja,
kun liiketuloksesta oli vahennetty nettokorot, oli keskiméaarin 0,6 %, kolmella yrityk-
selld negatiivinen. Kukkatukkukauppa on kokenut suuren rakennemuutoksen, mutta

jaljelle jaaneiden kukkatukkujen talous on melko vakaalla pohjalla.

Nykyadn kun internetista voi ostaa lahes mité vain, on myds kukkien ostaminen ver-
kosta yleistynyt. Kukkien vélitysliikkeet Interflora, Dataflora ja Teleflora ovat toimi-
neet jo pitkaan internetissa ja luoneet pohjan kukkien sdhkdiselle kuluttajakaupalle.
Toisille kukkakauppiaille kukkien myyminen internetissd on merkinnyt selvéa lisa-
myyntid, mutta toiset kokevat sen 1dhinna lisapalveluksi. Kukkien myyminen interne-
tissa on mahdollista hoitaa monella eri tavalla riippuen yrittdjan ja henkilokunnan
osaamisesta, kiinnostuksesta ja ajankaytosta. Verkkokaupan yksi merkittdvimmista
eduista on se, ettd asiakas voi hoitaa ostoksensa juuri silloin, kun se itselle parhaiten
sopii, silloinkin kun kivijalkakauppa on suljettu. Esimerkiksi erddn kouvolalaisen
kukkakaupan verkkokaupan ostoksista 70 % tehdain aukioloaikojen ulkopuolella
(Pirhonen, Soini & Tolonen 2017, 6.)

Surusidonta on kukkakauppojen yksi merkittdvimmista tulonlahteistd. Hautajaispe-
rinteet Suomessa muuttuvat ja uurnahautauksen yleistyminen saattaa vahentaa suru-
kukkien kayttoa. (Soini 2017, 3.) Moni asiakas ajattelee kukkien menevét hukkaan
tuhkauksessa tai, ettd niihin ei kannata panostaa yhta paljon kuin arkkuhautauksessa.

Usein omaiset puhuvat tuhkauksesta termilld “vain tuhkaus”, eikd sitd pidetd yhtd



arvokkaana kuin arkkuhautausta, vaikka tilaisuus on aivan samanlainen ja kukat ovat
esilld yht& kauan, oli kyseessd kumpi tapa tahansa. Nykytrendin mukaan tuhkauksen
ajatellaan tarkoittavan vain yhden kukan laskemista haudalle, mutta joskus myds
arkkuhautauksessa toivotaan vainajaa muistettavan vain yhdelld kukalla. (Soini &
Tolonen, 6.) Kukkien védhentyminen on alkanut nékya ainakin Jyvéskylassa ja Nur-
meksessa tuhkauksen yleistyttyéa, silla surulaitteiden tilalle on tullut pienempié kimp-
puja ja yksittaisid kukkia. Myos tekstattuja nauhoja ja seppeleitd kaytetaan yhté har-
vemmin. Toisaalta muotoon sidotut kukkalaitteet ovat yleistyneet, silla ihmiset tilaa-
vat yh& useammin pyo0reitd ja syddmenmuotoisia surulaitteita. (Pirhonen, Rantala,
Tolonen & Vuori 2015, 6.)

Hautajaiskukkien vahentyminen johtuu myos siita, ettd hautajaiset ovat pienentyneet,
silld hautajaiset pidetddn vain lahipiirin kesken. Osanottokukkien vieminen on kui-
tenkin yleistynyt ja lisaksi monet vievat myos sairaaloihin kukkia kiitokseksi henki-
I6kunnalle. (Pirhonen ym. 2015, 6-7.)

4.2 Kukkakaupan kannattavuustutkimus

Valtakunnallisella tasolla kukaan ei tiennyt vield 2010-luvun alussa, miten ammatti-
kukkakaupalla Suomessa menee, eika edes alan yrittajajarjestolld ollut asiasta selke-
aa kasitysta (Jalkanen 2014b, 3). Tilanne parani, kun maaliskuussa 2014 julkaistiin
tutkimus ammattikukkakaupan kannattavuudesta, joka on ensimmainen lajiaan vuo-

sikymmeniin. Tutkimus tehtiin uudelleen vuonna 2015 ja 2017.

Ensimmaéinen kukkakaupan kannattavuustutkimus tehtiin Puutarhasdtion apurahan
turvin tammi-maaliskuussa 2014. Suomen kukkakauppiasliitto ry kerési tutkimuksen
materiaaliksi tilinpaatokset 24 jasenyritykseltd. Tilinpaatokset olivat vuodelta 2012
tai sitd 1&hinn& vastaavalta tilikaudelta. (Ojala 2014.) Tutkimus toistettiin seuraavana
vuonna, jolloin tarkasteltiin vuoden 2013 tilinp&atostietoja. 2015 valmistuneeseen
tutkimukseen osallistui 13 yritystd, jotka olivat mukana edellisessakin tutkimuksessa
ja puolet yrityksista oli mukana ensimmadisté kertaa. (Kukkakaupan kannattavuustut-
kimus 2015.) Uusimmassa 2017 valmistuneessa tutkimuksessa oli mukana 25 kuk-

kakauppaa ja tilinpaatokset ovat vuodelta 2016 tai sita lahinna vastaavalta tilikaudel-



ta. Raportissa ei esitetd adriarvoja ja vaihteluvali ilmoitetaan pienimman ja suurim-

man neljdnneksen arvoina (Kukkakaupan kannattavuustutkimus 2017).

Tutkimukseen osallistui kukkakauppoja ympéri maata. Valinnassa ei kdytetty satun-
naisotantaa vaan osallistujat valikoituivat mukaan oman kiinnostuksensa perusteella.
Tutkimukseen osallistuneet yritykset ovat perinteisia palvelevia kukkakauppoja. Tut-
Kittavista yrityksistd yhdessatoista oli yksi yrittaja, jolla oli tilapdista palkkatyovoi-
maa, yhdeksassé oli yksi yrittdja ja vakituisesti palkattua tydvoimaa, kahdessa oli
kaksi yrittajaé ja tilapdista palkkatyovoimaa, kolmessa oli kaksi yritt4jaa ja vakitui-
sesti palkattua tydvoimaa. (Kukkakaupan kannattavuustutkimus 2017.)

Kukkakauppojen asiakaspotentiaalia kuvataan luvulla, joka saadaan, kun kunkin ko-
tipaikkakunnan asukasluku jaetaan alueella toimivien kukkakauppojen maaréllg, me-
diaaniksi (jakauman keskimmainen havaintoarvo, kun havainnot on jarjestetty suu-
ruusjarjestykseen) saadaan 5 400 henkil6a. Liikevaihdon mediaani oli 194 000 euroa
ja vaihteluvéli 117 000-229 000. Liikevaihtoon laskettiin mukaan myds muista tuot-
teista kuin kukista kertyneet myyntitulot, joiden maaré arvioitiin vahaiseksi. Liike-
vaihdon mediaani oli parantunut 25 % edellisestd, vuoden 2015, tutkimuksesta. Ma-
teriaalihankintojen mediaani oli 77 000 euroa ja niiden osuus liikevaihdosta 47 %.
Ostojen ja myynnin suhde oli tutkimukseen osallistuneilla kukkakaupoilla ehka kes-
keisin tulosten hyvyyttd tai huonoutta selittdva tekija. Hankittujen materiaalien arvo
jalostettuna nousi suunnilleen kaksinkertaiseksi, mutta pienimmilld&dn vain 1,5-
kertaiseksi ja suurimmillaan yli kolminkertaiseksi. (Kukkakaupan kannattavuustut-
kimus 2017.)

Myyntikatteella mitataan myytavén tuotteen tai palvelun kannattavuutta. Myyntikate
saadaan, kun myyntituotoista vahennetddn myytyjen tuotteiden tuotannosta tai han-
kinnasta aiheutuneet kustannukset. Myyntikatetta laskettaessa huomioidaan vain
myyntituotot, muut mahdolliset tuotot eivat vaikuta myyntikatteeseen. (Eklund &
Kekkonen 2016, 75.) Myyntikatteen mediaani kukkakaupoilla oli 100 000 euroa ja
hajonta 61 000-138 000. Myyntikateprosentin mediaani oli 56 %. (Kukkakaupan
kannattavuustutkimus 2017.) Myyntikate oli parantunut vuoden 2015 tutkimuksesta,
silloin myyntikatteen mediaani oli 82 000 ja myyntikateprosentti 51 % (Kukkakau-

pan kannattavuustutkimus 2015).



Kayttokate on yleisesti kaytetty kannattavuuden mittari. Kéyttokate saadaan, kun
tuotoista véhennetaddn muuttuvat kustannukset ja kiinteat kustannukset ilman poistoja
ja korkokustannuksia. Kayttokate mittaa yrityksen kannattavuutta, ottamatta kantaa
yrityksen rahoitusrakenteeseen, investointeihin ja niiden aiheuttamiin kustannuksiin.
(Eklund & Kekkonen 2016, 75.) Kukkakauppojen kéyttokatteita laskettaessa oli tehty
20 000 euron palkkaoikaisu yrittdjadn omasta tydpanoksesta. Vertailukelpoisuuden
vuoksi yrittdjan palkka oikaistiin télle tasolle myos niissé yrityksissa, joissa yrittajille
oli maksettu palkkaa. Kaytannossa néissa yrityksissa palkkakirjausta oli pienennetty.
Oikaistun kayttokatteen mediaani oli 10 000 euroa. Oikaistu kayttokate oli negatiivi-
nen kuudessa yrityksessd, edellisessa tutkimuksessa se oli negatiivinen yli puolessa
yrityksistd. Kéayttokateprosentin mediaani oli 6 %. (Kukkakaupan kannattavuustut-
kimus 2017.)

Oikaistun tuloksen, ennen veroja, mediaani oli 5300 euroa. Oikaistu tulos oli jopa
8800 euroa parempi vuoteen 2013 verrattuna. Oikaistun tulosprosentin mediaani oli
2,5 %. (Kukkakaupan kannattavuustutkimus 2017.)

Omavaraisuusaste kuvaa yrityksen kykya hoitaa taloudelliset velvoitteensa pitkalla
aikavalilla. Sitd mitataan vertaamalla oman pddoman maarada oman ja vieraan paa-
oman yhteismaaraan. Mitd enemmaén yritykselld on omaa padomaa suhteessa koko
padomanmaaraan, sitd vakavaraisempi se on. Vakavaraisella yritykselld on paremmat
mahdollisuudet selviytyd taloudellisista haasteista. (Eklund & Kekkonen 2016, 160.)
Omavaraisuusasteen mediaani oli 45 %. Yli 40 % omavaraisuus astetta pidetadan hy-
vana ja téhan ylsi yli puolet yrityksistd. Kuitenkin taseen loppusumma on niin pieni,
ei tdma ole kovin merkittdvd tunnusluku. (Kukkakaupan kannattavuustutkimus
2017.)

Kukkakauppiaiden velat olivat pienet niin uusimmassa kuin edellisissakin tutkimuk-
sissa. Yli puolessa yrityksissa pitkdaikaisia luottoja ei ollut ollenkaan. Suhteellisen
velkaantuneisuuden mediaani oli siis 0 %. Velkaisimmassa neljanneksessé suhteelli-
nen velkaantuneisuus oli 2 % tai yli. Ohjearvojen mukaan suhteellisen velkaantunei-
suuden tulee olla alle 40 %, joten tdss& suhteessa kukkakauppojen tilanne on erin-

omainen. Kayttopddoman (vaihto-omaisuus + myyntisaamiset — ostovelat) mediaani



oli 6000 euroa. Kayttdpddomaprosentin mediaani oli 4 %. (Kukkakaupan kannatta-
vuustutkimus 2017.)

Tutkimukseen osallistuneiden kukkakauppojen toimitilojen koko oli keskiméérin 80
neliota, hajonta 55m?-90m?. Toimitilojen vuokrien mediaani oli 13 600 euroa. Toimi-
tilojen kokonaiskustannuksien mediaani oli 17 600 euroa. (Kukkakaupan kannatta-
vuustutkimus, 2017.) Toimitilojen yll&pitokustannukset ovat nousseet vuodesta 2013,
silloin toimitilojen kokonaiskustannuksien mediaani oli 10 500 euroa (Kukkakaupan
kannattavuustutkimus 2015). Koneista ja kalustosta aiheutuvien kulujen mediaani oli
1000 euroa, hajonta 700-2 900 euroa. Niillad kukkakaupoilla, joilla oli auto tai autoja,
auton kustannusten mediaani oli 2000 euroa. Kéayttdomaisuuden maaré tutkimuksen
kukkakaupoilla oli pieni. Niiden tasearvon mediaani oli 3400 euroa, hajonta 1100-

6000 euroa. (Kukkakaupan kannattavuustutkimus 2017.)

Markkinointikulujen mediaani oli 1,5 prosenttia liikevaihdosta, yhteensé 2500 euroa,
hajonta 1700-4400 euroa. Taloushallinnon palveluista kertyneiden maksujen maéran
mediaani oli 2500 euroa, hajonta 1600-4200 euroa. (Kukkakaupan kannattavuustut-
kimus 2017.)

Muita kiinteiden kulujen erien mediaaneja:

e puhelinkulut 650 euroa

e datasiirto 450 euroa

e rahaliikenne 700 euroa

e vakuutukset 650 euroa

e YEL-maksut 3200 euroa yrittajaa kohti

Kirjanpitoihin kirjattujen liiketoiminnan muiden lukujen mediaani oli 33 300 euroa,
hajonta 20 800-47 000 euroa. (Kukkakaupan kannattavuustutkimus 2017.)

Tutkimuksen yrityksissa myyntikatteen mediaani oli 100 000 euroa. Tuloksen medi-
aani ennen veroja, korkojen jélkeen, oli 28 000 euroa, hajonta 16 000-41 000 euroa.
Jos arvioidaan pelkistéen, ettd poistot vastaavat lainojen lyhennyksié, tdma tulos jaa
kéytettavéksi bruttotuloksi yrittdjan tai yrittjien omalle tydlle. (Kukkakaupan kan-

nattavuustutkimus 2017.)



Mediaani yrittdjan palkkanostoista tai yksityisotoista yrityksestd oli 25 000 euroa
yrittajad kohden, ja yrittajad kohti laskettuna 20 200 euroa, hajonta 6 200-28 700.
Tama on keskimaarin 83 % vuoden tuloksesta. Yksityisnostoja yli tuloksen nostettiin
joka kolmannessa yrityksessa. Vuoden 2013 otannassa joka toisessa yrityksessa yksi-

tyisnostot ylittivat tuloksen. (Kukkakaupan kannattavuustutkimus 2017.)

Kukkakauppayrittdjien vuotuisen tyomaaran mediaani oli 2 300 tuntia, hajonta 2
000-2 400 tuntia. Tavallisen palkansaajan tuntimédéara on normaalisti noin 1 700 tun-
tia. Yrittdjan tyotuntia kohti laskettuna nostokelpoisen bruttotulon mediaani oli 10,45
euroa, hajonta 6,75-15,24 euroa. Suuntaa-antava arvio on, etta 11 yritt4jaa ylti pa-
rempaan tuntipalkkaan kuin palkattu tyontekija ja 14 jéi sen alle. Laskennallinen tun-
tipalkka oli 2017 tutkimuksessa 18 % korkeampi kuin vuoden 2014 tutkimuksessa,
jolloin se oli 8,87 euroa. (Kukkakaupan kannattavuustutkimus 2017.)

Tulosvaihteluiden selityksia etsittiin jakamalla otos lasketun tydtulon perusteella
kahteen ryhméan, pieneen ty6tuloon ja parempaan tyotuloon. Pienenda tyotulona pi-
dettiin mediaania 6,90 euroa/tunti ja parempana tyotulona mediaania 16,70 eu-
roa/tunti. Huomattiin, etta pienen tyotulon yrityksissé sijaintipaikkakunnan asukaslu-
vun mediaani oli 34 000 ja paremman tulon yrityksien 63 000. Liikevaihdolla mita-
ten paremman tyotulon yritykset olivat suurempia kuin pienen tyotulon yritykset
(204 000 vs. 149 000), myds myynti vuosityopalkkaa kohti oli paremman ty6tulon
yrityksissa suurempi (101 000 vs. 70 000) . Myyntikateprosentti oli paremman tyotu-
lon yrityksissé selvasti korkeampi (58 % vs. 51 %). Taman arvellaan olevan kannat-
tavuuserojen tarkein selittdja. Kertoimen mediaani ostoista myyntiin oli paremman
tyotulon yrityksissé 2,4 ja huonommin kannattavissa 2,0. Toimitilojen kulut parem-
min kannattavissa oli selvésti korkeammat (19 000 vs. 12 000). Omistajien ty6tunnit
olivat suunnilleen samat, paremmin kannattavissa yrityksissa 2400 ja 2300 huonom-
min kannattavissa. Hyvin kannattavien yrityksien joukossa oli myos yrityksia, joiden
asiakaspotentiaali oli vain muutamia tuhansia. (Kukkakaupan kannattavuustutkimus
2017.)

Jokainen kukkakaupan kannattavuustutkimus on keskittynyt tilinpaatosmateriaaliin.
Varsinaisia haastatteluja ei tutkimukseen siséllytetty, mutta satunnaisissa puhelin-

keskusteluissa oli tullut esille muutamia nakokohtia. Surusidonnan merkitys kukka-



kaupoille on suuri. Parhaimmillaan kukkakauppa toimii hautaustoimiston yhteistyo-
kumppanina ja hoitaa taman tyon kukkien osalta. Yrittajat kokevat, ettd ruukkukuk-
kien hinnoittelussa ei voida kayttaa riittdvan suurta kerrointa. Markettien tarjonnan
kanssa ei voi tai ei kannata kilpailla ja siksi osa kukkakaupoista on vahentanyt ruuk-
kukukkien tarjontaa tai jopa luopunut niistd kokonaan. Hinnoittelua ei tulisi tehda
lilan kaavamaisesti, vaan miettid perusteellisesti millainen hinnoittelu on toisaalta

tarpeen ja toisaalta mahdollista. (Kukkakaupan kannattavuustutkimus 2015.)

4.3 Lahiymparistdanalyysi

Yrityksen lahiymparistoon kuuluu potentiaalisiin asiakkaisiin, yhteistydkumppanei-
hin ja kilpailijoihin sek& muihin keskeisiin sidosryhmiin liittyvét asiat (Viitala & Jyl-
ha 2013, 44). Kukkaseeni tulisi sijaitsemaan Kangasalla, Vatiala-nimisessa kaupun-
ginosassa, pienalueella nimeltdadn Nattari. Vatiala sijaitsee Kangasalla, Tampereen
rajan tuntumassa. Kangasalla asuu noin 31 000 asukasta. Vatialan alueella asuu noin
5100 asukasta, mika tekee alueesta yhden tiiveimmin asutetuista alueista Kangasalla.
Vatialan alue koostuu Nattarin, Liutun ja Lemmetyn pienalueista sekd Lamminrah-
kasta, jonka rakentaminen tullaan kdynnistdmaén lahivuosina. Nattarissa, mihin kuk-

kakauppa perustetaan, asuu noin 2800 asukasta (Tilastokirja 2016, 9).

Vatialan aluetta on kehitetty viime vuosina ja sitd on tarkoitus kehittaa edelleen tule-
vina vuosina. Vatialan alueelle on suunnitteilla lukuisia asemakaavan muutoksia, joi-
den tavoitteena on saada liséé asuinrakennuksia seka liiketiloja yrityksille seka teolli-
suutta. Asemakaavan muutoksilla tavoitellaan 2750 uutta asukasta vuoteen 2019
mennessé. (Vatialan osayleiskaava 2014, 17.)

Lamminrahkan asuinalue on suuri hanke, jota tehddin yhteistyéssa Tampereen kau-
pungin kanssa. Valmistuttuaan alue tulee tarjoamaan kodin 13 000 ihmiselle (Lam-
minrahkan www-sivut). Pikkukaupunkimaisen asuinalueen keskustakortteleihin on

suunnitteilla 12000 k-m? liiketilaa. (Lamminrahkan eteldosan asemakaava 2018,17)



Kaupan toiminnalle ratkaisevaa on véestopohja ja siitd laskettu ostovoima. Kauppa
toimii tamén hetkisen vaestoméaaran varassa, mutta sen toimintaedellytyksiin vaikut-

taa tulevaisuuden véestéennusteet. (Heinimaki 2006, 138.)

Nattarin alueella, missa Kukkaseeni tulisi sijaitsemaan, asuu noin 2800 asukasta, joil-
le Kukkaseeni olisi lahikukkakauppa. Suurimmalle osalle kukkakauppa olisi jopa
kavelymatkan péassd. Aivan Kukkaseenin naapurissa on senioritalo. Oman koke-
mukseni mukaan varttuneemmat ihmiset kéyttavat kukkakaupan palveluita muita

useammin, joten senioritalon asukkaista 16ytyy paljon potentiaalisia asiakkaita.

Vatialan kappeli ja hautausmaa sijaitsevat noin kahden kilometrin paasséd Kukkasee-
nin oletetusta sijainnista. Tampereelta, varsinkin Kaukajarven ja Hervannan suunnil-
ta, hautajaisiin tulevien henkil6iden on melko vaivatonta pysahtya Kukkaseeniin ha-
kemaan hautajaiskukkia. Vatialan kappeli on Tampereen seurakunnan omistuksessa
ja siksi sielld siunataan paljon myo6s tamperelaisia, joten oletettavasti monet asiakkaat

kulkevat Kukkaseenin ohi matkallaan kappelille.

Kukkaseenilla olisi hyvd mahdollisuus saada asiakkaikseen ldhiympéristoon vast-
ikdan muuttaneet uudet asukkaat, joiden entinen vakituisesti kayttdmé kukkakauppa
on jaanyt auttamattomasti liilan kauas. Kukkaseenin laheisyydessa sijaitsee kaksi
koulua: alakoulu ja ylakoulu. Koulujen kanssa olisi mahdollista suunnitella yhteis-
ty6td, sillad koulut kukittavat usein stipendien saajia seké koulunsa paattavia opiskeli-

joita.

Kukkatukut ja puutarhat ovat kukkakauppojen térkeitd yhteistybkumppaneita. Pir-
kanmaan alueella toimii kaksi isoa kukkatukkua, liséksi on joitakin pienid kukkatuk-
kureita ja alueella ajavia Hollannin kukkarekkoja. Kangasalla on useita kesa- ja
ruukkukukkia viljeleviad puutarhoja sekda suomalainen harvinaisuus, ruusutarha, joten
tuoreita kukkia on mahdollista hakea suoraa puutarhoilta. Kukkien liséksi kukka-
kauppa tarvitsee hyvan kukkatarviketukun. Valitettavasti Pirkanmaalla toimii enéda
vain yksi tarviketukku, mutta sidontatarvikkeita voi tilata rahtina muualtakin Suo-

mesta tai jopa ulkomailta.



Koska Vatialan alue on elinvoimainen, on siella myos kilpailijoita. L&himmét kuk-
kakaupat Tampereen suunnalla ovat Vehmaisten kukka ja Koilliskukka ja Kangasalle
pain lahdettéessa llkonkukka sekd Kukkapiste Rosa. Ilkonkukka on yksi Kangasalan
vanhimmista kukkakaupoista ja sen sijainti hautausmaan naapurissa on ihanteellinen
hautajaiskukkia ja haudalle vietavia kukkia ostaville asiakkaille. Se sijaitsee myos
aivan Kangasalan Prisman laheisyydessa joten sinne on vaivatonta poiketa kauppa-

matkalla.

Kukkakaupat eivét ole ainoita Kukkaseenin kilpailijoita vaan myds marketit ovat ot-
taneet valikoimiinsa kukkia. Lentolan kauppakeskittyméssé, joka sijaitsee noin kah-
den kilometrin padssa Kukkaseenistd, on Prisma, Tokmanni ja Hongkong, joiden va-
likoimiin kuuluu kukkia. Myds Kukkaseenin l&hes vieressé sijaitseva Sale myy kuk-
kia. Sen valikoima on kuitenkin erittain suppea, joten kukkakupan merkittavéksi kil-

pailijaksi siita ei ole.

5 HINNOITTELU

Hinnoittelu on tuloksentekokeinoista nopeimmin vaikuttava ja yrityksen kannatta-
vuuden suurin yksittainen tekijé. Liian korkeat hinnat voivat olla syyna siihen, ett4
kauppa ei kay ja lilan matalat hinnat tekevat yrityksesta kannattamattoman. Hinnoit-
telu vaikuttaa samanaikaisesti seka katteeseen ettd myyntimaariin. (Karjalainen 2013,
65.) Hinnoittelu vaikuttaa kannattavuuden lisaksi myos tuotteiden asemointiin mark-
kinoilla, eli siihen, miten laadukkaiksi tai arvokkaaksi tuote koetaan. Usein kallis
tuote mielletdén laadultaan tai muotoilultaan paremmaksi kuin edullinen tuote. Tuot-
teen hinnoittelulla vaikutetaan siis siihen koetaanko tuote luksus- vai perustuotteeksi.
Tuotteiden hinnoittelussa voidaan kayttad kustannusperusteista, markkinaperusteista,
tavoiteperusteista, arvoperusteista tai sopimusperusteista hinnoittelua. (Jarvenpéaa,
Léansiluoto, Partanen & Pellinen 2017, 213).



5.1 Kustannusperusteinen hinnoittelu

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa on térkedad laskea kustannukset oikein, sill&
kustannusperusteisessa hinnoittelussa lahdetdén liikkeelle tuotteen kustannuksista.
Erilaisilla laskentaperiaatteilla tuotekohtaiset kustannukset voivat vaihdella suuresti-
kin. Erityisesti silloin, kun valilliset ja kiintedt kustannukset ovat suuret, on syyta
miettid vaihtoehtoisten laskentatapojen vaikutusta tuotteen loppukustannuksiin. (Jar-
venpad ym. 2017, 215.) Kustannusperusteiseen hinnoitteluun voidaan kayttaa kahta
perusmenetelméd, katetuottohinnoittelua ja omakustannusarvoon perustuvaa hinnoit-
telua. Katetuottohinnoittelussa muuttuvien kustannuksien paalle lasketaan katelis,
joka kattaa kiintedt kustannukset seka voittotavoitteen. Omakustannusarvoon perus-
tuvassa hinnoittelussa muuttuvien ja kiinteiden kustannuksien péélle lasketaan voit-
tolisd, joka kattaa voittotavoitteen. Katelisd on siis rahamaaréisesti suurempi kuin
voittolisg, silla sen tulee kattaa voiton liséksi myds kiintedt kustannukset. Voittotar-
peeseen vaikuttavat useat tekijat, kuten saman toimialan muiden yritysten voitot,
omistajien tavoitteet, investointisuunnitelmat, tuotteen elinkaaren vaihe ja kilpailevi-

en tuotteiden olemassaolo. (Jarvenpaa ym. 2017, 216.)

Katetuottohinnoittelua voidaan pitéa sité luotettavampana, mité suurempi muuttuvien
kustannusten osuus on kokonaiskustannuksista. Katetuottohinnoittelussa ensin laske-
taan muuttuvat kustannukset, sitten kiintedt kustannukset ja voittotavoite. Lopuksi

lasketaan katelisa. (Jarvenpaa ym. 2017, 217.)

Hinnoittelukertoimen ideana on méaérittaa kerroin, jonka avulla tuotteen hinta laske-
taan. Hinnoittelukertoimen kaytté on helppoa mutta sen maarittelyssa pitad huomioi-
da tarkasti, mitd hinnoittelukertoimen tulee kattaa. T&ll6in huomioidaan, kattaako
hinnoittelukerroin ainoastaan voittotavoitteen vai tuleeko sen kattaa muuttuvia ja

Kiinteitd kustannuksia voittotavoitteen liséksi. (Jarvenpad ym. 2017, 219.)

Kukkakaupassa hinnoittelukerroin on paljon kéytetty hinnoittelun apuvéline. Kolmen
kerroin on jadnyt kukkakauppiailla puhekieleen ja usein myos kayttoon, mutta aina
se ei kuitenkaan riit4, eik& samaa kerrointa kannattaisi kayttdd koko kukkakaupan
valikoiman hinnoitteluun. Eri tuoteryhmilla voi olla erisuuruiset kertoimet, mutta

my0s saman tuoteryhman sisalla voi olla perusteltua pitaa eri kerrointa. Toisen leik-



kokukan kertoimeksi riittdd kolme kun toiselle vasta 4,5 riittd4 kattamaan kulut. (Pir-
honen 2017, 4.)

5.2 Markkinapohjainen hinnoittelu

Markkinapohjaisessa hinnoittelussa perustana on markkinahinnan tiedostaminen, ote-
taan selvad markkinoilla vallitsevasta hintatasosta ja asetetaan oma hinta samalle ta-
solle (Siikavuo 2016, 36). Markkinapohjaisessa hinnoittelussa oma tuotanto tulee
mukauttaa tavoitekustannusten suuruiseksi. Markkinapohjainen hinnoittelu saattaa
johtaa yrityksissa toimintojen tehostamiseen, koska muutoin yrityksen toiminta
muuttuu kannattamattomaksi. (Alhola & Lauslahti 2002, 239.)

Kun markkinahinnasta vahennetdan oma voittotavoite, saadaan selville, mita tuote tai
palvelu saa yritykselle maksaa (Alhola & Lauslahti 2002, 239). Kukkakaupassa on
tarkedd seurata markkinoiden hinnoittelua, etenkin sesonkituotteiden kuten ruuk-
kunarsissien ja tulppaaninippujen hintoja. Marketit ja puutarhamyymalat myyvét nii-
t& todella edullisesti, joskus jopa halvemmalla kuin mitd kukkakaupan sisaanostohin-
ta on. Talléin kukkakaupan kannattaa todella miettid, kannattaako tuotetta ottaa vali-
koimaan ollenkaan vai otetaanko tuote myyntiin ik&an kuin hyvana palveluna, silla

on selvaa, ettei tuotteesta saada katevaatimuksen mukaista hintaa.

Markkinatilanteella on suuri merkitys tuotteen hintaan. Jos Kilpailutilanne on kireé ja
eri yritysten tuotteet ovat samankaltaisia, on yritysten hinnoitteluvapaus pieni. Tél-
I6in on yrityksen hinnoiteltava tuotteensa samanhintaisiksi kun kilpailijat. Jos hinnan
asettaa korkeammaksi, asiakkaat ostavat tuotteen muualta ja jos tuotteen hinnan aset-
taa muita edullisemmaksi, voi yritys aiheuttaa toiminnallaan hintasodan jolloin
muutkin laskevat hintaansa ja yritysten markkinaosuudet sailyvat ennallaan. (Kotro
2007, 103.)

5.3 Palvelun hinnoittelu

Kukkakaupassa hinnoittelu on haastavaa. Kukkakauppa on myyméld, jossa myydaan

tuotteita mutta myos palvelua ja kasityota eli kadentaitoa. Lisaksi myytévat tuotteet



ovat eldvad materiaalia, joten havikilta on vaikea valttyd. Kukkakauppa voi myyda
asiakkailleen kukkien toimituspalvelua, jolloin kukkakimppu voidaan toimittaa saa-
jan kotiovelle sovittuna ajankohtana, hautajaiskukat voidaan toimittaa kappeliin tai

juhlapaikka voidaan koristella valmiiksi asiakkaan puolesta.

Palvelua hinnoiteltaessa on arvioitava kysynté realistisesti, on otettava huomioon
palvelun tuottamiseen kuluva aika seka hintataso, maéaritettava ylin seka alin hinta ja
mietittdvd, mitd asiakas olisi valmis palvelusta maksamaan. On mietittdva, miksi

asiakas valitsee juuri sinut palvelun tuottajakseen. (Siikavuo 2016, 40.)

Palvelun hinnoittelun apuna voidaan kayttaa voittolisalaskelmaa. Se on kustannuspe-
rusteinen laskelma, jossa omakustannushintaan lisatdan etukateen méaaritelty voitto-
tavoite. Voittotavoite voi perustua erikseen laskettuun tulostavoitteeseen, mutta
useimmiten se perustuu “mutuun” tai “nédin on aika tehty” —menetelmé&an. Voitto-
lisahinnoittelun tavoitteena on, ettad hinta kattaa kaikki kustannukset ja tuottaa riitta-

van hyvan tuloksen. (Siikavuo 2016, 41.)

Usein palveluyrityksen hinnoittelu on tuntiperusteinen. Yksi tapa miettia palveluyri-
tyksen hinnoittelua on laskea kaikki kustannukset ja pohtia kuinka monta tuntia yrit-
tdjan on mahdollista tehda laskutettavaa tyotd. Jakamalla kokonaiskustannukset las-
kutettavien tuntien maaralla voidaan laskea tuntiveloitus. (Eklund & Kekkonen 2016,
118.) Yleispatevan nyrkkisdannén mukaan laskutettava tuntiveloitus on tyontekijan
tuntiansio kerrottuna vahintdédn kolmella. Mikali yrityksella on liséksi konekantaa,
tyokaluja tai tyéhon kuluu jotain tarveaineita, on kerroin nelja. Kerroin siséltaa ar-

vonlisdveron. (Karjalainen 2013, 71.)

6 KANNATTAVUUS

Kannattavuus voidaan mééritell& joko absoluuttisena kannattavuutena eli esimerkiksi

tuottojen ja kustannuksien erotuksena tai suhteellisena kannattavuutena esimerkiksi



sijoitetun pddoman tuottoasteena. Perinteisesti kannattavuutta on mitattu voiton suu-
ruudella. (Alhola & Lauslahti 2002, 50.)

6.1 Tuotot

Tuotot ovat rahaméaéraisia korvauksia yrityksen suoritteiden myynnista. Kun tuotois-
ta vahennetdan arvonlisédvero ja muut myynnin oikaisuerat kuten annetut alennukset,
saadaan selville yrityksen liikevaihto. Sisdisessd laskentatoimessa kokonaistuotot
voidaan laskea kertomalla suoritteiden méara yksikkohinnalla. Tuottoja voidaan seu-
rata yrityksen tarpeista riippuen vuosi-, kuukausi-, viikko- tai péivétasolla. Tuottoja
voidaan seurata myos tuote- tai tuoteryhmakohtaisesti. (Alhola & Lauslahti 2002,
52.)

6.2 Kustannukset

Arvonlisaverovelvollisen yrityksen kustannuksia laskiessa ei huomioida arvonliséve-
roa. Arvonlisd vero on yrityksen kautta kulkeva lapikulkuerd, ja arvonlisdveron lo-
pullinen maksaja on kuluttaja. (Eklund & Kekkonen 2011, 21.)

Kustannuksia voidaan jaotella monella eri tavalla. Ne voidaan jaotella muun muassa
muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Muuttuviin ja Kiinteisiin kustannuksiin jaotte-
lu tehddén sen perusteella, miten kustannukset riippuvat tuotannon volyymisté eli
toiminta-asteesta. Muuttuvat kustannukset riippuvat tuotannon tai myynnin méérasta
ja kasvavat lineaarisesti toiminta-asteen mukaan. Tyypillisid& muuttuvia kustannuksia
voivat olla esimerkiksi raaka-aineet, valmistustyontekijoiden palkat ja valmistukseen
liittyvat energiakustannukset. (Alhola & Lauslahti 2002, 54-55.)

Kiinteiden kustannuksien mééra ei riipu tuotannon méarasta ja niiden voidaan katsoa
syntyvan tuotantovalmiuden yllapitdmisestd. Ne ovat kapasiteettikustannuksia, jotka
ovat olemassa, vaikka toiminta-aste olisi nolla. Tyypillisia kiinteitd kustannuksia
voivat olla esimerkiksi pitkdvaikutteiset tuotantovalineet, vuokrat, toimihenkildiden
palkat ja puhelinkustannukset. Kaytdnnossa kiintedt kustannukset eivét ole vélttamat-

t& taysin Kiinteitd. Sellaisia kustannuksia, jotka esimerkiksi kasvavat hyppéayksittain



tuotantomaérien kasvaessa, sanotaan puolikiinteiksi tai hyppayksittain muuttuviksi
kustannuksiksi. (Alhola & Lauslahti 2002, 56-57.)

6.3 Katetuottoajattelu

Katetuottoajattelua kéytetaan etenkin yrityksen lyhyen aikavélin kannattavuuden ar-
viointiin. Katetuotto, josta kdytetddn myos termid myyntikate, on katetuottolasken-
nan keskeinen tunnusluku. Katetuottoa k&ytetd&dn nimenomaan yrityksen siséisen las-
kennan apuvalineend. Sen avulla ei voi verrata yrityksia keskenddn, mutta yrityksen
sisalla voidaan vertailla esimerkiksi tuotteiden ja tuoteryhmien kannattavuutta tai
tuotteiden kannattavuutta eri ajanjaksoina. Katetuotto on erityisesti myynti-, osto- ja
valmistusaloilla seurattava tunnusluku, koska katetuotto lasketaan myyntituottojen ja
ostohintojen tai myyntituottojen ja valmistuskustannuksien erotuksena. (Eklund &
Kekkonen 2016, 79.)

Katetuottolaskennan etuna on sen yksinkertaisuus. L&htokohtana on kustannusten

jako muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Katetuottolaskennan peruskaava on

Myyntituotot
- Muuttuvat kustannukset
= Katetuotto
- Kiinteat kustannukset
= Tulos

Myyntituotot saadaan kertomalla myytavén tuotteen yksikkdhinta myyntimaaralla.
Muuttuvat kustannukset saadaan kertomalla tuotteen ostohinta myyntimaaralla. Kate-
tuotto saadaan myyntituottojen ja muuttuvien kustannuksien erotuksena. Vahittéis-
kaupassa voidaan joskus laskea erikseen bruttokate ja katetuotto. Bruttokate on
myyntihinnan ja ostohinnan valinen erotus. Jos kyseisen tuotteen hankintaan liittyy
muita muuttuvia kustannuksia, kuten kuljetuksesta syntyvid kustannuksia, lasketaan
katetuotto bruttokatteen ja muiden muuttuvien kustannusten erotuksena. (Eklund &
Kekkonen 2016, 79-80.)

Yrityksen tulos on voitollinen, jos katetuotto on suurempi kuin kiinteat kustannukset.
Jos katetuotto on pienempi kuin kiintedt kustannukset, syntyy yritykselle tappiota.
(Eklund & Kekkonen 2016, 79.)



Katetuottoajattelu perustuu tiettyihin yksinkertaistettuihin olettamuksiin. Tuotteiden
myyntihinnan oletetaan olevan vakio ja poistot ja korot kuuluvat Kiinteisiin kustan-
nuksiin. Kustannusten oletetaan olevan jaettavissa muuttuviin ja kiinteisiin kustan-
nuksiin. Tallainen jako voi joskus olla liian suoraviivaista tai jopa mahdotonta. Esi-
merkiksi palveluja tuottavassa yrityksessa sama henkilo osallistuu palvelun tuottami-
seen, mutta voi samalla tehdd myds myyntity6td joka puolestaan kuuluu kiinteisiin
kustannuksiin. Muuttuvien yksikkokustannusten oletetaan olevan taysin samat riip-
pumatta siitd, kuinka monta kappaletta hyddykettd valmistetaan tai ostetaan. Todelli-
suudessa muuttuvat kustannukset eivat kasva lineaarisesti, silla valmistusmaéaran li-
sdaminen alentaa muuttuvia kustannuksia. Myds Kiinteiden kustannuksien oletetaan
olevan tdysin riippumattomia toiminta-asteen muutoksesta. (Eklund & Kekkonen
2016, 81, 95.)

Katetuottoajattelun avulla yritys pystyy madrittdmaéan Kiinteiden kustannusten ja
voittotavoitteen kattamiseksi tarvittavan katetuoton. Katetuoton saavuttamiseksi yri-
tys kuitenkin tarvitsee tietyn méarén asiakkaita ja tdmén asiakasmaaran ennustami-
nen on erittain vaikeaa silla yritys ei aina pysty vaikuttamaan asiakkaidensa kayttay-
tymiseen. (Eklund & Kekkonen 2016, 96.)

6.3.1 Katetuottolaskennan tunnusluvut

Katetuotto lasketaan myyntituottojen ja muuttuvien kustannusten erotuksena, usein

sitd parempi ilmaisutapa on katetuottoprosentti.

Katetuottoprosentti= _ katetuotto x 100

myyntituotot

Katetuottoprosentti on hyva tunnusluku, kun verrataan yrityksen menestysté eri ajan-
jaksoilla, esimerkiksi tilikausien valilla, tai kun halutaan verrata yritysté toiseen sa-
man alan yritykseen tai toimialan keskimaaraiseen kannattavuuteen. (Eklund & Kek-
konen 2016, 82-83.)



Kriittisell& pisteelld tarkoitetaan sellaista myyntid, jonka toteutuessa tuotot ja kustan-
nukset ovat yhta suuret. Silloin ei siis synny voittoa eika tappiota. Kriittisen pisteen

kohdalla katetuotto on yhta suuri kuin kiinteat kustannukset.

100 x kiintedt kustannukset
katetuottoprosentti

Kriittinen piste (€) =

(Soderstrom, Stenbacka & Mékinen 2017, 48.)

Kriittisestd pisteestd on paatoksenteossa monenlaista hy6tyd. Sen avulla voidaan tar-
kastella esimerkiksi riskid. Jos myynnissa paéastaan kriittisen pisteen tasolle, tappion
riski on pieni ja mitd enemman myynti ylittd4 kriittisen pisteen sitd kannattavampi

yritys on. (Jormakka, Koivusalo, Lappanen & Niskanen 2015, 152.)

Varmuusmarginaalilla tarkoitetaan toteutuneen myynnin ja Kriittisen pisteen myyn-
nin erotusta. Se kertoo turvamarginaalin, jolla yritys toimii. Jos toteutunut myynti on
suurempi kuin Kriittisen pisteen myynti, voi yrityksen myynti laskea tuon erotuksen
verran ennen kuin yrityksen toiminta menee tappiolliseksi. Varmuusmarginaali voi-

daan laskea absoluuttisesti eli rahaméaardisena tai prosentuaalisesti.

Varmuusmarginaali = toteutuneet myyntituotot — kriittinen piste

varmuusmarginaali
toteutunut myynti

x 100

Varmuusmarginaaliprosentti =

(Eklund & Kekkonen 2016, 85-86.)

6.3.2 Kannattavuuden parantaminen

Kannattavuuden parantaminen on yritystoiminnassa jatkuva kehittdmisen kohde.
Kannattavuutta voi parantaa lisaédmalla myyntid. Yleensa myynnin lisédminen edel-
Iyttdd markkinointiin ja myyntiin kohdistuvia toimenpiteitd. Esimerkiksi segmen-

toinnilla voidaan myynti- ja markkinointipanostukset kohdentaa tarkemmin asiak-



kaille. Myynti& voidaan kohdentaa myds uudelleen niin, ettd myynti& suunnataan ko-
konaan uusille markkina-alueille. Myyntid voidaan kohdentaa alueille, joilla asiak-
kaat ovat valmiita maksamaan tuotteista enemmén tai alueille, joissa kilpailu on va-
haisempad. Myynnin kasvattaminen ilman Kysyntdd on kuitenkin mahdotonta ja
my0s panostusten maaran tulee olla oikeassa suhteessa myynnin lisdédmiseen. (Alhola
& Lauslahti 2002, 71-72.)

Kannattavuutta voidaan pyrkid parantamaan muuttamalla tuotevalikoimaa. Silloin
voidaan joutua poistamaan kannattamattomia tuotteita valikoimasta. Joissain tapauk-
sissa valikoimaan voidaan ottaa uusia, asiakkaiden tarpeita entista paremmin vastaa-
via tuotteita. (Alhola & Lauslahti 2002, 72.)

Kustannusten karsiminen voidaan jakaa muuttuvien ja kiinteiden kustannusten kar-
simiseen. Muuttuvia kustannuksia voidaan karsia esimerkiksi tehostamalla toimintoja
tai neuvottelemalla raaka-aineiden hinnoista aktiivisesti, toimittajien kilpailuttaminen
voi olla hyddyllistd. Kiinteiden kustannuksien karsiminen voi onnistua toimintaa te-

hostamalla seka ulkoistamalla tukitoimintoja. (Alhola & Lauslahti 2002, 72.)

Kannattavuutta voidaan parantaa nostamalla hintoja, kdytdnnossa hintojen nostami-
nen ei kuitenkaan valttaméattd suoraa paranna kannattavuutta. Riskind on myynnin
madran laskeminen. Mitd enemman alalla on kilpailua, sitd epatodennékdisemmin
kannattavuus paranee. Yrityksen kannattaa tehdé erilaisia spekulaatiolaskelmia siité,
miten yrityksen voitto lisdantyy prosentin hinnankorotuksella ottaen huomioon sen
vaikutuksen kysyntaan. (Alhola & Lauslahti 2002, 73.)

Padomien kayttod tehostamalla voidaan vaikuttaa kannattavuuteen esimerkiksi Kiin-
nittdmalla huomiota myyntisaamisille annettuihin maksuaikoihin tai toisaalta ostove-
loilla saatuihin maksuaikoihin. Lis&ksi voidaan tarkastella varaston kiertonopeutta,

jolloin voidaan pienentéé epékuranttiusriskia. (Alhola & Lauslahti 2002, 73.)



6.4 Herkkyysanalyysi

Herkkyysanalyysin avulla pystytdan muuttamaan katetuottolaskelman l&htotietoja,
kuten myyntimaaria ja -hintoja sekd kustannustietoja, ja tarkastella muutosten vaiku-
tusta katetuottoon, tulokseen ja tunnuslukuihin (Jormakka ym. 2015). Herkkyysana-
lyysissa muutetaan yhté lahtotietoa kerrallaan. Néin saadaan tietoa siitd, mitka tekijat
vaikuttavat eniten kannattavuuteen. On kuitenkin huomattava, ettd yhden l&ht6tiedon
muuttaminen kerrallaan ei paljasta lahtotietojen keskindisié riippuvuuksia. (Suoma-
la,Manninen & Lyly-Yrjanéinen 2011, 118.)

7 KUKKASEENIN KANNATTAVUUS

7.1 Asiakaspotentiaali

Kukkakauppojen kannattavuustutkimuksen mukaan, siihen osallistuneiden kukka-
kauppojen asiakaspotentiaalin mediaani on 5400. Luku on saatu, kun kukkakaupan
kotipaikkakunnan asukasluku on jaettu alueella toimivien kukkakauppojen méaéaralla.
Nattarin alueella asukkaita on noin 2800 ja koko Vatialan alueella noin 5100 (Tilas-
tokirja 2016). Kukkaseenin asiakaspotentiaali ei siis yll& yhta korkealle kuin kukka-
kaupoilla yleensd. Rakenteilla olevan Lamminrahkan asukkaat tulevat kuulumaan
Kukkaseenin asiakaspotentiaaliin, joten lahivuosina Kukkaseenin asiakaspotentiaali

tulee kasvamaan merkittavasti.

7.2 Yrittgjien palkka

Kannattavuuslaskelmissa yrittdjien palkaksi on laskettu 20 000 euroa vuodessa yritta-
jaa kohden. Oletettavasti kukkakauppa olisi auki noin 53 tuntia viikossa. Maanantai-
sin ja viikonloppuisin kukkakaupassa tydskentelisi molemmat omistajat ja vapaapéi-
vat he viettéisivat toinen tiistaina ja toinen keskiviikkona. Tyotunteja yrittdjaa kohti
tulisi siis 44. Kuukausipalkka olisi 1667 € ja tésté laskettu tuntipalkka 9,47€. Floris-

tin kuukausipalkan keskiarvo on 1970 € (Oikotie 2018). Tamén tiedon varjossa Kuk-



kaseenin yrittajien palkka olisi selvasti pienempi kuin palkkatyotd tekevalla floristil-
la, mutta todellisuudessa harva floristi tyoskentelee taytté viikkoa, joten kuukausian-

siot eivat usein ylla tuolle tasolle.

7.3 Perustamiskustannukset

Alkusijoituksien ja kéayttérahalaskelman pohjana on kéytetty Kauppakamarin yritta-
jan oppaan 2011 laskentamallia, taulukko 1. K&yttérahan tarve on kerrottu kolmella,
sill& aloittavan yrityksen myynti ei l&hde heti kunnolla kdyntiin eik& tulorahoitus néin
ollen riitd kattamaan kaikkia kuluja. Opinnaytetyon liitteena on laskelma, jossa on

myos luvut ovat nakyvilla (Liite 1).

Taulukko 1 Alkusijoitukset
Alkusijoitukset (investoinnit)

Liiketilat

+ Kiinteistd, tontti, osakkeet, rakennukset XXX
+ Liiketilojen korjaus ja muutostyot

= Yhteensa XXX

Koneet ja laitteet

+ Ostohinta, vuokraushinta XXX
+ Asennus, korjaus, muutostyot, kuljetus
= Yhteensé XXX

Kalusto ja kuljetusvélineet

+ Ostohinta, vuokraushinta

+ Asennus, korjaus, muutostyét ja kuljetus
= Yhteensa

Irtaimisto ja sisustus

+ Liiketilankalusteet XXX
+ Konttoritarvikkeet XXX
+ Muut tarvikkeet XXX
= Yhteensa XXX

Investoinnin yhteensé XXX



Taulukko 2 Yrityksen kayttéraha
Yrityksen kayttéraha

Yrityksen perustamiskulut

+ Paaoma

+ lImoitukset, leimaverot, varainsiirtoverot
= Yhteensa

Markkinointi

+ limoitukset

+ Mainoskirjeet

+ Muu markkinointi materiaali
= Yhteensa

Vuokrat

+ Liiketilan yhtiovastike

+ Pankkipéatteen kk maksu
+ Autopaikan vuokra

+ Internet ja puhelin

+ puhelin

= Yhteensa

Palkat ja vakuutukset
+ Tyontekijoiden palkat
+ Ty6nantaja maksut 30% palkoista
+ Muut vakuutukset

YEL-vakuutus
= Yhteensa

Kéteisvarat
= Yhteensa

Varasto
= Yhteensa

Muut ennakot
= Yhteensa

Kéyttdraha yhteensé XXX

Investoinnit + kayttéraha

XXX

XXX
XXX

XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX

XXX
XXX
XXX
XXX
XXX

XXX
XXX

XXX
XXX

XXX
XXX

XXX

XXX

3kk



Kukkaseenin perustamiskustannukset ovat melko korkeat. Suurin syyllinen tahan on
liikekiinteisto, joka ostetaan omaksi. My0ds kukkakylmit on arvokas, mutta pakolli-
nen investointi kukkakaupalle. Muita hankittavia koneita ja laitteita ovat kassakone,
maksupaéte, tietokone, tulostin seka puhelin. Myymalan kalustamiseen kuluu myos
paljon rahaa, vaikka kalusteiden hankinnassa voi ja kannattaa kayttaa luovuutta, os-
taa kéytettyd seké nikkaroida itse. Kukkakaupalla tulee olla tiettyj4 tarvikkeita, kuten
rautalankoja, kukkateippid, nauhoja ja hautakahvoja, joita kdytetdan kukkasidonnas-
sa. Myos kukkien asianmukaiseen paketointiin tarvitaan pakkausmateriaaleja. Liit-

teissé on laskelma edell4 mainittujen hankintojen hinnoista (Liite 2).

7.4 Kukkaseenin katetuottolaskennan katetuottolaskelma ja tunnusluvut

Kukkaseenin myyntituottojen mééré on laskettu arvioimalla asiakkaan kertaostoksen
suuruus, joka on kerrottu oletetulla asiakasmaaréalla ja siihen lisatty merkittavien se-

sonkien eli joulun, ditienpéivan ja valmistujaispdivan arvioitu myyntituotto.

Kukkaseenin kiinteat kustannukset koostuvat yhtiovastikkeesta, rahoitusvastikkeesta,
lainan lyhennyksesta ja korosta, sahko ja vesi maksuista, YEL-vakuutuksista ja muis-
ta vakuutuksista, yrittdjien palkoista, pankkikorttipaatteen kuluista, internetistd, pu-
helinkuluista sekd autopaikasta (Liite 3). Kiinteisiin kuluihin on laskettu tietyn suu-
ruinen kukkavarasto, silld kukkakaupassa on aina oltava esilla kukkia, vaikka yhta-
kaan kukkaa ei myytaisi. Lisaksi kukat ovat pilaantuvaa materiaalia, joten joka viik-

ko on ostettava uudet kukat.

Katetuottolaskennassa muuttuvien kustannusten méaré lasketaan kertomalla tuotteen
ostohinta myyntimaarélla, mutta kukkakaupan muuttuvien kustannusten laskeminen
ei ole aivan yksikertaista. Kukkakaupassa myydaan lukuisia eri leikkokukkia ja
ruukkukukkia, joilla on eri ostohinnat ja jotka saattavat muuttua jopa viikoittain. T&s-
sé tydssd muuttuvien kustannusten laskemisen lahtokohtana on kukkien sisadnosto-

hinnat.

Koska eri kukat ovat erihintaisia ja hinnat voivat muuttua jopa viikoittain, on muut-

tuvien kustannuksien maarittdmista varten laskettu keskiarvo sisddnostohinnoista.



Keskiarvot on laskettu viikoittaisen perusostosten pohjalta eli niiden kukkien, jotka
Kukkaseenissé ostetaan viikoittain, vaikka kukkakaupassa ei k&visi yhtdkaan asiakas-
ta. Laskelmassa on kéytetty Turun Huiskulan 16.4.2017 ja 30.4.2017 hinnastoja.
Laskelmaan on listattu ostettavien kukkien hinnat ja méarat, joista on laskettu kes-
kiarvo. Leikkokukille on laskettu oma keskiarvonsa ja ruukkukukille omansa. Leik-
kovihreité ei tassd laskelmassa ole huomioitu, silla niiden hinnat on ilmoitettu puntti-
hintoina, eiké niistd ndin ollen saa vertailukelpoisia kappalehintoja. Lisaksi leikko-
vihreiden ostettava maaré on leikkokukkiin verrattuna vahdinen. Laskelmissa siis
oletetaan, etta leikkovihreiden sisd&nostohintojen olevan sama kuin leikkokukilla.
Oletuksena on, ettd 80 % asiakkaista ostaa leikkokukkia ja 20 % ruukkukukkia.
Muuttuva kustannus on laskettu kertomalla sisdédnostohinta myyntimaarilla johon on
lisatty sesonkien muuttuva kustannus. Sesonkien osalta muuttuva kustannus on las-
kettu niin, ettd arvioiduista myyntituotosta on véhennetty tyon osuus ja oletettu kate.
Koska kukkakauppa myy elavéa materiaalia, ei havikilta voida valttyd. Siksi laskel-
missa onkin huomioitu kymmenen prosentin héavikki. Kuvatulla tavalla laskettuihin
muuttuviin kustannuksiin on siis lisatty 10 %. Paketointimateriaaleja ei ole tassa otet-
tu huomioon muuttuvissa kustannuksissa, silla paketointimateriaalin hinta on koko-
naisuuden kannalta hyvin pieni ja paketin hintaan vaikuttaa lukuisat eri seikat kuten

vuoden aika ja ostettu tuote.

Katetuottoajattelun peruskaavan mukaan Kukkaseenin vuositulos on:

Myyntituotot XXX
- Muuttuvat kustannukset XXX
= Katetuotto XXX
- Kiinteat kustannukset XXX
= Tulos 24 134,79

Jakamalla vuositulos kahdellatoista kuukaudella saadaan kuukausitulokseksi 2 011
euroa. Liitteend on vuosituloslaskelma, josta 16ytyvét luvut (Liite 4).

Katetuotto saadaan, kun myyntituotoista vahennetddn muuttuvat kustannukset. Kuk-

kaseenin myyntituotot tulevat péaasiassa leikko- ja ruukkukukkien seka erilaisten



sidontatdiden myynnisté. Liitteend katetuoton- ja katetuottoprosentinlaskemat, jossa

kaikki luvut on nakyvilla (Liite 4).

katetuotto

Katetuottoprosentti = - x 100
myyntituotot
- XXX x 100 = 64,38%
XXX

Kriittinen piste saadaan, kun kiintedt kustannukset kerrotaan sadalla ja t&sté saatu
tulo jaetaan katetuottoprosentilla. Kriittisen pisteen laskelma kaikkine lukuineen on

liitteessa 4.
Kriittinen piste (€) = 100 x kiinteét kustannt_Jkset
katetuottoprosentti
_ 100 x 84 572,40 _ 131 830,26
64,15 %

Kukkaseenin on siis myytava 131 355 eurolla vuodessa péaastakseen nollatulokseen.
Myynnin maaraa on helpompi pohtia kuukausittaisella tasolla kuin vuositasolla. Jotta
paastdan pohtimaan kuukausittaisen myynnin méaarad, véhennetaan kriittisesta pis-
teestd kukkakaupan sesonkien eli joulun, &itienpdivan ja valmistujaispdivan myynti-
tuotot 21 000 euroa ja jaetaan saatu luku kahdellatoista. Kukkaseenin myynnin tulisi
olla keskiméaarin 9 196 euroa kuukaudessa, jotta paastaan nollatulokseen. Kahden-
kymmenen euron (arvonlisdveroton hinta) kertaostoksella tama tarkoittaa sité, etta
kuukauden aikana pitdisi kdyda keskimaarin 460 asiakasta eli 20 asiakasta paivassé.

7.5 Hinnoittelukerroin

Kukkaseenissd, kuten monissa muissakin kukkakaupoissa, myytdvien yksittéisten
leikkokukkien hinnat lasketaan kertomalla kukan tukkuhinta hinnoittelukertoimella.
Néin hinnoittelu on yksinkertaista ja nopeaa. Hinnoittelukertoimen avulla saatua hin-
taa ei kuitenkaan ihan aina kannatta laittaa tuotteen hinnaksi vaan valill4 on mietitta-

va kohtaako hinta ja laatu toisensa. Joskus tuotteeseen voi laittaa korkeamman hin-



nan ja toisinaan hintaa on tiputettava. On myos jarkevaa seurata muiden kukkakaup-

pojen hinnoittelua ja pitdd ne suunnilleen samansuuruisina, jos mahdollista.

Kukkakaupan hinnoittelukerrointa laskettaessa tulee olla tarkkana, mita hinnoittelu-
kertoimen tulee kattaa. Kukkaseenin tapauksessa hinnoittelukertoimen tulee kattaa
kaikki kiintedt kustannukset, muuttuvat kustannukset eli kukkien hankintakustannuk-
set seka voittotavoite. Hinnoittelukertoimen suuruus on syyté tarkistaa valillg, silla
kustannukset voivat muuttuvat vuosien saatossa. Voittotavoitteeksi Kukkaseenissa
on maéritetty 1000 euroa. Hinnoittelukertoimen laskelma, jossa kaikki luvut on né-
kyvillg, 10ytyy liitteesta 5.

Kukkaseenissé hinnoittelun perustana on kukkien sisdanostokustannukset. Hinnoitte-
lukerroin saadaan, kun kokonaiskustannuksien ja voittotavoitteen summa jaetaan

kukkien sisaanostokustannuksilla (mukaillen Jarvenpéaa ym. 2017, 220).

Kokonaiskustannukset + Voittotavoite
Kukkien hankintakustannukset

= Hinnoittelukerroin

XXX + 1000
XXX

=2,87

Jos esimerkiksi pitkdvartisen ruusun tukkuhinta olisi 1,40 € tulisi ruusun myyntihin-
naksi:
1,40€ x 2,87 = 395€ +ALV24% = 498¢€

Kéytdnnossé hinta pyoristettaisiin ylospain 50 sentin tarkkuudella, eli ruusun hinnak-

si tulisi 5 euroa.

Sidontatoiden, kuten surulaitteiden hinta, muodostuu yleensa siihen kaytettyjen ma-
teriaalien hinnoista sekd tyon osuudesta. Kaytdnndssa monissa kukkakaupoissa on
madritetty pohjan hinta, jonka liséksi lasketaan sidontatychon kaytettyjen kukkien
hinnat. Pohjan hinta sisaltdd hautakahvan, leikkovihredt, rusetin, kortin sekd tyon-
osuuden. Kaytannossé kukkakaupoissa pohjan hinta pysyy vuodenajasta riippumatta
samana, vaikka todellisuudessa leikkovihreiden hinta vaihtelee vuoden aikana. Myds

kaytettavat leikkovihreat vaihtuvat vuodenajan mukaan: talvella kdytetdaan usein ha-



vua ja kesalla muita kesdisempia vihreitd. Pohjan hinta tulee laskea tarkkaan, jotta se
varmasti kattaa kaikki kaytetyt materiaalit sekd tyénosuuden. Tallainen hinnoittelu
on kuitenkin jarkevad, silla jokaisen leikkovihredn laskeminen surulaitetta tehdessa

olisi ajan hukkaa.

7.6 Mité jos?

Tassa luvussa on tehty herkkyysanalyysi ja laskettu miten eri muuttujat vaikuttavat

Kukkaseenin kannattavuuteen. Tuloksia on havainnollistettu kuvioin.

7.6.1 Asiakkaiden maaran vaikutus

Asiakasméaran muutos vaikuttaa merkittavasti Kukkaseenin tulokseen, kuten kuvios-
ta 1 voidaan nahda. Asiakkaan kertaostoksen suuruutena laskemassa on kéytetty ole-
tettua 20 euroa. Kukkaseenin kuukausittainen asiakasméaaré ei saisi olla kovinkaan
paljoa oletettua reilua kuuttasataa pienempi tai muuten tulos muuttuu negatiiviseksi.
Kertaostoksen suuruuden pysyessa samana, asiakasmaéaran ollessa 433 tai vahemmal-

I& Kukkaseenin tulos olisi tappiollinen.

Asiakasmaaran vaikutus tulokseen

10000 + 799 I

-20 000

50000

40 000 '

30000 -

20000

10 000 -

Vuositulos €

-30 000

-40 000

Asiakasta / kk

Kuvio 1. Asiakasmaaran vaikutus tulokseen



7.6.2 Kertaostoksen suuruuden vaikutus

Kukkaseenin kannattavuuslaskelmat on laskettu silla oletuksella, ettd asiakkaan ker-
taostos on keskimaarin 20 euroa. Kun laskelmiin muuttaa keskiméaraisen ostoksen
suuruudeksi 15 euroa, muuttuu Kukkaseenin tulos negatiiviseksi. Asiakkaan kertaos-

toksen suuruudella on siis hyvin suuri vaikutus kannattavuuteen.

Kukkaseenin kriittinen piste on noin 131 355 euroa. Kun tastd vahennetaan kukka-
kaupan merkittdvien sesonkien arvioitu myynti 21 000 euroa, jaa jaljelle 110 355 eu-
roa. Kukkaseenin kuukausittaisen myynnin tarve saadaan selville jakamalla se kah-
dellatoista eli keskimé&ardinen kuukausittaisen myynnin tarve on 9 196 euroa. Kuten
kuvio 2 osoittaa, asiakkaan kertaostoksen suuruus vaikuttaa merkittdvasti siihen,
kuinka monta maksavaa asiakasta kuukaudessa on kaytava, jotta paastaan nollatulok-
seen. Esimerkiksi kymmenen euron suuruinen kertaostos edellyttaa, ettd kuukaudessa
kay 920 maksavaa asiakasta, kun taas 25 euron kertaostoksella 368 asiakasta riittaa

nollatuloksen saavuttamiseen.

Kertaostoksen suuruuden vaikutus vaadittavaan
asiakasmaaraan

1000 ¢

900 [\

800 | N\

00 E—\

600 | \

500 \

300 - ~—_

200 © —_—
100

Asiaksta / kuukausi

10,00 € 15,00€ 20,00€ 25,00€ 3500€ 40,00€ 4500€ 50,00€ 55,00¢€

Kuvio 2. Kertaostoksen suuruuden vaikutus vaadittavaan asiakasmaaraan

Myyja pystyy vaikuttamaan omilla toimillaan kertaostoksen suuruuteen ja lisamyyn-
nilla onkin merkittdva vaikutus tulokseen. Kukkakaupassa kertaostoksen suuruuteen
voi vaikuttaa esimerkiksi sill4, mink& hintaisia valmiiksi sidottuja kimppuja kukka-



kylmiossé pidetaan esilla. Kiireinen asiakas valitsee yleensé kimpun kukkakylmion
valikoimasta ja saattaa ostaa suunniteltua arvokkaamman kimpun, mikali edullisem-

pia kimppuja ei ole valmiina saatavilla.

7.6.3 Havikin vaikutus

Koska kukkakaupassa myydaan eldvaa materiaalia, on hévikilta mahdotonta valttya.
Hé&vikin johdosta muuttuvat kustannukset kasvavat kun pilaantuneiden tai epakurant-
tien kukkien tilanne joudutaan ostamaan uusia ja sita kautta havikki vaikuttaa kannat-

tavuuteen.

Havikin vaikutus tulokseen
35 000,00

30000,00

25 000,00

20 000,00

15 000,00

Vuositulos €

10 000,00

5000,00

0,00

Havikki

Kuvio 3. Havikin vaikutus tulokseen

Kukkaseenissd havikin oletetaan olevan 10 %. Luku perustuu omaan arviooni, silla
kokemukseni mukaan, kukkakaupoissa ei pidetd kirjaa hévikin méaarastd. Havikin
suuruudella on huomattava merkitys kannattavuuteen, kuten yll& olevasta kuviosta
nékee. Jo viiden prosentttiyksikon lisdys hévikkiin syé Kukkaseenin tulosta lahes
3000 eurolla.




7.6.4 Muuttuvien kustannusten muutos

Myo6s muuttuvien kustannusten, eli kdytdnndssa kukkien sisdénostohintojen, muutos
vaikuttaa kannattavuuteen. Jos muuttuvat kustannukset kasvavat viisi prosenttia,
nousee kriittinen piste jopa 3 736 eurolla. Kahdenkymmenen euron keskimaaréisella
kertaostoksella se tarkoittaa sitd, ettd vuoden aikana pitdisi kdyda 187 asiakasta
enemman, joten kuukaudessa pitdisi saada yli viisitoista maksavaa asiakasta lisaé,
jotta padstddn samaan tulokseen. Viidentoista prosentin kasvu muuttuvissa kustan-
nuksissa tarkoittaisi jopa viittdkymmentd maksavaa asiakasta kuukauteen lisaa.
Muuttuvien kustannusten vahainen nousu ei muuta Kukkaseenin tulosta kannattamat-
tomaksi, mutta, kuten kuvio 4 osoittaa, muuttuvien kustannuksien nousu pienentéa

tulosta tasaisesti.

Muuttuvien kustannusten muutoksen vaikutus
kannattavuuteen

€ %
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Muuttuvien kustannusten muutos

Kuvio 4. Muuttuvien kustannusten muutoksen vaikutus kannattavuuteen

7.6.5 Kiinteiden kustannusten muutos

Kiinteiden kustannusten muutos vaikuttaa kannattavuuteen muuttuvia kustannuksia
voimakkaammin, (kuvio 5). Kiinteiden kustannusten kasvu viidell& prosentilla nostaa
kriittisen pisteen noin 137 923 euroon. Kahdenkymmenen euron kertaostoksella tima
tarkoittaa sita, ettd Kukkaseeni tarvitsee vuodessa 329 maksavaa asiakasta enemmaén

eli 28 asiakasta kuukaudessa. Kiinteiden kustannusten 15 %:n nousu ajaisi Kuk-



kaseenin tuloksen negatiiviseksi ja 10% nousu tarkoittaisi sité, ettd Kukkaseeni ei

paése omaan tulostavoitteeseensa.

Kiinteiden kustannusten muutoksen vaikutus

€ kannattavuuteen %
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-20 000 0

Kiinteiden kustannusten muutos

Kuvio 5. Kiinteiden kustannusten muutoksen vaikutus kannattavuuteen

7.6.6 Myyntituottojen muutos

Jos Kukkaseenissa onnistutaan kasvattamaan myyntituottoja ilman, ettd muuttuvat
kustannukset kasvavat, vaikuttaisi se erittain positiivisesti kukkakaupan kannattavuu-
teen, kuten kuviosta 6 voidaan ndhda. Jokainen euro, joka pystytédan tuottamaan il-
man, etta siitd aiheutuu kustannuksia, nakyy positiivisesti tuloksessa.

Kukka-alalla pité4 olla luova ja moni yrittdja pohtiikin, milla keinoilla myynnin te-
hostaminen onnistuu ilman kulujen lisdantymisté. Yksi téllainen keino on esimerkik-
si hyodyntédad kukkasidonnassa luonnonmateriaaleja. Metsista I0ytyy paljon maahan
pudonneita k&pyja, risuja ja paljon muuta, joiden kerd&minen kuuluu jokamiehenoi-
keuksiin. My6s omassa puutarhassa voi kasvattaa erilaisia kasveja, jotka sopivat
leikkokukiksi tai —vihreiksi. Naiden kasvattaminen ei tietenk&an ole ilmaista, mutta

hinta on minimaalinen verrattuna kukkatukusta ostettaviin tuotteisiin.



Myyntituottojen muutoksen vaikutus kannattavuuteen
€ %
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Kuvio 6. Myyntituottojen muutoksen vaikutus kannattavuuteen

8 YHTEENVETO

Esitettyjen laskelmien perusteella Kukkaseeni vaikuttaa kannattavalta yritykselta.
Kahden yrittdjan olisi mahdollista saada kukkakaupasta elantonsa ja tulorahoituksella
olisi mahdollista kehittdd yrityksen toimintaa. Kukkaseenin perustamiskustannukset
ovat kuitenkin niin korkeat, ettd yritt4jien olisi otettava suuri laina yrityksen perus-
tamista varten. Kaytdnnossa tdma tarkoittaisi sitd, ettd yrittajat joutuisivat antamaan
omat kotinsa lainojen vakuudeksi. Jos yritystoiminta ei l&htisikdan kayntiin odotetul-

la tavalla, olisi yrittdjien henkil6kohtaiset taloudelliset tappiot liian suuria.

Kukkaseenin taloudellista riskié saisi pienennettya, jos yritys ei ostaisi liikekiinteis-
t6a omaksi, vaan tyytyisi aloittamaan liiketoiminnan vuokrakiinteistossa. Talla taval-

la yrittdjien ei tarvitsisi ottaa yhta suurta lainaa ja riski pienenisi.

Vaihtoehtolaskelmat osoittavat, ettd Kukkaseenin kannattavuutta arvioidessa ei ole
varaa virheisiin. Pienikin arviointivirhe asiakkaiden maarassa, kertaostoksen suuruu-
dessa tai molemmissa, muuttaa Kukkaseenin tulosta merkittavasti. On siis ensiarvoi-

den térkedd, ettd asiakasméaarat ja kertaostoksen suuruus on arvioitu oikein. Myds



kiinteiden kustannusten kasvaminen muuttaisi helposti Kukkaseenin tuloksen nega-

tiiviseksi.

Taman opinndytetyon tekeminen on ollut pitka prosessi, jonka aikana olen saanut
kaksi lasta. Kukkaseenin suunniteltu sijainti on 130 kilometrin p&&ssé nykyisesta ko-
distamme, eika niin pitka etéisyys tyopaikan ja kodin vélilla ole mahdollinen kahden
pienen lapsen aidille. Mydskéan koko perheen muutto ldahemmés ei tule kyseeseen,
silla lasteni isan yritys on nykyiselld kotipaikkakunnallamme. Lisaksi taloudellinen
riski, joka Kukkaseenin perustamiseen liittyy, tuntuu liian suurelta otettavasi tdssa

elamaéntilanteessa.

Vaikka tdma opinnaytetyo ei tule johtamaan Kukkaseenin perustamiseen, niin olen
saanut tyotd tehdessani arvokasta tietoa, jota voin hyddyntdd myéhemmin tulevai-
suudessa, jonkun toisen kukkakaupan suunnittelussa. Tdmén opinnéytetyon laskel-
mat tulevat toimimaan hyvina malleina ja laskupohjina sitten kun aika on oikea oman

yrityksen perustamiseen.
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