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Tyon tavoitteena oli laatia perustettavalle kukkakaupalle alustava
liketoimintasuunnitelma opinnaytetyon kirjoittajan liikeidean perusteella seka
kartoittaa perustettavan yhtion toimintaymparistda. Kehittamistyon aihe
valikoitui opinnaytetyontekijan omien mielenkiintojen ja tarpeiden myota seka
oleellisimpina oli tulevaisuudessa perustettavan yrityksen
liketoimintasuunnitelman uupuminen.

Kyseessa oli toiminnallinen opinnaytety0, joka koostui niin alan tietopohjasta
kuin toiminnallisesta tuotoksesta. Toiminnallisena tuotoksena laadittiin
perustettavalle yritykselle alustava liiketoimintasuunnitelma seka ennusteet
yrityksen kannattavuudesta. Liitteet maariteltiin kirjoittajan toimesta salaisiksi,
koska ne sisalsivat liikesalaisia tietoja.

Lopputuloksena syntyi kattava ja kaytannonlaheinen liiketoimintasuunnitelma,
jonka alustavat ennusteet ja edellytykset kannattavasta liiketoiminnasta
tayttyvat. Jos yritys paatetaan tulevaisuudessa perustaa, on tuotos tata
hanketta tukemassa ja valmis jatkojalostettavaksi.
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1 Johdanto

Yrityksen perustaminen on merkittava vaihe yrittajan elamassa, johon liittyy
monia huomioon otettavia asioita. Liiketoimintasuunnitelma (LTS) auttaa
hahmottamaan niin liikeideaa kuin sen kannattavuutta. Suunnitelma on
ensisijaisesti yrittajaa varten, mutta sita tarvitaan myos esimerkiksi starttirahaa

haettaessa tai rahalaitoksia varten lainahakemuksen liitteena.

Kirjoittaja on haaveillut oman kukkakaupan perustamisesta jo vuosia, mutta
epavarmuudet liittyen omiin yrittajavalmiuksiin ja kukkakauppojen
sesonkiluonteisuuteen, ovat tata unelmaa aina siirtaneet eteenpain.
Opinnaytetyon aiheen rakentaminen kirjoittajan oman yrityksen perustamisen
ymparille ovat ensimmaiset konkreettiset askeleet, jotka han on ottanut omaa

yrittajamatkaa ajatellen.

Kehittamistyon tarkeimpana tavoitteena on kirkastaa opinnaytetyon tekijan
likeideaa, jonka pohjalta perustettavalle yritykselle laaditaan alustava
liketoimintasuunnitelma kartoittamalla yrityksen toimintaymparistoa ja
laskemalla ennusteet liiketoiminnan kannattavuudesta. Tulevaisuudessa
suunnitelmaa voi kehittda ja jatkojalostaa, jos yrityksen liiketoiminnalliset

edellytykset tayttyvat ja yritys paatetaan perustaa.

Toiminnallinen opinnayte koostuu alan tietoperustasta ja toiminnallisesta
tuotoksesta. Tietoperustassa esitellaan kukka-alaa yleisella tasolla ja
liketoimintasuunnitelman sisaltda, joihin samalla kytketaan kirjoittajan omia
nakemyksia ja johtopaatoksia perustettavan kukkakaupan osalta.
Toiminnallinen tuotos sisaltaa alustavan liiketoimintasuunnitelman
kannattavuuslaskelmineen ja TE-keskuksen starttirahahakemuksen liitteeksi
pitch-esityksen. Tuotoksen osista on liitetty kuvakaappauksia opinnaytetyhon,
mutta tuotokset kokonaisuudessaan jaavat julkaisematta, koska ne sisaltavat

likesalaisia tietoja.
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2 Opinnaytetyon suunnittelu ja toteutus

Toiminnallisen opinnaytetyon tietopohjan keruussa hyddynnetaan niin
liketoiminnan- kuin floristiikka-alan kirjallisuutta seka verkkojulkaisuja. LTS:n ja
kannattavuuslaskelmat on tehty Uusyrityskeskuksen pohjia kayttamalla ja St.
Gallen liiketoimintamallin avulla liikeidea on kiteytetty visuaaliseen muotoon.
Yrityksen sisaisessa seka ulkoisessa toimintaympariston kartoituksessa

tydkaluina on kaytetty seka SWOT- etta Pestel-analyyseja.

Koska yrityksen perustaminen etenee monivaiheisesti varsinaisen
yritystoiminnan kaynnistamiseen, on opinnaytetyo rajattu koskemaan
pelkastaan liiketoimintasuunnitelman tekoa. Kuvassa 1 mukaillaan Meretniemi
ja Ylésen (2008, 15) yleisia yrityksen perustamisenvaiheita ja sininen laatikko

kuvastaa opinnaytetyon rajauksen lisaksi missa perustamisvaiheessa

Kirjoittajan oma yritys talla hetkella on.

Eri rahoitusvaihtoehtojen lapikaynti

\NZ

Yrityslupien selvitys

N7

Sopivan yritysmuodon valinta ja asianmukaisten sopimusten laatiminen

N7

Tarvittavat ilmoitukset: mm. perustamisilmoitus kaupparekisteriin ja aloitusilmoitus Verohallintoon

N7

Vaadittavat vakuutukset, esim. Yrittajan YEL-vakuutus

N7

Tilitoimiston ja pankkisuhteen avaukset

Kuva 1. Opinnaytteen rajaus ja perustamisvaiheet.
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Opinnaytetyd on kestoltaan noin puolen vuoden projekti, jota varten kirjoittaja
on laatinut suunnitelman sen eri vaiheista sekd etenemisesta. Suunnitelmassa
hahmottuu miten opinnaytetyon aiheen ideointi ja rajaus alkoivat viime vuoden
puolella, mika on viela tarkentunut matkan varrella. Suurimmat tyovaiheet
liittyvat tuotoksen eli liiketoimintasuunnitelman ja kannattavuuslaskelmien
laatimiseen. Ne vaativat niin ideointikykya kuin kukkakaupan kilpailuetujen
hahmottamista. Liiketoimintasuunnitelma kaydaan paikallisen yrityskehittajan
kanssa yhdessa lapi, jotta varmistutaan liikeidean ja kannattavuuslaskelmien
realistisuudesta. Tapaamisessa saadut kehitysideat ja tarvittavat korjaustoimet
huomioidaan viimeisimmassa tuotoksessa, jotta LTS on mahdollisimman valmis
toteutettavaksi. Opinnaytetydn viimeinen vaihe eli raportointi ja viimeistely
vievat kuukauden ja suunnitelmissa, on etta tyé on kokonaan valmis kesaan

mennessa. Prosessi aikatauluineen esitetaan Kuvassa 2.

Yrityskehittdjan

Aiheen ideointi ja Tietoperustan ja Alustava LTS ja tapaaminen: Raportointi
rajaus materiaalin keruu kannattavuus LTS:n sparraus ja ., Ja
l l l korjaustoimet l viimeistely
Joulukuu mzaarlrilsT(iL;u Huhtikuu Toukokuu Kesi 2024
2023 2024 2024 2024

Kuva 2. Opinnaytetydn vaiheet ja eteneminen.

Aikataulu on suunniteltu siten, etta siina on riittavasti joustokohtia, ja tarpeeksi
aikaa jasennella kerattya tietopohjaa. Viimeistelyvaiheen tydomaara voi yllattaa,

joten jo suunnitteluvaiheessa siihen tulee varata tarpeeksi aikaa.
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3 Kukkakauppa-alan esittely

Suomessa kukkasidonta on kehittynyt 1980-luvulta lahtien, jonka myo6ta
lisdantyneen teorian ja muoto-opin my6ta kukkasidonnan tyylisuunnat
kehittyivat. Kukkasidonnan kasite laajeni floristiikaksi, joka toimii nykyaan
kukkasidonnan ylakasitteena. Kukkakaupat ovat erikoisliikkeita, joissa tarjotaan
leikkokukkien sidontapalveluja asiakkaiden toiveiden mukaisesti. Alan
sesonkiluonteisuuden vuoksi tyokiireet painottuvat suurten juhlapyhien tienoille
ja tilaustyot osuvat useimmiten viikonlopuille. Tama vaatii yrittajalta oikeanlaista
asennoitumista ja tyon ja vapaa-ajan tasapainottamista. (Niemela & Raiha
2010, 6-10.)

Floristi on henkild, joka on suorittanut puutarha-alan ammattitutkinnon. Floristi
voi tyollistaa itsensa kukkakaupassa tai puutarhamyymalla palkansaajana tai
perustamalla oman yrityksen. Floristi voi hakeutua jatko-opintoihin suorittamalla
puutarha-alan erikoisammattitutkinnon, jonka myo6ta valmistuu floristimestariksi.
(OSAO 2024.) Floristit ovat kasvi- seka kukka-alan ammattilaisia, etta
kasityolaisia, joiden kilpailuetuna on tarjota laadukasta, asiantuntevaa palvelua
ja asiakkaan tarpeisiin raataloityja kukkakimppuja ja -asetelmia eri tilaisuuksiin.
Taidot asiakaspalvelussa ja myyntityossa ovat keskeisia, mutta myos muut
taidot kuten tuotetuntemus, sommittelu ja ideointikyky ovat kukkasidonnassa
valttamattomia. Yrittajyyteen liittyy lisaksi valtavasti muita asioita, esimerkiksi
hinnoittelu ja markkinointi, joita kukkakauppiaan tulee huomioida paivittaisessa
liketoiminnassa. (Niemela & Raiha 2010, 6-8.) Hinta ja laatu maaraytyvat
asiakkaan mielikuvan seka odotusten mukaisesti. Vaikeinta on luoda
yhteisymmarrys esimerkiksi nayttavasta kukkakimpusta, mika luultavasti
nayttaa aivan erilaiselta asiakkaan ja floristin ajatuksissa (Niemela & Raiha
2010, 43, 187-188).
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3.1 Kukkien vahittaismyynnin vastuullisuus

Kukkakaupoilta vaaditaan yha enemman vastuullisuutta seka ekologisuutta ja
yritysten tulisikin 16ytaa toimivia ratkaisuja, jolla vihrea siirtyma pystytaan
kaantamaan yrityksen eduksi. Niemela ja Raihan (2010, 27-28) mukaan
vastuullisuus voi kukkakaupassa nakya monin tavoin kuten Kuvassa 3

havainnoidaan.

Varaston hallinta ja Kiertotalouden Muovituotteiden

havikin minimointi maksimointi vahentaminen Jatteiden lajittelu

Luonnonmateriaalin L AT

hydédyntaminen

Yhteiskuljetusten
suosiminen

kukkien ja raaka-
aineiden hankinta

Kuva 3. Ymparistoystavallinen kukkakauppa.

Kukkien paketointi suojaa kukkia kuljetuksen aikana ja siina tulee ottaa
huomioon vallitsevat saaolot, lisaksi oikeanmukainen pakkaus lisaa kukkien
kestavyytta. Myos paketoinnissa tulee ottaa ymparistdo huomioon, ja tarjota
esimerkiksi valkaisematonta silkkipaperia, paperinarua muovinarun sijaan ja
sanomalehtien hyédyntaminen. (Niemela & Raiha 2010, 50-51.) Asiakkaita voi
ohjata kukkaostojen yhteydessa esimerkiksi kompostoimalla vanhentuneet
kukat ja mullat biojatteeseen, kierrattamalla muoviset istutusruukut ja sellofaanit
muovikeraykseen, toimittamalla pakkauksen paallysmateriaalit pahvi- tai
paperikeraykseen. (Keponen 2020.) Viherkasvien mullat voi kerata talteen

myOhempaa kaytto varten tai levittda ulos omaan puutarhaan.

Kankaan (2021) mukaan kukkien vahittaismyynnin vastuullisuus sisaltaa viela
monia haasteita, kuten yhtenaisyytta hiilijalanjaljen laskentaan ja mittaamiseen,
muovin suosioon pakkausmateriaalina, turpeen kayttoon kasvualustana seka

huomioimalla kehitysmaiden viljelijdiden hyvinvointi.
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Suomalaiset ostavat tulppaaneja eniten asukaslukuun suhteutettuna ja lajia
viljellddn Suomessa vuosittain yli 70 miljoona kappaletta. Viela 90-luvulla
ruusuja, krysanteemeja, gerberaa ja liljoja kasvatettiin Suomessa yli 40
hehtaarin alalla, kun taas nykyaan luku on vain muutamia hehtaareja ja tuotanto
on painottunut suuriin yrityksiin. (Kauppapuutarhaliitto 2024b.) Leikkokukkien
viljely kotimaassa vaheni rajusti, kun tuontikukat valtasivat markkinat 2000-
luvulla. Suomen ymparistokeskuksen vuonna 2013 laatimien laskelmien
mukaan Afrikassa kasvatetun ruusun hiilijalanjalki on pienempi kuin vastaavan
lajikkeen kasvattaminen eurooppalaisessa kasvihuoneessa, koska
auringonvalon hyédyntaminen vahentaa tarvetta kayttaa keinovaloa. Suomen
Reilun Kaupan yhdistys on ottanut kantaa leikkokukkien ymparistovaikutuksiin
ja nostanut esille tuotantoketjujen selvittamisen haasteet. (Salmi & Myllyoja
2022.)

Suomeen tuodaan kukkia ympari maailmaa. Hollannista saapuu suurin osa
leikkokukista, Tanskasta puolestaan tuodaan paljon viherkasveja, Kolumbiasta
ja Keniasta tuodaan ruusuja, naiden lisaksi merkittavia kukkaviljelymaita ovat
Israel ja Espanja. (Kauppapuutarhaliitto 2024a.) Kuljetus lyhentaa kukkien
kayttdikaa, mika puolestaan kasvattaa havikin maaraa. Kukkakaupan havikki
voi lajikkeesta riippuen olla jopa 20 prosenttia, joten suosimalla lahituotettuja
kukkia kukkakauppojen valikoimassa voi ymparistokuormaa pienentaa
merkittavasti. (Mehtola 2023.)

3.2 Kuluttajien ostokayttaytyminen

Kukkakauppiasliiton mukaan suomalaiset kayttavat kukkiin keskimaarin 100 €
vuodessa. Summa sisaltaa niin leikkokukkien kuin viherkasvien hankinnat.
Helsingin yliopiston tekeman kulutustutkimuksen mukaan suomalaiset pyrkivat
usein jarkeistamaan ostopaatoksensa ja, koska kukat nahdaan ennen kaikkea
luksustuotteena ei niiden ostaminen ole monellekaan valttamattomyys. Kukkien
hankintaan vaikuttavat oleellisesti ajankohtaiset ruoka- ja sisustuslehtien seka
hyvinvoinnin trendit. Kukat lisdavat inmisten viihtyvyytta, suorituskykya ja

edistavat innovatiivisuutta, minka vuoksi niita tulisi suosia tyopaikoilla.
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Varivalinnoilla on myos merkitys, esimerkiksi kirkkaat varit antavat energiaa,

kun taas vaaleammat varit rauhoittavat. (Salmi & Myllyoja, 2022.)

Yhdysvalloissa Russell Research, Inc. (2016) vuonna 2016 teettdman kukkien
kyselytutkimuksen mukaan kukkia arvostetaan laajasti eri ikaryhmissa ja
lahjaksi saadut kukat koetaan merkityksellisiksi. Kukkia hankitaan useimmiten
lahjaksi, mutta niitéd ostetaan myds itselleen. Floristeja ja kukkakauppiaita
suositaan edelleen, vaikka marketit ovat lisanneet kukkamyyntiaan oleellisesti.
Tutkimuksessa kavi ilmi, etta kukkien ostamisen esteina pidetdaan muun muassa
niiden heikkoa sailyvyytta ja korkeaa hintaa. Viherkasvien ostaminen ja niiden
suosio on kuitenkin lisaantynyt ja taustalla on niiden parempi sailyvyys.
Kukkakauppojen leikkokukkavalikoiman laajuus ja tuoreus seka sidontatdiden
laadukkuus ovat kukkakauppojen menestystekijoita. Kehitysmahdollisuuksia
ovat esimerkiksi paikallisuuden korostaminen, toimitusvaihtoehtojen
tarjoaminen ja saatavuuden varmistaminen. Kuluttajat arvostavat
monikanavaista palvelumallia, joten asiointi paikan paalla ja verkkokaupan
valityksella ovat ehdottomia kanavia ja naiden suosio tulee myos
tulevaisuudessa kasvamaan. Sosiaalinen media ja omien verkostojen avulla
tietoisuus vallitsevista trendeista lisaantyvat. Floristien kilpailukeinona on
arvonluonti niin tunteiden kuin aistien kautta. Viherkasvien myynti voi vaikuttaa
hyvinkin positiivisesti kukkakauppojen liikevaihtoon. Tutkimustulokset eivat ole
taysin verrattavissa suomalaisten kulutustottumuksiin, mutta lansimaalaisten

ihmisten yleiseen kayttaytymismalliin voi naita tuloksia hyddyntaa.

Kukkakauppa-alan haasteita

Viitala ja Jylhan (2013, 22) mukaan perinteisia palveluja tulisi kehittaa
elamyksellisiksi, mita voi hyodyntaa myos kukka-alaan. Kukkakaupoissa on
ennen myyty vahvasti tuotetta eli keskitytty kukkien myyntiin. Koska kukkia on
nykyisin saatavilla monista eri kaupoista, on tama johtanut kuluttajien
ostokayttaytymisen muutokseen ja ohjannut kukkien ostoon esimerkiksi
ruokaostosten yhteydessa. Kilpailun kiristyminen ja asiakkaiden muuttuvat

tarpeet ohjaavat kukkakauppoja kehittamaan liiketoimintaansa tarjoamalla

Turun AMK:n opinndytety6 | Linda Niininen



12

asiakkailleen ensiluokkaista palvelua yksittaisten tuotteiden sijaan. Taman
paivan kukkakaupan tulisi kyeta tarjoamaan asiakkailleen kukkien ostamisen
kokonaisvaltaisena aistielamyksena, jolla voi saavuttaa kilpailukykya ja siten

houkutella kuluttajia kukkakauppoihin.

Nykypaivan hautajaiskaytanteet ovat muuttuneet radikaalisti kukkakauppojen
nakokulmasta ja tama herattaa huolta, koska suuri osa kukkakauppojen
likevaihdosta koostuvat surusidontatoista. Luterilaisia hautajaisia jarjestetaan
nykyaan useammin ainoastaan lahiomaisten kesken, osittain kaytanto lisaantyi
koronan myota. Ennen siunaustilaisuuteen vietiin suuria surusidontatoita, kun
nykyisin suositaan yhden kukan viemista arkulle tai uurnanlaskuun. Tahan
vaikuttaa oleellisesti tuhkauksen lisaantyminen seka tietoisuus ekologisuudesta,
koska yhden kukan vieminen siunaustilaisuuteen on vastuullisempaa kuin
kookkaan surulaitteen, joka saattaa sisaltaa osittain muovia ja muita

maatumattomia osia. (Benahmed 2024.)

Kukkakauppiaat uskovat, ettd hautajaiskulttuurin muutoksen taustalla ovat
kirkot, jotka opastaneet omaisia yhden kukan kaytantoon. Kukkakauppiasliiton
tuoreessa vetoomuksessa kerrotaan muutoksen aiheuttamista laajoista
vaikutuksista koko kukka-alaan. Siina on myds huomioitu sidontatéista koituvat
suuret jatemaarat, jotka ovat alalla yleisessa tiedossa. Kirkko on vastannut
vetoomukseen, jossa se tyrmaa heidan ohjeistavan omaisia yhden kukan
mallista. Ekologisten surutdiden maara on kirkon mukaan ollut kasvussa, mika
on nakynyt heidan arjessansa positiivisesti. Kirkko paattaa vastauksen
yhteistyon korostamisella ja osapuolten valisten yhteisten toimintatapojen
I6ytamisella. (Utti 2024).

Koskisen (2024) mukaan hautajaiskaytanteiden muutokset johtuvat hintojen
kokonaisvaltaisesta noususta, hautajaisten kokonaiskustannuksista seka
vainajien kuin omaisten henkilokohtaisista toiveista hautajaisten

kustannustehokkuudesta.
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4 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on tyokalu, joka tukee yrityksen lilkketoiminnan
perusajatuksen kirjaamista suunnitelmallisesti ja etenee vaiheittain.
Suunnitelma auttaa liikeidean kokonaisvaltaisessa hahmottamisessa
kaytannontasolla ja on siten paatoksentukena hankkeen toteuttamiskelpoisuutta
pohdittaessa. Liiketoimintasuunnitelma kulkee yrityksen mukana koko sen
elinkaaren ajan, aina perustamisesta eri muutosvaiheiden kautta
yritystoiminnan lopettamiseen asti. Suunnitelmaan tulisikin palata muutaman
vuoden valein ja paivittaa sita niin yrittajan omaan kuin muiden
yhteistyOkumppanuuksien, kuten eri rahalaitosten kayttoon. (Ruuska ym. 2001,
4-7.)

Liiketoimintasuunnitelmapohjia on saatavilla useita erilaisia, tuotoksessa on
hyddynnetty Uusyrityskeskuksen rakennetta, joka koostuu muun muassa
maarittelemalla yrityksen liikeidea ja sen tavoitteet, esittelemalla yrityksen
tuotteet ja palvelut, hahmottamalla asiakkaat ja kohderyhmat, kartoittamalla
markkinat ja kilpailijat, luomalla toimintatavat myyntiin ja markkinointiin,
pohtimalla eri riskeja seka laatimalla ennusteet kannattavuuslaskelmista.
(Uusyrityskeskus 2024b.) Kirjoittajan laatimasta LTS:n sisallysluettelosta
kuvakaappaus (Kuva 4).

Sisallysluettelo

Yrityksen esittely

Liikeidean kuvaus ja tavoitteet
Tuotteet ja palvelut

Asiakkaat

Markkinat ja kilpailijat

Myynti ja markkinointi

Taloushallinto ja sopimukset ..

Kuva 4. Sisallysluettelo perustettavan yrityksen liikketoimintasuunnitelmasta.
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Liiketoimintasuunnitelma laaditaan yrittajan liikeidean perusteella ja se vastaa
kysymyksiin mita, miten ja kenelle yritys tuottaa, myy ja toimittaa omia
tuotteitaan ja palvelujaan. Lisaksi menestyvan yrityksen taustalla on sellainen
tuote taikka palvelu, mista asiakkaat ovat valmiita maksamaan, koska koko
yrityksen olemassaolo ja sen tulevaisuuden nakymat perustuvat naihin
tulovirtoihin. (Meretniemi & Yl6nen 2008, 19.)

St.Gallen liiketoimintamalli

Liikeidean saattaminen visuaaliseen muotoon auttaa hahmottamaan yrityksen
toimintaperiaatteet. St. Gallen liiketoimintamallin avulla on kiteytetty
perustettavan yrityksen arvolupaus, kohderyhma, yrityksen arvoketju seka

ansaintalogiikka (Kuva 5).

Arvolupaus

» Kukkakauppa elamyksen
erikoissidontaratkaisuilla
niin ilon kuin surun kes

1 raataloidyilla
arkeina merkkipaivina

a, katteet pitavat
sisallaan tuvat kustannukset ja
jokaises da voittoa.

Kuva 5. St. Gallen liiketoimintamalli. Mukaillen Kaivo-oja, 2017.

Liiketoimintamalli tukee oikeanlaisen strategian valitsemisella. Strategian avulla

yrityksella on suunta ja toimenpiteet mietittyna, jolla se yrittaa tavoitella
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haluamaansa paamaaraa, esimerkiksi uusien asiakkuuksien voittaminen tai
keinot erottautua kilpailijoistaan. (Karlof, B. 2004, 12,19.)

Perustettavan kukkakaupan yritystoiminnalla halutaan korostaa
asiakaslahtoisyytta, elamyksellista palvelukokemusta, laadukkuutta ja
ekologisuutta. Ensimmaiset vuodet keskittyvat asiakashankintaan ja markkina-
aseman vankistamiseen. Tahan vaikuttaa vahvasti brandin mukainen
markkinointi, henkilokohtainen myyntity0, asiakkaalle tuotettu arvo ja
hinnoittelutaito. Koska yritys on erikoiskauppa, hinta ei valttamatta ole
maarittava tekija vaan kilpailuetu saavutetaan palvelun laadulla, jolla on
puolestaan positiivisia vaikutuksia asiakaskokemukseen. Kukkakaupan
markkinoinnin, palvelujen ja tuotevalikoiman suunnittelussa tulee ottaa
huomioon potentiaaliset ostajat, jotka eivat valttamatta ole tuotteen

loppukayttjia.

4.1 Myynti ja markkinointi

Myynti ja markkinointi ovat kokonaisuus, jossa asiakkaita pyritaan tavoittamaan
ja ohjaamaan yritykseen markkinoinnin keinoin. Yrityksella tulee olla selvilla
mita se myy, miten asiakas saa tuotteen tai palvelun kayttoonsa, minka
tyyppiset asiakkaat kuuluvat yrityksen kohderyhmaan ja lisaksi houkutteleeko
yrityksen imago asiakkaita. (Viitala & Jylha 2013, 37.) Markkinointi koostuu
tuotteesta ja palvelusta, hinnoittelusta, saatavuudesta ja

markkinointiviestinnasta. (Hesso 2013, 105).

Henkilokohtainen myyntityd kohdistuu yhteen asiakkaaseen kerralla, jossa
tavoitellaan laadukasta ja asiakkaan odotukset ylittavan palvelun tarjoamista,
minka tulisi johtaa myyntiin (Hesso 2013, 130—-131). Markkinointiviestinnalla
pyritdan tavoittamaan useampi henkild, ja herattamaan useamman asiakkaan
kiinnostus ja ostohalut samanaikaisesti (Hesso 2013, 114). Yrityksen
onnistuneen brandayksen ja laajempien verkostojen avulla on yrityksella
mahdollisuudet kasvattaa omaa asiakaskuntaa. Tama perustuu

suosittelijamallin hyédyntamiseen, jolloin yrityksen henkilostoon ja sen imagoon
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luotetaan, mika puolestaan lisda myyntimahdollisuuksia (Hanti ym. 2016, 20—
22).

Digitaalisten ratkaisujen hyodyntaminen markkinoinnissa

Markkinointisuunnitelma tulee olla mahdollisimman kaytannonlaheinen ja
toteuttavissa oleva, mika ottaa huomioon myads yrityksen kaytossa olevat
resurssit. Hyva markkinointisuunnitelma on raataloity ja vastaa yrityksen
tarpeisiin, se tukee yritysta kasvattamaan ja kehittamaan omaa
liketoimintaansa. Suunnitelmaa ei kannata tehda liian pitkalle tulevaisuuden,
vaan sen tulee olla muokattavissa, joka mahdollistaa yrityksen kilpailuedun
sailymisen, ottaen huomioon niin yrityksen kohdeasiakkaat kuin markkinoilla
olevat kilpailijat. (Ylisela 2023.)

Taiwanilaisen tutkimuksen mukaan floristit ja kukkakauppayrittajat ovat ottaneet
Facebookin osaksi yritysten markkinointistrategiaa, koska silla on selkeasti
hyotya uusasiakashankinnassa, brandin tunnettuuden lisdamisessa ja
kustannustehokkaan mainoskanavana. Haasteina ovat yrittajien ajalliset
resurssit, kuluttajien vahainen sitoutuminen sosiaalisen median kanaviin seka
kohonneet riskit ideoiden ja innovaatioiden kopiontiin. Edella mainitut asiat
voidaan kaantaa yrityksen liiketoimintastrategiaksi, mm. kayttajien huomion
yllapitamista ajankohtaisilla ja laadukkailla postauksilla, I16ytamalla uusia
yhteistydkumppaneita ja verkostoja mainonnan avulla. (Chen & Huang 2020.)
Vaikka tutkimus on tehty taiwanilaisille kukkakauppiaille, tutkimustulokset ovat
kansainvalisesti sovellettavia ja relevantteja aivan paikallisen yksinyrittajan

tasolla, koska ne ovat linjassa yleisen markkinoinnin kanssa.

Digitaaliset ratkaisut kehittyvat jatkuvasti ja niiden hyddyntaminen niin
arkipaivaisessa liiketoiminnassa kuin myos kehittdmistarkoituksessa on
arvokasta. Erilaiset ratkaisut mahdollistavat asiakkaan kohtaamisen
reaaliajassa, ja tama onnistuu ohjaamalla tyotehtavia esimerkiksi robotiikkaa
hyodyntamalla. (Hanti ym. 2016, 143). Monella alalla on alettu hyodyntamaan

tekoalya, joka on selkeasti noussut yksi merkittavimmaksi tyokaluksi
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markkinoinnissa ja haastaa siten perinteiset markkinointitavat. Tekoalyn
hyédyntaminen ja valjastaminen liiketoiminnan kehittdmiseen on usein jopa
kustannustehokkaampaa kuin ihmisen tuottaman sisallon, koska tekoaly tuottaa
tekstia tehokkaammin. Tekoaly pystyy myos tekemaan asiakaslahtoista
materiaalia tarinankerronnan avulla, ja on sisalloltaan usein laadukkaampaa
seka yhdenmukaisempaa, milla voidaan parantaa yrityksen asemaa
markkinoilla. On kuitenkin hyvin tarkeaa muistaa, etta tekoalyn tuotokset tulee
tarkistaa, jotta voidaan varmistua, ettei tekoalylla tuotettu markkinointimateriaali
riko etiikan lakeja. (Sirén 2024).

Perustettavan yrityksen osalta kivijalkakukkakaupan tulee hyddyntamaan
markkinointia jatkuvasti oman nakyvyyden parantamiseksi.
Markkinointiviestinnan tulee olla tunteisiin vetoavaa ja korostaa kukkakaupan
erilaisuutta, tahan on mahdollisuus hyodyntaa tekoalya. Alan
sesonkiluonteisuus ja vuodenaikojen huomioiminen markkinoinnissa luo

selkean rungon, jonka pohjalta aiheita voi alkaa miettimaan (Kuva 6).

«Joulu *Naistenpaiva *Ylioppilasjuhlat  <Halloween
*Uusivuosi +Paasiainen *Rippijuhlat *Isanpaiva
+Aitienpaiva «Juhannus

Kuva 6. Sesonkien hyédyntaminen markkinoinnissa.

LTS pitaa sisallaan markkinoinnin vuosikellon, jolla pyritaan
suunnitelmallisuuteen ja tehokkuuteen. Paamarkkinointikanavat tulevat
olemaan Facebook, Instagram ja Linkedin, my0s printtimainokset paikallisissa
lehdissa ovat hyva tapa lisata nakyvyytta. Yritykselle tulee myds omat
verkkosivut, ja tulevaisuudessa on verkkokaupan avaaminen mahdollista, jos se

koetaan hyodylliseksi ja sille on kysyntaa.
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4.2 Toimintaymparisto ja riskit

Yrityksen toimintaymparistd koostuu seka lahi- etta laajasta
toimintaymparistdsta, ja eri tekijoiden muutokset voivat vaikuttavat hyvinkin
paikallisesti yrityksen liikketoimintaan ja sen kannattavuuteen. Viitala ja Jylhan

(2013, 39) mukaista toimintaympariston rakennetta esitetdan Kuvassa 7.

Yritys

Lahiymparisto: kuluttajat,
yhteistydkumppanit, kilpailijat

Laaja toimintaympéaristd: mm.
poliittinen, taloudellinen,
lainsaadannollinen,
teknologinen, sosiaalinen,
ekologinen ja trendit.

Kuva 7. Yrityksen toimintaymparisto.

Yrittajyys seka yrityksen sisdinen toimintaymparisto

Yrittajaksi ryhtyminen ja oman yrityksen perustaminen voi saada kimmokkeen
niin henkilon sisaisesta palosta, kasvuympariston vaikutuksesta kuin
ulkopuolelta saamiltaan signaaleilta esimerkiksi nakymat palkkatyon
heikkenemisesta. Yrittajyys vaatii yrittajalta erilaisia persoonallisia kykyja ja
ominaisuuksia, kuten rohkeus, aloitekyky, karsivallisyys, paineen- ja
riskinsietokyky mutta myos osaamista seka tietoja, etta taitoja omasta
toimialasta kuin yleisesti liiketaloudesta. Yrittdminen on kokonaisvaltaista ja se

tulisi nahda enemmankin elamantapana. (Meretniemi & Ylonen 2008, 8-11.)

SWOT-analyysi on tyokalu, joka tukee seka ohjaa yrityksia eri vaiheissa

analysoiden yrityksen sisaista toimintaymparistéa. Tarkoituksena on nimeta ja
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kartoittaa liiketoimintaan vaikuttavat tekijoita, esimerkiksi kaytettavissa olevien
resurssien tiedostaminen seka tarkentaa yrittdjan omaa osaamista ja
kokemustaustaa seka niiden pohjalta kehittaa yritystoimintaa haluttuun
suuntaan. SWOT tulee englanninkielisista sanoista strengths (vahvuudet),
weaknesses (heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) ja threats (uhat).
Vahvuuksia ja mahdollisuuksia tulisi pyrkia lisaamaan ja kasvattamaan, kun
taas heikkouksia ja uhkia tulisi mahdollisuuksien mukaan poistamaan tai keksia

vaihtoehtoisia ratkaisuja, joilla niita saisi lievennettya. (Viitala & Jylha, 2013, 43,

39).

SWOT-analyysissa kirjoittaja on pohtinut niin omia yrittajavalmiuksia kuin

liketoiminnan kannalta oleellisia asioita. Analyysista voi paatella, etta

yrittajyyteen sopivia piirteita seka ominaisuuksia on |0ydettavissa ja

mahdollisuuksien avulla voi liiketoimintaa kehittaa eri tavoin. Yrittajyyteen ja

yritystoimintaan liittyy valtavasti myos uhkia ja omien heikkouksien

tunnistamista. Uhkia lisaa oleellisesti toimiala, mika kasvattaa riskeja (Kuva 8).

Vahvuudet

« Asiakaspalvelu ja
myyntityd
*Kokemus kukka-ja
liiketalouden alalta
*Koulutus: floristi, yo-
merkonomi, yritysneuvoja,
pian tradenomi
«Kielitaito
*Kokonaisuuksien
hahmottaminen
*Oman mokin
luonnonmateriaalin
hyédyntadminen
+Laaja palvelutarjoama:

erikoissidonta, tilakoristelu,

vihersisustus, tekstaus
*Motivaatio ja tuoreita
nakokulmia yrittajyyteen ja
kukka-alaan

Paikallisuus
*Taloudellinen osaaminen
«ltsensé johtaminen
*Aikaansaava ja tehokas

Mahdollisuudet

« Kilpailun véheneminen

paikkakunnalla tulevien
vuosien aikana

« Markkinointiosaamisen

hyédyntaminen

« Alan opiskelijoiden

hydédyntdminen, uusia
nakemyksia

« Kukkakurssien

tarjoaminen

« Ulkopuolisen rahoituksen

valttaminen

* Oman brandin luominen ja

vahvistaminen

« Saan itse johtaa ja paattaa

yrityksen liiketoiminnasta

« Digitaalisten ratkaisujen

hyédyntaminen

Kuva 8. SWOT-analyysi, ote LTS:sta.
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* Kirjanpidon ymmarrys ja

tekeminen kaytannossa

» Kukkatukussa kédyminen

vie aikaa ja lisda kuluja

* Yksinyrittdmisen haasteet
* Olenko tarpeeksi

muuntautumiskykyinen ja
innovatiivinen?

- Tybntekijdiden

palkkaaminen kallista

* Yritysosaamisen puute

kaytannossa

* Ei olemassa olevaa

asiakaskuntaa,
yritystoiminta lahtee
nollasta

Heikkoudet

* Nykyiset ja uudet toimijat

alalla lisdavat kilpailua

» Kannattamaton

liiketoiminta

* Oma jaksaminen
 Kustannusten nousu,

esim. vuokra, ALV + muut
poliittiset muutokset

* Alan sesonkiluoteisuus

lisda epavarmuutta

* Yhteistydbkumppaneiden

I16ytdminen

« Havikin hallitseminen,

kasvitaudit

* Riippuvainen

kukkatukuista

« Kertaostojen matala hinta
* Pieni paikkakunta, pieni

asiakaskunta, riittaako
asiakkaita?

* Kuluttajien ostokaytoksen

muutokset

« lIkivalta/murto liiketilaan
* Tuontikukkiin kohdistuvat

rajoitukset

* Yritystoiminnan

keskeytyminen

* Huijausten lisdéantyminen
* Osaaminen toiminnan

jatkuvaan kehittamiseen

* Aikaresurssit
» Maailmalla vallitseva

epavarmuus
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Riskinottaminen on oleellinen osa yrittajyytta. Yritystoimintaan liittyvat riskit ovat
moniulotteiset ja niille ominaista on yleensa negatiiviset vaikutukset yrityksen
talouteen. Kaikilta riskeilta ei voi suojautua, tarkeinta on tiedostaa yleisimmat ja
oman likketoiminnan kannalta oleellisimmat riskit seka pyrkia hallitsemaan niita.
Vakuuttaminen on yksi keino suojautua ulkopuolisilta riskeilta, jolloin
riskinhallinta hajautetaan tai siirretdan vakuutusyhtiolle. (Uusyrityskeskus
2024c.)

Lahiymparisto

Kauppapuutarhaliiton mukaan Suomen kukka-alan markkinat yltavat noin
puolen miljardin liikevaihtoon, josta pelkastaan joulusesongin osuus on jopa
viidennes. Tuontikukkien osuus on jopa kaksi kolmasosaa, ja eniten kukkia

ostavat yli 45-vuotiaat naiset. (Parviainen 2018.)

Perustettava kukkakauppa tulee sijaitsemaan Paraisilla, joka sijaitsee Lansi-
Turunmaalla, noin 25 km Turun keskustasta. Paraisilla asustaa 15.000
asukasta, tosin tahan lukuun sisaltyy koko ulkosaaristo Nauvo, Korppoo ja
Houtskari. Parainen on tunnettu vapaa-ajan asunnoistaan ja loma-asukkaista,
mika vilkastuttaa Saariston rengastien etenkin kesaaikaan. Turunmaan saaristo
houkuttelee turisteja ja tama nakyy vuosittain lisdantyvana kavijamaaran

kasvuna. (Paraisten kaupunki 2019.)

Paraisilla on talla hetkella kolme pitkaan toiminutta kukkakauppaa, joilla on
vakiintunut markkina-asema ja asiakaskunta. Taman lisaksi paikkakunnalla on
muutama hautaustoimisto ja useampia ruokakauppoja ja
vahittaistavarakauppoja, jotka myyvat kukkia muiden tuotteidensa ohella.
Vaikka ala on kilpailtu, tarvitaan erikoissidontaa myds tulevaisuudessa haihin,
ristidisiin, hautajaisiin ja erilaisiin merkkipaiva muistamisiin. Perustettavan
yrityksen kilpailuetuna tulee olemaan markkinointi, mutta suurimmat haasteet
ovat keksia keinot saatavuuden maksimointiin ja tavat, joilla houkutella

kuluttajat marketeista kukkakauppaan.
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Laaja toimintaymparisto

Trendien tarkastelun avuksi voi hyddyntaa esimerkiksi seuraamalla Sitran
saanndllisesti julkaisemia globaaleja megatrendeja, joita voidaan pitaa
nakemyksina ja siten ennusteina tulevaisuudesta. Taman vuoden alussa
megatrendeiksi on nostettu viisi eri aihetta, jotka liittyvat luonnon kantokyvyn
murenemiseen, ihmisten hyvinvoinnin kasvaviin haasteisiin, demokratian
kamppailun kiristymiseen, digivaltaan kiihtyvaan kilpailuun ja talouden
rakoiluun. (Dufva 2024.)

Toimintaympariston analysoinnissa lahestymistapana kaytettiin Pestel-
analyysia. Pestel muodostuu englanninkielisista sanoista, joille 10ytyy myds
samantyyppiset suomenkieliset kaannokset, poliittinen, ekonominen,
sosiaalinen, teknologinen, ekologinen, lainsaadanndllinen. Edella mainittuihin
tekijoihin voi harvemmin itse vaikuttaa, mutta analyysin tekeminen auttaa
ymmartamaan niiden vaikutuksia oman yrityksen liiketoimintaan ja kenties

kaantamaan muutokset yrityksen kilpailueduksi. (Jylanki 2021.)

Poliittisten ja ekonomisten tekijoiden vaikutukset heijastuvat kuluttajien
ostovoimaan ja kulutustasoon, milléa puolestaan on vaikutuksia yritysten
kannattavuuteen ja maksuvalmiuteen. Lainsaadanndlliset tekijat luovat raamit ja
saannot yritystoiminnalle ja yrittajyydelle. Teknologian kehitys kiihtyy, ja sen
hyodyntaminen liikketoiminnassa voi tuoda kilpailuetua, mutta esimerkiksi
mobiilisovellusten jatkuvat viat voivat myos olla hidasteina. Sosiaalisiin tekijoihin
vaikuttavat pehmeat tekijat ja kulttuurin vaikutukset, kuten arvomaailma,
elintavat ja -tottumukset. Ekologisuuteen vaikuttavat tuotantoketjujen

lapinakyvyys ja yrityksen tapa toimia kestavasti. (Viitala & Jylha 2013, 38—42.)

Kirjoittajan laatimassa Pestel-analyysissa on otettu huomioon niin Sitran
megatrendit kuin vallitseva maailmantilanne niin kansainvalisella kuin
kotimaisella tasolla, esimerkiksi tdmanhetkisen uutisoinnin hyddyntaminen on
ollut taustalla analyysia tehdessa. Lisaksi miettimalla kukka-alan luonnetta ja
pohtimalla ratkaisuja yrityksen elinvoimaisuuden sailyttamiseen

toimintaympariston tekijoiden vaikutusten osalta, esimerkiksi tekoalyn
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hyodyntaminen teknologisissa ratkaisuissa kuten kukkakaupan

markkinoinnissa. Analyysin lopputulos esitetdan Kuvassa 9, joka on ote

LTS:sta.

Poliittinen

Ekonominen

Sosiaalinen

Teknologinen

Ekologinen

annollinen

Tilanne nyt
Muutokset verotuksessa (ALV:n
korotus) ja hallituksen
saastotoimet vaikuttavat yrittdjien
jayritysten tukimuotoihin.
Markkinoiden heilahtelu ja
epavarmuustekijat nostavat
kustannuksia, miké vahentaa
kuluttajien ostovoimaa.

Trendit ohjaavat asiakkaiden
arvoja ja asenteita, paikallisen
tukeminen korostunut.

Vaeston ikarakenteen muutokset

toimintatapojen muutoksessa.

Vastuullisuuden huomiointi
omassa lilkketoiminnassa,
jatteiden oikeaoppinen lajittelu,
kierrétys ja kestavan kehityksen
huomiointi. Luonnonmateriaalin
hyadyntaminen kukkakaupoissa.

Vahittaiskauppaan ja
yritystoimintaan kohdistuu monia
erilaisia lakeja: esim.
kuluttajansuojalaki,
osakeyhticlaki, kirjanpitolaki,
hyvan tavan markkinointi,
tietosuojan ja -turvan
huomiciminen. Tyontekijan
palkkaukseen littyy myos useita
eri lakeja, jotka tulee ottaa
huomioon.

Tulevaisuudessa
Hinnoittelun tarkistus ja yrityksen
maksuvalmiuden varmistus, jolla
varmistetaan yrityksen
elinvoimaisuus.

Varaston hallinnalla vaikutusta
havikinmaaraan. Kukkatukusta
ostetaan lihtSkohtaizesti

tilausten perusteella, ei niinkaan

yliméaéraisia tuotteita varastoon
I EERT G EE R

Tehostamalla markkinmointia,
vetoamalla tunteisiin ja kuluttajien
arvomaailmaan, tuomalla
hyvinvointindkékulmaa
vahvermmin esille.

Uusien innovaatioiden
hyadyntaminen yrityksen
toiminnassa, automaation
lizdédminen ja erilaisten
verkkoalustojen {verkkokauppa,
mobiilisovellus) kayttoonotto.
Hiilijalanjéljen laskeminen ja sen
pienentdminen. Uusiutuvan
energian kayttaminen
ldmmityksessa. Luontokato
lizdéntymassa. Kotimaisten
kukkien lisaantyva kaytto, jos
esim. tuontikukkia alettaisiin
rajoittamaan.

Ammattitaitoisten
yhteistyokumppaneiden
(asiantunteva
kirjanpitéja/tilitoimisto, kunnan
yritysneuvoja, tarvittaessa
lakiosaajan konsultointi)
lGytaminen ja heidan tietotaitonsa
valjastaminen.

Kuva 9. Perustettavan yrityksen Pestel-analyysi, ote LTS:sta.
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4.3 Yrityksen talous ja kannattavuus

Yrityksen talous muodostuu karkeasti maksukyvysta, kannattavuudesta ja

vakavaraisuudesta, lisaksi yrityksen tulee olla tuottava (Kuva 10).

- - Kannattavuus — - Tuottavuus
« Kassavirranhallinta . Qman paaoman ja
* Tulot suuremmat } ;/;(:;a;ar;n%aaoman » Tehokas }
Maksukyky/-
valmius

kuin menot ajankayttod

Kuva 10. Yrityksen talous. Mukaillen Meretniemi & Ylénen 2008, 68—71.

Perustettavan yrityksen taloudellisia ndkymia arvioidaan
liketoimintasuunnitelman sisaltavien kannattavuuslaskelmien perustella, joita
ovat tulos-, myynti-, ja rahoitussuunnitelma seka kassavirtalaskelma. Laskelmat
auttavat hahmottamaan mita yritystoiminnan kaynnistaminen maksaa ja milla
tavalla aloituskustannukset rahoitetaan, ja lisaksi milla tasolla myynnin tulee
olla, jotta liiketoiminnan kulut saadaan kokonaisuudessaan katettua seka
tarvittavan kayttopaaoman maaran selvittaminen. Ne ovat useimmiten yrittajan
itsensa laatimia ennusteita eli arvioita laskutustavoitteesta, perustamiskuluista
ja kassankierrosta. Laskelmiin tulee aina suhtautua varauksella ja tarvittavalla

kriittisyydella. (Uusyrityskeskus 2024a.)

Hinnoittelu

Yritys voi hinnoitella tuotteensa ja palvelunsa muun muassa katetuotto-,
omakustannus- ja markkinapohjainenhinnoittelun avulla (Hesso 2013, 109).
Yritys voi myos paatya kayttamaan arvopohjaista hinnoittelua, jolloin asiakkaan
ostopaatdkseen ei vaikuta niinkaan hinta, vaan tuotteesta tai palvelusta saatu
arvo (Jormakka ym. 2021, 230).
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Tuotteiden ja palvelujen oikealla hinnoittelutekniikalla on vaikutuksia seka
kysyntaan ettd myyntikatteeseen, jotka ovat perustana yrityksen
kannattavuuteen. Jotta liiketoiminnalla voidaan tehda voittoa, tulee tuotteiden ja
palvelujen myyntihinnan kattaa kaikki yritystoiminnasta aiheutuvat menot, jonka
takia yrityksen kulurakenne tulee olla selvilla. (Hirvonen & Nikula 2009, 197—

198.) Myyntihinta maaraytyy eri tekijoista, jotka esitetdan Kuvassa 11.

Myyntihinta
s Myynti- Havikki / Kiinteat : : . : Kilpailu-
Myyntimaara kustannukset alennukset kustannukset Hankintahinta Voittotavoite tilanne

Kuva 11. Hinnan maaraytyminen. Mukaillen Hirvonen & Nikula 2009, 198.

Hirvonen ja Nikulan (2009, 204) mukaan yritys voi hinnoitella tuotteensa
hinnoittelukertoimen avulla, jolloin ostohinta kerrotaan hinnoittelukertoimella, ja
tulona saadaan tuotteen myyntihinta. Ensin tulee kuitenkin selvittaa kaytettava

hinnoittelukerroin, ja se lasketaan kaavalla:

100
100 — katetuottoprosentti

Hinnoittelukerroin =

Sidontatdiden hinnoittelussa on kaytdssa kahta eri tyylia, perushinta ja
materiaalivalintojen seka toteutuneen tydajan kustannusten mukaan. Perushinta
soveltuu yleensa parhaiten surusidontaan, jolloin hinta sisaltaa tarvikkeet,
tyoajan kustannukset, leikkovihreat, rusetin ja kortin. Varsinaiset kukkavalinnat
tulevat sitten viela perushinnan paalle. Materiaalivalintojen ja ty0ajan
kustannusten mukainen hinnoittelu sopii hyvin sidontatdihin, joissa kasityon
osuus on suuri, esimerkiksi morsiussidonta on tallainen. Sidontatyd on tarkasti
raataloity asiakkaan toiveiden mukaisesti, jolloin tarvikkeiden ja materiaalin
maarat voivat vaihdella hyvinkin paljon. Kukat paketoidaan usein séaolojen

mukaisesti, jolloin myds nama kustannukset tulee huomioida hinnassa jollain
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tavalla. Kukkakauppojen tulisi miettia toimiva hinnoittelumenetelma seka
maaritella hintataso kannattavuuden varmistamiseksi. (Niemela & Raiha 2010,
47-51.)

Perustettavan yrityksen osalta kukkien vahittaismyyntina toteutettujen tuotteiden
ja palvelujen hinnat tulisivat pitaa sisallaan muun muassa vuokrat, palkat,
tydvalineet, raaka-aineet ja sitomiseen kuluva aika. Kukkakauppojen tuotteiden
hinnoittelussa kaytetaan usein hinnoittelukerrointa. Samaa kerrointa ei voi
kayttaa koko kukkakaupan valikoimassa, koska havikin maara voi olla suurempi

jossain tuoteryhmassa, mika tulee huomioida hinnoittelussa.

Perustettavan yrityksen kannattavuuslaskelmat on laadittu Uusyrityskeskuksen
kannattavuuslaskelmapohjaa hyddyntaen. Alkuinvestoinnit liittyvat
vuokravakuuteen, kylmion seka kassajarjestelman hankintaan. Ulkopuoliselta
rahoitukselta valtytaan yrittajan paaomalainan myaota, tama lisaa joustavuutta
yrityksen kassanhallintaan. Paaomalainaa yritys alkaa maksamaan yrittajalle
takaisin mahdollisuuksien mukaan jo ensimmaisen vuoden jalkeen. Yritys ei
hanki omaa autoa, vaan yrittdja nostaa kilometrikorvauksia kuukausittain oman
auton kaytosta. Myyntia lahdin pohtimaan paivittaisella asiakasvirralla ja
keskioston maarilla. Kassavirtalaskelman osalta alan sesonkiluonne nakyy
selvasti, kevaalla ja jouluna on eniten myyntia. Myyntitavoite on realistinen ja
alustavien laskelmien mukaan liiketoiminta olisi kannattavaa, tosin
ensimmaisina vuosina palkat ovat todella pienet, jolloin starttirahan

hyodyntaminen auttaisi yrittajan henkilokohtaisen talouden hallinnassa.

Starttirahahakemuksen pitch-esityksen pohjaksi on hyddynnetty Leppasen
(2013, 137) laatimaa luetteloa TE-keskusta kiinnostavista nostoista, kuten
omien yrittdjavalmiuksien selvittdmista ja todellisia aikeita ryhtya yrittajaksi.
Lisaksi yrittajalla tulisi olla selvilla toimialan markkinat ja ajatuksia, miten
yrittajan tulot muodostuvan starttirahan loppumisen jalkeen. Taman lisaksi
hyvaksytty starttirahahakemus edellyttda kannattavan liikketoiminnan tayttymista,
jonka myoéta LTS ja kannattavuuslaskelmat tulee lisata hakemuksen liitteeksi.
(Tyoémarkkinatori 2024).
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5 Yhteenveto ja pohdinta

LTS:n kirjoittamisen vaiheet pitivat sisallaan kukka-alan tiedonhakua,
maarittelemalla yrityksen kohderyhmat seka hahmottamalla asiakkaiden
ostokayttaytymista olemassa olevien tutkimusten perusteella. Nama auttoivat
hahmottamaan paivakohtaisissa myyntitavoitteissa, markkinoinnin
suunnittelussa ja sen kohdentamisessa valituille asiakassegmenteille.
Markkinointisuunnitelman laatiminen vuosikellon ymparille on alan
sesonkiluonteen vuoksi selkedaa. SWOT-analyysin avulla kirjoittaja sai
itsevarmuutta omista yrittajavalmiuksista, mutta se auttoi myés ymmartamaan ja
nakemaan eri riskien vaikutukset liiketoiminnalle. Toimintaympariston ja
kilpailijoiden analysointi oli tarkeaa, koska kirjoittajan ymmarrys toimialan
kilpailukentasta lisaantyi. Liikeidean hahmottuessa pikkuhiljaa muutamaksi
virkkeeksi, mika edesauttoi toiminta-ajatuksen ja arvomaailman mallintamisen
St. Gallen Trianglen avulla. Kaynti yrityskehittajan luona oli konkreettinen vaihe
matkalla kohti yrittajyytta, ja liikeidean seka alan tulevaisuuden lapikaynti seka
sparraaminen paikallisen asiantuntijan kanssa oli mielenkiintoinen, vaikkakin
ensisijaisesti opettavainen kokemus. Kirjoittaja pystyy hydodyntamaan saamiaan

oppeja ja kokemuksia heti omassa tydelamassaan.

Lopullinen liiketoimintasuunnitelma oli 14 sivua pitka. Eniten aikaa kului
ehdottomasti kannattavuuslaskelmien laatimiseen, ja suurimmat haasteet olivat
arvioida potentiaalisten asiakkaiden maaria. Opinnaytetyd valmistui ajallaan ja

aikataulussa pysyttiin hyvin.

Liiketoimintasuunnitelman ja kannattavuuslaskelmien laatiminen perustettavalle
kukkakaupalle kiteytti kirjoittajan koko liiketalousosaamisen yhdeksi
kokonaisuudeksi. Kirjoittaja oppi valtavasti LTS:n tekemisesta, ja huomasi, etta
se on aikaa vieva prosessi, jossa ei tule kiirehtia. Kattavan LTS:n tekeminen
auttaa hahmottamaan perustettavan yrityksen toimintatapoja, lisaksi tyokalun
hyodyllisyys kasvaa arvioitaessa lilkketoiminnan kannattavuutta. Tarkeinta on
muistaa, ettd LTS on alustava ennuste ja hahmotus yritystoiminnasta,

todellisuus voi olla jotain ihan muuta.
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