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Aluksi

Suomalaisessa péivittiistavarakaupassa keskeinen muutos 1980-luvun puolivilin
jélkeen on ollut myymaldiden ketjuuntuminen. Kaupan ketjuuntuminen on erityisen
voimakkaasti muuttanut myyméldtoiminnasta vastaavien henkildiden toimenkuvaa
yksityisen kaupan piirissd, kun aikaisemmin itsendisind péatoksentekijoind toimi-
neista kauppiaista on tullut ns. ketjukauppiaita. Tutkimukset osoittavat (esimerkiksi
Mitronen 2002 ja Romer-Paakkanen 2002), ettd timé toimenkuvan muutos kysyy

kauppiaalta uudenlaista asennoitumista yrittdjdtoimintaan. Sitd siis on syyta tutkia.

Téama tutkimus kuuluu yrittdjyystutkimuksen piiriin ja kohdistaa huomionsa yritta-
jyyteen liittyvien asenteiden vaihteluun yksityisen kaupan piiriin lukeutuvien ruo-
kakauppiaiden joukossa. Tutkimus edustaa yrittdjyystutkimuksen psykologista kou-
lukuntaa, jonka piirissd ollaan kiinnostuneita sellaisten arvojen, asenteiden ja us-
komusten tutkimisesta, joiden oletetaan liittyvén yritykselliseen kdyttdytymiseen.

Perusolettamuksena on, ettd sisdisilld taipumuksilla on vaikutusta kdyttdytymiseen.

Tamén tutkimuksen tavoitteena onkin tuottaa uutta tietoa niistd asenteista, jotka oh-

jaavat kauppiasyrittdjien toimintaa paivittdistavarakaupan toimialalla.

Kun yrittdjyyden tutkimuksissa korostetaan sité, ettd yrittdjyyteen liittyvid ominai-
suuksia voidaan koulutuksen ja valmennuksen avulla kehittéd, olisi sitd varten tar-
kedtd tunnistaa, mitkd ovat keskeiset kauppiasyrittdjyyden piirteet. Tamédn tutki-
muksen tulosten oletetaankin hyddyttdvdn erityisesti kauppiasvalintaa ja —
valmennusta. Liséksi, kun kaupparyhmissé yrittdjid on helposti tarkasteltu yhtend
joukkona, kauppiaiden yrittdjyysasenteiden tunteminen tekee mahdolliseksi ottaa
heidédt huomioon ryhmini ja yksiloind ja téitd kautta kehittdd yhteistyotd kauppaket-

juissa.
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1 Johdanto

1.1 Tutkimustehtiva

Elintarvikkeita ja muita jokapdivéiseen eldmién tarvittavia tuotteita vélittdvassd
suomalaisessa paivittdistavarakaupassa keskeinen muutos 1980-luvun puolivilin
jilkeen on ollut myyméldiden ketjuuntuminen. Véihittdiskaupan ketjulla tarkoite-
taan ketjutoimipaikkoja ja niiden yhteiselimend toimivaa keskusyksikkod, joka
huolehtii yhteishankinnoista, markkinoinnista ja muista yhteistoiminnan osa-
alueista (Home 2003). Tietyin kriteerein samankaltaiset myymaéldt muodostavat ho-
risontaalisen ketjun ja hyvaksyvit sille kaupparyhménsi péédkonttorissa sijaitsevan

keskitetyn johdon luopuen samalla osasta autonomiaansa.

Ketjut ovat ohjauksensa ja yhteistoimintansa suhteen eri lailla tiukkoja, mutta kehi-
tys ndyttdd kdyvan yhé tiukemman “ketjukurin” suuntaan. Kaupan ketjuuntuminen
on erityisen voimakkaasti muuttanut myymaéldtoiminnasta vastaavien henkildiden
toimenkuvaa yksityisen kaupan piirissd, kun aikaisemmin itsendisind paatoksente-
kijoind toimineista kauppiaista on tullut ns. ketjukauppiaita. Kun aikaisemmin
myymaélédnsé toimialueen asiakkaat hyvin tunteva kauppias muodosti lajitelmansa ja
valikoimansa itsendisesti ja hinnoitteli tuotteet kilpailukésityksensd mukaisesti ja
harjoitti myynninedistdmistoimintaa omien ideoidensa ohjaamana, hin toimii nyt
ketjujohdon valikoima-, hinta- ja markkinointiviestintdohjauksen mukaisesti. Tut-
kimukset osoittavat (mm. Mitronen 2002 ja Romer-Paakkanen 2002), ettd timéi
toimenkuvan muutos kysyy kauppiaalta uudenlaista asennoitumista yrittdjatoimin-

taan.
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Téama tutkimus osallistuu uutena puheenvuorona kauppiasyrittdjyydestd kaytdvadan
keskusteluun. Tutkimuksen aihealueena on yrittdjyystutkimus ja kohdeilmiona
kauppiasyrittdjien yrittdjyysasenteet ja niiden vaihtelu yksityisen péivittdistavara-

kaupan piirissé.

Yrittdjyyden edistiminen on ajankohtainen keskustelunaihe, aina hallitusohjelmia
myoten. Eiké aiheetta. Tilastokeskuksen tydvoimatutkimuksen mukaan helmikuus-
sa 2005 jokaista kymmentd palkansaajaa kohti oli vain yksi yrittdjd. Suhdeluku on
kestdméton, ettd kansantalous séilyisi kilpailukykyisend (Michelsen 2005, 14). Suu-
rimpana palvelusektorin toimialana kaupankin piirissd on syytd pohtia yrittdjyyden
edistdmisté. Sitd vaativat sekd kotimaisen péivittdistavarakaupan keskittymisen etti
kansainvilisen kaupan haasteet. Koska kauppias on keskeinen kilpailuedun ldahde
pienyritysvaltaisessa péivittdistavarakaupassa, on tdrkedd, ettd kaupan alan yritté-
jiksi voidaan valita asennoitumiseltaan oikeat ihmiset. Semminkin, kun ns. kaup-

piuden merkitys kilpailutekijéna on toistaiseksi jadnyt epaselviksi.

Yrittdjyystutkimuksessa on sovellettu mm. taloudellisia, psykologisia ja sosiologi-
sia ldhestymistapoja (Huuskosen 1992b; Virtanen 1997; Timosen 2000, 30-31;
Deakins & Freel 2003, 2-10). Taloudellinen ldhestymistapa korostaa yrittdjén roolia
taloudellisessa kehityksessd. Psykologiset piirreteoriat kohdistavat huomion yritté-
jan persoonallisuuspiirteisiin ja kuvaavat, kuinka sisdiset ominaisuudet ohjaavat
yksilon kayttdytymistd. Sosio-psykologinen liahestymistapa korostaa seké sosiaali-
sen ympdriston ettd persoonallisuuspiirteiden vaikutusta. Sosiopsykologien kes-
kuudessa on hyviksytty se, ettd kdyttdytymistd rajoittavat tilannekohtaiset seikat.
He my®ds olettavat, ettd yrittdjyys on seurausta kuulumisesta johonkin kulttuuri- ja
sosiaaliryhmédén. Sosiologinen yrittdjyystutkimus on kiinnostunut yhteiskunnallis-

ten ja kulttuuristen tekijoiden yhteydestd yrittdimiseen ja yrittdjand menestymiseen.
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Koska tdssd tutkimuksessa pyritdén tunnistamaan péivittdistavarakaupan toimialalla
kauppiasyrittdjan keskeiset asenneominaisuudet ja tutkitaan niiden vaihtelua yksi-
tyisen kaupan kauppiasyrittdjien joukossa, tutkimus liittyy piirretutkimuksen alaan.
Tutkimuksen tavoitteena on tuottaa uutta tietoa niistd asenteista, jotka ohjaavat
kauppiasyrittdjien toimintaa. Tutkimus pyrkii vastaamaan seuraavaan tutkimusky-

symykseen: Millaisia yrittdjyysasenteiltaan erilaisia kauppiasryhmiéd voidaan tun-

nistaa yksityisen pdivittdistavarakaupan piirissd? Vastaaminen vaatii kahden alaon-

gelman pohtimista:

- Millaisia teoreettisia péivittiistavarakauppiaiden yrittdjyysorientaation ulot-
tuvuuksia voidaan tunnistaa?
- Millaisia empiirisid pdivittdistavarakauppiaiden yrittdjyysorientaation ulottu-

vuuksia voidaan tunnistaa?

Kun yrittdjyyden tutkimuksissa (mm. Gibb 1987; Bridge ym. 2003, 45; Timmons
& Spinelli 2003, 249) korostetaan sitd, ettd yrittdjyyteen liittyvid ominaisuuksia
voidaan koulutuksen ja valmennuksen avulla kehittda, olisi tirkedtd tunnistaa kes-
keiset kauppiasyrittdjyyden piirteet. Tastd tiedosta oletetaan olevan hyotya erityi-
sesti kauppiasrekryyttien valinnalle ja heiddn valmentamiselleen vaativaan tehtd-

vainsa.

Henkilokohtaisiin ominaisuuksiin perustuvan ldhestymistavan valinta ei ole ongel-
matonta. Lahestymistapaa on kritisoitu mm. siitd, ettd useimmat yrittdjat eivit omaa
kaikkia tunnettuja yrittdjyysominaisuuksia ja ettd monia niitd omaavat henkildt ei-
vit ole yrittdjid. Piirreteoreettisen tutkimuksen tuloksia on pidetty epdyhtenevind,
koska niin suuri joukko ominaisuuksia on liitetty yrittdjyyteen ja koska samoja
ominaisuuksia on tutkimuksissa operationalisoitu eri tavoin. Ongelmallisena on

myds pidetty yrittdjyysominaisuuksien staattista luonnetta. Todellisuudessa ympa-
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ristdt muuttuvat ja myds ominaisuudet ajan my&td muuttuvat. Lihestymistavan on
myds sanottu jéttdvdn ympdristotekijdt lilan véhdiselle huomiolle. (Hansemark

1998; Bridge ym. 2003, 69-70; Deakins & Freel 2003, 13, 15).

Piirreldhestymistavalla on kuitenkin yhé laajaa kannatusta, ja kannattajien mukaan
persoonallisuuden piirteet ovat merkittdvid ihmisten kéyttdytymisen ennustamises-
sa (Gibb 1987; Bridge ym. 2003, 70). Yrittdjyyden kirjallisuudessa on laajalti hy-
vaksytty ndkemys, ettd menestyvilld yrittdjilli on samankaltaisia ominaisuuksia
(Steinhoff & Burgess 1993, 37; Timmons 1994, 191-197; Hatten 1997, 40-44;
Megginson ym. 1997, 34, 38; Thompson 1999; Deakins & Freel 2003, 13-15;
Timmons & Spinelli 2003, 63). Bridge ym. (2003, 63) tiivistavét yrittdjyystutki-
muksen havainnot siten, ettd yrittelidilla henkil6illd ndyttédéd olevan tyypillistd voi-
makas suoriutumisen ja itsendisyyden tarve, halu pdittdd omista asioistaan, enna-
koiva asennoituminen, luovuus ja taipumus kohtuulliseen riskin ottamiseen. Kun
tdmén tutkimuksen tavoitteena on mm. tuottaa uutta tietoa kauppiasvalinnan ja —
valmennuksen tarpeisiin, voidaan Hansemarkiin (1998) viitaten todeta, ettd koulu-
tuksellisessa tilanteessa piirreteoria on lupaava ldhestymistapa, semminkin kun tut-
kimuksessa ei pohdita yrittdjien ja ei-yrittdjien vilisid eroja vaan jo yrittdjind toimi-
vien kauppiaiden ominaisuuksia. Virtasen (1997) ja Hyrskyn (2001, 89) tapaan
voidaan todeta, ettd yrittdjien henkilokohtaisia ominaisuuksia voidaan tarkastella
valttimattomind mutta ei riittdvind ehtoina yritykselliselle toiminnalle ja kayttay-
tymiselle. Kun tissi tutkimuksessa on hyvéksytty persoonallisuuspiirteisiin perus-
tuva ldhestymistapa, se ei tarkoita, ettd kauppiasyrittdjyyttd tarkasteltaisiin tyhjiossa

vaan kulttuurisessa ja sosiaalisessa kauppaketjuympéristossa.



13

1.2 Tutkimuksen eteneminen

Tutkimus etenee vaiheittain siten, ettd ensin yrittdjyyskirjallisuudesta tunnistetaan
yrittdjan keskeiset ominaisuudet ja johdetaan niiden perustalta yrittdjyysorientaatio-
késite ja -malli, sitten esitetddn kuvaus itsendisistd kauppiaista ketjukauppiaiksi
muuttuneiden yrittdjien toimenkuvasta ja sen puitteissa pyritddn tunnistamaan ket-
jukauppiaan yrittdjiominaisuudet ja yrittdjyysasennoituminen sekd laatimaan tut-
kimuksen teoreettiseksi viitekehykseksi malli péivittdistavarakauppiaan yritté-

jyysorientaatiosta.

Laadittavaa teoreettista mallia koetellaan empiirisesti kvantitatiivisella tutkimuksel-
la, jossa havaintoyksikdind ovat K-ruokakauppiaat. Aineisto kerédtdén ns. informoi-
tuna kyselyni, jossa tutkija ja tutkimusavustajat esittelevdt tutkimustehtdvian kaup-
piaille ja pyytdvit heitd vastaamaan kauppiaiden yrittdjyysorientaatiota kuvaavien
ulottuvuuksien pohjalta laadittuihin asenneviittdmiin (Likert-asteikko 1-5). Aineis-
toa analysoidaan aluksi suorin jakaumin. Muuttujajoukon tiivistimiseksi laaditaan
kutakin kauppiasyrittdjyyden yrittdjyysulottuvuutta kuvaamaan summamuuttujat,
joita sitten kdytetddn yksisuuntaisessa varianssianalyysissa tarkasteltaessa sitd, 16y-
tyykd yrittdjyysulottuvuuksissa eroja taustamuuttujien ryhmissd. Seuraavaksi péa-
komponenttianalyysin avulla pyritddn tunnistamaan yrittdjyysmuuttujien (asenne-
véittdmien) taustalla olevia piillomuuttujia ja nimedmédin ne. Pddkomponenttipistei-
den pohjalta tehtdvén ryhmittelyanalyysin avulla pyritdén vastaajien joukosta tun-

nistamaan yrittdjyysasennoitumiseltaan erilaisia kauppiasryhmia.

Mikali téllaisia ryhmid tunnistetaan ja ne pystytién riittdvén operationaalisesti ku-
vaamaan, titd tietoa kauppa voi kdyttdd hyvéksi kauppaketjujen ja kauppiaiden yh-

teistyOn kehittdmisessa.
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Vaikka teoreettisen viitekehyksen laatiminen ja muuttujien valinta on voitu suorit-
taa aikaisemman kirjallisuuden perusteella, tutkimus on luonteeltaan suuntaa hake-
va, etsinnéllinen. Otteeltaan tutkimus on empiiris-analyyttinen. Paéttelyn metodi on

hypoteettis-induktiivinen.
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2 Yrittaja ja yrittajyys

Tamén luvun tehtdvand on kuvata yrittdjyyttd ja yrittdjdd koskevan tutkimuksen

keskeisid piirteitd ja johtaa niisté yrittdjyysorientaatio-késite ja sen ulottuvuudet.

2.1 Tuntematon yrittija

Pitkdén jatkuneesta yrittdjyyden tutkimuksesta huolimatta ei ole yhtd yleisesti hy-
vaksyttyd yrittdjan maéritelméd. (Cunningham & Lischeron 1991; Bull & Willard
1993; Venkataraman 1997; Virtanen 1997; Hyrsky 2001, 23; Bridge ym. 2003, 34).
J.S. Mill, joka oli erds ensimmaisid taloustieteilijoitd, jotka kayttivét termié yrittéjd,
korosti riskin kantamista tirkeimpéné erottelevana tekijéné liikkeenjohtajan ja yrit-
tédjan valilla. Yrittdja hyotyy toimimalla vélittdjénd, joka edistdd vaihdannan tapah-
tumista. Schumpeterin yrittdjd tunnetusti on innovaattori, joka saa aikaa muutoksia
tuomalla markkinoille uusia tuotteita tai prosesseja. Seka liikkeenjohtaja etté yritté-
jé kohtaavat riskejd, mutta yrittdjédn haasteena on 10ytdé uusia ideoita. Schumpete-
rin ndkemyksid tuki Kirzner, joka korosti, ettd voittoa tarjoavien markkinamahdol-
lisuuksien tunnistaminen on yrittdjélle perustavan tirked funktio. Yrittdjd hyotyy
toimimalla vaihdannan tapahtumista edistévéna vélittdjand. Knight’in mukaan yrit-
tédja on yksilo, joka on valmis palkkiota vastaan hyvédksyméén riskejd. Yrittdjan
voitto on tulosta epdvarmuuden hyviksymisestd ja riskin kantamisesta (Brockhaus

1987; Huuskonen 1992a, 40-41; Deakins & Freel 2003, 3-7).

Yrittdjatoiminta on kirjallisuudessa vahvasti liitetty uuden yrityksen perustamiseen

(Curran & Stanworth 1989, 12; Cunningham & Lischeron 1991). Fry (1993, 58-59)
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viittaa tutkijoihin, joiden mukaan yrittdja on yksild, joka ensisijaisesti on vastuussa
liikkeyrityksen aloittamiseksi tarvittavien resurssien kokoamisesta. Yrittdjd on hen-
kild, joka perustaa yrityksen ja/tai merkittavasti kehittdd sitd innovatiivisin keinoin.
Thompson (1999, 209) pitdé yrittdjdd visionddrind, joka havaitsee uuden mahdolli-
suuden ja pyrkii hyddyntdmaén sitd aloittamalla jotakin uutta. On myds esitetty né-
kemyksid, ettd yrittdjat eivdt luo vain uutta, he ovat myds uudistamassa vanhoja

ideoita uusia sovellutuksia kehittédessdén (Stevenson & Gumpert 1985).

Yrittdjastd on siis esitetty monenlaisia ndkemyksid. Huuskonen (1992a, 44) toteaa,
ettd valjimmilladn yrittdjaksi luetaan kuka tahansa henkild, joka on riskin kantaja,
kokoaa resursseja ja on aloitteellinen. Tiukimpien ndkemysten mukaan yrittdjiksi

luetaan vain menestyvit omaa yritysté johtavat kasvuhakuiset liikemiehet.

Tassd tutkimuksessa yrittdjd madritellddn Steinhoffia ja Burgessia (1993, 35) mu-
kaillen seuraavasti: Yrittdjd on henkild, joka riskeeraa taloudellisia, aineellisia ja
inhimillisid resursseja luodakseen uuden liikeyrityksen tai uuden mahdollisuuden jo

toimivassa yrityksessd tavoitteenaan taloudellisia palkintoja ja henkilokohtaista

tyytyvéisyytta.

Enéa ei kuitenkaan pidetd vélttimattoména sitd, ettd ollakseen yrittdjd tdytyy omis-
taa yritys. Monet tutkijat ovat sitd mieltd, ettd on mahdollista toimia yrittdjimaisesti
jonkin organisaation toimihenkilonikin (Brockhaus 1987; Caird 1990; Huuskonen
1992a, 38; Brown ym. 2001)). Gibb (1987) korostaa, ettd yrittdjyys ei ole synnyn-
ndistd. Yrittdjid voi esiintyd kaikilla eldimén aloilla, ja heilld voi olla eri yhdistelmi-

né erilaisia yrittdjyysominaisuuksia.



17

2.2 Ongelmallinen yrittijyys

Mydskadn yrittdjyydestéd ei ole yhtd hyviksyttyd mééritelméd (Dollinger 1995, 6;
Timonen 2000, 7; Bridge ym. 2003, 36). On olemassa joukko koulukuntia, jotka
tarkastelevat yrittdjyytta selvésti eri ndkokulmista. Ne voidaan luokitella sen mu-
kaan, miten kiinnostuneita ne ovat tutkimaan henkilokohtaisia ominaisuuksia,
mahdollisuuksia, johtamista tai tarvetta muokata olemassa olevaa yritysti

(Cunningham & Lischeron 1991).

Henkilokohtaisten ominaisuuksien arvioinnissa korostuvat “’suuren persoonan” yrit-
tdjyyskoulukunta ja psykologisten ominaisuuksien yrittdjyyskoulukunta. Edellinen
korostaa sité, ettd menestyneillé yrittdjilla — esimerkiksi Ford, Kennedy, lacocca ja
Rockefeller — on ollut voimakas halu itsendisyyteen ja menestymiseen. Heille on
ollut ominaista poikkeuksellisen vahva usko itseensé ja kykyihinsd. Huomattavien
johtajien eldméankerrat korostavat myos heidin intuitiivista kykydin havaita mah-
dollisuuksia ja tehdd niitd koskevia paitoksid. Koulukunnan piirissd kuitenkin mo-
net tilannetekijét, joiden on syytd uskoa vaikuttavan siihen, kenesté tulee menesty-

vé johtaja ja kenesti ei, on jétetty vihille huomiolle.

Psykologisten ominaisuuksien yrittdjyyskoulukunnassa on laajalti ajateltu niin, ettd
yksilon tarpeet, vietit, asenteet, uskomukset ja arvot ovat kéyttdytymisen ensisijai-
sia vaikutustekijoitd. Psykologinen koulukunta kohdistaa huomion persoonallisuus-
tekijoihin ja uskoo yrittéjilld olevan ainutlaatuisia arvoja ja asenteita tydhon ja eld-
maén liittyen. Koulukunta uskoo, ettd tietyt yksilon arvot ja tarpeet ovat valttamat-
tomid ennakkoehtoja yrittdjyydelle: suoriutumismotivaatio, halu ohjata omaa elé-
maénsd, riskien hyvéksyminen ja epdvarmuuden sietiminen (Cunningham &

Lischeron 1991).
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Klassisen yrittdjyyskoulukunnan mukaan innovatiivisuus ja luovuus ovat yrittdjyy-
dessid avaintekijoitd. Yrittdjyys vaikuttaa mahdollisuuksien havaitsemiseen ja sithen
perustuvaan innovointiin. Luovuus liitetddn vahvaan individualismiin ja itsendisyy-

teen (Cunningham & Lischeron 1991).

Organisaatiotutkimuksen teorioista yrittdjyys on hyddyntényt paljon johtamisen
teoriaa. Johtamiskoulukunta esittid, ettd yrittdjd on henkild, joka organisoi ja johtaa
liikeyritystd hyviksymalld riskin voiton saamiseksi. Johtamisen koulukunta kisitte-
lee johtamisen teknisid aspekteja ja ndyttdéd perustuvan uskomukselle, ettd yrittdjia
voidaan kouluttaa. Koulukunnan mukaan yrittdjyys on joukko opittuja toimintoja,
jotka kohdistavat huomionsa yrityksen johtamisen keskeisiin toimintoihin. Koska
koulukunnan mukaan yrittdjyyttd voidaan opettaa, keskeinen pyrkimys on tunnistaa
yrittdjyyteen liittyvit erityiset toiminnot ja organisoida valmennus toimiville ja po-
tentiaalisille yrittdjille. Valmennuksen uskotaan véhentdvén yritysten epdonnistu-
misia. (Cunningham & Lischeron 1991) Yrittdjyys siis edellyttdd liikkeenjohdollis-
ta kyvykkyyttd havaittujen mahdollisuuksien hyodyntamiseksi. Myds Stevenson ja
Gumbert (1985), Gibb (1987) Hansemark (1998) sekd Deakins ja Freel (2003, 21-
22) ovat korostaneet yrittdjdkoulutuksen merkitystd. Johtamiskoulukuntaa edusta-
vat my6s Timmons ja Spinelli (2003, 47), joiden mukaan yrittdjyys on tapa ajatella
ja toimia mahdollisuuslihtoisesti, kokonaisvaltaisesti ja ihmisten johtamista koros-

taen.

Thmisten johtamisen yrittdjyyskoulukunta korostaa sité, ettd yrittdjilld pitdd olla tai-
toa vedota toisiin ihmisiin yhteisen tavoitteen saavuttamiseksi. Menestyva yrittdja
on siis ithmisten johtaja, jonka tehtdvdnd on motivoida, ohjata ja johtaa ihmisid

(Cunningham & Lischeron 1991).
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Sisdisen yrittdjyyden koulukunta pyrkii saamaan aikaan innovatiivisuutta ja kilpai-
lullisuutta organisaatioiden sisdlld. Sisdiset yrittdjét, siind mitassa kuin heilld on
toimintavapautta, toimivat kuten yrittéjét ja toteuttavat ideoitaan olematta omistajia

(Cunningham & Lischeron 1991).

Koulukunnilla on erilaisia kriteereité yrittdjyydelle. Klassinen koulukunta korostaa
luovuutta ja padatoksentekoa ja kohdistaa huomion mahdollisuuksien tunnistamiseen
ja siithen, ettd yritys saadaan kdynnistettyd. Menestyvien ihmisten historiat, periaat-
teet ja eldméntarinat tarjoavat esimerkkejéd yrittdjille. Psykologisen koulukunnan
tutkimus korostaa, ettd tietyt arvot ja tietty kdyttdytyminen ovat tarkeitd, kuten ris-
kin ottaminen ja suoriutumismotivaatio. Johtamiskoulukunnan tekninen osaaminen
tuottaa tydkaluja johtamiselle. Thmisten johtamisen koulukunnan tutkimus antaa
suosituksia ihmisten motivoimiseksi ja johtamiseksi. Sisdisen yrittdjyyden koulu-
kunta rohkaisee yrittdjyyteen toimivissa organisaatioissa ja korostaa tiimien muo-

dostamista ongelmien luovaksi ratkaisemiseksi.

Psykologinen koulukunta ja suurten henkildiden koulukunta voivat olla erittdin
hyodyllisid henkilon yrittdjyysasenteiden arvioimisessa ja sen selvittdmisessd, mit-

ki arvot ovat hyddyllisid menestymisen suhteen (Gunningham & Lischeron 1991).

Bridgen ym. (2003, 42-45) mukaan perinteinen yrittdjyysnakemys on sellainen, etti
henkil6lld on tietyssd méérin yrittdjélle tyypillisid ominaisuuksia ja kyvykkyyksié,
joiden sovellutusalue voi olla liikeyrityksid laajempikin. Yrittdjyysjatkumon toises-
sa pédssd voidaan ndhdi yrittdjyyden kapea médritelma, jonka mukaan yrittdjyys
tarkoittaa yrityksen toiminnan aloittamista ja yrityksen kehittdmistd. Toisena &ari-
padnd olevan laajan nikemyksen mukaan yrittdjyys on joukko ominaisuuksia ja
kyvykkyyksid, jotka tekevit niitd omaaville yksiléille tai ryhmille mahdolliseksi

olla joustavia, luovia ja sopeutuvia muutoksien suhteen. Yrittdjéit ovat siis muutos-
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ten havaitsijoita ja hyviksikdyttdjid. Yrittdjyys on télldin innovatiivista kiyttayty-
mistd. Niille 1dhestymistavoille on my6s annettu nimet taloudellinen koulukunta
(economy school) ja koulutuksellinen koulukunta (education school). Taloudellisen
koulukunnan mukaan yrittdjyys on sitd, mitd yrittdjét tekevét, ja kun yrittdjien toi-
minta luo tyopaikkoja ja varallisuutta, se siten edistdd kansantaloutta. Koulutuksel-
lisen koulukunnan ytimené ovat henkilokohtainen kehittyminen ja oman itseluot-
tamuksen kehittdminen. (Bridge ym. 2003, 32) Nyt raportoitava tutkimus voidaan

sijoittaa koulutuksellisen koulukunnan piiriin.

Hisrich ym. (2005, 8) edustavat yrityksiin rajoittuvaa nikemystéd todetessaan, ettd
yrittdjyys on prosessi, jossa luodaan jotakin uutta arvoa tarvittava aika ja ponniste-
lut kdyttdmalld ja hyviaksymaélld siihen liittyvit taloudelliset, henkiset ja sosiaaliset
riskit vastineeksi taloudellisista sekd henkilokohtaiseen tyytyviisyyteen ja itsenéi-

syyteen liittyvistd palkkioista.

Gibb (1987) maidrittelee yrittdjyyden yrittdjaiominaisuuksien toteuttamiseksi ja yrit-
tédjan henkiloksi, joka toiminnassaan toteuttaa yrittdjiominaisuuksia tietyssé tehté-
vissd ja tietyssd ymparistollisessd kontekstissa — tavallisesti liikeyrityksessd. Gibb
korostaa, ettd jokaisessa on jossain miérin yrittdjdominaisuuksia. Niitd ei siis tule
ndhdd absoluuttisina vaan suhteellisina. Gibb viittda, ettd jotkut henkil6t voivat
luontaisesti omata enemmén yrittdjdominaisuuksia kuin toiset. Hin myos toteaa,
ettd kokemus ja olosuhteet asettavat erilaisia vaatimuksia yrittdjadominaisuuksille ja
voivat vaikuttaa niiden kehittymiseen edistdvisti tai estévésti. Yrittdjyys voidaan
siis parhaiten mééritelld henkildkohtaisten ominaisuuksien avulla, jotka liittyvét ti-

lannekohtaisiin mahdollisuuksiin ja rajoitteisiin.

Taméi Gibbin (1987) ndkemys siitd, ettd yrittdjyys on yrittdjiominaisuuksien toteut-

tamista tiettyd tehtdvad suoritettaessa, hyviksytddn yrittdjyyden méaritelméksi tissa
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tutkimuksessa, jossa ei pohdita eroja yrittdjien ja ei-yrittdjien vélilld vaan ollaan
kiinnostuneita yrittdjdén liittyvien ominaisuuksien vaihtelusta jo yrittdjiksi valikoi-
tuneiden kauppiaiden keskuudessa. Tehtdvénd on nyt tunnistaa keskeisimmét kaup-
piasyrittdjan ominaisuudet. Tdhén pyritddn kaksivaiheisesti. Ensin tunnistetaan yrit-
tdjyyskirjallisuuden laajasta ominaisuuksien joukosta yrittdjille tyypillisimmat piir-
teet ja johdetaan niistd kisite yrittdjyysorientaatio sekd kuvataan sen ulottuvuudet.
Sitten kauppiaan toimenkuva huomioon ottaen pohditaan kauppaketjussa toimivan

pdivittdistavarakauppiaan yrittdjyysorientaatiota ja sen ulottuvuuksia.

2.3 Nikemyksii yrittdjiominaisuuksista

Dollinger (1995, 48) toteaa, ettd yrittdjyystutkimus on tunnistanut joukon persoo-
nallisuuspiirteitd, jotka erottavat yrittdjat muista. Dollingerin mukaan useimmin
mainittuja ovat suoriutumismotivaatio (need for achievement), kontrolliodotus (lo-

cus of control) ja riskinottohalukkuus (risk-taking propensity).

McClelland tunnisti yrityksellisen suoriutumismotivaation persoonallisuuspiirteeksi
taloudellista kasvua koskevassa tutkimuksessaan 1961. Henkil6ill4, joilla on korkea
suoriutumismotivaatio, on voimakas halu ratkaista ongelmia omin voimin. He otta-
vat vastuun paitoksistd ja ongelmien ratkaisuista. He ovat optimistisia. He nauttivat
haasteista, asettavat itselleen standardit ylittidvi tavoitteita ja haluavat saavuttaa ne.
He myds haluavat saada palautetta toiminnastaan. Vaikka tyytyvéisyys tuleekin en-
nemminkin ratkaisujen 16ytdmisestd kuin taloudellisista palkkioista, rahalla on mer-
kitysté toiminnan onnistumisen kertovana palautteena (Caird 1990; Dollinger 1995,
48; Bridge ym. 2003, 37; Deakins & Freel 2003, 14; Timmons & Spinelli 2003,
246-247). (Suoriutumismotivaation kritiikistd ks. Dollinger 1995, 48.)
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Rotterin (1966; ref. Timonen 2000, 18) mukaan kontrolliodotus on yksilén vuoro-
vaikutuksessa ympéristonsd kanssa oppimaa uskoa tai odotusta siitd, missé itselle
tapahtuvien asioiden kontrolli sijaitsee. Rotterin kontrolliodotusteorian mukaan on
kahdentyyppisid ihmisid: 1) niitd, joilla on ulkoinen kontrolliodotus (externals) ja
jotka uskovat, ettd se mitd heille tapahtuu, johtuu kohtalosta, sattumasta, onnesta tai
tekijoistd, joita he eivit voi valvoa, ja 2) niitd, joilla on sisdinen kontrolliodotus (in-
ternals) ja jotka uskovat, ettd suureksi osaksi he voivat vaikuttaa tulevaisuuteensa
omilla toimillaan. Kontrolliodotusteoria olettaa, ettd yrittéjilld on enemmaén siséista
kontrolliodotusta kuin muilla thmisryhmilld (Caird 1990; Huuskonen 1992b; Fry
1993, 65; Dollinger 1995, 48-49; Timonen 2000, 18). Caird (1990) viittaa tutki-
mustuloksiin, joiden mukaan sisdinen kontrolliodotus liittyy mm. seuraaviin posi-
tiivisiin ominaisuuksiin: oivalluskyky, aloitteellisuus, karsivéllisyys, hallitsevuus,
aikaansaavuus, viihtyvyys, vakuuttavuus, itsendisyys, tehokkuus, ahkeruus, sosiaa-
lisuus ja henkinen suorituskyky. Sisdinen kontrolliodotus liittyy my0ds oppimiseen.
Ulkoinen kontrolliodotus taas ehkdisee oppimista ja lisdd passiivisuutta (Littunen
2000, 296). (Kontrolliodotuksen kritiikistd ks. Bridge ym. 2003, 66 ja Hisrich ym.
2005, 62-63.) Huuskosen (1992a) tapaan kontrolliodotus-késitteen synonyymina
téssd tutkimuksessa kdytetddn termid eldmén hallinta. Sisdistd kontrolliodotusta
vastaa késite oman eldmén hallinta (Huuskosella sisdinen hallinta), ja ulkoista kont-

rolliodotusta késite ulkoinen hallinta.

Suoriutumismotivaation ja kontrolliodotuksen vélisestd suhteesta on todettu, ettd
voimakas suoriutumismotivaatio liittyy tavoitteisiin ja haluun saavuttaa ne, kun
taas kontrolliodotus liittyy tavoitteita koskevien ajatusten toteuttamiseen (Littunen

2000, 297).

Riskinottotaipumus liittyy suoriutumismotivaatioon. Se voidaan médritelld yksilon

orientaatioksi kédyttdd hyviksi mahdollisuuksia paatdksentekotilanteissa (Sexton &
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Bowman 1985; ref. Hyrsky 2001, 38). Menestyvé yrittdjd on henkild, jolla on kyky
tunnistaa ja arvioida riski. Liikevoitto on hénelle tulosta epdvarmuuden hyvéksymi-
sestd ja riskin kantamisesta (Dollinger 1995, 49; Thompson 1999, 212; Deakins &
Freel 2003, 24). Bird (1989; ref. Littunen 2000, 295) jakaa riskit viiteen luokkaan:
taloudellinen riski, sosiaalisiin suhteisiin liittyvé riski, urakehitykseen liittyva riski,
psykologinen riski ja terveysriski. Caird (1990) korostaa, ettd tilanteesta riippuen
yrittdjd voi olla riskin ottaja tai valttdja. Hyrsky (2001, 104, 112) havaitsi tutkimuk-
sessaan, ettd suomalaisten yrittdjien riskinottotaipumus on merkitsevasti alhaisempi
kuin amerikkalaisilla yrittdjilld. Sen sijaan etté tavoittelisivat voittoa ja liiketoimin-

nan kasvua, suomalaiset yrittdjit tavoittelivat taloudellista hyvinvointia perheelle.

Hatten (1997, 40) luettelee joitakin edellytyksid tulla menestyvéksi yrittdjéksi:
voimakas sitoutuneisuus tyohonsd, padmadritietoisuus ja toimialan tuntemus. Caird
(1990) viittaa tutkimustuloksiin, joiden mukaan yrittdjilld voi olla henkildsuhteisiin
ja henkildiden johtamiseen liittyviéd taitoja, jotka edistdvit tehokasta johtamista.
Caird viittaa my0s tutkimustuloksiin, joiden mukaan halu hallita voi selittdd yritta-

jéédn liittyvét henkilosuhde- ja johtamistaidot.

Kéytyéddn ldpi yrittdjadominaisuuksiin liittyvad tutkimusta Caird (1990) nostaa tér-
keiksi yrittdjadominaisuuksiksi seuraavat: 1) voimakas motivaatio, johon vaikuttavat
suoriutumismotivaatio, suuri autonomian ja vallan tarve sekd alhainen liittymistar-
ve, 2) innovatiivinen, laskelmoituja riskejd ottava kéyttdytyminen sekd 3) sisdisen
kontrolliodotuksen mukainen kisitys itsestd. Alhainen liittymistarve tarkoittaa sité,

ettd yrittdjélld ei ole tarvetta liittyd toisiin ja saada muiden hyviksyntda.

Deakins ja Freel (2003, 15) viittaavat Meredith'in ym. (1982) tutkimukseen, jossa
on tunnistettu viisi yrittdjin peruspiirrettd: itseluottamus, riskin ottaminen, jousta-

vuus, suoriutumistarve ja voimakas halu olla itsendinen.
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Timmons ja Spinelli (2003, 63) korostavat, ettd ei ole yhtd ideaalia yrittdjdper-
soonallisuutta, vaikka menestyvilld yrittéjilld onkin yhteisid asenteita ja he kiyttdy-
tyvit samankaltaisesti. Heille on tyypillistd mm. ahkeruus ja voimakas tydhon si-
toutuneisuus. He ovat erittdin tavoitteellisia ja muutoshakuisia. He pyrkivit oppi-
maan epdonnistumisistaan. He korostavat tehokkuutta toiminnassaan ja uskovat
voivansa vaikuttaa yritystensd tuloksellisuuteen ja menestymiseen omassa eldmaés-

saan.

Mydskadn Bridgen ym. (2003, 45) mukaan ei vallitse yksimielisyyttd siitd, mitka
ovat yrittdjyyteen liittyvid ominaisuuksia, asenteita ja kyvykkyyksid. Kirjoittajat
uskovat, kuten myds Gibb (1987), Deakins (1996, 19) sekd Timmons ja Spinelli
(2003, 249), ettd tarvittavat ominaisuudet eivit vélttimittd ole synnynniisid vaan
niitd voidaan esimerkiksi koulutuksen keinoin hankkia. Eri tutkijoiden tunnista-
mista yrittdjaominaisuuksista Bridge ym. (2003, 37) ovat koonneet seuraavan yh-

teenvedon:

- itsendisyys

- usko siihen, ettd voi kontrolloida omaa elamaansa
- luovuus

- paattavaisyys

- joustavuus

- padmadratietoisuus

- valmius kovaan tydhon

- mielikuvitus

- aloitteellisuus

- kyky ihmisten johtamiseen

- halu hyviksya kohtuullisia riskeji

- suoriutumistarve
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- optimismi
- sinnikkyys
- suostuttelukyky ja

- ongelmanratkaisukyky.

Luetteloa voidaan vield tdydentéd erdilld edelld viitatuista tutkimuksista poimituilla

ominaisuuksilla:

- toimialan tuntemus (Hatten 1997, 40),
- itseluottamus (Meredith ym. 1982; ref. Deakins & Freel 2003, 15) ja
- kyky oppia epdonnistumisista (Timmons & Spinelli 2003, 63).

Nédmi ominaisuudet voidaan hyvéksyé tdssékin tutkimuksessa yrittdjid kuvaaviksi
keskeisiksi piirteiksi. Niiden perusteella voidaan luonnehtia menestyvéin yrittijian

ideaalikuva. Menestyville yrittdjélle on ominaista:

- Luovuus ja innovatiivisuus. Hén on aloitteellinen ja joustava muutoksiin so-

peutuja, hénelld on kyky ratkaista ongelmia ja hin pystyy tekeméén paétok-
sid.

- Korkea suoriutumismotivaatio. Yrittdjd on optimistinen ja nauttii haasteita ja

uusista asioista. Yrittdjd ottaa vastuun paatoksistd ja ongelmien ratkaisuista,
on tulossuuntautunut ja haluaa saavuttaa tavanomaisen tason ylittévia tavoit-
teita. Hin myos haluaa palautetta toiminnastaan.

- Oman elédmén hallinta (sisdinen kontrolliodotus). Hénelld on organisaatioky-
kya, hin pystyy asettamaan tavoitteita ja on sinnikds ja aikaansaava. Hin on
itsendinen ja luottaa itseensd. Hén tuntee, ettd voi onnistua tai epdonnistua

omillaan. Epdonnistumiset hin kadntia voitoksi oppimalla niist.
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- Valmius hyvéksyd kohtuullisia riskejd ja sietdd epdvarmuutta. Yrittdjd ym-

martdd, ettd riskin ottaminen on osa menestymisen mahdollisuutta. Rahan
ohella hén riskeeraa myds maineensa ja joskus my0s terveytensd. Han on op-
timistinen ja hyvaksyy vastuun yrityksensi tuloksista — olivatpa ne hyvii tai
huonoja. Yrittdjd myos sietdd epdvarmuutta eikd héiriinny konflikteista.

- Taito hoitaa ihmissuhteita. Hénelld on kyky motivoida ja johtaa muita. Hén
on ulospdinsuuntautunut ja tulee toimeen monien sidosryhmien kanssa - asi-
akkaiden, tavarantoimittajien, rahoittajien ja muiden yhteistyokumppaneiden
kanssa. Menestys seuraa siitd, ettd yrittdja on neuvottelija, ei késkija.

- Vahva ty6hon sitoutuneisuus. Yrittdjd on ahkera, innostunut ja paddmaéritie-

toinen. Hén tuntee toimialansa ja on valmis kovaan tydntekoon yrityksensi

menestymiseksi.

Néiden piirteiden lisdksi yrittdjdlla menestydkseen on oltava tarvittavaa liikkeen-
johdollista osaamista. Liikkeenjohdon kyvykkyydet, kokemus ja liike-eldmén tun-
temus edistdvét yrityksen menestymistd. Yritystoiminnassa tarvitaan siis yrittavaa

asennetta ja ammatillista osaamista.

2.4 Yrittajyysorientaatio

Koska yrittdjat muodostavat heterogeenisen joukon, on epdtodenndkoéistd, kuten
mm. Huuskonen (1992a, 41) ja Hisrich ym. (2005, 62) esittivit, ettd pystyttdisiin
kehittiméén sellainen psykologinen profiili, jonka perusteella yrittéjat pystyttéisiin
erottamaan muista ihmisistd tai ettd piirteet sellaisinaan erottelisivat menestyvit
yrittdjit epdonnistujista. Myds Covin ja Slevin (1991) sekd Timmons ja Spinelli
(2003, 63) toteavat, ettd yksilon psykologinen profiili ei tee hénestd yrittdjas; kayt-

tdytyminen pikemmin kuin ominaisuudet antaa merkityksen yrittdjyyden prosessil-
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le. Yrittdjyyden tutkimuksessa onkin alettu kiinnittdd huomiota yrittdjyyteen toi-

mintana.

Hisrich ym. (2005, 8) korostavat, ettd melkein kaikissa yrittdjyyden maéritelmissa
viitataan kéyttdytymiseen, johon kuuluvat aloitteellisuus, sosiaalisten ja taloudellis-
ten mekanismien organisointi ja uudelleenorganisointi resurssien ja tilanteiden
hyodyntamiseksi seka riskin tai epdonnistumisen hyddyntdminen. Yrittdjyys on siis
prosessi. Parstonin (1998; ref. Thompson 1999) mukaan yrittdjyysprosessi on joh-
tamiskayttdytymisté, joka johdonmukaisesti kdyttdd hyviksi mahdollisuuksia saa-

dakseen aikaan kunkin kykyjen mukaisia tuloksia.

Myds Stevenson ja Gumbert (1985) hylkédavét ajatuksen, ettd yrittdjyys on persoo-
nallisuuden piirre. He pitdvat yrittdjyyttd kayttdytymisend ja kérjistavit liikkeen-
johdollisen kayttdytymisen tarkastelun jatkumon kahteen déripddhén. Kasvuyritys-
tyyppinen (the promoter type) liikkeenjohtaja luottaa kykyihinsd tunnistaa tilaisuus
ja tarttua siithen. Han pystyy sopeutumaan ja kdyttdmaén hyvéksi muutoksia ja saa
aikaan tuloksia. Toinen ddripdd on virkamiestyyppi (the trustee type), joka kokee
muutoksen uhaksi ja pyrkii sdilyttdméédn vallitsevan tilanteen. Hénelle ennustetta-
vuus edistdd resurssien tehokasta johtamista ja ennustamattomuus vaarantaa sen.
Kirjoittajat esittdvét, ettd mitd 1dhemmaksi liikkeenjohtajat sijoittuvat kasvuyrittdja-
adripadta, sitd yrittdvampid he ovat, ja mitd ldhemmaiksi jatkumon toista péata, sitd

vihemman yrittdvid he ovat.

Ylimmén liikkeenjohdon yrittdjyysominaisuuksista Covin ja Slevin (1988) ja Sad-
ler-Smith ym. (2003) kayttavit késitettd yrittdjyystyyli (entrepreneurial style). Co-
vin ja Slevin médrittelevit sen sind méiédrdnd, minkd ylimmat litkkeenjohtajat ovat
halukkaita ottamaan liiketoimintaan liittyvid riskejd (riskinottoulottuvuus), suosivat

muutosta ja innovointia (innovaatioulottuvuus) ja kilpailevat aggressiivisesti mui-
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den yritysten kanssa (kilpailu-ulottuvuus). Ei-yritykselliseen tyyliin kuuluu riskin
vilttdminen, epdinnovatiivisuus, passiivisuus ja reagoivuus kilpailussa. Stevenson,
Roberts ja Grousbeck (1985; ref. Covin & Slevin 1988) katsovat yrittdjyystyyli-

késitteen voivan liittyd sekd organisaatioihin ettd yksityisiin henkil6ihin.

Covin ja Slevin (1991) kéyttaviat myos késitettd yrittdjyysasenne (entrepreneurial
posture) tarkastellessaan yrittdjyyttd organisaatiotason ilmiond. Yrittdjaméaisesti
asennoituneet organisaatiot ovat riskejd ottavia, innovatiivisia ja mahdollisuuksia
ennakoivia. Organisaatiotasolla yrittdjyysasenne heijastuu kolmentyyppisessé kéyt-
tdytymisessé: liikkeenjohdon riskitasossa, tuoteinnovaatioiden laajuudessa ja tois-
tuvuudessa sekéd yrityksen pioneerihengessd, joka ilmene taipumuksena kilpailla

aggressiivisesti toimialan muiden yritysten kanssa.

Timonen (2000, 28) kutsuu véitostutkimuksessaan yrittdjan toimintaa, valintoja ja
paitoksentekoa ohjaavaa arvojen ja asenteiden kokonaisuutta yrittdjyysideologiak-
si. Stevensonin ja Gumbertin (1985) tapaan Timonenkin olettaa sen yksiulotteiseksi
jatkumoksi, jonka toista padta kutsutaan yrittdvaksi ja toista sdilyttdviksi orientaa-

tioksi.

Myos Timmons ja Spinelli (2003, 63, 245-256) korostavat, ettd menestyvilla yritta-
jilld on ajattelussaan yhteisid asenteita ja toiminnassaan samankaltaisuutta. Tétd
asenteellista ja toiminnallista yhdenmukaisuutta he kutsuvat yrittdjamieleksi (entre-
preneurial mind). Siihen liittyvit keskeisimmin seuraavat piirteet: sitoutuminen ja
padttdviinen suhtautuminen yritystoimintaan; kyky ihmisten johtamiseen; mahdol-
lisuuksien etsiminen ja hyvéksikaytto; riskin ja epdvarmuuden sieto; luovuus, itse-

luottamus ja sopeutuvaisuus sekd halu menestya.
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Edelld viitattujen nikemysten mukaisesti tdssékin tutkimuksessa yrittdjyys tulkitaan
kéyttdytymiseksi, jota ohjaavaa arvojen ja asenteiden kokonaisuutta kutsutaan yrit-
tajyystyyli-, yrittdjyysasenne- ja yrittdjaimieli-kdsitteiden asemesta yrittéjyysorien-
taatioksi. Se on yrittdjien toimintaa ohjaava moniulotteinen kisite, joka koostuu ai-
emmin esitetyn yrittdjaominaisuuksia koskevan yhteenvedon perusteella seuraavis-

ta ulottuvuuksista (kuvio 1):

- innovatiivisuus

- suoriutumismotivaatio

- oman eldmén hallinta (sisdinen kontrolliodotus)
- suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen

- ihmissuhteiden hoitaminen seké

- suhtautuminen ty6hon.

Yrittdjyysorientaatio oletetaan yksiulotteiseksi jatkumoksi; toinen suunta nimetién

yrittdviksi ja toinen sdilyttidviksi orientaatioksi.

Kisitteet luovuus, keksintd ja innovaatio on liitetty ldheisesti yrittdjyyteen. Keksin-
t6 on uuden késitteen tai idean synnyttamistd luovan prosessin tuloksena. Luovuus
on idean keksimistd ja innovointi sen soveltamista. Luovuus ei itsessédn ole yrityk-
sellistd eikd myoskadn keksintd, koska ne eivit saa aikaan muutosta. Muutos syn-
tyy vasta, kun innovaattori tekee idean perustalta jotakin (Bridge ym. 2003, 56).
Vaikka siis luovuuden ja innovoinnin vélille on kirjallisuudessa tehty ero, mittaa-
misen helpottamiseksi tdsséd tutkimuksessa sekd luovuus ettd kyky innovoida sisil-

tyvit késitteeseen innovatiivisuus.

Empiirisen mittaamisen selkeyttdmiseksi myds monissa tutkimuksissa (mm. Bridge

ym. 2003, 37; Deakins & Freel 2003, 16) yrittdjyyden tirkeind ominaisuutena mai-



30

nittu itsendisyys sisdllytetdén tdssd tutkimuksessa oman eldmén hallinta - ulottu-
vuuteen. Tatd padtdstd voidaan perustella myds Gibb’in (1987) viittauksella tutki-
muksiin, joissa on korostettu itsendisyyden mittaamista eldmédn hallinta -késitteen
avulla. Myds Hisrich ym. (2005, 63) katsovat itsendisyyden tarpeen — halun olla
oma isintdnsd — ldheisesti liittyvén eldmén hallinta -késitteeseen. Samaa ilmaisua
“halu olla oma isdntinsd” Deakins (1996, 19) kéyttddkin oman eldmén hallinta -

kisitteen kuvauksessaan.

Vaikka suoritusmotivaation kuvauksissa kilpailullisuus usein (mm. Timmons &
Spinelli 2003, 63) liitetdén yrittdjan itselleen asettamien tavoitteiden ylittimiseen,
téssd tutkimuksessa empiirisen mittaamisen selvirajaisuuden vuoksi myos kilpailu

toimialan muita yrityksid vastaan sisdllytetddn suoriutumismotivaation piiriin.
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Kuvio 1. Yrittdjyysorientaatio ja sen keskeiset edellytykset

Sosialisaatio
-Perhetausta ja vaikuttajayksilot

¥

Suhtautumi-
nen ty6hon

Innovatii-
visuus

Tybsosialisaatio

-Ammatillinen )
koulutus, Ihmissuh- Yrittdjyysorientaatio Suoriutumis-
kokemus, |y | teiden siilyttava rittiva motivaatio
likkeenjohdon hoitaminen y

osaaminen,
verkostot

Suhtautuminen
riskiin ja epavar- Oman eldamén
muuteen hallinta

t

‘ Terveys ja fyysinen kunto ‘

Niilo Home 2007

Innovatiivisuus. Yrittdvadn orientaatioon liittyy kyky havaita uusia mahdollisuuk-
sia selkedmmin ja kyky hyddyntdd niitd paremmin kuin séilyttdvdan orientaatioon.
Yrittdvadn orientaatioon liittyy myds helppous sopeutua muutoksiin, kun séilytta-
véadn orientaatioon kuuluu muutosten vastustaminen tai eteneminen vain pienten
askelten sopeutuksin. Yrittdvén orientaation yrittdjit ovat sdilyttdvén orientaation
yrittdjid luovempia ja etsivdt luovuudelleen toteutustapaa yrittdjyydessd. He ovat
myds aloitteellisempia ja kyvykkddmpid ratkaisemaan ongelmia ja tekemédn pda-

toksid.
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Suoriutumismotivaatio. Yrittdvadn orientaatioon liittyvd suoriutumismotivaatio on

sdilyttdvdin orientaatioon liittyvdd korkeampi. Yrittdvdd orientaatiota edustava
henkild on optimistisempi kuin séilyttdvén orientaation omaava henkild. Yrittdvain
orientaatioon liittyy sdilyttdvdd orientaatiota selkedmpi halu ottaa vastuu paitoksis-
td ja ongelmien ratkaisuista sekd pyrkimys asettaa korkeammat tavoitteet ja maara-
tietoisempi halu saavuttaa ne. Suoriutumismotivaatio voi liittyd myds mahdolli-
suuksien hyvéksikdyttoon. Shane ja Venkataraman (2000) esittdvét, ettd ne, joilla
on korkea suoriutumismotivaatio, kayttdvit muita tehokkaammin mahdollisuuksia

hyviksi.

Oman eldmén hallinta. Jo yrittdjiksi ryhtyneiden henkil6iden toiminta oletetaan
kontrolliodotuksen ohjaamaksi, kuitenkin siten etti oman eldmin hallinta liittyy
yrittdvain orientaatioon siilyttdvéa orientaatiota voimakkaammin. Yrittdvan orien-
taation omaksuneet yrittdjit ovat siis itsendisempid, tavoitehakuisempia, tulossuun-
tautuneempia ja organisaatiokykyisempid kuin sdilyttdvdn orientaation yrittéjat.
Myds heidén itseluottamuksensa on vahvempi. He myds ottavat oppia epdonnistu-

misistaan herkemmin kuin sdilyttdvaé orientaatiota edustavat yrittd;jét.

Shane ja Venkataraman (2000) nikevit oman eldmén hallinnan liittyvén yrityksel-
listen mahdollisuuksien hyddyntdmiseen. He viittaavat tutkimustuloksiin, joiden
mukaan ihmiset, joilla on suuri itseluottamus ja keskimidrdistd vahvempi oman
eldmin hallinta, ovat muita todennikdisemmin mahdollisuuksien hyodynté;jid, kos-

ka niiden hyviksikdytto vaatii toimimaan muiden epdilyjen alaisena.

Suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen. Yrittdvadin orientaatioon kuuluu kohtuul-
lisen riskin ja epdvarmuuden sietdiminen. Sdilyttdvadn orientaatioon liittyy riskin ja

epavarmuuden karttaminen.
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Riski ja epdvarmuus liittyvdt mm. yrityksellisten mahdollisuuksien hyddyntimi-
seen, koska siihen sitoutuu aikaa ja muita resursseja jo ennen kuin tiedetdéin saata-
vat tulokset. Bridge ym. (2003, 65) korostavatkin, ettd koska yrityksellisten tapah-
tumien tulemat ovat vihemmén varmoja kuin perinteisesti toimittaessa, yrittavilld
henkil6illd pitdd olla kyky sietdd riskejd. Shane ja Venkataraman (2000) viittaavat
tutkimustuloksiin, joiden mukaan ihmiset, joilla on keskimaérdistd suurempi kyky
sietdd epdvarmuutta, pystyvit muita todenndkdisemmin hyddyntdméadn yritykselli-

sid mahdollisuuksia.

Riskikdyttdytymisen tunnistamiseen liittyy myos ongelmia. Riskin arvioiminen on
tilannesidonnaista, ja kdyttdytyminen, joka toisten mielestd on riskialtista, ei ole si-
td sellaisille, jotka tuntevat tilanteen. On myds tutkimustuloksia, joiden mukaan
yrittijét saattavat olla ylioptimistisia eivitkd havaitse tilanteeseen liittyvaa riskid.
My®ds riittdiméton informaatio saattaa vaikeuttaa riskien tunnistamista (Bridge ym.

2003, 65-66).

Ihmissuhteiden hoitaminen. Yrittdvdn orientaation yrittdjd on ulospdin suuntautu-
nut, ja hénelld on kyky johtaa ja motivoida muita. Hénen johtamistapansa on epé-
muodollinen. Siilyttdvin orientaation yrittdjan johtamistyyli on muodollisempi, ja

sidosryhmésuhteissaan hin ei ole yhti taitava kuin yrittdvén orientaation yrittéja.

Suhtautuminen tydhén. Yrittdvin orientaation yrittdjd omistautuu liiketoiminnal-
leen, on innostunut, ahkera ja pitkédjanteinen. Sailyttdvaan orientaatioon liittyy va-
héisempi sitoutuminen ty6hon, eikd sdilyttdvén orientaation yrittdjilld ole saman-
laista halua kovaan tyontekoon yrityksen menestymiseksi kuin yrittdvén orientaati-

on yrittdjalld. Toimialan tuntemukseen ei oleteta liittyvén oleellista eroa.
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Téssd tutkimuksessa ei oleteta, ettd yksittéisilld yrittdjilld olisi tunnistettavissa yhti
vahvasti kaikki edelld esitetyt yrittdjyysorientaation ulottuvuudet. Gibb (1987)
myds toteaa, ettd ihmiset kayttdytyvit eri tavoin yrittdvésti eldméinsd ja tyduransa
eri vaiheissa. On syytd huomata myos yrittdjyysominaisuuksien tilannesidonnai-
suus. Shane ja Venkataraman (2000) korostavat, ettd kun viitetdén, ettd jotkut ih-
miset ovat muita yrityksellisempid, kuvataan heidédn taipumustaan reagoida tilantei-
siin liittyviin mahdollisuusvihjeisiin eikd pysyvid ominaisuuksia, jotka erottavat

jotkut ihmiset kaikissa tilanteissa.

Yrittdjyysorientaatioon liittyvind keskeisind edellytyksind voidaan mainita sosiali-

saatio, ty0sosialisaatio sekd terveys ja fyysinen kunto.

Timonen (2000, 29-30) olettaa yrittdjyysideologian syntyvin sosialisaation ja am-
matillisen sosialisaation tulemana. Sosialisaatiolla tarkoitetaan yksilon kehityspro-
sessia, missd arvojen — myo0s yrittdjyyteen liittyvien — omaksuminen on osa. Lap-
suusperhe ohjaa arvojen muodostumista. Kodin sosioekonomisella asemalla voi
olla vaikutusta mm. siten, etté yrittdjaperhetausta lisda yrittdjyyden arvostusta. Mm.
Huuskonen (1992b) arvioi, ettd yrittdjaperheessa tai yrittdjaimyonteisessd yhteisossi
kasvaminen vaikuttaa ilmeisesti henkilon arvoihin, asenteisiin ja uskomuksiin yrit-
tdmisalttiutta lisddviasti. Roolimalleina toimivat vaikuttajayksilot voivat myds edis-
tédd, mutta myos ehkdisté, yrittdjyysmyonteisyyttd. Myos Hisrich ym. (2003, 65-68)
korostavat yrittdjivanhempien ja roolimallien merkitystd yrittdjyyskiinnostukseen

vaikuttavina tekijoina.

Sosiaalistumista tiettyyn ammattiin ja sen arvoihin kutsutaan ammatilliseksi sosia-
lisaatioksi (Tuomisto 1985; ref. Timonen 2000, 30). Ammatillinen koulutus ja tyo-
kokemus luovat yrittijatoiminnalle valttdméatonta liikkeenjohdon osaamista. Hisrich

ym. (2003, 65) katsovat koulutuksella olevan jatkuvaa merkitysti siind, ettd se aut-
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taa yrittdjdd ratkomaan ongelmiaan. Koska resurssirajoituksista johtuen yrittdjét
pyrkivét harjoittamaan verkostoyhteistyotd ideoittensa toteuttamiseksi, verkostoi-
tuminen tukee yrittdjyysorientaatiota. Vaikka verkostot eivit olisikaan muodollises-
ti organisoituja, epdmuodollisten verkostojenkin moraalinen ja ammatillinen tuki
hyodyttad yrittdjaa (Hisrich ym. 2003, 68). Verkostot lisddvit yrittdjan resursseja,
koska ne tdyttavat yrittdjan koulutuksessa ja kokemuksessa mahdollisesti olevia

aukkoja (Littunen 2000, 304).

Koulutuksella ja kokemuksella on yhteys yrittdjyysorientaatioon mm. yrityksellis-
ten mahdollisuuksien havaitsemisen ja hyviksikdyttdmisen kautta. Shanen ja Ven-
kataramanin (2000) mukaan tutkimus on havainnut kaksi laajaa syyryhméa, jotka
vaikuttavat siithen todennékdisyyteen, etté tietyt ihmiset havaitsevat tietyn mahdol-
lisuuden: 1) mahdollisuuden havaitsemiselle vilttiméttoman aikaisemman tiedon
omaaminen ja 2) tiedolliset ominaisuudet, jotka ovat tarpeen mahdollisuuden arvon

arvioimiseksi.

Thmisen muita todenndkdisemmin hyodyntavéit mahdollisuuksia, jos heilld on ko-
kemusta yrittdjyydestd, oletettavasti siksi, ettd oppiminen alentaa mahdollisuuksien

hyodyntamisen kustannuksia (Shane & Venkataraman 2000).

Koulutuksella ja kokemuksella on havaittu olevan yhteys myos yrittdjan innovatii-
visuuteen, mihin sisdltyy kyky tuottaa ratkaisuja uusissa tilanteissa. Tétd kykyé on
oletettu voitavan edistdd koulutuksen ja kokemuksen keinoin (Littunen 2000, 295).
Timosenkin (2000, 19) mukaan kasvatus ja koulutus ovat yrittdjyyden kehittymisel-
le térkeitd tekijoitd. Varhaiskasvatus voi tuottaa korkean suoriutumismotivaation ja
oman eldmin hallinnan omaavia henkilditd. Myds Gibb (1987) korostaa koulutuk-

sen merkitysté yrittdjyysominaisuuksien aktivoimisessa.
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Tieto itsessddn voi kuitenkin olla vain riittdva ehto menestyvén yrittdjan toiminnal-
le. Kyky 16ytda yhteys hyddyllisen tiedon ja kaupallisen mahdollisuuden vilille
vaatii joukon taitoja, taipumuksia ja olosuhteita, jotka eivit ole tasaisesti eivitkd
my0Oskéén laajalti jakautuneita. Kéyttdytyminen, jolla voi tehdé tulosta hyddyllises-
té tiedosta, vaihtelee eri ihmisten vililld, ja ndilld eroilla on vaikutusta yritystoimin-

taan (Venkataraman 1997).

Hisrich ym. (2003, 67) korostavat, etté erityisesti silloin, kun yritys alkaa kasvaa ja

sen henkilostomaara lisddntyy, johtamiskokemus ja —taidot tulevat térkeiksi.

Yrittdjan terveydentila ja fyysinen kunto ovat oletettavasti myds térkeitd yrittdja-
toiminnan ja yrittdjyysorientaation edellytyksid, koska ne mahdollistavat yrittéja-
toimintaan liittyvdn kovan tyonteon. Mm. Home (1989, 307) havaitsi kyldkauppo-
jen kuolemaa ja eloonjddmistd koskevassa tutkimuksessaan, ettd kauppiaan tai
myyméldnhoitajan tyokyky, miké ilmeni tdysipainoisen myymaéldtoiminnan salli-

neena terveydentilana, oli erds myymaéldtoiminnan jatkamista edistényt tekija.

Yritystoiminnan resursseihin, joita yrittdjimaisten asenteiden ja tarvittavien taitojen
ohella on pidetty yrittdjatoiminnan aloittamisen edellytyksend (mm. Covin & Sle-
vin 1991; Bridge ym. 2003, 45), ei téssd tutkimuksessa kiinnitetd huomiota, koska

empiirisen aineiston muodostaa jo toimivilta kauppiasyrittéjiltd saatava aineisto.

Seuraavaksi pohditaan péivittdistavarakaupan piirissd kauppiaan toimenkuvassa ta-
pahtunutta muutosta, kun itsendisestd padtoksentekijastd on tullut kauppaketjun
strategiaa toteuttava yrittdjd, sekd sitd, millaisia vaikutuksia tdlldi muutoksella on

ollut kauppiasyrittdjin yrittdjyysorientaatioon.
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3 Itseniisesta kauppiaasta ketjukauppiaaksi

Témédn luvun tehtdvind on kuvata muutosta, jossa itsendisend toimineesta kauppi-
aasta on tullut kauppaketjussa toimiva kauppias. Koska tdimén tutkimuksen empiiri-
sen osan havaintoyksikkoind ovat K-kauppiaat, pdivittdistavarakaupassa tapahtu-
nutta tydnjaon ja tehtdvien muutosta kuvataan pdfosin K-ryhmén piirissd tapahtu-

neena ilmiona.

3.1 Ketjukonsepti ja sen soveltaminen K-ryhmissa

Keskoon kuuluvia paivittdistavarakauppojen toimintaa johtaa Keskon toimialayhtio
Ruokakesko Oy. Se vastaa K-ruokakauppaketjujen markkinoinnista, hankinta- ja
logistiikkapalveluista, kauppapaikkaverkostosta ja kauppiasresursseista. Ketjuja on
nelja: K-citymarket, K-supermarket, K-market ja K-extra. Niihin ketjuihin kuulu-
via myymaélgitd ja muita K-ruokakauppoja (mm. K-pikkolo-liikepaikat ja kauppa-
autot) oli Suomessa vuoden 2006 alussa yhteensd 1.041. (Kesko 2006, 22; Nielsen
2000).

Vihittidiskaupan ketjulla tarkoitetaan ketjutoimipaikkoja ja niiden yhteiselimeni
toimivaa keskusyksikkodd, joka huolehtii yhteishankinnoista, markkinoinnista ja
muista yhteistoiminnan osa-alueista (Home 2003). Tietyin kriteerein samankaltaiset
myymaldt muodostavat horisontaalisen ketjun ja hyvéksyvit sille kaupparyhménsa
padkonttorissa sijaitsevan keskitetyn johdon luopuen samalla osasta autonomiaan-

sa. Ketjuliiketoiminnalla pyritddn saavuttamaan ketjun suureen ostovoiman ja neu-
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votteluvoimaan perustuvia suurtuotantoetuja ja kustannustehokkuutta ja sitd kautta
hintakilpailukykyd. Ketjuuntuminen tuottaa myds oppimisesta saatavia etuja; ket-
juissa kokemus kerddntyy ja heijastuu pdatoksenteossa. Standardoinnista ja keskit-
tdmisestd saatavat edut helpottavat kuluttajan myymailavalintaa. Keskittdmisen an-
siosta markkinointiresurssit ovat tehokkaassa kdytdssé, kun ketju toteuttaa yhteis-
markkinointia. Ketju mahdollistaa myos asiakastiedon hyviksikdyton ketjuohjauk-
sessa, tiedolla johtamisen. Myyntitietojen kerdys, varastointi ja analysointi tietoko-
neilla on tukenut ketjujen mittakaavaetujen saavuttamista. Ketjuuntumisesta koituu
my0s differointietuja. Ketju erilaistuu, kun se pyrkii saavuttamaan kilpailuetua tie-

tylle segmentille toimintansa suuntaamalla. (Home 2003).

Péivittiistavarakaupan ketjuttaminen alkoi Suomessa 1980-luvun puolivélissa.
Markkinat haluttiin jakaa osamarkkinoihin ja eri ketjuilla haettiin kilpailumenestys-
td néilld osamarkkinoilla. Péivittdistavarakaupassa 1990-luvulta ldhtien liikeideaan
perustuvat liiketoimintakonseptit (ketjut) ovat olleet keskeinen strateginen tydkalu.
Liikeidealla tarkoitetaan yrityksen asiakkaiden, tuotteen tai palvelun ja toimintata-
van muodostamaa yhteensopivaa ja toimivaa kokonaisuutta. Vihittdiskaupan kil-
pailustrategia taas on yksikon (ketju, myymaild) voimavarojen ja taitojen yhteenso-
vittamista sithen kohdistuviin ympériston uhkiin ja mahdollisuuksiin voittoa luo-

valla tavalla. (Home 2003)

Liikeidea-ajattelua sovelletaan kauppiasketjuihin seuraavin toimenpitein (Tuori &

Alhava 1997):

- Yhdenmukaistetaan ulkoasu kaikissa ketjuun kuuluvissa myymaloissa.
- Yhdenmukaistetaan sortimentti (lajitelma ja valikoimat) 80-90 —

prosenttisesti.
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- Yhdenmukaistetaan esillepanot ketjun esillepano-ohjeistoilla ja —
jarjestelmilld.

- Toteutetaan kampanjat ketjun kauppiaiden yhteisten péddtdsten mukaisesti.
Kampanjaryhmii ja niiden tuotantoa kehitetddn yhtenéiseksi.

- Yhdenmukaistetaan ketjun aukioloajat samalla markkinointialueella.

- Laajennetaan ketjun ohjausjérjestelmidnéd kassapiite- ja kirjanpitojérjestel-
mén peittoa ja hyddyntdmistd. Kuria tiukennetaan.

- Koulutus- ja uudistusohjelmiin osallistumisen kuri tiukaksi.

Ketjut ovat ohjauksensa ja yhteistoimintansa suhteen eri lailla tiukkoja, mutta kehi-
tys ndyttdd kdyvin yhéd tiukemman “ketjukurin” suuntaan. Aitoa ketjuyhteistyotd
tekeville ketjulle Alhava (1995; ref. Home 2003) on esittdnyt seuraavat tunnus-

merkit:

- Yhteinen liikeidea

- Keskusyksikolle delegoitu valta

- Yhteisten tavoitteiden, toimintaperiaatteiden ja ohjelmien hyvéksyminen
- Motivaationa palkitseminen ja voitonjako

- Yhteisiin volyymeihin, kustannussédéstoihin ja synergiaan perustuva lisdarvo.

K-ryhmin toiminta on perustunut 1990-luvulle saakka kauppakohtaiseen toimin-
taan ja Keskon tukkutoimintaan sekd keskitettyjen palvelujen tuottamiseen K-
kauppiaille. Toiminnan 1dhtdkohtana ovat olleet K-kaupat ja kauppiaiden etu, eivit
niinkddn loppuasiakkaat ja heidédn tarpeensa. Keskon ja kauppiaiden vilisessd toi-
minnassa padohjausjérjestelménd oli sopimuksiin ja suhteisiin perustuva markki-
naohjausjérjestelmd. Markkinajérjestelmd eli “vapaa kilpailu” perustuu hintoihin,
kilpailuun ja sopimuksiin. Markkinamekanismin toiminnalle on tyypillistd voima-

kas pyrkimys kustannusten alentamiseen ja riskien hallitsemiseen. K-ryhméssikin



40

toiminta perustui kunkin toimijan oman edun tavoitteluun, kustannusten minimoin-
tiin, tulosten maksimointiin seké sisdiseen ja ulkoiseen kilpailuun (Mitronen 2002,

264-273).

Tallaista eriytynyttd toimintatapaa, missd véhittdiskaupat ovat vastanneet itsendi-
sesti omista toimistaan ja tukkukauppa omasta toiminnastaan, on kutsuttu tukku -

vahittdiskauppamalliksi (Kautto & Lindblom 2004, 32).

K-ryhmin péivittiistavarakauppa siirtyi kdyttdméén yhtendisid liiketoimintakon-
septeja vuonna 1995, kun ketjutoiminta kdynnistettiin. YhteistyOtd tiivistettiin
vuonna 2001 toteutetussa ketju-uudistuksessa ja viimeksi vuonna 2005, kun K-
ruokakauppiaille kehitettiin uusi ketjusopimusmalli, joka muuttaa kauppapaikka-
maksun myyntikateperusteiseksi sekd kasvattaa yhteisid tavaravalikoimia ja enim-
mdishinnoittelua (Hertsberg 2003, 44; Kesko 2006, 7). Uusi sopimus antaa Ruoka-
keskolle mahdollisuuden madratd, ettd 80 % tuotteita pitdd olla samoja kaikissa tie-
tyn ketjun K-kaupoissa. (Aikaisemmassa sopimuksessa osuus oli 60 %.) Uusien
sopimusehtojen mukaan Ruokakesko voi myds méérdtd 60 prosentille tavaroista
enimmadis- tai vihimmaishinnan. (Aikaisemmin osuus oli 35 %.) (Aaltonen 2006;

Paulamaki 2007, 7)

Kilpailussa menestyminen perustui tukku-vihittdiskauppamallin mukaisessa toi-
minnassa kauppakohtaiseen osaamiseen. Kukin kauppias rakensi kauppansa oman
litkeideansa mukaisesti ja pyrki luomaan kilpailuedut kauppakohtaisesti. Ketjuyh-
teistyotd sovellettaessa kilpailuetua luodaan kauppakohtaisen toiminnan lisdksi yh-
denmukaisten toimintojen avulla. Kun aikaisemmin piivittdistavarakaupassa toi-
minta perustui yksittdisten kauppojen itseohjautuvuuteen ja oman tuloksen tekemi-
seen, uuden ketjutoiminnan taustalla on ndkemys siitd, ettd osaoptimointi tulisi

korvata kokonaisuutta optimoimalla (Honkala 2003, 35-36).
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Paivittdistavarakaupassa ketjut ovat keskusliikesidonnaisia ketjuja. Keskusliike tai
ketjuyritys omistaa ketjukonseptit. Yksityisen kaupan piirissd keskusliike luovuttaa
niiden kayttdoikeuden sopimuspohjaisesti yrittdjille. Sopimuksessa mairitellddn
osapuolten edut ja velvoitteet sekéd yhteistyon periaatteet. Siind on maéritelty myos
yrittdjélle koituvat maksut. Yrittdjd sitoutuu myds jéarjestelmiin, joilla tuotetaan ket-
jujohdolle ja ketjuyritykselle tiarkedd informaatiota. Sopimus sisiltdd myds sanktiot

sopimusrikkomuksista seké irtisanomisperusteet. (Kautto & Lindblom 2004, 49)

Yksityiskohtaista kuvausta ketjutoimintaa johtavan keskusyksikon ja toimintaa to-
teuttavien véhittdiskauppojen tyonjaosta ei ole juurikaan esitetty paitsi kenties ket-
juyhteistyotd ohjaavissa ketjukésikirjoissa, joihin ulkopuoliset eivit kuitenkaan

padse tutustumaan. Tydnjaon kuvaukset ovatkin jadneet ylimalkaisiksi.

Keskon ja K-kauppiaiden vilisestd tyonjaosta Pelkonen ja Vornanen (2003, 9) to-
teavat, ettd Kesko hallitsee kaupan koko toimintoketjua seké kehittédd kaupan kon-
septeja ja toimintatapoja. K-kauppias vastaa asiakastyytyvédisyydesti, ketjukonsep-
tin toteuttamisesta ja myynnin kehittdmisestd omassa kaupassaan. Henkiloston
valmentaminen ja ketjukonseptin mukainen kauppakohtainen markkinointi ovat
myds kauppiaan tehtdvid. Sidosryhmésuhteiden hoitaminen ja riskien hallinta kuu-
luvat myds K-kauppiaan tehtiviin. Keskeistd kauppiaan toimenkuvassa on paikal-
listen asiakastarpeiden tunteminen ja tdyttdminen, hyvén tydyhteison luominen ja
yhteiskunnallisen vastuun kantaminen. Honkala (2003, 37) korostaa, ettd kauppiaan
tehtdvanid on sopeuttaa ketjukonsepti paikallisiin olosuhteisiin, koska kauppias on
oman paikkakuntansa paras asiantuntija. Honkala korostaa myds kauppiaan roolia
palautteen antajana. Kauppiaalta odotetaan innovatiivisuutta ketjun kehittimiseen;

hénen tule etsid ja esittdd parempia ja tehokkaampia tapoja palvella asiakkaita.
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Kesko vastaa ketjutoiminnan johtamisesta ja ketjukonseptien kilpailukyvyn kehit-
tamisestd. Kesko vastaa myds ketjumarkkinoinnista, tietojarjestelmisti ja logistises-
ta toiminnasta. Keskon vastuulla ovat myds kauppaverkoston ja kauppiasresurssien
kehittdminen seka erilaisten tukipalveluiden (mm. koulutus ja neuvonta) tarjoami-

nen K-kaupoille. (Hertsberg 2003, 45; Kesko 2006, 21)

Keskeistd K-ryhmén nykyisessd toiminnassa on siis pyrkimys yhdistdd keskitetyn
toiminnan tuottamat mittakaavaedut itsendisten kauppiasyrittdjien osaamiseen, l&-
himarkkinoiden tuntemiseen ja reagointinopeuteen (Hertsberg 2003, 44; Kesko
2006, 10). Markkinaympériston muutokset ja jakelun johtamisen muutokset vaati-

vat kuitenkin tdsmentdméén ketjun ja ketjukauppiaiden tyonjakoa.

3.2 Sisiisia ja ulkoisia muutospaineita

Viimeaikaisessa tavaroiden hankintatoimintaa koskevassa keskustelussa on koros-
tunut pyrkimys hankintaketjun kokonaisoptimointiin. Aikaisemmin hankintakana-
van jasenet helposti kokivat yla- tai alavirrassa toimivat yksikot kilpailijoikseen, ja
jokainen pyrki oman tuloksensa maksimointiin, siis osaoptimointiin. 1990-luvun
puolivilin jilkeen Suomessakin virinneen ns. ECR-keskustelun my6té on seki ta-
varantoimittajien ettd kaupan yritysten piirissd syntynyt pyrkimys kohti hankinta-

kanavan yhteisen suoritteen optimointia.

Efficient Consumer Response (ECR) - kysyntdldhtoinen hankintayhteistyd - on ku-
luttajaldhtdinen jérjestelma, jossa tavarantoimittajat ja jakeluketjun jésenet tydsken-
televit yhdessé lopullisten asiakkaiden tyytyvdisyyden maksimoimiseksi ja kustan-
nusten minimoimiseksi (Home 2004). Pyrkimyksend on kehittdd asiakasldhtdinen

hankintaketju, jossa kaikki osapuolet tavarantoimittajista ja niiden alihankkijoista
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alkaen aina kaupan kassalle saakka tydskentelevit yhdessé tavoitteena koko han-
kintaketjun tuloksen optimoiminen. Tdma edellyttdd voimakasta muutosta perintei-
seen toimintatapaan ndhden. Voidaankin sanoa, ettd tapahtumassa on tavantoimitta-
jien ja kaupan vilisiin yhteistydsuhteisiin vaikuttava mittava jakelukulttuurin muu-

tos. Se alkoi 1990-Iuvulla ja jatkuu yha.

Muutosta on ollut vahdittamassa myds Suomen EU-jdsenyyden aiheuttama kaupan
toimintaympaériston muutos vuodesta 1995 ldhtien. Kun aikaisemmin toimittiin ra-
jasuojan turvassa, elintarviketeollisuuden tehtdviné oli jalostaa maataloustuotanto
elintarvikkeiksi eikd niinkddn tehda elintarvikkeita kuluttajille, heiddn ehdoillaan.
Tuotantonsa teollisuus siirsi mittavin markkinointiponnistuksin tukkukauppaan, jo-
ka siirsi sen markkinavoimaa kdyttden edelleen vihittdiskauppaan. Jatkuvin hinta-
tarjouksin véahittdiskauppa pyrki sitten siirtiméédn varastonsa kuluttajille. Toiminta
on ollut joka tasolla tehotonta. (Home 1995, 50) Tavarakaupassa — ja koko markki-

noinnissa — onkin pitkddn ollut hallitsevana tyontdmisen periaate.

Ketjuuntunut véhittdiskauppa sen sijaan perustaa lajitelman- ja valikoimanmuodos-
tuksensa sidhkdisten tietojdrjestelmien vélittdméén kuluttajainformaatioon, ja ketju-
jen hankintayksikot pyrkivit tasaiseen tavaravirtaan ja pddoman kayton tehostami-
seen. Teollisuuden tydntdmallista ollaan yhd enemmén siirtyméssd véhittdiskaupan

imumalliin, tuotantoldht6isyydestd asiakasléhtdisyyteen.

Paivittdistavarakaupan toimintaympériston muuttuminen EU-jasenyyden myota,
erityisesti tarjonnan lisdéntyminen sisdmarkkinoilla, on lisinnyt kaupan neuvotte-
luvoimaa kotimaisiin tavarantoimittajiin nidhden. Sitd on lisdnnyt my0s se, ettd
kauppa informaatioteknologian avulla on pystynyt aikaisempaa herkemmin seu-
raamaan kuluttajien kayttdytymistd. Vahittdiskaupasta onkin tulossa aito kuluttajien

agentti, kun se aikaisemmin on toiminut teollisuuden ja tukkukaupan edustajana
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(Home 1995, 50). Muutos on kuitenkin ollut hidasta. Marraskuussa 2005 antamas-
saan haastattelussa pddjohtaja Matti Halmesméki Keskon péivittdistavarakaupan
muutoksia kuvatessaan yha totesi, ettd “Kaikki muutokset tehddin nyt asiakaslih-
toisesti. Tdhdn mennessd olemme olleet liikaa tavarantoimittajien jatke.” (Kauha-

nen 2005)

Kaupan toimintaympériston muutosvaatimukset ovat olleet yhdensuuntaisia ECR-

toiminnan esittdmien jakeluketjun sisdisten tehostamispyrkimysten kanssa.

ECR-toiminnan keskeisid kehittimiskohteita ovat toimitusten hallinta, kysynnén
hallinta sekd nditd tukevat teknologiset ratkaisut. Toimitusten hallinta kattaa ne
toimenpiteet, jotka tdhtddvit tuotevirran tehostamiseen jakelukanavassa. Kysynnén
hallinta taas siséltda ne toimenpiteet, jotka tdhtddvat kuluttajille suunnattavan tuote-

tarjonnan tehostamiseen. (Ks. Home 2004 ja Finne & Kokkonen 2005)

ECR on tiivistdnyt ketjuyhteisty6td. Samalla se on muuttanut tydnjakoa ketjun ja
kauppojen vililld. Esimerkiksi kysynndn hallinnan osa-alue tavararyhméhallinta
vaatii mahdollisimman pitkdlle yhdenmukaistamaan ketjun myymaildiden tuoteva-
likoimat. Tamé kasvattaa hankintamédirid ja lisdd kustannustehokkuutta ja edelleen
hintakilpailukykya. Valikoimat muodostetaan padosin ketjujohdossa, kuitenkin
paikallinen liikkumavara jossain méérin sallien. Tuotteiden esillepanoa myymalgis-
sd ketjujohto ohjaa tietokonepohjaisen tilanhallintamenettelyn avulla, missid pyri-
tddn optimaalisen tuotesortimentin muodostamiseen ja hyllytilan optimaaliseen ja-
kamiseen tuotteille. Kun ketjujohto ohjaa vield tuotteiden hinnoitteluakin, voidaan
todeta ketjukauppiaan toimintavapautta rajoitettavan monien keskeisten seikkojen

suhteen, joista aikaisemmin teki padtokset itsendinen kauppias.
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Voidaankin arvioida, ettd ketjuliiketoimintamallin soveltaminen on aiheuttanut
jonkinlaisen ketjuhalvauksen” siten, ettd kauppiaat ovat luopuneet osasta aloitteel-
lisuuttaan ajatellen, ettd “mitds meikdldinen, antaa ketjun hoitaa”. Téstd on pienté
tutkimuksellista ndyttddkin. Leskinen (2003) havaitsi myymaldmarkkinointia kési-
telleessd tutkielmassaan, ettd tavararyhmahallinnasta ketjujohdon edustajat ja tava-
rantoimittajien asiantuntijat kdvivét vilkasta keskustelua, mutta etulinjan toimijat
tunsivat sen varsin huonosti. Asiantilan myo6nsivdt myds ECR Finlandin marras-

kuussa 2004 pidetyn seminaarin panelikeskusteluun osallistuneet liikkeenjohtajat.

Ketjutoiminnan erdénd vaikeutena onkin pidetty vaikeutta motivoida kaikkia kaup-
piaita tai myymaldpadllikoitd. Ongelmaksi on mainittu myds rajalliset mahdolli-
suudet ottaa huomioon paikallisia kysyntidolosuhteita seki riski, joka liittyy byro-
kraattisuuteen ja kaavamaiseen ajatteluun (Tuori & Alhava 1997). Kuitenkin jokai-
nen myymald toimii asiakaskuntansa rakenteen, markkinamahdollisuuksien ja kil-
pailutilanteen suhteen omassa erityistilanteessaan, jossa menestyminen edellyttda
oman paikallisen kilpailuedun tunnistamista ja hyviksikdyttdmistd — ketjukonseptin
puitteissa ja ketjuyhteistydon etuja unohtamatta. Ketjun kilpailumenestykselle on
uhka, jos hyviksytiddn kauppiaan rooliksi se, ettd kauppias on pelkistidén ketjun
markkinointistrategian ohjeistettu toteuttaja. Samaan tapaan kuin kauppias aikai-
semmin itsendisend toimiessaan oli oman alueensa asiakastarpeiden paras asiantun-

tija, my0s ketjukauppias tarvitsee riittdvéan toimintavapauden.

Tétd vaatimusta tukee uudenlainen nikemys kuluttaja-arvosta ja sen muodostumi-
sesta. Gronroos (2003, 123 - 126) korostaa, ettd kun perinteisesti kauppa on késitet-
ty tuottajan, tukkuportaan ja vihittdiskaupan viliseksi logistiseksi ketjuksi, vahit-
tdiskaupalla on asiakkaisiin pdin ollut tavaranjakelijan rooli. Syntyy ongelma.
Kauppa keskittyy tehokkaaseen tavaranjakeluun, kun taas asiakas haluaisi kaupan

keskittyvén tarjoamaan ratkaisuja, jotka tukisivat hinen omaa toimintaansa. Kau-
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pan perinteisessd toiminnassa painopiste on tavaroissa ja logistiikassa. Asiakasta
pidetddn ostajana, ja ostaminen on kaupan toiminnan tavoite. Tavaroita valmistava
teollisuus ja kauppa paittivit, mitd arvoa asiakkaalle tuotetaan. Tdmai arvo siirre-
tddn asiakkaalle kulutukseen valmiina tuotteina. Gronroos kritisoi tatd ndkemysta.
Teollisuus ja kauppa eivit luo arvoa asiakkaalle, vaan asiakas luo itse omat arvonsa
valitsemalla tarpeisiinsa ratkaisuja tuovat tavarat, tiedot ja ohjeet. Kaupan tehtava-

nd on tdlloin prosesseineen tukea asiakkaan arvonmuodostusta.

Koska tdmi edellyttia sitd, ettd asiakkaiden tarpeet ja toiveet tunnetaan hyvin, ket-
jukauppiaalle tulisi palauttaa hinen identiteettinsd alueensa asiakaskunnan ja kil-
pailun parhaana asiantuntijana. Juuri omien asiakkaiden hyvédén tuntemiseen voi
perustua yksittdisen myymaldn suhteellinen kilpailuetu — se ettd kuluttajat kokevat
saavansa jossakin arvostamassaan asiassa suurempaa arvoa tassé kuin kilpailevassa
myymaéldssd. Suhteellista kilpailuetua ns. ekologisen kilpailun ndkemys pitdé kil-
pailussa menestymisen, jopa eloonjddmisen edellytyksend (Low & MacMillan

1988; Home 1989).

Ketjuttamisen myo6td kauppiasyrittdjyyden uskoisi muuttuvan yksin yrittdmisesti
ketjussa yrittaimiseksi. Mannermaa (1989, 46) kuvaa kauppiaan itsendisyyttd kasit-
teelld toimintavapaus, vapaus toimia omassa liikkeessd miten haluaa. Tukkukaup-
pa-vihittdiskauppa —mallin mukaisesti toimittaessa Mannermaan tutkimuksen mu-
kaan kauppiaat kokivat toimintavapautensa yleensd varsin suureksi. Poikkeuksen
muodostivat tilanteet, joissa yritystd uhkasi taloudellinen kriisi. Vastoin odotuksia
ketjuun kuuluminen ei tunnu muuttaneen késityksid kauppiaan toimintavapaudesta.
Romer-Paakkasen tutkimuksen (2002, 176) kohdehenkiloind olleet 10 K-
kauppiasta suhtautuivat myonteisesti kuulumiseensa K-ketjuun. Suuruuden edut ja

yhteisostot olivat tirkeimmat motiivit ketjuun liittymiselle. He eivét kokeneet ket-
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jun rajoittavan toimintavapauttaan. Ketjuun kuulumisesta huolimatta he pitivét itse-

ddn yksityisyrittdjind ja katsoivat voivansa johtaa myyméldénsi kuten halusivat.

Kauppiaan roolin muutos itsendisestd padtoksentekijastd ketjuyrittdjaksi edellyttad
normien muuttumista. Mitronen (2002, 279 ja 2003,70) korostaa normien merkitys-
td kauppaketjun johtamisessa. Normit ovat tarkeitd kdyttdytymistd ohjaavia tekijoi-
td sopimusten, késikirjojen ja taloudellisten palkkioiden rinnalla. Normeja ovat eri-
laiset muodolliset ja epdmuodolliset, kirjalliset tai kirjoittamattomat sddnndot, ohjeet
ja vaatimukset. Mitrosen mukaan normit ovat erityisen tarkeitd K-ryhmaéssé, jossa
pitkéaikaiset verkostot, sisdisen nousun periaate ja sisdinen koulutus siirtdvit me-
nestysoppeja henkildlta toiselle. Vallalla olevassa kauppiasnormistossa ovat koros-
tuneet yksin yrittdiminen ja menestymisen halu. Mitronen toteaa, ettd vaikka téllai-
set normit ovat yksittdisen kauppiaan kannalta ymmaérrettivia ja toimivia, ne voivat

olla haitallisia koko ketjun menestyksellisyyden kannalta.

Normistoa on siis muutettava. Mitrosen (2003, 70) mukaan K-ryhmaissé tulevai-
suuden haasteena on kehittdd sellainen normisto, jossa korostuu menestyksen ra-

kentuminen kauppakohtaisen osaamisen ja tiiviin ketjuyhteistyon varaan.

3.3 Tiivistelmi

Kauppiasketjussa vallitsevan normiston tulisi kehittyd sellaiseksi, ettd siind ymmar-
retddn oman osaamisen ja yhteistoiminnan merkitys kilpailuedun ldhteend, hyvak-
sytddn selked tyonjako ketjutekemisen ja kauppakohtaisen tekemisen vililld ja
asiakasldht6inen ndkemys siitd, ettd kaupan prosessien tehtdvind on tukea asiak-

kaiden omaa arvonmuodostusta.
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Ketjuyhteistydssd kauppaketjun tehtdvini on johtaa kauppatoimintaa ja luoda edel-
lytykset ketjun tehokkuudelle suunnittelemalla ketjun kilpailustrategia, muodosta-
malla sen mukaisesti yhteinen sortimentti, ohjaamalla hinnoittelua, huolehtimalla
tehokkaasta logistiikasta ja toteuttamalla ketjukohtaista markkinointiviestintdd ja
ohjaamalla myymaéldtason markkinointia. ECR-toiminnan mukaisesti kauppaketju
siis vastaa toimitusten hallinnasta ja kysynnén hallinnasta seki niitd tukevien tek-
nologisten ratkaisujen kehittdmisestd. Olennaista ketjujohtamisessa on tiivis yhteis-

ty0 tavarantoimittajien, ketjun ja etulinjan toimijoiden kesken.

Ketjukonseptin mukaan toimiessaan kauppiasyrittdja vastaa kauppakohtaisesta
markkinoinnista ja myymaldnsd myynnin kehittdmisestd ja kannattavuudesta. Hén
johtaa henkilokuntansa toimintaa ja toimii sen valmentajana ja pyrkii luomaan
myonteisen tyoyhteison. Hén huolehtii sidosryhmésuhteista ja kantaa yhteiskunnal-
lisen vastuunsa. Hian kantaa my0s toimintaansa liittyvit riskit. Kun ketjun ja sen
myymaéldiden ydintehtéviksi — aikaisemman tavaratarjonnan sijaan — ndhdién se,
ettd kauppa prosesseineen tukee asiakkaiden omaa arvonmuodostusta, keskeiseksi
kauppiaan ja hdnen henkilokuntansa tehtdvéksi nousee oman asiakaskuntansa tar-
peiden ja toiveiden aktiivinen tunnistaminen. T#hédn liittyy myos vaade ketjutoi-

minnan kehittdmiseen innovatiivisen palauteinformaation avulla.

Se ettd itsendiset kauppiasyrittdjat saadaan toimimaan vapaachtoisesti ketjujohdon
ohjaamana, edellyttdd Mitrosen (2002, 280-312, 350) mukaan ns. johtosuhteen
synnyttdmistd. Kyse on kahden yrityksen yhteistoimintasuhteesta, jossa johdettava
delegoi osan vallastaan johtavalle osapuolelle kyetékseen erikoistumaan itselleen
enemmén lisdarvoa tuottavaan toimintaan. Jotta delegointi olisi mahdollista, osa-
puolten tulisi luottaa toisiinsa. Johtosuhteessa lahtokohtana on se, ettd mahdollisista
erilaisista, jopa ristiriitaisistakin tavoitteista huolimatta omien tavoitteiden koetaan

toteutuvan yhteisten intressien ja tavoitteiden avulla.
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4 Teoreettinen viitekehys — péivittiistavara-
kauppiaan yrittijyysorientaatiomalli

Tamén luvun tarkoituksena on kuvata pdivittdistavarakauppiaan yrittéjyysorientaa-
tiota kédyttden perustana aikaisemmin esitettyd yrittdjyysorientaatiomallia (kuvio 1)
ja edelléd kuvattuja nikemyksid ketjukauppiaan toimenkuvasta. Yrittdjyysorientaati-
olla tarkoitetaan yrittdjan toimintaa ohjaavaa arvojen ja asenteiden kokonaisuutta.
Se on oletettu yksiulotteiseksi jatkumoksi, jossa toinen suunta nimetéén yrittavéksi
ja toinen sdilyttdvdksi orientaatioksi. Vaikka yrittdjyyskirjallisuuden perusteella
laaditun yrittdjyysorientaatiomallin mukaisesti my0s kauppiasyrittdjan yritta-
jyysorientaation keskeisid edellytyksid ovat sosialisaatio (perhetausta ja vaikutta-
jayksilot), kauppiaan terveys ja fyysinen kunto sekd tydsosialisaatio (ammatillinen
koulutus, kokemus, liikkeenjohdon osaaminen, verkostot), ne jitetdfin empiirisen
tarkastelun ulkopuolelle eikd niitd myoskadn esitetd tutkimuksen teoreettisessa vii-
tekehyksessd. Kuvio 2 esittdd pdivittdistavarakaupan kauppaketjussa toimivan

kauppiaan yrittdjyysorientaatiomallin ja sen ulottuvuudet.
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Kuvio 2. Piivittdistavarakauppiaan yrittdjyysorientaatiomalli

Asiakas- Innovatii-
léhtdisyys visuus

Suhtautu-
minen
tyohon

Suoriutumis-
motivaatio

Yrittdjyysorientaatio
sailyttava yrittava

lhmissuhteiden
hoitaminen

Suhtautu-
minen Oman eldaman
riskiin ja hallinta
epavar-

muuteen

Niilo Home 2007

Innovatiivisuus

Kuten aikaisemmin on esitetty, luovuus on idean keksimistd ja innovointi sen so-
veltamista. Mittaamisen helpottamiseksi tissd tutkimuksessa myos luovuus sisélly-

tetddn kisitteeseen innovatiivisuus, missi keskeistd on kyky saada aikaan muutos.

Innovatiivinen yrittdjd on aloitteellinen ja joustava muutoksiin sopeutuja, hinelld

on kyky ratkaista ongelmia ja hén pystyy tekemdin pastoksia.

Ketju rajoittaa tuntuvasti kauppiaan toimintavapautta — sitd, ettd kauppias saa toi-
mia myyméldssiddn kuten haluaa. Kesko mm. rajoittaa merkittévasti K-kauppiaiden

toimintavapautta kilpailukeinojen kdyton suhteen. Vuonna 2005 laaditun ketjuso-
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pimusmallin mukaisesti Ruokakesko voi mééritd, ettd 80 % valikoimista pitdd olla
samoja kaikissa tietyn ketjun myymaéldissd, joten paikallisille hankinnoille ja vali-
koimista vain viidennes. Ruokakesko voi myds maéritd 60 prosentille tavaroista
enimmadis- tai vihimmadishinnan. Tuotteiden esillepano perustuu ketjujohdon tieto-
koneperusteisen tilanhallintaohjelman tuottamiin hyllykuviin. My6s markkinointi-
kampanjat ovat ketjujohteisia. Kaupan keskeiseksi kilpailukeinoksi jdd 1dhinnd
henkilokohtainen myyntity0 ja sosiaalinen vuorovaikutus asiakkaiden kanssa. Hel-
singin kauppakorkeakoulussa tehty tutkielma (Rekola 2006) kuitenkin osoittaa, ettd
pdivittdistavaroita myyvissd ldhikaupoissa tidhdn ei ole kiinnitetty suurtakaan huo-
miota. Voitaneen olettaa, ettd ldhikauppoja suuremmissa myymaldissd sosiaalinen
vuorovaikutus myyntihenkilokunnan ja asiakkaiden vililld on vielékin rajallisem-
paa. Aktiiviselle kauppiaalle tdsséd kuitenkin tarjoutuu mahdollisuus innovatiivisille
toimille, kun ketjun ohella myymaéléssdkin pitiisi pohtia keinoja, joilla voidaan tu-
kea asiakkaiden omaa arvontuotantoprosessia. Tétd tukee Gronroosin (2003, 124)
teollisuuden ja kaupan markkinointiin kohdistama kritiikki. On keskitytty puhutte-
lemaan massamarkkinoiden nimettdmié asiakkaita tarjouskampanjoin mainontaa ja
muuta markkinointiviestintdd kédyttden ja unohdettu se, ettd markkinoinnin tulee ta-
pahtua asiakkaiden ehdoilla ja sielld, missé asiakkaat ovat. Gronroos korostaa, etti

asiakasuskollisuus luodaan nimenomaan myymalassa.

Suomalaisessa péivittdistavarakaupassa keskeisend strategiana on pitkédén ollut pyr-
kimys kustannusjohtajuuteen ja sitd kautta hintajohtajuuteen. Lidlin tulo markki-
noille vuonna 2002 on vanhentanut timén strategian, ja olisi jo korkea aika ryhtya
pohtimaan differointistrategian soveltamista kauppaketjujen erilaistamiseksi ja kil-
pailuedun saavuttamiseksi. Ketjukonseptien kehittdmisesséd riittdd haastetta sekd

ketjujohdon ettd myymalédtason toimijoiden innovatiivisuudelle.
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Vaikka yrittdjyyskirjallisuuden innovatiivisuusndkemyksiin verrattuna yksityisen
péivittdistavarakaupan piirissd kauppiasyrittdjdn innovatiivisuus on rajoittunutta,
sitd voidaan paikallisen merkityksensé johdosta kuitenkin pitda luonteeltaan yrityk-

sellisend.

Suoriutumismotivaatio

Korkean suoriutumismotivaation omaava yrittdjd on optimistinen ja nauttii haas-
teista. Hdn my0s ottaa vastuun pédtoksistdédn ja ongelmien ratkaisuista sekd haluaa

saavuttaa tavanomaisen tason ylittdvia tavoitteita.

Mitrosen (2002, 306) tutkimus nosti esiin erddn K-kauppiaiden motivoitumiseen
oletettavasti vaikuttaneen ristiriidan. Kun Keskossa keskeisend pyrkimyksend oli
myynnin maksimoiminen ja tuloksen ja kustannusten optimointi, kauppias on
yleensd pyrkinyt maksimoimaan voittoa ja optimoimaan myyntid ja kustannuksia.
Keskossa kauppiaita onkin moitittu liiallisesta passiivisuudesta, ”luun pailld ma-
kaamisesta”. Sen eliminoimiseksi Kesko kehitti nyttemmin jo hyldtyn “paalu”-
systeemin, jonka mukaan Kesko madiritteli kaupoille laskennalliset vahimmaislii-
kevaihdot ja niihin perustuvat prosentit, joiden mukaan kauppiaiden piti maksaa
Keskolle liiketilan vuokraa ja palvelumaksuja. Maksu pysyi, vaikka kauppias ei lii-

kevaihtoa saavuttaisikaan (Vihma 2005).

Téstd tavoiteristiriidasta ja ketjun markkinoinnin suhteen myymaéldille asettamista
rajoituksista huolimatta K-kauppiaiksi ryhtyneiden suoriutumismotivaatiota voita-
neen pitdd kohtuullisen korkeana. Kauppiasyrittdjien motivaatio voi olla korkealla
tasolla, koska he Kauton ja Linblomin (2004, 50) toteamuksen mukaan voivat

omalla toiminnallaan ratkaisevasti vaikuttaa tuloksen syntymiseen myymaéldssa.
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Suoriutumismotivaatio-ulottuvuudella kauppiasyrittéjét sijoittuvat yrittdjyysorien-

taatio-jatkumon yrittdvain padhan.

Oman elédmén hallinta (sisdinen kontrolliodotus)

Omaa eldméddnsé hallitsevia yrittdjid luonnehtivat itseluottamus, aloitteellisuus, ta-
voitteellisuus, itsendisyys, tulossuuntautuneisuus ja organisaatiokyky. Epdonnistu-

miset he kddntdvit voitoksi oppimalla niista.

Koska empiirinen tarkastelu kohdistuu jo yrittdjind toimivaan kauppiasjoukkoon,
kauppiasyrittdjien toiminta oletetaan vaihtelevassa maédrin oman eldméin hallinnan
ohjaamaksi. Oletusta tukee Romer-Paakkasen (2002, 176) tutkimustulos, jonka
mukaisesti haastatellut K-kauppiaat korostivat itsendisyyttidén ja sitd, ettd ketjuun
kuulumisesta huolimatta he ovat yksityisyrittijid ja voivat johtaa myymaldansé ku-
ten halusivat. Mitronen (2002, 287) puolestaan havaitsi, ettd K-kauppiaiden itsenéi-
syyden tarve liittyy p#dasiassa operatiiviseen toimintaan, mutta strategisen au-
tonomian tarve on selvésti pienempi. Kauppiaat eivét siis niink&én vélitd “isoista
linjoita”, kunhan heidén operatiiviseen toimintaansa ja autonomiaansa ei liiaksi
puututa. Toimintavapaus on siis heille tirkeétd. Ketjussakin kauppiaat haluavat itse

ohjata omaa eldméédnsd. Oman eldmén hallinnan suhteen he siis ovat yrittavia.

Suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen

Yrittdjyyskirjallisuus korostaa (ks. luku 2), ettd yrittdjén liikkevoitto on tulosta epa-
varmuuden hyviksymisestd ja riskin kantamisesta. Yrittdvdin orientaatioon kuu-
luukin kohtuullinen riskin ja epdvarmuuden sietdiminen, kun taas sdilyttdvéadn orien-

taatioon liittyy niiden karttaminen.
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Mitrosen (2002, 320-321) mukaan K-ryhmésséd kauppias saattoi harjoittaa liiketoi-
mintaa varsin vahiiselld riskilld, koska Kesko kantoi kauppapaikkariskin ja pdé-
osan my0s tavarakauppaan ja rahoitukseen liittyvistd riskeistd. Kéytdnnossé se, etté
kauppiaalta saattoi mennd omaisuus, oli harvinaista. Mitronen viittid, ettd tdmén

tosiasiallisen riskittomyyden myota kauppiaista oli tullut “ei-yrittdjid”.

Paulamiki (2007, 66, 88) viittaa agenttiteoriaan, joka olettaa, etti padmichelld
(Kesko) ja agentilla (K-kauppias) on erilaiset asenteet riskiin. Agenttiteorian mu-
kaan agentit — kauppiaat — ovat riskié karttavia. Kuitenkin Paulaméki olettaa kaup-
piaiden kokevan ottaneensa suuren taloudellisen riskin kauppiaaksi ryhtyessdén,
koska heilld on ollut tiedossaan tapauksia kauppiastoiminnan epdonnistumisesta.
Kilpailun kiristyessd ja ympdriston epdvarmuuden kasvaessa Paulaméki olettaa
kauppiaiden haluavan pienentdd riskidén. Hidnen mukaansa K-ryhméssd onkin
yleistymidssd malli, jossa kauppias ei endéd omista kalustoa vaan ainoastaan tavara-
varaston. Liiketilan omistaa tai sitd hallitsee yleensd Kesko. Romer-Paakkasen
(2002, 176) tutkimuksen K-kauppiaat pyrkivit vahentimain riskid ketjujdsenyyden
avulla ja saamalla ketjulta mm. ammatillista valmennusta, markkinointitukea ja yh-

teistyoetuja.

Vaikka kauppiastoimintaan saattaa taloudellisten riskien ohella liittyd myos per-
hesuhteisiin, maineeseen ja joskus terveyteen ja henkiseen hyvinvointiin liittyvid
riskejd, ketjukonseptin suojassa toimivien kauppiasyrittdjien oletetaan riskin ja
epavarmuuden sietdmisen suhteen edustavan enemmin sdilyttdvad kuin yrittivad

orientaatiota.
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Thmissuhteiden hoitaminen

Yrittdvén orientaation yrittdjdlld on kyky johtaa ja motivoida muita, séilyttdvin
orientaation yrittdja on sidosryhmésuhteissaan vihemman taitava. Menestys ihmis-

suhteiden hoitamisessa seuraa siité, ettd yrittdjd on neuvottelija, ei késkija.

Henkil6ston rooli korostuu palvelualoilla. Koska kauppa — ja myos kauppaketju -
kohtaa asiakkaansa myymaéldssé, kauppiaalta vaaditaan kykya henkildston valmen-
tamiseen ja hyvén tydilmapiirin luomiseen. Tdma edellyttdd henkilokunnan luotta-
muksen voittamista. Harisalon (2003, 104-106) mukaan henkil6kunnan luottamuk-
sen lunastamiseksi keskeisid keinoja ovat yrityksen toiminnan tarkoituksen selvit-
tdminen, osallistuva johtaminen, jolloin kauppiaan on annattava jokaiselle mahdol-
lisuus antaa oma panoksensa itsensd ja kaupan kehittdmiseksi, seké yhteisollisyy-
den vahvistaminen, miké on tirkedd tyoryhmien tydskentelylle. Harisalo korostaa,
ettd henkilokunta on kauppiaille vélttimiton voimavara. Tiedon ja taidon ohella se
edustaa myos tahtoa, mitd Harisalo pitdd todenndkoisesti néisté tdrkeimpéna tekija-
nd. Luottamus aktivoi tahdon, ja tahto pitéé tiedot ja taidot ajan tasalla ja kehittda

niitd. Epédluottamus kalvaa tahtoa ja vie tehon tiedoilta ja taidoilta.

Motivoitunut, sitoutunut ja osaava henkildstd voi luoda aitoa kilpailuetua. Asiakas-
suhteiden ohella myds muut sidosryhmisuhteet ovat tirkeitd. Sidosryhmésuhteiden
hoitamisen tdrkeys onkin otettu huomioon Keskon kauppiasvalinnassa. Kun henki-
16 valitaan valmennettavaksi K-kauppiaaksi, hdneltd vaadittavia tirkeimpid ominai-
suuksia ovat ulospdin suuntautuneisuus, yhteistyokyky ja sosiaaliset vuorovaikutus-

taidot (Pelkonen & Vornanen 2003, 8).

Koska kauppiasvalmennuksessa niitd asioita korostetaan ja koska hyvén tydyhtei-

son luominen on valittu yhdeksi Keskon toimintaa ohjaavaksi arvoksi (Kesko 2006,
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4), voidaan olettaa kauppiasyrittijien sijoittuvan ihmissuhteiden hoitamisen ulottu-

vuudella 1dhemmaéksi yrittdvad kuin sdilyttdvaa orientaatiota.

Suhtautuminen ty6hén

Yrittdjyyskirjallisuuden mukaan yrittdjille on ominaista vahva tyohon sitoutunei-
suus ja valmius kovaan ty6hon. He tuntevat toimialansa ja ovat ahkeria, innostunei-

ta ja pddmadratietoisia.

Tutkimukset (mm. Home 1989, 204-205; Romer-Paakkanen 2002, 177) korostavat
kauppiaan ja kauppiaspariskunnan suurta tydmédrad. Tadma johtuu mm. pyrkimyk-
sestd vilttdd suuria tydvoimakustannuksia. Kaupan ketjuuntumisen mydta suuri osa
aikaisemmin tukku-vidhittdiskauppamallin mukaisesti toimineen kauppiaan tehti-
vistd on siirtynyt ketjun hoidettaviksi, mm. pédosa lajitelman ja valikoimien muo-
dostamisesta ja hinnoittelusta. Vaikka voitaisiin esittdé, ettd timin myotd kauppi-
aan tyoméadrd on védhentynyt, tissd tutkimuksessa kuitenkin oletetaan, ettd ketjulle
siirtyneet tehtidvit ovat korvautuneet muilla, asiakaspalveluun, myymailidn kauppa-
kuntoisuuden kehittimiseen ja henkildstdjohtamiseen liittyvilla tehtdville. Niin ol-
leen voidaankin olettaa, ettei ole eroa yrittdjyyskirjallisuudessa kuvattujen yrittdjien
ja kauppiasyrittdjien tyohon sitoutumisen vililld, ja ettd kauppiasyrittdjdt sijoittuvat

tdmén ulottuvuuden suhteen yrittdjyysorientaatio-jatkumon yrittdvaan paahan.

Asiakasldhtoisyys

Mitronen (2002, 279-280) viittaa K-ryhmin arvotutkimusten tuloksiin, joiden mu-
kaan kauppiaiden, kaupan henkilékunnan ja keskolaisten asiakasldhtdisyys on koet-
tu vahdamerkityksiseksi ja heikosti toteutuvaksi kdytinnossd. Nyttemmin kuitenkin

tutkijat ovat korostaneet asiakasldhtéisyyden tirkeyttd. Gronroos (2003, 124) tote-
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aa, ettd asiakasuskollisuus luodaan myyméldssd — sielld missd asiakkaat ovat. Kuu-
sela (2003, 119) puolestaan korostaa, ettd sitoutunein asiakasuskollisuus kilpailu-
kykyisten tuotteiden ja hintojen sekd ammattitaitoisen ja sujuvan toiminnan liséksi
rakentuu ennen kaikkea arvoa tuottavan asiakaskokemuksen aikaansaamaan tun-
teenomaiseen sitoutuneisuuteen. My0s kaupan asiantuntijat (mm. Kalliala 2003, 30

ja Pelkonen & Vornanen 2003, 12) korostavat samaa seikkaa.

Néin ollen aiemmin esitettyjd yrittdjyysorientaation ulottuvuuksia tdydennetidén
kauppiasyrittdjén yrittdjyysorientaation mallissa asiakasldahtdisyys-ulottuvuudella.
Siind korostuvat asiakastuntemus, asiakaspalautteen hankkimisen merkitys seké
kaupan henkildston ja asiakkaiden sosiaalisen vuorovaikutuksen térkeys. Koska
kuitenkin perinteinen tavaraldhtdinen ajattelu oletetaan edelleenkin hallitsevaksi,
asiakaslahtoisyys-ulottuvuudella kauppiasyrittdjit sijoittuvat yrittdjyysorientaatio-

jatkumon séilyttdvdan padhin.

Tiivistelma

Téssa tutkimuksessa tehddén seuraavat olettamukset péivittdistavarakaupan ketjus-

sa toimivan kauppiasyrittdjan yrittdjyysorientaation ulottuvuuksista:

- Vaikka innovointi péivittdistavarakaupan ketjumyymélédssd on rajoittunutta,
se on paikallisesti tirked4 ja voi siksi olla luonteeltaan yrittdvaa.

- Suoriutumismotivaatio on korkealla ja on luonteeltaan yrittdvaa.

- Oman eldmin hallinnan suhteen kauppias on ketjussakin yrittava.

- Suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen on rajoittunutta ja luonteeltaan
enemmén sdilyttdvaa kuin yrittavaa.

- Thmissuhteiden hoitaminen —ulottuvuuden suhteen kauppias on yrittava.
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- Suhtautuminen ty6hdn on innostunutta ja paddmédritietoista ja luonteeltaan
yrittavaa.
- Asiakaslihtdisyys jda perinteisen tavaraldhtdisyyden varjoon ja on luonteel-

taan sdilyttavaa.

Tassd tutkimuksessa oletetaan, ettd empiirisessd aineistossa on mahdollista tunnis-
taa yrittdjyysorientaatioltaan erilaisia kauppiaita. Sen sijaan ei oleteta, ettd yksittéi-
silld kauppiasyrittdjilla olisi tunnistettavissa yhtd vahvasti kaikki edelld esitetyt yrit-

tdjyysorientaation ulottuvuudet.

Seuraavassa luvussa kuvataan empiirisen aineiston kokoamiseen ja analysointiin

liittyvét ratkaisut.
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5 Empiirisen tutkimuksen vaatimat ratkaisut

Tadmén tutkimuksen empiirisen osan tehtdvana on koetella laaditun teoreettisen vii-
tekehyksen patevyyttd - sitd, missd méérin suomalaisen yksityisen pdivittdistavara-
kaupan todellisuudessa voidaan tunnistaa kauppiasyrittdjyyden orientaatio sellaise-
na kuin se teoreettisessa viitekehyksesséd on esitetty. Pyrkimyksend on tuottaa tyo-
viline kauppiasyrittdjyyden arvioimiseksi, mitd sitten voitaisiin kdyttdd hyvéksi

kauppiasvalinnoissa ja —valmennuksessa seké ketjuyhteistyotéd kehitettdessa.

5.1 Tutkimusasetelma

Tutkimusasetelma koostuu tutkimusongelmasta, aineistosta ja menetelmésté/ mene-
telmistd (Pontinen 1990; ref. Uusitalo 1991, 49). Tutkimuskysymyksend tdssa tut-
kimuksessa on: ”Millaisia yrittdjyysasenteiltaan erilaisia kauppiasryhmid voidaan
tunnistaa yksityisen péivittiistavarakaupan piirissd?”. Tutkimus rajataan koske-
maan K-ryhmén pdivittdistavarakauppiaita. Aineisto kootaan informoidulla kyselyl-
14, jossa kauppiaskokouksiin osallistuville kauppiaille esitetdén kutakin viitekehyk-
sessé esitettyd yrittdjyysorientaation ulottuvuutta koskevia véittamié (liite 1) ja hei-
td pyydetddn esittimiin arvionsa véittimien hyvaksyttdvyydestd viisiportaista as-
teikkoa kiyttden (1 = tdysin eri mieltd,..., 5 = tiysin samaa mieltd). Cairdin
(1989,2) nikemyksen mukaisesti menettely siséltdd uskomuksen, ettd yrittd-
jyysorientaatio voidaan tunnistaa ja sitd voidaan mitata arvioimalla oletettuja kriit-
tisid yrittdjyyden ominaisuuksia, jotka liittyvdt yritykselliseen kdyttdytymiseen.

Kun aineisto kootaan péivittdistavarakaupan yrittdjiltd, kyseessd on kontingenssila-
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hestymistapa, mikd korostaa sitd, ettd yrittdjyys on henkildkohtaisten ominaisuuk-

sien ja ympériston mahdollisuuksien vilinen funktio (Caird 1989, 7).

Aineisto, joka késittdd kauppiasyrittdjien subjektiivisia arvioita heidén yrittdjyyteen
liittdmistddn asenteista ja kéyttdytymistaipumuksista, analysoidaan kvantitatiivises-
ti suoria jakaumia, varianssianalyysia, paddkomponenttianalyysia, ryhmittelyanalyy-
sia ja ristiintaulukointia kéyttden. Vaikka aineiston muuttujat ovat jirjestysas-
teikollisia, monimuuttuja-analyyseissa niitd vakiintuneen tavan (ks. Valkonen
1971, 16-20; Sankiaho 1974, 10; Malhotra & Birks 2003, 296) mukaan kisitellddn

ikddn kuin ne olisivat vilimatka-asteikollisia.

5.2 Aineiston luotettavuus

Kun tarkastellaan aineiston luotettavuutta, keskeistd on pohtia reliabiliteettia ja va-
liditeettia. Menetelmén tai mittauksen reliabiliteetilla tarkoitetaan sen kykyé antaa
ei-sattumanvaraisia tuloksia. Reliabiliteetti on siis sitd suurempi, mitd vihemmén
tuloksissa on sattumanvaraisuutta. Menetelméin tai mittauksen validiteetti on sen

kyky mitata juuri sitd, mitd on tarkoituskin mitata (Alkula ym. 1995, 89).

Reliabiliteettia pyritdén edistiméén siten, ettd mittaustilanne pidetdén aina saman-
kaltaisena. Informoitua kyselyd eri kauppiaskokouksissa toteutettaessa tutkija ja
tutkimusavustajat esittelevit vastaajille arviointitehtdvén. Vaittdmét pyritddn muo-
toilemaan yksinkertaisiksi ja selkeiksi, niin ettei vadrinymmartdmisen vaaraa olisi.
Kun véittdimat vield késittelevdt kauppiaille tuttua arkitodellisuutta, viittdimien
ymmartimiseen ei oleteta liittyvén ongelmia. Reliabiliteettia pyritddn kohottamaan
my®os siten, ettd analyysivaiheessa eri yrittdjyysorientaation ulottuvuuksia koskevis-

ta véittdmistd poistetaan ne, jotka alentavat reliabiliteettia.
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Kun mittaus kohdistuu johonkin teoreettiseen késitteeseen — tdssd tutkimuksissa
kauppiaiden yrittdjyysorientaatioon — ongelmana on, mittaavatko késitteen opera-
tiiviset vastineet sitd, mitd niiden pitdisi, siis kauppiaiden todellista yrittdjyysorien-

taatiota. Kyse on késitevaliditeetista.

Asennemittaus nojautuu yleensi siihen, mité henkild sanoo, hédnen mielipiteisiinsa.
Mielipiteen perusteella pddtelty asenne voi vaihtelevassa méérin pitdd yhtd sen
kanssa, mitd henkilo tekee. Jos asenteiden ja toiminnan vilinen korrelaatio on kor-
kea, puhutaan yhtédpitdvista kdyttdytymisestd, ja jos se on matala, puhutaan symbo-

likayttaytymisestd (Allardt 1960; ref. Eskola 1969, 70).

Caird (1989, 37-48) ja Hansemark (1997) korostavat, ettd kun yrityksellistd poten-
tiaalia mitattaessa vastaajia vaaditaan arvioimaan itseddn, tdhdn liittyy ongelmia
objektiivisuuden suhteen, kun testikysymyksilld tai —viittdmilld on taipumus roh-
kaista sosiaalisesti hyvéksyttdviin vastauksiin. Caird kuitenkin on sitd mieltd, ettd
mittarit, jotka vaativat itsearviointia, voivat tuottaa hyvén vastaajien asenne- ja ko-
kemusindikaattorin. Mittaaminen perustuu nidkemykselle, etti asenteet ohjaavat
toimintataipumuksia. Itsearviointi ja sosiaalinen haluttavuus eivit Cairdin mukaan
ole kovin ongelmallisia, jos testaustilanne koetaan sellaiseksi, ettd se pyrkii vastaa-
jien auttamiseen. Niin juuri on tilanne tdssd tutkimuksessa, joka pyrkii tuottamaan
sellaista uutta tietoa, jota voidaan k&yttdd hyvdksi kauppiasvalinnassa ja —
valmennuksessa sekd ketjuyhteistyon kehittdmisessd. Kun tutkimus pyrkii 16yta-
madn kauppiasjoukosta yrittdjyysorientaatioltaan erilaisia ryhmid, voidaan lisdksi
olettaa, ettd sosiaalisen hyvéksyttdvyyden tavoittelu jakautuu tasaisesti eri ryhmis-

si.
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Kun tutkitaan ihmisten arvoja, asenteita ja mieltymyksid, kyse on yleistetyistd ja
arvionvaraisista tosiasioista. Asenteen kisite viittaa useissa samaan objektiin koh-
distuvissa sanallisissa tai toiminnallisissa reaktioissa ilmenevain johdonmukaisuu-
teen. Téssd tutkimuksessa sanallisia asenteita mitattaessa kohdehenkildille esitetdén
joukko yrittdjyysorientaation eri ulottuvuuksiin liittyvid véittdmiéd ja tarkkaillaan
vastausten johdonmukaisuutta. Testivéittdmien vélinen korrelaatio osoittaa vastaus-

ten johdonmukaisuutta vastaajajoukossa (Eskola 1971, 173 — 175).

Asennemittauksen tulos ei saisi olla systemaattisella tavalla riippuvainen yksilon
yleisestd taipumuksesta olla yhtd mieltd tai olla eri mieltd. Virheen valttimiseksi
osa véittdmistd muotoillaan niin, etti mydnteistd asennetta ilmaisee samaa mieltd
oleminen, ja osa niin, ettd eri mieltd oleminen ilmaisee myonteistd asennetta (Esko-

la 1971, 176).

Eskola (1971, 182) varoittaa myos siitd, ettd jos samaa asennetta mittaavat vaitta-
mit sijoitetaan perdkkdin, saattaa vastaaja pyrkid arviointiensa johdonmukaisuu-
teen, milld on tuloksia véiristdva vaikutus. Vaikka luvussa 5.3 viittdmat esitetdin-
kin kauppiaiden yrittdjyysorientaatiomallin ulottuvuuksien yhteydessd perdkkéin,

varsinaisessa kyselylomakkeessa jarjestystd on muutettu.

Erddn mittaamiseen liittyvan ongelman muodostaa se, ettd ei voida olla varmoja sii-
td, ettd yrittdjyysorientaation ulottuvuudet olisivat toisensa poissulkevia. Esimerk-
kind voidaan mainita riskinottotaipumuksen mittaaminen. Caird (1989, 33) viittaa
McClellandin nikemykseen, ettd kohtuullinen riskinotto on suuren suoriutumismo-
tivaation komponentti, ja kysyy, pitdisiko riskinottaminen mitata suoriutumismoti-
vaation komponenttina vai erillisind yrityksellisen kéyttdytymisen ominaisuutena.
Henkilo, jolla on korkea suoriutumismotivaatio, ottaa kohtuullisia riskejd, mutta

onko kohtuullinen riskinottaja vélttiméttd suoriutumismotivoitunut? Koska ris-
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kinottotaipumusta pidetddn monissa tutkimuksissa yrittdjyyskayttaytymisen oleelli-
sena osana, sitd tdssd tutkimuksessa mitataan omana ulottuvuutenaan. Ndin mene-

tellddn muidenkin viitekehykseen valittujen ulottuvuuksien suhteen.

Reliabiliteetin ja validiteetin parantamiseen tdhtddvistd pyrkimyksistd huolimatta
survey-tutkimuksen ongelmaksi jdi, missd maérin tutkija voi luottaa saatuihin vas-
tauksiin. Vaikka ei olisikaan syytd epdilld vastaajia epérehellisyydestd, survey-
tutkimusten vastausten on sanottu heijastavan mieluummin toivottua kuin todellista
kayttaytymistd (esim. Gronfors 1982, 12). Koska tdsséd tutkimuksessa kysymykset
liittyvat kauppiasvastaajien arkitodellisuuteen, annettuja vastauksia voitaneen pitdd

suhteellisen luotettavina.

Muuttujien valinnan vaiheessa suoritettu validisuuspohdinta jad kuitenkin alusta-
vaksi. Kun mallin ennustevaliditeetti on sen varassa, miten hyvin malli pystyy hei-
jastamaan oletettua riippuvuutta asenteiden ja kayttdytymisen valilld, lopulliset paa-

telmit mallin validisuudesta voidaan tehdd vasta mallia sovellettaessa.

5.3 Asennevaittimat

Teoreettisena viitekehyksené toimivassa mallissa kauppiasyrittdjien yrittdjyysorien-
taation katsottiin sisdltdvidn seitsemédn ulottuvuutta: innovatiivisuus, suoriutumis-
motivaatio, oman eldmén hallinta (sisdinen kontrolliodotus), suhtautuminen riskiin
ja epdvarmuuteen, ihmissuhteiden hoitaminen, suhtautuminen ty6hon ja asiakasléh-
toisyys. Niistd muodostuva yrittdjyysorientaatio on oletettu yksiulotteiseksi jatku-

moksi, jonka toinen suunta nimetdan yrittdvéksi ja toinen sdilyttédvaksi orientaatiok-
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si. Myos yrittdjyysorientaation ulottuvuuksia kuvattaessa luonnehditaan niihin liit-

tyvid yrittdvid ja sailyttdvid piirteit.

Tassd tutkimuksessa kauppiasyrittdjien yrittdjyysorientaatiota mittaavien vaittdmien
laatiminen pohjautui osaksi aikaisemmissa tutkimuksissa kéytettyihin vaittimiin
(Caird 1989, Davidson 1995, Littunen 2000, Littunen & Virtanen 2006), osaksi
yrittdjyyskirjallisuudessa esitettyihin yrittdjyyttd arvioiviin kysymyksiin ja véitté-
miin (Steinhoff & Burgess 1993, Megginson ym. 1997, Hisrich ym. 2005) ja kau-
pan kirjallisuudessa esitettyihin yrittdjakuvauksiin (mm. Romer-Paakkanen 2002,

Gronroos 2003, Harisalo 2003, Pelkonen & Vornanen 2003).

Asenteita mitattaessa kysymysten ja véittdmien on pystyttidva erottelemaan vastaa-
jat mahdollisimman hyvin. Asenneviittdmien erottelukyvyn koettelemiseksi nouda-
tettiin Eskolan (1971, 178) ohjetta siitd, ettd pyydetddn muutamia henkil6itd vas-
taamaan viittdmiin ensin siten kuin heilld olisi mydnteinen asenne ja sitten toista-
miseen ikéddn kuin heilld olisi hyvin kielteinen asenne. Jos vastaajat antavat vitté-
miin kummallakin kerralla samanlaiset vastaukset, timé osoittaa viittimien huonoa
erottelukykyd. Nyt tdmén arvioinnin suoritti kaksi Helsingin kauppakorkeakoulun
yrittdjyysaineen jatko-opiskelijaa, joista toisella oli mittava kaupan alan kokemus.
Arvioinnin tuloksena poistettiin muutamia véittdmid ja liséksi erditd sosiaalisen hy-
viksyttavyyden tavoitteluun houkuttavia vaittdmid. Lopulliseksi vdittimien méaé-
raksi tuli 57 (kahdeksan viittimiéd kuutta ulottuvuutta kohti ja yhdeksidn yhdelle
ulottuvuudelle).

Kutakin seitsemdd kauppiasyrittdjien yrittdjyysorientaation ulottuvuutta arvioivat
viittdimét esitetdfin seuraavassa ulottuvuuksiensa yhteydessd. Vastaajille esitettd-
vissd lomakkeessa (liite 1) jarjestys on muutettu. Kuvauksia ulottuvuuksien sisél-

16std ei kyselylomakkeessa esitet.
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Innovatiivisuus

Yrittdvésti suuntautunut innovatiivinen kauppias on aloitteellinen ja joustava muu-
toksiin sopeutuja, hinelld on kyky ratkaista ongelmia ja hin pystyy tekeméén péa-
toksid. Sdilyttdvisti suuntutunut yrittdja pitdytyy nykyisessd eikd ole kovin valmis

hyvaksymaéain uusia asioita.

- Voin helposti sopeutua muutoksiin.

- Olen avoin ja vastaanottavainen muutoksille.

- En kovin herkésti hyvéksy uusia asioita.

- Ei paitoksenteko ole minulle vaikeaa, kun tieddn mité tahdon.

- Kaupan alalla on koko ajan uusia mahdollisuuksia, joita voi hyddyntéa.
- Mietin usein uusia ideoita ja keinoja niiden toteuttamiseksi.

- Ketjussa toimittaessa on vaikea toteuttaa omia ideoita.

- Kokeilen mielelléni kaikkea, miké kehittdd myymaélédn toimintaa.

Suoriutumismotivaatio

Korkean suoriutumismotivaation omaava kauppiasyrittdjd on optimistinen ja nauttii
haasteista. Hin myos ottaa vastuun péitoksistddn ja ongelmien ratkaisuista, on tu-
lossuuntautunut ja haluaa saavuttaa tavanomaisen tason ylittévia tavoitteita. Sailyt-

tdvadn orientaatioon liittyy vahaisempi tulostietoisuus ja kilpailuhalu.

- Minulle on tirked4 tehd4 tyoni aina niin hyvin kuin pystyn.
- Lomallakaan en pysty oikein irrottautumaan tydasioista.
- Haluan selviytyd kaupan kilpailussa muita paremmin.

- Ei ketju estd minua saavuttamasta tavoitteitani.
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- Uusista haasteista selviytyminen on minulle térke&a.

- Haluan, etti asiat ovat niin kuin mihin olen tottunut.

- Oikeastaan kaupanpito on minulle eldméntapa.

- Kohtuullinen hyvinvointi itselle ja perheelle on tirkedmpéd kuin myynnin
kasvu.

- Tuloksen tekeminen on minulle kaikkein tirkeinta.

Oman eldmén hallinta

Ulkoisen eldmin hallinnan (external locus of control) omaavat ihmiset uskovat, ettd
se mité heille tapahtuu, johtuu kohtalosta, sattumasta, onnesta tai tekijoisté, joita he
eivét voi valvoa. Oman eldmén hallinnan (internal locus of control) omaavat ihmi-
set uskovat, ettd suureksi osaksi he voivat vaikuttaa tulevaisuuteensa omilla toimil-
laan. Oman eldmidn hallinnan omaavaa kauppiasyrittdjdd luonnehtivat itseluotta-
mus, tavoitteellisuus, aikaansaavuus, itsendisyys, sinnikkyys ja organisaatiokyky.
Epédonnistumiset hén kdidntda voitoksi oppimalla niistd. Sdilyttdvdin orientaatioon
liittyy edellistd vdhdisempi médratietoisuus ja suurempi riippuvuus muista paatok-

sid tehtiessa.

- Suureksi osaksi sattumat ovat ohjanneet elimaéni.

- En suunnittele kovin pitkdksi aikaa eteenpdin, koska monet asiat niyttavit
johtuvan hyvésté tai huonosta onnesta.

- Eldméini ohjaavat omat toimenpiteeni.

- Teen vain sellaisia suunnitelmia, joiden uskon toteutuvan.

- Kun péitin tehda jotain, juuri mikdin ei voi sitd estdd

- Kauppiaan hommassa minua miellyttdi se, ettd saa olla oma isénténsa.

- Menestyminen kaupassa johtuu mahdollisuuksien hyvéksikdyttamisestd, on-

nella on sen kanssa varsin viahéin tekemista.
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- Kaupankéynti tindén on késkytettyd asiaa, ei voi yrittdjdn vapaudesta paljon

puhua.

Suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen

Yrittdvén orientaation omaava kauppias ymmaértdd, ettd riskin ottaminen on osa
menestymisen mahdollisuutta. Rahan ohella hin riskeeraa myds maineensa ja jos-
kus myds terveytensd. Han on optimistinen ja hyviksyy vastuun yrityksensé tulok-
sista, olivatpa ne hyvid tai huonoja. Kauppias myos sietdéd epdvarmuutta eikd hii-
riinny konflikteista. Sdilyttdvén orientaation yrittdjd on riskin karttaja ja pyrkii vélt-

tdmadn ristiriitatilanteita.

- Riskejdhén aina on, mutta niistd selvidd, kun pitdd silmét auki.

- Kaupassakin pétee se, ettd ei se pelaa, joka pelkda.

- Haluan vain taattuja ja kokeiltuja ratkaisuja.

- Eldmme epidvarmassa maailmassa, siksi pyrin valttiméaan riskejé.

- Kauppatoimintaan liittyy jo ihan tarpeeksi riskejé, lisdd ei tarvita.

- Olen valmis ottamaan riskeja ja kokeilemaan jotakin uutta.

- Epdvarmuus kaupassa on pysyvii, mutta sen kanssa on opittava elamaén.

- Pidén riskin ottamista menestymisen ehtona.

Ihmissuhteiden hoitaminen

Yrittdvéan orientaation kauppiasyrittdjd on ulospéin suuntautunut ja yhteistyokykyi-
nen. Hénelld on kyky johtaa ja motivoida muita. Sailyttdvin orientaation yrittdjd on
sidosryhmésuhteissaan vihemmén taitava. Menestys ihmissuhteiden hoitamisessa

seuraa siité, ettd kauppias on neuvottelija, ei késkija.
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- Luulen tulevani toimeen ihmisten kanssa.

- Pystyn suostuttelemaan muut ihmiset tahtomaani suuntaan.

- Henkilokunnan innostaminen ja kannustaminen on aika vaikeata.

- Pidén tdrkeédnd, ettd henkilokunta voi vaikuttaa omien tehtdviensd hoitami-
seen.

- Mielestdni on hankalaa, jos henkilokunta saa méarétd, miten tyonsa tekee.

- Pidédn tirkednd palautteen antamista henkilokunnalle, olkoon se mydnteisti
tai kielteista.

- Monenlaisen osaamisen ohella annos syddmen sivistystdkéddn ei ole haitaksi
kauppiaan ammatissa.

- Tulos on ihmissuhteita tarkedmpaa.

Suhtautuminen tyéhon

Yrittdvd kauppias on ahkera, innostunut ja paddmééritietoinen. Han tuntee toimi-
alansa ja on valmis kovaan tyontekoon yrityksensd menestymiseksi. Sailyttavin

orientaation omaavalle kauppiaalle tyd ei ole yhti keskeisté.

- Ty6 on kivaa, mutta liika on liikaa siinékin.

- Itse asiassa pidén kovasta tyonteosta.

- Pidén siitéd, ettd on koko ajan tekemista.

- Iké@vystyn helposti, jos minulla ei ole tarpeeksi tekemista.
- Tyolld se tulos tehdién, eikd paljolla véella.

- Ilman ty6té ei auta kaupan koko eikd ndko.

- Haluan vilttda kovaa tyota.

- Voin helposti olla pitkid aikoja tekemittd mitdén.
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Asiakasldhtoisyys

Yrittévésti suuntautunut kauppias tuntee sddnndlliset asiakkaansa ja heidén ostotot-
tumuksensa. Hdn ymmartdd omaksi ja henkilokuntansa tehtdviaksi asiakkaiden os-
tosten teon helpottamisen. Hin toivoo asiakkailta palautetta ja on tehnyt sen anta-
misen asiakkaille helpoksi. Henkilokunnan valmennuksessa hén korostaa asiakkai-
den huomaamisen ja ystdvéllisen kanssakdymisen tdrkeyttd. Hén pyrkii luomaan
laheiset suhteet asiakkaisiinsa. Séilyttdvén orientaation kauppias on vahvasti myyn-
tisuuntautunut ja katsoo myymaéladnsé tarjonnan asiakkaille riittdvéaksi. Sosiaalisten

suhteiden kehittdmistd asiakkaisiin hén ei pidd kovin tarkeéna..

- Tirkeintd ei ole myynti, vaan se, ettd asiakas palaa ostoksille uudestaan.

- Jos en saa asiakaspalautetta, myymaldtoimintaa on vaikeata kehittaa.

- Asiakaspalautteessa on paljon turhaa narinaa.

- Kyllad meill4 jo tiedetdédn, mitéd asiakas haluaa.

- Palvelemme asiakkaita jo nyt riittdvan hyvin.

- Eivit asiakkaat mitdén ihmeitd kaupalta odota, nykyinen toiminta riittdé val-
lan hyvin.

- Asiakas on ostaja, ja kaupan tehtdvini on saada hénet ostamaan paljon.

- Kaupan pédtehtiva ei ole tavaroiden myyminen vaan ratkaisujen tarjoaminen

asiakkaiden tarpeisiin.

Vastaajia pyydetddn arvioimaan ndiden asenneviittdmien osuvuutta omalla kohdal-
la viisiluokkaista Likert-asteikkoa kdyttden (1 = tdysin eri mieltd,..., 5 = tdysin sa-

maa mieltd).

Viittimien pohjalta laadittua kyselylomaketta on koeteltu kolmessa kauppias-

kyselyssd. Tarkoituksena oli arvioida véittimien kielellistd selkeyttd ja vastaamisen
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tyolayttd. Kun kauppiaat tiyttivdit lomakkeen taustamuuttujatietoineen pisimmil-
ladn 12 minuutissa, vastaaminen ei osoittautunut tyoladksi. Kauppiaat pitivét lo-

makkeen viittdmia selkeind, eikd muutoksiin ndin ollen ollut tarvetta.
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6 Piivittiistavarakauppiaiden yrittajyys-
orientaatio

Tamén luvun tehtdvéni on ensin suorien jakaumien avulla kuvata aineistoon kuu-
luvien kauppiaiden ja heiddn myymaildtoimintansa piirteitd. Sitten raportoidaan
suorin jakaumin vastaajien suhtautuminen viitekehys-mallin eri ulottuvuuksiin liit-
tyviin vdittdmiin. Seuraavaksi esitetdén paivittdistavarakauppiaiden yrittdjyysorien-
taation eri ulottuvuuksia kuvaavien summamuuttujien muodostaminen ja haetaan
yksisuuntaisen varianssianalyysin avulla eri summamuuttujilla tilastollisesti mer-
kitsevid eroja taustamuuttujittain. Analyysit suoritetaan SPSS 14.0 for Windows -

tilasto-ohjelmalla.

6.1 Kauppiaat ja myymiilitoiminta — aineiston kuvaus

Tamédn tutkimuksen empiirinen tarkastelu kohdistuu K-ryhmén ruokakauppiaisiin

ja heidan yrittdjyysasenteisiinsa. K-ryhmidn muodostavat Kesko ja K-kauppiaat.

Kesko on kaupan alan palveluyritys, joka tuottaa vahittdiskauppa- ja tukkukauppa-
palveluja yhteistyOssd kauppiasyrittdjien ja muiden kumppaneiden kanssa. K-
ryhmén péivittiistavarakaupasta vastaa Keskon toimialayhtio Ruokakesko Oy. Se
johtaa ja kehittdd K-ruokakauppaketjuja Suomessa seké vastaa niiden markkinoin-
nista, hankinta- ja logistiikkapalveluista, kauppapaikkaverkostosta ja kauppias-
resursseista. K-ruokakauppojen méérd vuonna 2005 oli 1041, ja niiden markkina-

osuus oli 34 %. (Kesko 2006, 1-22).
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K-kauppiaat ovat itsendisid yrittdjid, jotka vastaavat kauppansa toiminnasta ja ta-
loudellisesta tuloksesta. Kauppakohtaisen toiminnan ohella kaupan alalla kilpailue-
tua pyritddn hakemaan keskitettyjen toimintojen avulla — toimimalla kauppaketjus-
sa yhteistydssd muiden kauppiaiden ja ketjujohdon kanssa. Ketju ja ketjukonsepti
luovat puitteet kauppiasyrittdjyydelle. (Honkala 2003, 37) Ketjusopimus ja ketjun
késikirja méadrittelevit yhdessd ketjuyhteistydn muodot ja menettelytavat eli ketju-

konseptin (Mitronen 2002, 184).

Tamédn tutkimuksen aineistoon kuuluvat kauppiaat edustavat kolmea K-

ruokakaupan ketjua: K-marketeja, K-supermarketeja ja K-citymarketeja.

Keskon vuosikertomus (Kesko 2006, 21) kuvaa em. ketjumyymailditd seuraavasti.
K-market on laadukas ja luotettava ruokakauppa ldhelld asiakasta, K-supermarketin
kilpailuetuina ovat vahva ruokaosaaminen seké laajat ja monipuoliset tuoretuoteva-
likoimat, K-citymarket on monipuolinen ja edullinen hypermarket, jonka lajitelma
késittdd sekd paivittdis- ettd kéyttotavaroita. K-marketit vastannevat A.C. Nielsen
Finland Oy:n myymalarekisterin méérittelyn mukaisia isoja valintamyymalditd,
pinta-ala 200 — 399 nelidmetrid, ja pienid supermarketeja, pinta-ala 400 — 999 ne-
liometrid. K-supermarketit sijoittunevat Nielsenin luokituksessa isojen supermarke-
tien luokkaan, pinta-ala yli 1000 nelidmetrié ja péivittdistavaroiden osuus myynnis-
td enemmin kuin kaksi kolmasosaa. K-citymarketit ovat hypermarketeja, jotka
Nielsenin luokituksen mukaan ovat kooltaan suurempia kuin 2500 neliometrid ja

joissa péivittdistavaroiden myyntiosuus on pienempi kuin kaksi kolmasosaa.

Tutkimusaineistossa edustettuina olevien ketjumyymaildiden mairdd ja niiden

osuutta ketjunsa myymaildistd kuvaa seuraava asetelma (Kesko 2006, 22):
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Myymailoita Myymailoita Osuus ketjun

ketjussa 2005 aineistossa myyméloistd, %
K-market 363 193 53,2
K-supermarket 150 143 95,3
K-citymarket 53 45 84,9
Yhteensd 566 381 67,3

Tutkimusaineiston kauppiaista 51 % toimi K-marketeissa, 38 % K-
supermarketeissa ja 12 % K-citymarketeissa. Kun market-myymaéléiden katsotaan
edustavan pienid kauppoja ja supermarketien sekd citymarketien suuria kauppoja,
pienid kauppoja edustavien kauppiaiden osuus aineistossa on 51 % ja suuria kaup-

poja edustavien kauppiaiden 49 %.

K-ruokakauppiaita koskeva tutkimusaineisto koottiin 21.8. — 3.10.2006 vélisend ai-
kana ns. informoidulla kyselylld K-ruokakauppiaiden ketjukokouksissa. Kyselylo-
make (liite 1) koostuu viitekehysmallin yrittdjyysulottuvuuksien pohjalta laadituista
ja niitd kuvaavista 57 viittimastd ja erdistd taustatietokysymyksistd. Aineiston ke-
rddminen suoritettiin siten, ettd tutkija ja héntd avustanut K-supermarket —ketjun
neuvontapaillikko Tarja Sinkkonen osallistuivat K-market — ja K-supermarket —
ketjujen kauppiaskokouksiin. Kauppiaille esitettiin tutkimustehtdvé ja heitd pyydet-
tiin vastaamaan heille jaetun lomakkeen véittdmiin valitsemalla S-portaiselta as-
teikolta (1 = tdysin eri mieltd,..., 5 = tdysin samaa mieltd) kunkin viittiméan koh-
dalla omaa mielipidettd parhaiten kuvaava vaihtoehto. Vastaaminen tapahtui heti
paikan pailla. Tutkija kokosi aineiston kuudessa kauppiaskokouksesssa Eteld-,
Lounais- ja Itd-Suomessa. Tarja Sinkkonen, joka oli seurannut tutkijan suoritta-
maan aineiston kokoamista useissa kokouksissa, suoritti tehtdvin ohjeaineiston tu-

kemana vastaavalla tavalla viidessd ketjukokouksessa Lounais-, Itd- ja Pohjois-
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Suomessa. K-citymarket —kauppiaiden kyselyn jérjesti citymarket-ketjun puheen-
johtajakauppias Kari Salminen. Néin menetellen tiedot koottiin 12 kauppiaskoko-

uksessa yhteensd 381 kauppiaalta.

Ennen tutkimusaineiston kokoamista lomakkeen toimivuutta oli koeteltu kolmen
koekyselyn avulla. Lomake osoittautui toimivaksi, ja sen viittdmiin ja taustatieto-
kysymyksiin oli ilmeisen helppo vastata. Vastaaminen vei aikaa 12-15 minuuttia.

Kaikki kokouksiin osallistuneet kauppiaat vastasivat kyselyyn.

Aineiston 381 kauppiaasta viidennes (19,5 %) oli naisia ja nelja viidesosaa (80,5
%) miehid. Jakauma vastaa hyvin K-kauppiaiden vastaavaa jakaumaa vuonna 2003,
jolloin K- kauppiasoikeuksista 18 % oli naisten nimissd (Pelkonen & Vornanen

2003, 21).

Kauppiaiden ika vaihteli 24 ja 63 ikdvuoden vililld. Keski-iké oli 40 vuotta ja me-
diaani 38 vuotta. Aineiston kauppiaat edustavat idltdidn melko hyvin K-
kauppiaskuntaa. Vuonna 2003 K-kauppiaiden keski-iké oli 46 vuotta, ja suurimman
ikdluokan muodostivat 35-39 —vuotiaat kauppiaat (Pelkonen & Vornanen 2003,

21).

Aineiston kauppiaiden ammatillista peruskoulutusta kuvaa jakauma: ei ammatillista
peruskoulutusta 2 %, kurssimuotoinen 32 %, koulutasoinen 12 %, opistotasoinen

44 % ja korkeakoulutasoinen peruskoulutus 9 %.

Kauppiaiden edustamien myymaéldiden myynti jakautui eri luokkiin seuraavasti:
alle 1 miljoona euroa 0,5 % (vain 2 myymaélad), 1,0 — 4,9 miljoonaa euroa 49 %,

5,0 — 12,0 miljoonaa euroa 34 % ja yli 12 miljoonaa euroa 17 %.
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Aineiston yrittdjien kauppiaskokemus vaihteli 0,1 vuodesta 44 vuoteen. Keski-arvo
on 9,5 vuotta ja mediaani 6,5 vuotta. Kauppiaskokemusta oli kertynyt hieman vé-
hemmin kuin K-kauppiailla vuonna 2003. Silloin tehdyn selvityksen mukaan K-
kauppiailla kauppiasura oli kestidnyt keskimédrin 13 vuotta (Pelkonen & Vornanen

2003, 21).

Kyselylomakkeessa kauppiaita pyydettiin arvioimaan kilpailun kovuutta myymaé-
lansa vaikutusalueella. Vastanneista 6 % piti kilpailua véhéisend, 56 % kohtuullisen

kovana ja 38 % erittdin kovana.

Kauppiaita pyydettiin myds arvioimaan myymaéldnsd liikevaihdon kehitystd 2-3
viime vuoden aikana saman ketjun myymaildihin verrattuna. Kauppiaista 26 % ar-
vioi liikevaihdon kasvaneen keskimddrdistd vihemman, 32 % oli sitd mieltd, ettd
likkevaihto oli kehittynyt samaa tahtia kuin ketjun muissakin myymaloissé ja 41 %

arvioi litkkevaihdon kehittyneen keskimaérdistd enemmaén.

Vastausjakaumasta paitellen kauppiaat arvioivat ilmeisen realistisesti myymaéldnsd
kannattavuutta saman ketjun muihin myymaéldihin verrattuna. Heistd viidennes (21
% ) piti kannattavuutta heikompana kuin ketjun muissa myymaldissé, vajaa puolet
(46 %) piti kannattavuutta saman tasoisena ja kolmannes (33 %) parempana kuin

ketjun muissa myymaloissad keskiméaarin.

Kun kauppiaita pyydettiin arvioimaan myymaéldnsd asiakastyytyviisyyttd saman
ketjun muihin myymaéloihin verrattuna, vain harvat (5 %) olivat sitd mieltd, ettd
asiakastyytyvdisyys oli heikompaa. Yli puolet vastanneista (55 %) piti sitd samaa
tasoa olevana ja vajaa puolet (40 %) parempana kuin saman ketjun muissa myymé-

16iss4.
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6.2 Suhtautuminen yrittijyytti kuvaaviin viittimiin

Seuraavassa esitetddn vastausjakaumat kauppiaille esitettyihin yrittdjyysasenteita
kuvaaviin vaittdimiin. Vastausvaihtoehdot olivat: 1 = tdysin eri mieltd, 2 = jokseen-
kin eri mielté, 3 = ei samaa eiké eri mieltd, 4 = jokseenkin samaa mielté ja 5 = tdy-
sin samaa mieltd. Muuttujat (vaittdmét) on luokiteltu uudelleen siten, ettd alkupe-
rdisen luokituksen luokat 1 ja 2 muodostavat luokan 1 = eri mieltd, luokka 3 muo-
dostaa luokan 2 = ei samaa eika eri mieltd ja luokat 4 ja 5 muodostavat luokan 3 =
samaa mieltd. Vastausjakaumat esitetdén yrittdjyysulottuvuuksien mukaisesti. Ky-
selylomakkeessa viittimat on esitetty muutetussa jérjestyksessd. Tahdn viittaa seu-
raavissa taulukoissa jérjestysnumero véittdmien yhteydessd. Kussakin taulukossa
muuttujien puuttuvat tiedot kdyvét ilmi muuttujien yhteydessd, joiden havaintomééa-

rd poikkeaa koko aineiston havaintomaarésta.
Innovatiivisuus

Innovatiivinen kauppiasyrittdjad on aloitteellinen ja joustava muutoksiin sopeutuja,

hénelld on kyky ratkaista ongelmia ja hin pystyy tekeméin paatoksia.
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Taulukko 1. Innovatiivisuus-ulottuvuutta kuvaavien muuttujien suorat jakaumat
(%), N =381

1 = eri mieltd
2 = ei samaa eiké eri mieltd
3 = samaa mieltd

1 2 3
% % %
Innovatiivisuus
1. Voin helposti sopeutua muutoksiin. 5,8 5,5 88,7
8. Olen avoin ja vastaanottavainen 2,1 11,6 86,3
muutoksille. (N = 380)
15. En kovin helposti hyviksy uusia asioita. 79,8 10,8 9,4
22. Ei péaatoksenteko ole minulle vaikeaa, 2,4 4.5 93,2
kun tieddn, mita tahdon.
29. Kaupan alalla on koko ajan uusia mahdol- 1,1 5,3 93,7
lisuuksia, joita voi hyddyntaé. (N = 380)
36. Mietin usein uusia ideoita ja keinoja 3,4 6,8 89,8
niiden toteuttamiseksi.
43. Ketjussa toimittaessa on vaikea 67,5 16,5 16,0
toteuttaa omia ideoita.
50. Kokeilen mielelldni kaikkea, miké kehittda 1,3 7,4 91,3

myymadldn toimintaa. (N = 380)

Aineiston kauppiaat katsoivat olevansa avoimia muutoksille ja sopeutuvansa niihin
helposti. Kaupan alalla he ndkevét koko ajan olevan uusia mahdollisuuksia, joita
voivat hyodyntdd. He ilmaisivatkin helposti hyviksyvénsi uusia asioita. Pa4toksen-
tekoakaan he eivit kokeneet vaikeaksi. Kauppiaat toteavat pohtivansa uusia ideoita
ja keinoja ideoiden toteuttamiseksi. He ilmoittivat olevansa kokeilunhaluisia ja ko-
keilevansa kaikkea, mikd kehittid myymaildn toimintaa. Kauppaketjussa toimi-
misenkaan kaksi kolmasosaa vastanneista ei katsonut olevan omien ideoiden toteut-

tamisen este, vaikka osalle kauppiaista (16 %) se sitd ndyttdd olevan.
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Kaiken kaikkiaan em. véittdmiin vastaaminen antaa aineiston kauppiaista varsin in-
novatiivisen kuvan ja sijoittaa heiddn tdméin ulottuvuuden suhteen sdilyttdva-

yrittdva —jatkumon yrittdvadn padhan.

Suoriutumismotivaatio

Korkean suoriutumismotivaation omaava kauppiasyrittdja on optimistinen ja nauttii
haasteista. Hin my®os ottaa vastuun paitoksistddn ja ongelmien ratkaisuista, on tu-

lossuuntautunut ja haluaa saavuttaa tavanomaisen tason ylittdvié tavoitteita.
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Taulukko 2. Suoriutumismotivaatiota kuvaavien muuttujien suorat jakaumat (%),
N =381

1 = eri mieltd
2 = ei samaa eiké eri mieltd
3 = samaa mieltd

1 2 3
% % %

Suoriutumismotivaatio

2. Minulle on térkeda tehdd tyoni niin - 0,5 99,5
hyvin kuin pystyn.

9. Lomallakaan en pysty oikein irrottautu- 43,0 13,1 43,8
maan tyasioista

16. Haluan selviytyé kaupan kilpailussa 5,8 5,5 88,7
muita paremmin.

23. Ei ketju estd minua saavuttamasta 8.4 10,5 81,1
tavoitteitani.

30. Uusista haasteita selviytyminen on 0,5 2,1 97,4
minulle tirkeda.

37. Haluan, ettd asiat ovat niin kuin 534 28,7 17,9
mihin olen tottunut. (N = 380)

44. Oikeastaan kaupanpito on minulle 6,0 10,5 83,5
eldméntapa.

51. Kohtuullinen hyvinvointi itselle ja 20,5 29,1 50,4
perheelle on tirkedmpad kuin myynnin
kasvu.

57. Tuloksen tekeminen on minulle 23,9 22,6 53,5

kaikkein tarkeint4.

Tutkimusaineiston kauppiailla ndyttdd olevan korkea tydomoraali. Lahes kaikki il-
moittivat haluavansa tehdd tyonsé niin hyvin kuin pystyvit. Neljd kymmenesta ei

pysty irrottautumaan tydasioista lomallakaan, ja saman verran on kauppiaita, jotka
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pystyvit. Kilpailuhalukkuutta kuvaa se, ettd valtaosa kauppiaista ilmaisi haluavansa
menestyd kaupan kilpailussa muita paremmin. Samoin se, ettd 14hes kaikille uusista
haasteista selviytyminen oli tirkedd. Muutoshalukkuuden suhteen ilmeni eroja; va-
jaa viidennes vastanneista halusi asioiden olevan ennallaan, puolet halusi muutosta.
Kauppaketjun ei katsottu rajoittavan toimintavapautta; valtaosa vastanneista (81 %)
oli titd mieltd. Vajaa kymmenesosa katsoi ketjun estdvin tavoitteittensa saavutta-

mista.

Romer-Paakkasen (2002, 181) véitoskirjan havainto siitd, ettd kohtuullinen toi-
meentulo perheelle on kauppiaiden keskeinen tavoite, saa tukea tdssé tutkimukses-
sa, kun puolet vastanneista piti kohtuullista hyvinvointia myynnin kasvua tirkedm-
pand tavoitteena. Viidennes vastanneista piti myynnin kasvua hyvinvointia térke-
dmpiand tavoitteena. Ilmeisesti sekd hyvinvointi ettd myynnin kasvu koettiin tér-
keiksi, koska vajaa kolmannes vastanneista ei ollut samaa eikd eri mieltd vaittdmén
kanssa. Tavoiteasetanta tuntui olevan kauppiaille hieman epéselvad. Tarkeimmaksi
tavoitteeksi puolet kauppiaista hyviksyi tuloksen tekemisen, runsas viidennes oli
eri mieltd véittdmin (57) suhteen ja sama médréd vastanneista ei ottanut kantaa puo-

leen eiki toiseen.

”QOikeastaan kaupanpito on minulle eliméintapa” —véittimén suhteen tutkijan esi-
ymmérrys poikkesi vastaajien tulkinnasta. Esiymmaérryksen mukaan viittimén hy-
viksyminen merkitsee passiivisuutta yrittdjyyden suhteen. Kun valtaosa kauppiais-
ta hyvéksyi vdittdimain, voidaan olettaa silld olevan heille jokin muu sisiltd. V4itta-
mén hyviksymiselld on ehkd ilmaistu voimakasta sitoutumista kauppatoimintaan.
Kun tarkasteltiin eldméntapa-viittimén ja erdiden tyontekoa kuvaavien viittdmien
(mm. “Itse asiassa piddn kovasta tyonteosta”, "Haluan selviytyd kaupan kilpailussa
muita paremmin”, ”Pidén siité, ettd on koko ajan tekemistd”, “Tkévystyn helposti,

jos minulla ei ole tarpeeksi tekemistd”, ”Tydlld se tulos tehddédn eikd paljolla viel-
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13”.) korrelaatioita erikseen pienid kauppoja (K-marketit) ja suuria kauppoja (K-
supermarketit ja K-citymarketit) edustavien kauppiaiden ryhmissé, havaittiin ettd
isojen myymaéloiden kauppiaat kokivat kaupanpidon enemmaén tydntekoa vaativaksi
kuin pienten myymaéldiden kauppiaat. Eldméntapa-véittiman hyviaksyminen on yh-
denmukaisen sen Romer-Paakkasen (2002, 181) esittimén tutkimustuloksen kans-

sa, ettd perheyrittdjyys on K-kauppiaille eldméntapa ja keskeinen eldmansisalto.

Edelld esitettyjen havaintojen valossa timén tutkimuksen kauppiaiden voidaan kat-
soa sijoittuvan yrittdjyysorientaation sdilyttava-yrittivd —jatkumon yrittivaan paa-

hén.

Oman eldmén hallinta

Ulkoisen eldmin hallinnan omaavat ihmiset uskovat, ettd se mitd heille tapahtuu,
johtuu kohtalosta, sattumasta, onnesta tai tekijoistd, joita he eivét voi valvoa. Eli-
maénsé hallinnan omaavat ihmiset uskovat, ettd suureksi osaksi he voivat vaikuttaa
tulevaisuuteensa omilla toimillaan. Omaa eldméénsd hallitsevaa kauppiasyrittdjaa
luonnehtivat itseluottamus, tavoitteellisuus, aikaansaavuus, itsendisyys, sinnikkyys

ja organisaatiokyky. Epdonnistumiset hdn kdantaa voitoksi oppimalla niisté.



82

Taulukko 3. Oman eldmén hallintaa kuvaavien muuttujien suorat jakaumat (%),

N =381
1 = eri mieltd

2 = ei samaa eiké eri mieltd
3 = samaa mieltd

Oman eldmaén hallinta

3. Suureksi osaksi sattumat ovat ohjanneet
elamini. (N = 380)
10. En suunnittele kovin pitkéksi aikaa eteen-
pdin, koska monet asiat ndyttivét johtuvan
hyvista tai huonosta onnesta.
17. Eldm&éni ohjaavat omat toimenpiteeni.
(N =380)

24. Teen vain sellaisia suunnitelmia, joiden
uskon toteutuvan. (N = 379)

31. Kun péédtin tehdi jotain, juuri mikaan
el voi sitd estdi.

38. Kauppiaan hommassa minua miellyttaa
se, ettd saa olla oma isénténsd. (N = 379)

45. Menestyminen kaupassa johtuu mahdolli-
suuksien hyviaksikayttdmisestd, onnella on
sen kanssa varsin vdhan tekemista.
(N =380)

52. Kaupankdynti tdnéén on kdskytettyd asiaa,

ei voi yrittdjan vapaudesta paljon puhua.

%

50,0

75,9

4,7

29,6

3.9

1,3

8,7

67,2

%

18,4

13,6

10,0

17,9

16,0

4,7

18,9

23,1

%

31,6

10,5

85,3

52,5

80,1

93,9

72,4

9,7

Vajaa kolmannes vastanneista myonsi, ettd sattumalla on merkitysti heidén toimin-

tansa ohjaajana. Puolet vastanneista katsoi kuitenkin, ettd heidin eldméiénsi ohjaa-

vat omat toimenpiteet. Suuri osa vastanneista (72 %) uskoi, ettd menestyminen joh-

tuu mahdollisuuksien hyvéksikdyttamisestd ja ettd onnella ei juurikaan ole sen
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kanssa tekemistd. Suunnittelujinne néyttdd ulottuvan valtaosalla vastanneista pit-
kélle. Puolet vastanneista ilmaisi pitdytyvinsa realistisesti suunnitelmiin, joiden us-
koo toteutuvan. Kauppiaat ovat pddttaviisid; he eivit anna vastuksien estdd, kun
ovat padtoksensd tehneet. Kauppiaan ammatissa ldhes kaikki kokivat myonteisend
sen, ettd saa olla oma isdntdnsd. Kauppaketjun ohjaustoiminnasta huolimatta kaksi
kolmasosaa vastanneista oli sitd mieltd, ettd kaupassa voi yhd puhua yrittdjin va-
paudesta. Joka kymmenes oli eri mieltd, ja runsas viidennes ei ottanut kantaa puo-

leen eikd toiseen.

Tutkimusaineisto antaa kauppiaiden oman eldmén hallinnasta varsin myonteisen

kuvan, ja heitd voidaan luonnehtia orientaatioltaan kohtuullisen yrittdviksi.

Suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen

Yrittdvén orientaation omaava kauppias ymmaértdd, ettd riskin ottaminen on osa
menestymisen mahdollisuutta. Rahan ohella hin riskeeraa myds maineensa ja jos-
kus my0s terveytensd. Han on optimistinen ja hyviksyy vastuun yrityksensé tulok-
sista, olivatpa ne hyvid tai huonoja. Yrittdjd myds sietdd epdvarmuutta eikd héiriin-

ny konflikteista.
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Taulukko 4. Riskinottoa ja epdvarmuuden sietoa kuvaavien muuttujien suorat
jakaumat (%), N = 381

1 = eri mieltd
2 = ei samaa eiké eri mieltd
3 = samaa mieltd

1 2 3
% % %
Suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen
4. Riskejdhdn aina on, mutta niistd selvidd 3,1 6,3 90,6
kun pitaa silmét auki.
11. Kaupankdynnissékin pétee se, ettd ei se 16,8 16,1 67,1
pelaa, joka pelkad. (N = 380)
18. Haluan vain taattuja ja kokeiltuja 60,0 25,0 15,0
ratkaisuja. (N = 380)
25. Elamme epdvarmassa maailmassa, 71,9 16,0 12,1
siksi pyrin valttdmain riskejé.
32. Kauppatoimintaan liittyy jo ihan 51,7 26,0 22,3
tarpeeksi riskejé, lisdd ei tarvita.
39. Olen valmis ottamaan riskeja ja 1,6 3,4 95,0
ja kokeilemaan jotakin uutta.
46. Epavarmuus on kaupassa pysyvai, 14,2 15,5 70,3
mutta sen kanssa on opittava eldmaén.
(N =380)
53. Pidén riskin ottamista menestymisen 4.5 11,8 83,7

ehtona. (N = 380)

Riskit eivdt tunnu péivittdistavarakauppiaita kovin pelottavan. Riskejd pidetddn
menestymisen edellytyksend, ja valppaudella niistd selviydytddn. Ehkd nykyinen
riskitaso alkaa jo riittdd, koska mielipiteet hajosivat kauppatoimintaan liittyvaa lisé-
riskid koskevan viittimén kohdalla: viidenneksen mielestd kauppatoimintaan liittyy

jo tarpeeksi riskejé, puolet katsoi niitd voivan olla lisddkin ja neljdsosa ei ottanut
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kantaa puolesta eikd vastaan. Taattuja ja kokeiltuja ratkaisuja halusi joka seitsemés

kauppias, samalla kun neljédsosa vastanneista ei ottanut asiaan kantaa.

Tamén aineiston valossa pddosa kauppiaista ndyttad kdyttaytyvin yrittdjyyskirjalli-
suuden tyyppiyrittdjan mukaisesti ollen orientaatioltaan yrittdvid. Osa taas suhtau-

tuu riskiin ja epdvarmuuteen varovasti, mika viittaa siilyttdvédn orientaatioon.

Ihmissuhteiden hoitaminen

Yrittdvén orientaation kauppiasyrittdjd on ulospdin suuntautunut ja yhteistyokykyi-
nen. Hénelld on kyky johtaa ja motivoida muita. Sdilyttdvan orientaation yrittdjd on
sidosryhmésuhteissaan vihemman taitava. Menestys ihmissuhteiden hoitamisessa

seuraa siité, ettd kauppias on neuvottelija, ei késkija.
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Taulukko 5. Thmissuhteiden hoitamista kuvaavien muuttujien suorat jakaumat (%),
N =381

1 = eri mieltd
2 = ei samaa eiké eri mieltd
3 = samaa mieltd

1 2 3
% % %
Ihmissuhteiden hoitaminen
5. Luulen tulevani toimeen ihmisten kanssa 0,8 1,8 97,4
12. Pystyn suostuttelemaan muut ihmiset 2,6 11,8 85,6
tahtomaani suuntaan.
19. Henkil6kunnan innostaminen ja kannusta- 54,1 15,7 30,2
minen on aika vaikeaa.
26. Pidan tarkedna, ettd henkilokunta voi 1,6 34 95,0
vaikuttaa omien tehtdviensd hoita-
miseen.
33. Mielestdni on hankalaa, jos henkil6kunta 59,6 16,0 244
saa madrétd, miten tyonsa tekee.
40. Pidén tirkedna palautteen antamista 1,3 7,3 91,3

henkilokunnalle, olkoon se mydnteista
tai kielteista.

47. Monenlaisen osaamisen ohella annos 0,5 2,4 97,1
syddmen sivistystékéén ei ole haitaksi
kauppiaan ammatissa.

54. Tulos on ihmissuhteita tdrkedmpaa. 69,2 20,3 10,5
(N =380)

Tutkimusaineiston kauppiaat 1dhes yksimielisesti katsovat olevansa hyvid ihmis-
suhdejohtajia. Henkilokunta koetaan tirkeédksi. Léhes kaikki pitivét tarkednd, ettd
henkilokunta voi vaikuttaa omien tehtdviensd hoitamiseen. Rajansa kuitenkin kai-
kella; neljdsosa vastanneista oli sitd mieltd, ettd on hankalaa, jos henkilokunta saa

madridtd, miten tyonsd tekee. Myymdilatyohon liittyy ilmeisesti jénnitteitd, koska
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lihes kolmasosa vastanneista oli sitd mieltd, ettd henkilokunnan innostaminen on
vaikeaa. Valtaosa vastanneista piti tdrkednd palautteen antamista henkildkunnalle.
Vaikka ihmissuhteiden merkitys tunnustettiinkin, joka kymmenes kauppias piti sit-

tenkin tuloksen tekemistd sitd tirkedmpéana.

Tutkimusaineisto kuvaa l&hinnd ihmissuhteiden hoitamista myymalidn henkilékun-
nan suuntaan ja antaa siind kauppiaista suhteellisen mydnteisen kuvan. Thmissuh-
teiden hoitamisen ulottuvuudella péddosa aineiston kauppiaista edustaa yrittdvad
orientaatiota, vaikka sdilyttdvdn orientaation piirteitd onkin tunnistettavissa. Néyt-
téd siltd, ettd tutkimusaineiston keskolaiset kauppiaat ovat sisdistdneet melko hyvin
Keskon heille asettaman tehtdvdn vastata henkilokunnan johtamisesta (Honkala

2003, 38).

Suhtautuminen tyéhon

Yrittdvd kauppias on ahkera, innostunut ja paddmééritietoinen. Han tuntee toimi-
alansa ja on valmis kovaan tyOntekoon yrityksensd menestymiseksi. Séilyttavan

orientaation omaavalle kauppiaalle ty0 ei ole yhti keskeisté.
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Taulukko 6. Suhtautumista tyohon kuvaavien muuttujien suorat jakaumat (%),
N =381

1 = eri mieltd
2 = ei samaa eiké eri mieltd
3 = samaa mieltd

1 2 3
% % %
Suhtautuminen ty6hén
6. Tyo on kivaa, mutta liika on liikaa 13,7 15,8 70,5
siindkin. (N = 380)
13. Itse asiassa piddn kovasta tyonteosta. 3,7 7,9 88,5
20. Pidén siité, ettd on koko ajan tekemista. 4,5 6,6 89,0
27. Tkédvystyn helposti, jos minulla ei ole 15,0 13,9 71,1
tarpeeksi tekemisté.
34. Tydlla se tulos tehdédén, eiki paljolla 7,4 17,9 74,7
véelld. (N =380)
41. Ilman ty6td ei auta kaupan koko eika 2.4 8,9 88,7
nako.
48. Haluan vilttda kovaa tyota. 85,3 8,9 5,8
55. Voin helposti olla pitkié aikoja 82,4 7,3 10,2

tekemattd mitdan.

Kauppiaiden suhtautuminen ty6hon oli myonteistd. Valtaosa vastanneista ilmaisi
pitdvansd kovasta tydnteosta ja siitd, ettd on koko ajan tekemistd, vaikka liika saat-
taa olla liikaa siindkin. Ty6n ja tuloksellisuuden vélilld he nikivit selvédn yhteyden.
Kauppiaita voi siis timén ulottuvuuden suhteen luonnehtia orientaatioltaan yritté-

viksi, vaikka viitteitd sdilyttdvin orientaationkin suuntaan on havaittavissa.
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Asiakasldhtoisyys

Yrittédvé kauppias tuntee sddnndlliset asiakkaansa ja heiddn ostotottumuksensa. Hén
ymmartdd omaksi ja henkilokuntansa tehtaviksi asiakkaiden ostosten teon helpot-
tamisen. Hén toivoo asiakkailta palautetta ja on tehnyt sen antamisen asiakkaille
helpoksi. Henkilokuntansa valmennuksessa hin korostaa asiakkaiden huomaamisen
ja ystavillisen kanssakdymisen tiarkeyttd. Han pyrkii luomaan ldheiset suhteet asi-
akkaisiinsa. Sdilyttdvdn orientaation kauppias on vahvasti myyntisuuntautunut ja
katsoo myymalénsé tarjonnan asiakkaille riittdvéksi. Sosiaalisten suhteiden kehit-

tdminen asiakkaisiin ei hénta juuri kiinnosta.
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Taulukko 7. Asiakasldhtdisyyttd kuvaavien muuttujien suorat jakaumat (%),
N =381

1 = eri mieltd
2 = ei samaa eiké eri mieltd
3 = samaa mieltd

1 2 3
% % %

Asiakasldhtdisyys

7. Tiarkeinté ei ole suuri myynti, vaan se, 11,3 15,7 73,0
ettd asiakas palaa ostoksille uudestaan.

14. Jos en saa asiakaspalautetta, myymala- 15,5 13,6 70,9
toimintaa on vaikeata kehittda.

21. Asiakaspalautteessa on paljon turhaa 74,5 15,7 9,7
narinaa.

28. Kylla meill4 jo tiedetddn, mitd asiakas 66,1 19,4 14,4
haluaa.

35. Palvelemme asiakkaita jo nyt riittdvin 63,9 22,6 13,4
hyvin. (N =380)

42. Eivit asiakkaat mitdén ihmeitd kaupalta 84,3 13,4 2,4
odota, nykyinen toiminta riittda vallan
hyvin.

49. Asiakas on ostaja, ja kaupan tehtdvana 81,3 10,3 8,4
on saada hénet ostamaan paljon.
(N =380)

56. Kaupan paitehtdvénai ei ole tavaroiden 11,3 24,7 63,9

myyminen vaan ratkaisujen tarjoaminen
asiakkaiden tarpeisiin. (N = 380)

Tutkimusaineisto antaa kauppiaiden asiakasléhtdisyydestd hieman ristiriitaisen ku-
van. Toisaalta asiakas halutaan saada uudelleen ostoksille ja héneltd halutaan kehit-
tdvad palautetta. Nelja viidesosaa vastanneista katsoi myymaélatoiminnassa tarvitta-

van kehittdmistoimia; nykyinen toiminta ei riitd. Toisaalta yllattdvin moni katsoi
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myymiléssd jo tiedettdvdn, mitéd asiakas haluaa (14 %) ja ettd asiakkaita palvellaan
jo nyt riittdvdn hyvin (13 %). Joka kymmenes vastanneista piti asiakaspalautetta
turhana narinana. Perinteinen tavaraldhtdisyyskin on varsin voimakasta, mikd na-
kyy siind, ettd reilu kymmenesosa vastanneista piti kaupan pédtehtidvana tavaroiden

myymistd (muuttujat 7 ja 56).

Naéin siis tutkimusaineiston kauppiaiden joukossa oli seké orientaatioltaan sdilytta-
vid ettd yrittdvid kauppiaita. Ehké tdssd kuvastuu muutos perinteisesti tavaraléhtoi-
syydestd uudempaan asiakaslahtoisyyteen kaupankdynnissd. Kaupan koulutukselle

riittdd haasteita.

Vastausjakaumien arviointia

Se ettd monien muuttujien osalta mielipiteet eivit ole juurikaan jakautunet, viittaa
aineiston kauppiasjoukon homogeenisuuteen. Tosin mukana on viittimid, jotka il-
meisesti ovat houkutelleet sosiaalisen hyviksyttivyyden tavoitteluun. Esimerkiksi
viittdmén “Luulen tulevani toimeen ihmisten kanssa” hyvéksyi 97 % vastanneista,
ja véittdméan “Minulle on tirkeéd tehdd tyoni niin hyvin kuin pystyn” kanssa samaa

mieltd oli my6s 97 % vastanneista.

Erdiden viittdmien yhteydessd huomiota herittivit suuret vastaajaosuudet luokassa
2 (ei samaa eikd eri mieltd; = alkuperdisen 5-portaisen asteikon luokka 3). Esimer-
kiksi vdittdiman “Haluan, ettd asiat ovat niin kuin mihin olen tottunut” vastaajista 29
% ei ollut samaa eiké eri mieltd véittdméan kanssa. On ehkd ajateltu niin, ettd se on
tilannekohtaista ja riippuu asioista. Viittdmastd Kohtuullinen hyvinvointi itselle ja
perheelle on tirkedmpié kuin myynnin kasvu” 29 % vastaajista ei ollut samaa eikd
eri mieltd. Se ettd ndin suuri vastaajajoukko ei ottanut kantaa puoleen eikd toiseen,

kuvastanee sitd, etti molemmat tavoitteet — kohtuullinen hyvinvointi ja myynnin
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kasvu — on koettu tirkeiksi. Se taas, ettd 23 % vastanneista ei halunnut ottaa kantaa
puolesta eikd vastaan viittdmédn “Kaupankéynti tindén on késkytettyd asiaa, ei voi
yrittdjan vapaudesta paljon puhua” saattaa heijastaa haluttomuutta kritisoida omaa
kauppaketjua, tai sitten asia ei ole yrittdjille vield selkiintynyt. Edelleen, kun 25 %
vastanneista ei ollut samaa eiké eri mieltd véittdméin “Haluan vain taattuja ja ko-
keiltuja ratkaisuja” kanssa, sekin saattaa kuvastaa tilannekohtaisuutta; joskus halu-
taan taattuja ratkaisuja ja joskus rohkeampia. Suuri vastaajaosuus ei samaa eiké eri
mieltd —luokassa saattoi johtua my0s siitd, ettd viittimin esittimdi asiaa ei oltu
pohdittu ja on tuntunut turvalliselta valita neutraali vastausvaihtoehto. Tésti esi-
merkkeind voitaneen mainita vdittdmé “Kauppatoimintaan liittyy jo ihan tarpeeksi
riskejd, lisdd ei tarvita” (26 % vastaajista ei samaa eikd eri mieltd) ja vaittima
”Kaupan paditehtdvédni ei ole tavaroiden myyminen vaan ratkaisujen tarjoaminen

asiakkaiden tarpeisiin” (25 % vastaajista ei samaa eikd eri mieltd).

Seuraavaksi muodostetaan yrittdjyysorientaation ulottuvuuksia kuvaavista muuttu-

jista summamuuttujat, joita sitten kiytetdin jatkoanalyyseissa.

6.3 Kauppiasyrittijin yrittijyysorientaation ulottuvuuksia
kuvaavien summamuuttujien muodostaminen

Summamuuttujalla tarkoitetaan yhdistettyd asteikkoa, jonka kullekin havaintoyksi-
kolle antama mittaustulos on asteikon eri osien antamien tulosten yhteenlaskettu
summa (Alkula ym. 1995, 100). Summa-asteikko perustuu Eskolan (1971, 213)
mukaan oletukseen, ettd mitatulla alueella on yksi perustekijé, jonka vaikutuksesta

mm. osioiden viliset korrelaatiot syntyvit.
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Paitsi se, ettd abstrakteja késitteitd mitattaessa on jarkevad yhdistdd tiettyd késitettd
kartoittavat osamittarit yhdeksi kokonaismittariksi, summamuuttujan muodostami-
nen on reliaabeliuden kannalta eduksi. Osioiden arvoja yhteenlaskettaessa satun-
naisvirheet kumoavat toisensa ja tulos tarkentuu (Alkula ym. 1995, 101). Summa-

muuttujia voidaan kisitelld jatkuvien muuttujien tavoin.

Koska summamuuttujia muodostettaessa on tdrkedd, ettd niiden kaikki osiot ovat
samansuuntaisia, eri suuntiin mittaavat vdittimét on kddnnetty samansuuntaisiksi.
(Esimerkiksi ”En kovin herkésti hyvéksy uusia asioita” — "Hyvéksyn herkésti uusia

asioita”)

Summamuuttujia muodostettaessa otettiin aluksi mukaan kaikki kutakin yritti-
jyysulottuvuutta kuvaavat viittdmat. Sitten suoritettiin osioanalyysi, jonka tehtiva-
nd oli etsid kutakin teoreettista ulottuvuutta parhaiten kuvaavat, lopulliseen asteik-
komittariin hyviksyttavét véittdmat. Osioanalyysi suoritettiin poistamalla kustakin
yhdistetystd muuttujasta ne osiot (viittdmaét), jotka alensivat summamuuttujan re-
liabiliteettia. Luotettavuuden arviointi perustui Cronbachin alfa —kertoimeen.
Summamuuttujien keskenddn korreloivien osioiden mééréd vaihtelee eri ulottuvuuk-

silla 3 — 7 valilla.

Innovatiivisuus

1. Voin helposti sopeutua muutoksiin.

8. Olen avoin ja vastaanottavainen muutoksille.

15. Hyviksyn herkésti uusia asioita (kddnnetty).

22. Ei paatoksenteko ole minulle vaikeaa, kun tiedén mité tahdon.

29. Kaupan alalla on koko ajan uusia mahdollisuuksia, joita voi hyodyntaa.
36. Mietin usein uusia ideoita ja keinoja niiden toteuttamiseksi.

50. Kokeilen mielelléni kaikkea, miké kehittdd myymélén toimintaa.

Osioiden ja asteikon korrelaatiot vaihtelevat vélilld .285 - .532. Cronbachin alfa
on .69.
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Suoriutumismotivaatio

2. Minulle on tarkeda tehd4 tyoni niin hyvin kuin pystyn.
16. Haluan selviytyd kaupan kilpailussa muita paremmin.
30. Uusista haasteista selviytyminen on minulle tirke&a.

Osioiden ja asteikon korrelaatiot vaihtelevat vililld .314 - .433. Cronbachin alfa
on .56.

Oman eldmén hallinta

. Sattumat eivét juurikaan ole ohjanneet eldmééni (kddnnetty).

10. Suunnittelen pitkdksi aikaa eteenpdin, vaikka monet asiat ndyttivit johtuvan
hyvaista tai huonosta onnesta (kddnnetty).

17. Elamédini ohjaavat omat toimenpiteeni.

31. Kun pédtin tehda jotain, juuri mikdén ei voi sitd estda.

38. Kauppiaan hommassa minua miellyttdi se, etti saa olla oma isédntdnsa.

45. Menestyminen kaupassa johtuu mahdollisuuksien hyviaksikayttamisesta,
onnella on sen kanssa varsin vihén tekemist.

Osioiden ja asteikon viliset korrelaatiot vaihtelevat vililld .179 - .314. Cronbachin
alfaon .51.

Suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen

4. Riskejdhdn aina on, mutta niisté selviéd, kun pitda silmat auki.

18. Haluan muitakin kuin vain taattuja ja kokeiltuja ratkaisuja (kdénnetty).

25. Vaikka elamme epidvarmassa maailmassa, en pyri valttdmaan riskeja
(kéddnnetty).

32. Kauppatoimintaan liittyy aina riskejd, mutta en kaihda lisériskejakadn
(kddnnetty).

39. Olen valmis ottamaan riskeji ja kokeilemaan jotakin uutta.

53. Pidén riskin ottamista menestymisen ehtona.

Osioiden ja asteikon korrelaatiot vaihtelevat vélilld .221 - .509. Cronbachin alfa
on .62.
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Thmissuhteiden hoitaminen

5. Luulen tulevani toimeen ihmisten kanssa.

12. Pystyn suostuttelemaan muut ihmiset tahtomaani suuntaan.

18. Henkilokunnan innostaminen ja kannustaminen ei ole kovin vaikeaa
(kéddnnetty).

25. Pidén tirkednd, ettd henkilokunta voi vaikuttaa omien tehtdviensd hoitamiseen.

33. Mielestini ei ole hankalaa, jos henkilokunta saa maarété, miten tyonsi tekee
(kéddnnetty).

40. Pidén tarkednd palautteen antamista henkilokunnalle, olkoon se mydnteisté tai
kielteista.

47. Monenlaisen osaamisen ohella annos syddmen sivistystédkain ei ole haitaksi
kauppiaan ammatissa.

Osioiden ja asteikon korrelaatiot vaihtelevat valilld .215 - .329. Cronbachin alfa
on . 50.

Suhtautuminen tyéhon

12. Itse asiassa piddn kovasta tyOnteosta.

18. Pidain siitd, ettd on koko ajan tekemista.

48. En pyri vélttaméédn kovaa tyotd (kddnnetty).

55. En voi olla pitkié aikoja tekeméttd mitdan (kddnnetty).

Osioiden ja asteikon korrelaatiot vaihtelevat vililld .359 - .508. Cronbachin alfa
on .64.

Asiakaslahtoisyys

28. Meilli ei vield tiedetd, mitd asiakas haluaa (kdinnetty).

35. Emme vield palvele asiakkaita riittivan hyvin (kdannetty).

42. Vaikka asiakkaat eivit mitddn ihmeité kaupalta odotakaan, nykyinen
toiminta ei vield riitd (kdinnetty).

Osioiden ja asteikon korrelaatiot vaihtelevat vililld .493 - .528. Cronbachin alfa
on .69.
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Edelld esitettyjen asteikkojen osioista on muodostettu yhdistetyt muuttujat laske-
malla kutakin ulottuvuutta kuvaavien viittdmien keskiarvo. Nédin summamuuttuji-

en asteikko on sama kuin summattavissa muuttujissa.

Summamuuttujien Cronbachin alfan arvot vaihtelevat valilld .50 - .69. Alkula ym.
(1995, 97) esittivit, ettd ei ole mitddn selkedd sdéntdd siitd, millainen reliaabelius
on hyvé tai huono. Nunnallyn mukaan (1967, 226; ref. Churchill Jr. 1979) etsinnél-
lisessd tutkimuksessa, jollainen tdmékin tutkimus on, hyviksyttivid ovat .50 - .60
—tasoiset reliabiliteetit. Valkonen toteaa (1971, 66), ettd asenneasteikkojen reliabi-
liteetti jdd usein alhaisemmaksi kuin kdyttdytymisfrekvenssien ja viittaa omiin
asennetutkimuksiinsa, joissa on saatu .50 - .70 -tasoisia reliabiliteettiarvoja. Tétd

samaa tasoa ovat myds tdimén tutkimuksen asennemittareiden reliabiliteetit.

Seuraavaksi muodostettuja summamuuttujia kdytetddn selitettdvind tekijoind yk-
sisuuntaisessa varianssianalyysissa. Luokittelevina muuttujina ovat taustamuuttu-

jat.

6.4 Piivittiistavarakauppiaiden yrittijyysorientaation erot
ja niiden taustat

Yksisuuntaisen varianssianalyysin avulla tarkasteltiin sitd, havaitaanko summa-
muuttujin kuvatuissa yrittdjyysorientaation ulottuvuuksissa tilastollisesti merkitse-
vid eroja kauppiaita kuvaavien taustamuuttujien eri ryhmissa. Tilastollinen merkit-
sevyys osoitetaan vakiintunutta tapaa noudattaen siten, ettd 5 % merkitsevyys viit-
taa melkein merkitsevdin riippuvuuteen, 1 % merkitsevyys merkitsevéin ja 0,1 %
merkitsevyys erittdin merkitsevaan riippuvuuteen. Kuvauksen laajentamiseksi 0soi-

tetaan my6s 10 % merkitsevyystasoa edustavia oireellisia merkitsevyyksid.
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Varianssianalyysin tulokset raportoidaan taustamuuttujittain. Varianssianalyysin
padtelmid tuetaan korrelaatiotarkasteluin. Tulostuslistoja ei esitetd liitteend, ne ovat

ndhtdvissa tutkijalla.

6.4.1 Yrittijyysorientaation ulottuvuuksien yhteydet yrittijiin ja myymali-
toimintaan

Sukupuoli

Suhtautuminen ty6hon ja kauppiaan sukupuoli liittyvét tilastollisesti merkitsevasti
toisiinsa (p = .014). Naiskauppiaiden suhtautuminen ty6hon on mieskauppiaita ar-

vostavampaa.

Asiakaslihtoisyyden ja sukupuolen vililld on oireellisesti merkitsevéd yhteys (p =

.072). Naiskauppiaat ndyttavét olevan mieskauppiaita asiakasldahtéisempia.

Muiden yrittdjyysorientaation ulottuvuuksien suhteen naisten ja miesten vililld ei

ole tilastollisesti merkitsevid eroja.

Ikd

Ikéd-taustamuuttuja on luokiteltu kolmeen luokkaan seuraavasti: 1 = korkeintaan 35-

vuotiaat, 2 = 36-50 —vuotiaat ja 3 = 51-vuotiaat ja vanhemmat.

Kauppiaiden innovatiivisuus ja ik liittyvit tilastollisesti toisiinsa erittdin merkitse-
vasti (p = .001). Luokkakeskiarvot osoittavat, ettd innovatiivisimpia ovat nuoret

kauppiaat ja ettd innovatiivisuus vdhenee idn karttuessa.
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Suoriutumismotivaation suhteen tilastollisesti merkitsevisti (p = .049) eroavat vain
nuorten (luokka 1) ja idkkédiden kauppiaiden (luokka 3) ryhmét. Nuorten suoriutu-
mismotivaatio on idkkéiden vastaavaa suurempi. Muuttujien védlinen 5 % riskitasoa
edustava negatiivinen korrelaatio (r = -.103) viittaa siihen, ettd kauppiaiden suoriu-

tumismotivaatio alenee idn karttuessa.

Suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen ja ikd liittyvit toisiinsa oireellisesti (p =
.051; yhteys melkein merkitsevéd). Ryhmékeskiarvojen tarkastelu osoittaa, ettd mer-
kitsevé ero vallitsee nuorimman ja vanhimman kauppiasryhmén viélilld (p= .015).
Nuoret kauppiaat suhtautuvat riskiin ja epdvarmuuteen myonteisemmin kuin idk-
kaat kauppiaat. Keski-ikdisten ja idkkédiden kauppiaiden ryhmékeskiarvojen ero on
oireellisesti merkitsevé (p = .081). Riskin ja epdvarmuuden sietdminen siis vihenee
idn karttuessa. Pddtelmdd tukee muuttujien vélinen tilastollisesti merkitseva (riski-

taso 5 %) negatiivinen korrelaatio (r = -.122).

Muiden tarkasteltavina olevien yrittdjyyden ulottuvuuksien suhteen aineiston kaup-

piaat ovat varsin samankaltaisia.

Ammatillinen peruskoulutus

Koska ammatillinen peruskoulutus —muuttujan luokassa 1 (ei ammatillista perus-
koulutusta) oli vain kahdeksan havaintoa, ne yhdistettiin luokkaan 2. Niin ollen
muuttujan luokat ovat: 1 = ei ammatillista peruskoulutusta tai kurssimuotoinen
koulutus , 2 = koulutasoinen koulutus, 3 = opistotasoinen koulutus ja 4 = korkea-

koulututkinto.
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Oman eldmin hallinta liittyy ammatilliseen peruskoulutukseen tilastollisesti mer-
kitsevésti (p = .042). Tami yhteys perustuu ldhinné siihen, ettd koulutasoisen ja
opistotasoisen peruskoulutuksen saaneiden kauppiaiden ryhmékeskiarvot eroavat
tilastollisesti merkitsevisti (p = .007). Opistotasoisen koulutuksen hankkineiden
kauppiaiden oman eldmain hallinta on vahvempaa kuin koulutason peruskoulutuk-

sen saaneilla.

Ihmissuhteiden hoitaminen ja kauppiaiden ammatillinen peruskoulutus liittyvét toi-
siinsa tilastollisesti merkitsevisti (p = .030) siten, ettd ihmissuhteiden hoitamisen
tiarkeys korostuu ammatillisen peruskoulutuksen tason nousun mydtd. Korrelaa-
tiotarkastelu vahvistaa padtelmin. Muuttujat korreloivat positiivisesti (r = .151).

Yhteys on 1 % riskilld merkitsevé.

Yrittdjyysorientaation muiden ulottuvuuksien suhteen aineistossa ei havaittu tilas-

tollisesti merkitsevid eroja ammatillisen peruskoulutuksen luokkien viélilla.

Kauppaketju

Kyselyyn vastanneet 381 kauppiasta kuuluivat kolmeen ketjuun: 1 = K-market, 2 =

K-supermarket ja 3 = K-citymarket.

Kauppiaiden oman eldmén hallinnan ja ketju-muuttujan kesken ei ole tilastollisesti
merkitsevdd yhteyttd. Ketju-muuttuja liittyy oman eldmin hallintaan siten, ettd
market-kauppiaiden ja citymarket-kauppiaiden muuttujakeskiarvot eroavat tilastol-
lisesti merkitsevisti (p = .044). Citymarket-kauppiaiden halu olla oma isénténsi on
voimakkaampaa kuin market-kauppiailla. Supermarket- ja hypermarket-
kauppiaiden keskiarvoero on oireellisesti merkitseva (ldhes merkitsevid; p = .059).

Market- ja supermarket-kauppiaiden kesken ei ole merkitsevdé eroa. Keskiarvotar-
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kastelu viittaa sithen, ettd halu hallita omaa eldméinsi on voimakkainta kauppiail-

la, jotka toimivat suurista myymaéldistd koostuvassa ketjussa.

Muiden tarkastelun kohteena olevien yrittdjyysorientaation ulottuvuuksien suhteen
aineiston kauppiaat ovat varsin samankaltaisia eivitkd eroa toisistaan tilastollisesti

merkitsevésti.

Myyntiluokka

Tutkimukseen osallistuneiden kauppiaiden myymalét sijoittuivat luokitusmuutok-
sen jdlkeen (luokat 1 ja 2 yhdistetty, koska luokassa 1, myynti alle 1 miljoona eu-
roa, oli vain 2 havaintoa) seuraaviin liikevaihtoluokkiin: 1 = alle 4,9 miljoonaa eu-

roa, 2 =5,0 — 12,0 miljoonaa euroa, 3 = yli 12 miljoonaa euroa.

Oman eldmén hallinta liittyy myynnin méérdin siten, ettd pienintd ja suurinta
myyntiluokkaa edustavien myymaildiden kauppiaat eroavat tilastollisesti oireellises-
ti (p = .064). Kauppiaiden halu olla oma isintdnsd néyttdd kasvavan, mitd suurem-
masta myyntiluokasta on kyse. Muuttujien vililld vallitsee positiivinen korrelaatio

(r=.101). Yhteys on 5 % riskilld merkitsevé.

Muiden yrittdjyysorientaation ulottuvuuksien suhteen eri myyntiluokkia edustavien

myymaildiden kauppiaat ovat suhteellisen samankaltaisia.

Kauppiaskokemus

Kauppiaskokemus-taustamuuttuja on luokiteltu kolmeen luokkaan: 1 = kokemusta
korkeintaan 5 vuotta, 2 = kokemusta 6-15 vuotta ja 3 = kokemusta 16 vuotta tai

enemman.
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Innovatiivisuus liittyy kauppiaskokemukseen erittdin merkitsevisti (p = .000) siten,
ettd uudet kauppiaat ovat innovatiivisempia kuin kokeneemmat kollegansa. Innova-
titvisuus néyttdd kokemuksen myoté taantuvan, silld luokkien 2 ja 3 keskiarvoerot
eivit ole endd merkitsevid. Tulkintaa tukee muuttujien negatiivinen korrelaatio (r =
-.206), joka on 1 % riskilld merkitseva. [lmeisesti kauppiaat ovat kokemuksen kart-

tuessa loytineet omat tutut toimintatapansa, eikd uusia endd pohdita.

Suoriutumismotivaatio liittyy kauppiaskokemukseen tilastollisesti merkitsevisti

(p = .010). Uusilla, korkeintaan viisi vuotta toimineilla kauppiailla niyttdd olevan
yrittdmisen halua enemmén kuin kokeneemmilla. Suoriutumismotivaation keskiar-
voero luokkien 1 ja 2 vililld on oireellinen (ldhes merkitsevé; p = .053) ja luokkien
1 ja 3 vililld 1 % riskilld merkitsevd (p = .003). Suoriutumismotivaatio ndyttda
kauppiaskokemuksen lisdédntymisen myotd vihenevén, koska luokkien 2 ja 3 valilla
ei ollut tilastollisesti merkitsevadd keskiarvoeroa. Tétd osoittaa myds muuttujien ti-
lastollisesti merkitsevi (riskitaso 5 %) negatiivinen korrelaatio (r = -.157). Kysyéa

voidaan, onko kokeneiden kauppiaiden uhkana leipdéntyminen.

Vihdn kokemusta omaavat uudet kauppiaat ndyttidvét olevan asiakasldhtéisempid
kuin kokeneemmat kollegansa. Uusien ja jo pitkdén toimineiden kauppiaiden ryh-
missd (luokat 1 ja 3) asiakasldhtoisyyden luokkakeskiarvot eroavat tilastollisesti
merkitsevasti (p = .038). Luokkakeskiarvot viittaavat siihen, ettd asiakasldhtoisyys
ndyttdd kokemuksen karttumisen myotd laantuvan. Tatd paitelmad tukee asiakas-
1ahtdisyyden ja kauppiaskokemuksen negatiivinen, 5 % riskitasoa edustava korre-

laatio (r =-.105).

Muiden tutkimuksessa tarkasteltavien yrittdjyysulottuvuuksien suhteen aineiston

kauppiaat niyttavit samankaltaisilta.
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Myymilén vaikutusalueen kilpailu

Kauppiaita pyydettiin arvioimaan myymailinsd vaikutusalueen kilpailun kovuutta.
Vastausvaihtoehdot olivat, ettd kilpailu on: 1 = véhiistd, 2 = kohtuullisen kovaa ja

3 = erittdin kovaa.

Suoriutumismotivaatio liittyy késitykseen kilpailun kovuudesta oireellisesti (p =
.099). Ryhmikeskiarvojen tarkastelu osoittaa, etti kilpailua véhéisend piténeiden ja
erittdin kovana pitdneiden kauppiaiden kesken suoriutumismotivaatio eroaa tilastol-
lisesti merkitsevisti (p = .039) siten, ettd erittdin kovassa kilpailutilanteessa olevat
kauppiaat ovat voimakkaammin suorittamiseen motivoituneita. Kilpailu panee yrit-
tdmadn enemmain. Pddtelmad tukee se, ettd suoriutumismotivaation ja késitys kil-
pailun kovuudesta —muuttujan vélilld on tilastollisesti merkitsevé (riskitaso 5 %)

positiivinen korrelaatio (r = .102).

Kasitys kilpailun kovuudesta myymaldn vaikutusalueella liittyy myds ihmissuhtei-
den hoitamiseen oireellisesti (p = .089). Tilastollisesti merkitseva ero (p = .036)
ihmissuhteiden hoitamisessa havaitaan kilpailua védhiisend ja kohtuullisen kovana
pitdvien kauppiasryhmien vililld siten, ettd kilpailun koventuessa huomio ihmis-
suhteiden hoitamiseen ndyttdd tulevan tarkeimméksi. Kuitenkin, koska muuttujien
vililld ei vallitse tilastolliseesti merkitsevdd korrelaatiota, havaittu yhteys johtunee

luokan 1 (kilpailu vdhiistd) pienestd havaintomaéréstd (N = 23).

Kisitys kilpailun kovuudesta ja asiakasldhtoisyys liittyvét toisiinsa tilastollisesti
merkitsevisti (p = .021). Luokkakeskiarvojen ero on selked kilpailutilannetta koh-
tuullisen kovana ja erittdin kovana pitineiden kauppiaiden ryhmissd (p = .007).

Vahvinta asiakasldhtdisyyttd edustavat kohtuullisessa kilpailutilanteessa toimivat
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kauppiaat ja vdhiisinté erittdin kovassa kilpailutilanteessa toimivat kauppiaat. Erit-
tdin kovaan kilpailutilanteeseen liittyy ilmeisesti piirteit, jotka vaativat kauppiaan
huomion suuntaamista asiakasldhtdisyyden asemesta joihinkin muihin tekijoihin,
erityisesti tuloksellisuuteen. Kasitys kilpailun kovuudesta myymailan vaikutusalu-
eella korreloikin positiivisesti tuloksen tekemistd korostavien viittdmien kanssa:
”Tulos on ihmissuhteita tirkedmpad” (r = .121; 5 % riskitaso) ja ”Tuloksen teke-
minen on minulle kaikkein térkeintd” (r = .141; 1 % riskitaso). Tuloksen tekemisen
korostuminen on ymmarrettavad, silld kilpailun on arvioitu olevan kovinta sielld,
missé litkevaihdon on arvioitu kehittyneen keskiméaaréistd vihemman ketjun mui-
hin myymaloihin verrattuna (r = -.181; 1 % riskitaso) ja missa kannattavuus saman

ketjun muihin myymaildihin verrattuna on heikompi (r =-.162; 1 % riskitaso).

Muiden yrittdjyysorientaation ulottuvuuksien suhteen aineiston kauppiailla ei ole

oleellisia eroja.

Liikevaihdon kehitys

Kauppiailta kysyttiin, miten hidnen myymailénsi liikevaihto on 2-3 viime vuoden
aikana kehittynyt saman ketjun muihin myymaél6ihin verrattuna. Vastausvaihtoeh-
dot olivat: 1 = kasvanut keskiméérdistd vihemmaén, 2 = samaa tasoa ja 3 = kehitty-

nyt keskiméadrdistd enemmén.

Oman eldmén hallinnan ja liikkevaihdon kehitys —muuttujan vililld ei varianssiana-
lyysissa havaita tilastollisesti merkitsevdd yhteyttd. Oman eldmén hallinnan kes-
kiarvot eroavat tilastollisesti merkitsevésti (p = .038) ainoastaan luokkien 2 ja 3 vé-
lilld. Halu olla oma isénténséd on ndin ollen voimakkaampaa kauppiailla, jotka kat-

soivat myymaélinsé liikevaihdon kasvaneen keskiméardistd enemmén, kuin kauppi-
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ailla, jotka arvioivat liikevaihtonsa kehittyneen samaa tahtia ketjun muiden myy-

maéloiden kanssa.

Muiden yrittdjyysorientaation ulottuvuuksien suhteen liikevaihdon kehitykseltddn

erilaisten myymaldiden kauppiaat olivat varsin samankaltaisia.

Myymélédn kannattavuus

Kaésitystd myymaéldn kannattavuudesta ketjun muihin myymal6ihin verrattuna mit-
taavan muuttujan vastausvaihtoehdot olivat: 1 = heikompi, 2 = samaa tasoa ja 3 =

keskimaardistd parempi.

Suhtautuminen tyontekoon liittyy myymaélén kannattavuuteen siten, ettd luokan 1
keskiarvo eroaa luokan 3 keskiarvosta tilastollisesti merkitsevisti (p = .045). Suh-
tautuminen tyontekoon on arvostavampaa kauppiailla, jotka katsoivat myymaélénsa
kannattavuuden kehittyneen keskimaérdistd enemmén. Keskiarvotarkastelu viittaa
sithen, ettd kannattavuuden kasvun myotd tyonteon arvostus lisdéntyy. Péédtelmaa
tukee muuttujien vélinen positiivinen korrelaatio (r = .107), joka on 5 % riskilld

merkitseva.

Muiden yrittdjyysulottuvuuksien suhteen eri kannattavuusluokissa ei ole oleellisia

eroja.

Asiakastyytyvéisyys

Myymilén asiakastyytyvdisyyttd saman ketjun muihin myymaéldihin verrattuna
kauppiaat kuvasivat valitsemalla vastausvaihtoehdon: 1 = heikompi, 2 = samaa ta-

soa tai 3 = keskiméaraistd parempi.



105

Asiakastyytyviisyys liittyy tilastollisesti merkitsevésti suoriutumismotivaatioon

(p = .048), ihmissuhteiden hoitamiseen (p = .017), suhtautumiseen tyohon (p =
.017) ja asiakasldhtdisyyteen (p = .020). Oireellisesti asiakastyytyvéisyys-muuttuja
liittyy ulottuvuuteen suhtautuminen riskin ja epdvarmuuteen (p = .051; yhteys ldhes

merkitsevé).

Keskiarvotarkastelu osoittaa, ettd kauppiaiden suoriutumismotivaatio kasvaa myy-
milin asiakastyytyvdisyyden lisddntyessd. Samoin suhtautuminen tyohén muuttuu

arvostavammaksi asiakastyytyviisyyden kasvun myoté.

Riskin ja epdvarmuuden sietdmisen ryhmékeskiarvot eroavat tilastollisesti merkit-
sevisti (p = .046) asiakastyytyvédisyys-muuttujan luokissa 1 ja 2. Heikompaan asia-
kastyytyviisyyteen ndyttaa liittyvén suurempi riskin ja epdvarmuuden sieto. Yhteys
saattaa johtua luokan 1 (kannattavuus ketjun muihin myymaéldihin verrattuna hei-

kompi) suhteellisen pienesti havaintoméaarasta (N = 18).

Thmissuhteiden hoitamisen ulottuvuudella havaitaan tilastollisesti merkitseva kes-
kiarvoero (p = .005) asiakastyytyvdisyydeltddn samaa ja keskimiérdistd parempaa
tasoa edustavien myymaéldiden kauppiaiden ryhmissi (luokat 2 ja 3). Kauppiaiden
ihmissuhteiden hoitaminen saa suuremman arvon myymaldissi, joiden asiakastyy-
tyvéisyyskin arvioitiin keskiméaraistd paremmaksi. Padtelmdi tukee ndiden muut-
tujien positiivinen, tilastollisesti merkitsevé (riskitaso 5 %) positiivinen korrelaatio

(r=_.111).

Suhtautuminen tydhén -ulottuvuudella asiakastyytyvéisyyden keskimédrdista
(luokka 2) ja keskiméairdistd parempaa (luokka 3) tasoa edustavien myyméildiden

kauppiaiden ryhmaékeskiarvot eroavat tilastollisesti merkitsevisti (p = .008). Yhteys
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voidaan tulkita siten, ettd mitd parempaa on asiakastyytyvdisyyden taso, sitd
enemmin tyontekoa arvostetaan. Péadtelmdd tukee se, ettd luokkien 1 ja 3 keskiar-
voero on oireellisesti merkitseva (p = .087). Samoin se, ettd muuttujien vilinen kor-
relaatio on 1 % riskilld merkitseva (r = .145). Nayttaa silta, ettd asiakastyytyviisyys

aikaansaadaan tyolla.

Asiakasldhtoisyyden luokkakeskiarvot eroavat tilastollisesti merkitsevésti asiakas-
tyytyvéisyys-muuttujan luokkien 1 ja 2 (p = .006) ja luokkien 1 ja 3 (p = .020) vé-
lilld. Luokkien 2 ja 3 keskiarvoerot eivét ole merkitsevid. Asiakaslédhtdisyys on
voimakkainta kauppiailla, jotka arvioivat myymailinsé asiakastyytyvidisyyden hei-
kommaksi kuin mitd se on ketjun muissa myymaldissad. Tama yllattavé yhteys voi-

daan tulkita kauppiaskokemuksen avulla.

Asiakasldhtoisyys ja kauppiaskokemus (jatkuvana muuttujana) korreloivat negatii-
visesti (r = -.104). Yhteys on 5 % riskilld merkitsevd. Kauppiaat, joilla on vihin
kauppiaskokemusta, ovat siis asiakasldhtoisempid kuin kokeneet kauppiaat. Asia-
kastyytyviisyys ja kauppiaskokemus korreloivat 5 % riskilld positiivisesti (r =
.107). Néin ollen myymaldn heikoksi arvioitu asiakastyytyvéisyys liittyy véhéiseen
kauppiaskokemukseen. Voidaan siis padtelld, ettd vihdn kokemusta omaavat uudet
kauppiaat ovat ehkd koulutuksen kautta omaksuneet asiakasldhtdisyyden, kun taas
kokeneet kauppiaat toimivat perinteisen tuoteldhtdisesti. Tahén viittaa se, ettd viit-
tdma “Tulos on ihmissuhteita tirkedmpi” korreloi positiivisesti (5 % riskitaso)

kauppiaskokemuksen kanssa (r = 131).

Innovatiivisuuden ja oman eldmén suhteen vastaajajoukko ndyttda varsin homo-

geeniselta.
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6.4.2 Tiivistelmi
Téssd yhteenvedossa kuvataan aineistossa havaittuja yrittdjyysorientaation ulottu-
simpia yhteyksia yrittdjyysulottuvuuksin.

Innovatiivisuus

[altd4n nuoret kauppiaat ovat idkkddmpiéd innovatiivisempia. Innovatiivisuus véhe-

nee idn karttuessa.
Uudet, vdhédn kauppiaskokemusta omaamat kauppiaat ovat innovatiivisempia kuin
kokeneemmat kollegansa. Innovatiivisuus ndyttdd kauppiaskokemuksen karttumi-

sen myOté taantuvan.

Suoriutumismotivaatio

Nuorten kauppiaiden suoriutumismotivaatio on idkk&dmpien suoriutumismotivaa-
tiota voimakkaampaa. Kauppiaiden suoriutumismotivaatio nayttdd heikkenevén ién

myGta.

Uusien, vdhin kokemusta omaavien kauppiaiden suoriutumismotivaatio on voi-
makkaampaa kuin pidempéin toimineilla, kokeneilla kauppiailla Suoriutumismoti-

vaatio ndyttdd kauppiaskokemuksen karttumisen mydti taantuvan.

Kovassa kilpailutilanteessa toimivissa myyméldissd kauppiaiden suoriutumismoti-
vaatio on voimakkaampaa kuin helpommassa kilpailutilanteessa toimivilla kauppi-

ailla.
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Kauppiaiden suoriutumismotivaatio kasvaa myymaildiden asiakastyytyvéisyyden

lisddntyessa.

Oman elédmén hallinta

Opistotasoisen ammatillisen peruskoulutuksen hankkineiden kauppiaiden halu hal-
lita omaa eldminsd on voimakkaampaa kuin koulutason peruskoulutuksen saaneil-

la.

Suuressa myymaéléssd toimivien kauppiaiden halu olla oma isdntédnsd on voimak-

kaampaa kuin pienessd myymaélésséd toimivien kauppiaiden.

Oman eldmin hallinta liittyy myynnin miérdin siten, ettd mitd suurempi myynti,

sitd voimakkaampaa on halu oman eldmén hallintaan.

Suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen

Nuoret kauppiaat suhtautuvat riskiin ja epdvarmuuteen myonteisemmin kuin idk-
kddmmat kauppiaat. Riskin ja epdvarmuuden sietiminen néyttdd vihenevin kaup-

piaiden ién karttuessa.

Thmissuhteiden hoitaminen

Kauppiaiden ihmissuhteiden hoitamisen arvostaminen lisdsintyy myyméldiden

asiakastyytyviisyyden kehittymisen myota.
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Kauppiaat arvostavat ihmissuhteiden hoitamista sitd enemmain, mitd korkeatasoi-

sempi heiddn ammatillinen peruskoulutuksensa on.

Suhtautuminen ty6hén

Naiskauppiaat suhtautuvat tyohon arvostavammin kuin mieskollegansa.

Kauppiaiden arvostus tyontekoa kohtaan lisdéntyy myymaildtoiminnan kannatta-

vuuden kasvun myo6té.

Kauppiaiden arvostus tyontekoa kohtaan lisddntyy myymaéldiden asiakastyytyvéi-

syyden kasvaessa.

Asiakasldhtdisyys

Uudet, vihian kokemusta omaavat kauppiaat ovat kokeneempia kollegoitaan asia-
kaslahtoisempid. Asiakasldhtdisyys néyttdd vdhenevin kauppiaskokemuksen myd-

td. Kokeneet kauppiaat nayttavét korostavan tuloksen tekemisen tirkeytta.

Tahdn mennessd analysoidut yrittéjyysorientaation ulottuvuudet on johdettu aikai-
semmasta teoriakirjallisuudesta. Seuraavaksi pyritddn padkomponenttianalyysin
keinoin tunnistamaan yrittdjyysorientaation empiirisestd aineistosta nousevat pe-

rusulottuvuudet.
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7 Kauppiasyrittajyyden empiirinen testaaminen

Téssd luvussa etsitddn padkomponenttianalyysin avulla kauppiasyrittdjyyteen liitty-
vit perusulottuvuudet ja pyritdén ryhmittelyanalyysin avulla tunnistamaan vastaaja-
joukossa yrittdjyysasenteiltaan erilaisia kauppiasryhmii. Kéytettyjen viittimamuut-
tujien informaatio tiivistetdén padkomponenttianalyysin avulla muutamaan uuteen
muuttujaan, padkomponenttiin. Kauppiasryhmien peruspiirteitd kuvataan sitten
padkomponenttipisteiden avulla ja tarkastelemalla ristiintaulukoinnin tuottamia

taustamuuttujien jakaumia.

7.1 Piaikomponenttien muodostaminen

Péadkomponenttianalyysi on tilastollinen menetelmad, jonka avulla voidaan etsid suu-
ren muuttujajoukon keskeltd muuttujia yhdistévad vaihtelua ja muodostaa muuttu-
jista tulkittavissa olevia ryhmid (Metsdmuuronen 2002a, 19-21). Muuttujiksi paa-
komponenttianalyysiin valittiin kaikkien véittimdmuuttujien (57) asemesta ne
muuttujat, jotka oli valittu summamuuttujien osioiksi (36 muuttujaa). Pddkompo-
nenttianalyysissa oletetaan, ettd muuttujien vélilld on aitoja korrelaatioita. Metsa-
muuronen (2002a, 21) korostaa, ettd koska analyysi perustuu korrelaatiokertoimiin,
muuttujien tulee olla védhintddn hyvélld jarjestysasteikolla mitattuja. Tésséd tutki-
muksessa kéytetty 5-luokkainen Likert-asteikko tdyttdd tdimén ehdon. Metsdmuuro-
nen mainitsee myds sddnnon, ettd havaintoyksikoitd tulisi olla vdhintdén viisi kertaa
muuttujien maddrd. Tamékin ehto tdyttyy, koska kauppiaiden maéra 381 ylittdd péaa-
komponenttianalyysissa kéytettyjen muuttujien viisinkertaisen méaérian 180. Korre-

laatiomatriisin kuntoisuutta testattiin sekd Kaiserin testilld (Kaiser-Meyer-Olkin —
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testi) ettd Bartlettin svairisyystestilld (Metsdmuuronen 2002a, 26). Kaiserin testin
raja-arvon .60 ylittdvé arvo .82 ja Bartlettin testi (p<0.0001) osoittavat, ettd korre-

laatiomatriisi on padkomponenttianalyysiin sovelias.

Alustavassa tarkastelussa voitiin Cattellin Scree —testin avulla padkomponenttien
madrdksi asettaa neljd. Selityskuvan yksinkertaistamiseksi suoritettiin pddkompo-
nenttien rotatointi Varimax-menetelmailld. Puuttuvat tiedot on korvattu keskiarvoil-
la. Latausten tulostuksen vihimmadisvoimakkuudeksi asetettiin .40. Pddkomponen-
tit tulkittiin niiden sisdllon ja muuttujien latausten perusteella. Neljan padkom-
ponentin ratkaisu selitti 33,6 % muuttujien yhteisvaihtelusta. Padkomponenttien

tulkinta esitetdén taulukossa 8. Rotatoitu padkomponenttimatriisi on liitteena 2.

Ensimmaéisen pddkomponentin suurimman latauksen sai muuttuja ’Olen avoin ja
vastaanottavainen muutoksille”. Seuraavaksi korkeimmat lataukset saivat muuttujat
”Olen valmis ottamaan riskejé ja kokeilemaan jotakin uutta”, ”Kokeilen mielelldni
kaikkea, mika kehittdd myymaélédn toimintaa”, ”Voin helposti sopeutua muutoksiin”,
”Mietin usein uusia ideoita ja keinoja niiden toteuttamiseksi” sekéd “Uusista haas-
teista selviytyminen on minulle tirkedd”. Padkomponentille latautuivat myds muut-
tuja ”Kaupan alalla on koko ajan uusia mahdollisuuksia, joita voi hyddyntdd” sekd
negatiivisen etumerkin saanut ja siis kdéinteisesti tulkittava muuttuja "En kovin
herkisti hyvaksy uusia asioita”. Ndiden muuttujien sisélléllisen yhdenmukaisuuden
johdosta padkomponentille voidaan antaa nimi innovatiivisuus. Pddkomponentilla
latauksen sai my6s muuttuja ”Pidén tirkednd palautteen antamista henkilokunnalle,
olkoon se myonteistd tai kielteistd”. Se viitannee palautteen antamiseen tehdyisté
muutoksista ja kuvastanee palautteen tirkeyttd henkilokunnalta saatavien uusien
ideoiden innostajana. Harisalo (2003, 104) korostaakin, ettd henkilokunnan luotta-
muksen ansaitsemiseksi kauppiaiden on tarjottava jokaiselle mahdollisuus antaa

oma panoksensa itsensd ja kaupan kehittimiselle.
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Toisen padkomponentin korkeimman latauksen sai muuttuja ”Palvelemme asiak-
kaita jo nyt riittdvan hyvin”. Tdmi ja kuusi muuta padkomponentille latautunutta
muuttujaa "Kylld meilld jo tiedetdédn, mitd asiakas haluaa”, Eivét asiakkaat mitdén
ihmeitd kaupalta odota, nykyinen toiminta riittdd vallan hyvin”, ”Kauppatoimintaan
liittyy jo ihan tarpeeksi riskejd, liséé ei tarvita”, "Haluan vain taattuja ja kokeiltuja
ratkaisuja”, ”En suunnittele kovin pitkdksi aikaa eteenpiin, koska monet asiat niyt-
tévit johtuvan hyvistd tai huonosta onnesta” ja ”Eldimme epdvarmassa maailmassa,
siksi pyrin valttdiméan riskejd” ilmentivit tarjontalédhtoisyyttd (vastakohtana asia-
kasldhtdisyydelle), myymaéldtoiminnan vakiintuneisuutta, varovaisuutta ja muutos-
vastaisuutta ja antavat aiheen nimeté timéa perusulottuvuus konservatiivisuus- péa-

komponentiksi.

Kolmannelle padkomponentille ldhes samantasoisesti ovat latautuneet muuttujat
”Kun péétan tehdi jotain, juuri mikéén ei voi sitd estdd”, “Elamadni ohjaavat omat
toimenpiteeni”, “Kauppiaan hommassa minua miellyttdd se, ettd saa olla oma isin-
ténsd” ja “Ei pditoksenteko ole minulle vaikeaa, kun tiedédn miti tahdon” seké ne-
gatiivisesti latautunut ja siis kdénteisesti tulkittava muuttuja ”Suureksi osaksi sat-
tumat ovat ohjanneet eldmdini”. Ndméd muuttujat ilmentdvét selkedsti oman elé-
mén hallintaa (sisdinen kontrolliodotus). Pddkomponentti ilmenee itsendisyyshakui-
suutena. Padkomponentin nimed pohdittaessa itsendisyys tai riippumattomuus oli-
sivat olleet tarjolla, mutta kun Huuskosen (1992a, 183) tapaan sisdistd eldmédn hal-
lintaa voidaan arkikielelld nimittdd hyviksi itseluottamukseksi, padkomponentti saa
nimen itseluottamus. Tdmé padkomponentti tuottaa latauksen myds muuttujalle
”Monenlaisen osaamisen ohella annos syddmen sivistystdkéin ei ole haitaksi kaup-
piaan ammatissa”, mika liittdd inhimillisen piirteen kauppiaan oman eldmén hallin-
taan. Erds Romer-Paakkasen (2002, 183) viitdskirjan havainto onkin, ettd kauppi-

aiden yrittdjyys ja perheyrittdjyys perustuvat inhimillisiin arvoihin eikd pelkkdin
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taloudelliseen tehokkuuteen. Konservatiivisuus-padkomponentille latautunut (.46)
muuttuja “En suunnittele kovin pitkdksi aikaa eteenpdin, koska monet asiat ndytté-
vit johtuvan hyvésté tai huonosta onnesta” latautuu hieman heikommin ja negatii-
visesti (-.42) myds itseluottamus-pddkomponentille. Kéénteinen tulkinta tekee yh-

teyden ymmarrettavaksi.

Neljénnelld padkomponentilla korkeimman latauksen sai muuttuja "Itse asiassa pi-
dén kovasta tyOnteosta”. Tama ja tdlle pddkomponentille latautuneet muuttujat "Pi-
dén siité, ettd on koko ajan tekemistd”, "Minulle on tirke#d tehdd tyoni niin hyvin
kuin pystyn” ja kédnteiset tulkinnat negatiivisesti latautuneista muuttujista "Haluan
valttdd kovaa tyotd” ja ”Voin helposti olla pitkiéd aikoja tekemattd mitddn” ilmenté-
vit tyon tekemistd ja toimeliaisuutta. Padkomponentti saakin nimen ahkeruus. Sitd
ettd ahkeruuteen liittyy my0s ihmissuhdejohtamisen piirre, ilmentéé tille padkom-

ponentille latautunut muuttuja ”Luulen tulevani toimeen ihmisten kanssa”.

Nédmi nelja padkomponenttia tulkitaan ulottuvuuksiksi, joiden mukaan kaup-
piasyrittdjien yrittdjyysorientaatio jasentyy. Taulukossa 8 esitetdéin muuttujien lata-
ukset, jotka voidaan ymmartda alkuperdisten muuttujien korrelaatioiksi padkompo-
nenttien kanssa, sekd kommunaliteetit (h?), jotka ilmaisevat prosentteina, kuinka

suuren osan muuttujan vaihtelusta paddkomponentit pystyvét selittimaén.
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Taulukko 8. Kauppiasyrittdjien yrittdjyysorientaatioon liittyvit padkomponentit ja
niiden tulkinta

Innovatiivisuus Pidkomponentti 1~ h’

8. Olen avoin ja vastaanottavainen muutoksille. .67 .58

39. Olen valmis ottamaan riskejd ja kokeilemaan .62 43
jotakin uutta.

50. Kokeilen mielelldni kaikkea, miké kehittda .60 .39
myymaéldn toimintaa.

1. Voin helposti sopeutua muutoksiin. .59 46

36. Mietin usein uusia ideoita ja keinoja niiden .58 40
toteuttamiseksi.

30. Uusista haasteista selviytyminen on minulle tarkeda. .50 43

40. Pidédn tarkednd palautteen antamista henkilokunnalle, 43 .26
olkoon se myonteista tai kielteista.

15. En kovin herkisti hyvéksy uusia asioita. - .40 .30

29. Kaupan alalla on koko ajan uusia mahdollisuuksia, 40 .26

joita voi hyodyntaa.
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Konservatiivisuus

35.
28.
42.

32.

18.

10.

25.

Palvelemme asiakkaita jo nyt riittdvén hyvin.
Kylla meilla jo tiedetdédn, mitd asiakas haluaa.

Eivit asiakkaat mitdén ihmeitd kaupalta odota,
nykyinen toiminta riittd vallan hyvin.

Kauppatoimintaan liittyy jo ihan tarpeeksi riskeja,
lisda ei tarvita.

Haluan vain taattuja ja kokeiltuja ratkaisuja.

En suunnittele kovin pitkdksi aikaa eteenpéin,

koska monet asiat ndyttavét johtuvan hyvéstd tai
huonosta onnesta.

Eldmme epdvarmassa maailmassa, siksi pyrin
valttdmaan riskeja.

Itseluottamus

31.

47.

17.

38.

22.

Kun péitin tehdi jotain, juuri mikdén ei voi
sitd estdd.

Monenlaisen osaamisen ohella annos syddmen

sivistystikdin ei ole haitaksi kauppiaan ammatissa.

Eldmé&éni ohjaavat omat toimenpiteeni.

Suureksi osaksi sattumat ovat ohjanneet elamééni.

Kauppiaan hommassa minua miellyttéa se, ettd saa

olla oma isdntdnsa.

Ei paitoksenteko ole minulle vaikeaa, kun tieddn
mitd tahdon.

Padkomponentti 2

1
.68
.64

52

49

46

44

Péadakomponentti 3

49

47

46
- 46
44

43

h2

52
48
45

.35

40

.39

37

.30

.29

27
27
25

.36
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Ahkeruus Piikomponentti 4 h’
13. Itse asiassa piddn kovasta tyonteosta. 1 .54
48. Haluan vilttdd kovaa tyota. -.61 .50
20. Pidan siitd, ettd on koko ajan tekemista. .61 .39
55. Voin helposti olla pitkid aikoja tekeméttd mitéén. -.50 .30
5. Luulen tulevani toimeen ihmisten kanssa. 46 28
2. Minulle on tirkedé tehda tyoni niin hyvin kuin pystyn. 40 .26

Naéissd perusulottuvuuksissa kuvastuu se, ettd innovatiivisuus, itseluottamus, ahke-
ruus mutta my0s konservatiivisuus madrittdvit ruokakauppiaiden keskeisid yritté-

jyysasenteita. Ne muodostavat vastauksen tutkimuksen toiseen alaongelmaan.

7.2 Teoreettisten ja empiiristen yrittajyysulottuvuuksien
vertailua

Padkomponenttianalyysi suoritettiin sellaisia muuttujia kdyttden, jotka summa-
muuttujia muodostettaessa oli osioanalyysissa hyviksytty summamuuttujien osi-
oiksi teoreettisten ja empiiristen yrittdjyysulottuvuuksien vertailua varten. Padkom-
ponenttianalyysissa kdytettyjd muuttujia oli 36. Kun latausten tulostuksen alarajaksi

asetettiin .40, neljille padkomponentille latautui 28 muuttujaa.

Kun latausten tulostuksen alarajana kokeiltiin arvoa .30 ja analyysissa kéytettiin
aineiston kaikki 57 viittimadmuuttujaa, neljille pddkomponentille latautui 48 muut-
tujaa. Voitaneen siis péitelld, ettd tutkimuksen muuttujat varsin onnistuneesti ope-

rationalisoivat kauppiaiden yrittdjyysorientaation ulottuvuuksia.
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Teoreettinen malli koostui seitseméstd ulottuvuudesta: innovatiivisuus, suoriutu-
mismotivaatio, oman eldmén hallinta, suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen, ih-
missuhteiden hoitaminen, suhtautuminen ty6hon ja asiakasldhtdisyys. Reliabiliteet-

titarkistuksen jalkeen summamuuttujien osioiden mééra vaihteli 3 -7 vililla.

Kun vertaillaan empiirisesti muodostettujen pdédkomponenttien ja teoreettisia asen-
neulottuvuuksia edustavien summamuuttujien sisiltod (luku 6.3), havaitaan etté in-
novatiivisuus-padkomponentti vastaa teoreettista innovatiivisuus-ulottuvuutta jopa
niin tarkoin, ettd paddkomponentin yhdeksdstd muuttujasta kuusi on teoreettista ulot-
tuvuutta mittaamaan tarkoitettua muuttujaa; siis innovatiivisuus-summamuuttujan
seitseméstd osiosta kuusi (1, 8, 15, 29, 36, 50) latautui innovatiivisuus-

padkomponentille.

Itseluottamus-padkomponentti vastaa teoreettista oman eldmén hallinta —
ulottuvuutta siten, ettd padkomponentin kuudesta muuttujasta nelja (3, 17, 31, 38)
on sellaista, jotka kuuluvat oman eldmén hallintaa mittaamaan tarkoitetun summa-

muuttujan kuuden muuttujan joukkoon.

Ahkeruus-padkomponentti vastaa teoreettista suhtautuminen ty6hon —ulottuvuutta.
Padkomponentin kuudesta muuttujasta nelja (13, 20, 48, 55) vastaa niitd neljaa

muuttujaa, joista suhtautuminen tydhén —summamuuttuja koostuu.

Konservatiivisuus-padkomponentille ei tissd tutkimuksessa ole teoreettista vas-
tinetta. Summamuuttujien osioista télle padkomponentille latautui kolme riskin ja
epdavarmuuden vélttimistd kuvaavaa muuttujaa (18, 25, 32) ja kaikki kolme asia-
kaslahtoisyys-ulottuvuuden kédnteisesti esitettyd muuttujaa (28, 35, 42), jotka kui-

tenkin saivat télld pddkomponentilla positiivisen etumerkin. Padkomponentille la-
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tautui myos yksi kéddnteisesti muodostettu oman eldmén hallintaa mittaamaan tar-

koitettu muuttuja (10).

Voidaan siis todeta, ettd teoreettisen viitekehyksen ulottuvuuksista innovatiivisuus,
oman eldmén hallinta ja suhtautuminen tyohon saavat varsin osuvat vastineensa
padkomponenttianalyysissa. Sen sijaan suoriutumismotivaatio, suhtautuminen ris-
kiin ja epdvarmuuteen, ihmissuhteiden hoitaminen ja asiakasldhtdisyys jéivit vaille
selkedd vastinetta. Niitd mittaamaan tarkoitetut vaittimat sijoittuivat 16ydetylle nel-

jélle padkomponentille tai jdivit vaille riittdvaa latausta.

7.3 Kauppiasryhmien muodostaminen

Tamaén tutkimuksen pédatehtdvéni oli hakea vastausta kysymykseen, millaisia yritta-
jyysasenteiltaan erilaisia kauppiasryhmid voidaan tunnistaa yksityisen péivittdista-
varakaupan piirissid. Vastausta haetaan ryhmittelyanalyysin (klusterianalyysi) avul-

la.

Padkomponenttianalyysin jatkoanalyysina voidaan ryhmittelyanalyysin avulla pyr-
kid muodostamaan kyselyyn vastanneista kauppiaista (N = 381) yrittdjyysasennoi-
tumiseltaan yhdenmukaisia ryhmid. Ryhmittelyanalyysissa mitataan havaintoyk-
sikkdparien samankaltaisuutta tai etdisyyttd ja ryhmét muodostetaan samankaltai-
sista havaintoyksikdistd (Norusis 1988, 168; Metsamuuronen 2002, 37; Schmidt &
Hollensen 2006, 330).
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7.3.1 Ryhmien tunnistaminen

Runsas muuttujajoukko, joka kuvaa kauppiasyrittdjien asenteita, voidaan taloudelli-
semmin kuvata muodostamalla uusia muuttujia paddakomponenttipisteiden avulla.
Luvussa 7.1 tulkittujen neljan padkomponentin avulla paéddyttiin loogisesti tulkitta-
vissa olevaan neljan ryhmén ratkaisuun. Padkomponenttipisteiden avulla kuvataan
eri ryhmiin kuuluvien vastaajien peruspiirteitd siten, ettd miinusmerkkiset arvot ku-
vaavat piirteen puuttumista ja plusmerkkiset arvot piirteen suhteellisen méérian ko-
rostumista. Ryhmét eroavat toisistaan tilastollisesti erittdin merkitsevésti padkom-
ponenttien kuvaaman asennemallin suhteen (liite 3). Se ryhmittelyanalyysissa ai-
neistolle asetettava vaatimus, ettd muuttujat ovat vdhintddn jérjestysasteikollisia
(Norusis 1988, 165), tiyttyy tdssd tutkimuksessa, koska padkomponenttipistein

muodostetut muuttujat ovat suhdelukuasteikollisia.

Taulukko 9. Kauppiasryhmét padkomponenttipisteméérien keskiarvoin kuvattuna

Ryhmdl Ryhmd2 Ryhmd3 Ryhmi4
(N=110) (N=121) (N=67) (N=83)

Innovatiivisuus 400 -.492 -416 523
Konservatiivisuus -739 -.288 259 1.190
Itseluottamus -718 734 -.014 -.107
Ahkeruus 116 494 -1.483 323

Ensimmiiseen ryhméédn kuuluvat kauppiaat ovat innovatiivisia. Korkea negatiivi-
nen arvo konservatiivisuus-ulottuvuudella antaa aiheen tulkintaan, ettd he ovat

muiden ryhmien kauppiaita uudenaikaisemmin ajattelevia. Itseluottamus-
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ulottuvuuden korkea negatiivinen arvo viittaa vahidiseen itseluottamukseen, epiit-
sendisyyteen ja uskoon ulkoisten tekijoiden ohjaavasta vaikutuksesta, mikd mer-
kinnee ketjukasikirjojen mukaista toimintaa ja sitd, ettd ryhmén kauppiaat ovat hy-
viksyneet ketjukauppiaan roolin. Ahkeruus-ulottuvuuden pieni arvo viittaa suhteel-
lisen véhiiseen tyon arvostamiseen. Innovatiivisuus- ja uudenaikaisuuspiirteiden

nojalla ryhmalle voidaan antaa nimi modernit kehittdjat (N = 110).

Toisen ryhmén kauppiaat luottavat itseensd. He uskovat omien kykyjensi ja toi-
menpiteittensd ohjaavan toimintaansa. He myo0s arvostavat ahkeruutta. Seki itse-
luottamuksen ettd ahkeruuden osalta paddkomponenttipisteet ovat vertailuryhmien
vastaavia pistearvoja korkeampia. Ryhmén kauppiaat eivit ole innovatiivisia mutta

eiviat myoskddn konservatiivisia. Nimitys itsendiset puurtajat tuntuu luontevalta ta-

hin ryhméédn kuuluville kauppiaille (N = 121). Ryhméi on vertailtavista ryhmista

madrillisesti suurin.

Kolmanteen ryhméian kuuluvat kauppiaat ovat konservatiivisia. He eivét ole toi-
minnassaan uudistuksellisia vaan tuntuvat tyytyvén nykytilanteeseen. He arvostavat
tyontekoa vertailuryhmien kauppiaita selvisti vihemmain. Itseluottamuksen suh-
teen he ovat neutraaleja. Télle ryhmélle voidaan antaa nimi laakereilla lepaéjat (N =

67).

Neljanteen ryhméadn kuuluvat kauppiaat ovat muita konservatiivisempia. Muiden
ryhmien keskiarvoja suurempi innovatiivisuuden positiivinen arvo viittaa siihen,
ettd he ovat kuitenkin uudistuksellisia toiminnassaan. He my0s néyttivit olevan
kohtalaisen ahkeria. Itseluottamus vaikuttaa vahaiseltd, miké viittaa siihen, ettd té-
mén ryhmén kauppiaat eivdt tunnu arvostavan itsendisyyttddn. Oman eldmén hal-

linnan asemesta he uskovat ulkoisten tekijoiden ohjaavan toimintaansa. Konserva-
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titvisuuden ja innovatiivisuuden perusteella ryhmé saa nimen varovaiset uudistajat

(N = 83).

7.3.2 Ryhmien kuvaus

Erilaisten ryhmien tunnistamisen jidlkeen uteliaisuus kohdistuu siihen, millaisista
kauppiaista kukin ryhmi koostuu. Tdmén selvittdmiseksi tarkasteltiin pddkompo-
nenttipisteiden ohella kunkin ryhmin sislla ristiintaulukoinnin tuottamia yrittdjaén
ja hdnen yritykseensd liittyvien taustamuuttujien jakaumia. Kuvaus perustuu niihin
muuttujiin, joiden suhteen ryhmdt tilastollisesti merkitsevisti eroavat toisistaan.

Seuraavassa taulukossa esitetdédn ryhmien kuvauksessa kéytetyt prosenttijakaumat.
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Taulukko 10. Kauppiasryhmien kuvaus taustamuuttujien ristiintaulukoinnin pro-
senttijakaumien perusteella (%)

Modernit  Itsendiset  Laakereilla Varovaiset

kehittdjit  puurtajat  lepddjét uudistajat

Sukupuoli (N = 380;
p=.036)
- nainen 22,7 24,0 7,5 18,3
- mies 77,3 76,0 92,5 81,7
Ikd (N =372; p =.049)
- korkeintaan 35-vuotiaat 37,7 25,6 26,2 32,5
- 36-50 —vuotiaat 55,7 63,6 52,3 57,5
- yli 50-vuotiaat 6,6 10,7 21,5 10,0
Ammatillinen peruskoulutus
(N=378;p=.011)
- korkeintaan kurssi- 33,6 24,8 40,3 44,6

muotoinen
- koulutasoinen 16,8 7,4 9,0 16,9
- opistotasoinen 42,1 56,2 40,3 32,5
- korkeakoulutasoinen 7,5 11,6 10,4 6,0
Kauppiaskokemus
(N=374,p=.011)
- korkeintaan 5 vuotta 45,8 27,3 26,2 39,5
- 6 - 15 vuotta 40,2 55,4 44,6 39,5
- 16 vuotta tai enemméan 14,0 17,4 29,2 21,0
Kauppaketju (N = 381;
p=.007)
- K-market 57,3 47,9 35,8 57,8
- K-supermarket 38,2 34,7 46,3 33,7
- K-citymarket 4.5 17,4 17,9 8,4
Myyntiluokka (N = 379;
p = .089; merkitsevyys
oireellinen)
- alle 4,9 milj. euroa 54,5 45,8 35,8 57,3
- 5,0 — 12,0 milj. euroa 33,6 342 40,3 30,5

- yli 12 milj. euroa 11,8 20,0 23,9 12,2
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Modernit  Itsendiset  Laakereilla Varovaiset

kehittdjit  puurtajat  lepddjét uudistajat
Kilpailu (N = 379; p=.033)
Kilpailu myymalan vaiku-
tusalueella:
- vahdistd 9,2 3,3 7,5 4,9
- kohtuullisen kovaa 53,2 66,1 55,2 43,9
- erittdin kovaa 37,6 30,6 37,3 51,2

Taustamuuttujista késitys liikevaihdon kehityksestd 2-3 viime vuoden aikana sa-
man ketjun muihin myymaldihin verrattuna ei eroa tilastollisesti merkitsevésti eri
kauppiasryhmissé, ei myoskdan nikemys oman myymailidn kannattavuudesta saman
ketjun muihin myymail6ihin verrattuna. Mydskddn arvio oman myymaélén asiakas-
tyytyvéisyydestd saman ketjun muihin myymaldihin verrattuna ei ole tilastollisesti

merkitsevéssi yhteydesséd kauppiasryhmiin.

Modernit kehittdjat

Naiset ovat timén ryhmén kauppiaista hieman yliedustettuina (23 %; aineiston kes-
kiarvo 20 %). Téltddn modernit kehittdjat ovat vertailuryhmien kauppiaita nuorem-
pia. Alle 35-vuotiaita heistd oli 38 % (aineiston keskiarvo 31 %). Idkkéistd kauppi-
aita moderneissa kehittdjissd oli suhteellisesti muita ryhmid vdhemmén; 51—
vuotiaiden ja sitd vanhempien osuus tdssid ryhmisséd oli vain 7 %, kun vastaava

osuus koko aineistossa oli 11 %.

Yhdensuuntaisesti kauppiaiden nuoren idn kanssa moderneilla kehittdjilld on suh-
teellisen vdhin kauppiaskokemusta. Lahes puolella heistd (46 %) kauppiaskoke-

musta oli korkeintaan viisi vuotta. TAma osuus on suurempi kuin vertailuryhmissi
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(aineiston keskiarvo 35 %). Vastaavasti modernien kehittdjien osuudet kokemus-

ryhmisséd 6 — 15 vuotta ja yli 15 vuotta ovat muiden ryhmien osuuksia pienempid.

Kolmasosa moderneista kehittdjistd (34 %) on ammatilliseksi peruskoulutuksek-
seen hankkinut korkeintaan kurssimuotoista koulutusta, 1dhinnd K-instituutin kurs-
seja. Osuus vastaa koko aineiston keskiarvoa (34 %). Pddosa ryhmén kauppiaista
on saanut opistotasoisen koulutuksen (42 %), 1dhinnd kauppaopistoissa. Tamakin
osuus vastaa suunnilleen koko aineiston keskiarvoa (44 %). Korkeakoulututkinnon,
lahinnd ammattikorkeakoulujen tradenomi-tutkinnon, on suorittanut vain pieni osa

(8 %; koko aineistossa 9 %).

Modernit kehittdjat ndyttavét toimivan pienissd myymaldissi. Yli puolet heistd (57
%) on kauppiaina market-myymaéloissd. Osuus on suurempi kuin aineistossa kes-
kimdérin (51 %). Vastaavasti ryhmén kauppiaita on vertailuryhmien kauppiaita
suhteellisesti vihemmén hypermarketkauppiaina (5 %; koko aineistossa 12 %). Su-

permarketkauppiaiden osuus (38 %) vastaa aineiston keskiarvoa (38 %).

Mité tulee myynnin méérddn, modernit kehittdjat ndyttdvit toimivan pienehkoissd
myymaloissd. Yli puolet heistd (55 %) on kauppiaina myymailoissd, joiden vuosi-
myynti on korkeintaan 4,9 miljoonaa euroa (aineiston keskiarvo 49 %). Kolmasosa
moderneista kehittdjistd (34 %) toimii myymaéldissé, joiden vuosimyynti on 5 — 12
miljoonaa euroa. Osuus vastaa koko aineiston keskiarvoa (34 %). Aineiston kes-
kiarvoa (17 %) pienempi osuus (12 %) moderneista kehittdjistd toimii vuodessa yli
12 miljoonan euroa myyvissd myymaéloissd. Osuus on vertailuryhmien osuutta pie-
nempi. Todettakoon kuitenkin, ettd myyntiluokka-muuttujan ja ryhmémuuttujan

yhteys ei ole tilastollisesti merkitsevé, kylldkin oireellinen (p = .089).
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Moderneista kehittdjistd vertailuryhmid suurempi osuus (9 %) katsoi kilpailun suh-
teen toimivansa tilanteessa, missd myymaildn vaikutusalueen kilpailu on véhéaistd
(aineiston keskiarvo 6 %). Yli puolet (53 %) piti kuitenkin kilpailutilannettaan koh-
tuullisen kovana ja runsas kolmasosa (38 %) erittdin kovana (vastaavat aineiston

keskiarvot 56 % ja 38 %).

Tiivistden voidaan todeta, ettd modernit kehittdjdt ovat nuorehkoja, kauppiaskoke-
mukseltaan "tuoreita” kauppiaita. Keskimédaréistd useampi heistd on nainen. Pidosa
ryhmén jésenistd on saanut opistotasoisen ammatillisen peruskoulutuksen. Moder-
nit kehittdjit toimivat useimmiten pienissd myymaldissd. Myymélédn kilpailutilan-
teen he arvioivat olevan korkeintaan kohtuullisen kovaa. Padkomponenttien kes-
kiarvojen tdstd ryhmistd antaman kuvan mukaan modernit kehittdjit ovat uudistus-
haluisia mutta eivdt kovin itseensd luottavia. Tdmai viittaa ulkoiseen eldmén hallin-
taan, haluun menestyé ja “ndyttdd” ketjun toimintaohjeita noudattaen. Tulokset vas-
taavat jo varianssianalyysin yhteydessé tehtyjd havaintoja. Varianssianalyysi osoit-
ti, ettd nuorten ja vdhin kokemusta omaavien kauppiaiden innovatiivisuus on idk-
kddmpien ja kokeneempien kauppiaiden innovatiivisuutta suurempaa. Toisaalta
oman eldmin hallinta, joka vastaa itseluottamus-pddkomponenttia, on pienissi
myymaildissé toimivilla kauppiailla heikompaa kuin suurten myyméldiden kauppi-
ailla. Kun varianssianalyysi myds osoitti, ettd nuoret kauppiaat suhtautuvat riskiin
ja epdvarmuuteen myonteisemmin kuin idkkaét kauppiaat, voidaan yhtyd Peltolan
ja Rinteen (1992, 72) nidkemykseen, ettd uran alkuvaiheissa kauppaa tehddin ag-

gressiivisesti ja luovasti, riskejakin ottaen.

Itsendiset puurtajat

Naiskauppiaiden osuus (24 %) itsendisten puurtajien ryhméssd on vertailuryhmien

osuuksia suurempi (aineiston keskiarvo 20 %). 1dltdén ldhes kaksi kolmasosaa
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(64 %) ryhmén kauppiaista on keski-ikdisid, 36 — 50 —vuotiaita. Tdmékin osuus on
vertailuryhmien vastaavia osuuksia suurempi (aineiston keskiarvo 58 %). Vastaa-
vasti nuorimmassa ikdryhmissi (korkeintaan 35 vuotta) itsendisid puurtajia on suh-
teellisesti muita ryhmid vihemmaén. Idkkéiden, 51 vuotta tiyttineiden kauppiaiden

osuus (11 %) vastaa koko aineiston keskiarvoa (11 %).

Itsendiset puurtajat ovat kokeneita kauppiaita. Yli puolella heistd (55 %) kokemusta
on kertynyt 6 — 15 vuotta. Osuus on muiden ryhmien osuuksia suurempi (aineiston
keskiarvo 46 %). Vastaavasti vain neljdsosalla (27 %) itsendisistd puurtajista on

kokemusta viisi vuotta tai sitd vihemmaén (aineiston keskiarvo 35 %).

Itsendiset puurtajat ovat suhteellisen hyvin kouluttautuneita. Yli puolella heisti (56
%) on opistotasoinen ammatillinen perustutkinto ja useammalla kuin joka kymme-
nennelld (12 %) korkeakoulututkinto osaamisensa tukena. Ndmé osuudet ovat

muiden ryhmien vastaavia osuuksia suurempia (aineiston keskiarvot 44 % ja 9 %).

Lahes puolet (48 %) itsendisistd puurtajista toimii kauppiaina market-myymaéloissa,
kolmasosa (35 %) supermarketeissa ja vajaa viidesosa (17 %) hypermarketeissa.
Koko aineistoon verrattuna market- ja supermarket-osuudet ovat hieman aliedustet-
tuja (aineiston keskiarvot 51 % ja 38 %). Citymarketeissa itsendisid puurtajia on
suhteellisesti (17 %) koko aineiston osuutta (12 %) enemmén. Suurmyymaéladpainot-
teisuus nikyy myds vuosimyynnin jakaumassa. Itsendisistd puurtajista joka viides
(20 %) on kauppiaana myymaéldssé, jonka vuosimyynti on yli 12 miljoonaa euroa
(koko aineistossa 17 %). Vastaavasti pienimmissi, alle 4,9 miljoonan euron vuo-
simyyntiluokassa ryhmén kauppiaiden osuus (46 %) on koko aineiston vastaavaa

osuutta (49 %) pienempi.
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Kaksi kolmasosaa (66 %) itsendisistd puurtajista arvioi myyméldn vaikutusalueen
kilpailun kohtuullisen kovaksi. Osuus on vertailuryhmien vastaavaa osuutta suu-

rempi (koko aineistossa 56 %).

Tiivistden itsendisid puurtajia voidaan luonnehtia keski-ikéisiksi kauppiaiksi, joista
neljdsosa on naisia. Ryhmin kauppiaat toimivat kaikissa tarkastelluissa myymaéla-
tyypeissd, mutta hypermarket-kauppiaissa heité oli keskimaérdistd suurempi osuus.
Itsendiset puurtajat ovat hankkineet hyvan ammatillisen peruskoulutuksen, ja kaup-
piaskokemustakin on kertynyt suhteellisen runsaasti. Itsendiseen puurtamiseen té-
min ryhmén kauppiaita motivoi kohtuullisen kova, jopa erittdin kova kilpailutilan-
ne. Pddkomponenttien keskiarvot viittaavat siihen, ettd itsendiset puurtajat ovat
kauppiaita, jotka tyytyvit nykytilanteeseensa, ovat 10ytidneet omat toimintatapansa
eivitkd endd pohdi uudistuksia. He luottavat itseensd ja omiin kykyihinsé, ovat
oman tiensd kulkijoita eivétkd tyydy siihen, ettd kauppaketju tekisi tyon heidén
puolestaan. Nadmad tulokset ovat yhdenmukaisia seuraavien varianssianalyysin tu-
losten kanssa. Innovatiivisuus ndyttdd kauppiaiden ién ja kokemuksen myoté taan-
tuvan. Oman eldmén hallinta (vastaa itseluottamus-pddkomponenttia) liittyy pien-
ten myymildiden kauppiaita voimakkaammin suurten myymaildiden kauppiaisiin.
Liséksi, naiskauppiaat suhtautuvat ty6hén arvostavammin kuin mieskollegansa.
Varianssianalyysi my0s osoitti, ettd opistotasoisen ammatillisen peruskoulutuksen
hankkineiden kauppiaiden (56 % ryhmén kauppiaista) halu hallita omaa eldméaénsa

on voimakkaampaa kuin koulutasoisen peruskoulutuksen saaneilla.

Laakereilla lepdéjat

Laakereilla lepddjat —ryhméssd naiskauppiaita on suhteellisen vdhdn (8 %). Ryh-
mén kauppiaat ovat suhteellisen idkkdisté; yli puolet heistd (52 %) kuuluu ikdluok-

kaan 36 — 50 —vuotiaat ja viidesosa (22 %) 51 vuotta tdyttdneisiin ja sitd vanhem-
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piin. Tdémén vanhimman ryhmén osuus on vertailuryhmien vastaavaa osuutta selke-

dsti suurempi (aineiston keskiarvo-osuus 11 %).

Ikédrakenne tekee ymmarrettaviksi sen, ettd kauppiaskokemus-luokituksen ylim-
paan luokkaan — kokemusta 16 vuotta tai enemmén — sijoittuu laakereilla lepadjistad
suhteellisesti enemmén kuin muiden ryhmien kauppiaita (29 %; koko aineistossa

19 %).

Ammatillisen peruskoulutuksen suhteen tissd ryhmisséd korostuu kurssimuotoinen
koulutus (40 %; koko aineistossa 34 %). Opistotasoisen koulutuksen osuus (40 %)
on hieman pienempi kuin koko aineistossa (44 %). Korkeakoulututkinnon on suo-
rittanut joka kymmenes ryhmén kauppias (10 %). Tdma osuus ylittdd hieman koko

aineiston vastaavan osuuden (9 %).

Laakereilla lepddjat —ryhmén kauppiaille on leimallista, ettd he toimivat suurissa
myymaéldissd. Supermarket- ja hypermarket-kauppiaina heistd on ldhes kaksi kol-
masosaa (64 %), kun koko aineistossa suurissa myymaéloissd toimivia kauppiaita on
noin puolet (49 %). Suurissa myymadloissd toimimisen kanssa yhdensuuntaista on
se, ettd tdmén ryhmén kauppiaiden myymaloistd ldhes neljasosa (24 %) sijoittuu
aineiston ylimpéaan myyntiluokkaan, vuosimyynti yli 12 miljoonaa euroa. Osuus on

vertailuryhmien vastaavaa osuutta suurempi (koko aineiston osuus 17 %).

Myymélén vaikutusalueen kilpailun kovuuden laakereilla lepadjat —ryhmén kauppi-
aat arvioivat suunnilleen koko aineiston keskiarvojen mukaisesti. Véhdisend kilpai-
lua piti heistd ldhes joka kymmenes (8 %), kohtuullisen kovana vihén yli puolet
(55 %) ja erittdin kovana reilu kolmannes (37 %; vastaavat osuudet koko aineistos-

sa 6 %, 56 % ja 38 %).
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Yhteenvetona laakereilla lepadjit -ryhmén kauppiaita voidaan luonnehtia suhteelli-
sen idkkdiksi, kokeneiksi kauppiaiksi. Heiddn ammatillinen peruskoulutuksensa
painottuu kurssimuotoiseen koulutukseen ja opistotasoiseen koulutukseen. He toi-
mivat suurissa myymaéldissd. Padkomponenttien keskiarvopisteet viittaavat siihen,
ettd laakereilla lepddjat eivit ole kiinnostuneita uudistuksista, ovat vanhoillisia ja
arvostavat tyontekoa muiden ryhmien kauppiaita vihemmén. Ilmeisesti he ovat
kauppiaskokemuksensa myd6td jo 10ytdneet vakiintuneet toimintatapansa, jotka il-
meisesti ovat riittdvan tuloksellisia, koska niitéd ei uudistuksin kyseenalaisteta. Toi-
saalta tavoitteet on saavutettu. Vaikka edellytyksid enempéénkin olisi, saavutettu
tulotaso riittid, eikd myyntid ja tulosta pyritd maksimoimaan. Mitronen (2002, 320)
onkin todennut, ettd kauppiasuran alkuvaiheissa lainat toimivat kannustimena, mut-
ta tavoitteeksi asetetun varallisuuden saavuttamisen myGtd motivaatio ponnistuksiin
vihenee. Asenteissa saattaa heijastua my0s pettymys siitd, ettd K-ryhmalle tyypilli-
sen sisdisen nousun myotd (Mitronen 2002, 279) ei toivotulla tavalla ole edetty ny-
kyistd suurempaan myymaélddn kaupparyhméssd. Voitaneen myos olettaa, ettéd teh-
tévid on delegoitu henkilokunnalle. Ongelmaksi ndyttdd muodostuvan se, ettd isoja
myymaloitd ei endd kehitetd. Padkomponenttianalyysin ahkeruus-ulottuvuuden
korkea negatiivinen arvo antaa aiheen kysyd, ovatko laakereilla lepddjdt —ryhmén
kauppiaat niitd KTM Jari Paulaméen Helsingin kauppakorkeakoulun seminaariesi-
tyksessddn mainitsemia “aamupiiviakauppiaita”, jotka katsovat tdiden tulleen teh-
dyiksi jo aamupdivin aikana ja jotka miettivit, miten pédivén saisi mukavimmin ku-

lumaan siité eteenpéin.

Varovaiset uudistajat

Sukupuolen suhteen varovaiset uudistajat edustavat koko tutkimusaineiston ja-
kaumaa: naiskauppiaita 18 % ja mieskauppiaita 82 % (koko aineistossa 20 % ja 80

%). 1dltddn timén ryhmén kauppiaat ovat keski-ikaisid; 58 % kuuluu luokkaan 36 —
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50 —vuotiaat. Kolmasosa (33 %) ryhmén kauppiaista kuuluu nuorimpaan luokkaan,
ikéd korkeintaan 35 vuotta. Osuus on hieman koko aineiston vastaavaa osuutta (31

%) suurempi.

Kauppiaskokemuksen suhteen timéin ryhmén kauppiaista nelji kymmenesté (40 %)
kuuluu uusiin kauppiaisiin; kokemusta on kertynyt korkeintaan viisi vuotta. Se ettd
kokeneitakin kauppiaita kuuluu varovaisiin uudistajiin, kdy ilmi siitd, ettd viides-

osalla (21 %) heisté on kauppiaskokemusta 16 vuotta tai enemmaén.

Varovaisten uudistajien ammatillinen peruskoulutus jéé vertailuryhmien kauppiai-
den koulutusta vidhdisemmadlle tasolle. Korkeintaan kurssimuotoisen tai koulutasoi-
sen peruskoulutuksen on hankkinut 62 % ryhmén kauppiaista, kun vastaava luku

koko aineistossa on 47 %.

Runsaasti yli puolet (58 %) varovaisista uudistajista toimii kauppiaana market-
myymaéldssd. Osuus vastaa modernit kehittdjat —ryhmén osuutta mutta on kahden
muun ryhmén vastaavaa osuutta suurempi (aineiston keskiarvo 51 %). Supermar-
ket-kauppiaita taas on suhteellisesti vihemmén (34 %) kuin muissa ryhmissé (koko
aineistossa 38 %). Hypermarket-kauppiaiden osuus (8 %) on neljan vertailuryhméan
osuuksista toiseksi pienin (koko aineistossa 12 %). Vain modernit kehittdjat —
ryhmissd se on pienempi (5 %). Myymaéldjakauman kanssa yhdensuuntainen on
vuosittaisen myynnin jakauma. Yli puolet (57 %) kauppiaista toimii myymaldissa,
joiden vuosimyynti kuuluu pienimpéin luokkaan ja on korkeintaan 4,9 miljoonaa
euroa. Osuus on muiden ryhmien vastaavaa osuutta suurempi (koko aineistossa 49
%). Vastaavasti suuremmissa myyntiluokissa varovaisten uudistajien osuudet ovat

koko aineiston keskiarvo-osuuksia pienempia.
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Varovaisia uudistajia varovaisuuteen niyttdd kehottavan myymaéldn vaikutusalueen
kova kilpailu. Puolet (51 %) timén ryhmén kauppiaista katsoi kilpailutilanteen erit-
tdin kovaksi. Osuus on muiden ryhmien vastaavaa osuutta suurempi (koko aineis-

tossa 38 %).

Varovaisia uudistajia voidaan tiivistetysti kuvata nuorekkaiksi kauppiaiksi, joista
osalla on vdhidn mutta osalla suhteellisen paljon kauppiaskokemusta. Ammatillisen
peruskoulutuksen taso on alhainen. Varovaiset uudistajat toimivat enimmékseen
pienissd myymaéloissd, missd he kokevat kilpailutilanteen kohtuullisen kovaksi tai
erittdin kovaksi. Pddkomponenttien keskiarvopisteet kertovat, ettd varovaiset uudis-
tajat ovat konservatiivisia. Vaikka he eivét ole kovin itsendisid eivitké oikein luota
itseensd, he ovat ilmeisen valmiita uudistuksiin ketjutoiminnan puitteissa. He ovat
my0s valmiita tyOontekoon myyméldnsd hyviksi. Erona modernit kehittdjat —

kauppiasryhméén on 1dhinna konservatiivisuus.
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8 Yhteenveto ja paatelmit

Téssd luvussa kuvataan tiivistetysti tutkimustehtdva ja tutkimuksen suorittaminen
seké pohditaan tutkimustulosten tulkintaa ja liikkeenjohdollisia suosituksia. Luvus-
sa esitetddn myds kiinnostavia lahtokohtia kauppiasyrittdjyyttd koskevalle jatkotut-

kimukselle.

8.1 Tutkimuskysymykset ja vastaaminen niihin

Tutkimuksen tarkoituksena oli vastata kysymykseen “Millaisia yrittdjyysasenteil-
taan erilaisia kauppiasryhmiéd voidaan tunnistaa yksityisen pdivittdistavarakaupan

piirissd?”. Vastaaminen vaati kahden alaongelman pohtimista:

- Millaisia teoreettisia péivittiistavarakauppiaiden yrittdjyysorientaation ulot-
tuvuuksia voidaan tunnistaa?
- Millaisia empiirisid pdivittdistavarakauppiaiden yrittdjyysorientaation ulottu-

vuuksia voidaan tunnistaa?

Gibb’in (1987) tapaan yrittdjyys tdssd tutkimuksessa on yrittdjyysominaisuuksien
toteuttamista tiettyd tehtdvad suoritettaessa. Yrittdjyys tulkitaan kéyttdytymiseksi,
jota ohjaavaa arvojen ja asenteiden kokonaisuutta kutsutaan yrittdjyysorientaatiok-
si. Yrittdjyysorientaatio on oletettu yksiulotteiseksi jatkumoksi, jonka toinen suunta

on nimetty yrittdviksi ja toinen sdilyttivéksi orientaatioksi.
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Ensimmdiseen alaongelmaan vastausta haettiin perehtymadlld yrittdjyystutkimuk-
seen ja kauppaa késitteleviin tutkimuksiin ja selvityksiin. Yrittdjyystutkimuksen
koulukunnista psykologinen piirreteoria — saamastaan kritiikistd huolimatta — tarjo-

si 1dahtokohtia yrittdjyyden ulottuvuuksien pohtimiselle.

Suuresta joukosta yrittdjyyttd kuvaavia ominaisuuksia tiivistettiin timén tutkimuk-
sen yrittdjyysorientaatiomalli (kuvio 1). Se koostuu seuraavista ulottuvuuksista: in-
novatiivisuus, suoriutumismotivaatio, oman eldmén hallinta (sisdinen kontrolliodo-
tus), suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen, ihmissuhteiden hoitaminen ja suhtau-
tuminen ty6hon. Sen jélkeen kaupan kirjallisuudelta kysyttiin sitd, missd méadrin
kehitetty malli soveltuu kuvaamaan pdivittdistavarakaupan kauppiaiden yritta-
jyysorientaatiota. Kauppiaiden yrittdjyysasenteita kuvaavaan malliin uutena ulottu-
vuutena tuli asiakasldhtdisyys. Samalla oletettiin innovatiivisuus- sekd suhtautumi-
nen riskiin ja epdvarmuuteen —ulottuvuuksien ketjuyhteistydstd johtuen kaventu-
van”. Muut kauppiasyrittdjyyden ominaisuudet oletettiin yrittdjyyskirjallisuuden
nidkemysten mukaisiksi. Vastauksena ensimmaéiseen alaongelmaan syntyi tutkimuk-
sen teoreettinen viitekehys, péivittiistavarakauppiaan yrittdjyysorientaatiomalli

(kuvio 2).

Laadittua teoreettista viitekehystd koeteltiin empiirisesti kvantitatiivisella tutki-
muksella, jonka kohdehenkil6ind olivat K-kaupan ketjuihin kuuluvat ruokakauppi-
aat. Aineisto hankittiin ns. informoidulla kyselylld siten, ettd tutkija ja tutkijaa
avustaneet K-supermarket -ketjun neuvontapaillikko ja K-citymarket -ketjun kaup-
piaspuheenjohtaja kokosivat aineiston 12 kauppiaskokouksessa. Kauppiaille esitet-
tiin kyselylomake (liite 1), jonka 57 viittimédn he vastasivat 5-portaista Likert-
asteikkoa kéyttden (1 = tdysin eri mieltd,..., 5 = tdysin samaa mieltd). Vaittdmat,
jotka perustuivat aikaisempiin yrittdjyyden ja kaupan alan tutkimuksiin ja yritté-

jyyskirjallisuuden antamiin ideoihin, edustivat kutakin viitekehysmallin seitsemié
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ulottuvuutta. Aineisto taustatietoineen koostui 381 kauppiaan vastauksista. Kauppi-

aat edustivat K-market-, K-supermarket- ja K-citymarket-ketjua.

Aineiston analysointi aloitettiin suoria jakaumia tarkastelemalla. Jakaumat antoivat
K-ruokakauppiaiden yrittdjyysasenteista suhteellisen yhdenmukaisen kuvan, mihin
vaikutti sekin, ettd alkuperdiset viisiportaiset vastausvaihtoehdot tiivistettiin kolmi-

luokkaisiksi (1 = eri mieltd, 2 = ei samaa eiké eri mieltd, 3 = samaa mieltd).

Suorat jakaumat luonnehtivat aineiston kauppiaita kokonaisuudessaan varsin inno-
vatiivisiksi. Tdmén ulottuvuuden ja myds suoriutumismotivaation suhteen kauppi-
aat ndyttivit sijoittuvan yrittdjyysorientaation sdilyttava-yrittdva —jatkumon yritta-
vddn padhdn. Myos oman eldmén hallinnan ulottuvuudella aineiston kauppiaita
voidaan luonnehtia yrittdviksi. Suhtautumisessa riskiin ja epdvarmuuteen pédosa
kauppiaista kéyttdytyi yrittdjyyskirjallisuuden tyyppiyrittdjin mukaisesti ollen
orientaatioltaan yrittdvid. Osa kuitenkin suhtautui riskiin ja epdvarmuuteen varo-
vasti, mikd viittaa sdilyttdvddn orientaatioon. Thmissuhteiden hoitamisen suhteen
pddosa aineiston kauppiaista edusti yrittdvéa orientaatiota, osan edustaessa sdilytté-
vidd orientaatiota. Kauppiaiden suhtautuminen ty6hon oli mydnteistd. Valtaosa vas-
tanneista ilmaisi pitdvdnsd kovasta tyOnteosta, mikd viittaa ammattitaito-
painotteiseen yrittdjyyteen. Kauppiaita voi tdmén ulottuvuuden suhteen luonnehtia
yrittdviksi, vaikka viitteitd sdilyttdvan orientaation suuntaankin oli havaittavissa.
Kauppiaiden asiakaslahtéisyydestd tutkimusaineisto antaa hieman ristiriitaisen ku-

van. Aineistossa oli sekd orientaatioltaan sdilyttivia ettd yrittdvid kauppiaita.

Muuttujajoukon tiivistimiseksi laadittiin kutakin yrittdjyysulottuvuutta kuvaamaan
summamuuttujat. Summamuuttujien sisdinen yhdenmukaisuus tarkistettiin. Re-
liabiliteettikontrolli (Cronbachin alfa) vdhensi muuttujien méédrdn 57 muuttujasta

36 muuttujaan. Summamuuttujia kéytettiin sitten yksisuuntaisessa varianssianalyy-
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sissa selitettdvind muuttujina, kun tarkasteltiin sité, 16ytyyko yrittdjyysulottuvuuk-
sissa tilastollisesti merkitsevid eroja luokittelevina muuttujina kéytettyjen tausta-

muuttujien eri luokissa.

Kauppiaiden iké ja kauppiaskokemus osoittautuivat erotteleviksi tekijoiksi. Idltddn
nuoret kauppiaat ja uudet, vdhin kauppiaskokemusta omaavat kauppiaat ovat inno-
vatiivisempia kuin idkkddmmaét ja kokeneemmat kollegansa. My6s nuorten kauppi-
aiden ja vdhdn kokemusta omaavien kauppiaiden suoriutumismotivaatio on idk-
kddmpien ja kokeneempien kauppiaiden suoriutumismotivaatiota voimakkaampaa.
Nuoret kauppiaat suhtautuvat riskiin ja epdvarmuuteen myonteisemmin kuin idk-
kddmmaét kauppiaat. Uudet, vahdn kokemusta omaavat kauppiaat ovat kokeneempia

kollegoitaan asiakaslédhtdisempié.

Kovassa kilpailutilanteessa toimivissa myymaéaldissd kauppiaiden suoriutumismoti-
vaatio on voimakkaampaa kuin helpommassa kilpailutilanteessa toimivilla kauppi-
ailla. Opistotasoiseen ammatilliseen peruskoulutukseen liittyy koulutasoiseen kou-
lutukseen verrattuna voimakkaampi halu hallita omaa eldmédnsd. Myo0s suurissa
myyméldissd toimivien kauppiaiden oman eldmén hallinta on voimakkaampaa kuin
pienissd myymaldissd toimivilla kauppiailla. Kauppiaat arvostavat ihmissuhteiden
hoitamista sitd enemmaén, miti korkeatasoisempi heiddn ammatillinen koulutuksen-

sa on. Naiskauppiaat suhtautuvat tyohon arvostavammin kuin mieskollegansa.

Muuttujajoukkoa pyrittiin edelleen harventamaan suorittamalla summamuuttujien
muodostamisessa  kdytetyilld muuttujilla pdfkomponenttianalyysi (Varimax-
rotaatio, latausten tulostuksen alaraja .40). Sen tulemana saatiin nelja padkompo-
nenttia (liite 2), jotka selittivit muuttujien yhteisvaihtelusta 33,6 %. Sisélléllisen
tulkinnan ja muuttujien latausten perusteella padkomponentit nimettiin (taulukko 8)

seuraavasti: innovatiivisuus, konservatiivisuus, itseluottamus ja ahkeruus. Ndméa
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padkomponentit méarittavit ruokakauppiaiden keskeisid yrittdjyysasenteita. Samal-

la ne muodostavat vastauksen tdmén tutkimuksen toiseen alaongelmaan.

Kuvio 3. Péivittdistavarakauppiaan yrittdjyysorientaation tarkennettu malli

Yrittajyysorientaatio
sailyttava yrittava

Konservatiivisuus

—

Itseluottamus

Niilo Home 2007

Kauppiasyrittdjan yrittdjyysorientaatiota kuvaa se, missd méérin kauppias on val-
mis suosimaan uudistuksellisuutta (innovatiivisuus-ulottuvuus), tulkitsemaan toi-
mintansa pddasiassa omista kyvyistd ja omasta kdyttdytymisestd johtuvaksi (itse-
luottamus-ulottuvuus), tekemiddn kovasti tyotd yrityksensd eteen (ahkeruus-
ulottuvuus) ja vakiinnuttamaan toimintansa totutulle tasolle (konservatiivisuus-

ulottuvuus).

Aikaisemman yrittdjyystutkimuksen valossa yllityksen tuottaa konservatiivisuus-

padkomponentti. Yrittdjyyskirjallisuudelle — varsinkin amerikkalaiselle — on tyypil-
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listd yrittdjén ja yrittdjyyden mystifiointi. Yrittdjdd kuvataan kirjallisuudessa hyvin
mydnteisessd sdvyssd, koska yrittdjyyden tutkijat ja yrittdjyydestd kirjoittavat itse
suhtautuvat mydnteisesti yrittdjyyteen (Huuskonen 1992a, 67, 182). Tutkimuksen
keinoin tulisikin selvittdd, onko kysymyksessd suomalaiskansallinen yrittdjyyden

piirre.

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys saa osittaista empiiristd tukea. Kauppiasyritta-
jyyden teoreettisia ja empiirisid asenneulottuvuuksia vertailtaessa voitiin todeta, et-
td kolme teoreettista ulottuvuutta sai varsin osuvat vastineensa empiirisistd ulottu-
vuuksista: innovatiivisuus, vastineena innovatiivisuus; oman eldmén hallinta, vasti-
neena itseluottamus seké suhtautuminen tyohon, vastineena ahkeruus. Selkedd em-
piiristd vastinetta vaille jdivdt suoriutumismotivaatio, suhtautuminen riskiin ja epé-
varmuuteen, ihmissuhteiden johtaminen seké asiakasléhtoisyys. Erédt niitd mittaa-
maan tarkoitetut vaittdmét sijoittuivat 16ydetylle neljédlle padkomponentille. Erdat

toiset jdivat kuitenkin vaille riittdvaa latausta.

Tutkimuksen pddongelmaan vastaamiseksi pidédkomponenttianalyysin jatkoanalyy-
sina suoritettiin ryhmittelyanalyysi (liite 3), jonka tulemana saatiin nelja tilastolli-
sesti merkitsevésti toisistaan erottuvaa ryhmii. Padkomponenttipistemairien kes-

kiarvojen nojalla ne nimettiin seuraavasti: modernit kehittijét, itsendiset puurtajat,

laakereilla lepddjit ja varovaiset uudistajat. Ryhmien kuvaamiseksi tarkasteltiin

padkomponenttipisteiden ohella kunkin ryhmaén sisélla ristiintaulukoinnin tuottamia

kauppiaaseen ja hdnen myymaélainsa liittyvien taustamuuttujien jakaumia.

Tyypillinen moderni kehittdji on nuorehko, vdhin kokemusta omaava kauppias,
joka useassa tapauksessa on nainen. Hén on hankkinut opistotasoisen ammatillisen
peruskoulutuksen. Moderni kehittdja toimii pienessd myymaildssd. Han pitdd myy-

mildnsd kilpailutilannetta kohtuullisen kovana. Hian on uudistushaluinen mutta ei
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kovin itseensé luottava eikd itsendinen, mikd viittaa ulkoiseen eldmin hallintaan ja
haluun menestyé ketjun toimintaohjeita noudattaen. Uusille kauppiaille tyypillisesti
kauppaa tehddén aggressiivisesti ja luovasti, riskejékin ottaen. Kauppiasorientaa-

tioltaan moderni kehittdva edustaa yrittdvéa orientaatiota.

Tyypillinen itsendinen puurtaja on keski-ikdinen kauppias, usein nainen, joka on

hankkinut itselleen hyvdn ammatillisen peruskoulutuksen ja jolle kauppiaskoke-
mustakin on kertynyt suhteellisen runsaasti. Han toimii keskiméérdistd useammin
suuressa myymaélédssd. Itsendiseen puurtamiseen motivoi kohtuullisen kova, jopa
erittdin kova kilpailutilanne. Itsendinen puurtaja tyytyy nykytilanteeseensa, han on
l6ytanyt omat toimintatapansa eikéd endd pohdi uudistuksia. Han luottaa itseensé ja
omiin kykyihinsi, on oman tiensé kulkija eiké tyydy siihen, ettd kauppaketju tekisi
tyon hinen puolestaan. Itsendinen puurtaja on yrittdja, joka perustaa toimintansa
ammattitaitoon ja vankkaan osaamiseen (hyvd ammatillinen peruskoulutus, pitka
kauppiaskokemus). Yrittdjyyskirjallisuuden yrittdjatyypeistd hdn muistuttaa usein
esitettyd (mm. Huuskonen 1992a, 49; Bridge ym. 2003, 72-73) kisityolaisyrittdja-
tyyppié (craftsman). Koska itsendinen puurtaja ei ole uudistuksellinen, hén edustaa

sdilyttdvad orientaatiota.

Laakereilla lepddjé on tyypillisesti suhteellisen iékés, kokenut kauppias, joka toimii

suuressa myymaéldssd. Hanen ammatillisena peruskoulutuksenaan on kurssimuotoi-
nen koulutus tai sitten opistotasoinen koulutus. Laakereilla lepddja on kauppiaana
vanhakantainen eiké ole kiinnostunut uudistuksista. Kauppiaskokemuksensa myota
laakereilla lepddja on ilmeisesti 10ytinyt vakiintuneet toimintatapansa, joita ei endi
uudistuksin kyseenalaisteta. Hén ei endd arvosta kovaa tyontekoakaan. Voitaneen
olettaa, ettd laakereilla lepddja on jo saavuttanut tavoitteensa — riittdvéin varallisuu-
den — eikd endd pyri maksimoimaan myyntid eikd tulosta. Valikoituminen ison

myymildn kauppiaaksi viittaa kylld siihen, ettd edellytyksid enempédnkin olisi,
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mutta hén ei endd halua riskeerata varallisuuttaan uusin innovaatioin. Asenteissa
saattaa heijastua myds pettymys siité, ettd ei toivotulla tavalla ole edetty nykyistd
suurempaan myymaildin kaupparyhmdssd. Tyydytystd tuottanee ison yksikon
kauppiaana saavutettu status kauppiaskollegoiden joukossa. Laakereilla lepédja

edustaa sdilyttdvaad kauppiasorientaatiota.

Varovainen uudistaja on nuorekas kauppias, jolle kauppiaskokemusta on kertynyt

toistaiseksi suhteellisen vdhdn. Ammatillisen peruskoulutuksen taso on alhainen,
lahinné kurssimuotoista koulutusta. Hén toimii pienessd myyméléssé ja kokee kil-
pailutilanteensa kovaksi, mikd saattaa kehottaa héntd varovaisuuteen toiminnas-
saan. Vaikka hén on konservatiivinen eikd kovin itsendinen eikd oikein luota it-
seensd, hdn on valmis uudistuksiin ketjutoiminnan puitteissa. Hin on my6s valmis
tekemddn tyotd myyméldnsd hyviksi. Moderni kehittdja —kauppiastyypistd hénet
erottaa 1dhinnd konservatiivisuus. Uudistuksellisuutensa johdosta varovainen uudis-

taja edustaa yrittdvad kauppiasorientaatiota.

Tamidn tutkimusten tulokset sekd kauppiasyrittdjyyden asenneulottuvuuksien etti
kauppiasryhmien suhteen voidaan yleistdd K-ruokakauppiaiden joukkoon. Havaitut
asenneulottuvuudet voitaneen yleistdd myds muuhun suomalaisen yksityisen paivit-
téistavarakaupan kauppiaiden joukkoon. Kaupankdynnin rakenteissa ja toimintata-
voissa olevista eroista sekd kauppiasjoukon sosio-ekonomisista eroista johtuen

kauppiasryhmien yleistiminen vaatii erillistutkimuksen.
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8.2 Johtopiitoksii

Miksi kauppiasyrittdjyyden teoreettiset asenneulottuvuudet suoriutumismotivaatio,
suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen, ihmissuhteiden hoitaminen jdivét vaille
omaa padkomponenttia, vaikka aikaisemmissa tutkimuksissa tdllaisia piirteitd on

havaittu?

Ilmeisesti asenneulottuvuudet eivit eroa selvipiirteisesti toisistaan, jolloin myods
niiden mittaaminen on vaikeaa. Tahdn viittaa se, ettd erddt em. asenneulottuvuuk-
sia mittaamaan tarkoitetut muuttujat saivat yli .40 tasoisia latauksia havaituilla
paidkomponenteilla. Niinpd suoriutumismotivaatiota mittaamaan tarkoitettu muuttu-
ja “Uusista haasteita selviytyminen on minulle tidrked4” latautui innovatiivisuus-
padkomponentille ja ”"Minulle on tirkedi tehdd tyoni niin hyvin kuin pystyn” ahke-
ruus-padkomponentille. Suhtautuminen riskiin ja epdvarmuuteen —ulottuvuutta mit-
taamaan tarkoitettu muuttuja "Olen valmis ottamaan riskejé ja kokeilemaan jotakin
uutta” sai latauksen innovatiivisuus-padkomponentilla, mikd viittaa siihen, ettd
kauppiaiden mielestd epdvarmuus liittyy innovointiin. Kolme riskiin ja epdvarmuu-
teen suhtautumista mittaamaan tarkoitettua, kiédnteisesti esitettyd muuttujaa sai po-
sitiivisen latauksen konservatiivisuus-padkomponentilla: ”Kauppatoimintaan liittyy
jo ihan tarpeeksi riskejd, lisdd ei tarvita”, "Haluan vain taattuja ja kokeiltuja ratkai-
suja” ja "Eldmme epdvarmassa maailmassa, siksi pyrin vélttiméén riskeja”. IThmis-
suhteiden hoitamista mittaamaan tarkoitettu muuttuja “Pidén tdrkeénd palautteen
antamista henkildkunnalle, olkoon se myonteistd tai kielteistd” sai latauksen inno-
vatiivisuus-pddkomponentilla ja muuttuja Monenlaisen osaamisen ohella annos
syddmen sivistystdkéddn ei ole haitaksi kauppiaan ammatissa” latautui itseluotta-

mus-padkomponentilla. Lisdksi ihmissuhteiden hoitamista mittaamaan tarkoitettu
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muuttuja  “Luulen tulevani toimeen ihmisten kanssa” latautui ahkeruus-

padkomponentille.

Mydskddn uutena, kaupan toimialan kannalta tirkednd asenneulottuvuutena timén
tutkimuksen teoreettiseen viitekehykseen valitun asiakasléhtoisyys-ulottuvuuden
muuttujat eivdt saaneet piilomuuttujakseen itsendistd padkomponenttia. Kolme
asiakaslahtOisyyttd mittaamaan tarkoitettua kéanteistd muuttujaa, joiden latausten
negatiivinen etumerkki olisi kuvannut asiakasldahtdisyyttd, sai positiivisen etumer-
kin konservatiivisuus-padkomponentilla: ”Palvelemme asiakkaita jo nyt riittdvén
hyvin”, ”Kylld meilld jo tiedetddn, mitd asiakas haluaa” ja ”Eivit asiakkaat mitdén

ihmeitd kaupalta odota, nykyinen toiminta riittdd vallan hyvin”.

Sitd, ettd asiakasléhtoisyys ei tdssd tutkimuksessa noussut voimakkaammin esiin,
sopii ihmetelld, kun otetaan huomioon se, ettd Keskon toimintaa ohjaavissa arvois-
sa asiakasldhtoisyys on yksi keskeisistd: Ylitimme asiakkaan odotukset. Tun-
nemme asiakkaittemme tarpeet ja odotukset. Haluamme luoda heille myonteisid
kokemuksia toimintamme jatkuvan uudistamisen ja yrittdjyyden avulla.” (Kesko
2006, 4). Kauppiaan tehtdvéksi K-ryhméssi onkin nimetty henkilokunnan johtami-
sen ohella asiakkaista huolehtiminen (Honkala 2003, 38). Mitronen (2002, 279-
280) viittaa kuitenkin K-ryhmaéssé vallinneeseen ristiriitaan; paattdjit ovat korosta-
neet yhteistoiminnan ja asiakasldhtdisyyden merkitystd, mutta kauppiaiden, kaupan
henkilokunnan ja keskolaisten keskuudessa yhteistoiminta ja asiakaslédhtdisyys on
koettu vihdmerkityksellisiksi ja heikosti kdytinndssa toteutuviksi. Mitronen (2002,
275) korostaa edelleen, ettd perinteisen ajattelutavan mukaan Keskon asiakas on
ollut kauppias tai muu yritysasiakas ja kaupan asiakkaana on kuluttaja. Néin ollen
kaupparyhmalld ei ollut yhteistd asiakaskisitystd eikd kuluttaja ole ollut yhteinen

asiakas. Nyt voidaan kysyé, onko tdmai perinteinen ndkemys yha hallitsevana?
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Edelleen, kahlitseeko ketju kauppiaiden asiakasldhtdisyyttd? Vai onko kaupparyh-
maé viestinyt asiakasldhtdisyydesti niin ylévireisesti, ettd kauppiaat eivét tiedd, mita
se asiakasldhtOisyys operatiivisella tasolla oikein tarkoittaa. Ehkdpa asiakassuhtei-

den hoitaminen tulisi ndhdd Korkmanin (2006) véitoskirjassaan esittdmaélla tavalla.

Korkmanin (2006, 162-177) mukaan asiakasldhtdisyyden tehostaminen ldhtee siitd,
ettd markkinat ndhddin jokapdivéisind arjen kdytdntoind. Yrityksen tehtdvd on
ymmartid asiakkaita kdytdnnossé ja edistdd asiakkaiden kdytdntdjd uusin innovaa-
tioin, jotka pyrkivit jokapédivéisten rutiinien tukemiseen ja kehittdmiseen. Innovaa-
tiot on siis ndhtdva arjen innovaatioina, ja yrityksen tehtdvéna on edistiad kaytanto-
j4, jotka jo ovat olemassa. Korkman korostaa, ettd puhutut ja kirjoitetut arvot eivét
ratkaise menestystid — vain tekeminen ratkaisee. Téllaisen ldhestymistavan uskoisi
kauppiaita kiinnostavan, silld se tarjoaa heille (ja osuustoiminnallisille myymaéla-

paallikoille) mahdollisuuden suhteellisen kilpailuedun saavuttamiseen paikallisesti.

Huolimatta kauppaketjukokonaisuuden korostamisesta kilpailutekijéné, jokainen
myymald toimii asiakkaidensa ja kilpailijoidensa suhteen ainutlaatuisessa kilpailuti-
lanteessa. Kun voidaan viittdd ketjuyhteistyon rajoittaneen myymaéldiden asiakas-
lahtoisyyttd (yhdenmukaistetut valikoimat, hinnoittelu ja markkinointi kauppaket-
juissa) ja vdhentéineen kauppiaiden aloitteellisuutta, asiakkaiden arjen kdyténtdjen
tunnistaminen ja hyvéksikdyttd palauttaisivat kauppiaan roolin markkina-alueensa
asiakkaiden parhaana asiantuntijana. Timi mahdollistaisi myo6s henkildkunnan hil-

jaisen tiedon (tacit knowledge) hyviksikayttamisen.

Se ettd monet suoriutumismotivaatiota, suhtautumista riskiin ja epidvarmuuteen,
ihmissuhteiden hoitamista sekd asiakasldahtdisyyttd mittaamaan tarkoitetut muuttu-
jat latautuivat tdssd tutkimuksessa havaituille padkomponenteille, korostui, kun la-

tausten tulostuksen alarajaksi valittiin menetelmédoppaiden suosittelema arvo .30.
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Muuttujien koko méérdstd, 57 muuttujaa, jéi télloin vaille latausta vain yhdeksén
muuttujaa. Niistd suoriutumismotivaatiota, suhtautumista ty6hon, ihmissuhteiden
hoitamista ja asiakasldhtdisyyttd edusti kutakin kaksi muuttujaa ja oman eldmén

hallintaa yksi muuttuja.

Millaisiin liikkeenjohdollisiin pédtelmiin tdmin tutkimuksen tulokset antavat nyt

aihetta?

Kauppiasyrittdjyyden keskeisten asenneulottuvuuksien tunnistaminen tulisi ottaa
huomioon kauppiasvalinnassa ja -valmennuksessa. Kauppiasvalintaa varten tulisi
kehittdd testi, niin ettd voitaisiin tunnistaa erityisesti modernit kehittéjét ja varovai-
set uudistajat —kauppiastyypit. Kauppiasvalmennuksessa tulisi korostaa innovatii-
visuuden, itseluottamuksen ja ahkeruuden merkitysté ja pyrkid minimoimaan asen-
teisiin liittyvéaé konservatiivisuutta. Vaikka kauppiaskokemus ndyttdd tuottavan it-
sendiset puurtajat — ja laakereilla lepadjat —kauppiastyyppeihin kuuluvia kauppiaita,
heiddtkin tulisi kauppaketjun kehittdmisen nimissd motivoida séilyttdimdan uudis-

tuksellisuutensa ja tiivistimaén yhteistyotéd ketjunsa kanssa.

Nayttaa siltd, ettd kaupparyhmissd ja kauppaketjuissa yrittdjid on tyypillisesti tar-
kasteltu yhtend kokonaisuutena — yrittdjdjoukkona. Yrittdjit ovat kuitenkin yksili-
td, ja heidédn yksil6llisiin eroihinsa mm. asenteiden suhteen tulisi kiinnittdda huomio-
ta. Kaikki kauppiaat ovat yrittdjyysorientoituneita — eri piirteet vain korostuvat eri
ryhmissd. Asenne-erojen ymmaértdminen auttaisi ketjujohtoa kehittimiadn kauppa-

ketjun sisdista yhteistyota.

My®ds yrittdjét voivat timén tutkimuksen tulosten valossa analysoida itseddn ja pyr-

ki kehittdmadn yrittdjiominaisuuksiaan. Kauppiaskollegoiden keskindinen vertai-
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lukin voisi olla hyddyllistd, esimerkiksi mitd varovaiset uudistajat voisivat oppia

moderneilta kehitté;jilta.

8.3 Jatkotutkimuksen haasteita

Tamaé tutkimus on tuonut oman lisédnsd yrittdjyyttd koskevaan keskusteluun tiivis-
tdmilld laajasta ja monivivahteisesta yrittdjyyskirjallisuudesta kauppiasyrittdjien
teoreettisen yrittdjyysorientaatiomallin. Tutkimuksen tulokset ovat lisdnneet tieto-
amme kauppiasyrittdjien keskeisistd yrittdjyysasenteista ja niiden pohjalta muodos-
tuneista kauppiasryhmistd. Tatd etsinnéllistd tutkimusta voidaan pitdé erdédnlaisena

keskustelun avauksena, joka kaipaa jatkotutkimusta.

Kauppiasyrittdjien asenneulottuvuuksien mittaamista tulisi kehittdd siten, ettd 16y-
dettdisiin toimivia muuttujia mittaamaan myds niitd asenneulottuvuuksia, jotka tés-

sd tutkimuksessa eivit nousseet esiin itsendisind padkomponentteina.

Eréds tutkimusta kaipaava teema liittyy téssd tutkimuksessa ongelmalliseksi osoit-
tautuneeseen asiakaslahtoisyyteen. Huolimatta kaupan kirjallisuuden voimakkaasta
asiakasldhtoisyyden korostamisesta ja asiakkaan roolin merkityksestd kaupan yri-
tysten strategioissa, timén tutkimuksen tulokset viittaavat siihen, ettd asiakasléhtoi-
syys ei ole kovin keskeinen pdivittdistavarakauppiaiden toimintaa ohjaava asenne.
Erdédnd syyni saattaa olla se, ettd kaupan etulinjan toimijoille on jadnyt epaselvéksi,
mitd asiakasldhtdisyys konkreettisesti tarkoittaa ja mitd heiltd sen suhteen odote-
taan. Himmennysta aiheuttaa ilmeisesti se, ettd kaupan ja asiakkaiden késityksissd
kaupan tehtivistd vallitsee ristiriita. Gronroos (2003, 123-126) viittaa tdhén totea-

malla, ettd kaupan mielestd tavarat ovat sen toiminnan keskeinen osa, kun taas asi-
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akkaan mielestd erilaiset tekemiset ja tapahtumat ovat keskeiselld sijalla hénen
eldmassdin ja toiminnassaan. Kauppa keskittyy tehokkaaseen tavaranjakeluun, kun
asiakas haluaisi kaupan tukevan hédnen toimintaansa. Gronroos korostaa edelleen,
ettd kauppa ja teollisuus eivit luo arvoa asiakkaille, vaan asiakas luo siti itse. Kau-
pan tehtdvdnd on tuen tarjoaminen asiakkaan asiointiin. Nyt tulisi Korkmanin
(2006, 162-177) esittimailla tavalla ndhdd markkinat arjen kdytdntdind ja tutkimuk-
sen keinoin hankkia ymmarrys kaupan asiakkaiden arjesta, niin ettd jokapdivéisiin
rutiineihin perustuvin pienin innovaatioin voitaisiin tukea asiakkaiden arvon muo-

dostusta ja kehittdd asiakasldahtoisyytta.

Kauppiasryhmien kuvaus antoi viitteitd siitd, ettd ién ja kauppiaskokemuksen myo-
td yrittdjyyteen liittyvét asenteet muuttuvat. Havainto vastaa yrittdjyyskirjallisuu-
den korostamaa seikkaa, ettd asenteet eivit ole pysyvid, vaan niitd voidaan oppia
(Stevenson & Gumbert 1985, Cunningham & Lisheron 1991, Hansemark 1998,
Deakins & Freel 2003). Haastava tehtéva jatkotutkimukselle olisi selvittdd, miten
yrittdjyyteen liittyvit asenteet muuttuvat, kun kauppias etenee urallaan pienestd
kaupasta suurempaan. Edelleen, miten asenteet muuttuvat kauppiaan varallisuuden
kasvun myo6ti. Nailld tiedoilla olisi merkitystd, kun valitaan kauppiaita yrittdjiksi

suuriin kauppapaikkoihin.

Téassd tutkimuksessa yrittdjyysasenteiltaan erilaisten kauppiasryhmien yhteyttd
kannattavuuteen on sivuttu vain viittauksenomaisesti. Kiinnostava jatkotutkimuk-
sen aihe olisikin tutkia asenteiltaan erilaisten kauppiasryhmien ja tuloksellisuuden

vilistd yhteytta.

Yrittdjyydessd on havaittu eroja eri kansojen vililld (mm. Hyrsky 2001). Siksi olisi
mielenkiintoista tutkia kauppiasyrittdjyyttd kansainviliselld vertailututkimuksella.

Télloin selvidisi sekin, onko nyt raportoidun tutkimuksen ylléttava tulos konserva-
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titvisuus-padkomponentin tunnistamisesta yhtené paivittdistavarakauppiaiden asen-

neulottuvuutena suomalaiskansallinen piirre.

Tamédn tutkimuksen huomio on kohdistunut yksityisen pdivittdistavarakaupan
kauppiaiden yrittdjyysasenteisiin. Nyt olisi mielenkiintoista tehdd vertaileva tutki-
mus osuustoiminnallisen kaupan myymaélédpaallikéiden keskuudessa. Erds keskei-
nen erohan on siind, ettd kauppiaalla ei ole esimiestd mutta myymaéldpééllikolla on.
Yhdenmukaiset tulokset vahvistaisivat timan tutkimuksen 16ydosten validiteettia,

erilaiset tulokset pakottaisivat uuteen ajatteluun.
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Entrepreneurial Orientation of Grocery Retailers
- A Summary

The purpose of the study was to find out an answer to the question “What kind of
retailer groups with differing entrepreneurial orientation can be identified among

grocery retailer entrepreneurs”. The answer involved studying two subproblems:

- What kind of theoretical dimensions of grocery retailers’ entrepreneurial ori-
entation can be identified?
- What kind of empirical dimensions of grocery retailers’ entrepreneurial ori-

entation can be identified?

According to Gibb (1987) entrepreneurship in this study is defined as the use of
entrepreneurial attributes in pursuit of a particular task, usually in the industrial or
commercial context. Entrepreneurship means behaviour which is guided by values
and attributes whose combination is called entrepreneurial orientation.
Entrepreneurial orientation is assumed to be a one-dimensional continuum, one
direction being called entrepreneurial orientation and the other traditional orienta-

tion.

Theoretical Framework

The answer to the first subproblem was searched by exploring research on
entrepreneurship, and studies and reports on retail trade. Psychological trait theory
from among various disciplines within entreprencurial research, in spite of the
criticism leveled at it, offered starting points for studying the dimensions of

entrepreneurship.
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The entrepreneurial orientation model in this study is a concise group of a large
number of traits describing entrepreneurship. The model comprises the following
dimensions: innovativeness, need for achievement, internal locus of control,
attitude to risk exposure and uncertainty, human relationship management and
attitude to work. Next, the applicability of the model describing the entrepreneurial
orientation of retail entrepreneurs was studied. The developed model included
customer orientation as a new dimension. Simultaneously, the dimensions of
innovativeness and attitude to risk exposure and uncertainty were assume to
“contract” due to cooperation within the chain. Other retail entrepreneurs’ traits
were assumed to resemble those presented in entrepreneurship literature. As an
answer to the first subproblem the theoretical framework for this study, the grocery

retailer’s entrepreneurial orientation model was born (Figure 1).

Figure 1. Grocery retailer’s entrepreneurial orientation model
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Empirical Research

The theoretical framework was empirically tested by employing quantitative
research. The respondents were grocery retailers of Kesko Group chains. The data
was collected by using group administered survey where the researcher and two
research assistants presented the questionnaire and collected the data at 12 retailers’
meetings. The respondents gave their answers to 57 statements in the questionnaire
using the five-point Likert-scale (1 = strongly disagree,..., 5 = strongly agree). The
statements, which were based on previous research and ideas given in retail trade
and entrepreneurship literature, represented each of the seven dimensions in the
framework model. The data, including the background information, comprised the
responses of 381 retailers of K-market-, K-supermarket- and K-citymarket (hyper-
market) chain. The analysis of the data started by surveying the frequencies, which
gave a relatively consistent picture of the K-grocery retailers’ entrepreneurial
orientation. Further, this was affected by the reduced number of the original five
response alternatives down to three (1 = disagree, 2 = neither agree nor disagree,

3 = agree).

In order to reduce the number of variables summated rating scales were made to
describe each entrepreneurial dimension. The internal consistency of the summated
rating scales was controlled by Cronbach’s alpha coefficient. The reliability
control cut the number of variables from 57 to 36. The summated rating scales were
then used in one-way Anova as dependent variables when seeking to find out
statistically significant differences in the entrepreneurial dimensions in the different

classes of background variables used in grouping variables.

The retailers’ age and experience turned out to be discriminating factors. Young
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retailers and new entrants with little experience in the business are more innovative
than older and more experienced colleagues. The need for achievement of the
young, less experienced retailers is stronger than that of the older, more
experienced retailers. Young retailers have a more positive attitude to risk exposure
and uncertainty than older colleagues. Young retailers are more customer oriented
than their older colleagues. Intense competition creates a stronger need for
achievement. College-level occupational training in comparison with comprehen-
sive school background results in stronger internal locus of control. Retailers in
large stores show stronger internal locus of control than small store retailers. The
higher the level of occupational training, the more human relationship management
is appreciated. Female retailers appreciate their work more than their male

colleagues do.

The number of variables was further reduced by carrying out a principal component
analysis with the variables used for summated rating scales (Varimax rotation,
minimum loading output .40). The resultant four principal components explained
33.6 % of the total variance of the variables. On the basis of the content and the
loading of the variables, the four principal components were called: innovativeness,

conservatism, self-confidence and diligence. These principal components determine

grocery retailers’ primary entrepreneurial orientation. They also give an answer to

the second subproblem of this study.
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Figure 2. Revised grocery retailer’s entrepreneurial orientation model
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Retail entrepreneur’s entrepreneurial orientation is described by the extent of his
readiness to innovate (innovativeness dimension), to interprete his performance as
being based on his personal skills and behaviour (self-confidence dimension), to
work hard for his store (diligence dimension), and to sustain the established way of

doing his business (conservatism dimension).

In the light of previous entrepreneurship research, the conservatism principal com-
ponent brought about of a surprise. The mystification of the entrepreneur and
entrepreneurship is typical of entrepreneurship literature, particularly American
literature. The reason for a very positive picture of the entrepreneurs in the
literature is that the researchers and writers themselves have a positive attitude to
entrepreneurship (Huuskonen 2002, 67, 182). Further research should aim at

finding out whether a typically Finnish trait is in question.
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The theoretical frame of reference is partially supported by the empirical data.
When comparing the theoretical and empirical dimensions of retailer’s
entrepreneurial orientation, it could be noted that three theoretical dimensions
obtained fairly matching counterparts in the empirical dimensions: innovativeness,
counterpart innovativeness; internal locus of control, counterpart self-confidence;
attitude to work, counterpart diligence. Need for achievement, attitude to risk
exposure and uncertainty, human relationship management and customer
orientation did not have clear empirical counterparts. Some of the variables which
were meant to measure these dimensions were placed among the four principal
components which were found out. A few others were, however, missing a

sufficient loading.

In order to answer to the main research question of this study, a cluster analysis
was carried out as a follow-up analysis for the principal component analysis, which
resulted in four groups whose difference was statistically significant (Appendix 3).

Based on the principal component scores they were called: modern developers,

individual hard workers, complacent featherbedders, and cautious innovators. To

describe the groups, the principal components scores and the distributions of the
background variables related to the retailers and their stores, and obtained by cross-

tabulation, were analysed.

A typical modern developer is a fairly young retailer with little experience, and
female in many cases. The modern developer has a college-level occupational
education. He operates in a small store, considers competition reasonably intense,
is keen on innovation, but not particularly self-confident or independent, which is
related to external locus of control and to the desire for success following the

policy guidelines of the chain. It is typical of him to do business aggressively and
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creatively, even accepting risks. Because of innovativeness, he represents

entrepreneurial orientation.

A typical independent hard worker is middle-aged, often female, with a good

occupational training and relatively much practical experience. He operates in a
large store more often than the average retailer. He is motivated by heavy or even
cut-throat competition. He has found his business policy, is complacent and need
not bother about innovations. He is self-confident, going his own way, disliking the
idea of the chain doing the work for him. He is an entrepreneur whose work is
based on his skills. Because he is not innovative but conservative as a retailer he
represents traditional orientation. He resembles the craftsman-type entrepreneur

often referred to in the entrepreneurship literature (eg. Bridge et al. 2003, 72-73).

A typical featherbedder is relatively old, experienced, with a course-based or
college-level occupational education, and is not keen on innovations. He is
obviously found his well-established way of doing business, which he does not
question. He does not appreciate his hard work any more. It may be assumed that
he has achieved his goals - sufficient wealth - and does not try to maximize his
sales or earnings. Being in charge of a large store suggests that he has the right
skills and qualities for more, but he does not want to risk his wealth by investing in
innovations. His status as a large store retailer may give him sufficient satisfaction.

He represents traditional retailer orientation.

A cautious innovator is fairly young with relatively little experience, and with a
rather low occupational, mostly course-based training. He is a small store retailer
who considers the competition heavy, which may be the reason for his

cautiousness. Although he is conservative, but not very independent or self-

confident, he is ready for innovations carried out in cooperation within the chain.
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He is also ready to work for his store. It is his conservatism that makes him differ
from the modern developer. As an innovator he represents entrepreneurial orienta-

tion.

The findings of this study, both in relation to the entrepreneurial orientation
dimensions and the retailer groups, are generalisable among the K-grocery retailers.
The dimensions of entrepreneurial orientation may well be applicable to other
Finnish private grocery retailers. Because of differences in trading policies and
structures, the generalization of the orientation groups found in this study requires a

specific research project.

Conclusions

Why did the theoretical dimensions of retailer’s entrepreneurial orientation, need
for achievement, attitude to risk exposure and uncertainty, human relationship
management, not obtain their specific principal component, even though such traits

have been found in previous studies?

Obviously orientation dimensions do not clearly differ from one another, which
means that their measurement is difficult. This is suggested by the fact that some of
the variables meant to measure these dimensions obtained over .40-level loadings
for the principal components observed. So the variable meant to measure the need
for achievement “Overcoming new challenges is important to me” was loaded on
the innovativeness principal component, and the variable “It is important to me to
do my work as well as I can” was loaded on the diligence principal component. The
variable meant to measure the attitude to risk exposure and uncertainty dimension
“I am ready to take risks and to try new things” was loaded on the innovativeness

principal component, which indicates that retailers think that uncertainty is
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connected to innovativeness. Three inverse variables which were meant to measure
risk exposure and uncertainty “There are enough risks already in store business:
there is no need for any more”, “I only want well tried and tested solutions” and
“We live in an uncertain world, so I try to avoid risks” were loaded positively on
the conservatism principal component. The variable to measure human relationship
management “I find it important to give feedback to my staff, whether positive or
negative” obtained loading on the innovativeness principal component and the
variable “Alongside many other skills, a bit emotional intelligence is no bad thing
for store management” was loaded on the self-confidence principal component. In
addition, the variable to measure human relationship management “I believe I get

along with people” obtained loading on the diligence principal component.

The new orientation dimension in the theoretical framework, which is important in
retailing, is customer orientation. The variables to measure it did not obtain as their
latent variable a specific principal component. Three inverse variables which were
meant to measure customer orientation, the negative sign of the loadings would
have indicated customer orientation, obtained a positive sign on the conservatism
principal component; “We already serve customers well enough”, “We already
know what the customer wants”, “Customers do not expect anything special from

the store, our current ways of doing things are good enough”.

Customer orientation is highly appreciated among the values guiding Kesko’s

operations. Taking this into consideration, it is amazing that in this study customer
orientation was not emphasized. In the K-group it is the retailer who is responsible
for human resource management and customer care (Honkala 2003, 38). Mitronen
(2002, 279-280) makes reference to a conflict in the K-group; the decision-makers

have emphasized the importance of cooperation and customer orientation, but
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among the retailers and their staff as well as Kesko’s employees cooperation and
customer orientation have been considered unimportant. Mitronen (2002, 275)
underlines that, in the traditional sense, Kesko has been the wholesaler whose
customers have been the retailers and some other corporate customers, and the
consumers are the customers of the retailers. So, the K-group has not had a shared
idea of the customer. Now it can be asked whether this traditional idea is still
prevailing. Further, does the chain hamper retailers’ customer orientation? Has the
chain management been communicating the concept too theoretically so that the
retailers do not know what customer orientation really means at the operational
level? It might be reasonable to understand customer relationships in the way Kork-

man (2006) suggests in his doctoral dissertation.

According to Korkman, intensified customer orientation requires that the market is
seen as every day customer practices. It is the company’s duty to understand
customers in practice, enhance the practices through new innovations to support
and develop the daily routines. Korkman underscores that oral and written values
are not the key to success — doing is the key. This approach should interest retailers,
since it offers them (and store managers in cooperatives) an opportunity to gain

competitive advantage locally.

Despite the emphasis on the chain as a marketing tool, every store is in a unique
competitive position in relation to their customers and competitors. As it can be
argued that chain cooperation has restricted stores’ customer orientation (uniform
range, pricing and marketing within the chain) and has weakened retailers’
initiative, the identification and utilization of customers’ daily practices returns to
the retailer the role of the best expert on the customer. This also offers scope for

utilizing the tacit knowledge of the staff.
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What kind of managerial conclusions can be drawn from the findings of this
research? The identification of the primary dimensions of grocery retailers’
entrepreneurial orientation should be taken into account in the selection and
training of the retailers. A test for identifying at least the modern developer and
conservative innovator types should be developed. In the training innovativeness,
self-confidence and diligence should be emphasized, and conservativeness in
entrepreneurial orientation should be minimized. Although experience seems to
make independent hard workers and complacent featherbedders, even they should
be motivated to maintain their innovativeness and to have closer cooperation within

the chain.

There seems to have been a tendency to analyse entrepreneurs as a group, but they
are individuals whose differences, for instance in their traits and qualities, should
be considered. They all share entrepreneurial orientation — only different traits are
more prevalent in different groups. Understanding orientation differences would

help to chain management to enhance internal cooperation within the chain.

In the light of the findings, entrepreneurs can analyse themselves and try to develop
their entrepreneurial traits and qualities. Further, comparison among colleagues
could be useful, for instance, what conservative innovators could learn from

modern developers.

Challenges for future research

This exploratory research on retail entrepreneurship can be regarded as the opening

of the Finnish dialogue which requires further research.
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An issue calling for research is customer orientation, which, in this study, turned
out to be problematic. Despite the strong emphasis on customer orientation in retail
business literature and the importance of the customer’s role in company strategies,
the findings of this study indicate that customer orientation is not a particularly
important factor guiding Finnish grocery retailers’ operations. One reason may be
that retailers have failed to grasp what customer orientation means in practice and
what is expected from them. An astonishing factor is the contradictory ideas the
business and the customers have of the retailers’ role. Gronroos (2003, 123-126)
refers to this by commenting that retail trade concentrates on distribution, whereas
the customer would like to get support to his operations. Gronroos also underlines
that trade and industry do not create value to the customer, but it is the customer
himself. Retailers’ task is to support the customer’s buying practices. As Korkman
(2006, 162-177) stated, the market should be seen as every day customer practices,
and research should help to understand the customer’s every day routines, which in
turn would lead to small innovations which would contribute to the customer’s

value creation and to the advancement of customer orientation.

The description of the retailer groups suggested that entrepreneurial orientation
changes parallel to higher age and increasing experience. This observation
corresponds to the fact emphasized in entrepreneurship literature that attitudes are
not constant but can be changed through learning (Stevenson & Gumbert 1985,
Cunningham & Lisheron 1991, Hansemark 1998, Deakins & Freel 2003). A
challenging task for further research would be to analyse how entrepreneurial
attitudes change when the retailer’s career advances from a small store to a larger
one. Further, how do attitudes change together with increasing wealth? This
information would be significant when recruiting entrepreneurs for large retail

outlets.
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In this study, the connection between profitability and entrepreneur groups
differing in their entrepreneurial orientation, was only briefly referred to. An
interesting research topic would be the connection between performance and

retailer groups with different entrepreneurial orientation.

Entrepreneurship has been observed to differ from one country to another (e.g.
Hyrsky 2001). That is why it would be interesting to carry out an international
comparative study on retail entrepreneurs. This would also show whether the
unexpected finding in this study for the identification of the conservatism principal

component is a Finnish trait.

The focus of this study was on private grocery retailers’ entrepreneurial orientation.
Next, it would be interesting to carry out a comparative research among store
managers in cooperatives. An essential difference is that a retail entrepreneur does
not have a superior but the store manager has one. Uniform results would
strengthen the validity of the findings of this study, different results would give an

impetus to new ways of thinking.
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KTT, dosentti Niilo Home LIITE 1
Helsingin kauppakorkeakoulu

KAUPPIASYRITTAJYYSTUTKIMUS

Téssé tutkimuksessa pohditaan sitd, millaisia ovat yrittdjyysasenteiltaan paivittdistavarakaupassa
toimivat yksityiskauppiaat. Tiedot kisitellddn nimettdmasti tilastollisina yhteenvetoina.

Ota kantaa seuraaviin vaittdmiin rengastamalla jokaisen viittdmén kohdalla omaa mielipidettasi
parhaiten vastaava vaihtoehto. Kéytd asteikkoa: 1 = tdysin eri mieltd, 2 = jokseenkin eri mieltd, 3
= el samaa eikd eri mieltd, 4 = jokseenkin samaa mieltd ja 5 = tdysin samaa mielta.

Téysineri  Jokseenkin  Ei samaa Jokseenkin  Téysin
mieltd eri mieltd eikd eri samaa samaa
mieltd mieltd mieltd
Voin helposti sopeutua
muutoksiin. 1 2 3 4 5
Minulle on tarkedd tehda
ty6ni niin hyvin kuin pys- 1 2 3 4 5
tyn.
Suureksi osaksi sattumat
ovat ohjanneet eldmaéni. 1 2 3 4 5
Riskejéhén aina on, mutta
niisté selvidd, kun pitdd 1 2 3 4 5
silmét auki
Luulen tulevani toimeen
ihmisten kanssa. 1 2 3 4 5
Ty6 on kivaa, mutta liikka
on liikaa siindkin 1 2 3 4 5
Térkeintd ei ole suuri
myynti, vaan se, ettd asia- 1 2 3 4 5
kas palaa ostoksille uudes-
taan.
Olen avoin ja vastaanotta-
vainen muutoksille. 1 2 3 4 5
Lomallakaan en pysty oi-
PYSY 1 2 3 4 5

kein irrottautumaan tydasi-
oista.



En suunnittele kovin pit-
kéksi aikaa eteenpdin, kos-
ka monet asiat ndyttavat
johtuvan hyvésta tai huo-
nosta onnesta.

Kaupassakin pétee se, ettd
ei se pelaa, joka pelkaa.

Pystyn suostuttelemaan
muut ihmiset tahtomaani
suuntaan.

Itse asiassa pidan kovasta
tyOnteosta.

Jos en saa asiakaspalautet-
ta, myymaldtoimintaa on
vaikeata kehittaa.

En kovin herkésti hyviksy
uusia asioita.

Haluan selviytyé kaupan
kilpailussa muita parem-
min.

Eldamééni ohjaavat omat
toimenpiteeni.

Haluan vain taattuja ja ko-
keiltuja ratkaisuja.

Henkilokunnan innostami-
nen ja kannustaminen on
aika vaikeaa.

Pidén siit4, ettd on koko
ajan tekemista.

Asiakaspalautteessa on
paljon turhaa narinaa.

Ei paitoksenteko ole mi-
nulle vaikeaa, kun tiedan
mitd tahdon.

Téysin eri
mieltd
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Jokseenkin  Ei samaa Jokseenkin  Tédysin
eri mieltd eikd eri samaa samaa
mieltd mieltd mieltd

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5



Ei ketju estd minua saavut-
tamasta tavoitteitani.

Teen vain sellaisia suunni-
telmia, joiden uskon toteu-
tuvan.

Elamme epdvarmassa maa-
ilmassa, siksi pyrin véltta-
méén riskeja.

Pidédn tdrkeédnd, ettd henki-
lokunta voi vaikuttaa omi-
en tehtéviensé hoitamiseen.
Ikévystyn helposti, jos mi-
nulla ei ole tarpeeksi teke-
mistd.

Kylld meilld jo tiedetéén,
mité asiakas haluaa.

Kaupan alalla on koko

ajan uusia mahdollisuuk-
sia, joita voi hyodyntda.

Uusista haasteista selviy-
tyminen on minulle tar-
kedd.

Kun péétan tehdi jotain,
juuri mikéén ei voi sitd
estdd.

Kauppatoimintaan liittyy
jo ihan tarpeeksi riskeja,
lisa ei tarvita.
Mielestéini on hankalaa,
jos henkilokunta saa
médritd, miten tyonsé
tekee.

Tyolla se tulos tehdddn
eikd paljolla viella,

Palvelemme asiakkaita
jo nyt riittdvéan hyvin.

Téysin eri
mieltd
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Jokseenkin  Ei samaa Jokseenkin  Téysin
eri mieltd eikd eri samaa samaa
mieltd mieltd mieltd

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5

2 3 4 5



Mietin usein uusia ideoi-
ta ja keinoja niiden to-
teuttamiseksi.

Haluan, ett4 asiat ovat
niin kuin mihin olen tot-
tunut.

Kauppiaan hommassa mi-
nua miellyttda se, ettd saa
olla oma iséntdnsa.

Olen valmis ottamaan
riskeja ja kokeilemaan
jotakin uutta.

Pidédn tarkeédnd palautteen
antamista henkilokunnalle,
olkoon se myonteistd tai
kielteista.

IIman tyoté ei auta kau-
pan koko eikd nako.

Eivit asiakkaat mitién
ihmeitd kaupalta odota,
nykyinen toiminta riittda
vallan hyvin.

Ketjussa toimittaessa on
vaikea toteuttaa omia
ideoita.

Oikeastaan kaupanpito
on minulle elaméntapa.

Menestyminen kaupassa
johtuu mahdollisuuksien
hyviksikdyttdmisestd,
onnella on sen kanssa
varsin vahan tekemista.

Epdvarmuus on kaupassa
pysyvéd, mutta sen kans-
sa on opittava elamaén.

Téysin eri
mieltd
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Jokseenkin
eri mieltd

Ei samaa Jokseenkin  Tédysin
eikd eri samaa samaa
mieltd mieltd mieltd
3 4 5
3 4 5
3 4 5
3 4 5
3 4 5
3 4 5
3 4 5
3 4 5
3 4 5
3 4 5
3 4 5
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Téaysineri  Jokseenkin  Ei samaa Jokseenkin  Tédysin
mieltd eri mieltd eikd eri samaa samaa
mieltd mieltd mieltd

Monenlaisen osaamisen 1 5 3 4 5
ohella annos syddmen

sivistystikaén ei ole hai-

taksi kauppiaan amma-

tissa.

Haluan vilttid kovaa 1 2 3 4 5
tyOtd.

Asiakas on ostaja, ja 1 2 3 4 5
kaupan tehtévéina on

saada hénet ostamaan

paljon.

queilen n}ielellér}i 1 2 3 4 5
kaikkea, miké kehittda
myymaélan toimintaa.

Kohtuullinen hyvinvoin- 1 2 3 4 5
ti itselle ja perheelle on

tarkedmpad kuin myyn-

nin kasvu.

Kaupankéynti tdndén on 1 5 3 4 5
késkytettyd asiaa, ei voi

yrittdjan vapaudesta pal-

jon puhua.

Pidan riskin ottamista 1 2 3 4 5
menestymisen ehtona.

"l:ulos“ on il}missuhteita 1 2 3 4 5
tarkedmpad.

Voin helposti olla pitkid
aikoja tekeméttd mitddn.

—
[\
(98]
EN
W

Kaupan paitehtdvini ei ole
tavaroiden myyminen vaan
ratkaisujen tarjoaminen
asiakkaiden tarpeisiin.

Tuloksen tekeminen on
minulle kaikkein tirkeinta.



172

Vastaajan taustatietoja

Sukupuolesi on

Syntymévuotesi on

1
2

Nainen
Mies

Ammatillinen peruskoulutuksesi (rengasta tasoltaan korkein)

Rengasta ketju, johon myymaldsi kuuluu.

Rengasta vuoden 2005 myynnin
mukaisesti se myyntiluokka, johon
myymaldsi kuuluu.

Kokemusta kauppiaana on kertynyt
Myymalén vaikutusalueella kilpailu on

mielestési

Myymalasi liikevaihto on 2-3 viime vuoden
aikana saman ketjun muihin myymaélo6ihin
verrattuna

Myymaldsi kannattavuus saman ketjun
muihin myyméléihin verrattuna on

Myymaldsi asiakastyytyvaisyys on saman ketjun
muihin myymalihin verrattuna

KIITOKSIA VASTAUKSISTASI!

1
2

3

AW — DA W N -

—_

w —

—

2
3

1
2
3

Ei ammatillista peruskoulutusta

Kurssimuotoinen (esim. K-
instituutin kurssi/kursseja)
Koulutasoinen; mika

Opistotasoinen; miké

Korkeakoulututkinto; mikd

K-pikkolo
K-extra
K-market
K-supermaket
K-citymarket

Alle 1 miljoona euroa

1,0 — 4,9 miljoonaa euroa
5,0 — 12,0 miljoonaa euroa
Yli 12 miljoonaa euroa

vuotta

Vihaista
Kohtuullisen kovaa
Erittdin kovaa

Kasvanut keskiméaaraista
viahemmén

Kehittynyt samaa tahtia
Kehittynyt keskimaaraista
enemmaén

Heikompi
Samaa tasoa
Keskiméaardistd parempi

Heikompi
Samaa tasoa
Keskimaardistd parempi
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Liite 2: Paakomponenttianalyysi

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Ade-
quacy.

Bartlett's Test of Approx. Chi-Square
Sphericity Df
Sig.

,820

2927,759
630
,000

Rotated Component Matrix(a)

Component
1 2 3

K8 Olen avoin muutoksille

,673
K39 Olen valmis ottamaan
riskeja ... 615
K50 Kokeilen mielellani
kaikkea ... 603
K1 Voin helposti sopeutua
muutoksiin ,588
K36 Mietin usein uusia
ideoita 1584
K30 Haasteista selviytymi-
nen tarkeaa A499
K40 Palaute henkilokun-
nalle tarked 431
K15 En herkasti hyvaksy
uusia asioita -402
K29 Alalla koko ajan uusia
mahdollisuuksia 1400
K53 Riskin otto menestyk-
sen ehto
K19 Henkiléstén innosta-
minen vaikeaa
K35 Asiakaspalvelu jo
riittavan hyva 714
K28 Tiedetaan, mita asia-
kas haluaa ,683
K42 ... nykyinen toiminta
riittd ... 639
K32 Kaupassa riitt. riskeja,
ei enaa lisad 518
K18 Haluan vain taattuja
ratkaisuja 1486
K10 ... asiat johtuvat on-
nesta ,463 -,420
K25 Pyrin valttdmaan
riskeja 441
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K31 Kun paatan, vien lop-
puun

K47 Sydéamen sivistys ei
haitaksi

K17 Omat toimenpiteet
ohjaavat

K3 Sattumat ohjanneet
elamaani

K38 Kauppiana oma
iséntansa

K22 Paatoksenteko ei ole
vaikeaa

K26 Henkilékunnan vaiku-
tusmahdollisuus tarkea

K16 Haluan selviytya kil-
pailussa muita paremmin

K12 Pystyn suostuttele-
maan ihmiset ...

K33 Henkiloston paatokset
tyéstaan hankala ...

K45 Menestys mahdolli-
suuksista, ei onnesta

K13 Pidan kovasta
tyonteosta

K48 Haluan valttéa kovaa
tyota

K20 Pidan siita, etta on
tekemista

K55 Voin olla tekematta
mitéan

K5 Luulen tulevani toi-
meen ihmisten kanssa

K2 Tarkeaa tehda tyd hy-
vin

K4 Riskeista selviaa ...

490

467

463

-,461

443

433

713

-,606

,606

-,503

,458

,402

Extraction Method: Principal Component Analysis.
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.
a Rotation converged in 7 iterations.
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Liite 3: Ryhmittelyanalyysin tulostus

Final Cluster Centers

Cluster
1 2 3 4
Innovatiivisuus ,39994 -,49217 -,41592 ,52320
Konservatiivisuus -,73891 -,28807 ,25869 1,19042
Itseluottamus -, 71754 ,73358 -,01374 -,10738
Ahkeruus ,11631 ,49368 -1,48256 ,32292
ANOVA
Cluster Error
Mean Square df Mean Square df F Sig.
Innovatiivisuus 27,072 3 ,793 377 34,159 ,000
Konservatiivisuus 64,067 3 ,498 377 128,614 ,000
Itseluottamus 40,907 3 ,682 377 59,941 ,000
Ahkeruus 62,299 3 512 377 121,630 ,000

The F tests should be used only for descriptive purposes because the clusters have been chosen to maximize the
differences among cases in different clusters. The observed significance levels are not corrected for this and thus
cannot be interpreted as tests of the hypothesis that the cluster means are equal.

Number of Cases in each Cluster

Cluster 1 110,000
2 121,000
3 67,000
4 83,000
Valid 381,000
Missing ,000
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