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Tassa opinnaytetydssa tutkin, mita taitoja K-ruokakauppias tarvitsee seka kuinka liikketalou-
den tradenomiopintoja pystyy hyédyntamaan K-ruokakauppiasuralla. Aluksi selvitin kaupan
alasta yleistietoja ja otin selvdd Ring/Tigertin kuvion kautta mit& eri kilpailukeinoja kaupalla
on. Kilpailukeinojen selvittdamisen jalkeen selvitin ketjuuntumista kaupan alalla ja sen tuo-
mia hyotyja seka haittoja ja miten se eroaa franchising-yrittédjyydesta.

Viidennessa luvussa perehdyin K-ryhmaan, kuinka se on uudistanut itseddn vuodesta
2015 alkaen panostamalla asiakaslahtdisyyteen, entista fokusoituneempaan liiketoimin-
taan seka kasvun ja kannattavuuden vahvistamiseen. Ennen varsinaiseen K-kauppiasyrit-
tajyys lukuun siirtymista kirjoitin vield ketjuuntumisesta K-ryhméssa: mika on ketjusopimus
ja -kasikirja. Kasittelin viela uutta trendia monikauppamallia, jossa yhdella K-kauppiasyritta-
jalla on useampi K-kauppa johdettavana.

Kun olin perehtynyt Keskon toimintaan siirryin tydssani kasittelemaan K-kauppiasyritta-
jyytta Keskolla: sitd kuinka sen suosio on kasvussa, mitd osaamista K-ruokakauppiailta
vaaditaan, kuinka K-ruokakauppiasvalmennukseen hakeudutaan ja mita se pitaa sisallaan.
Esiin nousi se, ettd jokainen kauppa ja kauppias on erilainen. K-kauppiasyrittajyyteen pe-
rehtymisen jalkeen otin selvaa liikketalouden tradenomitutkinnon rakenteesta Haaga-Helian
ammattikorkeakoulussa ja perehdyin etenkin Kauppa ja yrittdjyys -opintoihin seka yrittajyy-
den suuntautumisopintoihin.

Tyo6ta varten haastattelin Keskon paivittaistavara/kauppiastoimintojen markkinointipaallik-
ko6a Matti Vornasta, K-kauppiasliiton koulutuskoordinaattori Cecilia Jernia, kahta eri K-
kauppiasta sekd Haaga-Helia ammattikorkeakoulun lehtoria Tarja Jokista. Haastatteluista
nousi esille jo aiemmin mainitsemani jokainen kauppa ja kauppias on erilainen ja heidan
taustansa ovat myods hyvinkin erilaisia. Kauppias saattaa olla taustaltaan pankinjohtaja, tra-
denomi, ylioppilas tai vaikka kirvesmies.

Tutkimuksessa selvisi, etta ei ole olemassa valmista polkua tai reittia, jonka kaymalla tie K-
ruokakauppiasvalmennukseen avautuisi. Se on edellytys kauppiaaksi paasemiselle. K-ruo-
kakauppiasyrittdja tarvitsee hyvin laaja-alaista osaamista ja tietdmyst&, myds paljon sel-
laista mita ei opi koulun penkilld, vaan ainoastaan tekemalla. Tarkeintd on tekeminen, into-
himo ja asenne eika niink&&n koulutus. Keskeisimmiksi asioiksi nousivat HR eli henkil6sto-
hallintoon liittyvat taidot kuten rekrytointi ja johtaminen, mukautuvuus asiakkaan tarpeiden
mukaiseksi, kyky ymmartaa ja ennakoida asiakkaan kayttaytymista ja tarpeita seka talous-
hallinnon tunteminen.
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1 Johdanto

Taman opinnéaytetyon aihe on Tradenomista K-ruokakauppiaaksi. Tydn tavoitteena on
saada selville minkalaisia tietoja ja taitoja K-ruokakauppias tarvitsee, onko naita mahdol-
lista opiskella liiketalouden tradenomitutkinnossa seké kuinka edella mainittuja opintoja

voisi kehittaa niin, ettéd ne tukisivat tulevaa tai nykyista yrittdjaa K-ruokakauppiasuralla.

Aihe on rajattu koskemaan ainoastaan liikketalouden tradenomiopintoja Haaga-Helia am-
mattikorkeakoulussa seka K-ruokakauppiasyrittdjyytta. Yliopisto-opintoja tai muita amk-
opintoja ei oteta huomioon eikd myoskéan K-rautakauppiaita. Idea opinnaytetydn aiheesta
syntyi omasta kiinnostuksesta K-ruokakauppiasuraa kohtaan, joka on noussut pintaan
seka opintojen ettd K-ryhman kaupassa tydskentelyn kautta.

"Kilpailussa menestyksen kannalta avainkysymys on siten se, minkalaisella liiketoiminta-
mallilla kauppa toimii” (Kautto, Lindblom & Mitronen 2008, 16). Kansainvéalistymisen ja ki-
ristyneen kilpailun my6téa kaupan alan yritykset ovat joutuneet etsiméén kannattavuuden
sailyttdmisen takia tehokkaampia liiketoimintamalleja. Avain menestykseen nykypaivan
kilpailuympaéristéssa on ketjuliiketoimintamalli, joka toimii kokonaisvaltaisesti, loogisesti ja
integroidusti. Ketjuliiketoimintamalliin siirtymisen trendi on ollut esilld jo reilut 10 vuotta niin
Suomessa, kuin maailmalla ja perinteiset vahittédiskauppa-tukkurakenteet ovat menetta-

neet suosiotaan ja niista ollaankin luopumassa. (Kautto & Lindblom 2005, 12.)

Opinnaytety6n ensimmaisena lukuna toimii tama johdanto, joka alustaa miksi taméa kysei-
nen aihe on valittu ja samalla rajaa sen. Toinen luku koskee kaupan toimialaa. Siina kayn
lapi kaupan toimialaa yleisesti, paivittaistavarakauppaa ja sen kehittymista, tukku- ja vahit-

taiskauppamallin seka yleistietoja kaupan alasta Suomessa.

Kolmannessa luvussa kayn lapi kaupan kilpailukeinoja pohjautuen Ringin ja Tigertin Pen-
tagon-Triangle-malliin. Lahteen& olen kayttanyt K-Citymarket Seppalan kalaosaston osas-
tovastaavan Lassi-Heikki Kotilaisen haastattelua kalaosaston kilpailukeinoista, josta l0ytyi
video Kauppa ja yrittajyys -opintojen kautta. Luvun loppuun olen poiminut kauppiaiden

haastatteluista asioita, jotka heidan mielestaan toimivat heilla kilpailuetuina.

Neljas luku kasittelee ketjuliiketoimintaa kaupan alalla. Kerron kuinka ketjuliiketoiminta-
malli toimii, ketjuliiketoiminnan operatiivisista prosesseista, ketjuyrittdjyyden ja franchising-

yrittdjyyden eroista seka mité hyotya tai haittaa ketjuuntumisesta on.



Viides luku kasittelee K-ryhmaa ja ketjuuntumista K-ryhmasséa. Kerron K-ryhman strategi-
sesta uudistumisesta, K-ryhmasta tyollistajana, K-ryhmén ketjuuntumisesta seka uusim-
masta kauppiasyrittdjyyden trendistd monikauppamallista. Kuudes luku koskee K-kaup-
piasyrittajyytta Keskolla. Selvitdn mitd osaamista K-ruokakauppiailta vaaditaan, mitd Kes-
kon oma K-ruokakauppiasvalmennus pitda sisalladn, minkalaisia eri rooleja K-kauppiaalla

on ja miksi kauppiaat ylipdansa lahtevat yrittdjaksi Keskolle.

Seitsemannessa luvussa tutkin liikketalouden tradenomitutkinnon rakennetta Haaga-Helia
ammattikorkeakoulussa seka mita yrittajyyteen suuntaavia erikoistumisopintoja on tarjolla.
Tassa luvussa kayn myds lapi K-kauppiasliiton hallinnoimia Kauppa ja yrittajyys -opintoja,
jotka luovat hyvan kasityksen kaupan alasta ja K-kauppiasyrittdjyydesta niista kiinnostu-
neelle opiskelijalle. Olen my@s itse opiskellut kyseisi& opintoja ja kerronkin henkilokohtai-

sia kokemuksia niista.

Kahdeksas luku pitaa sisallaan tata opinnayteyota varten kdymani haastattelut. Ensimmai-
nen haastateltava oli Keskon paivittaistavara/kauppiastoimintojen markkinointipaallikko
Matti Vornanen, jonka tehtaviin kuuluu muun muassa kauppiaaksi hakeutuvien haastatte-
leminen ennen K-ruokakauppiasvalmennukseen paasya. Vornasen kanssa kasittelimme
K-ruokakauppiasyrittajyyteen liittyvia asioita, kuten sopimusasioita, K-ruokakauppiasval-
mennusta ja Keskon ja ammattikorkeakoulujen valista yhteisty6ta. Vornasen jalkeen haas-
tattelin K-kauppiasliiton koulutuskoordinaattori Cecilia Jernia, joka kertoi minulle K-kaup-
piasliiton roolista ja heiddn ndkemystaan siitd, mita osaamista kauppiaat tarvitsevat. Li-
saksi keskustelimme Kauppa ja yrittajyys -opinnoista seka K-kauppiasliiton yhteistydsta
ammattikorkeakoulujen kanssa. Seuraavaksi keskustelin Haaga-Helia ammattikorkeakou-
lun lehtorin Tarja Jokisen kanssa siita, minkalaisia taitoja yrittajana ylipaansa tarvitsee
seka kuinka opiskelijan kannattaa kehittdd omaa osaamistaan, jos téhtaimesséa on K-
kauppiasura. Naiden haastatteluiden lisdksi halusin saada my6s kauppiaiden n&kokul-

maa asiaan ja sain sdhkodpostihaastatteluun Roope Wariksen seké Antti Mielosen.

Yhdeksannessa luvussa teen yhteenvedon, jossa tiivistan aikaisemmissa kahdeksassa
luvussa tulleet kauppiasyrittdjalle olennaiset asiat. Yhteenvedon jalkeen pohdin varsi-
naista tutkimusongelmaa, eli minkalaisia tietoja ja taitoja K-ruokakauppias tarvitsee, onko
naitd mahdollista opiskella liiketalouden tradenomitutkinnossa seka kuinka edella mainit-
tuja opintoja voi kehittd& niin, ettd ne tukisivat tulevaa tai nykyista yrittajaa K-ruokakauppi-
asuralla. Pohdinnan jalkeen tarkastelen vield omaa oppimista opinnaytetyéprosessin ai-

kana.



2 Kaupan toimiala

Kaupan toimiala jakautuu vahittaiskauppaan ja tukkukauppaan seka tuotevalikoimien
osalta paivittdistavaraan, erikoistavaraan ja tekniseen kauppaan (Kauppa 2018a). Se toi-
mii suurimpana yksityisten toimialojen tyéllistajana ja se tyollistadkin lahes 300 000 henki-
l6& vahittais- ja tukkukaupoissa, likenneasemilla, hankinta-, logistiikka ja maahantuontiyri-
tyksissa seka teknisen kaupan ja palveluiden yrityksissa (Kunkoululoppuu.fi). Tassé opin-
naytetydssa keskitymme kaupan toimialan osalta ainoastaan pdivittistavarakauppaan,

koska se on lahimpana ja koskettaa eniten K-ruokakauppiasyrittajaa.

Asiakkaiden kayttaytymisen ja tarpeiden syvéallinen ymmartaminen, niin nékyvien kuin pii-
lossa olevien on erittain tarkeaa, silla menestyksen ja kilpailuetujen muodostumisen kan-
nalta olennaisinta onkin juuri seurata ja ennakoida asiakkaiden tarpeissa ja kayttaytymi-
sessa tapahtuvia muutoksia. Nykytilanteen liséksi olennaista on myds osata arvioida tule-
via muutoksia ja trendeja. Suomalaisten kuluttajien tarpeet ja kulutustyylit ovat lyhyesséa

ajassa moninaistuneet ja tulleet vaikeammin ennakoitaviksi. (Kautto ym. 2008, 13-14.)

2.1 Paivittaistavarakauppa

Paivittaistavarakauppa ry kirjoittaa sivuillaan rajan hyvin suoraviivaisesti kertoen, mita eri-
koistavaralla tai kayttotavaralla tarkoitetaan: Kulutustavaraa ovat tavarat, jotka eivat kuulu
paivittaistavaroihin. Erikoistavaroita myyvét erikoisliikkeet ja kaytttavaraa hypermarketit,
tavaratalot ja suuret ketjuliikkeet. Paivittdistavaralla tarkoitetaan elintarvikkeita, sekéa péai-
vittdin kaytettavia kulutustavaroita, jotka hankitaan ruokaostosten yhteydessa, kuten kodin
paperit, tupakkatuotteet, lehdet ja kosmetiikka. Naista elintarvikkeiden myyntiosuus on

noin 80 prosenttia. (Péaivittaistavarakauppa 2018b.)

Paivittaistavaran kokonaismyynti Suomessa vuonna 2017 oli 17,6 miljardia euroa, kun
mukaan on laskettu myds paivittistavaravalikoimaa myyvat halpahintamyymalat seka
huoltoasemamyymalat, joiden myyntia ei aikaisempina vuosina ole laskettu paivittaistava-
ran kokonaismyyntiin. Edella mainittujen lisdksi paivittdistavarakauppana pidetdén paivit-
taistavaroiden koko valikoimaa myyva, padasiassa itsepalveluperiaatteena toimivaa mar-
ketmyymalaa tai erikoismyymalaa. EU-tasolla paivittaistavarakauppaan lasketaan myos
yksityissektorilla toimivien ravintoloiden, henkiléstéravintoloiden ja kahviloiden myynti
seka esimerkiksi julkisten laitosten paivittdinen ruokahuolto, jotka toimivat Foodservice
HoReCa tukkukaupan asiakkaina. Kokonaismyyntiin ei lasketa kioskeja eika torikauppaa.

(Kauppa 2018b; Paivittaistavarakauppa 2018b.)



Vuonna 2017 paivittaistavarakaupassa suurin markkinaosuus on S-ryhmalla 45,9 prosent-
tiosuudella ja heti toiseksi suurimpana K-ryhma 35,8 prosentin markkinaosuudella. Kol-
mas merkittdva ryhma on Lidl Suomi Ky, jolla on 9,3 prosentin osuus. Muilla yksittaisilla
ryhmilla markkinaosuudet ovat alle 2 prosenttia. Vornasen mukaan vuodelle 2018 Keskon
osuus on kasvamassa suhteessa S-ryhmaan seka Lidliin, mutta tarkempia lukuja ei viela

ollut antaa lokakuussa 2018. (Paivittaistavarakauppa 2018a; Vornanen 29.10.2018)

2.2 Kaupan alan kehittyminen

Kaupan alan yritykset ovat alkaneet kehittamaan ketjukonsepteja, jotka toimivat tarkasti
tietylle asiakasryhmalle kohdennettuna. Naiden ketjukonseptien kehittdmisen myé6ta vali-
koima- ja tilanhallintaratkaisut sek& myymalailmeet ovat kohentuneet merkittadvasti. Asiak-
kaille ei enaa riita se, ettd he saavat haluamansa tuotteet vaan asiakkaat haluavat tuotteet
kayttdvalmiina haluamastaan paikasta haluamaansa paikkaan ja kun se heille parhaiten
sopii. Tama tuo kaupan arvoketjun kokonaisuuden hallintaan lisavaatimuksia, silla se vas-
taa lupausten lunastamisesta myds monien kumppaneiden puolesta. Asiakkaille tarjotaan
yh& enemman erilaisia palveluita kuten neuvonta-, asennus-, huolto- sek& rahoitus ja va-
kuutuspalveluita. Kilpailukeinojen uudistuessa ja kehittyessa tarkeaa on kuitenkin ymmar-
taa se, etta todellinen kilpailukyky riippuu kaupan valitsemasta liiketoimintamallista, sen

toiminnasta, toimeenpanosta ja johtamisesta. (Kautto ym. 2008, 15-16.)

Jo pitkdan ominaista suomalaiselle paivittdistavarakaupalle on ollut ketjuuntuminen seka
logistiikan ja hankinnan kehittyminen. Suomessa, kuten my6s muissa Pohjoismaissa ket-
juuntuminen on yleistynyt. liman suuria volyymeja ei suuressa harvaan asutussa maassa
paasta riittavaan tehokkuuteen, jota pidetdéan yhtena keskeisimmista kilpailukeinoista. Hei-
kompi tehokkuus puolestaan merkitsisi pienempééa valikoimaa, korkeampia hintoja ja pal-
velun ja saatavuuden heikkenemista. Myynti onkin keskittynyt paaasiallisesti suuriin yli
1000-nelion myymaléihin, joiden markkinaosuus on jo yli 65 prosenttia. Pienilla marketeilla
on silti yha tarkea tehtava koko maan elintarkehuollon turvaajana. Suuremassa ja tehok-
kaammassa kaupassa asiakkaiden odotukset monipuolisista valikoimista ja edullisem-
mista hinnoista ovat mahdollisia. Asukkaiden ja samalla myds asiakkaiden ikdantymisen
takia palvelut on tarke&é saada laheltd kotia ja ne on oltava saavutettavissa ilman autoa.
Vaeston ikarakenne seka muuttoliike luovat kaupan alalle haasteita, joihin vastataan ke-
hittamalla palveluita kaupungeissa, taajamissa ja haja-asutusalueilla seka verkkokaupan

kasvulla. (Kauppa 2018b; Paivittaistavarakauppa 2018c.)



3 Kaupan kilpailukeinot

Viisikulmio edustaa viitta tarkeinta aluetta joissa kauppiaat voivat erottautua kilpailijoistaan
markkinoilla: myymala, tuoteet ja palvelut, asiakkaan kokema arvo, ihmiset ja
markkinointiviestinta. Kauppiaille saattaa olla haastavaa arvioida heiddn asemaansa
viisikulmion kautta ja usein uudet kilpailijat keksivat tai kehittavat uusia kilpailukeinoja.
Viisikulmion keskella oleva kolmio tukee kauppiaiden tavoitteita saavuttaa operatiivinen
tehokkuus parempien logististen, ostamisen ja jarjestelmien kautta. Kaupan alalla on
useita eri tapoja rakentaa kilpailuetu. Yleisella tasolla tunnetaan kolme merkittdvaa
strategiaa: kustannusjohtajuusstrategia, differointistrategia sekd segmentointistrategia.
(Ring & Tigert.)

Kaikilla kaupoilla on oma paikkansa jokaisessa viisikulmion kulmassa. Viisikulmio edustaa
sitd, minka asiakas nékee kavellessaan kauppaan, vieraillessa sen nettisivuilla tai
nahdessa sen markkinointia tai toisinsanoen asiakaslahtgista toimintaa. Nama ovat viisi
paakeinoa erottautua toisista kilpailijoista markkinoilla. Jokaisella viidella kulmalla on
my0s tarkeita alakategorioita. 1so osa yrityksista pyorittaa liiketoimintaa omien
paradigmojen eli liketoimintamalliensa mukaan. Suurin heikkous on kuitenkin se, etteivat
yritykset ota askelta taaksepain ja arvioi liiketoimintaansa uudestaan. Paras tapa
liketoiminnan kehittdmiseksi onkin huomioda kaikki viisi aluetta huomioiden samalla
muuttuvan taloudellisen toimintaympariston, kuluttajien kayttdtymisen mukaan lukien
kuluttajien ostokayttaytymismallit, teknologian kehityksen sekd muuttuvan kilpailutilanteen.
(Ring & Tigert.) Lahdin kasittelemaan jokaista viisikulmion aihetta esimerkin kautta, joka
on poimittu Kauppa- ja yrittdjyys -opintojen materiaaleista. Esimerkkina on kuinka K-City-

marketin kalaosastolla eri kilpailukeinot nakyvat.



Kaupan
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Kuvio 1. Kaupan kilpailukeinot (Kauppa ja yrittajyys 2018f)

3.1 Kauppapaikka, myymala

K-Citymarket Jyvaskyla Seppéalan kalaosaston osastovastaavan Lassi-Heikki Kotilaisen
kertoo, etta viimeisen 10 vuoden aikana asiakas on oppinut ostamaan kalaa myds pakat-
tuna. Tama ei vahenna palvelutiskin merkitysta vaan se painvastoin teravoittaa sita.
Kauppa joutuu miettimd&n mitka asiat ovat asiakkaalle tarkeitd saada ostaa palvelutiskista
ja mitd han haluaa ostaa valmiiksi tuorepakattuna tai pakasteena. Alkuviikosta osa palve-
lutiskista saattaa toimia valintatiskind, josta asiakkaat voivat ostaa nopeasti valmiiksi pa-
kattuja tuotteita, kun taas loppuviikosta palvelutiski voidaan ottaa tayteen palvelukayttoon.
Palvelutiskilla asiakkaat voivat jutella myyjien kanssa ja saada samalla ammattitaitoisia-
vinkkeja raaka-aineen valmistamiseen. Myyntiesittelyissa tarkeinta on tuoreus ja runsaus.
Hypermarketissa toimiessa tiskissa pitda olla kalaa reilusti ja siina tulee reilusti jaita. Pie-
nemmaksi muokkautuva palvelutiski mahdollistaa pienemmalla tavaramaaralla runsaam-
mat esittelyt tai vastaavasti laajennettuna kattavan valikoiman. Kalaa 16ytyy palvelutiskin
lisaksi hyllysta, joka on palvelutiskin lahella ja pakastekalat ja ayridiset ovat pakasteal-
tailla. (Kotilainen 2017.)

3.2 Tuotteet ja palvelut

Kalaosastolla valikoimaan kuuluu 20-30 perustuotetta, jotka ovat tarjolla vuodesta toiseen
ja loput ovat véliaikaisesti kokeilumielessa myynnissa, jos l0ytyy jokin uusi tuote josta asi-
akkaat pitavat voivat ne jdada vakiovalikoimaan. Asiakas paattaa mita kaupassa myy-

daan, ja onkin helppoa, jos asiakas itse toivoo mitd han haluaa. Palvelutiskilla on tarke&a



antaa asiakkaalle mahdollisuus ostaa myds puolivalmisteita kuten grillilohipaloja tai lohi-
medaljonkeja, jolloin valmistus on asiakkaalle helpompaa. Seppalan Citymarketin kala-
osastolla paikallisuus on tarkeda, mutta samalla myds eksoottisempia merenelavia taytyy

olla kokeilunhaluisille tarjolla. (Kotilainen 2017.)

K-kaupoissa asiakas todella paattdd mité kaupassa myydaan. Asiakkaat voivat toivoa
tuotteita kauppiaalta, joka usein ottaakin tuotteen valikoimaan. Henkilokohtaisesti minulla
on kokemusta K-Supermarket Myllypurosta, josta pyysin kauppiaalta Sanna-Kaisa Ruis-
salolta ottamaan valikoimiin erdéan perunalastun, jota kaupasta ei vield saanut. Facebook
viestiin kaupan sivujen kautta vastattiin seuraavana paivana, etté tuote on tilattu ja 16ytyy
alkuviikosta hyllysta. Vastaavasti myods tyossani K-Citymarketissa pdasen lukemaan asia-
kaspalautteita ja usein asiakkaiden toivomat tuotteet kauppias ottaakin valikoimaan, aina-
kin kokeiluun. Kuvassa 1 on asiakastoivetaulu, jolla asiakkaat voivat toivoa haluamaansa
tuotetta valikoimaan ja osasto vastaa jokaiseen toiveeseen jotakin. Tama helpottaa asiak-
kaan kynnysta toivoa tuotetta, mutta tuo myds lapinakyvyyttéa toiveisiin ja niiden toteutta-

miseen.
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Kuva 1. Asiakastoivetaulu (K-Citymarket Vantaa Tammisto 16.11.2018)

3.3 Asiakkaan kokema arvo, laatu ja hinta

Asiakas on hintatietoinen ja hinnat tulee olla kohdillaan. Ennen kilpailtiin kauppojen kes-
ken siitd, kuka myy kirjolohen halvimmalla, mutta nykyisin kuluttajat hakevat laatua ja vali-
koimaa. Asiakas on valmis maksamaan laadukkaista ja helpoista vaihtoehtoista, mutta sa-
malla tulee tarjota hintakilpailukykyinen vaihtoehto niille, joille hinta merkitsee enemman.
(Kotilainen 2017.) Vornanen kertoo, ettd osa asiakkaista hakee yha pelkéstaan hintaa.
(Vornanen 29.10.2018).

3.4 Ihmiset, asiakaspalvelu

Kalaosastolla tyontekijoéiden maara vaihtelee paivan ja sesongin mukaan, mutta henkilo-
kunta on todella osaavaa. Kalan fileoinnin tulee jokaisen osata ja Seppalan Citymarke-

tissa kokonaisille kaloille tarjotaan ilmainen fileointi. Fileoinnin lisdksi tyontekijoiden tulee



osata myds kalojen savustus ja savustusta edeltava kasittely. Tyontekijat ovat yhteiset li-
hatiskin, kalatiskin ja kotikeittion kesken ja myyjien tulee osata myds lihaosaston ja koti-
keittion asioita. Osaston myyjat ovat koulutettu niin, ettd osastovastaava pystyy tekemaan

my0s vali- ja iltavuoroa, jolloin han palvelee myos ilta-asiakkaita. (Kotilainen 2017.)

3.5 Markkinointiviestinta

Markkinointia tapahtuu p&dasiassa kolmen eri kanavan kautta. Sahkdiseen viestintdan
kuuluvat niin sosiaalinen media, sdhkopostiviestinta kuin K-Ruoka-sovellus. S&hkodposti-
viestintad koskien Vornanen mainitsee, etté se tapahtuu padasiassa Keskon/ketjun ta-
solta, eika yksittdiset kaupat laheta markkinointisahkdposteja (Vornanen 29.10.2018). Pe-
rinteinen "printtimedia” eli lehti-ilmoitukset ovat yha kaytdssa, vaikka niiden merkitys onkin
vahentymassa hitaasti. Kolmas viestintakeino on myymalaviestinta eli mitda myymalassa
kerrotaan. Nousussa ovat séhkoinen viestinta, etenkin sosiaalinen media seka myymala-
viestinta eli mitd myymalassa kerrotaan. Paikallisten yhteisty6kumppaneiden tarinoita ker-
rotaan hyllynreuna- ja palvelutiski -julistepuhuijilla, joiden avulla tuetaan paikallisia tavaran-
toimittajia. Asiakkaat saavat monesti inspiraation vasta myymalassa hienoista esillepa-
noista tai puhujista. Asiakkaat arvostavat miellyttavaa asiakaskokemusta nyt ja tulevaisuu-
dessa yha enemman. Inspiroiva myymalaviestinta kertoo ruokaideoista, tyotekijoista ja

mitka ovat heille tarkeitd. (Kotilainen 2017.)

3.6 Logistiikka, Ostaminen, Jérjestelméat

Kalakaupassa ostaminen ja suhteet tavarantoimittajaan ovat tarkea juttu. Ostaessa hin-
nan taytyy olla kohdillaan, koska tulos tehddan ostaessa. Kalan hinnan seuraaminen vaa-
tii jatkuvaa hereilla oloa, silla sen hinta vaihtelee viikoittain ja joskus jopa péaivittain ja siita
hinnasta taytyy olla perilla kokoajan. Viikoittain kauppaa kaydaan 1-3 tavarantoimittajan
kanssa ja tarkeaa on loytaa luotettavat kumppanit, joiden kanssa toimii, mutta tulee seu-
rata my0s muita tavarantoimittajia, jotta pystyy pitamaan kilpailukykyisen hinnan. Kaikki
suoraan Keskolta ostetut kalat ovat vastuullisesti pyydettyja, joiden lisdksi kalaa ostetaan

myds kalatukkureilta ja paikallisilta kalastajilta. (Kotilainen 2017.)

Tavarat ostetaan joko manuaalisesti puhelimella, tilauspaatteelld tai ne hoidetaan auto-
maatiolla. Kala tulee todella nopeasti vedesta kauppaan. Suoraan kalastajalta kala tulee
pyyntipaivasta myyntiin joko samana tai seuraavana péaivana ja tukun kautta ostettuna
yleensa 2-3 paivaa pyyntipdivasta. Nykyisin kaloissa ilmoitetaan pyyntipaivan lisaksi
my0s viimeinen kayttépaiva, joka helpottaa osastovastaavan tyon lisdksi myos asiakasta.
(Kotilainen 2017.)



Kalaosastolla omavalvonnan tayttdminen kuuluu monien mielesta "taytyy tehda” asioihin,
mutta Kotilaisen mielestd omavalvonnan “saa tehda”, jotta voidaan varmistaa aina turval-
linen tuote asiakkaalle. Kalaosastolla valvotaan kalojen vastaanottolampétila, kylmalaittei-
den toimintaa, kuumana myytavien tuotteiden lampétilaa ja siisteyttd. Omavalvonnan

osalta pystyy varmistamaan asiakkaalle turvallisen tuotteen. (Kotilainen 2017.)

3.7 Kilpailuetuja kauppiaiden nakokulmasta

Tata lukua varten l16ysin myos haastatteluvideoita Kauppa ja yrittajyys -opintojen kautta,
joissa kauppiaat kertovat mitk& asiat he kokevat omaksi kilpailuedukseen. Kyseiset kilpai-
luedut on mahdollista suhteuttaa Ring/Tigert kuvioon, josta on yhteenveto taman alaotsi-

kon lopussa.

K-Market Vehmaisen kauppias Ville Suominen kertoo, ettd Vehmainen on kaupunginosa
Tampereella, mutta itsessaan se on kuin pieni kaupunki, jossa on tiivis yhteisd. Jokainen
tietdd mitd missakin tapahtuu ja tuntee toisensa. Alkuun kaupassa tehtiin isoja muutoksia,
se remontoitiin lattiasta kattoon asiakaita kuunnellen heidan toivomustensa mukaisesti.
Asiakaspalautteiden ja tuotetoiveiden kuuntelu onkin tarkeaa ja lahes kaikki tuotetoiveet
on mahdollista toteuttaa. Suominen on ylped omasta tuoreosastosta, etenkin hedelma- ja
vihannesosastostaan, joka siirrettiin heti asiakaskierron alkuun. Osastolle on tuotu omaa
kadenjalkea tuomalla sinne yrttiseind, jota ei [6ydy mistaan muualta. Kaupalle on tehty
my6s oma logo: Vehmaisten Helmi, josta paikalliset asiakkaat kaupan tuntevat ja joka ku-

vastaa kaupan syvintd olemusta. (Kauppa ja yrittdjyys 2018e.)

K-Supermarket Mankkaan kauppias Pekka lho sanoo, ettd hanen kauppansa asiakkaat
ovat paddasiassa lapsitalouksia seka aikuistalouksia, noin 35-50 vuotiaita. Monet asiakkaat
haluavat lahelta tuotettua ruokaa, mutta he my6s matkustavat paljon ja haluavat kokeilla
uusia ruokia ja makuja. Erityisesti viikonloppuisin ja juhlapyhind on tarkeaa, etté valikoima
on kattava. Mankkaan Supermarketin slogan onkin ”Valikoima on vaativa” joka on ollut
likeideana jo vuodesta 2003 lahtien. Kun muut ovat vahentéaneet valikoimaa, Mankkaalla

on puolestaan laajennettu valikoimaa. (Kauppa ja yrittajyys 2018e.)

K-Citymarket Jarvenpéaan kauppias Markku Hautala taustoittaa kauppansa historiaa kerto-
malla, ettd kauppa perustuu 40 vuotta sitten avattuun herkkukauppaan Jarvenpaan kes-
kustassa. Asiakkaat pitavat yha kauppaa herkkukauppana, joka on samalla hypermarket,
jossa on todella laadukas palvelu. Asiakaskunnassa korostuvat aikuistaloudet, joiden lap-
set ovat jo lahteneet pois kotoaan. Asiakkailla on maksetut talot ja téaten rahaa laaduk-

kaampaan ruokaan. He haluavat ostaa palvelutiskiltd kalaa ja kaikkia herkkuja juuri oikean
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maaran. Hautala haluaa tehda maailman parhaan kaupan jarvenpaalaisille. Han haluaa,
ettd kauppa tulee tunnetuksi sushista, appelsiinimehukoneesta, ananaskoneesta ja kai-
kesta siitd mitd Euroopasta on tuotu, joita hanen asiakkaansa ovatkin arvostaneet.

(Kauppa ja yrittajyys 2018e.)

Sanna Tiitinen, Diplomikauppias, Intersport Lielahti: Nykykilpailussa asiakas valitsee
mieluummin kaupan, missa se kokee hyvan fiiliksen ja hanta palvellaan niin kuin ai-
dosti ja et me tuetaan erilaisilla palveluilla sitéd asiakkaan ostamista ja tietysti halu-

taan sellasta elamystéa tuoda kauppaan. (Tiitinen 2018.)

Intersport Lielahden kauppiaan Sanna Tiitisen mukaan kilpailijoista pystyy erottautumaan
tyoyhteison hengelld, joka muodostuu aidoista, pienistd asioista, joita oikeasti tehdaan
kaupan sisalla, on sellainen mita kilpailijat eivat voi meilté kopioida, koska se lahtee ihmi-
sista. Kaikki lahtee rekrytoinnista, ettd onnistutaan rekrytoimaan saman arvomaailman
omaavia tyontekijoita. Kaikille asiakkaan tulee olla téarkein ja tydyhteison viihtyvyyteen tu-
lee my6s panostaa. Tyonantaja kun joustaa tyontekijéille, he myds tydntekijoiné joustavat
sinulle. (Tiitinen 2018.)
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4 Ketjuliiketoiminta kaupan alalla

Ketju muodostuu yhteiselimena toimivasta ketjuyksikosta seka siihen kuuluvista yhdenmu-
kaisesti maaritellyista ketjukonseptin mukaisesti toimivista kaupoista. Kokonaisvaltainen,
looginen ja yhdenmukainen ketjuliiketoimintamalli puolestaan ohjaa ketjun toimintaa ja se
tédhtaa valituissa asiakaskohderyhmissa parhaaseen asiakastyytyvaisyyteen ja tunnettuu-
teen seka sisédisen toiminnan tehokkuuteen. Ketjukonsepti ja sen kehittaminen toimii ketju-
liketoiminnan lahtékohtana. Ketjukonsepti maarittelee ketjun asiakaskohderyhmaét, kilpai-
lusegmentin ja paékilpailijan. Se vastaa myods kysymyksiin kenelle, mitéa ja miten. Ketju-
konseptien ja ketjun liikketoiminnan maarittelya ei voida kunnollisesti tehda ilman strategi-
sista lahtokohdista tehtyja selkeita ratkaisuja. Ennen strategisia paatoksia tulee tehda pe-
riaatteellisia ratkaisuita koskien ketjun toimialaa ja markkina-aluetta, konseptien lukumaa-

raé seka verkoston toiminnan rakennetta. (Kautto & Lindblom 2005, 12-13 ja 44.)

Ketjuuntumisella tavoitellaan markkinointietuja ja suurtuotantoetuja. Suurtuotantoedut il-
menevat osto-, hankinta- ja logistiikkaetuina, joiden avulla syntyy kustannustehokkuusetu.
Kustannustehokkuudella tarkoitetaan toiminnan tehokkuutta sek& suhteellisesti alhaista
kustannustasoa niin omalla toimialalla kuin ketjuyrityksen oman tai omien konseptien
markkinasegmenteissa. Ketjun todellisen hintakilpailukyvyn ja toiminnan tuloksellisuuden

kannalta kustannustehokkuudella on ratkaiseva merkitys. (Kautto & Lindblom 2005, 15.)

Asiakkuusprosessien hallinnan keskittdmisella padosin ketjuyksikk6on saavutetaan kus-
tannussaastoja ja karsitaan paallekkaisyyksia. Keskitetty asiakkuusprosessien hallinta luo
samalla myds ketjubrandin rakentamiselle perustan. Tarkedssa roolissa on myds se, etta
ketjun kaupat toimivat yhteisten paatdsten mukaisesti. Naiden paatdsten vastainen toi-
minta heikentda ketjubrandia ja ketjun asiakaslupausten uskottavuus karsii. Asiakkaiden
myoOnteiset tai kielteiset kokemukset ja mielikuvat syntyvat vasta ketjun kaupassa. Uskot-
tavan ketjubrandin rakentumiselle tarkeaa onkin siis kauppojen auto sitoutuminen sen
paatoksiin. (Kautto & Lindblom 2005, 15.)

4.1 Tukku- ja vahittaiskauppamalli

Tukku-vahittaiskauppamallissa tukkukauppa ja yrittajat toimivat toisistaan erillisinéd yksik-
koina eiké koko toimitusketjun kattavia prosesseja ja tiedonhallintaa ole. Monilta osin toi-
minta perustuu osaoptimointiin, joka tarkoittaa sita, etta ketjun sisaisen toiminnan eri osa-
puolet toimivat erilladn omista itsekkaista ja omiin etuihin tahtaavista lahtdkodista. Tukku-
vahittaiskauppamallia voidaan pitéé tehottomana ja irrallisena kaikilla tasoilla. (Kautto &
Lindblom 2005, 15.)
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Kuvio 2. Tukku- ja vahittaiskauppamalli (Kautto & Lindblom 2005, 14)

4.2 Ketjuliiketoimintamalli ja operatiiviset prosessit

Ketjuliiketoiminnan tavoite on valvoa ja ohjata tuotteiden matkaa keskeisten prosessien
lapi aina alkuléhteelta asiakkaalle saakka. Koko toimintoketjun kattava tiedonhallinta on
olennaista ketjuliiketoiminnan ja sen liikketoimintaprosessien ohjauksen kannalta. Tiedon-
hallinta toimii tydkaluna, jonka avulla koko jarjestelmédé ohjataan ja ainoastaan sen avulla
se voi toimia. (Kautto & Lindblom 2005, 15.)

KETIULIIKETOIMINTAMALLI
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= toimivat operatiiviset prosessit koko toimintoketjussa, integrointi
* koko teimintoketjun kattava tiedonhallinta

* gutomaattinen tilausjarjestelma

= toimintoketjun kokenaisoptimainti

= ECR-toiminta (Efficient Consumer Response)

* ketju- ja kauppakohtainen markkinointi

= keskitetty ostotoiminta

Kuvio 3. Ketjuliiketoimintamalli
(Kautto & Lindblom 2005, 14)

Toimintatapana ketjuliiketoimintamalli on looginen, kokonaisvaltainen ja integroitu. Se voi

toimia tehokkaasti ainoastaan kahdella tapaa, joko yrittdjarakenteeseen perustavassa ket-
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jussa, jossa toimitaan franchising- tai vertikaalisella sopimuksella tai keskitetysti omiste-
tuissa ja johdetuissa ketjuissa. Ketjukonseptia maarittdessa olennaisessa asemassa ovat
asiakaslupaukset, joiden avulla parhaimmassa tapauksessa parannetaan ketjun tunnet-
tuutta ja arvostusta. Asiakaslupausten avulla pystytddn myds erottautumaan kilpailijoista.
(Kautto & Lindblom 2005, 44.)

Ketjuliiketoiminnan operatiiviset prosessit

Ketjuliiketoiminnan operatiivisia prosesseja toteutetaan ketjuliiketoiminnan ketjukonseptin
mukaisesti. Ketjuliiketoiminnan operatiivisia prosesseja ovat tavararyhmahallinta, markki-
nointi, ostotoiminta seka tilaus-toimitusprosessi. Ketjuliiketoimintamallin tavoitteena on
saada nama prosessit toimimaan hyvassa vuorovaikutuksessa, yhtenaisesti koko toimi-

tusketjun ajan aina asiakkaalle saakka. (Kautto & Lindblom 2005, 13.)

Ketjuliiketoiminnan asiakkuusprosesseihin kuuluvalla tavararyhménhallinnalla tarkoitetaan
ketjukonseptin méaarityksen mukaista valikoimaa, joka on asiakaslahtdinen, kiinnostava ja
kilpailukykyinen. Sen lahtokohtana on asiakaslupaukset, joiden pohjalta on tehty tavara-
ryhmavalinnat, hinnoittelustrategiset linjaukset seka valikoimien painotukset tavararyh-
mien sisalla. Markkinoinnin tehtéavana on saada oman segmentin paras ja ketjun korkea
tunnettuus. (Kautto & Lindblom 2005, 13.)

Logistisiin prosesseihin kuuluvat ostotoiminta ja tilaustoimitusprosessi ovat olennainen
osa ketjun siséisen toiminnan tehokkuutta. Niiden molempien tulee tukea ketjun asiak-
kuusprosesseja seka niiden keskeisia tavoitteita ja vahvuuksia, jotta ketju on kilpailukykyi-
nen ja sen kilpailuetu voidaan saavuttaa. Keskeisimmat ohjausimpulssinsa ne saavat ket-
jun asiakasrajapinnasta. Ohjausimpulssi tarkoittaa elektronista tuotetietoa, joka tulee ket-
jun kauppojen jarjestelmista. Kokonaisoptimoinnilla tarkoitetaan tavoitetilaa, jossa pyritdan
tuottamaan lisdarvoa jokaisen prosessin myota. Talldin pyritddn parantamaan toiminnan
tehokkuutta sekd saavuttamaan etuja investoinneissa, paaoman kayttssa ja toimintakus-
tannuksissa. Ketjukonseptin maarittely ja operatiivisten lilketoimintaprosessien toiminnan
heikkous nékyy huonona asiakastyytyvaisyytena, jonka takia markkina-asema heikkenee
ja myynti kehittyy huonosti. Kestévia tuloksia ja menestysta saadaan ainoastaan laaduk-
kaalla, kokonaisvaltaisella ja asiakaslahtoisella liiketoimintaprosessien hallinnalla. (Kautto
& Lindblom 2005, 13.)
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4.3 Ketjuuntumisen edut ja haitat

Kaupan alalla yleinen kasitys on, ettd suuruudesta on hyotya ja ketjuuntumisen edut liitty-
vat juuri suuruuteen ja sen mukana tuomiin etuihin. Ketjun liiketoimintamallin ollessa teho-
ton ja ketjun sisaisen tydnjaon ollessa vaaristynyt laskee seka asiakastyytyvaisyys, etta
ketjun tehokkuus ja ketjun suuruus ei yksin naitd ongelmia ratkaise. (Kautto & Lindblom
2005, 16.)

Edut

- Markkinointiedut, paallekkaisen markkinoinnin karsiminen ja moniosaaminen (Kautto &
Lindblom 2005, 16).

- Suurtuotantoedut: hankinta, logistiikka ja kustannustehokkuus (Kautto & Lindblom
2005, 16).

- Parempi kannattavuus (Kautto & Lindblom 2005, 16).

- Tukitoiminnot, kuten tilaus-, tieto- ja ohjausjarjestelmat (Kautto & Lindblom 2005, 16).

- Kauppiasyrittdja voi keskittyd olennaiseen (Kautto & Lindblom 2005, 16.)

- Verkostoitumisen tuoma tuki toisilta ketjun jasenilta: neuvontaa ja sparrausta (Mielonen
14.11.2018).

- Ketjun tarjoama taloudellinen tuki aloitusvaiheessa (Mielonen 14.11.2018).

- Ketjun luoma toimintaymparisto ja ilmapiiri tukee vahvasti ketjun ja kauppiaan paamaa-
rien saavuttamista yhteistyon kautta (Waris 16.11.2018).

Haitat

- Itsendisyyden ja paikallisuuden kaventuminen (Kautto & Lindblom 2005, 16.)

- Ketjun paattaessa suuren osan tavaravalikoimasta, osin hinnoittelusta ja markkinoin-
nista kauppiaiden tunne itsenaisesta yrittajyydesta vahenee, joka myods vahentaa hei-
dan kokemaansa toiminnanvapautta (Paulaméki 2007, 138).

- Vaikka muita ketjun kauppoja onkin lahelld, joutuu silti olemaan paljon yksin (Mitronen
2002, 215).

- Ketju voi paattaa kaupan asioista, kuten aukioloajoista kauppiaan ylitse (Mielonen
2018).

- Kauppiaan huono neuvotteluasema erilaisista maksuista neuvotellessa ja niiden suu-
ruus (Mielonen 14.11.2018).

- Ketjun hitaus muuttamaan sen toimintatapoja tai asioiden soveltamissaanttja. Joskus
jokin asia kielletddn yhdelta kauppiaalta, mutta vuoden péésta se onkin toisen kauppi-
aan kohdalla ok. (Mielonen 14.11.2018.)

- Ketjun tavoitteet ja paadmaarat poikkeavat yksittaisen kauppiaan todellisuudesta (Waris
16.11.2018.)

4.4 Ketjuyrittdjyyden ero franchising-yrittajyyteen

Ketjuja on monenlaisia, joista tunnetuimpana franchising. Muita tunnettuja ja suosittuja
ketjuyrittdjyydenmuotoja ovat muun toimiminen jalleenmyyjana, partnerina, lisenssinhalti-
jana tai alihankkijana. Muusta yrittdjyydesta franchising eroaa vain siina, etta yrittaja har-

joittaa liiketoimintaa franchisingsopimuksen ehdoilla. (Ketju 2018.)
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Kautto ja Lindblom (2005, 46) ovat mé&aritelleet kirjassaan ketjun seuraavasti; "Ketju on
yhteistydverkosto, joka muodostuu ketjun yhteiselimena toimivasta ketjuyksikdsta ja ket-
juun kuuluvista kaupoista”. Ketju.fi sivuston ndkemys on myds yksinkertaisuudessaan yrit-
tdjana toimimista ketjun tai verkoston jasenena. Ketjuyrittéjyydelle tyypillista se, etta siihen
kuuluvat yrittdjat toimivat taloudellisesti itsendisesti, mutta harjoittavat yhteistyoté verkos-

ton toisten jasenien kanssa eri osa-alueilla. (Ketju 2018.)

Suomen Franchising-Yhdistys on lainannut sivuillaan franchising termistoon liittyen Tuu-
nasta. Tuunanen (2003 ja 2005) on maarittdnyt franchisingin seuraavasti;

Franchising on kahden taloudellisesti ja oikeudellisesti itsenéisen yrityksen pitkaaikaista
yhteistydta. Franchising-antaja antaa taloudellista vastiketta vastaan oikeuden kayttaa en-
nalta maariteltyjen ohjeiden mukaisesti hallitsemaansa liiketoimintamallikonseptia tietylla
alueella tai paikassa. Franchising-antaja valvoo, kontrolloi ja ohjaa jatkuvasti franchising-
ottajien liikketoimintaa. Mitrosen mukaan (2002, 283) K-kauppiasta ei voi sanoa fran-
chising-yrittajaksi, siksi, etta kauppiaan tulee hyvaksya alueellinen kilpailu toisten K-ryh-

man ketjujen ja yrittdjien kanssa.

Vornasen mielesta ketjun ja franchisingin suurin ero on siina, etta franchisingissa kaikki
pitad tehda juuri niin kuin siind sopimuksessa on maaritelty, eika sen liséksi saa tehda mi-
taan muuta. Esimerkkina han kertoo pikaruokaravintolan, jossa myymatén hampurilainen
pitaa heittdd pois 3 minuutin jalkeen, eika sitd saa sydda edes henkilokunta. “Keskolla
ketjusopimus ei mene talle tasolle, eika kauppiasyrittdjyydessa ole kyse siitd saako yrittaja
tehda lisdarvoa vaan etta pitdd tehda. Kauppakohtaista lisdarvoa ei synny, jos ei tee
kauppakohtaista hommaa mika taas franchisingketjussa on kiellettya. Kauppiasyrittajat pi-
tavat huolen siitd, ettd mitd on yhdessa sovittu, mygs toteutetaan.” (Vornanen
29.10.2018.)

K-kauppiaat ovat perinteisesti edustaneet perheyrittajyytta, jolloin kauppiaan perhe ja koti-
talous tuovat yritykseen pehmeité arvoja ja motivaation ja halun yrittda ja ketjuyhteistyélla
pidetaan huoli yrityksen taloudellisesta tehokkuudesta ja kehittamisesta. Nama molemmat
ulottuvuudet tdydentavat toisiaan ja vaikuttavat yrityksen hyvinvointiin. Yrityksen menestys
on kauppiasperheelle palkinto kovasta tyosta ja koko perheen sitoutumisesta. Ketjutoimin-
nassa siis yhdistetdan seka "economies of scale” etta "small is beautiful” ajattelutapoja.
Kauppiaat kokevat yhteistoiminnan Keskon ja sen ketjujen kanssa merkittavana ja talou-
dellisia mahdollisuuksia tarjoavana tekijana, koska toimiminen nykyisilla markkinoilla yksin
on lahes mahdotonta. Kauppiaat eivat née itse&én vain ketjun osana vaan kokevat ket-

jussa toimivansa verkostona muiden kauppiaiden kanssa. (Romer-Paakkanen 2002, 174.)
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5 K-ryhma

Tassa luvussa kaydaan ensin lapi K-ryhmaa yleisesti. Sen jalkeen kerron Keskon strategi-
sesta uudistumisesta ja K-kauppiaiden ja Keskon vélisesta ketjusopimuksesta. Luvun lo-
pussa kasittelen nopeasti yleistyvaa monikauppamallia, joka tarkoittaa sité, etta samalla

kauppiaalla on useampi kauppa hoidettavanaan.

K-ryhnman muodostavat yhdessa Kesko, K-kauppiaat ja K-kauppiasliitto. Vuonna 2017 K-
ryhman myynti oli noin 13 miljardia euroa. Kesko pitada itseaan suomalaisena kaupan alan
edelldkavijana ja se toimii paivittaistavarakaupan lisaksi rakentamisen ja talotekniikan
kaupassa seka autokaupassa. Keskon toimialat ja ketjut ovat tiiviissa yhteisty6sséa kaup-
piasyrittajien ja muiden kumppaneiden kanssa. Kesko toimii myds porssiyhtiona ja sen
osakkeet on listattu Nasdaq Helsinkiin. Vuoden 2017 lopussa sen markkina-arvo oli noin
4,5 miljardia euroa ja silla oli noin 42 300 osakkeenomistajaa. Sen kotipaikka ja paatoimiti-

lat sijaitsevat Helsingissa. (Kesko 2018c.; Kesko vuosiraportti 2017)

Vuonna 2017 K-ryhma ty6llisti yhteensa noin 42 000 henkilod kahdeksassa eri maassa,
joista Suomessa noin 30 000. Suomen lisaksi K-ryhmalla on toimintaa myds Ruotsissa,
Norjassa, Virossa, Latviassa, Liettuassa, Puolassa ja Valko-Vengjalla. Yhteensa ketjuun
kuuluu noin 1800 kauppaa. Suomen paivittdistavarakaupassa K-ryhméa on Suomen suu-
rin toimija 37,2 prosentin markkinaosuudella ja sen paivittaistavarakaupan henkildst6-

maéara oli vuoden 2017 lopussa 6700. (Kesko vuosiraportti 2017.)

Keskon ja K-kauppiaiden lisdksi K-ryhmaan kuuluu myés K-kauppiasliitto, joka on Keskon
suurin yksittainen omistaja ja se toimii Keskon ja kauppiaiden valilla varmistaen, etta yh-
teisty6 sujuu saumattomasti. Sen tehtavana on olla kauppiaiden edunvalvontajarjesto ja
se jarjestaa kauppiaille myos erilaisia palveluita, kuten koulutuksia, tutkimuksia ja lakipal-
veluita. K-kauppiasliitto pyrkii myds vaikuttamaan kaupan alan yleisisséa jarjestoisséa, heilla
on oma edustaja kaupan liitossa ja ovat muutenkin mukana edistaméssa kaupan alaa.
Kaikki suomen K-kauppiaat ovat automaattisesti K-kauppiasliiton jasenia. (Jern
30.10.2018.)

5.1 Strateginen uudistuminen

Kesko aloitti vuonna 2015 strategisen uudistuminen, jonka keskitssa toimii asiakaslahtoi-
syys, aiempaa fokusoituneempi liiketoiminta sek& kasvun ja kannattavuuden vahvistami-
nen. Se haluaa myo6s erottautua muista kilpailijoistaan tarjoamalla kaupan alan parhaat

digitaaliset palvelut, olemalla asiakaslahtéinen seka laadulla. Paivittdistavarakaupan
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alalla Kesko panostaa asiakaslahtéisempiin ja inspiroivimpiin ruokakauppoihin, tarjoa-
malla Suomen laajimman ja kattavimman kauppaverkoston, tarjoamalla verkkokaupan ja
parhaat digitaaliset palvelut kaupan alalla, tuomalla kauppiaat laadun takaajiksi seka kas-
vattamalla Kespron liiketoimintaa. Kespro on Kesko Oyj:n omistuksessa oleva tukku,
jonka HoReCa-alan tukkuvalikoima on Suomen laajin. Kespron noutotukut palvelevat ym-
pari Suomen, jonka lisaksi tilaamat tuotteet voidaan toimittaa perille asti kattavan logis-
tiikkka- ja jakeluverkoston kautta. (Kesko 2018d; Kespro 2018.)

Kesko pyrkii helpottamaan asiakkaiden elamaa kaupan alan parhailla digitaalisilla ratkai-
suilla tarjoamalla tietoon perustuen yha henkilokohtaisempia etuja asiakkailleen seka kat-
tavan ruoan verkkokaupan. Tavoitellessaan markkinoiden asiakaslahtdisempié ja inspiroi-
vimpia kauppoja Kesko pyrkii vahvistamaan asiakasdialogia ja parantamaan jatkuvasti
asiakastyytyvaisyyttd. Se panostaa myds vahvuuksiinsa, pitamalla valikoiman laaduk-
kaana ja monipuolisena, tarjoamalla kotimaisia ja paikallisia tuotteita seka ensiluokkaisilla
tuoreosastoilla ja palvelulla. Kehityshankkeessa se luo péivittaistavarakaupoille yhteiset
toimintatavat, jonka laht6kohtana on se, ettéd markkinointi ja valikoimien suunnittelu [&htee
asiakkaasta. Vuoden 2018 aikana Kesko uudistaakin kaikki Neste K-likenneasemat uu-
den konseptin mukaiseksi, laajentaa K-supermarket ketjua ja muuttaa kaupat uuden kon-
septin mukaiseksi ja uudistaa myds hypermarket-konseptiaan ja lahes kaikki K-Citymarke-
tit vuoden 2018 aikana. Tavoitteena on luoda kaupoista erilaisia niin valikoimaltaan kuin
palveluiltaan, asiakkaita kuunnellen. Liséksi se tarjoaa jo nyt yli 800 K-Marketin lahikaup-
paverkoston, joka tekee siitd Suomen laajimman ja kattavimman kauppaverkoston. K-
kauppiaat toimivat laaduntakaajina tuomalla kauppoihinsa paikallisten asiakkaiden tar-
peita vastaavan valikoiman ja palvelut hyddyntamalla Plussa-asiakastietoja seka asiakas-
tuntemusta. Ruokakaupan liséksi kauppiaat voivat tarjota erilaisia palveluita asiakkailleen
kuten Postin, DHL:n ja Starbucksin kanssa. (Kesko vuosiraportti 2017)

Keskon (Kesko 2018d) strategisia painopisteita ovat:

- kannattava kasvu

- fokusoituminen

- laatu ja asiakaslahtdisyys

- parhaat digitaaliset palvelut
- yksi yhtenédinen K

Keskon arvolupaus: "Asiakas ja laatu — kaikessa mita teemme”

Visio: "Olemme asiakkaan valinta ja kaupan laatujohtaja Euroopassa”

Missio: "Luomme vastuullisesti hyvinvointia sidosryhmillemme ja koko yhteiskunnalle”
(Kesko 2018d.)
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Vastuullisuus onkin Keskossa yksi asia, johon panostetaan suuresti, jonka johdosta Kesko
on valittu maailman vastuullisimmaksi kaupan alan yritykseksi viimeksi vuonna 2017 ja se
on ainoa suomalainen yritys, joka on ollut Global 100 listalla, joka vuosi sen perustami-
sesta eli 2005 alkaen. Global 100 listan lisdksi Kesko valittiin myés syksylla 2018 Dow
Jonesin maailman arvostetuimpiin kestavan kehityksen World- ja Europe-indekseihin.
(Kesko 2018e.) Kesko on valittu maailman vastuullisimmaksi kaupan alan yritykseksi

myds vuosina 2017 ja 2016.

5.2 Ketjuuntuminen K-ryhmassa

Ketjun johtokunta, tavara-alatoimikunnat ja alatoimikunnat, joihin kuuluu myés kauppiaita
suosittelevat Keskoa ketjun toimintaa koskien tekemalla esityksia ja antamalla lausuntoja.
Valikoimia rakentaessaan Kesko kuulee kauppiaita, mutta virallisesti yhteisesta valikoi-
masta paattdd Kesko. Todellisuudessa tavara-alatoimikunnat esittavat ne, eikd Keskolla
usein ole tasta eridvia mielipiteita, mutta asioita mietitaan silti yhdessa. Kauppiaat eivat
paata, mutta kaytanndssa yhteistyo toimii niin hyvin, etta nakemykset ovat hyvin saman-

laisia ja lopulta paatetaan niin mitda yhdessa on myds puhuttu. (Vornanen 29.10.2018.)

Ketjusopimus ja ketjukasikirja

Ketjusopimus pitaa sisallaan erilaisia elementteja, mutta yksinkertaisuudessaan se on so-
pimus kauppiaan ja Keskon valilla siitd, mita kauppias saa ketjulta kayttéén. Se on suuri
maara erilaisia asioita, joista Kesko perii kauppiaalta maksua. Ketjumaksu on prosenttia
likevaihdosta ja kauppapaikkayhteistyon pohjana toimiva kauppapaikkamaksu on pro-
senttia myyntikatteesta, niiden lisaksi tulevat it-maksut ja markkinointimaksut. Kauppa-
paikkamaksu on korvaus Keskon paasaantoisesti omistamasta ja edelleenvuokraamasta
kauppapaikasta. Aloittava kauppias tekee kolmelle ensimmaiselle toimintavuodelle budje-
tin yhteistydssa Keskon kanssa ja hanen tulee hyvaksya se. Nykyistd toimintaa hyvin ku-
vaava sana on yhteistoiminta ja kauppiailta kysyessa he ovatkin usein tyytyvaisia Keskon
toimintaan. (Vornanen 29.10.2018.)

Monikauppamalli

Perinteisen K-kauppiasmallin, jossa jokaisella yrittdjalla on vain yksi myymala, rinnalle on
tullut monikauppias- tai monikauppamalli, jossa yhdella kauppiaalla voi olla useampikin
myymala. Muutoksen taustalla on pari vuotta sitten tehty kauppa, joka koski noin 600 Si-
waa ja Valintataloa. Suurimmasta osasta myymaloita tuli K-Marketteja, mutta osan kilpai-
luviranomaiset maarasivat myytavaksi ja osa kaupoista lopetettiin kokonaan joko Suomen
Lahikaupan tai Keskon toimesta. Kesko on alkanut tarjpamaan néaitéa pieni, entisia Siwoja

ja Valintataloja useamman myymalan nipuissa K-kauppiaille, se mahdollistaa kauppiaalle
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mahdollisuuden kohtuullisempaan ansaintaan. Tavoitteena oli siirtda kaikki K-Marketeiksi
muutetut Siwat ja Valintatalot vuoden 2018 loppuun mennessa kauppiasvetoisiksi ja haas-
tattelussa Vornanen vahvistaa, etta kaikki kaupat olivat muutettu kauppiasvetoisiksi K-

kaupoiksi kesakuun loppuun 2018 mennessa. (Vornanen 29.10.2018; Yle 2018.)

Pienet kaupat eivat pysty yksin ostamaan tavaraa suurissa erissa, jolloin tuotevalikoima
olisi myds hyvin suppea. Monikauppiasmalli mahdollistaa laajemman tuotevalikoiman. Mo-
nikauppiasmalli lisdd myos kustannustehokkuutta, joka ei kuitenkaan aina valttamatta tar-
koita alempia hintoja asiakkaille, vaan pyritaan keskittymé&an parempaan palveluun. Tyon-
tekijat hyotyvat monikauppiasmallista, koska heilla on mahdollisuus tydskennelld saman
yrityksen alla useassa kaupassa. Kauppias, joka pyorittdd K-Markettia ja K-Citymarkettia
pystyy tarvittaessa kehittdmaan tyéntekijdidensa osaamista ja tyonkierron kautta, he pys-
tyvat tekemaan toita myos K-Citymarketin puolella. Toimipaikoista voikin parhaassa ta-
pauksessa tulla kauppiaalle tulosyksikoitd, jotka pyorivat kannattavasti ja itsendisesti pie-

nella kauppiaan ohjauksella. (Kontsas 2018; Yle 2018.)

Monikauppiasmalli tuo siis paljon hyvia asioita niin Keskolle, yrittdjalle kuin asiakkaille,
mutta sitd on myds ehditty jo kritisoimaan. Keskon entinen strategisen kehityksen johtajan
Lasse Mitrosen mukaan monikauppiasmallissa kauppiasvalinnan onnistuminen korostuu
ja kauppiaan tulisi myds osata toimia ketjujohtajana ja osata hyodyntaa liiketoiminnallisesti
useita liikepaikkoja. Mitrosen mielesté nykyinen K-kauppojen verkosto on liian tihed, eten-
kin alueilla, joissa asukasmaaré on laskussa. Han ndkee kuitenkin monikauppiasmallissa
mahdollisuuden, jossa myymala olisi tulevaisuudessa oman alueen palvelukeskus. Tama
kuitenkin vaatii sen, etta paikallinen kauppiasyrittajyys ja markkinoitten hallinta onnistuu,
joka edellyttaa sita, ettd asiakkaat antavat luottamuksensa pieniin ketjuihin, joka kasvattaa
myyntid ja markkinaosuutta. (Yle 2018.)

Keskon paivittaistavarakauppaverkoston kaupoista puolet ovat mukana monikauppamal-
lissa. Monikauppamallissa on kaksi eri tasoa: toisessa jo ennestadn kauppiasyrittdjana
esimerkiksi Citymarketissa toimiva kauppias perustaa sivupisteen eli niin sanotun satellii-
tin. Puhtaassa monikauppamallissa tarkoitetaan sita, ettd useammasta entisesta Siwasta
tai Valintatalosta on muodostettu yksi kohde. Satelliittimalli on kyseessa silloin, kun toi-
miva K-kauppias on ottanut nykyisen kauppansa rinnalle yhden tai useamman lisdkaupan.
(Vornanen 29.10.2018.)

Kauppiaan ndkokulmasta monikauppamalliin liittyvisté haasteista kirjoitti kauppias llari
Kontsas K-ruokakauppiasblogissansa. Yhtena haasteena han piti sitd, etta toinen hanen

kaupoistaan oli K-Citymarket ja toinen K-Market. Kaupat kuuluivat eri K-ruokaketjuun,
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joka tarkoittaa sita, etté ketjujen eroavaisuudet nousevat esiin. Kauppiaana tulee olla pe-
rilla kummankin ketjun ajankohtaisista asioista kuten, tavarapelissa ja markkinoinnista. Li-
saksi sahkoposti tayttyi myyntimiesten tarjouksista seka Citymarketin, ettd K-marketin
kauppiaiden postituslistoille, joiden lisdksi tuli molempiin ketjuihin liittyvia asioita ja kyse-
lyitd. Toinen suuri haaste Kontsakselle oli asettaa itselleen rajat, paljonko kayttaa aikaa
pienen K-Marketin kehittdmiseen, kun h&nen Citymarketinsa liikevaihto on kymmenkertai-
nen siihen verrattuna. TAman johdosta kehitystyt K-marketissa jaikin vahaiseksi, joka sai
aikaan huonoa omaatuntoa, kun ei onnistunut luomaan marketissa kauppiaslisdarvoa,
jolla tarkoitetaan "kaikkea sita, mita yksittainen K-kauppias pystyy omalla tekemisellaan
luomaan K-ryhman ja ketjun yhteisen tekemisen péélle edesauttaakseen liiketoimin-
taansa” (Kontsas 2018). Nykyisin Kontsas on luopunut K-Marketista, mutta jatkaa yha K-

Citymarket Mantsalan kauppiaana.
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6 K-ruokakauppiasyrittgjyys Keskolla

Kesko paatti vuoden 1999 lopussa siirtya tukku-vahittaiskauppamallista vertikaaliseen ket-
juliiketoimintamalliin vuoden 2001 alusta alkaen. (Kautto & Lindblom 2005, 37). Keskon
toimialoihin kuuluu niin paivittaistavarakaupat, rakentamisen ja talotekniikan kaupat seka
autokaupat (Kesko 2018a). Suomessa toimivia K-ruokakauppaketjuja ovat K-Citymarket,
K-Supermarket, K-Market seka Neste K -likenneasemat. K-Citymarket on hypermarket,
joka tunnetaan laajasta ja monipuolisista elintarvikkeiden valikoimasta seka kayttétavaras-
taan. K-Supermarket on K-Marketia isompi ja monipuolisempi ruokakauppa, jonka vah-
vuuksiin kuuluu muun muassa tuoreosastot, laajat valikoimat sekd suomalaiset tuotteet.
K-Market puolestaan on paikallinen ja asiakaan lahella palveleva lahikauppa, josta l6ytaa
monipuoliset ruokavalikoimat arkeen seka lahipalvelut. Neste K -likenneasemat tarjoavat

laadukkaan ravintolaruoan ja palvelun kattavan likenneasemaverkoston. (Kesko 2018b.)

6.1 K-ruokakauppiasvalmennus kiinnostaa

Keskossa paivittaistavaran/kauppiastoimintojen markkinointip&allikkdna toimiva Matti Vor-
nanen kertoo, etta hakijoiden méara K-ruokakauppiasvalmennukseen on muutaman vuo-
den aikana moninkertaistunut. K-ruokakauppiasvalmennuksen suorittaminen on edellytys
kauppiaaksi paasemiselle. Vornanen kertoo K-ruokakauppiasblogissa siihen muutaman
syyn; Kesko on uudistumassa ja se on entista ulospainsuuntautuneempi, avoimempi, us-
kottavampi ja sitd my6ta myds kiinnostavampi. Ajatus siitd, ettd jokainen kauppa on
omanlaisensa, mielletdan oikein myos siind, ettd jokainen kauppias voi olla erilainen, se
on madaltanut kynnysta hakea kauppiasvalmennukseen K-ryhman ulkopuolelta. (Vorna-
nen 2018.)

Suomen Lahikauppa Oy:n liiketoiminnan ostaminen verkostoineen rajaytti mielenkiinnon
kauppiasyrittdjyyttd kohtaan ja samalla se on mahdollistanut perinteisen kauppiasmallin
rinnalle mahdollisuuden toimia monikauppamallissa, jossa yhdella kauppiaalla voi olla
useampikin kauppapaikka pyoéritettavana. Kauppiaan tuomaan lisdarvoon perustuvaan ja
erilaistumisen mahdollistavaan strategiaan siirtyminen on tuonut kilpailullisesti hyvia tulok-
sia, joka taas on kauppiaiden keskuudessa vahvistanut uskoa tulevaisuuteen. (Vornanen
2018.)

6.2 Minkélaista osaamista K-ruokakauppiaalta vaaditaan

Westerholmin (2007, 115) mukaan yrittajan taytyy ymmartaa liiketoiminnan kokonaisuus
ja konsepti seka alan erityispiirteet. Yrittajalle tirkedd osaamista (liketoimintaosaamisen

alueelta) on: johtaminen, myynti ja markkinointi, taloushallinto ja tekniset valmiudet ovat
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tarkeitdq, mutta ne voidaan hankkia yritykseen tukipalveluina. Pienyrittdjien osaaminen il-

menee myds hiljaisena tietona, jota on usein vaikea tiedostaa ja valittaa eteenpdin.

Kautto ym. (2008, 13) korostavat, etta vahittaiskauppayritysten menestymisen kannalta
olennaisinta on seurata ja ennakoida seké jatkuvasti analysoida asiakkaiden tarpeissa ja
kayttaytymisessa ilmenevid muutoksia. Asiakkaat ja heidan odotuksensa ja tarpeensa

ovat keskeisimpia lahtdkohtia vahittaiskauppayrityksen toiminnassa.

K-ruokakauppiaaksi ei ole olemassa yhta ainutta polkua vaan kauppiaaksi voi paasta lu-
kuisten eri teiden, taustojen ja koulutuksien kautta. Usein K-ruokakauppiaaksi hakevat
ovat tyoskennelleet aikaisemmin ruokakaupassa, jonka myota ruokakaupan arki ja rutiinit
ovat tulleet tutuiksi. Naiden taitojen lisdksi K-ruokakauppias on yrittdja, jolle on tarkeda
osata kannattavan liiketoiminnan johtaminen ruokakaupassa, asiakkaiden tarpeiden ym-
martaminen seka sesonkien ja trendien seuraaminen. Johtamisen tueksi kauppias saa
Keskon jarjestelmien kautta ajankohtaista dataa. Tarkedd on myds halu johtaa omaa hen-
kilokuntaansa. (Kesko 2018f ja Kesko 2018c.)

Menestyvan K-kauppiaan ominaisuuksia:

- Viihtyy asiakkaiden parissa kaupassaan

- Hyvét esimiestaidot

- Ammattitaito ja sopiva kokemustausta

- Suunnitelmallinen, pitkajanteinen ja tavoitteellinen toimintatapa

- Uraa tukee koko perhe

- Hallitsee taloudellisen ajattelun ja laskennan, ymmartaa turhan kustannuksen ja inves-
toinnin eron

- Aloitteellinen, ahkera ja motivoitunut.

- Pystyy tekemdan nopeita ja itsenaisia paatoksia

- Vastuullinen yrittaja

(Kesko 2018f.)

Homeen (2007a ja 2007b) mukaan menestyvélle kauppiasyrittdjalle tyypilliset ominaisuu-
det liittyvat niin henkilo6n itseensa, yrittdmiseen kuin tyéhon. Henkiléon itseensa liittyvista
ominaisuuksista Home pitaa tarkedna, ellei jopa tarkeimpana kykya motivoida ja johtaa
muita. Tarke&& hanen mielestaan on myos tulla toimeen monien eri sidosryhmien kanssa
ja olla ulospainsuuntautunut. Yrittdmiseen ja yrittajana toimimiseen liittyvia ominaisuuksia
ovat tulossuuntautunut ajattelutapa, halu ylittda asetetut tavoitteet seka epavarmuuden
sietdminen ja kohtuullisten riskien hyvaksyminen. Menestynyt yrittdja osaa myos olla neu-
votteleva, ei k&skeva. Tyodssa/tydntekijana heitd yhdistdd vahva sitoutuneisuus, ahkeruus,
toimialan tunteminen, aloitteellisuus ja muutoksiin sopeutuminen. (Home 2007a ja Home
2007b.)
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Kristiina Kanervo kirjoittaa K-ruokakauppiasblogissaan kuinka erilaiset ihmiset hakeutuvat
kauppiaiksi. Huonon koulumenestyksen omaava, hiljainen ja myohésteleva nuori saattaa-
kin saada aivan uusia piirteita tydelamaan tutustumisen kautta ja hanesta voi tulla menes-
tyva kauppiasyrittaja. Kauppiaaksi haluavien yksi tarkeimmista asioista on motivaatio.
Muita tarkeitd ominaisuuksia ovat maaratietoisuus, ulospéainsuuntautuneisuus, halu ty6s-
kennella ihmisten parissa ja olla johtaja. Kauppiaaksi hakeutuvan tulisi olla ainakin "itse-
oppinut ekstrovertti”. Tarkeda ovat hyvat sosiaaliset taidot, koska niiden puute luo haas-
teita asiakasrajapinnassa toimimiselle ja alaiset saattavat ndhda sinut etaisena ja kylmana
johtajana. Toisaalta ei saa olla toisia jyraava, liian kovaaaninen ja puhelias. Introvertille
tyypillinen analyyttinen, pitkdjanteinen ja sinnikas ja hiljainen taustalta johtamisen johta-

mistapa saattaa johtaa parempiin tuloksiin. (Kesko 2015.)

Keskon entisen paajohtajan Matti Honkalan (2003, 36-37) artikkelissa K-kauppiudesta kil-

pailuetuna han on maininnut seuraavia ominaisuuksia yleisesti yrittajista:

- halu ja tarve toteuttaa omia ideoitaan

- itsendisia, itsepaisia, aktiivisia ja halukkaita kyseenalaistamaan valmiita heille esitettyja
ratkaisuja

- Koska ei esimiesta niin kaskee itse itsedan

- Haluaa toimia itsenéisesti omien paatosten mukaan ilman rajoituksia

- Uskaltaa ottaa riskeja

- Pyrkii tavoittelemaan taloudellista hyotya ja kerata varallisuutta

- kilpailee muiden kanssa

- yrittdjyyteen kuuluvat kasvaminen, ilot, surut seka yksinaisyys

- yrittdéd kaikkensa valttaa epaonnistumista

- Eiole automaatti, joka toimisi kaikissa mahdollisissa olosuhteissa

Yrittdjan paivana 5.9.2018 Haaga-Helian ammattikorkeakoulussa pidetysséa paneelissa K-
Supermarket Pohjois-Haagan kauppias Marika Lindfors kertoi kauppiasyrittdjyyden haas-
teiksi, etté kauppiaalla hektisen tyon lisdksi kokoajan 7 tulipaloa sammutettavana, koko
palikan pitAminen napeissa on tarkeda ja olennaista on asiakkaiden ja henkildston hallit-
seminen. Kaupan henki on tarkeda ja hyva henki motivoi tyontekijoita entista parempiin
tuloksiin. Osaamista tulee jakaa ja tehdé asiat yhdessa. Kysyttaessa mita ammattikorkea-
koulussa kannattaa opiskella, Lindfors vastasi, ettd ennen kaikkea matikkaa ja uskontoa.
Uskonnolla Lindfors tarkoitti uskomista siihen mita on tekemista, uskomista omaan it-
seensad. Han myods mainitsi, etta paras oppi kaupan alalla etenemiseen on kaupassa tyds-
kentely, jotta tietaa mita siella, milloinkin tapahtuu. Kriittiseksi menestystekijaksi kauppi-
asuralla parjddmiselle Lindfors sanoo, ettd henkilostd on saatava toimimaan kohti paa-

maaraé ja yhdessa toimiminen on tarkeda. (Lindfors 5.9.2018.)

Tarkea taito K-kauppiaana on myds kilpailijoista erottuminen, niin toisista K-ryhman kau-

poista kuin kilpailijoista. Ideoinnista ja joukosta erottumisesta puhuessa Lindfors mainitsi
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toisten kauppojen ja trendien seuraamisen tarkednd. Omassa kaupassa ’silméat auki ka-
velemalld” huomaa hanen mukaan usein myos asioita, jotka pystyisi hoitamaan parem-
min. Han kertoo, etta joskus uusi idea tai visio voi syntya taysin yllattaen: han oli ndhnyt
unta hevi eli hedelma-vihannesosaston uudistamisesta ja sai unen kautta vision, kuinka
osastoa voi uudistaa. Asiakkaiden kuuntelu on myds tarkeaa ja eras asiakaskin oli kesan
helteind pyytanyt hanelta, etta voi kunpa voisi tulla kaupan viileyteen yoksi nukkumaan.
Lindfors keskusteli asiasta myymalapaallikkdnsa kanssa ja lopulta he paatyivat majoitta-
maan noin 100 ihmistd K-Supermarket Pohjois-Haagaan yhdeksi yoksi 4-5.8.2018. Ta-
paus sai suurta nakyvyytta mediassa ja siita kirjoittivat muun muassa Helsingin Uutiset,
lltalehti, MTV, Helsingin Sanomat, Kauppalehti ja oli siitd puhetta my6s ulkomaita mydten.
(Lindfors 5.9.2018.)

Martti Pottosen (2005) tekeman tutkimuksen mukaan kauppiaat tuntevat elavansa hyvaa
elamaa ja kokevat tyotyytyvaisyyttd ammatissaan, kun seuraavat edellytykset, tai osa
niista tayttyy:

- onnistumisen tunne ammatin valinnassa

- riittdvat materiaaliset ja inhimilliset voimavarat
- hallitsee tarvittavat kauppiastaidot

- kokee voivansa toteuttaa omaa tahtoaan

- on taloudellinen itsemaaraamisoikeus

- onnistuu luomaan asiakasuskollisuutta

- hallitsee oman elamansa

6.3 K-ruokakauppiasvalmennus

K-ruokakauppiaan ura edellyttaa K-ruokakauppiasvalmennuksen suorittamista (Vornanen
29.10.2018). K-ruokakauppiasvalmennuksessa kauppiasvalmennettavalla on mahdolli-
suus opiskella juuri niitd osa-alueita, joihin h&n kokee tarvitsevansa lisaa valmiuksia en-
nen kauppiaaksi siirtymistaan. Ennen kauppiasvalmennukseen hyvaksymista K-ruoka-
kauppiailta arvioidaan tiettyjd ominaisuuksia, joissa painottuvat maaratietoisuus ja riskin-
otto- seka yhteistyokyky. (Kesko 2018f.)

Nykyiset Kauppa ja yrittdjyys -opinnot ovat helpotettu versio varsinaisesta kauppiasval-
mennuksesta, mutta se toimii loistavana pohjana kauppiasurasta kiinnostuneelle ennen
valmennukseen siirtymista. Kauppiasvalmennuksen paakohderyhma opiskelijapuolella
ovat tradenomit ja restonomit, mutta koulutustaustaa ei ole rajattu. Pitkaaikainen myyjan
tai vastuumyyjan/osastopdaallikon tyd kaupassa ei pelkastaan riitd, jos ei ole muita persoo-
naan liittyvia ominaisuuksia. Puolet kauppiasreservistéa tulee talon ulkopuolelta ja puolet
talon sisalta. (Vornanen 29.10.2018.)
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Koulutuksen kesto on noin 8-18 kuukautta riippuen valmennettavan taustasta. Opinnot
suoritetaan monimuoto-opintoina, johon kuuluu kauppiastydn harjoittelua kasvattajakaup-
piaan valmennuksessa, ohjattua opiskelua verkossa, tydssaoppimista seka lahiopetusjak-
soja. Yhteensa toimeksiantoja ja tehtavia on noin 50. Valmennettava tyéskentelee val-
mennuksen ohella K-ruokakaupassa paatoimisesti ja suorittaa samalla harjoitustehtavia.
K-ruokakauppiasvalmennukseen kuuluu nelja opintojaksoa, jotka ovat: K-kaupan toimin-
nan lahtokohdat, Tehokkuuden taustat, Myynnin moottorit sekd Johtaminen. Kesko ei var-
sinaisesti vahdi tai opeta valmennettavia, vaan lahtokohtaisesti motivaatio lahte& kauppi-
aaksi pitaa sisallaan sen, ettéa ahnehtii tietoa ja haluaa itse selvittdd ne asiat. Tehtavat toki
tarkastetaan, ja jos ne eivét ole tarpeeksi kattavia niin aiheeseen pyydetddn perehtymaan
enemman. (K-Academy 2018; Vornanen 29.10.2018.)

Valmennuksen filosofia on se, etta jokainen valmennettava, joka tarkan valinnan jalkeen
siihen on valittu valmistuisi ja lahtisi kauppiaaksi eli kokeilijoita ei oteta. Valmennettava
joka on valittu valmennukseen ohjataan selvittdmaan itselleen asioita jotka ovat kriittisia
kauppiaan aloittamisen ja menestymisen suhteen eli filosofia on se, ettd esimerkiksi rekry-
tointiin ja perehdyttdmiseen liittyva tehtava, jossa valmennettavan tulee selvittaa kasvatta-
jakauppiaan kanssa minkalainen rekrytointi ja perehdytysohjelma kaupalla on ja jos hyvin
kay kaupalla ei ole mink&énlaista joka tarkoittaa sita, ettd kauppias ei ole systemaattisesti
valmistautunut siihen, jolloin valmennettavan tehtavana on selvittdad miten se pitéisi tehda,
joka on paras oppi. Tdma varmistaa sen, ettéd valmennettavalle syntyy riittdva ammatti-
taito asiaa kohtaan. Jos kauppias ei osaa jostakin asiasta kertoa, tulee valmennettavan
itse selvittdad asia joko kollegan, Keskon tai muuta kautta. Valmennus kestaa suunnilleen
vuoden verran, koska asioita on todella paljon opeteltavana. Jos on vuosia jo tydéskennel-
lyt kaupassa ja oppinut tietyt rutiinit, taytyy silti yh& opiskella johtamista ja kannattavan lii-
ketoiminnan johtamista. (Vornanen 29.10.2018.)

Valmennettava tekee aina tydésopimuksen kasvattajakauppiaan kanssa. Ty6sta makse-
taan palkkaa yleensa hieman vahemman, koska valmennettavalla ei varsinkaan valmen-
nuksen alussa ole juuri annettavaa etenkaan, jos tulee talon ulkopuolelta. Valmennuksen
varsinainen hinta on 6000 euroa ja hinta veloitetaan sen jalkeen, kun valmennettava on

aloittanut uransa K-ruokakauppiaana. (K-Academy 2018; Vornanen 29.10.2018.)

6.4 K-ruokakauppiaan roolit ja toimintaymparisto

K-ruokakauppiaat toimivat useissa eri rooleissa ja toimintaymparistoissa, joista kuvion 4

keskeisimpana on merkityksellisin ja tarkein eli kauppias ihmisena ja persoonana. Jokai-
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sella kauppiaalla kuvio nayttdd omanlaiselta, eri kauppiaat toteuttavat ja kokevat eri yritta-
jyyden ja yhteistoiminnan alueet eri laajuisina rijppuen kauppiaan omasta taustasta sekéa
osaamisesta ja kaupan elinkaaresta. Vaikka kauppiaille tarjotaan tukiverkostoa, apua ja
neuvoja, niin todellisuudessa kauppias on paljon yksin ja vastuu yrityksesta on laaja,
koska siind on kiinni paljon varallisuutta ja oma henkilokohtainen toimeentulo. (Mitronen
2002, 213-217.)

Kauppias Keskon omistajana

Kauppias K-kauppias-
liiton jasenena

Kauppias ketjun jasenens

Kauppias verkostoissa

Kauppias yrittdjana

Kauppias
ihmisend ja
persoonana

Kaupan johtamisen
ja toiminnan alue

Epavirallisen kauppias-

Ketjutoiminnan alue

Virallisen kauppias-
yhteistoiminnan alue

Omistajavallan kayttd

Kuvio 4. K-ruokakauppiaan roolit ja toimintaymparisté (Mitronen 2002)

Menestyakseen tulevaisuudessa seka ansaitakseen paikkansa jakelujarjestelméssa K-
kauppiaat tarvitsevat uudenlaista yrittajyyttd, joka tuo lisdarvoa ketjulle. Kauppiaan tulee
toimia yrittdjamaisesti sopeutumalla samalla ketjuliiketoimintamalliin. (Honkala 2003, 35.)
Kauppiaan lisdarvon Keskon entinen paajohtaja Honkala on maaritellyt artikkelissaan
(2003, 37) seuraavasti:

- yrittgja, joka vastaa itsenéisesti kauppansa toiminnasta ja tuloksesta

- vastaa ja paattdd omaa kauppaa koskevista asioista kuten valikoimasta, hinnoittelusta,
markkinoinnista seka henkilostosta

- toimii ketjukonseptin mukaisesti

- on aktiivisesti mukana vaikuttamassa konseptin ja toimintojen kehittémiseen

- vaikuttaa osallistumalla ketjun suunnitteluryhmien seka johtokunnan toimintaan, ketju-
yhteisty0hon, verkostoitumiseen

- paikallinen kauppias ja ketjutoiminta yhdessd muodostavat ketjun kilpailuedun
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6.5 Jokainen kauppias on erilainen

Luvussa 5.1 Matti Vornanen mainitsi, etté jokainen kauppa on erilainen, kuten myos jokai-
nen kauppias. Osa kauppiaista johtaa kauppaansa enemman lukujen ja liiketaloudellisen
osaamisen kautta, kun taas osa enemman asiakkaiden ja tyontekijdiden. Tata osiota var-
ten l6ysin muutaman haastattelun Kauppa ja yrittajyys -opinnoista, niissa kauppiaat kertoi-

vat, mita asioita he arvostavat.

K-Market Vehmaisen kauppias Ville Suominen kertoo, ettd han tykkaa nékya asiakkaille ja
pyrkii olemaan vahintdan puolet paivasta myymalassa. Asiakkaiden kanssa on tarkeda
olla tekemisissa ja keskustella heiddn kanssaan. Kassalla ollessa asiakkaat monesti Kiitte-
levat kauppiasta siitd, ettd héan osallistuu alueen toimintaan ja kehittdmiseen. Asiakkaiden
liséksi Suominen mainitsee, etta lasndolo myymalassa on henkildkunnalle hyvaksi. Han
tykkaa tuoda kasvot kaupalle. (Kauppa ja yrittdjyys 2018f.)

K-Supermarket Mankkaan kauppias Pekka lhoa kiinnostaa kauppiaana kaupan kehittami-
nen, joka ei ole koskaan valmis, vaan aina on jollakin osastolla jotakin tekemista. Ihmisten
kanssa on kiva toimia ja kdyda myds myymalan puolella ja olla osaston toiminnassa mu-
kana. Tarkeinté on kuitenkin kaupan kehittdminen, niin numeroiden kuin ihmisten kautta.
Kauppiaan pokan pitaminen on tarkeaéa haastavina aikoina, kuten esimerkiksi remonttien

aikana. (Kauppa ja yrittajyys 2018f.)

Markku Hautala K-Citymarket Jarvenpaasta kertoo, ettd hdnen johtamisfilosofiansa on
mennyt omituiseksi viimeisimpien vuosien aikana. Han kertoo lahinn& kohtaavansa ihmi-
sia, ohjaa heita oikeaan suuntaan ja on pois heidan tieltddn. Hanen lempinimi on éveri ja
han kertoo, ettei han ikind anna periksi vaan aina yrittda ja yrittda uudelleen ja saman han
on saanut tarttumaan myds tyontekijoihin. Aina pitaa yrittda, saa erehtya, korjata tilanteen
ja tehda paremmin. ”Niin kauan aikaa ku Prisma myy enemman kuin myd, niin me ei olla

onnistuttu. Piste”. (Kauppa ja yrittajyys 2018f.)

Yleensa asioidessa K-kaupoissa kauppiaan kadenjalki nakyy selvasti myymalailmeessa,
palvelussa seké sen valikoimissa. Toinen kauppias panostaa hedelma-vihannesosastoon,
toinen tuoreisiin leipiin ja kolmas evaisiin. T&han tosin vaikuttaa myos suuresti kaupan si-
jainti: liikenneyhteyksien kuten metron, junien ja bussiasemien laheisyydessa ihmiset
yleensa haluavat nopeasti evasta mukaan toihin tai matkalle, kun taas "automarketissa”,
johon iso osa asiakkaista saapuu autolla, panostetaan yleensa lapsiperheisiin ja palvelu-

tiskissa laadukkaisiin lihoihin ja kaloihin. Palvelun osalta kaytannot vaihtelevat kaupoittain
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ja esimerkiksi omalla ty6paikallani K-Citymarket Vantaa Tammistossa asiakkaille tuote an-
netaan ilmaiseksi, jos siina on korkeampi hinta kassalla, kuin hyllynreunassa olevassa
hintalapussa. Vastaavaa hyvityskaytantoa ei ole yleisesti Citymarketeissa, vaan kyseessa
on kauppiaan oma asiakkailleen tarjoama etu/takuu. Toisesta K-Citymarketista olen kuul-
lut, ettéd kauppiaan pyynnosta myymalan sulkeuduttua asiakkaita ei hatistella pois, vaan
heiddn annetaan tehda ostoksensa rauhassa. Eroja kauppiaiden kesken on myds siind,
ettd toinen tykkaa istua toimistossa koko paivan ja toinen taas on myymalassa juttele-
massa asiakkaiden kanssa aina kun se on mahdollista. Jotkut tuovat itse&d&n enemman

esille ja toiset taas henkilokuntaa.

6.6 Miksi kauppiaat lahtevéat yrittajaksi Keskolle

K-Supermarket Pohjois-Haagan kauppias Marika Lindfors kertoi Yrittédjan paivana
15.9.2018 Haaga-Helian ammattikorkeakoulun keskustelupaneelissa, etta ketju ja laki
maarittelevat raamit tyolle ja yritykselle ja ty6ta tehd&éan kauppiassopimuksen hengessa.
Hanen mukaansa ketju kuitenkin antaa enemman, kuin ottaa. Ketjumarkkinointi helpottaa
kauppiaan tyotd, koska markkinoinnin hoitaminen yksin olisi kallista. Ketjulta saa myds sy-

nergiaa tyon tekemiseen. (Lindfors 5.9.2018.)

Haastatellessani K-kauppiasliiton koulutuskoordinaattori Cecilia Jernia, kysyin sita, miksi
kauppiaat lahtevat yrittajiksi Keskolle ja mista syista kauppiasyrittdjyys kiinnostaa nyt
enemman kuin koskaan ennen, johon Jern vastasi, etta ketju tarjoaa valmiin mallin, josta
saa tosi paljon apua ja tukea esimerkiksi markkinointiin ja tuotteiden ostamiseen. Kesko
on alun perin kauppiaiden perustama ja yksi syy sen perustamiseenkin oli se, ettd kauppi-
aat saisivat paremmat ostoedut tekemalla yhteisia ostoja. Ketjun tuen lisdksi K-kaup-
piasyrittdjdna on monta kollegaa, joilta voi kysya apua ja sparrata asioita yli ketjurajojen.
Asioihin voi saada uusia ndkodkulmia, jos keskustelee aiheesta toisen kauppiaan kanssa,
joka toimii eri ketjussa. Kauppiaita on helpompi saada myds siksi, etta yrittajyys on hy-
vassa nosteessa ja se hahdaan positiivisemmin kuin muutamia vuosia sitten. Keskon stra-
teginen uudistuminen, jossa jokainen on kauppa omanlaisensa houkuttelee uusia kauppi-
aita, koska he kokevat, etta paasevat rakentamaan omanlaista kauppaa. Heilla on yritta-

misen vapaus, mutta samalla myo6s ketjun tuoma vahva tuki takanaan. (Jern 30.10.2018.)

Haastatellessani Roope Warista han kertoo, ettd hanella kauppiasura on ollut tihtdimessa
jo yli kymmenen vuoden ajan ja hdanen kasvattajakauppiaansa on ollut ratkaisevassa roo-
lissa. Kasvattajakauppias valmensi Warista 5 vuoden ajan kohti kauppiasuraa, jonka
ohessa han kertoo kdyneensd myés muita tutkintoja ja koulutuksia. Wariksen mukaan jo

alusta alkaen tyot ruokakaupassa tuntuivat omalta jutulta ja h&n on nauttinut asiakkaiden
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palvelemisesta. Raamit aikataululle kauppiasuraa kohden han kertoo sopineensa jo vuo-
sia ennen kauppiasvalmennukseen osallistumista. Waris kokee, ettd K-ketju on kaup-
piasyrittdjyysmallin tarkein mahdollistaja ja ilman sitéd tdaman paivan kilpailutilanteessa ei
ole mahdollista menestya. (Waris 16.11.2018.)

Mielonen kertoo, ettd hanen paatoksensa lahted yrittdjaksi Keskolle syntyi jo 16-vuotiaana
parin vuoden kaupassa tyoskentelyn jalkeen. Han piti kaupan tyosta, halusi kehittya siina
ja olla se, joka tekee viimeisen paatoksen. Kauppiasura tuntui itselle sopivalta vaihtoeh-
dolta, vaikka matkan varrella mielesséa kavivat mytés muut vaihtoehdot. (Mielonen
14.11.2018.)
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7 Liiketalouden tradenomiopinnot

Tassa luvussa perehdyn Haaga-Helian liiketalouden tradenomitutkinnon opintojen raken-
teeseen seka erityisesti yrittajyyden suuntautumisopintoihin. Naiden opintojen liséksi kayn
myos lapi K-kauppiasliiton hallinnoimia Kauppa ja yrittajyys -opintoja, jotka on suunnattu

kauppiasyrittdjyydesta ja kaupan alasta kiinnostuneille amk opiskelijoille.

7.1 Tutkinnon rakenne Haaga-Heliassa

Haaga-Heliassa liiketalouden koulutuksella pyritdan tarjoamaan laaja-alaisen liiketoiminta-
osaamisen liséksi mahdollisuus opiskella liiketalouden eri osa-alueita kaytannonlaheisesti
yhteistydssa yritysmaailman kanssa. Liiketalouden koulutus tarjoaa valmiudet tyésken-
nella niin kotimaassa kuin kansainvalisessa liikketoimintaymparistdssa. Koulutuksesta val-
mistuvilla tradenomeilla on hyvat ja monipuoliset tyévéline- ja projektitaidot sek& monipuo-
linen viestinnan osaaminen. Myynti- ja palveluhenkisyys, kansainvalisyys, vastuullisuus
seké eettisesti kestdva asenne korostuvat valmistuneen opiskelijan toiminnassa. Haaga-
Heliasta valmistuneella tradenomilla on valmiudet tydskennelld asiantuntija-, kehittdmis- ja

johtotehtavissa seka myds yrittdjand. (Haaga-Helia 2018d.)

Opetusta jarjestetaan perinteisen lahiopetuksen lisaksi myos kokonaan tai osittain virtuaa-
lisena, intensiivi- ja projektitoteutuksina seké oman tyon opinnollistamiseen pohjautuvia
oppimismahdollisuuksia. Kaikessa opetuksessa korostetaan yritysyhteistyon liséksi tutki-
vaa ja kehittavaa otettava. Aiemmissa opinnoissa ja tydssa hankittua osaamista kaytetaan

henkildkohtaisen opetussuunnitelman rakentamisen pohjalla. (Haaga-Helia 2018d.)
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Uusimman liiketalouden opetussuunnitelman HELI16 rakenne on seuraavanlainen:

Perusopinnot 93 op Suuntautumisopinnot 45 op
MOD1 MOD4

Liiketoimintaosaaja | Tuloksentekija
15 op 15 op

Raha ja talous
Palveluliiketoiminta ja
MOD2 MOD5 asiakkuudet
Tybyhteis6osaaja Growing global Markkinointi ja viestinta
15 op 15 op HR ja esimiesty6

MOD3 MOD6 Global markets and trade

Yrittajyys ja verkostot
Asiakasosaaja Uuden kehittaja (TEAlYYS Jd Vel
15 op 15 op

Suuntautumisharjoittelu 15 op
Ammatillinen kehittyminen 3 op
Vapaasti valittavia omaa ammattiprofiilia taydentavia opintoja 27 op
- valmentavia opintoja: ruotsi/englanti/matematiikka

« vapaasti valittavia kieliopintoja
- omaa profiilia taydentavia suuntautumisopintoja
- opintojaksoja koko Haaga-Helian tarjonnasta

Kuva 2. HELI16 opetussuunnitelma. (Haaga-Helia 2018e)

Liiketoimintaosaaja-moduulissa perehdytaan ammattikorkeakouluopiskeluihin ja yrittamai-
seen tiimitydskentelyyn, jossa korostuu sitoutuminen seké vuorovaikutus- ja organisointi-
osaaminen. Moduulissa perehdytaéan yrittdjyyden mahdollisuuksiin, yritystoiminnan erilai-
siin osa-alueisiin, liiketoimintamalliin ja erilaisiin yritystoiminnan strategisiin valintoihin.
Opiskelutehtavissa tulee oppia kayttamaan ja soveltamaan tydelamassakin tarvittavia tie-
tojenkasittelyohjelmia, joiden avulla opiskelija saa tarvittavat raportointitaidot. (Haaga-He-
lia 2018f.)

Tyoyhteisbéosaaja-moduuliin padsemisen vaatimuksena on Liiketoimintaosaaja-moduulin
suorittaminen tai vastaavanlainen osaaminen. Tassad moduulissa perehdytaan lainsaadan-
toon ja sopimusoikeuden perusteisiin, jotka sdantelevét tydyhteisdn toimintaa. Opetellaan
tydyhteison jasenenda olemista tiimien ja projektien kautta. Digitalisoituvan ja muuttuvan
toimintaympariston ehdoilla harjoitellaan monikanavaista viestinnan suunnittelua ja toteut-
tamista. Toteutetaan ja suunnitellaan tydelamalahtdinen projekti. Projektinsuunnittelun pe-
rusteet kuten projektikasitteet, keskeinen suunnittelu, toteutus ja arviointi opetellaan sovel-

lettuna opiskeluissa tehtaviin ryhmatdihin. (Haaga-Helia 2018g.)

Asiakasosaaja-moduulissa vaatimuksena on myds Liiketoimintaosaaja-moduulin suoritta-

minen tai vastaava osaaminen sekéa hyvaksytty ruotsin tasokoe tai ruotsin valmentavat
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opinnot opintojakson suorittaminen. Téssd moduulissa opiskellaan monikanavaista myyn-
tid ja markkinointia, jolla pystytaan tuottamaan asiakasarvoa. Asiakkaan kohtaamisen ja
myyntityon perustaidot opetellaan hyddyntaen digitalisaation tuomia mahdollisuuksia.
Opiskelija tulee hallita ymmarrettavasti ruotsin kieli suullisesti ja kirjallisesti tydelaman ylei-

sissé, alakohtaisissa ja asiakaspalvelutilanteissa. (Haaga-Helia 2018h.)

Tuloksen tekija-moduulin vaatimuksena on Liiketoimintaosaaja -moduulin suoritus seka
matematiikan tasotestin tekeminen ja tarvittaessa Matematiikan valmentavat opinnot -
opintojakson suoritus. Moduulissa opetellaan tunnistamaan yritysten taloushallinnon kes-
keiset osa-alueet ydinasiat ansaintalogiikasta ja keskeiset tekijat, jotka vaikuttavat liiketoi-
minnan tulokseen. Opiskelijan tulee hallita erilaiset laskelmat, jotka tukevat yrityksen liike-
toiminnan suunnittelua ja yksityishenkilon omaa taloutta. Matematiikan hyédyntdminen ta-
louden suunnitteluun ja seurantaan seka erilaisten tunnuslukujen laskeminen ja tulkitsemi-
nen, yrityksen kannattavuuden ja taloudellisen aseman analysointi tulevat myos tutuiksi.
(Haaga-Helia 2018i.)

Growing Global-moduulissa vaatimuksena on my6s Liiketoimintaosaaja -moduulin suori-
tus tai vastaavat taidot. Yritysten kansainvalistyminen tulee tutuksi. Opiskelijat kehittavat
kommunikaatio ja kulttuuritaitojaan englannin kielella monikulttuurisessa liiketoimintaym-
paristossa. Opiskelijat kehittavat myds muita kieli- ja kulttuuritaitojaan. (Haaga-Helia
2018j.)

Uuden kehittdja-moduulissa vaatimuksena on neljan ensimmaisen moduulin suorittaminen
tai vastaavan osaamisen hallitseminen. Opiskelija tutustuu méaarallisin keinoin innovaatio-
prosessiin, digitaaliseen liiketoimintaan ja datan analysointiin. Han myos luo ja kehittaa
uusia digitaalisia palveluratkaisuja. Digitaalisen liiketoiminnan mahdollisuuksien hyédynta-
minen, innovaatiomenetelmien kaytdn harjoitteleminen, fasilitointi ja datan analysointitai-

dot tulevat myos tutuiksi. (Haaga-Helia 2018k.)

7.2 Kauppa ja yrittajyys -opinnot

Kauppa ja yrittajyys -opinnot on K-kauppiasliiton ammattikorkeakouluille rakentama vahittais-
kauppaa ja kauppiasyrittajyytta kasitteleva opintokokonaisuus. Opinnot antavat todenmu-
kaista ja kaytannonléheista tietoa kaupan alasta ja yksittédisen kaupan toiminnasta. Saat hy-
vat valmiudet hakea kaupan vastuutehtaviin niin myymaloissa kuin Keskon taustatoiminnois-
sakin. Kokemuksen kartuttua voit hakeutua K-kauppiasvalmennukseen ja sita kautta K-kaup-
piasyrittajaksi. (Jern 2018.)
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Vuodesta 2008 alkaen K-ryhma on tarjonnut ammattikorkeakouluopiskelijoille mahdolli-
suuden opiskella kaupan alaa. Aluksi Keskon tytaryhtié Ruokakesko Oy suunnitteli 20
opintopisteen laajuisen Kauppiasyrittajyyspolku opintokokonaisuuden, koska oli tutkimus-
tietoa siita, etté tradenomin opinnot ovat hyva tausta K-kauppiasyrittdjille. Vuonna 2012
Kauppiasyrittdjyyspolku siirtyi K-kauppiasliitto ry:n hallinnoimaksi. Samalla se kartoitti am-
mattikorkeakoulujen kokemuksia opiskeluista ja samalla syntyi ajatus opintojen suuntaa-
misesta erityisesti niille, joita kiinnostaa vastuulliset tehtévat K-kaupoissa tai Keskossa tai
muissa yrityksissa. Opintokokonaisuus uudistettiin koskemaan kaikkia K-ryhman toimi-
aloja eli paivittdistavarakaupan lisaksi myos erikois- ja rautakauppaa ja uuden opintojak-
son nimeksi tuli Kauppa ja yrittdjyys, jonka ensimmainen osio avattiin vuonna 2014 ja toi-

nen ja kolmas vuonna 2015. (Kauppa ja yrittdjyys 2018d.)

K-kauppiasliiton hallinnoimat Kauppa ja yrittdjyys -opinnot ovat ammattikorkeakouluille
suunnattu 15 opintopisteen opintokokonaisuus. Opintokokonaisuuteen kuuluu kolme vii-
den opintopisteen jaksoa. Tavoitteena on antaa opinnot suorittaneille valmiuksia toimia
kaupan vastuutehtavissé, kuten osastovastaavan tai myymalapaallikon tydssa. Opinnot
luovat kattavan kuvan monipuolisista vahittaiskaupan tyétehtavista. (K-kauppiasliitto
2018.)
Kauppa ja yrittajyys -opinnot tarjoavat erinomaisen mahdollisuuden tutustua kaupan
alaan pintaa syvemmalta ja kehittdd omaa osaamista. Opinnot ja tydkokemus paran-
tavat valmiuksiasi siirtya vaativampiin tydtehtéviin ja kuka ties ryhtya joku paiva,
vaikka K-kauppiaaksi (Hertsberg 2018.)

Ensimmainen viiden opintopisteen opintojakso kasittelee kaupan toimintaymparistda seka
kilpailukeinoja. Sen teemoja ovat kauppa Suomessa, kaupan asiakkaat, kauppa osana
toimitusketjua, k-kauppiasyrittdjat seka kaupan kilpailukeinot. Tavoitteena opiskelijalle
opintojaksossa on:

- Saada kokonaiskasitys kaupan alasta ja sen merkityksestd Suomessa

- Osata kuvailla asiakaskohderyhmié ja heidan rahankayttéa eri vahittaiskaupan toi-
mialoilla

- Tietda kaupan roolin ja tehtavat jakeluketjussa

- Tuntea keinot, joilla yrittdjapohjainen kauppa kilpailee

- Ymmartad kauppiasyrittajan rooli vahittaiskauppaketjussa ja ketjuyrityksesséa (Kauppa
ja yrittdjyys 2018a.)

Toisen opintojakso aiheena on osaston ja myynnin johtaminen. Se jakautuu neljaan eri
teemaan, jotka ovat kauppa tytpaikkana, kaupan turvallisuus ja riskienhallinta, henkilts-
ton johtaminen ja kehittdminen sek& myynnin johtaminen. (K-kauppiasliitto 2018.) Opinto-
jakson tavoitteena on:

- Osata myyda itsensa kauppaan tdihin
- Kaupan turvallisuus- ja riskienhallinnan osaaminen
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- Kaupan osasto ty6tiimin haltuun otto, painottaen aktiivista myynnin tekemista
- Osata johtaa kaupan osaston myyntia
(Kauppa ja yrittdjyys 2018b.)

Kolmannen opintojakson Tunnusluvut ja johtaminen aiheita ovat osaston tuotot ja kustan-
nukset, osaston johtaminen, kaupan tuloksen muodostuminen sekéa kauppa tulevaisuu-
dessa. Opintojakson tavoitteena on hallita:

- Kaupan eri tavara-alojen myynnin ja tuoton suunnittelu
- Budjetointi ja henkildstdn tehokas mitoitus
- Kaupan tehokkuuden ja toiminnan tuloksellisuuden arvioiminen
- Suunnitella vakuuttava esitystilanne
Kauppiaan roolin ymmartaminen yrittdjana, tytnantajana ja kauppansa johtajana
(Kauppa ja yrittajyys 2018c.)

Olen itse suorittanut Kauppa ja yrittajyys opinnoista kaksi ensimmaista opintojaksoa ja
hieman aloittanut kolmatta. Itselle paallimmaisena jai mieleen opintojen kaytannoénlahei-
Syys ja se, etta tehtavia mentiin oikeasti tekemaan "kentalle” eli kauppoihin. Muistan kay-
neeni ainakin K-Raudassa, Kookengassa, K-Citymarketissa seké Lidlissa suorittamassa
erilaisia tehtavia liittyen niin asiakaspalveluun kuin markkinointiin jollakin tietylla yksittai-
sella osastolla (pakasteet). Tehtavat, jotka tehtiin ainoastaan teoriaan ja osaamiseen poh-
jautuen olivat todellisia tilanteita, joita voisi kaupassa tulla eteen osastovastaavana, myy-
malapaallikkona tai miksei kauppiaanakin. Tehtavat olivat hyvin opettavaisia ja monipuoli-
sia. Huonona puolena niissé oli se, ettéd ne veivat mielestani enemman aikaa saatuun
opintopistemé&éaraan nahden, tosin kiitettdvien arvosanojen eteen taytyykin nahda aikaa ja

vaivaa.

7.3 Yrittdjyyteen suuntautuvat ammattikorkeakouluopinnot

Suuntautumisopinnoiksi Haaga-Helian ammattikorkeakoulun liiketalouden koulutusohjel-

massa opiskelija voi valita seuraavista: Raha ja talous, Markkinointi ja viestintd, Palvelulii-
ketoiminta ja asiakkuudet, HR ja esimiesty®, Global markets and trade tai Yrittajyys ja ver-
kostot (Haaga-Helia 2018a). Tassa osiossa kayn lapi Yrittajyys ja verkostot pitaa sisallaan

seka onko koulutusohjelmassa mahdollisesti muita yrittajyytta tukevia kursseja.

Yrittajyys ja verkostot

Yrittdjyys ja verkostot suuntautumisessa opiskelijalla on mahdollisuus valita kolmesta eri
opintokokonaisuudesta, jotka ovat: Yrittdjyys mahdollisuutena, Oman yrittajyyden kehitta-
minen seka Urheilu- ja hyvinvointialan yrittdjyys. Tassa suuntautumisessa opintojaksorajat
pyritdan haivyttamaan siten, ettd opinnoissa tuetaan seka opiskelijan yrittajyyteen kasva-
misen prosessia, etta yritysidean kehitysprosessia. Naiden suuntautumisopintojen kaikki

moduulit soveltuvat kaikille opiskelijoille riippumatta koulutusohjelmasta tai siitd, missa
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vaiheessa opintoja oppilas on. Omaa yritysideaa tai yritysta ei tarvitse olla, vaan kiinnos-
tus yrittdjan urasta tai pienyrityksessa tydskentelysta riittdd. Haaga-Helian StartUp School
-opintoja ja NY Nuori yrittajyys -opintoja voidaan sisallyttaa Yrittajyys ja verkostot opintoi-
hin. Tydsta jatetdan Urheilu- ja hyvinvointialan yrittajyys-osuus pois, koska se ei kosketa

K-ruokakauppiasyrittajaa. (Haaga-Helia 2018a; Haaga-Helia 2018b.)

Yrittdjyys mahdollisuutena

Yrittdajyys mahdollisuutena — 15 opintopisteen moduuli muodostuu kolmesta eri osiosta:
Yrittdjyyden eri muodot, Yrittdjyys ja tulevaisuuden ennakointi seka Yrittdjan verkostot ja
areenat. Moduulissa testataan, sovelletaan ja kehitetd&n lukuisia pedagogisia ratkaisuja
kuten yrittdjamainen oppiminen, tutkiva oppiminen, yhteiséllinen oppiminen ja innostuksen

ja riskinoton pedagogiikka. (Haaga-Helia 2018b.)

Yrittdjyyden eri muodoissa otetaan selvaa yrittajyyden eri muodoista kirjallisuuden, tutki-
musten ja kaytannon esimerkkien avulla erilaisista yrittdjyyden ilmenemismuodoista kuten
perheyritys, ketju-franchisingyrittdjyys, verkkoyrittajyys ja osa-aikainen yrittajyys. Opiske-
lija my6s pohtii sopivaa tietoperustaan pohjautuen yrittdjyyden muotoa omaan yritykseen

tai tilanteeseensa. (Haaga-Helia 2018b.)

Yrittajyys ja tulevaisuuden ennakointi osiossa opintojen, tyéuran ja yrittajyyden tulevaisuu-
den ndkodkulmasta tutustutaan ennakoinnin ja tulevaisuudentutkimuksen kasitteisiin, me-
netelmiin ja tyokaluihin. Omiin kykyihinsé luottaminen, erilaisten mahdollisuuksien tunnis-
taminen, arvioiminen ja hyddyntadminen seka tulevaisuuteen innokkaasti suhtautuminen
ovat taman kurssin tavoitteita. Opiskelijoita kannustetaan lisdksi omaksumaan yrittajamai-
nen asenne, joka tukee proaktiivista toimintaa erilaisissa toimintaympaéristoissa. (Haaga-
Helia 2018b.)

Yrittdjan verkostot ja areenat osiossa tarkoituksena on avata asiantuntija- ja vertaisver-
kostojen merkitys yrittdjan ja yritystoiminnan menestystekijdina seka oppia luomaan, ra-
kentamaan ja hyddyntamaan monipuolisesti omia verkostoja. Opiskelijat osallistuvat aitoi-
hin tybelamaprojekteihin ja he hyddyntavat erilaisten hankkeiden tarjoamia yrittdjamaisia
oppimisymparistoja. (Haaga-Helia 2018b.)

Oman yrittajyyden kehittdminen

Oman yrittdjyyden kehittdminen toimii 10 opintopisteen moduulina ja se muodostuu Yritta-
javalmennuksesta seka Yrittajaksi ryhtymisen tavat-osiosta. Yrittdjavalmennuksessa opis-
kelijan tehtavana on kehittdd omia yrittajavalmiuksiaan seka liiketoiminta- ja yrittdjaosaa-

mistaan. Tavoitteena on oman yrittdjyyden polun suunnittelu ja yrittdjaksi kasvamisen
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pohtiminen. Opiskelija tekee oman "yrittdjyysHopsin” joka tukee ja kehittda opiskelijan
yrittdja- ja liketoimintaosaamista ja auttaa oman idean toteuttamisessa. Opiskelijan tulee
arvioida mita yrittajan pitdd osata, mita kompromisseja yrittdjan on tehtava ja minkalaista
osaamista opiskelijalla itsellaan on ja mita kehitettavad hanella on ammatillisessa osaami-

sessa. (Haaga-Helia 2018c.)

Yrittajaksi ryhtymisen tavat -osiossa opiskelija tutustuu liikketoiminnan erilaisiin aloittamis-
tapoihin, kuten jo olemassa olevan yrityksen toiminnan kehittamiseen ja jatkamiseen eri-
laisten vaihtoehtojen kuten yrityskaupan, omistajapolven vaihdoksen tai sukupolvenvaih-
doksen kautta sekd kokonaan uuden yrityksen perustamisen prosessiin. Yrityksen perus-
tamiseen ja toiminnan kaynnistamiseen liittyvat juridiset asiat kayddan myos lapi. (Haaga-
Helia 2018c.)
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8 Haastattelut

Taman opinnaytetydn empiirinen osuus kulkee "Haastattelut”-otsikon alla. P&éatin toteut-
taa tyoni tutkimuksen kvalitatiivisena tutkimuksena eli laadullisena tutkimuksena, jota var-
ten haastattelin K-Market Matinkylan Juuso Oikarista, K-Market Puistorin ja Heikinlaakson
Antti Mielosta, K-Market Munkkiniemen Roope Warista, K-kauppiasliiton koulutuskoordi-
naattoria Cecilia Jernid, ammattikorkeakouluni yrittdjyysopintojen opettajaa Tarja Jokista
sekad Keskon paivittaistavara/kauppiastoimintojen markkinointipaallikkéa Matti Vornasta.
Haastattelujen alkuperainen tarkoitus oli lyhykaisyydessaan selvittdd, minkalaista osaa-
mista kauppiaalta vaaditaan, mita naité taitoja tukevia opintoja on tarjolla ja kuinka niita
voisi kehittédé. Tyon edetessa ja ensimmaisten haastatteluiden jalkeen huomasin, etta
haastatteluista sain myos paljon muutakin hy6dyllistd tietoa tydtani varten. Haastatteluista

saatuja tietoja on taten lisatty myds tyon teoriapohjaan.

Piekkalan kommentit on saatu Kauppa- ja Yrittajyysopintojen kautta. Mitrosen tekemassé

tutkimuksessa ei mainittu haastateltavan nimea.

Tradenomiopinnot antoivat minulle sellaista tarkeata taustatietoa tasta koko yrittajyy-
desté ja K-kauppias yrittajyyspolun kautta vahan tasta kauppiasyrittdjyydestékin,
mista mulla kylla oli jo aika selkea kuva, minkalaista se on. Tarkein oppi ehka on ol-
lut sieltd se, etta on tullut pitkajannitteiseksi ihmiseksi ja on oppinut siihen, etté jos
jotain haluaa jotain opinnaytety6ta tai k-kauppiasyrittajyyspolkua saattaa loppuun
asti, se vaatii paljon halua tehda ja oppia ja ennen kaikkea kyky saattaa asiat lop-
puun asti. (Piekkala 2018.)

Kylla ma niinku ainakin sanoisin, ettd tota ma oon niinku tosi tyytyvainen, etta oli niin
hyvé, hyva, et niinku néa, et ku méa oon just erdalla kauppiaalla tbissa, niinku sen,
mitd ma& oon siittd saanu vieresta katsoa, niin se on ollu kaikkien paras oppi, plus
sitten ettéd meilla oli erittain tiivis kauppiasyhteistyd kuuden supermarketin kanssa, ja
vaik onkin kilpailutilanteessa toistensa kanssa, niin se on ollu niinku se paras oppi,
ja sitd ma kaipaan taalla, et kun joutuu olemaan yksin, vaikka tassa sitten muita ket-

jun kauppoja aika lahella onkin, niin silti s& oot yksin. (Mitronen 2002, 215.)

8.1 Kesko /K-ruokakauppiasvalmennus

Keskolta haastateltavaksi minulle suositeltiin Matti Vornasta, joka toimii talla hetkella hei-
dan paivittdistavaran/kauppiastoimintojen markkinointipaallikkéna. Haastattelu toteutettiin
29.10.2018 Keskon paakonttorilla Helsingin Ruskeasuolla. Haastattelun aikana keskuste-

limme yleisesti kauppiasyrittdjyydesta, ammattikorkeakouluyhteistytsta, kaupan alasta

38



seka kavimme opinnaytetydni jokaisen luvun l&pi. Haastattelu ei ollut perinteinen kysy-

mys-vastaus tyyppinen vaan kuvailisin sitd ennemmin keskusteluksi.

Vornanen kertoo, ettd syksylla 2008 perustettiin Kauppiasyrittajyyspolku (nykyisin Kauppa
ja yrittdjyys), jonka tavoitteena oli saada ne kauppiasyrittdjyydesta kiinnostuneet potenti-
aaliset ammattikorkeakouluopiskelijat jo aikaisemmin remmiin mukaan. Ajateltiin, etta
kauppiasyrittjyydesta kiinnostuneita on paljon ja polkua tarjottiin ensin neljalle ammatti-
korkeakoululle ja lopulta yhteensa seitsemélletoista. Polusta tehtiin ammattikorkeakoulu-
jen kanssa sopimus ja siitd mainostettiin lehdissa. Polkuun kuului nelja opintokokonai-
suutta, jotka suoritettiin osio kerrallaan. Opinnot aloitti vuosittain noin 300-400 opiskelijaa,
joista moni jaksoi viela tehd& ensimmaisen ja toisenkin osion. Kolmannessa ja neljan-
nessa osiossa tuli huomattavasti vaativampia tehtévia esimerkiksi koskien kaupan johta-
mista ja tydoikeutta, jolloin opiskelijoiden mé&ara romahti, koska osiot koettiin liilan tyolaiksi.
Opintokokonaisuus ei talloin palvellut sellaisenaan kauppiasreservitoimintaa siten, etta
sitd kautta olisi I6ytyneet ne ihmiset, jotka olisivat olleet halukkaita lahtem&aan kauppi-
asuralle eika se ndin kerryttanyt liséa kauppiasreservia Keskolle. Koulutusta pidettiin to-
della hyvana, mutta sita ei osattu hyédyntaa oikein, jolloin sen pohjalta ryhdyttiin rakenta-
maan uutta kauppiasvalmennusta. Tatd ennen kauppiasvalmennus oli K-kauppiaiden pe-

rustamassa K-instituutissa useamman kymmenta vuotta. (Vornanen 29.10.2018.)

Nykyisin kauppiasvalmennus on Keskon K-ruokakauppiasvalmennus ja sen periaate on
se, etta se asiasisalto ja asiavastuu, joka siella kaydaan lapi, niin sitd yllapitaa ja rakentaa
yhteistydssa se yksikko, joka siitd asiasta muutenkin vastaa. Instituuttimallissa Kesko kou-
lutti kouluttajia kouluttamaan tulevia kauppiaita ja koulutuksen paivittdminen olikin &&rim-
maisen hankalaa. Nyt Keskossa toimii koulutuspaallikké ja koulutusassistentti, joiden vas-
tuulla on kauppiasvalmennuksen sisallon paivitys yhteistyossé Keskon eri yksikoiden
kanssa. Esimerkkina Vornanen kertoo tyoterveydenhuollon, jota varten kysyttiin Keskon
ylilaakarilta, mita han haluaa, ettd kauppiaat tietéavat tydhyvinvoinnista. Tahan ylilaakari
kertoi innoissaan muun muassa siitd, mita pitaa tietda lakisaateisista tydhyvinvointiin ja
tyoterveydenhuoltoon liittyvistd asioista sekd henkilokunnan ja yrittdjan omasta hyvinvoin-
nista. Keskon saatua ndma tiedot asianomaisilta ne muutettiin pedagogiseen muotoon

valmennukseen sopiviksi. (Vornanen 29.10.2018.)

Vornanen kertoo, ettd valmennukseen kelpaavat kaikki ne ihmiset, joiden arvomaailma,
asenne ja potentiaali on kunnossa, siité viis "osaako ne nyt paloitella poroa vai ei”. Tyypil-
linen osastovastuussa oleva henkilt vahittdiskaupan taustalla 5-10 vuotta kaupassa
toissd, opiskelee tytn ohessa tradenomiksi, on Keskolle todellinen herkkupala, koska sita

kautta on syntynyt hyva ja varma pohja. Kaupassa on paljon yksityiskohtia ja rutiineja,

39



jotka on pakko hallita. Yksittaisina asioina ne eivat ole ylivoimaisia, mutta jos kaikki asiat

vyoryvat padlle ensimmaisen viikon aikana tulee ongelmia. (Vornanen 29.10.2018.)

Kauppiaskunnassa on talla hetkella parempi henki kuin koskaan aiemmin. Markkina-
osuutta otetaan sekd S-ryhmalta, etta Lidliltd. Kauppiaat ovat luottavaisempia tulevaisuu-
teen eik& kauppiaiden ja Keskon valilla ole mitdén riitoja, vaan molemmilla osapuolilla on

oma roolinsa. Toinen tekee ty6té linjassa ja toinen taustalla. (Vornanen 29.10.2018.)

Keskossa puhaltaa uudet tuulet ja asioita tehdaan talonpoikaisjarjella. Viestintaa on uudis-
tettu, jota myéten koko imago on parantunut ja kauppiasuralle tulee sitd my6ta enemman
hakemuksia kuin ikind. Tahti on hieman rauhoittunut SLK:n eli Suomen L&ahikaupan osta-
misen jalkeen. SLK kaupat ja Siwojen/Valintatalojen muuttaminen K-Marketeiksi on onnis-
tunut erittdin hyvin, taysin yli odotusten. Kaikki, jotka ovat lahteneet kauppiaiksi ovat edel-
leen kauppiaita Etela-Suomen alueella, eika muillakaan alueilla lopettaneita juuri ole.
Myynti on kehittynyt huomattavan paljon odotettua paremmin ja onnistunut muutos on luo-
nut Keskoon hyvan flowtilan, jonka myo6ta myds viestintdorganisaatiota on vahvistettu.
Naiden asioiden myo6ta kauppiasammatti kiinnostaa enemman kuin koskaan aikaisemmin.
Uransa lopettaneita kauppiaita on viime vuosina ollut hyvin vahan, koska kauppiaat jatka-

vat tyytyvaisina tydssaan. (Vornanen 29.10.2018.)

8.2 K-Kauppiasliitto

K-Kauppiasliitolta haastateltavaksi sain heidan koulutuskoordinaattorin Cecilia Jernin.
Haastattelin hanta 30.10.2018 K-kauppiasliiton tiloissa Helsingin Sornaisissa. Valmistau-

duin haastatteluun miettimalla tyohaoni liittyvia kysymyksia etukateen.

Ensimmaiseksi kysyin K-kauppiasliiton tehtavaa tai roolia, johon Jern vastasi, ettd K-kaup-
piasliiton rooli on olla osana K-ryhmaa, joka koostuu K-kauppiaista, Keskosta ja K-kaup-
piasliitosta. K-Kauppiasliitto on suurin yksittainen Keskon omistaja ja se toimii kauppiaiden
ja Keskon vdlilla varmistaen, ettd heidan valinen yhteistyd sujuu. Se kauppiaiden edunval-
vontajarjestdna ja jarjestamme heille myos erilaisia palveluita kuten erilaisia tutkimuksia,
koulutuksia ja lakipalveluita. Pyrimme vaikuttamaan kaupan alan yleisissa jarjestdissa, li-
saksi meilla on edustaja Kaupan liitossa ja olemme mukana edistamasséa kaupan alaa.
Kaikki Suomen kauppiaat ovat K-kauppiasliiton jasenia automaattisesti. K-kauppiasiliitto
toimii ainoastaan Suomessa, vaikka Keskolla on toimintaa muissakin maissa. (Jern
30.10.2018.)
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Toinen kysymys koski sitd, mitd osaamista kauppiaat tarvitsevat menestydkseen tehtavis-
saan, siihen Jern vastasi, ettd kauppiaalla tulisi olla, ettd opiskeltua taitoa esimerkiksi hy-
vana pohjana toimii liiketalouden tradenomin koulutus. Opiskelujen lisaksi auttaa myos
tosi paljon, jos on aikaisemmin ollut kaupassa tdissa. Kauppiaita, etenkin ruokakauppiaita
tulee useita eri reitteja pitkin kuten ravintola-alalta, jota kautta ruokaosaaminen tulee tu-
tuksi, silloin kauppiasvalmennuksessa heilla painotetaan liiketaloudellista osaamista
enemman. Ravintola-alan lisaksi kauppiaaksi ryhtyvat saattavat olla vaikkapa pankin joh-
tajia tai toisten alojen yrittdjid. Uusille aloittaville kauppiaille ensimmainen vuosi on ras-
kas, koska uutta oppia tulee niin paljon, etenkin jos ei ole aiempaa kokemusta kaupan
alalta, saattaa tulla yllatyksena esimerkiksi kuinka eri sesongit vaikuttavat. (Jern
30.10.2018.)

Kolmantena kysyin sitéa, miksi kauppiaat lahtevat yrittajiksi Keskolle ja mista syista kaup-
piasyrittajyys kiinnostaa nyt enemman kuin koskaan ennen. Vastauksen lisasin "Miksi

kauppiaat lahtevat yrittdjaksi Keskolle” -lukuun.

Neljas kysymys koski Kauppa ja yrittdjyys-opintoja ja sita, kuinka hyvin ne edistavat opis-
kelijan osaamista kohti kauppiasyrittajyytta. Jern vastasi, ettd kauppiasyrittdjyyspolku -
opintojen siirtyessa Keskolta K-kauppiasliittoon siihen tehtiin rajuja muutoksia. Nykyisten
opintojen tavoitteena on se, etta ne, jotka ovat suorittaneet kaikki kolme opintojaksoa ovat
valmiita kaupan alan vastuutehtéviin kuten myymalapaallikoksi tai osastovastaavaksi.
Kauppiasyrittajyyspolku -opintojen tavoitteena oli puolestaan tehda valmiita kauppiaita.
Todettiin kuitenkin, ettei ollut realistista siirtyd suoraan ammattikorkeakoulusta kauppi-
aaksi, vaan haluttiin etta ennen sita olisi muutaman vuoden vastuutehtavisséa toissa kau-
pan alalla. Kauppa ja yrittajyys opintoja voidaan pitd& kauppiasvalmennuksen “esikou-
luna”. Muutoksen yhteydessa tehtdvia on muutettu vastaamaan osastovastaavan tai myy-
malapaallikbn tydtehtavia. Olemme tyytyvaisia siihen, etté kaikki tehtavat ja esimerkit on
otettu suoraan kaupasta, eika mitddn ole keksitty. Kolmannessa opintojaksossa, joka ka-
sittelee kaupan tunnuslukuja ja johtamista on paljon analysointia. Kuka tahansa voi osata
katsoa tulosraportista lukuja, mutta vaatii osaamista, jotta naista luvuista osaa tehda joh-
topaatoksia ja sité kautta muuttaa toimintaa, jotta jokin luku saadaan halutulle tasolle.
(Jern 30.10.2018.)

Toinen opintojakso, joka kasittelee Osaston henkildston ja myynnin johtamista pitda sisal-
laan tentin koskien kaupan alan tydehtosopimusta, tasta on tullut kiitosta opettajilta, koska
sita ei valttAmattd muuten kdyda ammattikorkeakoulussa lapi. Kaupan alan téihin siirty-
essa tai siella jo ollessa on hyva tietaa myos tydehtosopimuksesta ja sen sisallosta. (Jern
30.10.2018.)
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Jatkokysymyksina littyen samaan aiheeseen, kysyin kuinka moni opiskelija vuosittain
aloittaa Kauppa ja yrittajyys-opinnot, onko konkreettisesti opiskelijat siirtyneet naiden opin-
tojen my6ta kaupan vastuutehtéaviin seké kuinka naita opintoja meinataan jatkossa kehit-
tda. Tahan Jern vastasi, etta avattuja tunnuksia on selvasti enemman, kuin niita, jotka lo-
pulta aloittavat opinnot. Vuosittain opiskelijoita, jotka suorittavat kaikki kolme opintojaksoa
on hieman vaihteleva maaréa noin 30-60 valiltd. Monet opiskelijoista tekevét kuitenkin vain
kaksi opintojaksoa kolmesta, riippuen hieman opiskelijjan omasta mielenkiinnosta seka
kuinka ne soveltuvat opiskelijan muihin opintoihin. Kokonaisuudessaan tunnuksia on
avattu yhteensa yli 2000 vuoden 2014 jalkeen. (Jern 30.10.2018.)

Negatiivista palautetta on tullut siitd, ettd opinnot ovat aikaa vievia ja saman opintopiste-
maaran pystyy saamaan muista kursseista pienemmalla tydmaaralla tai lyhyemmassa
ajassa. Vastaavasti positiivista palautetta opinnoista on tullut siita, etta niistd oppii todella
paljon, koska tehtavat ovat niin kaytdnnonlaheisia ja oikeita, eika keksittyja. Opintojen
kautta halutaan tuoda myds esille sitd, kuinka monipuolisia kaupan alan tehtavét ovat. Se
ei ole pelkastaan kassalla istumista tai hyllyttdmista. Opintojen sisaltda paivitetddn vuosit-
tain. K-kauppiasliitto tekee koko ajan kehitysyhteisty6ta kuuntelemalla opiskelijoiden pa-
lautteita ja keskustelemalla vuosittain ammattikorkeakoulujen vastuuopettajien kanssa

opintojen sisallosta ja mahdollisista ongelmista. (Jern 30.10.2018.)

Viides kysymys koski kauppiaiden kokemia ketjuuntumisen mukana tulleita etuja ja hait-
toja, johon Jern totesi, etta padsaantdinen viesti kauppiailta on ollut se, etta ketju antaa
enemman kuin ottaa. Ketjun tuomat edut ovat isot. Yhdeksi rajoittavaksi tekijaksi han naki,
sen etta osa valikoimasta tulee pakollisena, tosin silti jokaisella kaupalla on oma liikeidea

ja painotus omassa jutussaan. (Jern 30.10.2018.)

Kuudentena kysyin, miten hdnen mielestaén K-kauppiasyrittéjyys eroaa franchising-yritta-
jyydesta, johon han vastasi, etta ketjuyrittgjalla on enemman liikkumavaraa kuin fran-

chising-yrittajalla, jonka k&det ovat enemman sidotut. (Jern 30.10.2018.)

Seitsemas ja viimeinen kysymys koski sité4, mitd muuta yhteistyota K-kauppiasliitto tekee
ammattikorkeakoulujen kanssa Kauppa ja yrittajyys -opintojen ohessa. Tahan Jern kertoi,
ettd K-kauppiasliitto keskittyy pitkalti Kauppa ja yrittdjyys -opintoihin, mutta Kesko on teh-
nyt partnerisopimuksen Haaga-Helian kanssa ja yksittiset kauppiaat voivat myés tehda
yhteistydta ammattikorkeakoulujen kanssa esimerkiksi tyoharjoitteluiden, yritysesittelyiden

ja opinnaytetdiden kautta. Yrittajan paivana kahdeksassa eri ammattikorkeakoulussa ol
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yksi K-kauppias kertomassa kauppiasyrittdjyydesta ja muutamassa myos toinen paikalli-
nen yrittdja kertomassa omaa yrittajatarinaansa ja kaikissa esiteltiin Kauppa ja yrittajyys -
opintoja. Valilla opiskelijat lahestyvat K-kauppiasliittoa ja kyselevat aiheita opinnaytetydlle
ja he voivat ehdottaa aiheita heidan opinnaytetydpankista tai jos aihe koskee vaikkapa ur-
heilukauppaa he voivat kysya joiltakin kauppiailta suostuvatko he ohjaamaan tata opin-
naytety6ta. (Jern 30.10.2018.)

8.3 Kauppiaat

Antti Mielonen

Haastatellessani Matti Vornasta 29.10.2018 sain haneltd muutaman kauppiaan yhteystie-
dot, jotka ovat lahiaikoina valmistuneet tradenomiksi ja jotka sopisivat opinnaytetydhoni.
Lahetin K-Market Puistorissa ja K-Market Heikinlaaksossa kauppiaana toimivalle Antti
Mieloselle kysymykset séhkopostitse 31.10.2018 ja sain niihin vastaukset 14.11.2018.

Ennen varsinaisia haastattelukysymyksia ohjasin kauppiasta palaamaan hieman opiskelu-
aikoihin katsomalla omaa opintorekisteriotetta tai oman koulun nettisivuilta tutkinnon sisal-
t6a. Ensimmaisend pyysin hieman kertomaan itsestdén ja siita, mité on tehnyt ennen K-
kauppiaaksi ryhtymistéa. Mielonen vastasi, etta ensimmaisen kosketuksen kaupan alaan
han sai, 8. luokan viikon kestaneellda TET-jaksolla, jonka jalkeen han paasi kauppaan ke-
satdihin. Kesatdiden loppuessa hanta pyydettiin hyllyttajaksi vilkkonloppuisin, jota hén teki
koulun ja lukion ohella. Koulutukseltaan han on tradenomi seka ylioppilas, joidenka liséksi
han kertoo kdyneensa erilaisia kaupan alan koulutuksia kuten tietojarjestelmiin ja lihan ka-
sittelyyn liittyen. Han kertoo myds suorittaneensa esimiestyon erikoisammattitutkinnon

seka kaikille kauppiaille pakollisen kauppiasvalmennuksen. (Mielonen 14.11.2018.)

Toinen kysymys oli, miksi lahdit yrittdjaksi Keskolle. Mielonen kertoo, etta paatods syntyi jo
16-vuotiaana parin vuoden tydskentelyn jalkeen. Han kertoo pitdneensa kaupan tydsta ja
halunneensa kehittya siiné ja olla se viimeinen, joka tekee paatoksen asioista. Matkan
varrella myods muut vaihtoehdot kavivat mielessd, mutta kauppiaana toiminen tuntui itselle
sopivalta. (Mielonen 14.11.2018.)

Kolmantena kysyin sitda, minkalaista osaamista kauppias eniten tarvitsee menestyakseen
kauppiaana. Mielonen kertoo, ettd aitoa mielenkiintoa kaupan kehittamisté ja asiakaspal-
velua kohtaan, henkiléstdjohtamisen taitoja, kykya muuttua tilanteen mukaan seka talous-

hallinnon tuntemusta, vaikka kaupan tyé on hyvin paljon muutakin. (Mielonen 14.11.2018.)
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Neljantend kysymyksenda kysyin, mitd ammattikorkeakoulussa opittua olet paéssyt hyo-
dyntdmaan kauppiasurallasi, johon Mielonen kertoo, ettéa on oppinut taloushallinnon osaa-
mista seka asiakaspalvelun periaatteita. Viides kysymys liittyi hieman edelliseen, kun ky-
syin mita olisi voitu opettaa enemman, johon Mielonen vastasi, ettei AMK-tutkinnon ole si-
nansa tarkoitus kouluttaa juuri kauppiaan ammattiin, vaan se on laaja-alaisempi koulutus.
Yhtena yksittaisena asiana Mielonen kuitenkin mainitsee yrittdjyyteen liittyvat kaytannon-
laheiset asiat. (Mielonen 14.11.2018.)

Kuudes kysymys koski sitd, onko oppinut enemman kaytannossa esimerkiksi kauppias-
harjoittelun tai tydnteon kautta kuin teoriaa opiskelemalla ja onko tama kaytanto ja teoria
eronnut toisistaan. Mielonen kertoo, etta on opinnot enemman kaytannon tydssa. Teoria
on taustalla tukena, mutta on tarke&& osata mukautua tilanteeseen. Jokainen asiakaskoh-
taaminen, ongelma ja tilanne on uniikki ja ne tulee ratkoa sen mukaisesti. Seitsemas kysy-
mys koski my6s hieman aihetta, kun kysyin sitd, kuinka ammattikorkeakouluopintoja voisi
kehittda niin, etté ne tukisivat paremmin kauppiasurasta kiinnostunutta. Mielonen vastasi,
ettd kehittamalla koulutuspolkuja yhteistytssd Keskon kauppiasvalmennuksen kanssa.
(Mielonen 14.11.2018.)

Kahdeksannessa kysymyksessa kysyin, mitd hyotya ja haittaa koet ketjussa (Keskossa)
toimimisessa johon hyddyiksi Mielonen kertoi: valmis kauppapaikkaverkosto, taloudellinen
tuki aloitusvaiheessa, kehittymis- ja etenemismahdollisuudet, ketjun tuki tekemiseen (neu-
vonta, sparraus), muiden kauppiaiden tuki / verkostoituminen, K-plussa tietokanta, yhtei-
nen mediatavarapeli/nakyvyys, kauppiaan vapaudet oman liikepaikan kehittdmisessa, ra-
portoinnin ja tydkalut seka erilaiset kehityshankkeet. Huonoiksi asioiksi Mielonen kokee
ketjun vallan paattaa kaupan asioista kauppaan ylitse, kuten aukioloajoista, erilaisten
maksujen suuruudesta ja kauppiaan heikosta neuvotteluasemasta niista sopiessa seké
tietynlaisen jahmeyden ketjun toimintatapojen muuttamisessa ja soveltamissdannoissa.
Esimerkkina han kertoo, etté jokin asia on saatettu kieltéda joltakin, mutta vuoden paasta
toinen kauppias voikin tehda samoin eika se ole enaa ongelma. Tama on Mielosen mu-
kaan kuitenkin parantunut huomattavasti Keskon nykyisen paéjohtajan ja edellisen toimi-

alajohtajan kausien aikana. (Mielonen 14.11.2018.)

Yhdeksas kysymys koski mielipidetta monikauppiasmallista, jossa yhdella kauppiaalla on
useampi kauppa pyoritettavana ja kysyin myds olisiko haastateltava itse kiinnostunut lah-
teméaén siihen mukaan, jos siihen tulisi mahdollisuus. Mielonen kertoo, etta toimii jo moni-
kauppiasmallissa ja pyorittaa kahta kauppaa. Aluksi han ei pitanyt ideasta, mutta on sit-

temmin muuttanut mieltdan ja nyt han ei luopuisi kummastakaan kaupasta, ellei tiedossa

olisi jotakin selkeasti parempaa. Kauppoja ei hdnen mielestdéan saa olla liian montaa,
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vaan 1-3 kauppaa on riittdva maara yhdelle kauppiaalle. Yli kolmessa pienessa kaupassa
synergiaedut eivat ole haittoihin ndhden riittavia. (Mielonen 14.11.2018.)

Kymmenenteen ja samalla viimeiseen haastattelukysymykseen, jossa kysyin, kuinka tuo-
tat lisdarvoa kaupallesi, Mielonen vastaa, etta vaikka hén ei ole lasna molemmissa kau-
poissa, han kuuntelee asiakkaita. Kaikki asiakastoiveet pyritaan toteuttamaan ja jopa en-
nakoimaan niitd. Kaupoilla pyritdan luomaan alueelle yhteishenkea osallistumalla eri ta-
voin alueen tapahtumiin, tukemalla paikallisia jarjestdja seka jarjestamalld omia tapahtu-
mia. (Mielonen 14.11.2018.)

Roope Waris

Toinen haastateltava kauppias Roope Waris toimii kauppiaana K-Market Munkkinie-
messa. Haastattelu toteutettiin sdhkopostitse ja vastaukset hanelta sain 16.11.2018. Ky-
symykset olivat samat kuin Mielosella, eli ensiksi pyysin kertomaan hieman itsestaan, jo-
hon Watris vastasi, etta han on 33-vuotias, jolla on kaupan alan kokemusta jo 15 vuotta,
aluksi kesétoiden ja opiskeluiden ohessa ja viimeiset 10 vuotta kokoaikaisesti. Uransa han
aloitti Pasi Saarisen luotsaamassa K-Supermarket Herkkup&hkinassa ja Pasi oli myds ha-
nen viimeisin tyonantaja K-Supermarket Kasarmissa ennen siirtymista kauppiasuralle hei-
nakuussa 2018. (Waris 16.11.2018.)

Kauppiasuraan Waris kertoo tahdanneensa jo yli kymmenen vuoden ajan ja hanen kas-
vattajakauppiaansa Pasi Saarinen on ollut keskeisesséa roolissa hanen polullaan K-kaup-
piaaksi. Pasi on valmentanut hanta kauppiasuraa kohti jo viimeisen 5 vuoden ajan. Tana
aikana han kertoo suorittaneensa K-instituutin jarjestaman ruokamestarin ja kaupan alan
esimiehen erikoisammattitutkinnot seké itse K-ruokakauppiasvalmennuksen. Samaan ai-
kaan han kertoo kayneensa myos Metropolian tradenomiopintoja, mutta ne jaivat vimeka-

dessa kesken, koska urapolku kauppiaana imaisi hanet mukaansa. (Waris 16.11.2018.)

Toisena kysymyksena kysyin, miksi han lahti yrittajaksi Keskolle, johon Waris vastasi, etta
ala tuntui omailta jo silloin kun han aloitti ty6t ruokakaupassa ja asiakkaiden parissa ty6s-
kentely oli se oma juttu. Vuosien kuluessa ammattitaito kaupassa kasvoi ja siita tuli maa-
ratietoista pyrkimista kauppiasuralle. Jo vuosia ennen kauppiasvalmennukseen hakeutu-
mista han oli jo sopinut kasvattajakauppiaan kanssa raamit aikataululle kauppiasuraa koh-
den. (Waris 16.11.2018.)

Kolmas kysymykseni koski sitéd, minkalaista osaamista kauppias eniten tarvitsee menesty-
akseen kauppiaana, johon Waris vastasi, etta han uskoo, ettd menestyvia kauppiaita voi
tulla monenlaisista eri lahtokohdista erilaisine erityisosaamisineen. Tarkeimmiksi kulmaki-

viksi nain kauppiasuran alkumetreilla han kokee todella lujan ruokakaupan toiminnan ja
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toimintojen ymmartamisen, palavan halun asiakkaiden palveluun seka ruokakaupan kehit-
tdmiseen. (Waris 16.11.2018.)

Neljas kysymys oli jatkoa kolmannelle, jossa kysyin mitd ammattikorkeakoulussa opittua
olet padssyt hyodyntamaan kauppiasurallasi, johon Waris vastasi, ettd amk-opinnoista on
ollut erityisesti hydtya hahmotellessa erilaisia kilpailuasetelmia sek& toimintastrategioita.
Liséksi han mainitsee, etté opintojen kautta karttuneet tiedot liketoiminnan yleisista lain-
alaisuuksista ovat avartaneet ndkodkulmia yksittédisen ruokakaupan toiminnassa. Viides ky-
symys liittyi myds aiheeseen ja kysyinkin, ettd mita olisi voitu opettaa enemman. Wariksen
mielesta ammattikorkeakoulussa olisi voinut olla enemmaéan yhteistyoté todellisten liiketoi-

minnallisten projektien parissa. (Waris 16.11.2018.)

Kuudes kysymykseni liittyi oppimiseen ja kysyinkin, etta oletko oppinut enemman kaytan-
ndssa esimerkiksi kauppiasharjoittelun tai tydnteon kautta, kuin teoriaa opiskelemalla ja
kuinka tama kaytanto ja teoria on eronnut toisistaan. Waris kertoo oppineensa ylivoimai-
sesti eniten tydnteon kautta. Taman on mahdollistanut etenkin pitka ja yhdessa tarkkaan
hiottu kasvupolku kasvattajakauppiaan kanssa. Teoria on kdytdnndn ohessa antanut
evaita ymmartamaan laajempia kokonaisuuksia seka syy-seuraussuhteita kuin kaupan
pelkat tydrutiinit ja paivittaistoiminta. (Waris 16.11.2018.)

Seitsemannessa kysymyksessa kysyin sita, kuinka ammattikorkeakouluopintoja voisi ke-
hittda niin, etta ne tukisivat paremmin kauppiasurasta kiinnostunutta. Waris kertoo, etta
pidempiaikainen yhteistyd koulujen ja toimivien kauppojen ja kauppiasyrittdjien kanssa
olisi opintojen suunnittelussa seké kaytannon toteutuksissa erittéin arvokasta kaikille osa-
puolille. (Waris 16.11.2018.)

Kahdeksantena kysyin mita hyotya ja haittaa koet ketjussa (Keskossa) toimimisessa. Wa-
ris vastaa, etta K-ketju on hanen mielestaan ehdottomasti koko kauppiasyrittdjyysmallin
tarkein mahdollistaja. Hanen mielestaan ilman sita ei nykypéaivan kilpailutilanteessa olisi
mabhdollista menestya. Haittapuolena h&n kokee sen, ettd joskus ketjun markkinointi ja toi-
mintamallit saattavat tuntua yksittdisen kaupan tai kauppiaan mielesta kankeilta, vaikka
kokonaisuutta ajatellen suunta olisikin oikea. Ketjun tavoitteet ja paamaara poikkeavat
myo6s nakokulmansa puolesta yksittdisen kauppiaan todellisuudesta, jossa oman yrityksen
taloudellinen menestys on ensisijainen padmaara. Ketjun luoma nykyinen toimintaympa-
ristd ja ilmapiiri tukee vahvasti kauppiaan ja ketjun padmaarien yhteist saavuttamista yh-
teistydn kautta. (Waris 16.11.2018.)

46



Yhdeksas kysymys oli, mita mielté olet monikauppiasmallista, jossa yhdella kauppiaalla
on useampi kauppa pydritettavanaan ja olisitko itse kiinnostunut lahtemaan siihen mu-
kaan, jos saisit mahdollisuuden. Waris kertoo, ettd monikauppiasmalli avaa uudenlaisia ja
kiinnostavia mahdollisuuksia ja h&n uskoo, etta tulevaisuudessa tullaan nakemaan perin-
teisen kauppiasmallin lisaksi myds hyvin erilaisia menestyvia kauppiastyyppeja. Epavar-
muustekijanad monikauppiasmallissa kauppiaaksi ryhtymiselle h&n kokee sen, ettéa kysei-
nen liilketoimintamalli on vield hyvin uusi koko ketjulle. Ketjun tuki ja toimintamallit ovat jo

vuosien ajan pohjautuneet juuri perinteisen kauppiasmallin ymparille. (Waris 16.11.2018.)

Kymmenes ja viimeinen kysymys koski sitd, kuinka tuotat lisdarvoa kaupallesi. Waris ker-
too, ettd han pyrkii kanavoimaan kaiken osaamisen, intohimon ja ymmarryksen kaupalle
ja sen asiakaskokemuksen kehittdmiselle. Hanella on vahva nékemys siit4, mit& ruoka-
kaupan tulee olla ja han pyrkii sitd maaratietoisesti toteuttamaan. Han kertoo kuitenkin
olevansa matkalla avoimin mielin ja yrittda jatkuvasti oppia myos uutta. (Waris
16.11.2018.)

8.4 Haaga-Helia ammattikorkeakoulu

Keskustelin 12.11.2018 lehtori Tarja Jokisen kanssa, joka toimii samalla Kauppa ja yritta-
jyys-opintojen vastuuopettajana Haaga-Heliassa ja on muutenkin aktiivisesti mukana yrit-
tajyysopinnoissa. Kysyin, minkalaista osaamista yrittaja tarvitsee. Jokinen vastasi, etta
vaadittu osaaminen riippuu pitkalti siitd, minkalaista liketoimintaa harjoittaa. Hanen mie-
lestdan kaupallisessa tulosyksikdssé toimiessa tarkeité taitoja ovat HR, laskenta ja mark-
kinointi. Esimerkin han kertoo hanen laheisestad K-Supermarketista, jossa kauppias on
vaihtunut. Uusi kauppias paivittda kaupan Facebook-sivuja aktiivisesti ja sisaltd on mie-
lenkiintoista. Yrittajan ei itse valttamatta tarvitse hallinnoida Facebook sivujaan tai markki-
nointiaan, mutta han on vastuussa siita, ettd joku sen hoitaa suunnitellusti. Tarkeaa on
myos delegointitaito, jossa tehtévid, osaamista ja vastuuta annetaan myoés tyontekijoille.
(Jokinen 12.11.2018.)

Kysyin, miten opiskelijan kannattaa kehittdd omaa osaamistaan, jos tahtaimessa on kaup-
piasura. Jokinen vastaa, ettd opiskelijan tulisi saada itselleen laaja osaamispohja, eika
kannata syventya pelkastaan yrittajyyteen. Perusopinnot ovat monipuoliset ja ne antavat
hyvan perustan. Perusopintojen liséksi omaa opintopolkua kannattaa miettia ja kehittaa
yhdessa oman opinto-ohjaajan tai kasvattajakauppiaan kanssa, jos kauppiasopinnoissa
on jo mukana. H&an mainitsee esimerkkiné esimiestytn ja talouden mista on hyotya kaup-

piasuralla, mutta tarkeinta on monialaisuus ja oman opintopolun rakentaminen. Pelkk&a&a
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markkinointiviestintaa ei kannata opiskella 35 opintopistetta. Yksittaisesta suuntautumi-
sesta tarkeimpana han pitdd HR:44, koska kauppias ei koskaan tee tyota yksin, vaan tar-

vitsee aina henkildkuntaa. (Jokinen 12.11.2018.)

Padkaupunkiseudulla ty6llistymismahdollisuudet ovat hyvéat ja kaupan esimiestehtavat ei-
vat ole se ensimmaéinen kiinnostuksen kohde. Tastéa syysta kaupan alan tydpaikat nah-
daan usein tyona, jota tehdaan opiskeluiden ohessa, eiké sen tarjoamia mahdollisuuksia
osata hyoddyntaa. (Jokinen 12.11.2018.)
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9 Yhteenveto

Tahan yhteenvetoon poimin jokaisesta luvusta keskeisimpia asioita kauppiasyrittdjyyden
kannalta. Yhteenvedon jalkeen teen oman pohdinnan, jossa pohdin vastausta tutkimuson-
gelmaan, eli minkalaisia tietoja ja taitoja K-ruokakauppias tarvitsee, onko naitd mahdollista
opiskella liketalouden tradenomitutkinnossa seké kuinka edell& mainittuja opintoja voisi
kehittda niin, etta ne tukisivat tulevaa tai nykyista yrittdjad K-ruokakauppiasuralla. Pohdin-

nan jalkeen tarkastelen viela omaa oppimista opinnaytetyoprosessin aikana.

Kaupan toimiala -luvusta esiin nousee kaupan alan kehittyminen: asiakkaat arvostavat en-
tistd enemman palvelua, laajoja aukioloaikoja ja helppoutta. Kauppojen koko on kasva-
maan pain ja valikoimaltakin vaaditaan enemmaén. Kaupat ovat ketjuuntuneet ja keskitty-
neet suuriin myymaloéihin, joiden avulla asiakkaille pystytddn takaamaan laajemmat vali-
koimat, alhaisemmat hinnat sek& enemman palveluita ja parempi saatavuus. Kaupan to-
dellinen kilpailukyky riippuu sen valitsemasta liiketoimintamallista, toiminnasta, toimeenpa-

nosta ja johtamisesta.

Kaupan kilpailukeinoista kertovasta luvusta keskeisimpia asioita kauppiasyrittdjan kan-
nalta on se, etta kauppa voi erottautua kilpailijoistaan kaikissa viisikulmion eri osa-alu-
eissa, jotka ovat: myymala, tuotteet ja palvelut, asiakkaan kokema arvo, ihmiset ja markki-
nointiviestinta seka logistiikka, ostaminen ja jarjestelmat. Nama ovat viisi paakeinoa erot-
tautua kilpailijoista markkinoilla ja liiketoimintaa kehittdessad nama kaikki osa-alueet tulee

ottaa huomioon samalla muuttuvan toimintaymparistén kanssa.

Kauppapaikan ja myymalan osalta esille nousee mukautuvuus asiakkaan tarpeiden mu-
kaiseksi. Asiakas paattdd mitd kaupassa myydéaan ja etenkin sen, mita sieltd ostetaan. On
tarkedda ymmartaa asiakkaan kayttaytymista ja tarpeita ja osata ennakoida niitd. Henkilo-
kunnan tulee olla osaavaa ja palvelualtista, jonka pystyy varmistamaan onnistuneilla rek-
rytoinneilla, joka taas vaatii kauppiaalta HR eli henkilostohallintoon liittyvia taitoja erityi-

sesti rekrytoinnin osalta.

Tuotteista ja palveluista selvida, ettd valikoimissa kannattaa pitaa tietty maara perustuot-
teita, jotka ovat jo tuttuja kaikille asiakkaille. Perustuotteiden liséksi tarjolla tulee olla myds
kausittaisia tuotteita, jotka vaihtuvat asiakastoiveiden ja sesongin mukaan. Asiakkaan
kuunteleminen korostuu ja on tarkeaa antaa asiakkaiden paattaa mita myydaan. Monesti
K-kauppiaat toteuttavat asiakastoiveita, josta minulla on itsellanikin hyvéa esimerkki minua
lahimmasta K-Supermarketista, jossa asiakastoiveeni johti tuotteen valikoimiin ottami-

seen. Asiakastoiveita voi toivoa joko kaupalla kertomalla siitéd henkilékunnalle, laittamalla
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kaupan Facebook-sivuille viestia kuten itse tein, laittamalla kauppaan sahkoista palautetta
nettisivujen kautta tai kaupan itse keksimalla tavalla, kuten esimerkiksi asiakastoivetau-

lulla, joka saapui juuri K-Citymarket Tammistoon marraskuussa 2018.

Asiakkaan kokema arvo, laatu ja hinta osiosta esille nousee se, ettd asiakkaiden intressit
ovat hyvin erilaisia, osa hakee halpaa hintaa, osa hakee puolestaan laatua ja palvelua.
Osaava kauppias ottaa huomioon ndma molemmat asiakkaat ja tarjoaa heille vaihtoehtoi-
sia tuotteita. Ihmiset ja asiakaspalvelu osiossa esiin nousee osaava henkildkunta, jolla on
laaja-alainen osaaminen usean osaston asioiden hoitamiseen. Palvelutiskilla myyjat voivat
kertoa ammattitaitoisia vinkkeja raaka-aineiden valmistamiseen. Kauppiaan kannalta taméa
tarkoittaa jo aiemmin mainittua HR eli henkildstohallintoon liittyvia taitoja, jotta henkilo-

kunta on palvelualtista ja osaavaa.

Markkinointiviestinnan osalta selviaa, etta markkinointi on myds hyddyllinen taito K-kaup-
piaille, vaikka ison osan markkinoinnista hoitaakin ketju. Markkinointi on monikanavaista
ja kauppiaan vastuulla on hyddynt&a ketjun tarjoama markkinointi ja onnistua myymala-
markkinoinnissa. Asiakkaat saavat inspiraatiota monesti vasta myymalassé hienoista esil-
lepanoista ja puhujista. Inspiroiva myymalaviestinta kertoo ruokaideoita, tyontekijoista ja
mitka asiat ovat heille tarkeitd. Kaupan kannalta hyvaa markkinointia on myds paikallisiin
tapahtumiin ja yhteis6ihin osallistuminen aktiivisesti ja omien tapahtumien jarjestaminen,
josta hyvana esimerkkina suuren suosion ja medianakyvyyden saanut K-Supermarket

Pohjois-Haagan tempaus, jossa kesahelteilld asiakkaat paasivat kauppaan yoksi.

Ketjuliiketoiminta kaupan alalla -luvusta selviaa, etta ketjuliiketoimintamalli ohjaa ketjun
toimintaa ja se tahtaa valituissa asiakaskohderyhmisséa asiakastyytyvaisyyteen, tunnettuu-
teen seka sisédisen toiminnan tehokkuuteen. Ketjuliiketoiminnan lahtékohtana toimii ketju-
konsepti ja sen kehittdminen. Ketjuuntumisella tavoitellaan markkinointietuja ja suurtuo-
tantoetuja. Aiemmin kaupan ala toimi tukku- ja vahittaiskauppamallin mukaisesti, mutta on
sittemmin siirtynyt ketjuliiketoimintamalliin, joka on toimintatapana looginen, kokonaisval-

tainen ja integroitu.

Ketjuuntumisen eduista ja haitoista esille nousee jo aiemmin mainitut ketjun tuomat mark-
Kinointi ja suurtuotantoedut, jonka liséksi sen kautta saavutetaan parempi kannattavuus.
Ketju tarjoaa yrittdjille tukea monessa eri vaiheessa, alussa taloudellista tukea ja toimin-
nan jo aloitettua verkostoitumisen tuomaa tukea ketjun toisilta jaseniltd seka erilaisia tuki-
toimintoja kuten tilaus-, tieto- ja ohjausjarjestelmét. Ketju luo myos sellaisen toimintaym-

pariston ja ilmapiirin, joka tukee vahvasti ketjun ja kauppiaan paamaéarien saavuttamista
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yhteistyon kautta. Taman tuen johdosta kauppiasyrittaja voi keskittyd olennaiseen. Ket-
juuntumisen haittapuolina taas koetaan itsenaisyyden ja paikallisuuden kaventuminen,
ketjun valta paattaa asioista kauppiaan ylitse esimerkiksi aukioloajoissa, tavaravalikoi-
massa, osin hinnoittelussa ja markkinoinnissa, joiden kautta kauppiaiden tunne itsenai-
sesta yrittdjyydesta ja toiminnanvapaudesta vahenee. Kauppiaalla on myds huono neu-
votteluasema erilaisista maksuista neuvotellessa ja ketjun tavoitteet ja pAdmaarat poik-
keavat yksittdisen kauppiaan todellisuudesta. Ketju on joskus hidas muuttamaan sen toi-
mintatapoja tai asioiden soveltamissaantoja ja kauppiaat joutuvat olemaan paljon yksin,

vaikka muita ketjun kauppoja olisikin lahella.

Viidennessa luvussa lahdin kasittelemaan K-ryhméaa, Keskoa ja ketjuuntumista K-ryh-
massa. K-ryhméan muodostavat Kesko, K-kauppiaat ja K-kauppiasliitto, joka toimii kauppi-
aiden edunvalvontajarjestona. Keskon vuosiraportin 2017 mukaan, silla oli vuonna 2017
suurin markkinaosuus paivittaistavarakaupassa Suomessa 37,2 prosentin markkinaosuu-
della ja K-ryhma ty6llisti vuoden 2017 lopussa Suomessa noin 30 000 henkil6d. Vuonna
2015 Kesko aloitti strategisen uudistumisen, jonka keskidssa oli asiakaslahtoisyys, aiem-
paa fokusoituneempi liikketoiminta seka kasvun ja kannattavuuden vahvistaminen. Naita se
lahti toteuttamaan panostamalla asiakaslahtdisempiin ja inspiroivimpiin ruokakauppoihin,
tarjoamalla Suomen laajimman ja kattavimman kauppaverkoston, tarjoamalla verkkokau-
pan ja parhaat digitaaliset palvelut kaupan alalla, tuomalla kauppiaat laadun takaajiksi
seka kasvattamalla Kespron eli Keskon HoReCa-alan tukun liiketoimintaa. Paivittéistava-
rakaupoille on luotu yhteiset toimintatavat, joiden lahtokohtana on se, ettéd markkinoinnin

ja valikoimien suunnittelu lahtee asiakkaasta.

Perinteisen kauppiasmallin oheen, jossa yhdella kauppiaalla on yksi myymala, on tullut
my6s monikauppias- tai monikauppamalli, jossa yhdelld kauppiaalla on useampi myymala
pyoritettdvanaan. Suomen Lahikauppa myytiin Keskolle vuonna 2016. Kaupat koskivat
noin 600 Siwaa ja Valintataloa, joista suuresta osasta tuli K-Marketeja, mutta osan kilpai-
luviranomaiset maarasivat myytavaksi ja osa lopetettiin kokonaan. Naita pienia entisia
Siwoja ja Valintataloja on niputettu muutaman kaupan paketteihin ja aloittaville kauppiaille
tarjotaankin mahdollisuutta lahted pyorittAmé&an useampaa myymalaa kerrallaan. Puolet
Keskon paivittaistavarakauppaverkoston kaupoista on jo mukana monikauppamallissa.
Monikauppamallissa kauppias tekee yhteisen sopimuksen esimerkiksi kolmesta kaupasta
ja yksittaisen kaupan osalta sopimusta ei mahdollista purkaa. Toinen vaihtoehto moni-
kauppamallissa on se, etté jo valmiiksi kauppiaana toimiva tekee erillisen sopimuksen toi-

sesta ns. satelliittikaupasta.
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Kuudes luku kasitteli K-ruokakauppiasyrittdjyyttd Keskolla. Sen suosio on moninkertaistu-
nut muutaman vuoden aikana. Kesko on uudistanut itsedén ulospainsuuntautuneem-
maksi, avoimemmaksi ja uskottavammaksi. Yrittdjyys ylipaansa myds nahdaan uudessa
valossa, se on nykyisin "muodissa” ja sita pidetaan hyvaksyttyna keinona ansaita tulonsa.
Keskon muutoksessa yksi merkittdva asia on ollut se, etta jokainen kauppa ja kauppias on
nykyisin erilainen, joka on osaltaan madaltanut kynnysté hakeutua kauppiaaksi. Naiden
liséksi Suomen Lahikauppa oy:n liikketoiminnan ostaminen vuonna 2016 kasvatti kauppa-

verkostoa merkittavasti, joka omalta osaltaan lisési kiinnostusta entisestaan.

Luvussa 6.2 tutkin yhta tutkimuskysymystd, eli minkalaista osaamista K-ruokakauppiaalta
vaaditaan. Esille nousi se, ettei ole olemassa yhta tiettya polkua kauppiaaksi. Osaami-
seen liittyvista asioista yhdeksi tarkeimmaksi nousi kyky seurata ja ennakoida ja analy-
soida asiakkaiden tarpeita ja kayttaytymista. Tarkedd on myos olla ulospainsuuntautunut,
tulla toimeen eri sidosryhmien kanssa ja kyky motivoida ja johtaa muita. Kauppiaan tulisi
saada luotua kauppaan hyva henki, joka motivoi kaikkia parempiin tuloksiin. Yrittjan tulee
my6s omata hyvét neuvottelutaidot, tuntea oma toimiala, olla aloitteellinen ja sitoutua vah-
vasti siihen mita on tekemassa. Kauppiaat ovat usein tydskennelleet aiemmin ruokakau-
passa, jonka myoéta kaupan arki ja rutiinit ovat tulleet tutuiksi, mutta tama ei ole valttamat-
tomyys kauppiasvalmennukseen hakeutuessa. Asiakkaita tulee myo6s osata kuunnella ja
vastata heidan odotuksiinsa. Kaikista tarkeintéa on aito motivaatio ja halu kehittd& kaupan

liiketoimintaa.

K-ruokakauppiasvalmennuksen suorittaminen on edellytys K-ruokakauppiaaksi paasemi-
selle. Ennen valmennukseen paasya ehdokkaat haastatellaan ja heista arvioidaan tiettyja
ominaisuuksia kuten maaratietoisuus ja riskinotto- seka yhteistytkyky. Kesko jarjestaa itse
K-ruokakauppiasvalmennuksen 8-18 kuukautta kestavind monimuoto-opintoina, joissa
valmennettava opiskelee juuri niitd osa-alueita, joissa han tarvitsee lisda osaamista. Opin-
not suoritetaan tyoskentelemalld kaupassa kasvattajakauppiaan valmennuksessa, jonka
ohessa tehtavia tehdaan verkossa seka lahiopetuksena. Valmennuksella pyritaan valmis-
tamaan K-kauppiaita eiké siihen oteta kokeilijoita. Valmennuksen aikana tarkedd on moti-
vaatio tehdéa ja selvittda asioita itsendisesti. Tama motivaatio onkin yksi asia, mita K-ruo-

kakauppiailta vaaditaan.

Luvuissa 6.5 ja 6.6 Jokainen kauppias on erilainen ja Miksi kauppiaat l&ahtevéat yrittajaksi
Keskolle kerron erilaisista kaupoista, kauppiaista ja heidan taustastaan. Jotkut kauppiaat
johtavat kauppansa enemman asiakkaiden ja tyontekijoiden kautta, kun jotkut taas enem-
man liiketaloudellisella osaamisellaan. Kauppias, joka johtaa asiakkaiden ja tyontekijoiden

kautta on varmasti enemman nakyvilla myymalassa, niin asiakkaille kuin henkildkunnalle
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ja kauppias, joka johtaa enemman liiketaloudellisella osaamisellaan ei valttamatta nayt-
taydy myymalassa niin usein, mutta tekee taustatyota huolellisesti. K-kaupassa asioi-
dessa hyvin usein huomaa kauppiaan kadenjaljen myymalailmeessa, palveluissa seka
kaupan valikoimissa. Toiselle hedelma-vihannesosasto on tarkea ja toiselle leivat. Toki ta-
han vaikuttaa myds kaupan sijainti, mutta myds kauppias. Ketju luo kauppiaille valmiin toi-
mintamallin, raamit ja tuen, joiden puitteissa he voivat harjoittaa liiketoimintaansa. Haasta-
tellessani kauppiaita he kertovat, etta paatos lahtea kauppiaaksi ei ole tullut hetken mieli-
johteesta, vaan se on ollut uralla tavoitteena jo useiden vuosien ajan ennen valmennuk-

seen hakeutumista.

Seitsemannessa luvussa tutkin liiketalouden tradenomitutkinnon rakennetta Haaga-Heli-
assa, kavin lapi K-kauppiasliiton hallinnoimia Kauppa ja yrittdjyys -opintoja, jotka on suun-
nattu kaupan alasta kiinnostuneille amk-opiskelijoille. Tutkinnossa pyritaén tarjoamaan
kaytannonlaheinen ja laaja-alainen liiketoimintaosaaminen yhteistyssa yritysmaailman
kanssa. Heli 16-opetussuunnitelmassa on kuusi eri suuntautumisvaihtoehtoa, jonka lisaksi
opiskelija pystyy rakentamaan myés kokonaan oman opintopolun yhdistelemalld eri suun-
tautumisia. Valinnaisten suuntautumisopintojen liséksi opiskelija voi opiskella 27 opinto-

pisteen verran taysin valinnaisia itsea kiinnostavia opintoja.

Kahdeksas luku piti sisallaan yhteensa viisi haastattelua: Keskon péivittaistavara/kaup-
piastoimintojen markkinointip&allikon Matti Vornasen, K-kauppiasliiton koulutuskoordinaat-
tori Cecilia Jernin, Haaga-Helia ammattikorkeakoulun lehtorin Tarja Jokisen, K-Market
Munkkiniemen kauppiaan Roope Wariksen seka K-Market Puistorin ja K-Market Heikin-
laakson kauppiaan Antti Mielosen. Kolme ensimmaisté tapasin ja haastattelin kasvotusten
ja molempien kauppiaiden kanssa paadyimme séhkodpostihaastatteluun, jossa lahetin

heille valmiin kysymyslistan, johon he saivat rauhassa omalla ajallaan vastata.

9.1 Pohdintaa

Tyon alkuvaiheissa ajattelin, etta olisi hyva, jos loytyisi valmis polku, jonka kaymalla paa-
sisi kauppiaaksi. Inmettelin miksei tamanlaista K-kauppiaspolkua ole ammattikorkeakou-
lussa tarjolla, jonka kautta tai yhteydessa suoritettaisiin myods kauppiasvalmennus, joka on
vaatimus kauppiaaksi paasemiselle. Vornasta haastatellessa selvisi, ettd kymmenen
vuotta sitten perustettu Kauppiasyrittajyyspolku (joka nykyisin on Kauppa ja yrittajyys) oli
juuri tAménkaltainen, mutta se ei toiminut sellaisenaan. Olen vahvasti sitd mielta, etta
kymmenenkin vuoden aikana kaupan ala ja K-ryhmé on kehittynyt ja muuttunut niin pal-

jon, ettei nykyaikana tdmankaltainen enaé toimisi. Huomattavasti parempi vaihtoehto on
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siirtdd vastuu kauppiasurasta kiinnostuneelle opiskelijalle ja laittaa hanet itse rakenta-
maan oma henkilokohtainen opintopolku kohti kauppiasyrittajyytta, jonka jalkeen puuttuvia
osaamisia paikataan ja tdydennetdaan Keskon omassa K-ruokakauppiasvalmennuksessa.
Ammattikorkeakoulun opintopolku tulisi rakentaa yhteisty6ssa opinto-ohjaajan tai mahdol-
lisen kasvattajakauppiaan kanssa, jos opiskelija on jo mukana K-ruokakauppiasvalmen-
nuksessa. Polku ei tarkoita ainoastaan tiettyjen opintojen suorittamista koulussa vaan
tyota tehdessa selvisi, ettéa tydkokemus on myds erittain tarkeassa roolissa. Jokainen
kauppias ja kauppa on erilainen ja jokaisella on omat vahvuudet ja heikkoudet. Samalla

my0s jokaisen tausta ja osaaminen on erilainen.

OpinnaytetyOn tavoitteena oli selventaa polkua tradenomiopinnoista K-ruokakauppiasyrit-
tajaksi. Tydssa oli kolme eri tutkimuskysymysta. Minkélaisia tietoja ja taitoja K-ruokakaup-
pias tarvitsee, onko naitd mahdollista opiskella liiketalouden tradenomitutkinnossa seka
kuinka naitd edella mainittuja opintoja voisi kehittaa niin, etta ne tukisivat tulevaa tai ny-
kyista yrittdjad K-ruokakauppiasuralla. Seuraavaksi tarkastelen tyon tuloksia jokaisen tut-

kimuskysymyksen kannalta.

Tarkastellessa kysymysta minkalaisia tietoja ja taitoja K-ruokakauppias tarvitsee voisi sen
tiivistaa niin, etta kauppias tarvitsee laaja-alaista osaamista usealta eri osa-alueelta. Esille
nousi kuitenkin asiakkaiden kayttaytymisen ja tarpeiden ymmartaminen ja niiden toteutta-
minen, trendien ja muutosten seuraaminen ja ennakoiminen, ruokakaupan toiminnan ja
toimintojen ymmartaminen, palava halu ja motivaatio asiakkaiden palvelemiseen ja ruoka-
kaupan kehittdmiseen. Lisaksi tarvitaan henkilostdjohtamisen taitoja, kykyd mukautua eri-
laisiin tilanteisiin, taloushallinnon tuntemusta seké kykya erottautua muista. Tarkeinta on
kuitenkin arvomaailma, asenne, potentiaali ja motivaatio. Tarkastellessa naita asioita huo-
maan, ettd samat asiat patevéat ihan ylipdansa menestyvana yrittdjana toimimiseen. Val-
mista listaa ei ole olemassa siihen minkéalaisia tietoja ja taitoja K-ruokakauppias tarvitsee,
koska jokaisen kauppiaan ja kaupan vahvuudet ovat erilaisia, eika kaikkien tarvitse osata
ja hallita kaikkea. Tastd osaamisesta myds kumpuaa myds yrittajan taito jakaa vastuuta
tyontekijoille ja hyddyntaa heidan osaamistaan. Yrittajana riittaa, ettd on hyva siina, mita

juuri itse tekee.

Toiseen tutkimuskysymykseen, jossa kysyttiin onko naité tietoja ja taitoja mahdollista opis-
kella liiketalouden tradenomitutkinnossa ei ole yksiselitteista vastausta. Jokainen kauppa,
kauppias ja kauppiaan taustat ovat erilaiset, joten ei ole olemassa yhta valmista polkua,
jonka kaymalla paasisi suoraan kauppiaaksi tai kauppiasvalmennukseen. Haaga-Heliassa
perusopinnot luovat hyvén perustan yrittdjan nakokulmasta, joiden lisdksi on mahdollista

opiskella kuudessa eri suuntautumisessa. Kuten aikaisemmin jo mainitsin kauppiasyrittaja
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varmasti hyotyisi jossakin maarin jokaisesta naistd suuntautumisesta, koska vaadittu
osaaminen on niin laaja-alaista. K-ruokakauppiasyrittdja ei koskaan ole yksin, vaan ha-
nella on aina henkildkuntaa toiminnassa mukana. Taman johdosta HR ja esimiesty6n hal-
litseminen on tarkeda ja sen opiskelu olisikin hyddyllista yrittdjyysopintojen lisdksi. Koko-
naisuutena tarkastellen K-ruokakauppias tarvitsee siis laaja-alaista osaamista ja siihen
tradenomitutkinto pystyy vastaamaan tarjoamalla monipuoliset ja kattavat mahdollisuudet

eri liketalouden osa-alueiden opiskeluun.

Kolmannessa tutkimuskysymyksessa selvitin, kuinka ndita liiketalouden tradenomiopintoja
voisi kehittaa niin, ettd ne tukisivat enemman tulevaa tai nykyista yrittdjaa K-ruokakauppi-
asuralla. Haastatteluissa tuli ilmi, ettd ammattikorkeakoulujen pidempiaikainen yhteisty6
kauppojen ja kauppiasyrittdjien kanssa opintojen suunnitteluissa seka kaytannon toteutuk-
sissa olisi arvokasta kaikille osapuolille. Toinen haastateltava kauppias vastasi myos hie-
man samalla tavalla, etta koulutuspolkuja kehittamalla yhdessa Keskon kauppiasvalmen-
nusyksikon kanssa. Tutkimuskysymys on siind mielessé haasteellinen, ettd kaupan ala ja
K-ryhma kehittyy kokoajan ja tilanne elaé jatkuvasti. Kymmenen vuotta sitten Kaup-
piasyrittajyyspolku ndhtiin hyvana kokonaisuutena, mutta nopeasti huomattiin, ettei se sel-
laisenaan ollut toimiva, enké usko, etta se nyt vuonna 2018 olisi yhtaan sen toimivampi.
Paras keino kehittaa liiketalouden tradenomiopintoja kauppiasyrittdjan kannalta on pitaa
ne monipuolisina, ajankohtaisina ja yhdesséa yritysmaailman kanssa. Talléin opiskelijat
voivat rakentaa oman opintopolun opinto-ohjaajan tai kasvattajakauppiaan kanssa, joka

tukee parhaiten omaa osaamista.

Ty6 on opettanut minulle paljon Keskosta, yrittdjyydesta ja K-ruokakauppiasyrittdjyydesta.
Tyon tuloksiin ja sen kattavuuteen olen p&&asiassa tyytyvainen ja olen saanut myos opin-
naytetyon ohjaajaltani positiivista ja kannustavaa palautetta prosessin aikana. Heikkou-
tena tydssani nden sen, etteivét teoriaosuuksissa yksittéisen aiheen lahteet keskustele
keskenaan paljoa, vaan osa aiheista on Kirjoitettu ainoastaan yhden lahteen tai esimerkin
kautta. Alun perin kolme kauppiasta suostui haastatteluun, mutta sain lopulta vastaukset
vain kahdelta. Se ei kuitenkaan ole merkittdva asia kokonaisuuden kannalta. Tutkimuksen
tuloksia pidan luotettavina ja hyodyllisind kauppiasurasta kiinnostuneen opiskelijan kan-
nalta.

9.2 Omaoppiminen opinnaytetydprosessin aikana

Olen aina ollut tiedonjanoinen ja sen olen huomannut tAméan opinnaytetydnkin aikana.
Tata yhteenvetoa kirjoittaessa teoriaosuus on kaytanndssa valmis, mutta silti minulla on

yhé vieressani 8 opinnaytetydhéni enemman tai vahemman liittyvaa kirjaa. Aiheeni tdssa
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tyossa on laaja ja siité saisi varmasti kirjoitettua vaitdskirjallisen tekstia. Mainitsin tyon
alussa, ettd olen kiinnostunut K-kauppiasurasta ja tydn tekemisen aikana kiinnostus ei ole
ainakaan laskenut. Tyon tekemisen aikana olen kuitenkin oppinut, kuinka laaja-alaista
osaamista kauppiasyrittajana tarvitsee ja kuinka siihen tulee sitoutua taysilla, jotta toimin-
taa pystyy kehittdmaan. Talla hetkella ajatukseni on, ettd haluan jatkaa ehdottomasti kau-
pan alalla, mutta saada enemmaé&n kokemusta ja oppia ennen kauppiasvalmennukseen

hakeutumista.

Opinnaytety6n tekeminen on ollut tydlas ja pitk& prosessi, jonka aikana olen oppinut pal-
jon. Aloitin tyon Kirjoittamisen jo maaliskuussa 2018 ja sain sen valmiiksi marraskuun lo-
pussa. Ensimmaisen kerran kiinnostus K-kauppiasuraa tai ylipaansa Keskoa kohtaan syt-
tyi, kun opiskelin koulun pééasykoetta varten paasykoemateriaalia, johon kuului Keskon yh-
teiskuntavastuuraportti. Taman raportin ”’panttdamisen” myéta aloin ymmartdmaan kuinka
paljon tydta Keskossa tehtiin niiden asioiden eteen, joita itsekin arvostan. Opintojen ai-
kana hain hieman itseani, mietin mitd mina haluaisin tehda eldaméassani ja mihin ammatilli-
seen erikoistumiseen suuntaudun. Pa&dyin rakentamaan oman opintopolun, joka sisélsi
niin yrittdjyyden opintoja kuin HR/esimiestaitoja. Kiinnostus yrittajyytta kohtaan ja yrittaja-
mainen tekeminen on aina ollut osa minua, jo pienena ehka 8-10 vuotiaana myin kadulla
itse keraamiani ja lakkaamiani kivia veljeni kanssa, jotta voisin ostaa uuden pelikonsolin.
No, eihan niité kivia lopulta nyt usealla sadalla eurolla myyty, mutta sama mentaliteetti on
sailynyt sielté ajoilta naihin paiviin asti. Kivien myynnin jalkeen olen myéhemmin kaupan-
nut esimerkiksi ulkomaisista nettikaupoista ostettuja konsoli/pc-peleja ja saanut silla hie-
man itselleni rahaa. Osana opintoja osallistuin NY eli Nuori Yrittajyys Start Up -kurssille,
jonka aikana perustin chilikastikkeita myyvan yrityksen. Myynti ei tallakaan kerralla ollut
huimaa, mutta se kokeilu kasvatti minua niin yrittdjana kuin opiskelijana. Voisi siis sanoa,
etté olen toiminut jo nyt tdssa vaiheessa uraani kolmen eri alan yrittdjana ja opiskellut nii-

den ohessa kaksi eri tutkintoa.
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Liitteet

Liite 1. Kysymyspohja kauppiaille.
Ennen kysymyksiin vastaamista palaa hieman opiskeluaikoihin katsomalla hieman opinto-
rekisteriotettasi tai koulusi nettisivuilta tutkinnon sisélt6ad mita se pitikaan sisallaan, jos ne

eivat ole enaa niin tuoreessa muistissa.

1. Kerro hieman itsestasi ja siita mitd teit ennen K-kauppiaaksi ryhtymista (koulutus, ty6-

kokemus jne)?

2. Miksi lahdit yrittajaksi Keskolle?

3. Minkalaista osaamista kauppias eniten tarvitsee menestyakseen kauppiaana?

4. Mitd ammattikorkeakoulussa opittua olet paassyt hyddyntamaéan kauppiasurallasi?

5. Mita olisi voitu opettaa enemman?

6. Oletko oppinut enemman kaytadnnossa esimerkiksi kauppiasharjoittelun tai tyénteon

kautta, kuin teoriaa opiskelemalla? Kuinka tAma kaytanto ja teoria on eronnut toisistaan?

7. Kuinka ammattikorkeakouluopintoja voisi kehittda niin, etta ne tukisivat paremmin kaup-

piasurasta kiinnostunutta?

8. Mité hyotya ja haittaa koet ketjussa (Keskossa) toimimisessa?

9. Mitd mielta olet monikauppiasmallista, jossa yhdella kauppiaalla on useampi kauppa
pyoritettavanaan? Olisitko itse kiinnostunut lahtem&éan siihen mukaan, jos saisit mahdolli-
suuden?

10. Kuinka tuotat lisdarvoa kaupallesi?

11. Muuta sanottavaa yleisesti K-ruokakauppiasyrittajyydestd, ammattikorkeakouluopin-

noista tai tyostani?
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