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Abstract:

The purpose of the study was to investigate which stores in Finland we could sell our own
imagined mineral water brand Halla. This study serves importers, traders and producers in
daily consumer goods business. The planning of this work started in the year 2007 with co-
operation with graphic design student Jutta Sutinen from Laurea University. Her mission
was to create an image and brand for our mineral water Halla.

In this study I researched different models of logistics and compared to Finnish daily
consumer goods business and how things work in real life. Also the wholesale businesses
and central distribution companies are introduced. The main mission was getting
information how on Halla could get in to Inex Partners distribution and from there reach
Finnish consumers.

The study explains new models of PET-bottles and those recycling possibility in the new
system. It also introduce few relevant actors which are part of the mineral water business
and part of the process when a new product is coming in stores product range.

Information for this study is taken from internet, literature, interviews and my own
experience and knowledge.

The study shows that the access process to getting a new product to stores is a lot of hard
work. There are many variables and matters which especially new importers, traders and
producers usually don’t pay attention to.
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1 JOHDANTO

1.1 Taustaa

Tidna pdivédnd vesimerkkejd on maailmanlaajuisesti yli 700 ja pullotetulla vedelld on noin
35 miljardin euron markkinat. Eniten pullovesii kuluttavat yhdysvaltalaiset, periti 90 litraa
vuodessa henked kohti, kun taas suomalaiset kuluttavat vain 13—17 litraa vuodessa.
(Tuomela 2007.) Pullovesikulttuurin noususuuntaus kidynnistyi Suomessa vuoden 1993

jéalkeen (Panimoliitto 2009).

Kotimainen piivittdistavarakauppa on ollut viimeisten 30 vuoden aikana suurien
muutosten edessd. Lahikaupat ovat harventuneet huomattavasti, ja tilalle olemme saaneet
suuria hypermarketteja. Ketjuuntuminen kaupan alalla on timin pdivin Suomessa todella

suurta.

Suomessa suurimmat pullovesien tuottajat ovat kolme suurinta panimoa Olvi Oyj,
Sinebrychoff Oy, Hartwall Oy ja FinnSpring Oy. Onko mahdollista, ettd pieni
tavarantoimittaja pystyisi toimimaan suurten panimoiden rinnalla tuottamalla suomalaisille
omaa, erilaista pullovettd? Onko kauppojen ketjuuntumisesta uudelle tavarantoimittajalle

hyotyi vai haittaa?

Opinndytetyoni esittelee minun ja ystdavini Jutta Sutisen kuvitteellisen kivenndisveden,
Hallan, jonka tahdomme tuoda suomalaisten kuluttajien ulottuville
péivittdistavarakauppoihin. Etsimme vastauksia sithen, miten ja minne Halla

kivenndisveden voisi saada myyntiin ja mitd sen myyntiin saamisen teoriassa vaaditaan.

1.2 Tutkimuskohde ja aiheen rajaus

Tarkoituksena on havainnollistaa, millainen on piivittdistavarakaupan rakenne Suomessa.
Tamai vastaa kysymykseen, mihin kauppoihin ja keiden tukkureiden kautta Halla
kivenndisvettd pystytddn tarjoamaan paivittdistavarakaupoille ja nédin ollen suoraan
kuluttajille. Tarkemmaksi tutkimuskohteeksi olen valinnut S-ryhmén omistaman

tytdaryhtion Inex Partners Oy:n, joka toimii SOK:n hankinta- ja logistiikkayhtioni. Etsin
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vastauksia sithen, millainen on Inex Partners Oy:n hankintaprosessi, kun kyseessd on uusi
tavarantoimittaja. Omien kokemusteni mukaan hankintaprosessi on samansuuntainen lidhes
kaikilla keskusliikkeilld, joten Inexin esimerkistd pystyy ammentamaan tietoa myos

muiden yhtididen hankintaprosessiin ja sen toimintaan.

Rajaan aiheen nimenomaan juomien kategoriaan, koska minulla on téltd alalta
tyokokemusta. Inex Partnersin otin tutkittavaksi, koska olen tyossidni saanut suhteellisen
hyva kisityksen siitd, kuinka Inexin kilpailija Kesko toimii keskusliikkeend hankinta- ja

logistiikka yhtiona.

Halla-ldhdevesi on minun ja ystdvini Jutta Sutisen luomus uudenlaisesta kivenndisvedest.
Jutta Sutinen késitteli aihetta omassa opinnédytetyossiddn Laurea-ammattikorkeakoulussa.
Opinndytetyon tarkoitus oli tarkastella padasiassa suomalaisten tuottajien ldhde- ja
kivenniisvesid seki niiden imagoa. Oma opinnédytetyoni onkin tavallaan jatkoa Sutisen

tyolle, ja hdnen opinndytetyonsi tulokset ilmentyvit omassa tyossini.

Tarkoituksena ei ole luoda kaiken kattavaa esitysti siitd, kuinka uusien tavarantoimittajien
tulee toimia pédstikseen suurien keskusliikkeiden valikoimiin, vaan tarkoituksenani on
selvittdd pdivittdistavarakaupan rakenne ja kertoa paapiirteet siitd, kuinka keskusliikkeiden
valikoimiin saadaan oma tuote. Opinndytetyon luettuaan lukijalla, joka miettii oman
tuotteensa saamista kauppoihin, on késitys kauppojen tukkutoiminnasta ja kaupoista, joista

loppukiyttdja tuotteet ostaa.

1.3 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Tutkimusongelmaa ldhdetédédn késittelemédan mielikuvituksellisen Halla-kivennidisveden
nikokulmasta selvittimélld miten ja mihin uutuustuotteen pystyy tuomaan Suomen
markkinoille. Kysymykseen “miten” on haettu vastausta ennen kaikkea Inex Partners Oy:n
Tiina Karvisen antamassa haastattelussa. Tutkimuksessa ei perehdytd muiden
keskusliikkeiden hankintatoimintaan, markkinoinnillisiin tai taloudellisiin kysymyksiin

Halla-kivenniisveden osalta.

Kysymykseen “mihin” etsitddn vastausta selvittiméalld Suomen péivittdistavarakaupan

rakenne keskusliikkeiden ja tukkureiden kautta vihittdismyymélodihin saakka.

Tutkimuksen tarkoituksena on tarkoitus selvittid Suomen pdivittdistavarakaupan rakenne

ja se, mitd merkitystid Halla-kivennidisveden saamiseksi kauppojen hyllyille on Sinfos-



tuotetietojarjestelmélld ja Suomen Pakkauspalautus Oy:11a PALPAIlla. Tarkastelun
kohteena ovat myos vesimarkkinat Suomessa. Télld tarkastelulla halutaan selvittii, onko

Halla-kivennéisvedelle tilaa néilld markkinoilla.

Oli kyseessi sitten vesituote tai ei-elintarvike, tiytyy maahantuojan tai valmistajan tietdi
kotimaisen pdivittdistavarakaupan rakenne kokonaisuudessaan ymmartddkseen kaikki ne
mahdollisuudet, joita Suomi pystyy liiketoiminnan kannalta tarjoamaan. Koska Suomi on
asiakaskunnaltaan valitettavan pieni maa, on erityisen tirkedd, ettd tavarantoimittaja pystyy
saamaan tuotteensa mahdollisimman moneen paikkaan myyntiin. Péivittdistavarakaupassa

katteet syntyvit nimenomaan volyymin ansiosta.

Tarkoituksena on, ettd tdmin tyon avulla moni alalle pyrkiva yrittdjd pystyy nopeasti
loytimédn haluamansa tiedon kaupan rakenteesta ja siitd, kuinka kauppojen valikoimiin

periaatteessa on mahdollista padsta.

Tutkimuskysymyksid ilmenee tydssdni monella eri asteella. Luonnollisesti tirkein on juuri
saada selville myyntikanavat Suomessa. Koska esimerkkituotteena on Halla-kivenndisvesi,
on tuotteelle hahmoteltu omaa briindié ja erilaistavia tekjoité kilpailijoihin ndhden.
Opinndytetydssd paneudutaan myos vesien kasvavaan tuotekategoriaan ja sen muutoksiin

viime vuosina.

1.4 Tutkimusmenetelmit ja tutkimuksen kulku

Opinndytetydssdni tutkimusmenetelmé on kvalitatiivinen eli laadullinen. Kvalitatiivisen
tutkimuksen aineisto on usein verbaalista, visuaalista tai molempia. Aineisto on pddosin

hankittu haastatteluin, omin havainnoin seké eri ldhteiden pohjalta. (Uusitalo 1998, 81.)

Olen saanut tutkimusaineistoon haastattelun, joka toteutettiin
teemahaastattelumenetelmaélld. Haastateltava tiesi aihealueen, josta keskustelisimme, mutta
kysymyksid ei annettu etukéteen. Haastateltavani oli Inex Partners Oy:1td juomien
tuoteryhmévastaava Tiina Karvinen. Hén oli luonnollinen valinta haastateltavaksi, koska
hin tuntee kokonaisuudessaan erittdin hyvin Inexin hankintaprosessin. Koska
opinndytetyoni késittelee kuvitteellisen kivenndisveden saamista S-ryhmén kauppoihin,
osasi Karvinen kertoa tuoteryhmasti todella laajasti, miki paransi haastattelun ja

tutkimuksen laatua.

Teoriaosuuteen on saatu tietoa alan kirjallisuudesta seki internetistid. Lihteind on myds

muutama lehtiartikkeli. Metropolian valmiiden opinnéytetoiden joukosta ei 16ytynyt yhtddn
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sellaista teosta, joka suoranaisesti olisi pdivittdistavarakaupan jakelukanavista. Keskon K-
Citymarketin juomaosaston toimintaa kisiteltiin Tommi Lehtosaaren tydssd “Takaisin
kannattavaan juomakauppaan”, joka osaltaan sivusi myds kivenndisvesien tuotekategoriaa.
Stockmannin hankintaprosessin teoriaa 10ytyi vastaavasti Viorika Burunsuksen tyosta
Elintarvikkeiden sopivimmat jakelukanavat Suomen markkinoille. Burunsuksen tyossa
tuote-esimerkkini kdytettiin Pecorino juustoja, joka korkean statuksen tuotteena ei

valitettavasti ollut vertailukelpoinen kivenndisvesien kanssa.

Tutkimuksen teoriaosassa selvitin millainen on Suomalaisten péivittdistavaratukkujen
hankintaprosessi. Toinen tiarked kysymys pyrkii ymmairtdmain pidivittdistavarakauppojen

ketjuuntumisen hyodyt ja haitat tavarantoimittajalle.

Seuraavassa osassa erittelen valtakuntamme suurimmat lihde- ja kivenndisvesi valmistajat
ja teen ldpileikkauksen heidédn tuotteistaan. Tédssd osiossa tarkastelen myos viimevuosien
suurimpia muutoksia vesituotteiden kategoriassa, joita ovat mm. PET-pulloja koskeva
verotus ja kierritys. Esittelen myos Suomen Pakkaus Palautus Oy:n ja kerron sen

merkityksesti ja roolista péivittdistavarakaupassa.

Kuvitteelliselle Halla-ldahdevedelle on myos syytéd luoda tuotteena sellaiset ominaisuudet,
ettd sitd pystytddn kiyttimiin esimerkkind uuden tuotteen saamisesta Inex Partners Oy:n
jakeluverkostoon. Téssd kohtaa kisittelen myos tuotteen tarvitsemaa viivakoodia ja

tuotteen kierritys- ja palautusmahdollisuutta.
Lopuksi esittelen Halla 1ahdeveden Inex Partners Oy:n juomien hankintapaillikolle ja

selvitdn, miten teoriassa tuotteen saa heidén jakeluverkostoonsa.

2 PAIVITTAISTAVARAKAUPAN LOGISTIIKKA

2.1 Logistinen prosessi

Jouni Sakki kertoo kirjassaan Logistinen prosessi keskeisen kisitteen tuotteen
markkinoinnissa olevan markkinointikanava eli jakelutie. Tilla tarkoitetaan sitéd
jakeluketjua, jonka yritykset keskeniin muodostavat myydessdin valmistajan tuotetta

loppuasiakkaille. Ketjun alkupiiissd on valmistaja ja loppupééssd vastaavasti kuluttaja.
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Niiden kahden pisteen viliin jadvét kaikki ne yritykset, jotka matkan kisittelevét prosessin

alku ja loppupéén vililld itse tuotetta tai sithen liittyvéaa tietoa. (Sakki 1999, 13.)

”Aikaisemmin tavaravirta, jonka tehty tilaus aiheutti, kulki yleensd myos fyysisesti
tilaavan yrityksen kautta ketjussa eteenpdin. Sekd tavara ettd sen omistusoikeus siirtyivét
markkinointikanavassa yritykselti toiselle. Nykyéddn omistusoikeuden siirtyminen tavaran
myotd ei ole itsestddn selvid, eikd tavaravirta kulje endd fyysisesti ldheskdéan kaikkien

markkinointikanavan osapuolten kautta.” (Sakki 1999, 13.)

Jakelukanava ei kuitenkaan vélttdmattd tarkoita samaa asiaa kuin myyntikanava, vaikka
nidma termit ajoittain puhekielesséd sotketaan toisiinsa. Myyntikanavaksi kutsutaan sitéd
reittid, jonka kautta tuote vaihtaa omistajaansa matkalla kohti loppukuluttajaa. Yritysten
tulisi aika ajoin pohtia erilaisia ratkaisuja ja kidytettavissd olevia jakelukanavia toimintansa
tehostamiseksi. Jakelukanavavaihtoehtoja vertailtaessa voidaan tarkastelu kohdistaa

kolmeen eri osa-alueeseen:
1. Tehokkuus
- kapasiteetti
2. Sopeutuvuus
- joustavuus ja innostus
3. Vaikuttavuus
- peitto, kyvykkyys ja valvonta
”Jakelukanavastrategiaa suunniteltaessa voidaan pohtia mm. seuraavia tekijoita:
- kuinka monta osallistujaa jakelukanavassa tulisi olla
- minkd tyyppisid niiden tulisi olla
- lisdarvofunktiot ja jakauma kanavan eri pisteisiin
- mitd materiaalista ja teknisti tukea eri osapuolet tarvitsevat

- mitd palveluja tuotteeseen liittyy ja mitkd ovat niiden rakenteet?” (Reinikainen

1997, 40.)

Jakelukanavat voidaan karkeasti jakaa kahteen eri ryhméin, suoriin ja episuoriin

jakelukanaviin. Suorajakelukanava tarkoittaa sité, ettd valmistaja myy tuotteen suoraan



loppukiyttédjille. Epdsuorassa jakelukanavassa valmistajan ja loppukayttdjian vilissd on
yksi tai useampi vilikdsi. Néitd voivat olla esimerkiksi agentti, tukku, teollisuustukku ja

vihittdismyyjd. (Reinikainen 1997, 42.)

Luonnollisesti markkinointikanava on lyhin mahdollinen, kun valmistaja myy tuotteen
suoraan kuluttajalle. Vaikka tidssd tapauksessa markkinointikanava on lyhyt, se ei tarkoita,
ettei viliin mahtuisi erilaisia ongelmia. N&itd ongelmia voivat olla esimerkiksi
maantieteellinen etdisyys, tiedolliset esteet, ajalliset tai muut miirilliset esteet. Muun
muussa nditd ongelmia varten on olemassa erilaisia valittdjdyrityksid. Vilittdjdyritys voi

harjoittaa joko tukkukauppaa tai vihittdiskauppaa. (Sakki 1999, 14.)

Markkinointikanavan tehtdva on luonnollisesti siirtdé tuotteet valmistajalta kuluttajien
saataville ja tuottaa asiakkaille lisdarvoa. Valmistajan on syytd valita
markkinointikanavansa huolellisesti, jotta sen tuotteet saadaan mahdollisimman hyvin
asiakkaiden keskuuteen. On myos tirkedd, ettd markkinointikanava toimii tehokkaasti ja
sen osapuolet pystyvit tuottamaan toisilleen lisdarvoa. Niin ollen myos loppukéyttédjd saa

tuotteen mahdollisimman edullisesti. (Sakki 1999, 14.)

”Jakelutien jarjestimisessd on kysymys tuotteen ja asiakkaan vilisten esteiden

poistamisesta.” (Sakki 1999, 14.)

Tuotteen luonteella on myos merkittdva rooli jakelukanavaa valittaessa. Kuluttajat haluavat
saada yleisimmit pdivittdistavaransa mahdollisimman vaivatta ldhelld sijaitsevasta
myyntipisteestd. Kuluttajat ovat myos valmiita vaihtamaan ostamaansa tuotemerkkid,
mikdli sitd ei ole helposti saatavilla. Tamin takia pdivittdistavarakaupassa ainoa

mahdollinen ratkaisu on epdsuora jakelukanava. (Reinikainen 1997, 43.)

Tuotteen jakelukanavan rakenteeseen vaikuttaa myos, kuinka paljon pddomaa yritykselld
on kanavan rakentamiseen kidytossddn. Suoran jakelukanavan perustaminen ja
ylldpitdminen vaativat luonnollisesti paljon enemmin rahaa kuin episuoran jakelukanavan
vastaavat toiminnot. Mikéli yritys onnistuu myymaéén tuotteensa olemassa oleville
keskusliikkeille ja heidédn jakelukanavilleen (esim. Kesko, Inex, Tuko), on tarvittava

rahallinen uhraus jakelun kdynnistimiseksi pieni. (Reinikainen 1997, 44.)

2.2 Piivittdistavarakaupan ketjuuntumisen syitd, hyotyjd seki haittoja

Matti Hukka kertoo kirjassaan Ketjuuntumisesta kilpailuetu seuraavanlaisista eduista pt-

kaupan ryhmittymille. Suurtuotanto etuja ovat mm. hankinta, logistiikka ja
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kustannustehokkuus. Markkinointietuihin kuuluvat tuote-edut ja osaamisen monistaminen.
Suurilla ryhmittymilld my6s kaikki tukitoiminnot on monistettu ja samat jirjestelmét ovat
kiytossd koko organisaatiossa. Nditi jirjestelmid ovat mm. tilaus-, tieto- ja
ohjausjirjestelmét (mm. SAP-ohjelmistot). Kun edelld mainitut asiat ovat sulautettu koko
organisaation toimintaan, on kauppiailla ja myymalapaillikoilld aikaa keskittyé heille
olennaisimpiin tehtédviin, tirkeimpénd tietenkin asiakaspalveluun. Pt-kauppaketjujen oman
tukkutoiminnan keskittiminen hyodyntidd ostamisen lisiksi kuljetuksissa, huolinnassa ja

muissa tukkukaupan tehtivissa. (Hukka 2005, 11.)

Ketjuuntumisesta aiheutuvia keskeisid haittoja ovat mm. seuraavat asiat:

joustavuuden viheneminen, toiminnan jaykkyys ja ketjun yksikoiden paikallisiin

olosuhteisiin sopeutumisen rajallisuudet

korkeat investoinnit

kova johdon kontrolli

henkilokunnan itsendisyyden vihyys (Hukka 2005, 11).

”Ketjuuntuminen ja 1dhinna juuri ketjuostaminen tuo kuluttajalle parhaimmillaan hintaetua,
edellytykset yhtendiseen hinnoitteluun, laadunvarmistuksen, saatavuuden turvaamisen,
mahdollisia bonus- ja luottoetuja, huollon turvaamisen ja ehkd muutakin

kokonaispalveluun liittyvid etuja.” (Hukka 2005, 112.)

Keskitetyn ostamisen etuina hinnan liséksi voidaan mainita tavarantoimittajan
(valmistajan, agentti ym.) maksama markkinointituki. Keskitetty ostaminen mahdollistaa

myos laadunvalvonnan ja tavarantoimittajien auditoinnin.

3 CASE HALLA-KIVENNAISVESI

3.1 Halla-kivenniisveden tavoitteet

Tavoitteenamme Jutta Sutisen kanssa oli suunnitella kivennéisvesi liikkuvan
kaupunkilaisen, etenkin eteldsuomalaisen kuluttajan, tarpeisiin. Veden imagon tuli olla

vahvasti vapaa-aikaan nojaava, ja yhdeksi kohderyhmin segmentiksi nimesimmekin
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kuntosalilla kdyvit harrastajat. Tarkeimpédna sanomana halusimme korostaa kotimaisuutta
ja luontoa seki sitd, ettd janon yllittdessd se halutaan sammuttaa juuri meidin
tuotteellamme. Luonnollisuudessa ja suomalaisuudessa halusimme kuitenkin pyrkid

vilttdimadn samoja aiheita kuin kilpailevat tuotteet.

Tuotteen erilaistavan tekijan miettiminen oli todennékdisesti hankalinta koko
suunnitteluprosessissa. Olisimme halunneet vedellemme jonkin konkreettisen
ominaisuuden, joka erottaisi sen muista suomalaisista maustetuista kivennéisvesista.
Paadyimme lopulta yksinkertaistettuun ratkaisuun: vetemme pédasiallinen erottumiskeino
olisi sen koko, 0,75 litraa. Tama vastaisi mielestimme hyvin myos mairittelemdamme
kohderyhmain tarpeita. Suomessa on aiemminkin osoitettu tuotteen erilaisuutta juuri
pullokoolla, ja tdimén pdivdan PET-pullo mahdollistaa mité erilaisimmat pullokoot ja -

muodot.

Pullon poikkeuksellinen koko on kuitenkin suhteellisen helposti ja jopa nopeasti
kopioitavissa oleva tekijd, joten se ei voinut olla ainoa erilaistava tekijamme. Toiseksi
tavoitteeksemme muodostuikin tdimin myo6td suunnitella vedelle pullo, johon mahtuisi
normaalipulloa (0,5 litraa) enemmén vettd mahdollisimman pieneltd vaikuttavaan tilaan.
Tuotteen koolla halusimme korostaa sen liikuteltavuutta eli sitd, ettd suurempi miiréd vettd
vol kulkea mukana myds ikéddn kuin pienemmissi tilassa ja néin ollen pienemmalla

vaivalla.

Tuotteemme tulisi sijoittumaan kokoonsa nidhden keskihintaisten tuotteiden luokkaan.
Todennikoisesti hinta tulisi kuitenkin olemaan hieman 0,5 litran pulloa korkeampi, mutta
litrahinnaltaan hieman 0,5 litran pulloa edullisempi ja niin ollen kuluttaja kokisi

hyotyvinsi tuotteestamme my0s rahallisesti.

Niiden seikkojen pohjalta ldhdimme suunnittelemaan tuotetta, joka sijoittuisi samaan
sarjaan Sinebrychoffin Bonaquan kanssa. Tétd korkealaatuista, mutta kuitenkin
keskihintaisen tuotteen imagoa vahvistettaisiin hyvéalld nimivalinnalla ja kilpailijoista

poikkeavalla, mahdollisesti ennakkoluulottomalla visuaalisella ilmeella.

3.2 Tuotteen nimi

Nimivalinnassa ldhdimme liikkeelle muutamasta nimed kuvaavasta ominaisuudesta, jotka
halusimme yhdistéa tuotteen imagoon. Nimen tulisi olla helppo muistaa, ja koska vetemme

olisi tarkoitettu erityisesti eteldsuomalaiselle kaupunkilaiselle, se ei saisi olla missdédn



médrin lilan maalainen. Tuotteen nimen tulisi lisidksi kuvastaa sen ominaisuuksia
raikkautta, kylmyyttd ja suomalaista alkuperdd. Halusimme korostaa nimelld myds
pienempéd valmistajaa, joten nimi ei saanut olla tdysin samaa alkuperédd jo olemassa

olevien vesimerkkien kanssa.

Koska tavoitteenamme oli suunnitella rehellisesti suomalainen vesi, jonka imago olisi
joissain médrin kilpailijoita ekologisempi, padatimme kiyttdd suomenkielistd nimed
korostamaan erityisesti veden alkuperdd. Niin ollen veden nimeksi paityi suomenkielinen,
lyhyt ja helposti muistettava Halla. Wikipedian mukaan halla on tilanne, jossa ilman
lampotila laskee kasvukauden aikana maanpinnan ldheisyydesséd pakkasen puolelle. Nimi
kuvaa mielestimme hyvin veden raikkautta ja antaa sopivan pohjan imagon ja visuaalisen

ilmeen rakentamiselle. Halla ei myOskiin heritd sanana suurempia negatiivisia mielikuvia.

3.3 Pakkaus

Veden pakkauksen suunnittelussa on tdrkedd ottaa huomioon, ettd ennen kaikkea pullosta
tulisi olla helppo juoda. Kdytinnossd pullon muoto voi kuitenkin olla 1ihes miké tahansa.
Palpan (Suomen Pakkaus Palautus Oy) ohjeiden mukaan PET-pullon muodon tulee

merkittavisti poiketa markkinoilla kdytdssé olevista kiertopulloista (Ekopullo ja A-pullo)

(Palpa, 2007.) Maailmalla PET-muovisia pulloja onkin ldhes kaiken muotoisia (kuvio 1).

)|
SWISS&ad

KUVIO 1. Vesipulloja maailmalta: Ogo Life 0,33 litran pyored pullo (Ogolife), Swiss
Eau:n linjakas ja korkea pullo (Swisseau) seki Fiji Artesian Waterin 0,5 litran pieni ja

tilava pullo (Fijigreen).

Lopullinen, viimeistelty pullomalli vaikuttaisikin lupaavasti siltd, ettd se myos pysyisi
esikuvansa ansiosta pystyssd. Juoma lasista, jonka mallista pullo suunniteltiin, on lisdksi
todella hyvi juoda, joten my0s tdmaé tavoite saavutettiin. Hallan pullon on noin 16-17 cm

korkea ja 8,5 cm leved leveimmaltd kohdaltaan.
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Hallan pullossa erikoisuutena on lisdksi se, ettei tunnusta liimata pullon etuosaan nikyville
lainkaan. Halla-tunnus kokopainetaan pullon alaosaan ja timi toimii yhtend
erottumiskeinona. Vaikka Hallan tunnus onkin edustuskelpoinen, pdidyimme ratkaisuun,

ettemme halua liikaa koreilla nimilld vaan haluamme antaa itse tuotteen puhua puolestaan.

KUVIO 2. Lopullinen pullomalli.

Halla-kivennidisveden tuotanto on tarkoitettu tdysin ulkoistettavaksi. Suomessa titd tuotetta
voisi pullottaa esimerkiksi valtakuntamme suurin vesitalo FinnSpring Oy. Koska
FinnSpringilli ei ole logistisesti muuta ratkaisua kuin epdsuora jakelu, tdytyisi myos Halla-
kivenniisvesi myyda ensin keskusliikkeille, jotta se pdisisi kuluttajien ulottuville

kauppoihin.

4 MISTA KULUTTAJAT VOISIVAT OSTAA TUOTETTA?

Jotta Halla-kivenndisveden saisi kuluttajien ulottuville ruokakauppoihin, on ensiarvoisen
tarkedd ymmartdd Suomen péivittdistavarakaupan rakennetta ja sen suurimpia tekijoita.
Tissd luvussa késittelen yleisesti pdivittdistavarakauppaa ja kerron, miti

paivittdistavarakauppatermilld tarkoitetaan ja mitd kauppaketjuja Suomessa on.
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4.1 Miti on péivittdistavarakauppa?

Paivittdistavarakaupalla tarkoitetaan Suomessa elintarvikkeiden lisidksi muita péivittdin
kaytettdvid kulutustavaroita, joita kuluttajat hankkivat elintarvikeostosten yhteydessa.
Suomessa pdivittdistavaroihin luetaan seuraavat tuotteet: ruoka, juomat, tupakkatuotteet,
teknokemian tuotteet, kodinpaperit, lehdet seki piivittdiskosmetiikka.

Ylldmainitut tuotteet 10ytyvit nykypdivind Suomessa lihes jokaisesta
pdivittdistavarakaupasta. Péivittdistavarakaupat ovat yleensi itsepalveluperiaatteella
toimivia kauppoja, toisinsanoin market-myymaéléitd. Ruuan osuus on luonnollisesti
suurimmassa roolissa pdivittdistavarakaupassa ja sen osuus onkin pdivittidistavarakaupan

kokonaismyynnistd noin 80 prosenttia.

“Piivittdistavarakauppa, tai lyhyesti pt-kauppa, on nimensi mukaisesti usein tapahtuvaa ja
kisittdd jokapdiviisessd eldamissi tarvittavat tuotteet, joita ovat esimerkiksi elintarvikkeet,

siivousvilineet ja hygieniatuotteet.” (Finne & Kokkonen 2005, 19.)

> Muiden kulutustavaroiden kuin piivittdistavaroiden otsikkona kiytetdin Suomessa joko
erikoistavara- tai kdyttotavaratermid. Erikoistavaratermia kayttivét erikoisliikkeet ja
kayttotavaratermid hypermarketit ja tavaratalot.” (Piivittdistavarakauppa 2007-2008.
2008, 7.)

4.2 Paivittaistavaramarkkinat Suomessa

Suomessa pdivittdistavarakaupan kokonaismyynti vuonna 2007 oli noin 13 miljardia euroa.
Piéivittiistavaroiden vihittdiskauppaan lasketaan mukaan marketkaupan lisiksi
elintarvikkeiden erikoismyymaél6iden, kioskien, huoltamoiden, halpahallien ja torikaupan
paivittdistavaroiden myynti. Péivittdistavaramarkkinoihin kuuluu myés HoReCa-
tukkukaupan (hotelli, ravintola, catering) asiakkaiden myynti. Kdytdnnossid tima tarkoittaa
julkisten laitosten piivittdistd ruokahuoltoa, yksityissektorin ravintoloita ja kahviloita seki
henkil6storavintoloita. EU:n tilastoinnissa my0ds alkoholijuomien vihittdismyynti luetaan
paivittdistavarakauppaan kuuluvaksi. Suomen pdivittdistavarakaupan arvo nousisi timén
laskutavan mukaisesti periti 22,4 miljardiin euroon vuonna 2007. Tit4 laskentatapaa tulee
katsoa hieman kritisoiden, silli Suomessa vikevien alkoholijjuomien vihittdismyynti on
keskitetysti valtion omistaman Alkon hallussa. Samanlainen toimintamalli ei kuitenkaan

ole kdytossd useimmissa EU:n maissa. (Péivittidistavarakauppa 2007-2008. 2008, 7.)
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Pohjoismaissa péivittdistavarakaupalle on ominaista kauppojen ketjuuntuminen seki
hankinnan ja logistiikan keskittyminen. Suomi ei ole poikkeus, vaan meilld ketjuuntuminen
on viety lihes ddrimmilleen. Kolmen suurimman ryhmittymén hallussa on periti 86,8
prosenttia péivittdistavarakaupan vahittdaiskaupan markkinoista. Syyt ketjuuntumiselle ja
keskittymille hankinnassa ja logistiikassa ovat selkeit. Asutus on harvassa eiki
kuluttajiakaan ole liikaa. Jotta paistéisiin tarvittavaan tehokkuuteen on volyymien oltava

suuria ja tdmd aiheuttaa ketjuuntumista. (Piivittdistavarakauppa 2007-2008. 2008, 8.)

”Jos kustannustehokkuus olisi heikompi, se merkitsisi korkeampia hintoja, pienempii
valikoimia ja huonompaa palvelua ja saavutettavuutta.” (Paivittdistavarakauppa 2007—

2008. 2008, 8.)

Vihittdiskauppa on hyvin suuriin volyymeihin perustuvaa liiketoimintaa, ja kaupalla onkin
useita syitd keskittidi ja ketjuttaa toimintaansa ja toimintojaan. Keskittyminen kasvattaa
volyymeja ja ndin ollen kauppa saa paremman neuvotteluaseman tavarantoimittajiin
nihden. Téati kautta syntyvit paremmat ostoehdot ja saadaan kilpailuetua markkinoilla.
(Finne & Kokkonen 2005, 22.) Ostovolyymien keskitys vaikuttaa myos saatavuuteen,

markkinointimahdollisuuksiin ja omiin merkkitavaroihin (Hukka 2005, 11).

Paivittdistavaroiden vihittdismyynti oli vuonna 2007 yhteensi 13 046 miljoonaa euroa.
Keskeisimpénd asiana on myynnin arvon ja myynnin volyymin kehitys. Volyymin nousu
on ainoastaan 3,5 % kun taas vastaavasti myynnin arvo on noussut 5,2 %. Tama tarkoittaa
sitd, ettd tuotteiden arvo on hieman noussut. Ero selittyy normaalilla hintojen kehitykselld

ja inflaatiolla. Taulukosta 1 ndemme tunnuslukuja kaupan kehityksestd vuonna 2007.



TAULUKKO 1. Piivittdistavarakaupan keskeisid tunnuslukuja 2008

Myynnin arvon kehitys 5,2 %
Myynnin volyymin kehitys 3,5 %
Myynti asukasta kohti 2400 €
Péivittdistavaroiden véhittdismyynti 5436€
€/kotitalous. (kotitalouksien maird v. 2007)
Myymildméadrd marketit 3361
Pt-erikoismyymalét 533
Pt-kaupan kokonaismyyntipinta-ala 1,9 milj. m?
Keskimédridinen neliomyynti 6 400 €/m?
Asukkaita/pt-myymaild 1 345

(Paivittdaistavarakauppa 2007-2008. 2008, 13)

Tehokkuuden hakeminen edistdd kaupan rakennemuutosta eli myymaélidkoon kasvua ja
myymaéldméadrin vihentymistd. Rakennemuutokseen vaikuttavat myds vieston muutto
kaupunkeihin ja autoistuminen, mutta ennen kaikkea kulutuskysynndn muutokseen
reagoiva valikoimien kasvu seké sen hallinnan mahdollistava tietotekninen kehitys. Kun

Suomessa vuonna 1978 oli Market-tyyppisid myymdlgitd 9 398, oli vuonna 2007

13

myymaéldiden méérd tipahtanut 3 361:een. Ketjuuntuminen on tullut Suomeen jiddikseen.

Myymiloistd 30 % vastaa 79 prosenttia koko pdivittdistavarakaupan myynnistd Suomessa.

(Paivittaistavarakauppa 2007-2008. 2008, 15.)

Pienet ldhikaupat ovat vuosien saatossa menettdneet erittdin suuria asiakasryhmia

suuremmille kaupoille. Osa syy muutokseen on ollut Alkojen ja apteekkien keskittyminen

suurempien markettien vilittoméén ldheisyyteen. Péivittdistavarakauppayhdistyksen
mukaan juuri mietojen alkoholijuominen ja itsehoitolddkkeiden myynnin salliminen

paivittdistavarakaupoissa tukisi lahikaupan palveluiden séilyttdmisté erityisen paljon.
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Seuraavassa taulukossa 2 on esitettynd Suomen péivittdistavara kaupan jakautuminen eri
ketjujen kesken vuonna 2007. Suomen pdivittdistavarakaupan ryhmittymien

markkinaosuudet vuonna 2007, kokonaismyynti 13 046 miljoonaa euroa.

TAULUKKO 2. Pdivittdistavarakaupan jakautuminen ketjujen kesken vuonna 2007
(Paivittdistavarakauppa 2007-2008. 2008, 17)

Ketju Miljoonaa euroa | % osuus pt-markkinoista
Tradeka 1552 11,9

S-ryhmi 5349 41

K-ryhma 4423 33,9

Lidl 613 4,7

Stockmann* 202 1,5

M-ketju 104 0,8

Muut 803 6,2

Taulukosta 2 selvidd, ettd Suomalainen pdivittdistavarakauppa toimii oligopolin tavoin
kilpailun ollessa keskittynyt vain muutamalle toimijalle. K- ja S-ryhmaé hallitsee Suomen

péivittdistavarakaupasta ldhes 75 prosenttia.

Nykyisin suurin osa péivittdistavarakaupasta on keskittynyt kansainvélisesti toimiville
suuriyrityksille. Toistaiseksi Suomen suurimmat péivittdistavarakaupat ovat kuitenkin
vahvassa kotimaisessa omistuksessa. Ainoana piivittdistavarakauppana on Suomen

markkinoille saapunut saksalainen Lidl halpakauppaketju.
4.3 Pdivittdistavarakauppojen ja ryhmittymien esittely
Seuraavaksi kiymme ldpi suurimmat péivittdistavarakaupan ryhmittymét seka

kauppaketjut. Teoriassa Halla-kivennéisvesi voisi tulevaisuudessa 10ytyd kyseisten

kauppojen valikoimista.
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4.3.1 S-ryhma

S-ryhmin muodostavat osuuskaupat ja Suomen Osuuskauppojen Keskuskunta (SOK) seké
ndiden tytdryritykset. S-ryhmailld on hallussaan market-, lilkennemyymaéli- ja
polttonestekauppaa. Lisiksi silld on tavaratalo- ja erikoisliikekauppaa, matkailu- ja
ravitsemiskauppaa, auto- ja autotarvikekauppaa sekd maatalouskauppaan liittyvid
palveluja. Suomessa S-ryhmadlld on reilut 1 500 toimipaikkaa. S-ryhmélld on market-,
matkailu- ja ravitsemuskauppaa Baltiassa. S-ryhmééan kuuluu my6s toimintansa vuonna
2007 aloittanut S-Pankki Oy. SOK:n tytiryhti6 Inex Partners Oy on péivittdistavaroiden
hankinta- ja logistiikkayhtio. Inex-konsernin tytiryhtié Meira Nova Oy tuottaa
paivittdistavaroiden hankinta- ja logistiikkapalveluja HoReCa-alan toimipaikoille. Intrade

Partners Oy toimii S-ryhmén ketjujen kiyttotavaroiden hankintayhtiona.

S-ryhmén vihittdismyynti vuonna 2007 oli 10 544 miljoonaa euroa. Vuoden 2007 lopussa

S-ryhmissi tyoskenteli vajaat 36 000 henkil64.

S-ryhmin valtakunnallisia ketjubrindejd ovat Prisma, S-market, Sale ja Alepa, Kodin
Terra, ABC, Sokos ja Emotion, Sokos Hotels ja Radisson SAS Hotels ja Holiday Club Spa
Hotels, Rosso, Rosso Express, Fransmanni, Amarillo, Sevilla, Torero, Buffa, Memphis,
Night, Public Corner, Coffee House ja Presso, S-Rautamarket, Agrimarket ja Multasormi.

(Paivittdaistavarakauppa 2007-2008. 2008, 9. Miké on S-ryhmi, 2009)

4.3.2 Kesko

Kesko toimii viéhittdiskaupan alalla, jonka toiminta-ajatuksena on tarjota arvostettuja
tuotteita ja palveluja kilpailukykyisin hinnoin. Keskon ketjuihin kuuluu noin 2 000
kauppaa Pohjoismaissa sekéd Baltian ja Vendjin alueilla. (Paivittdistavarakauppa 2007—

2008. 2008, 10.)

Keskon tehtdvind emoyritykseni on johtaa vihittdiskauppaketjuja sekd kehittdd kaupan
konsepteja, toimintamalleja, tiedonhallintaa ja logistiikkapalveluita. Keskolla on toimintaa
ruoka-, rauta-, auto-, tavaratalo-, maatalous-, kdyttdtavara- ja konekaupassa. Konsernin
liikkevaihto vuonna 2007 konsernin liikevaihto oli 9 534 miljoonaa euroa.

(Paivittaistavarakauppa 2007-2008. 2008, 10.)
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Konsernin henkilostostd noin 75 % tyoskentelee vihittdiskaupan sektorilla. Yhteensi
konsernissa tydskentelee n. 23 0000 henkil64d, joista n. 14 000 Suomessa. Koko K-

ryhméssd kauppiaiden henkildstd mukaan lukien on noin 55 000 henkil6a.

(Paivittaistavarakauppa 2007-2008. 2008, 10.)

Ruokakesko johtaa K-ruokakauppaketjuja. Ruokakeskon tarkoituksena on yhdistdi
ketjujen ostovoima, jirjestdd mahdollisimman tehokas logistiikka sekd hankkia
kauppapaikkoja. Lisiksi tehtdvind on taata K-ruokakaupoille vahva markkinointi- ja
kehitystuki. Keskon toimintamallissa jokaisessa K-ruokakaupassa on K-kauppias.

(Paivittaistavarakauppa 2007-2008. 2008, 10.)

Ruokakeskon tytiaryhtio Kespro Oy tarjoaa toimitusmyynti- ja tukkukauppapalveluja
yritysasiakkaille. Kespro Oy on HoReCa-toimialan johtava tukkukauppa Suomessa ja sen
asiakaskuntaan kuuluvat hotellit, ravintolat, catering-yhtiot, litkennemyymailét, kioskit,

leipomot, teollisuus ja jilleenmyyjit. (Paivittdistavarakauppa 2007-2008. 2008, 10.)

”K-kauppiasliitto on K-kauppiaiden edunvalvonta- ja yhteistoimintajirjesto, johon
kuuluvat kaikki 1305 K-kauppiasta. K-kauppiasliiton perustehtivinéd on K-
kauppiasyrittdjyyden kehittdminen ja vahvistaminen seké jdsentensd yhteisten etujen

ajaminen”. (Yleisesittely 2008.)

4.3.3 Tradeka

Tradekan myymaldbréandit ovat Siwa, Valintatalo ja Euromarket. Myymaloitd on
kotimaassa yhteensd 754. Niiden lisdksi Tradekalla on kolme Pietarissa toimivaa
myymaldd. Ketjun toiminta on keskitetysti ohjattua. Tuontielintarvikkeiden ja teollisten
elintarvikkeiden hankinnan ja logistiikan palvelut Tradeka Oy ostaa Tuko Logistics Oy:1ti.
Vuonna 2007 Tradekan liikevaihto oli 1 387,2 miljoonaa euroa ja henkildston mééra 4 979

henkilod. (Tradeka 2008)

4.3.4 Stockmann

Stockmann toimii useilla vahittdiskaupan aloilla. Stockmann on suomalainen porssiyhtio,
mutta silld on toimintaa Suomen lisidksi Vendjilld, Virossa ja Latviassa. Stockmann-
tavaratalojen elintarvikeosastot kulkevat Stockmann Herkku bréindin alla. Yrityksen
Stockmannin tukkutoimintaa hoitaa Suomessa Tuko Logistics Oy. Konsernilla on my6s

omaa elintarvikehankintatoimintaa. Liikevaihto vuonna 2007 oli 1 398,2 miljoonaa euroa
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ja henkilostod 16 478 henkilod. (Pdivittdistavarakauppa 2007-2008. 2008, 12; Tietoa
yhtiostd 2009.)

4.3.5 Wihuri Oy

Wihuri Oy on teollisuutta ja kauppaa harjoittava kansainvélinen suomalainen
monialayritys, jonka neljad toimialaa on Pakkausteollisuus, Wihuri Oy Aarnio, Tekninen
Kauppa ja erityistoimialat. Toimialoista Wihuri Oy toimii péivittdistavaroiden
tukkukauppaa harjoittavana yritykseni. Se toimittaa tuotteitaan valtakunnallisesti
suurtalous- ja jilleenmyyjdasiakkaille Metro-ketjun kautta. Metro on yksi Suomen
suurimmista tavarahuoltoa ja tukkukauppaa harjoittavista yrityksistd maanlaajuisen

tukkumyynnin sekd Metro-pikatukkujen ansiosta.

My6s Wihurin tavaranhankinnan ja logistiikan hoitaa Tuko Logistics Oy. Tarmo
Liahikauppiaskonsepti kuuluu Wihuri Oy Aarnion toimintaan. Wihurin tehtdaviné on
hallinnoida ja kehittii yrittdjdvetoista Tarmoa. (Piivittdistavarakauppa 2007-2008. 2008,
11; Yritysesittely 2009)

4.3.6 Rautakirja

Rautakirja Oy harjoittaa pdivittdistavaroiden vihittdiskauppaa R-kioski-ketjun kautta.
Suomessa R-kioskeja on yli 700. Toimipisteistd noin 40 % toimii franchising-konseptilla ja
noin 60 % on yhtion omassa hallinnassa. Lisidksi Rautakirjalla on tytdryhtiotd Virossa (n.
200 R-kioskia), Liettuassa (n. 360 kioskia) ja Vengjalld (n.150 kioskia). Rautakirja on
myo6s mukana yhteisyrityksessd Latviassa, jolla on hallussaan runsaat 340 kioskia.
Péivittidistavarakauppoja huomattavasti pienemmaén tuotevalikoiman ansiosta R-kioski

hankkii tuotteensa suoraan teollisuudelta.

R-kioskien lisdksi Rautakirjan merkittivimmat briandit Suomessa ovat Lehtipiste,
Suomalainen Kirjakauppa ja Finnkino. Vuonna 2007 Rautakirjan liikevaihto oli 849
miljoonaa euroa ja henkiloston miéra oli 7886 henkilod. (Paivittdistavarakauppa 2007-

2008. 2008, 12; Kioskikauppa 2009.)

4.3.7 Tokmanni-Konserni

Tokmanni-konserni on Suomen suurin halpakauppaketju. Konserniin kuuluu 134

myymailéda seitsemén eri briandin alla; Tokmanni, Tarjoustalo, Vapaa Valinta, Robinhood,
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Maxi-Makasiini, Maxi-Kodintukku sekd Sadstoporssi. Myymaldverkosto kattaa koko
Suomen ja konsernin liikevaihto vuonna 2007 oli 600 miljoonaa euroa. Yritys tyollistdd
runsaat 2 700 henkil6d. Konserni on kasvanut voimakkaasti viimeisen 3 vuoden aikana
pédasiassa yritysostojen ansiosta: Konsernin liikevaihto on ldhes kymmenkertaistunut vain
kolmen vuoden aikanaTokmanni — konsernin liikevaihto on ldhes kymmenkertaistunut

kolmessa vuodessa. Liikeideana on myyda laajalla valikoimalla laadukkaita tuotteita

edullisesti. (Pdivittdistavarakauppa 2008-2009. 2009, 16;. Esittely 2008.)

4.3.8 Minimani

Minimani-Yhtiot toimii péivittéis- ja kiyttotavarakauppana Suomessa. Minimani- Y htiot on
Suomalainen on perheyritys ja ketjuun kuuluu 6 hypermarkettia. Minimani tunnetaan
briandini edullisuudestaan ja monipuolisista valikoimista. (Péivittdistavarakauppa 2008—

2009 . 2009, 16; Minimani 2009.)

4.3.9 M-ryhmi

M Itseniiset Kauppiaat Oy on vuonna 2006 perustettu, itsendisten kauppiaiden omistama
valtakunnallinen kauppaketju. Myymalgitd on yhteensd 60 kpl (tilanne 2.4.2008). M-
ryhmén logistiikkaa hoitaa Tuko Logistics Oy, ja Wihuri Oy Aarnio on ketjun
padyhteystyokumppani tuonti- ja teollisten elintarvikkeiden saralla. (Péivittdistavarakauppa

2008-2009 . 2009, 16; Uusi kauppaketju Suomessa 2008)

4.4 Kauppojen maara ketjutasolla

Taulukosta 3 voimme nédhdi tarkasti myymaéldiden lukumiirin market-tasolla ja

kauppaketjujen prosentuaalisen osuuden Suomen péivittdistavaramyynnista.



TAULUKKO 3. Myymiloiden méédrd market-tasolla (Pdivittidistavarakauppa 2008-2009.

2009, 20)

Ketju

K-ryhmé Myymaildiden lukumééra Pt-myynti %-osuus
K-citymarket 56 10,00 %
K-extra 223 1,70 %
K-market 453 10,00 %
K-supermarket 158 11,30 %
Muut 151 0,90 %
K-ryhmi yhteensa 1041 33,90 %
S-ryhmé

Prisma 51 11,70 %
S-Market 417 22,70 %
Alepa + Sale 309 5,30 %
Muut 112 1,30 %
S-ryhmi yhteensi 889 41,00 %
Tradeka

Euromarket 26 2,40 %
Siwa 544 5,50 %
Valintatalo 184 4,00 %
Tradeka yhteensi 754 11,90 %
Lidl 121 4,70 %
Stockmann* 7 1,50 %
M-Kketju 57 0,80 %
Muut 1053 6,20 %
Kaikki yhteensa 3922 100,00 %

5 SUOMEN PAIVITTAISTAVARAKAUPAN TUKKUTOIMINTA

5.1 HoReCa-tukkukauppa

HoReCa-lyhenne tulee sanoista Hotels, Restaurants ja Catering. HoReCa on kasvava
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toimiala ja se on tirked osa nykyaikaista ruoka- ja juomatarjontaa. HoReCa-tukkukauppa

on tirked osa péivittdistavarakaupan palvelua ja se vastaa vihittdiskaupan ulkopuolisesta

tavaranvilityksestd ja logistiikasta noin 19 000 yritysasiakkaalle.
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5.2 Heinon Tukku Oy

Heinon Tukku Oy on perheyritys, jolla on nelja toimitustukkua ja kaksi pikatukkua.
Toimitustukut sijaitsevat Espoossa, Tampereella, Turussa ja Oulussa. Pikatukut sijaitsevat

Helsingissd ja Vantaalla.

5.3 Ruokakesko Oy

Ruokakesko Oy vastaa K-ruokakauppojen tavarahankinnasta, logistiikasta. Se vastaa myos
ketjujen johtamisesta. Ruokakesko Oy:n varastomyynnin liikevaihto vuonna 2007 oli 1797
miljoonaa euroa. Yrityksen keskusvarasto sijaitsee Vantaan Hakkilassa ja aluevarasto

sijaitsee Turussa.

Kespro Oy on Ruokakeskon omistama tytaryhtio, jolla on toimitusmyyntiyksikot
Vantaalla, Turussa, Tampereella, Lahdessa, Kuopiossa ja Oulussa sekid 16 tukkua eri

puolella Suomea.

5.4 Wihuri Oy Aarnio

Wihuri Oy Aarnio harjoittaa péivittdistavaroiden tukkukauppaa valtakunnallisesti
suurtalous- ja jilleenmyyjdasiakkaille. Jakelukanavana toimivat Metro-ketju ja sen 31

pikatukut.

5.5 Inex Partners Oy

S-ryhmién vihittdiskauppaketjujen hankinta- ja logistiikkayrityksen, Inex Partners Oy:n,
liikkevaihto vuonna 2007 oli 1 799,4 miljoonaa euroa. Yrityksen toimitusverkoston
muodostavat péivittdistavaroiden logistiikkakeskus Espoon Kilossa, kdyttdtavaroiden
logistiikkakeskus Vantaan Hakkilassa, jakelukeskukset Lempiilédssd ja Oulussa sekd useat

terminaalit eri puolilla Suomea.
5.6 Meira Nova Oy
Meira Nova Oy on SOK:n omistaman Inex partners Oy:n tytiryhtio. Toimitusverkoston

muodostavat Tuusulan logistiikkakeskus ja viisi myyntikonttoria terminaaleineen

Vantaalla, Turussa, Lempaéildssd, Jyviskyldssd ja Oulussa.
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5.7 Tuko Logistics Oy

Wihuri Oy:n, Tradeka Oy:n (Suomen ldhikauppa Oy 2009 alkaen), Stockmann Oyj Abp:n
ja Heinon Tukku Oy:n pdivittdistavaroiden hankinnasta vastaa niiden omistama Tuko
Logistics Oy. Tuko Logisticsin varastomyynti vuonna 2007 oli 860,9 miljoonaa euroa.

Yhtion toimipaikat sijaitsevat Keravalla, Helsingin Sompasaaressa ja Vantaan Petikossa.

6 VESIMARKKINAT

Pullovedet jakautuvat piddasiassa viiteen padryhméén: perinteiset vichyt, maustamattomat
kivenndisvedet, aromatisoidut kivennidisvedet, makeutetut vedet sekd ldahdevedet. Vichyt
ovat muita hiilihapollisia vesid voimakkaamman makuisia ja niissd on enemmin
hiilihappoa. Maustamattomilla kivennéisvesilld tarkoitetaan matalahiilihappoisia,
suolattomia tai vihésuolaisia vesid. Aromatisoidut kivennéisvedet puolestaan ovat
maustamattomien vesien kaltaisia, mutta ne on maustettu erimakuisilla aromeilla.
Makeutetut, matalahiilihappoiset vedet puolestaan liikkuvat jossain virvoitusjuomien ja
kivenndisvesien vilimaastossa. Lihdevedet pullotetaan suoraan lihteestd ja ne ovat yleensi

viranomaisten hyviksymii. (Vesityypit 2008.)

Pullotetut lahdevedet ja kivenndisvedet kilpailevat erityisesti limonadien, pullotettujen
teejuomien sekd muiden virvoitusjuomien kanssa. Suomalaisten kulutus on keskimiirin
59,5 litraa hiilihapollisia virvoitusjuomia vuodessa henked kohden. Kuitenkin 40 %
naisista ja 25 % miehisté valitsee mieluummin kevyen kuin sokerimakeutetun

virvoitusjuoman (Virvoitusjuoma 2009).

Limonadien myynti kdédntyi laskuun vuonna 2005, kun kuluttajat alkoivat suosia niitd
terveellisempid maustettuja vesid, pullovettd seké erilaisia pullotettuja teejuomia.
Kuitenkin my0s kevytjuomien myynti on ollut laskussa, silléd terveystietoiset kuluttajat
eivit endd halua elimistoonsi keinotekoisia makeutusaineita. (Coca-Cola ja Pepsi aikovat
terveellisiksi 2007.) Suomessa vesimarkkinat ovatkin kaksinkertaistuneet kuluneen
kymmenen vuoden aikana. Pullotetun veden kulutuksesta noin 80 % on Hartwallin mukaan
kivenndisvetti ja loput

15 % ldhdevettid. Viime vuosina eniten ovat myyntidéin kasvaneet juuri aromatisoidut
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kivenndisvedet, joiden osuus on yli 40 % kivenndisvesimarkkinoista. (Vesimarkkinat

Suomessa 2007.)

Normaalikuluttajalle tarkoitettujen vesien rinnalle on syntynyt hienojen ja kalliiden vesien
luokka. Niihin vesien luksusmerkkeihin kuuluvat mm. elokuvatuottaja Kevin G. Boydin
Bling H20, suomalainen VEEN seké norjalainen, filmitdhtien suosima Voss (kuvio 3).
Niamai vedet on rinnastettu viineihin ja ravintolat ovatkin ylpeilleet 40 merkin
vesilistoillaan. Vuonna 2007 Swarowskin kristalleilla koristeltu Bling oli Hollywoodin

ykkosjuoma jittden taakseen esimerkiksi samppanjan. (Tuomela 2007.)

vEEN

o o

KUVIO 3. Erimerkkisia luksusvesia.

Hollywood ei juo samaa vettd kuin normaalikuluttaja. Viineihin rinnastettavia luksusvesii
ovat muun muassa Veen (Finewaters), Voss (Aquamaestro) ja Bling h2o (Blingh20).

Luksustuotteet eroavat normaalihintaisista jo pullon perusteella.

Suomessa VEENi4 alkaa toukokuun puolivilistd 2008 l1dhtien myydd Alko. Koska vesi
toimii hyvin referenssivetend viinin maistelun yhteydessi, veden tuominen Alkon
valikoimiin tukee ajatusta viinin maistelusta humalahakuisuuden sijaan. Vesi sopiikin
vesivertailun tehneen Nurmen mukaan hyvin ruokailun yhteyteen, silld kupliva vesi aktivoi

makuaistia (Nurmi 2007).

Pullovesitrendid ovat ajaneet eteenpdin useat sosiaaliset ja ekonomiset syyt. Pulloveden
ostamisen hyviksyttavyys on noussut jatkuvasti aina 80-luvulta nykypéivéian ja muutokset
tyoeldmassa ja elaméntyylissd ovat vauhdittaneet vesimarkkinoita. (Bottled Water of the
World 2008.) Kuitenkin ilmastonlimpenemiseen havahtumisen myoté vesitrendi on
hiljalleen kddntynyt laskuun. Pullojen valmistaminen, kuljetus joissain tapauksissa
maailman toiselta laidalta saakka, sdilytys ja kdytettyjen pullojen hivittdminen
kuormittavat ympiristéd. Ensimmadiset tdhdn havahtuneet ovatkin alkaneet vaatia
ravintoloissa hanavettd. Amerikassa ollaan jo niin pitkilld, ettd kaupungit ovat

lanseeranneet valistuskampanjoita pulloveden ympdéristohaitoista. (Tuomela 2007.)
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Osittain timén vuoksi pullotettu vesi valittiin citymaastureiden ohella muutama vuosi

sitten vuoden turhakkeeksi (Nurmi 2007).

Ilmastonmuutoksen ohella vesimarkkinoita on horjuttanut vesien huono laatu. Veden
laatuun vaikuttaa muun muassa pullovesien pitki sdilytysaika. Kansanterveyslaitoksen
tutkimuksen mukaan hapottomissa pullovesissd on jopa sata ja ldhdevesiautomaattien
vedessd noin tuhat kertaa enemmaén mikrobeja kuin hanavedessi. (Pakatut vedet ovat

hanavettd huonompilaatuisia 2008.)

Vesien alkuperi onkin ollut pieni kysymysmerkki koko vesitrendin ajan. Vuonna 2004
Coca-Cola joutui vetimddn Dasai-nimisen ldhdevetensd markkinoilta, kun paljastui, ettd se
oli vain suodatettua vesijohtovettd. Coca-Cola ei tosin koskaan suoraan véittanyt Dasain

olleen ldhdevettd, vaan sitd markkinoitiin erityisen puhtaana vetend. (Hanninen 2007.)

Suomessa pullovesien ympéristohaittoja vastaan on noussut taistelemaan SodaStream —
laitteen maahantuontiyritys Etacap Oy. Tammikuussa 2009 Etacap julkaisin internetissa
videon, joka kertoi pullovesien ympéristohaitoista hyvin suorin sanoin. Videon katsottuaan
katsoja pystyi lahjoittamaan Etacapin kustannuksella 11 senttid itdimeren suojeluun.

(Pullovesi on turhaa! 2008.)

7 KIERRATYSMUOVIPULLO

Coca-Colan ja Pepsin vilinen kilpailu 1990-luvulla pakotti Coca-Colan julistamaan
aikomustaan kehittdd markkinat kierrétettiville PET-pulloille. Nyt vuosia myohemmin
Coca-Cola ei ole vieldkiin tdysin onnistunut tdyttimiin lupaustaan. Vesipulloista
maailmalla sata vuotta kestdneen lasisen vesipullon aikakauden pditti ensimmaéisen
elokuussa 2001 Perrier (kuvio 4), joka alkoi pakata vetensd PET-muoviseen pulloon.
Paineet pakkausmuutokseen tulivat asiakkailta, joiden mielestd lasipullo oli liian painava
nostaa ja vaarallinen sarkyesséddn. Lisédksi nuoriso suosi muovin helppokayttoisyytti.

(Bottled Water of the World 2008)
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KUVIO 4. Perrierin lasipullo sekd PET-muovinen pullo. (Designboom.)

Kierratysmuovi- eli PET-pullot tulivat Suomessa kauppoihin vuoden 2008 alusta, kun niita
aiemmin rajoittanut haittavero poistui. Uusi pullo yhdistettiin osaksi jo olemassa ollutta
kierrdtysjarjestelmii. Aikaisemmin tdhidn panttipullojen jéarjestelmiin ovat kuuluneet

uudelleen tédytettdvit lasi- ja muovipullot sekd juomatolkit.

Vanhat lasi- ja muovipullot pestdéin panimoilla 20-30 kertaa, minkaé jilkeen niiden tilalle
otetaan uudet pullot. Uudet PET-pullot muotoillaan alusta saakka vasta pakkaushihnalla ja
kdyton jdlkeen niistd kerdtaan 500-600 kilon paaleja, joista taas rouhitaan muovipelletteji
jatkojalostajien kiyttoon. (Lassila 2007.) Tavoitteena on, ettd mahdollisimman suuri osuus
kierrdtysmuovipullojen muovista kiytetdéin uusien pullojen valmistamiseen, mutta jéljelle
jadneestd osasta voidaan tehdd myos muita pakkaustarvikkeita tai kdyttdd sitd muun
teollisuuden raaka-aineena. Palpan toimitusjohtaja Pasi Nurminen uskoo, ettd veromuutos
muuttaa nopeasti pullokenttidi. ”Oluesta yli puolet myydiin nykyiin jo tolkeissd. Muutos
on tapahtunut kolmessa vuodessa sen jédlkeen kun tolkin haittavero puolitettiin,” Nurminen
sanoo. Hin arvioi, ettd kertakdyttoiset muovipullot korvaavat ennen pitkaa

virvoitusjuomista tutut, paksut uudelleen tiaytettaviat muovipullot. (Lassila, 2007.)

Kuluttaja saa uuden jirjestelméan myota kdyttoonsa aina uuden pullon, koska
kierratysmuovipullot syntyvit vasta juoman pakkauslinjalla, jossa pullo puhalletaan
muotoonsa pulloaihioista. Koska pullon muotoa ei ole valmiiksi miéritty, valikoima
laajenee ja kuluttaja voi valita itselleen parhaiten sopivan pakkauksen tilanteen ja
kayttotarkoituksen mukaan. Liséksi kierrdtysmuovipuollot ovat uudelleentédytettivia
pulloja ohuempaa muovia, joten ne ovet myos vanhoja pulloja kevyempid.

(Palautuspullojen valikoima laajenee, 2007.)

Kierrdtysmuovipullojen muotoa ja kokoa ei ole yhtd tarkkaan sdddelty kuin
uudelleentédytettidvien pullojen, joten pullot voivat olla hyvin monen nékoisid. Myos pullon

viri voi vaihdella. Erimuotoisilla ja -vérisilld pulloilla on mahdollista tuoda paremmin
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esiin kunkin juomabrindin ominaisuuksia ja ne tuovat myoés uutta hyllypuhuvuutta
myymaldiden esillepanoon (Palautuspullojen valikoima laajenee, 2007). Virittomien
pullojen liséksi Suomen markkinoilta 16ytyy muun muassa mustia ja vihreiti pulloja (kuvio
5). Olvin Fizz-siideri pakataan tummaan, lihes mustaan, ldpindkymattomain pulloon ja
Hartwallin Upcider-siidereitd myydiin lapindkyvissi, vihredssd pullossa. Sinebrychoffin
Golden Capia puolestaan pakataan ruskeaan, olutpullon véristd muistuttavaan pulloon.
Pullossa myytivid energiajuomia, Olvin Tehoa sekd Hartwallin EDid, pakataan tdysin

lapindkymittomiin pulloihin, Teho keltaiseen ja ED mustaan.

s e

KUVIO 5. Erivirisid kierrdtysmuovipulloja Suomen markkinoilla (Sutinen 2008)

Kierratysmuovipullot erottaa ei-kierratettivistd pulloista niissd kdytettdavista
panttimerkinndistd. Vihintdin yhden litran pulloista maksetaan 0,40 euron pantti, titi
pienemmistd, mutta kuitenkin yli 0,35 litran pulloista 0,20 euroa ja muista 0,10 euroa.
(Palpa, Kierratysmuovipullot.) PET-kierrdatyspullomateriaalit jaotellaan kierrétettivyyden

perusteella kolmeen eri ryhméin:

— vdriton (kirkas) PET-materiaali, joka voidaan kierrittdaad pullosta pulloon ja

josta saadaan markkinoilla korkein hinta.
— virillinen PET-materiaali, joka voidaan kierrattidd kuitusovellutuksiin.

— PET-kierrdtykseen soveltumattomat muut muovit ja materiaalit. (Palpa

2007.)
Niistd kaksi ensimmadistd hyviksytddn panttijarjestelmin pullojen materiaaleiksi.

Palautusautomaatin toiminta ja sen aukon koko rajoittavat pullojen kokoa: Kierritettivin

pullon ulkohalkaisijan tdaytyy olla 50—120 mm ja pullon korkeuden 130-380 mm.
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Poikkileikkaukseltaan pyoreit, muut ehdot tiayttavét pullot sopivat ldhes jarjestdin
palautusautomaattiin. Muut muodot, esim. pyored pitkédkaulainen, ovaali ja neliskulmainen,

tarkistetaan ja hyviksytidédn tapauskohtaisesti. (Palpa 2007.)

Kierrdtysmuovipullon tulo muuttaa pakkauskenttdd myos oluissa, kun Sinebrychoff pakkaa
virvoitusjuomien liséksi oluen kierratysmuovipulloon. 0,5 litran KOFF III -olut pakataan
vuoden 2008 alusta ensimmaiisend suomalaisena oluena kiisteltyyn muovipulloon. Liséksi
Sinebrychoff tuo kierrdtysmuovipullon myoti keviélld 2008 markkinoille vuonna 2005
poistuneen Iso Karhu —oluen, joka pakataan 1,25 litran pulloon. Uuden pullon ansiosta yli
litraiselle pullolle ei kerry samaan tapaan painoa kuin aiemmin kédytossi olleelle
lasipullolle. Kaiken kaikkiaan yhtio pullottaa jo kolmea olutta kierrdtysmuovipulloon:

KOFFia, Karhua ja Perhekaljaa.

8 SUOMEN PAKKAUSPALAUTUS OY PALPA LYHYESTI

PALPAn omistavat kauppa ja panimot puoliksi. PALPAn omistajia ovat Alko Oy, Inex
Partners Oy, Ruokakesko Oy, Tuko Logistics Oy, Oy Hartwall Ab, Olvi Oyj ja Oy
Sinebrychoff Ab. (Palpa 2008.)

Suomen Palautuspakkaus Oy PALPA hallinnoi ja kehittdd kolmea pantillista
juomapakkausjirjestelmid, jotka ovat uudelleentiytettivét lasi- ja muovipullot, alumiiniset
juomatolkit seké kierrdtysmuovipullot. Uudet kevyemmiit kierratysmuovipullot tulivat
pantillisiksi muiden jdrjestelméssa olleiden pullojen rinnalle 1.1.2008. Aiemmin

kertakiyttoiset PET-muovipullot eivit nédin ollen enédé joudu kaatopaikoille. (Palpa 2008.)

PALPAn tehtdvini on viestittdd palauttamisen tirkeydesti, pitdd palautusprosentit
korkeina seki pitdd huolta juomapullojen ja —tolkkien tehokkaasta talteenotosta ympiriston
hyviksi. "Maahantuoja tai panimo pullottaa tuotteen oikeaan pakkaukseen, huomioiden
pakkauksen koon, materiaalin, sulkimen materiaalin, etiketin liiman, oikeat pantti-,

viivakoodi- ja materiaalimerkinnit sddnt6jen mukaisesti”. (Palpa 2008.)

Luonnollisesti myos Halla-kivenndisveden tidytyy kyseisid sddnnoksid noudattaa.

“Hotellit, ravintolat ja kahvilat myyvét myos juomapakkauksia. Heidédn kanssaan

jarjestelma toimii padosin manuaalisesti, jolloin koontilomakkeiden merkitys korostuu
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”. (Palpa 2008.)

Tolkit ja kierrdtysmuovipullot noudetaan kaupoista ja viedddn paalattaviksi sitd tekevaan
ympdristoyritykseen. Sieltd ne kuljetetaan edelleen sulattamoon, josta tulee pddosin uutta

raaka-ainetta uusille juomapakkauksille.

Muuta faktatietoa kierratyksesti:
- ”Alumiinin kierritysaste on ldhes ddreton.
- Uudelleentiytettivit lasipullot tiytetddn uudelleen keskiméérin 33 kertaa.

- Uudelleentiytettividt muovipullot tiytetdin uudelleen keskiméérin 18 kertaa”.

(Palpa 2008.)

9 SINFOS-TUOTETIETOJARJESTELMA JA GS1 FINLAND OY

Sinfos jirjestelmd on kehitetty tavarantoimittajien ja kaupan keskusliikkeiden viliseen
yhteisty6hon. Jéarjestelmén toteuttamisvaiheessa seki teollisuudelta ettd kaupalta
vastaanotettiin sitoumuksia tuotetietopankin kdyttoonotosta. Suomessa kaikki kaupan
ryhmittymét ovat mukana Sinfos-tuotetietopankissa. Sinfoksen jérjestelmi korvaa

tuotetietolomakkeen kadyton.

Sinfos-tuotetietopankkijérjestelmi antaa teollisuudelle mahdollisuuden ldhettdd
tuotetietonsa sahkoisesti yhteen yhteiseen tietokantaan, josta ne ovat kaikkien kaupan
ryhmittymien kéytettdvissd. Tami tehostaa huomattavasti tuotetietojen vilittdmista

teollisuudelta kauppaan

”GS1 Finland Oy on Keskuskauppakamarin tytdryhtié. GS1 Finlandin tehtdvina on
edustaa suomalaista yritystoimintaa tavarakoodiyhteisossd GS1:ssi ja edistidd
yleismaailmallisen tavarakoodin kéyttoonottoa seki ylldpitidd koodipankkia ja toimia
keskuselimend Suomessa. Pdivittdistavarakaupan ja teollisuuden yhteinen tuotetietopankki
toimii GS1 Finland Oy:n yhteydessd. GS1 Finland Oy on voittoa tavoittelematon ja
puolueeton yritys. Yritys toimii myds ECR Finland ry:n hallinnollisena ja toiminnallisena

sihteerind.” (GS1 Finland Oy 2009)
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Jotta tuotteiden valmistajat, maahantuojat ja agentit pystyvét toimimaan tehokkaasti
kotimaan markkinoilla, on yhteistyd Sinfoksen ja GS1:n kanssa vilttimétontd kahdesta
syystd. Tuotetiedot ovat pakollista dataa, jotka kaupan tiytyy saada kdyttoonsd, jotta tuote
voidaan saada kaupan valikoimiin. GS1 on Suomessa ainoa kanava, josta valmistaja voi
saada viivakoodin tuotteelleen. Viivakoodin avulla kauppa saa jirjestelmiinsi tiedon
tuotteesta (menekistd ym.) ja pullonpalautusjirjestelmé osaa maksaa asiakkaalle pullolle

kuuluvan pantin.

10 UUDEN TAVARAN TOIMITTAJAN TUOTTEEN SAAMINEN INEX PARTNERS
OY:N VALIKOIMIIN

Tissd vaiheessa tiedimme, millainen on péivitdistavarakaupan rakenne Suomessa.
Tiedossamme on suurimmat kaupanalan toimijat ja ymmérrdamme millainen on niiden
tukkutoiminnan rakenteen. Téssd luvussa kdymme 1dpi, kuinka Halla-kivenniisvesi olisi
mahdollista saada SOK:n kauppoihin (esim. Prisma, S-market, Sale, Alepa) myyntiin.
Kuten muistamme, SOK:n tukkurina toimii Inex Partners Oy, joka toimii SOK:n
logistiikka ja hankintayrityksend. Haastattelin Inex Partners Oy:n juomien
hankintapiillikkod Tiina Karvista puhelimitse. Hin kertoi padpiirteet siitd, kuinka Inex

valitsee uusia valmistajia tavarantoimittajikseen.

Inex Partners Oy on SOK:n omistama tytiryhtio, joka toimii SOK:n kauppojen tuotteiden
hankintayhtiond. Halla 1ahdeveden saaminen kuluttajien ulottuville vaatii siis
ensimmaiseksi Inexin logistiikkaan pddsemisen. Inex jakelee SOK:n kauppoihin tuotteet,
jotka SOK:n valikoimapiillikko valitsee Inexin tuoteryhmépéillikdiden suositusten (esim.

Tiina Karvisen) perusteella.

Inexin tuoteryhmipaillikoiden ja heidén assistenttiensa tehtdvédnd onkin varmistaa ja
selvittdd, pystyyko uusi, kenties jopa vasta perustettu yritys vastaamaan Inexin vaatimiin
tarpeisiin. N4itd tarpeita ovat tavarantoimittajan valmiudet ja resurssit vastata kysyntiin,
hinnoittelu, markkinointi sekd tavarantoimittajan ja Inexin vilinen luottamus. Kdytdnnossa
Inexin tehtidvind on huolehtia ja tarkistaa tavarantoimittajan taustat ja kyky luottaa
tavarantoimittajan antamiin lupauksiin siten, ettd Inex voi jattdd SOK:n péitettaviksi vain

sen, ottavatko he uuden tavaratoimittajan elintarvikkeen valikoimiinsa.
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Ensimmaiinen askel on tiyttdd Inexiltd saatava hinnastomalli. Kyseinen dokumentti
selvittdd, paljonko Inex tulee maksamaan tavarantoimittajalle tuotteesta sekid mikd on
tavoiteltava kuluttajahinta. Ennen kuin kuluttaja maksaa tuotteen, tiytyy
tavarantoimittajan, Inexin sekd kaupan saada tuotteesta oma kate. Hinnoittelu on siis

olennaisen tirked ja ratkaiseva tekijd tuotteen menestymisen kannalta.

Inexin tarkastettua hinnastomallidokumentin se arvioi, onko kyseiselld tuotteella
kaupalliset edellytykset menestyé kilpailijoiden rinnalla. Mikéli hinnoittelun puolesta
mikiin ei estd tuotteen menestymistd markkinoilla, tulee tavarantoimittajan toimittaa
Inexille tuotetietolomake sekd hyvéksya Inexin minimivaatimusehdot. Minimivaatimukset
ovat tiarked osa Inexin tavarantoimittajien valintakriteereitd, koska ehdoista selvidd onko
varsinkin uudella tavarantoimittajalla varmasti kaikki vaadittavat edellytykset aloittaa

tavarantoimittaja. Minimivaatimusehdoissa kisitellddn seuraavia asioita:
- “Toimittajan kanssa vaaditaan kirjallinen hankintasopimus liitteineen.

- Toimittajan tulee toimittaa tuotetiedot sdhkoisesti valikoimajaksojen mukaisessa

aikataulussa.

- Tuotantotoiminnan tulee tdyttdd EU:n ja / tai kansallisen ympiristolainsdddannon

vaatimukset.

- Sosiaalisen vastuun osalta BSCI-vastuullisen tuontikaupan ohjelmassa
madriteltyjen maiden toimittajat sitoutuvat noudattamaan Code of Conduct -

periaatteita ja hankkimaan auditoinnin.
- Toimittajan taloudellinen tilanne on vakaa.

- Toimittajan on noudatettava elintarvikkeissa HACCP- ja kayttotarvikkeissa GMP-
tai HACCP/FMEA -periaatteiden mukaista toimintatapaa.

- Hedelmien ja vihanneksien toimittajan tulee noudattaa GAP- tai IP-periaatteita.
- Toimittajalla on oltava jdljitettavyysjérjestelmi ja omavalvontaohjelma.

- Inexilli tai kolmannella osapuolella on oikeus auditoida toimittaja”. (Haluatko

Inexin tavarantoimittajaksi 2009.)

Seuraavaksi tavarantoimittajan tulee tiyttia tuotetietolomake jonka se voi toimittaa
Inexille suoraan tai tdyttdd kyseisen lomakkeen Sinfos Ry:n sivuilla liittymilld Sinfoksen

tuotetietorekisteriin.
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”Sinfos-tuotetietopankkijirjestelma antaa teollisuudelle mahdollisuuden ldhettdd
tuotetietonsa sdhkoisesti yhteen yhteiseen tietokantaan, josta ne ovat kaikkien kaupan
ryhmittymien kéytettdvissd. Tami tehostaa huomattavasti tuotetietojen vilittdmista

teollisuudelta kauppaan.” (Suomen Sinfos — tuotetietopankki 2009)

Rekisteriin liittyminen on maksullista. Pdivittdistavarakauppa ja keskusliikkeet toimivat
titviissd yhteistyossd Sinfoksen kanssa. Sinfos mahdollistaa kaikkien jirjestelméssé olevien

tuotteiden tarkkojen tietojen lataamisen suoraan keskusliikkeiden omiin jérjestelmiin.

Luonnollisesti uuden tuotteen tiytyy tayttdd myos kuluttajien tarpeet. Inex testaa
tavarantoimittajan tarjoamaa tuotetta “kuluttajan roolissa” ja dokumentoi tuotteen

ominaisuudet SOK:n valikoimakokousta varten.

Kun kaikki edelld mainitut prosessit on hoidettu, on Inex tehnyt toimintaketjussa oman
osuutensa tuotteen saamiseksi SOK:n piivittdistavarakauppoihin. Lopullisen valinnan
tekee kuitenkin SOK:n valikoimapiillikko. Valikoimapééllikon hyviksyntd tarkoittaa, etti
tuote otetaan valikoimiin. Kuitenkin, S-ryhmin kaupoilla on kymmenié eri
valikoimaluokituksia, joten uutuustuote harvoin pidisee kaikkein pienimpienkin kauppojen
hyllylle. Usein uutuustuotteita testataankin suuremmissa marketeissa. Inexilld valikoimat
muuttuvat 3 kertaa vuodessa, joten aivan lyhyelld varoitusajalla ei tavarantoimittaja péése

tuotettaan kaupoissa nikemaéén.

11 TUTKIMUSTULOKSET JA JOHTOPAATOKSET

11.1 Kaupan rakenne ja myyntikanavat Suomessa

Kuten jo aiemmin on ilmennyt, Suomen piivittdistavarakauppaa hallitsevat ylivoimaisilla
prosentti osuuksilla K- ja S-ryhmé. Kaupan rakenteeseen onkin ratkaisevasti vaikuttanut
Suomen asukaslukumaéiri sekd asukastiheys. Pitkien vélimatkojen takia kaupan logistiikan
kustannusten minimointi on ollut enemmaénkin pakkoratkaisu kilpailukyvyn
sailyttamiseksi. Suurimmat keskusliikkeet Kesko, Inex ja Tuko jakelevatkin suurimman
osan pdivittdistavarakaupan tuotteista valtakunnassamme. Kuluttajille tdmi ndkyy

kauppaketjujen brindien lukuméirdssid. K-kaupat, Prismat, S-marketit, Euromarketit,
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Valintatalot sekd Siwat ovatkin yleisimmit katukuvassamme nakyvét

paivittidistavarakauppa bréandit.

Keskittamaélld toimintojaa suuryritysten hankintahinnat ja logistiikka kustannukset on saatu
pysymiin kurissa. Keskittamisen ansiosta my0s kuluttajille pystytidin tarjoamaan
laajempia valikoimia ja edullisimpia hintoja. Tani péivianid keskusliikkeet tarjoavat
markkinoille omia halpabrindejidin kuten Euroshopper, Rainbow ja Pirkka. Kilpailun
vihyyden takia suurilla keskusliikkeilld on erinomaiset mahdollisuudet saada

tavarantoimittajilta huomattavia ostoetuja suurten volyymien ansiosta.

Pienemmille tavarantoimittajille keskusliikkeiden vihyys on sekd positiivinen etti
negatiivinen asia. Kdytdnnossa tuotteiden laajaan levikkiin riittdé juuri kolmen suurimman
keskusliikeen tavarantoimittajaksi padaseminen. Vastaavasti yhdenkin keskusliikkeen
kieltdavd vastaus tuotteelle voi olla jopa kuolettava. Pienten tavarantoimittajien ja
erikoistuotteiden tarjoajat ovatkin todella vahvasti riippuvaisia ’suurista laivoista”, joiden

valikoimiin on ldhes vilttimétontd padsti.

Logistisesta ndkokulmasta ajatellen suurten keskusliikeiden ansiosta tavarantoimittajan
harvoin tarvitsee hankkia omaa jakelua, vaan keskusliikeet huolehtivat logistiikan
tavarantoimittajan puolesta. Keskusliikkeet my0s tarjoavat kattavan peiton

tavarantoimittajien tuotteelle koko maassa.

Seuraavassa kuviossa on yksinkertaistettu malli, kuinka tavarantoimittajan tuote pdétyy

keskusliikkeiden kautta kauppoihin ja sitd kautta loppukéyttdjélle:

Tavarantoimittaja
KESKO INEX TUKO
- hankintapaillikkoé || - hankintapéallikkd || - hankintapéallikko
- ostopaillikko - ostopaillikko - ostopaillikko
K-Citymarket Prisma Siwa
K-Supermarket S-Market Valintatalo
K-Market Euromarket

I T———

Kuluttaja
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KUVIO 6. Tuotteen vilittiminen tavarantoimittajalta kuluttajalle

Kuviosta nédkee kolmen suurimman keskusliikkeen ja kolmen suurimman
paivittdistavarakauppaketjun yksinkertaistettu rakenne (K-ryhmaé, S-ryhmi ja Tradeka).
Vaikka pdivittdistavarakauppoja onkin eri brindien alla paljon, juuri keskusliikeiden
vihyys tekee rakenteesta selkedn ja ymmarrettavin. Kaikille keskusliikkeille yhteistd ovat
valikoimapaillikot, jotka ovat ldhes poikkeuksetta ensimmaéinen kontakti
tavarantoimittajan ja keskusliikkeen vililla. Koko toimitusketjussa tavarantoimittajasta
kuluttajaan onkin vilikisid tavarantoimittajan nikokulmasta vain muutama, nekin
keskusliikkeen padssd. Tavarantoimittajien ei nykyisin tarvitse myyda tuotettaan kuin
keskusliikkeelle. Aiemmin logistiikan ollessa hajanaisempaa on tavarantoimittajien
taytynyt myydi tuotteensa kauppakohtaisesti. Vanhanaikainen toimintamalli on vienyt

paljon resursseja yrityksen toiminnasta.

11.2 Vesien kasvava tuotekategoria

Panimoliiton mukaan pullovesien jyrkka kasvu alkoi 90-luvun alkupuoliskolla.
Tyoskennellessidni pienpanimon myyntipédllikkond juomaosastojen vastaavat kertoivatkin
aiempina vuosina ongelman olleen vesien kohdalla varsin erikoinen. Tarjolla ei
yksinkertaisesti ollut tuotteita, joilla tayttdd vesille varatut hyllytilat. Tdni péivina tilanne
on tdysin pdinvastainen. Veden ollessa suositumpaa kuin koskaan, jokainen vesituotteita
tarjoava yritys yrittdi saada suuresta kakusta oman siivunsa. Vesituotteiden osalla kilpailu
on mennyt ddrimmilleen, eivitkd laheskidn kaikki tarjoajat saa tuotteitaan valikoimiin.
Juomien kategoriassa suurinta osaa markkinoista hallitsevatkin kolme suurinta panimoa
Olvi, Koff ja Hartwall. Ainoana yksityisena yrityksena kilpailuun on pdissyt vahvasti

mukaan FinnSpring Oy, jonki pdiasiallinen kilpailukeino on ollut hinta.

Halla kivennéisvesi kuitenkin on ulkoasultaan ja brandiltddn toistaiseksi (kevailla 2009)
sellainen, ettd sen voisi hyvinkin kuvitella parjddvén kivennidisvesien kategoriassa omilla
erilaisuus tekijoillddn. Kuitenkin ahdas péivittdistavarakaupan rakenne ei ole otollinen
yksityiselle pienelle vesibrindille. Liiketaloudellisesta ndkokulmasta vesituotteiden
lanseeraaminen ei vilttdmatti olisi paras mahdollinen sijoituskohde katteiden ollessa
vesissa suhteellisen matalat. Muita negatiivisia aspekteja Hallan lanseeraamiselle ovat
suurten tuotantomaédrien tuottaminen. Pdivittdistavarakaupassa tulos tehddén juuri suurilla

volyymeilla.
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11.3 Sinfos-tuotetietojédrjestelmi

Oli kyseessd sitten vesituote, muu elintarvike tai ei elintarviketuote lainkaan, ovat
tavarantoimittajat joutuneeet kasvattamaan omaa tietotaitoaan keskusliikkeiden vaatiessa
hankitaprosessiensa yksinkertaistamista. Sinfos-tuotetietojirjestelmén ansiosta
keskusliikkeet voivat sekunneissa ladata jirjestelmiinsi tavarantoimittajien syottamiit
tuotetiedot. Tami nopeuttaa hankintaprosessia erittdin suurissa mairin ja helpottaa
valikoimapaillikoiden tyotd. Sinfoksesta saatavien tietojen pohjalta kaupat esimerkiksi

rakentavat valikoimiensa hyllykuvat, kertoo Tiina Karvinen Inexilti.

11.4 PET-pullot ja PALPA

PET-pullojen tulo markkinoille on my6s helpottanut vesituotteiden tuottajia. Entistd
kevyemmiit pullot tuovat helpotusta logistiikkaan ja my6s tuotantoon kun PET-pullo
puhalletaan kesken tuotannon. Haittaveron poistuessa onkin riittdnyt pullon
rekisterdiminen PALPAn palautusjérjestelmiin eiké verotuksellisien asioiden hoitamiseen
ole endd tarvinnut liittdd yliméaraisid resursseja. Myos kuluttajat hyotyvit PET-pullosta
kierrdtyksen ja edullisemman hinnan vuoksi, koska haittavero ei enéé rasita tuotteen

hintaa.

11.5 Inexin valikoimiin padseminen

Koska sain Inex Partners Oy:n juomien hankintapiillikoltid vain yhden puhelinhaastattelun,
ei tutkimuksen tuloksia voi pitdd tdysin totuuden mukaisina. Tarkoituksena oli tavata
Karvinen, mutta tyokiireidensa puolesta tdhin ei saatu mahdollisuutta. Teoreettisella
tasolla Karvisen mukaan uutuustuotteen saamisesta heiddn valikoimiinsa ei ole vaikeaa.
Kuitenkaan tdysin yksiselitteistd ja paikkaansa pitdvdd vastausta kysymykseen “kuinka
saada kivenndisvesi-Halla Inexin valikoimiin” ei yhden puhelun perusteella saatu. Tdmén
informaation valossa tutkimustulosta ei voi timin kysymyksen osalta pitdi tdysin
paikkaansa pitavind. Lisdksi Inex Partners Oy:n liikesalaisuuksien alle kuului selkeisti
monia asioita, jotka olisivat olleet tutkimuksen kannalta oleellisia. Niihin tietoihin ei siis

paisty kisiksi lainkaan.
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12 TYON ARVIOINTI, VALIDITEETTI JA RELIABILITEETTI

Validiteetilla tarkoitettaan mittarin tarkkuutta. Tarkalta mittaukselta edellytetdén, ettd
kiytetty mittari kuvaa mahdollisimman tarkasti sitd ilmiotd, jota on haluttu mitata.
Puhuttaessa mittarin heikosta validiteetista johtuvasta mittausvirheestd on mittaus télldin
systemaattinen. Epatarkkuutta ilmenee niin kauan kuin samaa mittaria kiytetdin

tutkimuksen mittauksessa. (Validiteetti 2009; Tilastokeskus 2009.)

Reliabiliteetilla tarkoitetaan mittausprosessin luotettavuutta. Puhuttaessa luotettavasta
mittauksesta tarkoitetaan silld sovitun mukaista mittauksen toteutusta. Epéluotettavuudet
mittauksessa aiheutuvat mittaustapahtumaan liittyvistd hiiriotekijoistd ja erilaisista
vaihteluista. Mittausta voi pitdd luotettavana, mikéli samasta aineistosta suoritetut
mittaukset antavat samat tulokset eri mittaajien suorittamina. (Validiteetti 2009;

Reliabiliteetti 2009; Tilastokeskus 2009.)

Tamin tyon validiteettia voi pitdd hyvind, koska péivittdistavarakaupan rakenne on
yksinkertainen ja selked, eikd erilaisiin tuloksiin piise ellei vadristele faktoja, joita useat

eri ldhteet ovat tissd tutkimuksessa antaneet.

Reliabiliteetti sen sijaan on tdssd tutkimuksessa muutettavissa, silld pdivittdistavarakaupan
rakenteessa voi tapahtua ajan edetessé erilaisia muutoksia, jotka olennaisesti vaikuttavat

reliabiliteettiin.

Sekai validiteettia ettd reliabiliteettia on hankalampi mitata kysyttdessa uuden
kivenndisvesituotteen helppoutta tai mahdollisuutta sen lanseeraukseen Suomen
markkinatilanteessa, joka tietenkin on muuttuva tekija. Yksiselitteistd vastausta onkin

mielestini mahdotonta antaa kyseisid termeji kédytettiessd. (Validiteetti 2009)

Myos yksi haastattelu keskusliike Inex Partners Oy:n Tiina Karvisen kanssa ei puolla liian

positiivista mielikuvaa tutkimuksen reliabiliteetista.

Teoriassa pidin Halla-kivennéisveden toteuttamista mahdollisena alkaessani
suunnittelemaan opinnédytetyotini. Kuitenkaan nykyiselld tietotaidolla en missddn nimessi

lahtisi rakentamaan uutta vesibrandid Suomeen. Syyt ovat logistiikassa seké liian ahtaassa
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panimoteollisuuden rakenteessa. Kiteyttdisin uuden kivenndisveden markkinoille tuomisen

klassiseen lauseeseen: ajatus hyvé, toteutus huono.

Tyossi olisi voinut esimerkiksi vertailla enemmén suurten keskusliikkeiden valikoimiin
padsemisen eroja. Toisaalta on todella hankala pééstd yksityiskohtaisesti kertomaan mitddn
tarkempaa tietoa kyseisisté yrityksistd. Inex Partners Oy:n Tiina Karvinenkin sanoi, ettéd

heilléd on erittédin tiukat liikesalaisuudet liittyen juuri valikoima-asioihin ja sisddnostoihin.

Opinndytetyon tekemisen aikana olen oppinut péivittdistavarakaupasta enemmin kuin
pienpanimossa myyntipddllikkond tyoskennellessidni. Keskustelut ostopéillikdiden kanssa
sekd tarkempi tutustuminen yrityksiin on valanut henkilokohtaista uskoa siihen, ettd

kenties juuri pdivittdistavarakauppa on se asia, johon haluan keskittya tulevaisuudessa.

Opinndytetyotd olisi voinut rajata radikaalistikin. Halla kivenndisveden mukaan ottaminen
tuntui jilkikédteen vain rasitteelta tydossda. Enemmaén hyotyé olisi todennékoisesti saatu

perehtymallad kaikkien keskusliikeiden hankintaprosesseihin syvemmin.

Koen onnistuneeni tydsséni kuitenkin hyvin varsinkin selvittdessd pdivittdistavarakaupan
rakennetta sekd Inexin hankintaprosessia. Pienyrityksen nikokulmasta suuret
keskusliikkeet saattavat ndyttdd valtavilta laivoilta, jotka eivit ota pientuottajien tuotteita
valikoimiinsa. Keskusteluni erityisesti Tiina Karvisen kanssa osoittanut, ettei asia suinkaan
ndin ole. Uskon, ettéd tyostd on ollut hy6tyd oppimisen, mutta myods ammattitaidon

puolesta.

Kaiken kaikkiaan tyostd jédi hyvé positiivinen vaikultema. Ainoana miinuksena oli
aikataulu. Tyon saattaminen yksiin kansiin kesti ajatusvaiheesta loppuun ldhes puolitoista
vuotta. Tdnd aikana moni asia pdivittdistavarakaupassa ja vesituotteiden kohdalla oli jo

muuttunut.
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