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Agenda

* Alustus: nykymallin logiikka
* Asiakastarpeet ja segmentointi
* Valikoimatyypit ja niiden roolit
* Uutuuksien kohdennus ja laskentamallin logiikka

* Ryhmatyoskentely ja keskustelu uudistuksista:
 Tuotesegmentit

 Uutuuksien kohdennus ja ensimmaisen vuoden myymalapeitto
 Valikoimatyyppien erot

 Laskenta ja raportointi
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Asiakastarpeet ja tuotesegmentit

Valkoviinit ?
< 0,5 plo Pehmed & keped Lempeéd & makeahko Vivahteikas & likés Runsas & paahteinen
i & kepea <8€ <8€
ds nen

Pehmed & keped Lempeid & makeahko Pirted & hedelmiinen Vi
8-999¢€ GloEEAE T o TEEE

Pehmed & keped Lemped & makeahko Pirted & hedelmdinen Vi
>10€ >10€ 8-899¢€

Pirted & hedelmédinen Vi
B =R

Pirted & hedelméinen | Vi
10-12,99€

irted i Vi
13-19,90¢€

VIINIT

volllra
) | vENAT @

.

= ‘ _ VAKEVAT
- '. Lt * Segmentaatio perustuu tunnistettuihin
O asiakastarpeisiin
R e « Huomioitava myds segmenttien riittava
osst koko mallin toimivuuden kannalta.
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Valikoimatyyppien erilaiset roolit

* Vakiovalikoima muodostaa myymalavalikoiman rungon ja varmistaa
VEL R asiakastyytyvaisyyden.

valikoiman * Sisdltaa myos palvelutuotteet
tuotteet * Haut julkistetaan pdaosin puolivuosittain

+ Kausivalikoiman tuotteet vastaavat tietyn ajankohdan erityistarpeisiin.

* Valikoimassa madaratyn ajan, jonka jalkeen siirtyminen myynnin perusteella
vakiovalikoimaan mahdollista.

* Haut kausikohtaisesti yleensa n. 6kk ennen kautta

Kausituotteet

* Erikoiserat rikastuttavat Alkon tuotevalikoimaa ja edistavan juomakulttuuria
teemoitettujen kokonaisuuksien kautta.

Valikoimassa maaratyn ajan, jonka jalkeen siirtyminen myynnin perusteella
vakiovalikoimaan mahdollista.

* Haut kolme kertaa vuodessa suurille erikoiserille

Erikoiserat .

T T3 * Tilausvalikoimaan tavarantoimittajat tarjoavat tuotteitaan vapaasti ja ne
taydentavat Alkon valikoimaa.

» Paikallisesti saatavat tilausvalikoiman tuotteet (T3) on pientuottajien vayla
myyda tuotteitaan Alkon kautta.

Tilausvalikoiman
tuotteet
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Valikoimien kohdennus

Uutuusjakso / alkutilanne Maturiteetti ja ranking . Poistuminen
va::::::;an 10-14Kkk Kohdennus laskennan ﬁ
paatuotteet perusteella
10 000 € /
1000 MYKS

Kausituotteet n. 3kk ﬁ

Erikoiserit 4kk

Tilausvalikoiman % Ei kohdennusta »
tuotteet | | |
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Kohdennus ja ranking - esimerkki

PERUS NORMAALI PLUS

XXL B Peittokerroin =

HUIPPU
Tuotetta myyneiden myymaldiden veroton liikevaihto x 0,8 + 0,2

XL Kaikkien myymaldiden veroton liikevaihto

ERIKOIS

L Laskennassa kaytettava

ERIKOIS/ ) » . y .

LAHI painotetun peittokertoimen

v @ mukainen liikevaihto =

LAHI Tuotteen veroton liikevaihto — kertaostorajoittimen ylittava liikevaihto
Peittokerroin

S

LAHI

XS

LAHI
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Yksinkertaistettu esimerkki

Tuote A
Myymalamaara

Myynti / myymala
Myynti yhteensa

Myymalat yhteensa
Kokonaismyynti / mla

30 myymalan myynti
Ketjun myynti

Pain. PK LV

30
150 €
4 500 €

350
100 000 €

3 000 000 €
35 000 000 €

16755,32

Tuote B
Myymalamaara

Myynti / myymala
Myynti yhteensa

Myymalat yhteensa
Kokonaismyynti / mla

30 myymalan myynti
Ketjun myynti

Pain. PK LV

50
100 €
5000 €

350
100 000 €

5 000 000 €
35 000 000 €

15909,09

ALKO OY

Tuote A myy 150€ jokaisessa 30:ssa myymadldssa,
jossa on hyllyssa.
Tuote B myy 100€ jokaisessa 50:ssa myymaldssd,
jossa on hyllyssa.

Jokainen ketjun myymala on yksinkertaistuksen
vuoksi identtinen.

Peittokertoimen vuoksi vahdisemmalla
kokonaismyynnilla oleva tuote A saa paremman
ranking-sijoituksen, silla myymaldakohtainen myynti
on kuitenkin tuotetta B parempi.
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Ryhmatehtdva 1 - valikoimatyypit ja kohdennus

Uutuusjakso / alkutilanne

Vakiovalikoiman
tuotteet ’ 8-12kk

[ Kausituotteet ] n. 3kk

Erikoiserit 4kk

Tilausvalikoiman kK
tuotteet ’

* Kuinka hyvin nykyisilla valikoimatyypeilla pystytaan vastaamaan
asiakkaiden tarpeisiin?

* Miten nykyiset valikoimatyypit ja niiden hakukaytannoét
palvelevat tavarantoimittajia?

* Miten siirtymat valikoimatyyppien valilla toimivat
tavarantoimittajan nakdkulmasta?

Maturiteettija ranking

Kohdennus / Laskenta

‘‘‘‘‘‘

Ei kohdennusta

Miten siirtyma alkujaksolta
laskennan piiriin toimii
tavarantoimittajan nakékulmasta?

Kuinka hyvin nykymallilla pystytaan
vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin?

Miten laskentamallin logiikka toimii
tavarantoimittajien nakdkulmasta?

Onko liiketoiminnan suunnittelu
ennakoitavaa?

ALKO OY
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Ryhmatehtadva 2 - segmentit

* Pystytaanko nykyisilla segmenteilla
palvelemaan kaikkia asiakkaita ja
takaamaan monipuolinen valikoima
myymaloissa?

e Mita muutoksia edellisen kolmen
vuoden aikana on tuotekentalla
tapahtunut?

e Mita muutoksia voidaan seuraavalle 3-5
vuodelle ennakoida tapahtuvaksi
tuotekentalla?

VIINIT
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Huomiot ja nostot ryhmadkeskusteluista

Pidemmat hinnastojaksot toisivat enemman stabiiliutta
lilketoimintaan (esim. 6kk per jakso vs. nykyinen 4kk per
jakso).

Kausituotteissa kysynta on ollut vaikeaa ennustaa. Olisiko
mahdollista sitoutua myyntimaadraan, ei
valikoimassaoloaikaan?

Kausituotteilla kohdennus ei valttamatta osu parhaaseen
vuodenaikaan, etenkin silloin kun saman segmentin sisdlla on
eri kausina myyvia tuotteita.

Voiko uutuuksien 8-14kk takuupeittotasoa pidentaa / taata
ettei peitto tipu liikaa?

Makutyyppimuutokset vaikuttavat kohdennukseen, muuttuva
makutyyppi pitdisi olla todella vahvasti perusteltu.

Ostosuunnitelman julkaisu hyvissa ajoin on tarkedd, tuotteiden-«
kartoitusta varten pitdaa jaada aikaa.

Miten varmistetaan, etta pienempien viinimaiden edustajat
parjadavat makutyyppi-kohtaisessa segmentoinnissa?

Miten varmistetaan, etta erikoisten ja pienempien
tuoteryhmien nakyvyys on tarpeeksi hyva ja ne saavat
mahdollisuuden kilpailullisessa maailmassa?

Palvelutuotteiden rooli on hieman epaselvd, koska ne eivat saa
mitdadan kohdennettua peittoa. Talla hetkella ei juuri eroa
tilausvalikoiman tuotteesta edes uutuusjaksolla.

Siirtymat valikoimatyyppien valilla toimivat talla hetkella
hyvin.

Ostosuunnitelman julkaisusta olisi hyva olla tarpeeksi aikaa
ensimmaisten hakujen sulkeutumiseen. Nykyadan
ensimmaisen kuun hakuihin jaa vahan aikaa reagoida.

Segmentteja suunniteltaessa olisi hyva varautua korjaamaan
mahdollisia valikoiman vinoutumia.



2.2.2018 ALKO OY

UL

! S —
-
—

==
LIITTEET




12 1.3.2018 ALKO OY

Pakollisen valikoiman tuotteiden laskenta suoritetaan aina
hinnastojakson paatteeksi 3 kertaa vuodessa.

Jaksotarkastelussa huomioidaan 8 viikkoa + 4 kuukautta
pitkan tarkastelujakson myynnit.
Tarkastelujakso .. . . .
Kullekin jaksolle myymalan pakolliset tuotteet ovat tiedossa
( \ n. 4 kuukautta aikaisemmin.

8 vko

Hinnastojakso 1 |

Jaksotarkastelun mukainen
kohdennuspeitto siirtyy aina
seuraavalle hinnastojaksolle

(esim. jaksolta 1 jaksolle 3) Jaksotarkaste_l_un yhteydes_sé
kerrotaan myds segmenttien

tuotekiintiét seuraavan
vuoden vastaavalle jaksolle
(esim. jaksolta 1 jaksolle 1)

Hinnastojakso 2 @
|

Hinnastojakso 3 .

Hinnastojakso 1

Tarkastelujakson pituus on noin kuusi (6) kuukautta, jona aikana relevantin hinnastojakson
myyntia tarkastelujaksossa hieman painotetaan. Nain ollen kahdeksan (8) ensimmaisen viikon
myynnista otetaan huomioon 75 % ja hinnastojakson aikaisen noin neljan (4) kuukauden
myynti on mukana taydella painolla.



