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Näkökulma Tarve Toteuma / edellytykset

Asiakas • Ostaa lahjaksi
• Helppo ostaminen
• Eri sesongit 

Alko • Asiakastarpeen täyttäminen 
• Elämyksellisyyden tarjoaminen

Tavarantoimittajat • Tuotemerkin rakentaminen
• Myynnin varmistaminen





Kiteytys workshopista:
• Yleisesti ottaen osallistujat kokivat noin 30 % 

rajallisen saatavuuden (erikoiserät) hakuihin 
tarjottavista tuotteista olevan todellisuudessa 
rajallisia saatavuudeltaan.

• Erikoiserillä nähtiin olevan tärkeää merkitystä 
juomakulttuurille ja arvon kasvattajina.  Tuo 
vaihtelevuutta valikoimiin. Myös laadun 
varmistaminen nähtiin hyvänä nykytoiminnassa.

• Suurimmat kehityskohteet nähtiin olevan:
• Pitkä tuotteiden varauksessa oleva aika
• Suuritöisiä ja läpimeno epävarmaa

• Toivottiin tasapuolista alustavaa karsintaa
• Määrän arviointi  arvioitu kysyntä hakuun?

• Tavoite ja esitetyt näkökulmat nähtiin 
kokonaisuudessaan oikeansuuntaisina.

Kiteytys workshopista:
• Markkinointi ja esillepano:

• Laajempi yhteisesittely – erikoiserien 
yhteisesittely

• Erilaisia teemoja – laajempia kokonaisuuksia
• Verkkokauppa ei ainoana kanavana

• Haut/tarjoaminen:
• R-haut nettiin kuukausittain (ei osana 

ostosuunnittelua)
• Mahdollinen ennakkovarausmahdollisuus 

kuluttajille
• Lisäosto-optio
• Useampi tuote valittaisiin/haku

• Valikoimaantulon jaksotus:
• Viikoittainen päätoiveena, kuukausittainen 

toive yhdeltä ryhmältä



Näkökulma Ajuri Tarve

Asiakas • Kokeilunhalu kasvaa

• Juoma- ja ruokakulttuurin 
kehittyminen

• Yhteisöllisyys ja verkkokaupan 
yleistyminen

• Lisää valikoimaa
• Lisää uutuuksia
• Uutuuksia kaikkiin segmentteihin, erityisesti premium

• Nopeasti saatavilla olevat tuotteet

Alko • Valikoimamäärän ja uutuuksien 
määrän kasvattaminen

• Kysynnän pirstaloituminen

• Resurssien tehokas käyttö ja prosessien hiominen

• Suurempien ja tehokkaiden kokonaisuuksien 
huomiointi: tuotekohtaisuudesta kokonaisuuksiin

• Erikoiserien kaupallistaminen

Tavarantoimittajat • Kilpailun kiristyminen
• Tuottajayhteistyö

• Toiminnallinen tehokkuus
• Kysynnän pirstaloituminen ja 

elinkaarien lyheneminen

• Läpimenomahdollisuuksien kasvattaminen
• Haun tuotevarausten nopeuttaminen tuottajilta 

nopeammin
• Kysynnän arviointi ja määrä
• Riittävä toiminnallinen tehokkuus ja kysynnän 

kaupallinen maksimointi



Rajallisesti saatavat tuotteet Kausituotteet

• Selkeästi toisistaan eroava 2-tasomalli:
1. Suuremman kysynnän erikoiserät
2. Pienen kysynnän erikoiserät

• Kaksi todettua tarvetta:
1. Kaudet, joilla mahdollisesti pidempää elinkaarta (esim. roseet)
2. Selkeät, lyhyen elinkaaren kaudet (esim. joulutuotteet)

1. Suuremman kysynnän erikoiserät
• Haut 3 x vuodessa  reagointinopeus/suunnitelmallisuus
• Ostetaan useampi tuote/haku: valikoimiin ”ryppäinä” kuukausittain 

kokeilunhalu
• Skaalautuva määrä: n. 300 tuotetta/v visiona (2015: 150 tuotetta) 

kulttuuri
• Kohdennettu suuriin myymälöihin ja oma erityisesillepano 

kaupallinen potentiaali
• Myös muilla myymälöillä mahdollisuus hyödyntää

• Reitti vakiovalikoimaan minimimyyntivaatimuksen toteutuessa: 
tavarantoimittaja sitoutuu min. 4 kk tuotesaatavuuteen  elinkaari

• Kevennetty ja nopeutettu prosessi  lyhyet haun tuotteiden 
varausajat

1. Kaudet, joilla mahdollisesti pidempää elinkaarta
• Alustava kausikalenteri edelleen ostosuunnittelun yhteydessä
• Haun julkaisu alko.fi-sivuilla
• Muutos: tuotteilla mahdollisuus jatkaa vakiovalikoiman 

päätuotteina, jos tuotteella saatavuutta
• Perustetaan uusi valikoimaluokka

2. Pienen kysynnän erikoiserät: suoraan neuvottelemalla tuotepäällikön kanssa
• Vain ”erityismyymälöihin” ja eMyymälään
• Alko sitoutuu määrään (tavoite ulosmyynnille < 4 kk)
• Selkeät pelisäännöt ja rajat tuoteryhmittäin: maksimiostomäärät jne.
• Valikoimaantulot viikottain

2. Selkeät, lyhyen elinkaaren kaudet
• Alustava kausikalenteri edelleen ostosuunnittelun yhteydessä
• Haun julkaisu alko.fi-sivuilla
• Tuotteen elinkaari loppuu kauden loppumisen jälkeen
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Alkoholijuomien ympäristövaikutuksista aiheutuu:

• Pakkauksista n. 22-33 % 

• Maataloudesta n. 20-25 %

• Juomateollisuuden polttoainepäästöistä n. 20 %
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

Dollytarve Alkossa Dollytarve myymälässä

Tuotenimikkeiden 
määrä
- Alittavat 2,5 viikon 
riittorajan (suositus)
- 5 tai useammassa 
myymälässä

Keskiarvo
Nimikemäärä per 
myymälä, jotka 
alittavat 2,5 vko 
riittorajan

Vaihteluväli
Nimikemäärä per 
myymälä, jotka 
alittavat 2,5 vko 
riittorajan

12 kk juokseva seuranta 56 7,6 1 - 23

3 kk juokseva seuranta 
(sisältää juhannuksen ja kesäsesongin)

57 8 1 - 31







Helpottaa asiointia ja 
tuotevalintaa
- Laajempi tarjonta erilaisia 

tuotteita 
dollyesillepanoissa

- Parempi tuotesaatavuus 
(esim. kausituotteet)

- Mahdollistaa keskihinnan 
kehittämisen sesonkien 
dollyesillepanoissa.

- Laajempi tuotekirjo 
dollytuotteissa palvelee erilaisten 
myymälöiden tarpeita.

- Hallinnointi tulee 
yksinkertaisemmaksi, kun 
myyntitarkastelu poistuu.

- Mahdollistaa myös arvokkaampien 
tuotteiden noston dollylle.

- Mahdollisuus tarjota tuote dollylla 
heti kun asiakaskysyntä kasvaa

- Sesongeissa voi tarjota dollyt 
huomioiden ajantasainen kysyntä 
ja saatavuus

- Ei löydä enää kysytyimpiä 
edullisia tuotteita 
dollyesillepanoista
sesongeissa.

- Dollyjen hallinnointityö voi 
lisääntyä mikäli dollymäärä kasvaa 
ja muutoksia variantteihin 
tehdään useammin.

- Ennustettavuus voi olla 
vaikeampaa, jos dollyvalikoima on 
nykyistä laajempi.

- Paine kasvattaa dollylla olevien 
tuotteiden määrää.




