Terveystuotteet

Axelluksen Kari Haapakorva:

Terveystuotemarkkinat kasvussa
— aika satsata tarjontaan
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Laihdutusvalmisteet, maitohappobakteerit ja ravintolisat
myyvat kuin haka, mutta panostaako paivittaistavarakauppa

tarpeeksi terveystuotehyllyihinsa?

erveystuotemarkkinat ovat

vinhassa kasvussa jo monetta

vuotta perikkiin, kertoo toi-
mitusjohtaja Kari Haapakorva Suo-
men suurimmasta pdivittdistavara-
kaupan terveystuoteyrityksestd Axel-
lus Oy:std. Axelluksen hittituotteet,
kuten kalagljyt, erityisruokavalioval-
misteet, niukkaenergiset dieetit seki
rohdokset tuplaavat myyntiddn kaksi-
numeroisilla luvuilla joka vuosi.

— Etenkin painonhallinta kiin-
nostaa nykysuomalaista hyvin voi-
makkaasti, vaikka vasta pieni osa
ylipainoisista kiyttdd jotakin laih-
dutusmenetelmii tai painonhallin-
tatuotteita. Toiseksi suomalaiset ovat
tunnistaneet elimistolle vilttimatts-
mit rasvahapot, kuten omega-kolmo-
set, joiden markkina on ollut tihin
saakka kypsymiton. Nyt jo tiedetddn,
ettd rasvahappojen saannilla on suora
vaikutus syddnterveyteen, Haapakor-
va perustelee.

Niihin kasvulukuihin verrattuna
Haapakorvasta on pienoinen ihme,
ettd pdivittdistavarakauppa laahaa yhi
aavistuksen jiljessi terveystrendeista.
Toimitusjohtajan mukaan marketket-
jut, tavaratalot sekd halpahallit — jot-
ka sentddn hallitsevat apteekkien ja
luontaistuoteliikkeiden jilkeen periti
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kolmasosaa koko terveystuotemark-
kinasta — laajentavat terveystuottei-
densa hyllyji turhan nihkeisti.

— Kuluttajille muutokset nikyvit
tavattoman hitaasti. Tuotteita joutuu
etsiméin ja valikoima on vihiisti. To-
ki ymmarrin, ettd se johtuu padosin
siitd, ettei pdivittdistavarakauppa ole
mitenkdin hirvedn hyvi terveystuot-
teiden asiantuntija.

— Isot laivat kiddntyvit hitaasti,
mutta toisaalta tarjonta on luotetta-
vaa: hyllyille pddtyy brindejd, jotka
kuluttajat tuntevat vuosien ja vuosi-
kymmenien takaa ja joihin he luot-
tavat. Varovaisuus on toisaalta pii-
vittdistavarakaupan hyve.

Liike liikkeen sisaan

Kari Haapakorvasta terveystuotteisiin
kannattaa marketeissa ehdottomas-
ti panostaa. Moniin elintarvikkeisiin
verrattuna terveystuotteiden kannat-
tavuus on hyvi: vaikka purkki tai pa-
tukka maksaa leipddn ja puuroon ver-
rattuna paljon, erikoisvalmisteilla on
vankka menekkinsi.

— Se, mihin piivittdistavarakaup-
pojen pitiisi jatkossa mielestédni satsa-
ta ainakin suuremmissa myymaloissd,
ovat shop-in-shop-tyyppiset erikois-
myymilit litkkeen sisdlld. Niitd tar-

vitaan siksi, etti tuotteet erottuisivat
kaikesta muusta. Olisi my®s tosi hy-
vi lisitd resursseja asiakkaiden hen-
kilokohtaiseen palveluun ja tietenkin
henkilokunnan koulutukseen. Nailla
eviilld parantuisi yhi entisestddn ter-
veystuotteiden myynti ja kate.

Niin piivittdistavarakaupan puo-
lestapuhuja kuin Haapakorva onkin,
toivoisi hin nykyistd kithkeampii
kilpailua terveystuotemarkkinoille.
Haapakorvan mielesti apteekit eivit
oikein osaa hyddyntid johtavaa ase-
maansa ravintolisien ja muiden suun
kautta nautittavien terveystuotteiden
markkinoinnissa, vaikka juuri aptee-
keilla olisi aitiopaikka hyddyntid ny-
kyistd painonhallinta- ja sairaudench-
kiisybuumia.

— Heillzhin on kyky ja taito neu-
voa ja opastaa ostajiaan! Apteekit pys-
tyvit myymiin my®os erikoisempia ja
vaativia tuotteita, sellaisia, joihin pii-
vittdistavarakauppa ei kykene.

Apteekeilla olisi hurjasti litkku-
mavaraa nimenomaan sairaudench-
kiisypuolella, suoranaisissa terveys-
vaikutteisissa elintarvikkeissa ja vaik-
kapa maitohappobakteereissa.

— Kun tutkimustieto ravinnon
vaikutuksesta sairauksien ehkiisyyn
koko ajan vahvistuu, pitdisi apteek-



kien osata hydyntid timikin lohko.
Tulevaisuudessa erikoisliikkeet, joihin

siis apteekitkin lasken, voisivat perus-
valikoimansa lisiksi erikoistua tuo-
temerkkeihin, joita muut eivit osaa
myyda. Ja tietenkin uutuuksiin.

Mukaan nettikauppaan?

Axelluksen toimitusjohtajasta terveys-
tuotteiden logistitkan on pelattava,
jos tuottajan mielii pysytelld valmis-
teineen kauppojen hyllyilld. Ei mi-
kdin liike, isompikaan, halua jittie-
rid vaan pienii erid ja nopeaa tukku-

sol, Gerimax seka Ladyvita.

kauppaa, jossa tuote on perilli silloin,
kun on sovittu.

— Valitsimme taannoin tuottei-
demme piivittdistavaratoimittajaksi
Tamron, joka on istunut meille kuin
neni piihin. Axellus asiakkaineen
tarvitsee tarkkoja toimitusaikoja ja
vaihtelevia toimituserid. Aika kovia
vaatimuksia, mutta vilttimattomia.

Isojen kysymysten ddrelld ollaan
terveystuotepuolella myos tulevai-
suudessa, kun kaupat joutuvat tosis-
saan ottamaan kantaa nettikauppaan
ja suosiota niittivddn koti- ja kave-
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Axelluksen Kari Haapakorva
toivoo rohkeutta paivittais-
tavarakauppojen valikoima-
paatoksiin.

— Suomalaiset ovat l6yta-
neet terveystuotteet.

‘

Axellusta myos apteekeista

Axellus on yksi Pohjoismaiden suurimpia terveystuotteiden markkinoijia.
Se on osa norjalaista konsernia ja toimii myds muualla Euroopassa.
Axelluksen nimekkadimpia tuotemerkkeja ovat Moller, Nutrilett, Sana-

Paatuotealueet ovat omega-3-rasvahappovalmisteet, painonhallinta-
tuotteet seka ravintolisat. Uusimpina tulokkaina ovat urheiluravinteet.

Axelluksen tuotteita on myynnissa apteekeissa, terveys- ja luontaistuo-
tekaupoissa seka hyvin varustetuissa elintarvikeliikkeissa.

rimyyntiin. Etenkin nettikaupassa
liikkkuu miljoonia euroja, eikd netti-
myynti tunne rajoja.

— Jokainen terveyspuolen ope-
roija joutuu miettiméin, alkaako itse
myyda tuotteitaan netissd. Siind oli-
si se etu, ettd tavara ei tuntisi rajo-
ja, avoinna olisi koko maailma. Uu-
den myyntikanavan houkutus on iso,
mutta ainakaan toistaiseksi Axellus ei
ole lihtenyt nettimyyntiin, Haapa-
korva sanoo.
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