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Teksti Essi Kähkönen • Kuvat Jari Härkönen

Terveystuotteet

Axelluksen Kari Haapakorva:

Terveystuotemarkkinat kasvussa  
– aika satsata tarjontaan

T erveystuotemarkkinat ovat 
vinhassa kasvussa jo monetta 
vuotta peräkkäin, kertoo toi-

mitusjohtaja Kari Haapakorva Suo-
men suurimmasta päivittäistavara-
kaupan terveystuoteyrityksestä Axel-
lus Oy:stä. Axelluksen hittituotteet, 
kuten kalaöljyt, erityisruokavalioval-
misteet, niukkaenergiset dieetit sekä 
rohdokset tuplaavat myyntiään kaksi-
numeroisilla luvuilla joka vuosi.

– Etenkin painonhallinta kiin-
nostaa nykysuomalaista hyvin voi-
makkaasti, vaikka vasta pieni osa 
ylipainoisista käyttää jotakin laih-
dutusmenetelmää tai painonhallin-
tatuotteita. Toiseksi suomalaiset ovat 
tunnistaneet elimistölle välttämättö-
mät rasvahapot, kuten omega-kolmo-
set, joiden markkina on ollut tähän 
saakka kypsymätön. Nyt jo tiedetään, 
että rasvahappojen saannilla on suora 
vaikutus sydänterveyteen, Haapakor-
va perustelee.

Näihin kasvulukuihin verrattuna 
Haapakorvasta on pienoinen ihme, 
että päivittäistavarakauppa laahaa yhä 
aavistuksen jäljessä terveystrendeistä. 
Toimitusjohtajan mukaan marketket-
jut, tavaratalot sekä halpahallit – jot-
ka sentään hallitsevat apteekkien ja 
luontaistuoteliikkeiden jälkeen peräti 

Laihdutusvalmisteet, maitohappobakteerit ja ravintolisät 
myyvät kuin häkä, mutta panostaako päivittäistavarakauppa 
tarpeeksi terveystuotehyllyihinsä?

kolmasosaa koko terveystuotemark-
kinasta – laajentavat terveystuottei-
densa hyllyjä turhan nihkeästi.

– Kuluttajille muutokset näkyvät 
tavattoman hitaasti. Tuotteita joutuu 
etsimään ja valikoima on vähäistä. To-
ki ymmärrän, että se johtuu pääosin 
siitä, ettei päivittäistavarakauppa ole 
mitenkään hirveän hyvä terveystuot-
teiden asiantuntija. 

– Isot laivat kääntyvät hitaasti, 
mutta toisaalta tarjonta on luotetta-
vaa: hyllyille päätyy brändejä, jotka 
kuluttajat tuntevat vuosien ja vuosi-
kymmenien takaa ja joihin he luot-
tavat. Varovaisuus on toisaalta päi-
vittäistavarakaupan hyve.

Liike liikkeen sisään
Kari Haapakorvasta terveystuotteisiin 
kannattaa marketeissa ehdottomas-
ti panostaa. Moniin elintarvikkeisiin 
verrattuna terveystuotteiden kannat-
tavuus on hyvä: vaikka purkki tai pa-
tukka maksaa leipään ja puuroon ver-
rattuna paljon, erikoisvalmisteilla on 
vankka menekkinsä.

– Se, mihin päivittäistavarakaup-
pojen pitäisi jatkossa mielestäni satsa-
ta ainakin suuremmissa myymälöissä, 
ovat shop-in-shop-tyyppiset erikois-
myymälät liikkeen sisällä. Niitä tar-

vitaan siksi, että tuotteet erottuisivat 
kaikesta muusta. Olisi myös tosi hy-
vä lisätä resursseja asiakkaiden hen-
kilökohtaiseen palveluun ja tietenkin 
henkilökunnan koulutukseen. Näillä 
eväillä parantuisi yhä entisestään ter-
veystuotteiden myynti ja kate.

Niin päivittäistavarakaupan puo-
lestapuhuja kuin Haapakorva onkin, 
toivoisi hän nykyistä kiihkeämpää 
kilpailua terveystuotemarkkinoille. 
Haapakorvan mielestä apteekit eivät 
oikein osaa hyödyntää johtavaa ase-
maansa ravintolisien ja muiden suun 
kautta nautittavien terveystuotteiden 
markkinoinnissa, vaikka juuri aptee-
keilla olisi aitiopaikka hyödyntää ny-
kyistä painonhallinta- ja sairaudeneh-
käisybuumia.

– Heillähän on kyky ja taito neu-
voa ja opastaa ostajiaan! Apteekit pys-
tyvät myymään myös erikoisempia ja 
vaativia tuotteita, sellaisia, joihin päi-
vittäistavarakauppa ei kykene. 

Apteekeilla olisi hurjasti liikku-
mavaraa nimenomaan sairaudeneh-
käisypuolella, suoranaisissa terveys-
vaikutteisissa elintarvikkeissa ja vaik-
kapa maitohappobakteereissa. 

– Kun tutkimustieto ravinnon 
vaikutuksesta sairauksien ehkäisyyn 
koko ajan vahvistuu, pitäisi apteek-
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kien osata hyödyntää tämäkin lohko. 
Tulevaisuudessa erikoisliikkeet, joihin 
siis apteekitkin lasken, voisivat perus-
valikoimansa lisäksi erikoistua tuo-
temerkkeihin, joita muut eivät osaa 
myydä. Ja tietenkin uutuuksiin.

Mukaan nettikauppaan?
Axelluksen toimitusjohtajasta terveys-
tuotteiden logistiikan on pelattava, 
jos tuottajan mielii pysytellä valmis-
teineen kauppojen hyllyillä. Ei mi-
kään liike, isompikaan, halua jättie-
riä vaan pieniä eriä ja nopeaa tukku-

rimyyntiin. Etenkin nettikaupassa 
liikkuu miljoonia euroja, eikä netti-
myynti tunne rajoja. 

– Jokainen terveyspuolen ope-
roija joutuu miettimään, alkaako itse  
myydä tuotteitaan netissä. Siinä oli-
si se etu, että tavara ei tuntisi rajo-
ja, avoinna olisi koko maailma. Uu-
den myyntikanavan houkutus on iso, 
mutta ainakaan toistaiseksi Axellus ei 
ole lähtenyt nettimyyntiin, Haapa-
korva sanoo.  

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

– Valitsimme taannoin tuottei
demme päivittäistavaratoimittajaksi 
Tamron, joka on istunut meille kuin 
nenä päähän. Axellus asiakkaineen 
tarvitsee tarkkoja toimitusaikoja ja 
vaihtelevia toimituseriä. Aika kovia 
vaatimuksia, mutta välttämättömiä.

Isojen kysymysten äärellä ollaan 
terveystuotepuolella myös tulevai-
suudessa, kun kaupat joutuvat tosis-
saan ottamaan kantaa nettikauppaan 
ja suosiota niittävään koti- ja kave-

Axellusta myös apteekeista

Axellus on yksi Pohjoismaiden suurimpia terveystuotteiden markkinoijia. 

Se on osa norjalaista konsernia ja toimii myös muualla Euroopassa.

Axelluksen nimekkäimpiä tuotemerkkejä ovat Möller, Nutrilett, Sana-

sol, Gerimax sekä Ladyvita.

Päätuotealueet ovat omega-3-rasvahappovalmisteet, painonhallinta-

tuotteet sekä ravintolisät. Uusimpina tulokkaina ovat urheiluravinteet.

Axelluksen tuotteita on myynnissä apteekeissa, terveys- ja luontaistuo-

tekaupoissa sekä hyvin varustetuissa elintarvikeliikkeissä.

Axelluksen Kari Haapakorva 
toivoo rohkeutta päivittäis­
tavarakauppojen valikoima­
päätöksiin.

– Suomalaiset ovat löytä­
neet terveystuotteet.


