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Käytännön ohjeita
• Pidä mikrofoni mykistettynä luentojen aikana, sekä luentojen

keskusteluosuuksien aikana kun et halua kuulua muille.

• Mikäli sinulla tulee luentojen aikana teknisiä ongelmia, kirjoita
Zoomin chat-ikkunaan tästä, niin pyrimme auttamaan sinua.

• Mikäli sinulla herää kysyttävää, laita kysymys chat-ikkunaan, niin
pääsemme vastamaan näihin luentojen aikana. Luentojen
lopussa annamme kaikille mahdollisuuden kysyä kysymyksiä
suullisesti.

• Pyrimme lataamaan luennoista tallenteen MyCoursesiin
luentojen jälkeen. Tervetuloa mukaan!



”Vähittäiskauppa käsittää kaiken taloudellisen toiminnan jonka tarkoituksena on 
kohdentaa markkinointitoimenpiteitä asiakkaan tyydyttämiseksi tuotteen/palvelun 

myynnin- ja jakelun kautta”.– Gilbert 2003



“Vähittäiskauppa käsittää kaikki ne viimeiset askeleet jonka aikana tuote päätyy
asiakkalle tai asiakkaan ostama palvelu toteutetaan. Se on tuotantoketjun viimeinen

vaihe, ketju jonka aikana tuote saattaa matkata Aasiasta kotikaupunkiisi”.– Lusch et al. 2011



Vähittäiskauppa on muuttunut paljon 
viimeisten vuosikymmenten aikana… 



Kaupan murroksessa keskiössä on 
siirtymä palvelu/asiakaslähtöisyyteen
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Lähde: Mitronen & Rintamäki, 2019



Kauppa on suurin, etenkin nuorten, 
työllistäjä… 



Kauppa kuitenkin kasvaa hitaasti…
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Koronatilanteen takia tulevaisuus on 
myös iso kysymysmerkki… 
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Esimerkiksi. Koronakriisin vaikutus
nettiostoihin (kesä 2020 vs. tammi 2020)
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Etenkin digitalisaatio muuttaa kaupan 
alan pelisääntöjä ja kilpailukeinoja… 
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Verkkokauppa on ottanut etenkin
koronakriisin aikana mittavan harppauksen
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Lähde: Shopify



Uudet liiketoimintamallit ja logiikat

3.8.2020
13

Last Mile logistiikka Mobiilimaksaminen Kuluttajan lukkiuttaminen

Volyymi Arvoketjun osallistaminen Personalisoitu palvelu



Kurssin sisältö

• Kaupan toimintaympäristö ja siihen vaikuttavat tekijät. 
• Vähittäiskaupan kilpailustrategiat, kilpailuedut ja 

kilpailukeinot. 
• Vähittäiskaupan kilpailustrategian suunnittelu ja toteutus. 
• Vähittäiskaupan liiketoimintamallit, ohjausjärjestelmät ja 

ketjuliiketoiminta. 
• Kaupan arvoverkoston johtaminen. 
• Monikanavaisuus ja verkkokauppa.
• Kuluttajakäyttäytyminen ja segmentointi.



Kurssin aikana fokus on 
vähittäiskaupassa (B2C)

3.8.2020
15

B2B kauppa B2C kauppa

Liiketoimintamalli Tukkukauppa, jälleenmyyjä Jälleenmyyjä, markkinapaikka

Kanavat Kivijalka, verkkokauppa Verkkokauppa, markkinapaikka, kivijalka

Markkina Lokaali Globaali

Ansainta Katetuotto Katetuotto, komissio, mainonta, 
lisäpalvelut

Marginaalit Matala, korkea Matala, korkea

Valikoima Suppea Laaja ”long-tail”, suppea

Varastointi Integroitu, jatkossa ulkoistettu? Ulkoistettu, jatkossa integroitu? 

Logistiset mallit Itse, jatkossa sopimuskumppanit? Sopimuskumppanit, jatkossa itse?

Toimitusvaihtoehdot Nouto, pikanouto, toimitus Nouto, pikanouto, toimitus



Kurssin vetäjät
Lasse Mitronen, KTT
lasse.mitronen@aalto.fi

Mikko Hänninen, KTT
mikko.o.hanninen@aalto.fi/mikko.hanninen@nottingham.ac.uk



Toteutus, työmuodot ja 
arvosteluperusteet: 
Sisältö
• 6 op, 160 tuntia (etäopetus)
• Luennot, alustukset ja ryhmäkeskustelut (10h) 
• Pakollinen harjoitus ja itseopiskelu (147h) 
• Tentti (3h) 
Arvostelu
• Harjoitustyö (50%), Tentti (50%) 
• Kurssin arvosteluasteikko 0-5



Kurssin oppimisympäristö
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Kurssin oppimisympäristönä toimii Aalto-
yliopiston MyCourses-sivusto josta
löydätte kurssiaikataulun, materiaalit ja
palautuslaatikot.

Kurssin MyCourses-sivu
on https://mycourses.aalto.fi/course/view.p
hp?id=27308. 

Avoimen yliopiston opiskelijoiden tulee
kirjautua MyCoursesiin kohdasta ”Log in 
as Aalto User” jotta saatte pääsyn kurssin
sisältöön. 

https://mycourses.aalto.fi/course/view.php?id=27308


Kurssikirjallisuus

Kurssikirja
Retailing Marketing Management, 2014, Helen Goworek, Peter 
McGoldrick; ISBN:978-0-273-75874-7 (ei pakollinen, mutta
suositeltava luettavaksi)

Oppimateriaali
Luentokalvot ja oheislukemisto varten löytyvät kurssin MyCourses 
sivulta. 
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Kurssin harjoitustyö
Harjoitustyön tarkoituksena on itsenäisesti analysoida yksi (1) vähittäiskaupan toimija Suomessa. 
Analyysissä tulee vertailla ko. ketjun kehitystä myös suhteessa kotimaisiin ja kansainvälisiin kilpailijoihin. 

Analyysissä tulee vastata mm. seuraaviin kysymyksiin kolmelta eri osa-alueelta. Jokaisen osa-alueen 
maksimipituus on 1000 sanaa, pois lukien mahdolliset taulukot ja kuviot : 

1) Liiketoimintamalli (luento 6.8): keskeiset tunnusluvut, toimiala(t), viimeaikainen kehitys, 
kilpailijanalyysi, kilpailuedut (kyvykkyydet/resurssit), markkinat/toiminta-alue

2) Markkinointistrategia (luento 11.8):  kohderyhmät, tuotteiden/palvelujen positiointi markkinassa, 
markkinoinnin analyysi (esim. kanavat, viestit), asiakaslupaus, kanta-asiakkaiden aktiviointi

3) Verkkokauppa ja digikehitys (luento 13.8):  verkkokaupan osuus myynnistä, 
kivijalan/verkkokaupan yhdistämisen onnistuminen, keskeiset digikehitys askeleet viime aikoina
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Kurssin harjoitustyö (2)
Esimerkkejä mahdollisista toimijoista eri toimialoilta

Päivittäistavarakauppa: mm. S-Ryhmä ja K-Ryhmä
Muotikauppa: mm. Lindex ja Marimekko
Urheilukauppa: mm. Sportia
Silmälasikauppa: mm. Silmäasema ja Instrumentarium
Elektroniikkakauppa: mm. Power ja Gigantti
Lemmikkitarvikekauppa: mm. Musti & Mirri
Kirjakauppa: mm. Suomalainen kirjakauppa ja Akateeminen kirjakauppa
Muu päivittäistavarakauppa: mm. R-Kioski
Alkoholikauppa: Alko
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Kurssin harjoitustyö (3)
Laatikaa analyysistä maksimissaan 3000 sanan PDF-dokumentti. Harjoitustyön 
ensimmäinen versio on palautettava ennen viimeistä luentoa 19.8. klo 24
mennessä. Antamiemme kommenttien pohjalta voitte palauttaa lopullisen
version työstä 28.8. klo 24 mennessä. 

Harjoitustyön molemmat versiot tulee palauttaa MyCoursesista löytyviin 
palautuslaatikoihin. 
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Kurssin luennot
Kurssilla järjestetään 5 kpl n. 2 tunnin yhdistettyä luentoa ja sparraussessiota. 
Luennot koostuvat pääosin kurssin luennoitsijoiden alustuksista, sekä vapaasta
keskustelusta ja sparrauksesta mm. kurssitenttiin ja harjoitustyöhön liittyen.

Luennot järjestetään tiistaisin ja torstaisin klo 9 - 11 välisenä aikana Zoom-
ohjelman välityksellä. Pääsette luentoihin oheisen Zoom-linkin kautta (sama
linkki jokaisella luennolle): https://aalto.zoom.us/j/61027157933. 

Zoom-toimii selaimen välityksellä tai tietokoneella ladattavan Zoom-sovelluksen
kautta. Suosittelemme käyttämään Zoom-sovellusta paremman yhteyden
takaamiseksi.
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Luennot ja teemat

ti 4.8. 9-11 Johdanto kurssiin

to 6.8. 9-11 Ketjujohtaminen ja liiketoimintamallit

ti 11.8. 9-11 Asiakkuuksien johtaminen, asiakaskokemus

to 13.8. 9-11 Digitaalinen kauppa

to 20.8. 9-11 Yhteenveto
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Kurssin lukupaketti (1)
Ketjujohtaminen ja liiketoimintamallit

Lindblom, A., Olkkonen, R., Ollila, P. and Hyvönen, S., 2009. Suppliers' roles in category management: A 
study of supplier–retailer relationships in Finland and Sweden. Industrial Marketing Management, 38(8), 
pp.1006-1013.

Mitronen, L. and Möller, K., 2003. Management of hybrid organisations: a case study in 
retailing. Industrial Marketing Management, 32(5), pp.419-429.

Pope, D.G. and Pope, J.C., 2015. When Walmart comes to town: Always low housing prices? 
Always?. Journal of Urban Economics, 87, pp.1-13.

Sorescu, A., Frambach, R.T., Singh, J., Rangaswamy, A. and Bridges, C., 2011. Innovations in retail 
business models. Journal of retailing, 87, pp.3-16.
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Kurssin lukupaketti (2)
Asiakkuuksien johtaminen, asiakaskokemus

Grewal, D., Levy, M. and Kumar, V., 2009. Customer experience management in retailing: An organizing 
framework. Journal of retailing, 85(1), pp.1-14.

Lemon, K.N. and Verhoef, P.C., 2016. Understanding customer experience throughout the customer 
journey. Journal of marketing, 80(6), pp.69-96.

Rintamäki, T., Kuusela, H. and Mitronen, L., 2007. Identifying competitive customer value propositions in 
retailing. Managing Service Quality: An International Journal, 17(6), pp. 621-634.

Roggeveen, A.L., Grewal, D. and Schweiger, E.B., 2020. The DAST framework for retail atmospherics: 
The impact of in-and out-of-store retail journey touchpoints on the customer experience. Journal of 
Retailing, 96(1), pp.128-137.
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Kurssin lukupaketti (3)
Digitaalinen kauppa

Hagberg, J., Sundström, M. and Nicklas, E.Z., 2016. The digitalization of retailing: an exploratory 
framework. International Journal of Retail & Distribution Management, 44(7), pp.694-712.

Hristov, L. and Reynolds, J., 2015. Perceptions and practices of innovation in retailing. International 
Journal of Retail & Distribution Management. 43(2), pp. 126-147.

Hänninen, M., Mitronen, L. and Kwan, S.K., 2019. Multi-sided marketplaces and the transformation of 
retail: A service systems perspective. Journal of Retailing and Consumer Services, 49, pp.380-388.

Reinartz, W., Wiegand, N. and Imschloss, M., 2019. The impact of digital transformation on the retailing 
value Chain. International Journal of Research in Marketing, 36(3), pp. 350-366.

3.8.2020
27



Tentit
Kurssilla on kaksi tenttimahdollisuutta. Tentti tehdään etänä kurssin
MyCourses-oppimisympäristössä. Annamme tarkemmat ohjeet
tentistä lähempänä ensimmäistä tenttipäivää. 

Tentti pe 28.8. 

Uusintatentti ma 28.9.
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Kauppa Suomessa
2020-luvulla
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Koronakriisin isku erityiskauppaan on 
kuitenkin ollut erityisen kova
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Esimerkki. Stockmann
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Kaupan alan rakenne Suomessa
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Uhkakuvana (ja mahdollisuutena)
kaupalle muuttoliike
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Samalla ulkomaiset toimijat valuvat yhä
vahvemmin Suomeen
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Digitaalisten kanavien arvioitu osuus kuluttajien ostoksista koti- tai ulkomailta 2018, %

Kiina* USA UK Saksa Ranska Ruotsi Norja Tanska Suomi

Vaatteet 52 % 20 % 18 % 20 % 24 % 24 % 21 % 22 % 22 %

Kengät 80 % 30 % 35 % 29 % 32 % 38 % 28 % 33 % 40 %

Tietotekniikka, viestintä- ja viihde-
elektroniikka

58 % 44 % 54 % 20 % 54 % 49 % 46 % 42 %

Kodinkoneet 39 % 61 % 37 % 30 % 36 % 55 % 44 % 44 %

Kosmetiikka ja hygienia 30 % 40 % 19 % 12 % 13 % 26 % 19 % 13 % 20 %

Elintarvikkeet** (ml. juomat ja 
alkoholi; Suomessa myös Alkon 
verkkokauppa)

1,8 % 1,5 % 6,0 % 0,7 % 4,9 % 2,8 % 1,4 % 2,6 % 0,6 %

Luxus-tuotteet*** 30 % 9 % 16 % 9 % 8 % 11 % 9 % 8 % 8 %

* Ei sisällä Hong Kongia. *** yli 100 luxus-brändiä shamppanjasta
** Ei sisällä muita päivittäistavaroita. kelloihin ja koruihin. Lähde: Kaupan liitto, Statista.

Suomessa ostetaan jo paljon verkosta
ulkomailta



Esimerkiksi vaatteissa ja 
elektroniikassa kasvu huimaa
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Suosituimmat verkkokaupat Suomessa
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Samalla kaupan alalle valuu koko ajan
lisää yrityksiä ja startuppeja
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