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1. Kaksijakoinen markkina: hintatietoisuus arjessa + vahva 
premium-kysyntä.

2. Pirstaloitunut ja kilpailtu vähittäiskaupan kenttä: > 
6 merkittävää ketjua ς erilainen kuin Suomen duopoli.

3. PL on strateginen työkalu: erottautuminen laadulla, 
designilla ja katteella.

4. Tunnistetut markkina-aukot: useita mahdollisuuksia, 
mutta oltava strateginen ja fokusoitunut

5. Riskit: hinta- ja promotukipaine, ostovoiman 
heikentyminen, turvallisuustilanne
Ҧ ǘŀǊƪƪŀ portfoliopositiointi.

6. Kaksi polkua menestykseen:

 a) Innovatiivinen preemio-PL-haastaja

 b) Strateginen PL-kumppani
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1. Markkinan yleiskuva ja kilpailukenttä

2. Private Label -markkinan dynamiikka

3. Syväanalyysi: Keskeiset kategoriat ja 
markkina-aukot

4. Premium-segmentin toimintalogiikka ja 
oppitunnit

5. Strategiset suositukset, ketjukohtaiset 
pitchit ja seuraavat askeleet

6. Lisämateriaalit

RAPORTIN RAKENNE 

Kuvan lähde: Netmaps, 2025



Systemaattinen lähestymistapa kenttädatasta strategiaan

Vaihe A: Laaja-alainen kenttätyö ja aineistonkeruu
Å Kattavat myymälävierailut Virossa (Tallinna), kattaen kaikki keskeiset kanavat: supermarketit (pl. Coop), premium-myymälät ja convenience-ketjut. Vierailuajankohta, elokuun 

loppu 2025

Å Aineistonkeruu visuaalisella havainnoinnilla ja laajalla valokuvauksella (>100 kuvaa).

Å Systemaattinen datan tallennus: tuotevalikoimat, hintapisteet, hyllyesillepanot ja pakkausviestintä.

Vaihe B: Systemaattinen datan jäsennys ja luokittelu

Å Kerätyn aineiston luokittelu tuotekategorioittain (esim. aamiainen, snacks, kala).

Å Kenttätyönhavaintojatäydennettiinjavalidoitiin luotettavillaulkoisillalähteillä, kutenalanjulkaisuilla, markkinatutkimuksillajavirallisillaraporteilla(ks. Lähdeluettelo).

Å Kunkin kategorian markkinarakenteen segmentointi (Private Label, Perusbrändit, Premium).

Å Hintakarttojen ("price ladders") muodostaminen hintapisteiden ja -haarukoiden analysoimiseksi.

Vaihe C: Analyysi ja strategisten johtopäätösten muodostaminen

Å Vertailuanalyysi Suomen markkinaan strategisten erojen ja aukkojen tunnistamiseksi.

Å Konkreettisten markkina-aukkojen ("tyhjien kohtien") ja liiketoimintamahdollisuuksien määrittely.

Å Toimintamallien ja kanavakohtaisten strategiasuositusten kehittäminen (esim. "Premium-haastaja" vs. "Strateginen PL-kumppani").

Å Liitteiden laatiminen (hintaportaat ja preemiomyymälät)

Analyysin apuna käytettiin GTP-5 ja Gemini Pro 2.5 ςkieli- ja analyysimalleja.

Miten tämä analyysi tehtiin? 



1. Hidas kasvu ja varovaisuus: Viron talous elpyy vain 
varovaisesti vuoden 2023 supistumisen jälkeen, ja vuodelle 
2025 ennustetaan maltillista 1,5ς1,8 % reaalikasvua. 
Kuluttajien ostovoimaa jarruttavat inflaatio ja 
veronkorotukset, mikä ylläpitää yleistä varovaisuutta.

2. EU-integraatio ja vakaus: EU-jäsenyys tuo talouteen 
vakautta, rahoitusmahdollisuuksia ja yhdenmukaisia 
standardeja. Viro on korkean tulotason kehittynyt talous ja 
osa euroaluetta.

3. Strateginen irtautuminen idästä: Sota Ukrainassa on 
toiminut katalyyttinä kaupan suuntautumiselle länteen ja 
euroatlanttisen identiteetin vahvistumiselle. Venäjän 
markkinan osuus viennistä on nykyään vähäinen.

4. Digitalisaation edelläkävijä: Viron erittäin kehittynyt 
digitaalinen yhteiskunta on merkittävä kilpailuetu, joka 
mahdollistaa tehokkaat verkkopalvelut ja dataohjatun 
liiketoiminnan

Viron talous2025: Hidaselpyminenja
strateginensuunnanmuutos

Lähde: KI, 2025, https://www.ki.ee/en/index.html



1. Kaksijakoinen ostokäyttäytyminen: Virolainen kuluttaja on erittäin 
hintatietoinen arjessa, mikä näkyy Private Label -tuotteiden ja 
kampanjoiden suosiossa. Samanaikaisesti on olemassa vahva ja 
kasvava  maksukykyinen segmentti, joka etsii laatua, elämyksiä ja 
premium-tuotteita.

2. Terveys- ja vastuullisuustietoisuus kasvaa: Erityisesti nuorempi 
sukupolvi suosii kasvipohjaisia, luonnonmukaisia ja eettisesti 
tuotettuja vaihtoehtoja. Funktionaalisten elintarvikkeiden ja "vapaa 
jostakin" -tuotteiden kysyntä on nousussa.

3. Paikallisuuden arvostus: Kotimaisten ja paikallisten tuotteiden 
suosio on suurta. "Eesti toode" -merkintä ja paikalliset tarinat (esim. 
Saarenmaan tuotteet) ovat vahvoja myyntiargumentteja.

4. Diginatiivi ja mukavuudenhaluinen: Virolainen kuluttaja on tottunut 
käyttämään digitaalisia palveluita. Itsepalveluskannerit, kanta-
asiakassovellukset ja verkkoruokakauppa ovat arkipäivää ja osa 
modernia, sujuvaa asiointikokemusta. Valmiiden ja puolivalmiiden, 
arkea helpottavien ruokaratkaisujen kysyntä kasvaa jatkuvasti

Virolainen kuluttaja: Hintatietoinen, 
laatuhakuinen ja diginatiivi 

Lähde: YLE, 2025, https://yle.fi/a/74 -20168482

https://yle.fi/a/74-20168482
https://yle.fi/a/74-20168482
https://yle.fi/a/74-20168482


1. Preemio vastaan pienet tulot: 
Å Vaikka premium-kysyntä kasvaa, on tärkeää ymmärtää, että Virossa on 

merkittäviä tuloeroja eri ryhmien välillä. 
Å Suuri osa kuluttajista elää tiukalla budjetilla, ja heille hintatietoisuus ei 

ole elämäntapavalinta, vaan arjesta selviytymisen edellytys.

2. Hintavetoinen kuluttaja:
Å Asiointikanavat: Lidl, Maxima ja Coopin Säästumarket ovat tämän 

segmentin tärkeimpiä kauppoja.
Å Ostokäyttäytyminen: Ostoskoriin valikoituvat tuotteet perustuvat 

aggressiivisiin kampanjoihin ja edullisimpiin Private Label -sarjoihin, 
kuten Säästu ja Xtra. Hinta on lähes ainoa merkitsevä tekijä.

3. Laatua ja elämyksiä hakeva kuluttaja:
Å Asiointikanavat: Delice, Kaubamaja Toidumaailm ja Stockmann 

palvelevat ostovoimaisempaa, usein kaupunkilaista asiakaskuntaa.
Å Ostokäyttäytyminen: Tämä segmentti on valmis maksamaan tarinasta, 

laadusta, terveellisyydestä ja designista. He ovat premium- ja 
artesaanituotteiden ensisijaisia ostajia.

Virolainen kuluttaja: Kahdet kasvot ς 
hintatietoisuus ja premium-unelmat 

Viron markkinaa ei voi lähestyä 
yhdellä strategialla.

Menestyminen vaatii portfolio-
ajattelua: on pystyttävä 
tarjoamaan tuotteita ja 
konsepteja, jotka puhuttelevat 
molempia ääripäitä:
a) volyymia tehokkaalla 
hinnoittelulla tai  
b)katetta korkealla lisäarvolla.



1. Paikallisetankkurit: Selver/Delice (TKM Grupp), Coop 
Eesti
Å Vahvuudet: luottamus, paikallistuntemus, premium-osaaminen; formatit: 

supermarket, gourmet
Å Loyalty/omni: Partnerkaart(Kaubamaja/Delice)

2. Baltialaisetvolyymipelaajat: Maxima
Å Vahvuudet: hinta, mittakaavaedut, laajaPL-portfolio (Well Done, Fibera); 

formatit: hyper/super, discount

3. Kansainvälinenosaaminen: Rimi (Salling Group), Prisma 
(S-ryhmä), Lidl
Å Vahvuudet: testatut konseptit, tehokashankinta, formaattiosaaminen; loyalty: 

Sinu Rimi, Prisma

4. Monipuolinen ja kansainvälinen Convenience Store ja 
huoltoasemamyymäläverkosto: 
R-Kioski (Reitan, NO) ja Circle-K (CAN)
Å Nopeat take-away-ruuat, yhdistelmätarjoukset, paistopisteet

Å Uutena tulokkaana tässä ryhmässä Tallink (Balti Jaam)

Viron vähittäiskaupan
3-kerroksinen rakenne 

Lähde: julkiset tilinpäätökset / ketjujen raportit ; arviot merkittyџӎѠд

Selver (TKM Grupp): 2023 ~635, 2024 620,8
Maxima Eesti: 2023 ~593 (est.)
Coop Eesti: 2023 ~862,7; 2024 856,1
Rimi Eesti: 2023 471; 2024 483
Prisma Peremarket: 2024 205,9
Lidl: ei julkistaliikevaihtoa(>80 % PL-osuus)
Vrt. Tallink Group ςǊŀǾƛƴǘƻƭŀǘ Ƨŀ ǾŅƘƛǘǘŅƛǎƪŀǳǇǇŀΩнпΥ отсƳϵ



1. Baltia on strateginen pilottialue: Vaikka Viro, Latvia ja Liettua 
ovat erillisiä maita, ne muodostavat yhdessä noin 6 miljoonan 
ihmisen yhtenäisen ja ketterän markkina-alueen, joka sopii 
erinomaisesti uusien konseptien testaamiseen.

2. Tavaravirrat ja roolit risteävät: Markkina on syvästi 
integroitunut.

3. Vähittäiskaupan alueellisuus: Liettualainen Maxima on 
volyymijohtaja kaikissa kolmessa maassa.

4. Teollisuus: Latvialainen kalanjalostaja Karavela on Euroopan 
suurimpia ja toimii keskeisenä PL-toimittajana koko alueelle.

5. Logistiikka ja hankinta: Liettua toimii usein logistisena 
keskuksena, kun taas Viro on portti Pohjoismaihin. Samoin 
hankintatoimi huomioi usein koko Baltian volyymin ja toimittaa 
samoista keskuksista kaikkiin kolmeen maahan

Viro osana Baltian markkinaa: Yhteistyötä ja 
kilpailua 

Kuvan lähde: Nations Online, 2025

Menestyvässa strategiassa ei voi tarkastella Viroa yksinään, vaan sen on 
huomioitava koko Baltian hankinta-, logistiikka- ja kilpailukenttä.



1. Vahva paikallinen tuotantopohja: Vahvat 
paikalliset toimijat, kuten Maag Grupp (liha), 
Yook (kaurajuomat), Salvest (säilykkeet) ja 
kukoistava artesaanisektori (Minna, MOM, 
BalSnack), ovat markkinan selkäranka.

2. Laadun tae = "Local-for-local"-investoinnit. 
Pohjoismaiset yritykset, kuten Paulig, Valio, 
Fazer,  ja Lunden Food, ovat investoineet 
merkittävästi Viron tuotantoon, mikä todistaa 
paikallisen teollisuuden laadun ja tehokkuuden.

3. Vientiosaaminen ja ketteryys: Baltialaiset 
toimijat ovat erittäin vientivetoisia (Esim. 
Karavela vie 94 % tuotannostaan). Viron 
elintarvikevienti on ohittanut Suomen viennin ς 
osoitus poikkeuksellisesta kilpailukyvystä.

4. Virolaiset premium-brändit on usein 
suunniteltu alusta alkaen kansainvälisille 
markkinoille (pakkausdesign, monikielisyys, 
tarinankerronta).

Viron (ja Baltian) 
elintarviketeollisuus: Ketterä, 
vientivetoinen ja kilpailukykyinen

Lähde: Trade with Estonia, 2024-25, Eesti Toduainetööstuse Liit, 2025



1. "No Compromise": Helppous + Laatu
Å Kuluttaja ei enää tee kompromissia: nopeilta ja helpoilta tuotteilta 

(Convenience) vaaditaan myös terveyttä ja laatua (Better-for-you).
Å Esim: Laadukkaat valmisateriat (Selveri Köök) ja terveelliset "on-

the-go" -välipalat (R-Kioski/Narvesen Good Food).

2. Premium-signaalit: Pieni pakkaus, suuri arvo
Å Pieni, tyylikäs ja usein lahjaksi sopiva pakkaus on merkki korkeasta 

laadusta ja oikeuttaa korkean kilohinnan, asemoiden tuotteen 
herkuksi.

Å Esim: The Beginnings -kräkkerit (80g) ja artesaanihillot pienissä 
design-purkeissa.

3. Digilojaalisuus: Data ohjaa myyntiä
Å Kanta-asiakasohjelmat ovat datan keruun työkaluja, jotka 

mahdollistavat personoidun markkinoinnin ja älykkään 
ristiinmyynnin.

Å Esim: Partnerkaart-data mahdollistaa kohdennetut tarjoukset ja 
tulevaisuudessa ehdotukset, kuten tietyn juuston kanssa sopivan 
hillokkeen.

Viron markkinan 3 avaintrendiä: Helppous, 
laatu ja personointi 

Voittava tuotekonsepti on helppo 
ostaa ja käyttää, se tuntuu 
laadukkaalta ja palkitsevalta, ja sen 
markkinointi on dataohjattua ja 
personoitua.
 
Toimijan, joka pystyy vastaamaan 
kaikkiin kolmeen odotukseen, on 
mahdollista rakentaa erittäin vahva 
ja uskollinen asiakaskunta Viron 
markkinoilla.



1. Viro on digitaalisen asioinnin ja itsepalvelun 
kärkimaa. Teknologia ei ole lisäominaisuus, vaan 
syvästi integroitu osa sujuvaa ja tehokasta 
asiakaskokemusta.

2. Itsepalvelukulttuuri ja tehokkuus:
Å Toimintamalli: Itsepalveluskannaus (esim. SelverEkspress, Partner* 

Ekspress) ja pikakassat ovat arkipäivää lähes kaikissa suurissa ketjuissa. 
Asiakas skannaa tuotteet suoraan ostoskassiin ja maksaa erillisellä 
automaatilla ilman jonotusta.

Å Hyödyt: Järjestelmä palvelee sekä kauppaa että asiakasta. Se lisää 
tehokkuutta ja vapauttaa henkilökuntaa, ja asiakkaalle se tarjoaa 
nopeutta, kontrollia ja parempaa palvelua.

3. Myymälä ja verkko saumattomasti yhdessä: 
Fyysinen myymälä, verkkokauppa ja noutopalvelut 
toimivat Virossa integroituna kokonaisuutena. 

4. Ruokalähettipalvelut (Wolt, Bolt Food) ovat 
laajentaneet tämän kokemuksen myös premium-
delien ja kioskien tarjontaan.

Viron kaupan digitalisaatio: Itsepalvelu ja 
moderni asiointi arkipäivää 

Viron kaupan digitalisaatio ei ole vain 
teknologinen edistysaskel, vaan syvällinen 
strateginen työkalu. 

Datan ja teknologian avulla tehostetaan 
toimintaa, parannetaan asiakaskokemusta ja 
ennen kaikkea kerätään ja hyödynnetään 
asiakasymmärrystä liiketoiminnan 
ohjaamiseen ja asiakasuskollisuuden 
vahvistamiseen. 

Uudelle toimijalle näiden digitaalisten 
ekosysteemien ymmärtäminen on 
elintärkeää markkinoilla menestymiseksi.



1. Kanta-asiakkuus on digitaalisen ekosysteemin 
avain, ei pelkkä alennuskortti. Ohjelmat, kuten 
Partnerkaart ja Sinu Rimi, yhdistävät asiakkaan 
kaikkiin digitaalisiin palveluihin.

2. Strateginen rooli = Personointi + Asiakasdata + 
Omnikanava:
Å Personointi: Mahdollistaa henkilökohtaisten tarjousten ja kuponkien 

kohdentamisen suoraan sovellukseen tai sähköpostiin.
Å Asiakasdata: Tärkein arvo kaupalle. Jokainen skannattu ostos linkittyy 

asiakastiliin, mikä tuottaa äärimmäisen arvokasta dataa 
ostokäyttäytymisestä, tuotevalikoiman optimoinnista ja 
markkinoinnin kohdentamisesta.

Å Omnikanava: Kanta-asiakastili yhdistää saumattomasti fyysisen 
myymälän ja verkkokaupan asioinnin.

Kanta-asiakasohjelmat: Digitaalisen 
ekosysteemin strateginen ydin 



1. Laaja levinneisyys ja strateginen merkitys
Å PL ei ole enää niche ς ~85 % kuluttajista ostaa niitä säännöllisesti, ja 

ne ovat keskeinen osa kaupan kilpailustrategiaa.
Å Esimerkki: Kaikilla suurilla ketjuilla on kattavat, moniportaiset PL-

ohjelmat, jotka ovat olennainen osa heidän liiketoimintaansa.

2. "Good-Better-Best" + Moderni muotoilu
Å PL-ǘŀǊƧƻƴǘŀ ƻƴ ǇƻǊǊŀǎǘŜǘǘǳ ŜǊƛ Ƙƛƴǘŀƭǳƻƪƪƛƛƴ ό.ŀǎƛŎ Ҧ tǊŜƳƛǳƳύΣ Ƨŀ 

moderni, laadukas design haastaa perinteiset A-brändit.
Å Esimerkki: Rimin porfolio (Rimi Basic vs. Selection by Rimi) ja 

Maximan Well done -sarjan trendikäs ulkoasu.

3. Uusi strateginen rooli: Hinta, kate ja data
Å PL toimii samanaikaisesti hinta-aseena (volyymi), premium-katteen 

tuojana (erottautuminen) ja asiakasdatan kerääjänä (uskollisuus).
Å Esimerkki: Edullinen Säästu-sarja kilpailee hinnalla, kun taas Coop 

Supreme rakentaa katetta ja erottautumista omalla, uniikilla 
valikoimallaan.

Viron Private Label (PL) ςmarkkinat: 
avaintrendit 

Viron PL-markkina on kypsä.

Menestyvän PL-kumppanin on 
pystyttävä tarjoamaan enemmän 
kuin vain tuotantokapasiteettia.

Vaatimuksena on kyky toimittaa 
tuotteita eri laatutasoille, 
ymmärrys modernista 
pakkausdesignista ja kyky tukea 
kaupan strategisia tavoitteita, oli 
kyse sitten volyymin 
kasvattamisesta tai premium-
mielikuvan rakentamisesta.



1. Preemio-elementit Virossa

2. Aamiainen ja kaura

3. Marjat ja hillot

4. Kalatuotteet

5. Snäksit ja näkkärit

6. Kastikkeet

7. Valmisruuat ja take-away

Katetoriakohtainen tarkastelu



Premium-arvon 6 avaintekijää Virossa

Menestyvä premium-tuote 
Virossa on kokonaisvaltainen 
elämys.

Se on kauniisti pakattu, 
kertoo kiinnostavan tarinan, 
maistuu herkulliseselta ja 
tarjoaa kuluttajalle helpon 
ratkaisun arkeen tai juhlaan.

1. Innovatiivinen pakkaus
Å Erottuva ja lahjaksi sopiva design luo arvoa ja oikeuttaa korkean hinnan. 

Esim MOM Ökomesi -pussipakkaus .

2. Saatavuus preemiopaikoilla
Å Tallinnan, Pärnu, Viimsi ja Tarton parhailla paikoilla on preemiö-myymälöitä. (ks. Liite 2)

Å Lisäksi Rimi:lla ja Selverillä on omat osastonsa preemiolle isoimmissa myymälöissään

3. Tarinankerronta ja alkuperä
Å Tarina paikallisuudesta, terveellisyydestä tai konseptista on keskeinen osa brändiä. 

Esimerkki: The Beginnings (terveys) , Saaremaa Mesi (paikallisuus) .

4. Makuinnovaatiot
Å Rohkeat ja laadukkaat makuyhdistelmät erottavat tuotteen massamarkkinasta. 

Esimerkki: Hunaja konjakilla tai vadelma-chilillä 

5. Ratkaisukeskeinen myynti
Å Älykäs ristiinmyynti ja esillepano myyvät kokonaisen elämyksen, eivät vain tuotetta. Esimerkki: 

Juustohilloke esillä suoraan juustotiskin yhteydessä .

6. In-house-premium
Å Kaupan oma vahva brändi takaa laadun ja vastaa modernin kuluttajan tarpeeseen saada helppoa gourmet-

ruokaa. Esimerkki: Selveri Köök -valmisateriat ja -leivonnaiset.



Preemio alkaa jo sisääntulosta



Preemio-hyllyjen esillepano ja kiinnostavat 
makuyhdistelmät



Preemioуtakeway, huomaa mustan värin jatkuva läsnäolo



Esillepanossa käytetään luovia ratkaisuja



Pakkaukset puhuvat laatua ja
luovat halua ottaa tuote käteen



Eko-arvo näkyy pakkauksissa, niissä innovoidaan



Automaattikassoihin liittyy sekä tehokuutta, mutta 
kanta-asiakkaille tarjotaan sitä laatuna



Strateginen kuva: Vakiintunut ja hintavetoinen markkina, jossa 
kuitenkin yhä tilaa innovaatioille. PL + paikalliset perusbrändit 
hallitsevat; premium painottuu gluteeniton/luomu.

Kilpailukenttä: Edullista volyymisegmenttiä hallitsevat yhdessä 
Private Label -merkit (Well done, Kotimaista) ja vahvat paikalliset 
perusbrändit (Tartu Mill, Veski Mati).

Premium-tilaa hallitsevat brändit, kuten Elovena, Fazer Alku ja The 
Beginnings (LT). Ukrainalaista kaurapuuroa myös myynnissä 
edullisesssa segmentissä

PL-rooli: Toimii hinta-ankkurina perushiutaleissa ja -mysleissä. 
Moderni design haastaa perusbrändejä.

Kaurajuomien markkina on Virossa erittäin elinvoimainen ja kilpailtu, 
ja kuluttajille on tarjolla laaja valikoima vaihtoehtoja kaikissa 
hintaluokissa. PL-tuotteita myös lähes kaikilla ketjuilla

Mahdollinen markkina-aukko: Innovatiiviset pikapuurot. Tilaa on 
voisi olla proteiinilla rikastetuille ja muille funktionaalisille kuppi- ja 
pussipuuroille.

Hinta-poimintija

Å Pikapuuro (pussi): 0,40ςлΣтф ϵ κ орς45 g.

Å Funktionaalinen pikapuuro (prote./kuitu) 0,79ςмΣнф ϵΤ 

Å Kaurajuomat (HI: Oatly ja Alpro 2,79-2,59; Oddlygood, MID: 
Yook ja Friedly Vikings (2,35-нΣффϵύΣ [hΥ Rimi PL, WellDone, 
Xtra, Kotimaista 1,51-нΣмфϵύ

Å Kaurahiutaleet (PL / Perusbrändi): 0,99ςмΣоф ϵ κ рлл ƎΦ

Å Premium-granola: 6,00ςтΣфф ϵ κ оллς500 g.

Kategorialuotaus: Aamiainen (kaura)



Puurohyllyssä on ylitarjontaa vaihtoehdoista



Tarjontaa on kaikkiin hintaluokkiin


