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"Koko maailma peukalonmitan
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paassa’ — Oulu eCom Dayn oppeja
digitaaliseen liiketoimintaan

14.4.2025 - Luonua Matti-Mikael

Ensimmainen Oulu eCom Day jarjestettiin Teatteri Riossa, ja se kokosi yhteen
digitaalisen liiketoiminnan toimijoita keskustelemaan alan trendeista ja
tulevaisuudesta. Tapahtuman tavoitteena oli tarjota ajankohtaista tietoa ja
konkreettisia vinkkeja digitaalisessa kaupankaynnissa menestymiseen. Yhden
muistettavimmista puheenvuoroista piti digitaalisen liiketoiminnan asiantuntija
Leevi Parsama (Snowball Growth Partners, Digital Commerce Finland), joka

pureutui verkkokaupan muutoksiin ja ratkaiseviin menestystekijoihin.
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KUVA 1. Oulu eCom Day jarjestettiin 18.2.2025 (kuva: @ Business Oulu).

Verkkokaupan menestys ei ole enaa vain tuotteesta tai hinnasta kiinni — asiakas voi
paattaa sekunneissa, jatkaako han ostopolulla vai ei. Parsama vertasi verkkokauppaa
pelialaan: pelistudiot voivat investoida satoja miljoonia peliin, mutta lopulta 48 tunnissa
nahdaan, tuleeko siita hitti vai huti. Tama sama periaate patee verkkokauppaankin —

asiakkailla on valta paattaa hetkessa, kenelle he antavat rahansa.



Etenkin mobiilikaytdssa asiakkaan huomio on kirjaimellisesti peukalon paassa.
Tutkimusten mukaan asiakkaalla on vain 1,9 sekuntia aikaa paattaa, kiinnostaako sisaltd
vai rullaako han eteenpain. Tama tarkoittaa sita, etta verkkokauppiaan viestin on oltava

selked, erottuva ja houkutteleva heti ensimmaisesta sekunnista lahtien.

Asiakasymmarrys on verkkokaupan tarkein Kilpailuetu

Parsama haastoi kuulijat miettimaan yhta yksinkertaista kysymysta: "Miksi asiakkaat
ostavat juuri meilta?” Parsaman mukaan yllattavan harva yritys osaa vastata tahan niin,
etta vastaus oikeasti kertoo kilpailuedusta. Erottuminen markkinoilla ei voi perustua vain
hintaan — menestyvat verkkokaupat rakentavat vahvan asiakaslupauksen ja erottuvan
konseptin. Asiakasymmarryksen tulee olla liiketoiminnan ytimessa, ei vain markkinoinnin

puolella.

Hyvana esimerkkind Parsama nosti esille tapauksen, jossa suomalainen keittiobrandi
analysoi asiakkaidensa ostopaatoksia ja segmentoi ne selkeisiin asiakasprofiileihin.
Naiden asiakaspersoonien avulla myyntia saatiin kasvatettua merkittavasti, koska
asiakaskokemus ja markkinointi voitiin muokata eri ostajatyypeille sopivaksi yhdistaen
oikeat myyjat oikeisiin asiakkaisiin, jolloin jopa itse myyntitilanteessa kaytetty viestintatyyli

oli raataloity juuri oikein.

Digitaalinen kauppa on paljon muutakin kuin

verkkokauppa

Digitaalinen kaupankaynti ei rajoitu pelkastaan verkkokauppaan. Parsama muistutti, etta
digitaalinen kauppa voi tarkoittaa myos kivijalkakaupan strategioita, palveluiden
tuotteistamista ja myyntia jopa WhatsAppin kautta. Monet menestyvat
verkkokauppabrandit ovat |0ytaneet uusia tapoja kohdata asiakkaitaan digitaalisissa

ymparistoissa. (Kuva 2.)
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KUVA 2. Leevi Parsama nostaa asiakkaat esille jokaisessa kaupankaynnin vaiheessa (kuva: Matti-
Mikael Luonua, 2025).

Erityisen kiinnostava esimerkki oli turkulainen Wiklundin apteekki, joka on onnistunut
laajentamaan myyntiaan Kiinan markkinoille innovatiivisella livestream-myyntistrategialla.
Apteekki on rakentanut myyntia varten ministudion myymalan komeroon, jossa
kiinankieliset myyjat striimaavat tuotteiden esittelyita reaaliaikaisesti kiinalaisissa
somekanavissa, kuten WeChat Livessa ja Douyinissa. Lahetysten aikana asiakkailla on
mahdollisuus esittaa kysymyksia ja olla suorassa vuorovaikutuksessa myyjien kanssa,
mika parantaa luottamusta tuotteisiin ja lisaa konversioita. Asiakkaat myos pystyvat

ostamaan tuotteita lahetyksen aikana.

Strategia on osoittautunut erittdin tehokkaaksi, silla Kiinassa livestream-myynti on yksi
nopeimmin kasvavista verkkokaupan muodoista. Wiklundin apteekki on myds hyodyntanyt
yhteistyota kiinalaisten vaikuttajien kanssa, jotka tuovat lisanakyvyytta ja lisaavat
asiakkaiden kiinnostusta tuotteisiin. Tilaukset lahetetdan Suomesta suoraan kiinalaisille
kuluttajille, ja varastoa yllapidetaan myynnin mukaan. Tama optimoi logistiikkaa ja

vahentaa varastointikuluja.

Esimerkki osoittaa, miten hyvin suunniteltu digitaalinen myyntikanava voi avata taysin

uusia markkinoita perinteisillekin yrityksille. Innovatiivisella myyntikanavalla voidaan



saavuttaa uusi asiakaskunta, vaikka varsinainen myymala sijaitsisi toisella puolella
maailmaa. Kiinalaiset kuluttajat suosivat livestream-myyntia sen tarjoaman valittéman
asiakasvuorovaikutuksen ja aitouden vuoksi. Mahdollisuus esittda kysymyksia ja nahda
tuotteiden kaytannon esittelyita lisaa ostajien luottamusta, mika on erityisen tarkeaa
ulkomaisille toimijoille Kiinan markkinoilla. Tallaisten strategioiden avulla perinteisetkin

toimialat voivat |6ytaa uusia tapoja laajentaa liiketoimintaansa globaalisti.

Rohkeus, ketteryys ja myyntihattu paassa

Digitaalinen kauppa ei ole staattinen ymparistd. Vain rohkeat ja erottuvat yritykset
menestyvat. Parsama kertoi useita esimerkkeja siita, kuinka verkkokaupat ovat

onnistuneet I6ytamaan oman markkinarakonsa ja kasvaneet miljoonaluokkaan.

Parsaman ja ehka jopa koko eCom Dayn ydinviesti oli, etta pelkka verkkokaupan
perustaminen ei riitd — on tarkeaa osata kertoa oma tarina ja rakentaa konsepti, joka

resonoi asiakkaiden kanssa.

Mita jai kateen?

Oulu eCom Dayn puheenvuoro tarjosi selkean viestin: verkkokaupan menestys ei ole
sattumaa. Asiakasymmarrys, rohkea strategia ja digitaalisten kanavien tehokas

hyddyntaminen ovat avaintekijoita menestyksen rakentamisessa.

Jokaisen verkkokauppiaan kannattaa pysahtya hetkeksi miettimaan: Miten oma
verkkokauppa erottuu kilpailijoista? Mika on asiakaslupauksemme? Ja ennen kaikkea:
Miten varmistamme, etta asiakkaan peukalo pysahtyy juuri meidan tarjouksemme
kohdalla?

Matti-Mikael Luonua
projektiasiantuntija
TKI-yksikkd/Liiketoiminnan kehitys
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Digitaalisen liiketoimintaosaamisen tietojen ja taitojen kehittaminen tekoalyn aikakaudella -
hanke (Digitaili)

Tavoite: Hankkeen tavoitteena on lisata ja kehittaa tydelamassa toimivien henkildiden seka mikro-
ja pk-yritysten henkiloston digitaalisia liketoiminta- ja verkkokauppataitoja sekd valmiuksia
hyodyntaa tekoalya. Lisaksi pyritddn vahvistamaan alueen oppilaitosten opettajien kykya opettaa ja

kayttaa tekoalytyokaluja opetuksessaan.
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