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Tutkimusintressit ja osaaminen

• Alustatalous
• Verkkokauppa
• Vähittäiskaupan strateginen johtaminen

• Kuluttajakäyttäytyminen
• Strateginen markkinointi

Esittely



1)  Vähittäiskaupan digitalisaatio

• Miten vähittäiskauppa on muuttunut viime vuosikymmeninä?
• Mitkä trendit muovaavat vähittäiskauppaa ja 

kuluttajakäyttäytymistä 2020-luvulla? 

2)  Alustatalous ja vähittäiskaupan uudet tuulet

• Miten markkinapaikat haastavat perinteiset vähittäiskaupan
toimijat? 

• Mikä on markkinapaikkojen kuten Amazonin kilpailuedun
lähde? 

Agenda
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Vähittäiskauppa on käynyt läpi laajan digimurroksen



Samalla kaupan alalle on tullut valtava joukko uusia 
toimijoita



7

Merkittävä muutos on asiakasdatan kasvanut rooli

“Tuottaja-lähtöinen” vähittäiskauppa “Kysyntä-lähtöinen” vähittäiskauppa
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“customer experience, in addition to a value 
proposition centered on large selections, 
customization, convenience, customer 
engagement, and price, has become the 
deciding factor for success in the sector.”

(Hänninen, Mitronen & Kwan, 2019) 

Kaupan arvolupaus nykyään monipuolinen
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Esimerkki. Amazon
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Digitalisaation myötä vähittäiskaupan toimijat voivat
paremmin ymmärtää kuluttajien yksilöllisiä tarpeita

Bemis Company (2018)
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Tämän takia ostopolut ovat yhä monimutkaisempia

Smartrevenue



Asiakaspolkua johdetaankin nykyään datan avulla

Motivation Browses the Site Evaluates Products Pay Receives 
Products

Online Shopping Customer Journey Map

Searches for Websites

Wants to buy a 
Christmas gift for a 

friend

Clicks the 1st ads. 
result.

Checks online again 
and go to the 1st. 

original result

Searches products 
keywords on search 

engines

Checks out ongoing 
deals and hot sale 

products

80
%

Opens a product 
page to check 

product details.

Opens more product 
pages to compare 

info.

Processes to pay a 
preferred product.

Contacts online 
service for help.

Product delivered.

Stages of 
Journey

Activities

Feelings

Experiences

Customer 
Expectations

Excited to give a 
surprise to the friend.

Happy to see many 
options 

Confusing about 
how to choose.

Annoyed at the 
useless info.

Happy with the 
informative 

shopping website. 
Not sure about how 

to find the best 
price.

Surprise to see lots of 
discounts

Frustrated about 
reviews from other 

customers.

Pleased with usages 
& designs.

Sad to see out of 
stock products.

Frustrated to find 
only the Paypal 
payment option.

Satisfied with bank 
card payment.

Feels unhappy to 
wait for a bit of 

long time.

The friend 
successfully received 

the gift before 
Christmas.

Easily to obtain 
discount news.

More user-friendly 
search engine.

Allow to hide 
unnecessary ads.

Clear and innovative 
website design.

More discounts during 
holidays.

Higher quality 
products.

Faster supply chain 
system.

More payment choices.Faster website speed.
Free delivery fee in 

the future.

Very Happy

Overall Satisfied

Unhappy

Lähde: edrawsoft
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Vähittäiskaupassa on siirrytty myös segmentoinnista
kohti yksilöllistä tunnistamista

Segmentointi Yksilölliset tarpeet



Tämä näkyy myös markkinointikanavissa ja keinoissa

“Eilen” 

VS

“Tänään” 
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Hyvä esimerkki yksilöllisen tiedon hyödyntämisestä
on dynaaminen hinnoittelu
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Miten digitalisaatio muuttaa kuluttajakäyttäytymistä? 

Lähde soveltaen:: Raijas, 2016

Kuluttaminen on….
• tarpeiden tyydytystä 
• resurssien allokointia 
• valintojen tekemistä 
• sosiaalista toimintaa 
• itsensä ilmaisemista 
• elämysten kokemista 
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Kv. verkkokaupan roolin odotetaan kasvavan 
nopeasti seuraavien vuosien aikana
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COVID-19 on tosin näihin lukuihin vaikuttanut 
roimasti

Lähde: Channel sight



Myös merkkinointipanostukset ovat muuttuneet
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Digitaaliset teknologiat ovat jo arkipäivää 
myymäläasioinnissa
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Esimerkiksi D2C mallit mahdollistavat perinteisten 
jakelukanavien ohituksen
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Esimerkki. P&G ja DTC kilpailijat
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Digitaalisten teknologioiden roolin arvioidaan 
kasvavan

Forbes (2017)
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Esim. Älysovituskopit ovat käytössä monissa 
tavarataloissa

Samsung
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Moni perinteinen toimija on panostanut digiin ja 
uusiin liiketoimintamalleihin
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Samalla moni perinteinen toimija on isoissa 
ongelmissa vaikean kilpailutilanteen takia

John Lewis: ”Never knowingly undersold”
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Jatkossa data ja asiakasymmärrys ovat yhä 
vahvemmin nivoutuneita vähittäiskaupassa

Alibaba Group
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Kuitenkin teknologiajätit ovat parhaiten 
varustautuneita myös seuraavaan murrokseen
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Moni toimija on jo ”hävinnyt” pelin
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Usea toimija on murroksessa joutunut sopeuttamaan 
toimintaansa
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Kivijalka ei kuitenkaan missään nimessä ole kuollut

Rapha, Brewer St. Nike Town, Oxford St. Primark, Oxford St.
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Parhaimmillaan kivijalka onkin brändiä rakentava 
elämyskeskus

Adidas, Oxford Street



Alibaban Hema myymälä
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Alustatalous ja 
verkkokauppa

34
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”The Platform Economy has led to a radical 
change in how we work, socialize, create 
value in the economy, and compete for the 
resulting profits.”

(Kenney & Zysman, 2017) 
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Keskeistä alustataloudessa on tuotteiden ja 
palveluiden välittäminen
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“digital platform intermediate transactions 
among firms and/or individuals that may not 
be able to transact otherwise.”

(McIntyre & Srinivasan, 2017) 
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Myös datalla ja asiakasymmärryksellä on merkittävä 
rooli

van Alstyne et al. 2016
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“transaction data -- distinguishes platforms from 
incumbent retail business models, and we 
expect that data generated through digital 
platforms will form an even greater competitive 
advantage in the future as these platforms can 
collect data from a multitude of interactions with 
their user base, both online and offline”

(Hänninen, Smedlund & Mitronen, 2018) 
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Alustat eroavat muista liiketoimintamalleista niiden 
kevyen resurssipohjan myötä
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Tämän takia alustat ovat yleensä muita toimijoita 
kannattavampia

Simon Torrance (2018)
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Alustat myös hyödyntävät laajoja ekosysteemejä 

Jan Schiedgen (2013)
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“an ecosystem generally refers to a group of 
interacting firms that depend on each other’s 
activities.”

(Jacobides, Evans & Gawer, 2018) 



@mikkomax

www.linkedin.com/in/
mikkohanninen

Esimerkki. BMW ekosysteemi



@mikkomax

www.linkedin.com/in/
mikkohanninen

Alustat jaetaan usein transaktio, innovaatio ja 
hybridialustoihin
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“transaction platforms are intermediaries or 
online marketplaces that make it possible for 
people and organizations to share 
information or to buy, sell, or access a 
variety of goods and services.”

(Cusumano, Gawer & Yoffie, 2019) 
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Transaktioalustat ovat näistä erityisesti 
mielenkiintoisia kaupan kontekstissa

Raconteur (2017)
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Muutama esimerkki transaktioalustoista

Applico
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Alustat lisäävät luottamusta itsenäisten 
transaktiokumppaneiden välillä

Deemly



@mikkomax

www.linkedin.com/in/
mikkohanninen

Esimerkki. Jakamistaloudella on jo merkittävä rooli 
monella toimialalla
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Jakamistalouden ennakoidaan vain kasvavan läpi 
toimialarajojen

Morgan Stanley
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Alustatalous on nostanut alustapohjaisten yritysten 
arvostukset pilviin

+ + +
= yli $3.0 biljoonaa



Ongelmana on kuitenkin alusta-startupien
keskittyminen muualle kuin Eurooppaan
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Startupblink.com
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Euroopasta katsottuna, Kiina on kasvava uhka

Simon Torrance (2018)
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Euroopasta on lähtöisin vain muutama merkittävä 
alusta
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Suomessa esimerkkejä on myös vähän… 
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Esimerkki Timma. Markkinapaikka kauneusalalla
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Esimerkki Zadaa. Käytettyjen vaatteiden 
markkinapaikka
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Kuluttajien keskuudessa alustat ovat erittäin 
suosittuja
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Mitä hyötyjä alustaliiketoiminnasta? 

Uudet ansaintamallit Kuluttajien sitouttaminen

Kansainvälistyminen Liiketoiminnan kasvu
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Miten alustat vertautuvat perinteisiin 
liiketoimintamalleihin? 

Characteristic Traditional Approach New Approach

Business Model Reseller Multi-sided Marketplace

Primary Channel Offline Online

Distribution Integrated Outsourced

Selection Limited Long-tail

Touchpoint Store(s) Online interface

Market Local Global

Supply-chain Integrated Disintegrated

Role of technology Limited Integral

Customer service Mass customized Personalized

Margins Low High
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Yhä useampi toimija jakautuukin jälleenmyyjä/välikäsi 
akselilla kohti ketterämpiä ja hajautetuimpia malleja

Jä
lle

en
m

yy
jä Välikäsi
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Moni perinteinen toimija myös empii paikkaa tällä 
akselilla



@mikkomax

www.linkedin.com/in/
mikkohanninen

Liiketoimintamalli ”Pureplay” markkinapaikka

GMV (Gross 
Merchandise Value)
(Arvio, 2018)

$820 miljardia

Markkina arvo (kesä
2020)

$545.4 miljardia

Liikevaihto (2019) $64.9 miljardia

Nettotulos
(2019)

$22.1 miljardia

Aktiiviset asiakkaat
(arvio)

466 miljoonaa

Markkinapaikan
myyjät

8.5 miljoonaa

Liikevaihdon kasvu
2017/2018  vs. 
2016/2017)

+62%

Liiketoimintamalli Hybrid markkinapaikka
(1099 logistiikkakeskusta, 
MWPVL)

GMV (Gross 
Merchandise Value)
(Arvio, 2018)

$277 miljardia

Markkina arvo (kesä
2020)

$1233.4 miljardia

Liikevaihto (2019) $280.5 miljardia

Nettotulos
(2019)

$11.6 miljardia

Aktiiviset asiakkaat
(arvio)

310 miljoonaa

Markkinapaikan
myyjät

2 miljoonaa (n. 50% of 
myynnistä)

Liikevaihdon kasvu
(2018 vs 2019)

+20%

Liiketoimintamalli “B2B2C” 
markkinapaikka

GMV (Gross 
Merchandise Value)
(Arvio, 2018)

$117 miljardia

Markkina arvo (kesä
2020)

$9.6 miljardia

Liikevaihto (2019) $11.1 miljardia

Nettotulos
(2019)

$0.2 miljardia

Aktiiviset asiakkaat
(arvio)

95 miljoonaa

Markkinapaikan myyjät 45 000

Liikevaihdon kasvu
(2018 vs 2019)

+16%
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Mitä uutta markkinapaikat siis tuovat? 
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Kattava laadunhallinta Tiedolla johtaminen Monipuolinen ansaintalogiikka

Laajat palvelut ja valikoimat, sekä hinta Arvoketjun sitouttaminen Kuluttajien osallistaminen

Keskeistä uusissa malleissa on on volyymi, data ja 
asiakaskeskeisyys



@mikkomax

www.linkedin.com/in/
mikkohanninen

Ekosysteemi ja kuluttajien sitouttaminen yksi 
erottava tekijä
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Tiedon saumaton ja reaaliaikainen vaihdanta on myös 
keskeistä

Due
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Esimerkki Amazon. Amazonin kasvun uskotaan vain 
jatkuvan 2020-luvulle

Statista
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Esimerkki Amazon. Kirjakaupasta johtavaksi 
teknologiayritykseksi
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Esimerkki Amazon. Logistiikan optimointi

Suppliers

Amazon

Amazon
eCommerce

Platform

Amazon
Stores

Supply Chain

Product
Flow

Affiliates

In Store
Customers

Order/
Information
Exchange
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Esimerkki Amazon. Ekosysteemi asiakasarvon 
lähteenä
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Esimerkki Amazon. PT-kauppa
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Esimerkki Amazon. Digin ja kivijalan yhdistäminen (1)

Whole Foods, Chicago, East Grand Avenue
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Esimerkki Amazon. Digin ja kivijalan yhdistäminen (2)

Whole Foods, Boston
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Esimerki Amazon. Prime tärkeä ajuri 
asiakasuskollisuudelle
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Esimerkki Amazon. Verkkokaupasta kivijalkaan

"I often get asked, “When are you going to open 
physical stores?” That’s an expansion 
opportunity we’ve resisted. It fails all but one of the 
tests outlined above. The potential size of a network of 
physical stores is exciting. However: we don’t know how 
to do it with low capital and high returns; physical-world 
retailing is a cagey and ancient business that’s already 
well served; and we don’t have any ideas for how 
to build a physical world store experience that’s 
meaningfully differentiated for customers."

- Jeff Bezos, Amazon Annual 
Report, 2006

2006 2018



@mikkomax

www.linkedin.com/in/
mikkohanninen

Amazon – pian Suomessa? 
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Esimerkki Alibaba. Maailman suurin markkinapaikka
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Esimerkki Alibaba. Kiina edelläkävijä digikaupassa
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Esimerkki Alibaba. Kansainvälistymisen 
mahdollisuudet?

“In the past 15 years, we grew from nothing to this size 
and 15 years from now, I want people to know 
about Alibaba because it’s everywhere. Fifteen 
years ago, we wondered what ecommerce was, why 
small business could use ecommerce, and Internet to do 
business across the nation. I hope that 15 years 
from now, people would forget about 
ecommerce. It’s like electricity. Nobody thinks its 
high tech today. Fifteen years from now, I don’t want us 
to walk on the street still, talking about how and why 
ecommerce can help people.”

- Jack Ma, Interview with Charlie 
Rose,2015

2006 2015

“My vision is to build an e-commerce ecosystem that 
allows consumers and businesses to do all aspects 
of business online. We are going into search with 
Yahoo and have launched online auction and payment 
businesses. I want to create one million jobs, change 
China's social and economic environment, and 
make it the largest Internet market in the world.”

- Jack Ma, Interview Inc
magazine, 2008



@mikkomax

www.linkedin.com/in/
mikkohanninen

Mitä vähittäiskaupassa menestyminen digiaikana 
edellyttää? 

1) Ainutlaatuinen ja kilpailukykyinen tuotevalikoima, erottuva brändi ja imago.

2) Erinomainen asiakaspalvelu, asiakaskokemus ja asiakkaiden osallistaminen.

3) Edistyksellinen tiedon hallinta ja hyödyntäminen sekä analytiikkaratkaisut yhdistettynä
fiksuun asiakaskohtaiseen tiedolla palveluun. 

4) Kyky hyödyntää ja käyttää erilaisia palvelualustoja, ekosysteemejä ja 
liiketoimintamalleja.  

5) Todellisia käytännön hyötyjä ja palveluita tavarantoimittajille ja kumppaneille (esim. 
Rakuten Super Points, Fulfilled by Amazon).
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Kiitos! 


