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avulla tarjoamaan ostettuihin tuotteisiin sopivia lisätar­
vikkeita tai muita tuotteita ja sitä kautta sekä tarjoamaan 
parempaa palvelua että kasvattamaan ostoskorin kokoa. 

Asiakkaan ostopolkuun ja -käyttäytymiseen liittyvän 
tiedon hyödyntäminen teknologian kehittyessä ja esimer­
kiksi tekoälyn avulla tarjoaa mahdollisuuden tuotteiden ja 
palveluiden entistäkin täsmällisempään kohdentamiseen. 
Teknologia on tukena myös monikanavaisessa asiakaspal­
velussa – esimerkiksi jatkuvasti kehittyvät chatbotit tuovat 
joustavan asiakaspalvelun kuluttajan saataville jopa 24/7.  

Läpinäkyvyys odotusarvona
Kaupan siirtyminen verkkoon tarkoittaa myös läpinäky­
vyyden lisääntymistä: verkkoympäristö mahdollistaa asi­
akkaille tuotteiden hintojen vertailun tehokkaasti, mikä 
lisää hintatietoisuutta. Kasvava hintatietoisuus kiristää 
puolestaan hintakilpailua yhä useammilla tuotealueilla ja 
uusien tuoteryhmien tullessa laajemmin verkkokauppo­
jen valikoimiin. 

Verkkoympäristö antaa kuluttajille myös kasvavan 
mahdollisuuden perehtyä entistä tarkemmin tuotteisiin 
ja niiden ominaisuuksiin ennen ostopäätöstä – kuluttajat 
etsivätkin verkosta esimerkiksi yksityiskohtaisia tuotetie­
toja ja -arvosteluja. Myös paikan päällä kivijalkamyymä­
lässä etsitään usein lisätietoa tuotteista verkkokaupoista 
ja -palveluista.

Toimitustavat ja nopeus korostuvat
Verkkokaupassa kilpaillaan laajan valikoiman, saatavuu­
den, edullisen hinnan ja ostamisen vaivattomuuden rin­
nalla myös tuotteiden toimitusajalla: kuluttajat odotta­
vat, että verkkokaupasta ostettu tuote on nopeasti ja 
helposti saatavissa. Myös mahdollisuutta toimitusvaihto­
ehdon ja -ajankohdan valintaan arvostetaan. 

Toimituslogistiikan kehittäminen on näin ollen yksi 
kaupanalan painotuksista – tavoitteena on lyhentää 

toimitusaikoja ja monipuolistaa kuluttajien saatavilla olevia 
toimitustapoja. 

Arvojen ja vastuullisuuden merkitys kasvussa
Kuluttajat ovat entistä tietoisempia siitä, mitä ja miten he 
tuotteita kuluttavat sekä millaisia vaikutuksia tuotteella 
voi olla ympäröivään yhteiskuntaan. Ostopäätökseen vai­
kuttavat aiempaa useammin siten myös tuotteen vastuul­
lisuuteen liittyvät näkökulmat. KPMG toteaa kaupanalaa 
koskevassa yhteenvedossaan (Retail Trends 2019), että 
kolmannes kuluttajista valitsee tuotemerkin sosiaalisten 
vaikutusten ja ympäristövaikutusten perusteella.  

Verkkokauppa.comin strategia vastaa  
kaupanalan muutoksiin
Verkkokauppa.comin kehitystä ajaa kannattava kasvu 
ja markkinaosuuksien kasvattaminen myös tulevaisuu­
dessa. Yhtiön visiona on olla kaupan edelläkävijä Pohjois­
maissa kustannustehokkuuden, brändimielikuvan sekä 
monikanavaisen  ja skaalautuvan liiketoimintamallin 
avulla. Yhtiön johto arvioi Verkkokauppa.comin keski­
pitkän aikavälin kasvunäkymät positiivisiksi ja uskoo, että 
yhtiö onnistuu kasvattamaan markkinaosuuttaan vali­
tuilla segmenteillä. Kasvun tukena on yhtiön vahva tase, 
joka mahdollistaa toiminnan strategian mukaisen laajen­
tumisen. 

Vuonna 2019 Verkkokauppa.com saavutti 504 miljoo­
nan euron liikevaihdon ja ylitti näin ensimmäistä kertaa 500 
miljoonan euron rajan. Kodinelektroniikan markkinan kes­
kittyminen kolmelle isolle toimijalle jatkui, mikä piti mark­
kinan erittäin kilpailtuna sekä hintavetoisena. Kerromme 
tässä vuosikertomuksessa tarkemmin, miten Verkko­
kauppa.com vastasi vuonna 2019 kaupan siirtymiseen 
verkkoon. Lisäksi kerromme, miten Verkkokauppa. com 
keskittyi asiakaskokemuksen kehittämiseen niin verkossa 
kuin jättimyymälöissään. 

Yhtiön visiona on olla kaupan edelläkävijä Pohjoismaissa. 
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Verkkokauppa.com kaupan alan edelläkävijänä
Verkkokauppa.comin toiminta perustuu monikanavai­
seen liiketoimintamalliin: asiakas voi tehdä ostoksensa 
65 000 tuotteen valikoimasta verkkokaupassa tai 
neljässä jättimyymälässä. Kaupan siirtyessä verkkoon ja 
mobiiliin Suomen suosituin verkkokauppa toimii yhtiön 
merkittävimpänä kilpailutekijänä. 

Suomen suosituimman verkkokaupan (Posti, Suuri 
verkkokauppatutkimus, 2019) lisäksi Verkkokauppa.com 
palvelee asiakkaitaan Oulun, Pirkkalan ja Raision jätti­
myymälöissä sekä Helsingissä Jätkäsaaren lippulaiva­

myymälässä. Tarkkaan harkittu myymäläverkosto tarjoaa  
alueensa suurimmat ja elämyksellisimmät myymä­
lät isoine valikoimineen, ja niiden vetovoima ulottuu 
maantieteellisesti laajalle alueelle. Näin ollen Verkko­
kauppa. com pystyy saavuttamaan myös ne asiakkaat, 
jotka ovat tottuneita tekemään ostoksensa fyysisistä 
myymälöistä tai haluavat noutaa nettiostoksensa myy­
mälästä ilman toimituskuluja. 

Myymäläverkoston maltillisen koon myötä Verkko­
kauppa.comin kulurakenne on selvästi kevyempi kuin 
pääkilpailijoilla tai verrattuna perinteisiin kaupan alan 

toimijoihin, minkä ansiosta yhtiö pystyy toteuttamaan 
aggressiivista hinnoittelupolitiikkaansa – Verkko­
kauppa. comin tavoitteena on tarjota tuotteet todennä­
köisesti aina halvempaan hintaan. 

Verkkokauppa.comin keskeisimmät asiakasryhmät 
ovat suomalaiset kuluttaja-asiakkaat sekä erikokoiset 
suomalaisyritykset. Pääpaino palvelujen kehittämi­
sessä on viime aikoihin saakka ollut erityisesti kuluttaja-
asiakkaissa, mutta viimeisen vuoden aikana yritysasiak­
kaiden palveluihin ja asiointikokemukseen on panostettu 
merkittävästi. 

Monikanavainen liiketoimintamalli  
yhdistää verkkokaupan ja myymälät
Kaupan siirtyessä verkkoon ja mobiiliin Verkkokaup­
pa. comin suurin kilpailuetu on Suomen tunnetuin ja  
vierailluin verkkokauppa, showroomeina toimivien  
neljän jättimyymälän tukemana. Yhtiön verkkokaupan 
ehdottomia kilpailuvaltteja ovat myymälöitä laajempi 
valikoima kilpailukykyiseen hintaan sekä ostamisen 
nopeus ja helppous. 

Tarkkaan harkittu myymäläverkosto 
tarjoaa alueensa suurimmat ja  
elämyksellisimmät myymälät.

VERKKOKAUPPA.COM  ·  VUOSIKERTOMUS  2019 5

TODENNÄKÖISESTI AINA HALVEMPI



Kuluttajien ostopolussa verkkokauppa näyttelee 
merkittävää roolia myös siinä tapauksessa, että asiakas 
päätyy ostamaan tuotteen myymälästä. Moni ostotapah­
tuma alkaa verkossa, missä kuluttajat etsivät lisätietoa 
esimerkiksi tuotteista ja hinnoista sekä tuotearvosteluja. 
Nopeasti toimivat ja helposti käytettävät nettisivut ovat­
kin tärkeä osa asiointikokemusta, lopullisesta ostokana­
vasta riippumatta. 

Jatkuvasti laajeneva tuotevalikoima
Verkkokauppa.comin valikoima on laajentunut vuosien 
saatossa merkittävästi, ja yhtiö pyrkii tarjoamaan kilpai­
lijoita laajemman valikoiman päätuotealueillaan. Aiem­
min kuluttajaelektroniikasta ja kodinkoneista tunnetun 
Verkkokauppa.comin valikoimaan kuuluu tänä päivänä yli 
65 000 tuotetta 26 tuotealueella. 

Vuonna 2019 suurin lanseeraus oli urheilukatego­
rian laajennus yli 1 300 palloiluvälineellä. Lisäksi keittiö­
kategoriaan tuli mm. Marimekon, Iittalan ja Arabian 
astiastoja. Aiempia lisäyksiä ovat olleet muun muassa 
lemmikkituotteet, valaisimet sekä lelut. 

Valikoiman laajentamisella Verkkokauppa.com pyrkii 
luomaan uusia tukipilareita niin kasvulle kuin kannatta­
vuudelle sekä tarjoamaan verkko-ostamiseen tottuneille 
asiakkaille entistä monipuolisemman valikoiman tutussa 
ja luotetussa verkkokaupassa. Fyysisten erikoisliikkeiden 
määrän väheneminen eri tuoteryhmissä on johtanut sii­
hen, että Verkkokauppa.com pystyy tarjoamaan erittäin 
kattavan valikoiman kilpailukykyiseen hintaan. Tästä esi­
merkkinä mm. lähes 500 tuotteen Lego-valikoima ja yli 
2 000 tuotteen valaisinvalikoima. 

Avainasemassa hyvä saatavuus ja nopeat toimitukset
Verkkokauppa.comilla on Suomessa kaksi varastoa. 
Helsingin Jätkäsaaren varaston tukena toimii Vantaalla 
Postin Voutilan varasto, jonne yhtiö keskitti ulkoistetut 
varastotoimintonsa vuoden 2019 aikana. Postin Voutilan 
varasto on Suomen suurin verkkokauppaan keskittynyt 
varasto, ja se tarjoaa varastokapasiteettia joustavasti 
muuttuviin tarpeisiin etenkin sesonkipiikkeinä. 

Paikalliset varastot tarjoavat Verkkokauppa.comille 
kilpailuetua mahdollistamalla tuotteiden hyvän saata­
vuuden ja nopeat toimitukset. 

Vahva ja tunnettu brändi
Valtakunnallisesti Verkkokauppa.comin brändin tunnet­
tuus on jo yli 90 prosenttia. Tutkimusyhtiö YouGovin mit­
taamassa BrandIndex-seurannassa Verkkokauppa.com 
oli verrokkiryhmänsä suositelluin brändi vuonna 2019 ja 
ylsi TOP10-listaukseen Suomen puhutuimpien brändien 
joukossa. 

Vuonna 2020 Verkkokauppa.comin tavoitteena on 
jatkaa näkyvää markkinointia, pysyä sitä kautta kulut­
tajien mielessä sekä kehittää markkinointiaan entistä 
kohdennetumpaan ja relevantimpaan suuntaan hyö­
dyntämällä omaa dataa aiempaakin tehokkaammin. 

Verkkokauppa.com ylsi TOP10-listaukseen  
Suomen puhutuimpien brändien joukossa.
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Verkkokauppa.com jatkoi kasvuaan vuonna 2019. 
Liiketoiminnan kehittämisessä painopiste oli 
asiointikokemuksessa ja brändissä. Yritysasiakkaille 
tuotiin verkkokaupassa uusia asiointia helpottavia 
palveluita.    

Kilpailu kuluttajaelektroniikan markkinassa jatkui kireänä 
koko vuoden 2019. Kodinelektroniikan markkinan keskit­
tyminen kolmelle isolle toimijalle jatkui, mikä piti mark­
kinan erittäin kilpailtuna sekä hintavetoisena. Markkina 
kasvoi GfK:n mukaan 2,9 prosenttia. Verkkokauppa.com 
onnistui kasvattamaan markkinaosuuksia etenkin pienko­
neissa, kodinkoneissa ja kameroissa. Tietokoneissa, tele­
visioissa ja puhelimissa markkinaosuudet pysyivät edelli­
sen vuoden tasolla. Liikevaihtoa kasvattivat lisäksi muun 
muassa urheilu, lelut, koti&valaistus sekä audio&hifi. 

Vuoden ensimmäisellä puoliskolla Verkkokauppa.
comin liikevaihto kasvoi 9 prosenttia tuloksen kuitenkin 
jäädessä vertailukaudesta 30 prosenttia. Kireän kilpailu­
tilanteen myötä kasvu muuttui vuoden mittaan kalliim­
maksi ja koko vuoden Verkkokauppa.comin liikevaihdon 
kasvu oli 5,5 prosenttia. 

Yhtiön taloudellinen asema säilyi vahvana läpi vuo­
den mahdollistaen kasvavan osingon maksamisen ja tar­
joten mahdollisuuden investointien tekemiseen tarpeen 
vaatiessa.

Asiointikokemuksen kehittäminen keskiössä
Vuonna 2018 päivitetyssä strategiassaan Verkko­
kauppa.com nosti asiointikokemuksen yhdeksi keskei­
simmistä osa-alueistaan. Vuoden 2019 aikana toteutettiin 
useita projekteja, joiden päämääränä oli kehittää asi­
ointikokemusta niin myymälässä kuin verkkokaupassa. 

Esimerkkinä asiointikokemuksen kehittämisestä voi­
daan mainita verkkosivujen ylläpidon siirtyminen pilveen. 

Todellinen testi nähtiin Black Friday -kampanjan aikana, 
kun ennätyssuuret asiakas- ja ostovolyymit onnistuttiin 
palvelemaan verkossa ilman ongelmia. Lisäksi vuoden 
aikana verkkosivujen osalta tehtiin useita muita kehitys­
projekteja sivuston nopeuden ja sisältöjen personoinnin 
kehittämiseksi. 

Personoinnin kehittämisen myötä sivuston sisällöstä 
suurin osa tarjotaan asiakkaille hänelle personoidulla 
tavalla: sivusto pyrkii mahdollisuuksien mukaan tarjoa­
maan asiakkaille häntä kiinnostavia tuotteita niin haussa, 
kategoriasivuilla, tuotenostoissa kuin kampanjasivuilla. 
Suositukset perustuvat asiakkaan käyttäytymistietoihin 
ja ostohistoriaan. Asiakkaille, joille ei ole muodostunut 
historiadataa tai jotka ovat sen käytön asetuksissa kieltä­
neet, tarjotaan tuotteita muiden käyttäjien toiminnasta 
saatuihin optimoituihin tuloksiin perustuen.

Yritysasiakkaille uusia palveluita
Yritysasiakkaiden verkkokaupassa vietiin läpi yhtiön his­
torian suurin kehityshanke, jonka myötä yritysasiakkaille 
lanseerattiin joukko uusia palveluita. Esimerkki uusista 
palveluista on  automaattinen tarjouspyyntötyökalu, 
jonka avulla yritykset voivat jättää Verkkokauppa.comille 
tarjouspyynnön suoraan verkkokaupan ostoskorista ja 
saavat vastauksen vain minuuttien kuluessa.

Myymälöissä suurimpia päivityksiä tehtiin Helsingin 
Jätkäsaaressa, jossa TV-osasto remontoitiin kokonai­
suudessaan. Lisäksi noutoasiakkaille tuotiin uusi palvelu, 
joka mahdollistaa noudon aloittamisen jo ennen saa­
pumista myymälään: näin tuotteen nouto myymälästä 
on aiempaakin nopeampaa ja sujuvampaa. Loppuvuo­
desta Jätkäsaaressa alkoi yhteistyössä Swappien kanssa 
toteutettu pilotti käytettyjen iPhone-puhelinten takai­
sinostamiseksi. Oulussa puolestaan myymälän asiakas­
kulku organisoitiin kokonaan uudelleen, minkä ansiosta 

noutopisteessä asiointia saatiin sujuvoitettua ja myy­
mälävalikoimaa onnistuttiin kasvattamaan etenkin tie­
tokoneiden osalta, mikä näkyi myönteisesti asiakastyy­
tyväisyydessä.

Fokuksessa brändi
Verkkokauppa.comin suunnitelmia ja panostuksia 
ohjaavat paremman kannattavuuden tavoitteleminen 
sekä jatkuva kasvu. Yhtiö panosti vuonna 2019 aiem­
paa merkittävästi enemmän markkinointiin ja brän­
dinsä kehittämiseen. Mediamixiin tehtiin muutoksia 
jo vuoden 2018 lopulla, kun yhtiö aloitti valtakunnal­
lisen tv-mainonnan, joka jatkui koko vuoden 2019. 
Kasvaneilla panostuksilla ja mediamixin muutoksilla 
tähdättiin brändin valtakunnallisen tunnettuuden 
kasvattamiseen sekä valikoimamielikuvan kehittä­
miseen, ja sitä kautta uusien asiakkaiden houkutte­
lemiseen ja asiakasmäärien kasvattamiseen. Panos­
tukset näkyivät etenkin verkkokaupan puolella, 
missä vierailujen määrä kasvoi vuoden aikana 28 
prosenttia. 

Postin teettämässä Suuressa verkkokaup­
patutkimuksessa vuodelta 2019 Verkkokauppa.
com valittiin Suomen suosituimmaksi verkkokau­
paksi ja kaikista verkkokaupoista toiseksi suosi­
tuimmaksi edellään ainoastaan Zalando kansain­
välisenä toimijana. Asiakkuusmarkkinointiliiton 
ja Avauksen teettämässä asiakasuskollisuutta 
mittaavassa Asiakkuusindeksi 2019 -tutkimuk­
sessa Verkkokauppa.com sijoittui kuudenneksi.

Verkkokauppa.comin omarahoitteisen 
asiakasrahoituksen, Apurahan tuotot oli 3,3 
(3,1) miljoonaa euroa vuonna 2019.

Verkkokauppa.com ja vuosi 2019

504 milj. euroa

  Liikevaihto 2019

5,5  %
  Liikevaihdon kasvu 2019 

11,3 milj. euroa

  Liiketulos 2019 
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Resurssit ja mahdollistajat: 

Verkkokauppa.comin ammattilaiset
•	 Työllisti keskimäärin 699 työntekijää vuoden 

2019 aikana

Monikanavainen kauppapaikka
•	 Suomen suosituin verkkokauppa*
•	 Neljä jättimyymälää

Liiketoiminnan mahdollistajat
•	 Hankintaketju ja tavarantoimittajasuhteet  

(yli 700 toimittajaa)
•	 Paikalliset varastot
•	 Nopeat ja monipuoliset toimitustavat
•	 Oma, jatkuvasti kehittyvä toiminnan- 

ohjausjärjestelmä ja verkkokauppa-alusta

Aineeton pääoma
•	 Brändi ja tunnettuus
•	 Monikanavaisen asiointikokemuksen konsepti
•	 Tuoteosaaminen ja valikoiman hallinta
•	 Asiakas- ja asiointidata
•	 Tuotetieto ja -arvostelut

Taloudelliset resurssit
•	 Taseen loppusumma 160,2 milj. euroa
•	 Rahavarat 42,5 milj. euroa

Lisäarvo ja vaikutukset:

Henkilöstö
•	 Urapolut
•	 Osaamisen kehittäminen
•	 Palkat ja palkkiot 25,9 milj. euroa 

Asiakkaat
•	 Yli 65 000 tuotetta
•	 Todennäköisesti aina halvempaan hintaan
•	 Helppo ja nopea asiointi kaikilla päätelaitteilla
•	 Personoitu asiointikokemus
•	 Räätälöidyt palvelut kaikenkokoisille yritys

asiakkaille
•	 Asiakastyytyväisyys

Tavarantoimittajat
•	 Moderni jakelukanava kuluttaja- ja yritys

asiakkaiden tavoittamiseksi
•	 Ostot yli 420 milj. euroa

Omistajat
•	 Tilikauden tulos 7,8 milj. euroa 
•	 Neljänneksittäin kasvava osinko
•	 Vuonna 2019 maksetut osingot 8,9 milj. euroa

Yhteiskunta
•	 Verot ja veronluonteiset maksut 24,2 milj. 

euroa 

Ympäristö
•	 Kierrätetty SER-jäte 251 tonnia
•	 Uusiutuva sähkö myymälöissä
•	 99,99 % itse tuotetusta jätteestä kierrätetään

Arvonluontia moninaisille sidosryhmille Luomme arvoa useille sidosryhmille, kuten  
henkilöstölle, asiakkaille, tavarantoimittajille  
sekä omistajillemme.

Kevyt ja skaalautuva 
liiketoimintamalli

Kustannustehokkuus

Asiakaskokemus

Rohkeus

Läpinäkyvyys

Ketteryys 

Yhteisöllisyys 

* Lähde: Postin suuri verkkokauppatutkimus 2019

VERKKOKAUPPA.COM  ·  VUOSIKERTOMUS  2019 8

TODENNÄKÖISESTI AINA HALVEMPI



Verkkokauppa.comin asiointikokemuksen kulmakivet 
ovat nopea ja saumaton asiointi kanavasta riippumat­
ta, laaja valikoima valituissa kategorioissa sekä toden­
näköisesti aina halvemmat hinnat. Kokonaisuutta tukee 
asiantunteva palvelu kaikissa kanavissa yhdistettynä 
kattaviin tuotetietoihin ja -arvosteluihin, mikä helpot­
taa omatoimista ostamista. 

Verkkokaupan nopeus ja  
toimintavarmuus uudelle tasolle
Verkkokaupassa kuluttaja arvostaa sivujen toimivuutta ja 
nopeutta: jokainen turhalta tuntuva odottelu suurentaa 
riskiä, että asiakas keskeyttää ostoprosessin. Verkkosivu­
jen toimivuus on yhtä lailla oleellista myös myymäläasiak­
kaille, sillä moni asiakas aloittaa ostoprosessin jo verkossa 
sekä etsii lisää tietoa yhtiön verkkosivuilta myymäläkäyn­
nin yhteydessä.  

Vuoden 2019 ensimmäisellä puoliskolla Verkko­
kauppa.com teetti laajamittaisen asiakastutkimuksen, 
jolla selvitettiin tärkeimpiä asiointikokemukseen vaikut­
tavia tekijöitä niin verkko- kuin myymäläasiakkaan näkö­
kulmasta. Tutkimuksesta saatujen tietojen perusteella 
aloitettiin useita kehitysprojekteja, joista merkittävim­
mät liittyivät verkkosivustoon ja noutoprosessiin myymä­
löissä. 

Verkkosivujen jatkuva kehittäminen on keskiössä 
Verkkokauppa.comissa. Vuoden 2019 alkupuolella mer­
kittävä muutos oli, kun verkkosivut siirrettiin uudelle tek­
nologia-alustalle nimeltä Single Page Application. Ver­
rattuna Verkkokauppa.comin aiemmin hyödyntämään 
alustaan uusi ratkaisu nopeuttaa sivujen toimivuutta 
merkittävästi lataamalla vain tarvittavan osion sivusta 
kerrallaan, mikä vähentää palvelinkutsujen määrää. 
Lisäksi sivustolla tehtiin vuoden aikana useita muita pie­

nempiä verkko- ja mobiilikäyttöä nopeuttavia optimoin­
teja. Lopputuloksena sivulataukset nopeutuivat yli 20 
prosenttia verrattuna latausnopeuksiin ennen muutoksia.

Toinen tavoite vuoden aikana oli kehittää verkkosi­
vuston skaalautuvuutta kestämään entistä suurempia 
kävijäpiikkejä, minkä johdosta verkkopalvelu päätettiin 
siirtää pilviympäristöön. Useita kuukausia kestänyt pro­
jekti saatiin päätökseen ennen loppuvuoden sesonkia. 
Muutoksen ansiosta asiakkaille pystyttiin tarjoamaan 
saumaton asiointikokemus myös Black Fridayn suurien 
kävijämäärien aikana, jolloin sivuston kuorma kasvoi 
parhaimmillaan yli 30-kertaiseksi normaalitilantee­
seen nähden. Pilviympäristöön siirtymisen ansiosta 
hetkittäiset suuretkin kapasiteetin lisäykset onnistu­
taan toteuttamaan kustannustehokkaasti. 

Myymäläuudistukset paransivat  
asiointikokemusta
Monikanavaisen asiointikokemuksen kehittämiseksi 
käynnistettiin projekti, jonka tavoitteena oli eten­
kin noutopalvelun sujuvoittaminen myymälöissä. 
Ostosten noutamista helpotettiin sekä Oulun että 
Helsingin myymälöissä. Oulussa myymälä päivi­
tettiin uusimman myymäläkonseptin mukaiseksi 
ja samassa yhteydessä noutopalvelu sijoitettiin 
myymälässä uuteen paikkaan noudon sujuvoitta­
miseksi. Helsingin myymälän asiakkaille julkaistiin 
lokakuussa uusi palvelu, joka mahdollistaa tila­
uksen noudon aloittamisen verkossa, esimer­
kiksi kännykällä jo omalta kotisohvalta. Palve­
lun avulla onnistuttiin nopeuttamaan tilausten 
noutamista Helsingin myymälästä merkittä­
västi, ja palaute asiakkailta oli heti ensimmäis­
ten kokeiluviikkojen aikana erittäin positiivista. 

Pilviympäristöön siirtymisen ansiosta hetkittäiset 
suuretkin kapasiteetin lisäykset onnistutaan  
toteuttamaan kustannustehokkaasti. 

Saumatonta asiointia vuoden parhaassa  
suomalaisessa verkkokaupassa
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Täyden käyttöönoton jälkeen jo yli 70 prosenttia kaikista 
Helsingin noudoista aloitetaan ennen saapumista myy­
mälään. 

Asiointikokemuksen parantamiseen tähtäsi myös 
syksyllä toteutettu Helsingin myymälän televisio-osas­
ton laaja remontti. Uudistettu osasto tarjoaa Suomen 
laajimman, yli 130 televisiota kattavan valikoiman sekä 
elämyksellisen kokemuksen testata ja vertailla eri tele­
visiomalleja. Osana monikanavaisuuden kehittämistä 
televisio-osaston remontin yhteydessä uudistettiin myös 
itsepalvelukonseptia: asiakas voi tilata omalla puhelimella 
QR-koodin avulla näytteillä olevan television noutoval­
miiksi 15 minuutin kuluessa. Kaiken kaikkiaan tavoitteena 
oli kehittää mahdollisimman saumaton asiointikokemus 
– riippumatta asiakkaan palvelutarpeesta tai asiointi­
polusta. Myymälämuutosten ansiosta asiakastyytyväi­
syys nousi yli 15 prosenttia edelliseen vuoteen verrattuna. 

Asiantunteva ja henkilökohtainen  
palvelu kaikissa kanavissa 
Yksi Verkkokauppa.comin vahvuuksista on asiantunteva 
ja henkilökohtainen palvelu kaikissa kanavissa, niin myy­
mälöissä kuin verkossa. Vuonna 2019 Verkkokauppa.
com panosti automaation ja itsepalvelun kehittämi­
seen asiakaspalvelussa. Uutena kanavana asiakkaiden 
käytettäväksi tuotiin chat-kanava, joka palveli varsinkin 
kovimman myyntisesongin aikana tehokkaasti ja laaduk­

kaasti. Itsepalvelun lisääminen ja automaatioratkaisujen 
pilotointi sähköpostien parissa toivat asiakaskontaktei­
hin skaalautuvuutta ja tehokkuutta. Laadullisen sisäl­
töön keskittyvän kehitystyön tuloksena asiakaspalvelun 
itsepalveluportaalissa kävijät kasvoivat vertailukelpoi­
sesti  77 prosenttia.  Asiakaskontaktien määrä pysyi 
edellisen vuoden tasolla, vaikka asiakkaille tuotiin tar­
jolle matalan asiointikynnyksen kanavana chat-palvelut.  
Myös verkkosivujemme itsepalvelua kehitettiin tarjo­
amalla verkkosivujen asiakaspalveluportaalissa entistä 
laajemmin vastauksia ja ratkaisuja niin yleisimpiin asiak­
kaita askarruttaviin asioihin kuin mahdollisiin teknisiin 
ongelmiin. Kasvaneista tilausmääristä riippumatta puhe­
luiden määrää onnistuttiin uudistusten avulla vähentä­
mään 10 prosenttia. 

Yksi keskeisimpiä asioinnin sujuvuuteen ja tuottei­
den löydettävyyteen vaikuttavia tekijöitä verkkokau­
passa on hakukone. Vuoden toisella puoliskolla toteu­
tettiin sivuston hakutoiminnallisuuden uudistaminen. 
Uuden hakukoneen johdosta hakutulokset ovat perso­
noituja perustuen käyttäjän omiin mieltymyksiin ja käyt­
töhistoriaan. Näin hakutulokset ovat asiakkaalle entis­
täkin osuvampia ja kohdennetumpia. Hakukone myös 
kehittyy käytön myötä jatkuvasti ja pystyy esimerkiksi 
tunnistamaan kirjoitusvirheitä. Hakukoneen lisäksi myös 
verkkosivujen tuote- ja kampanjalistaukset ovat tätä 
nykyä personoituja. 

Myymälämuutosten ansiosta asiakastyytyväisyys  
nousi yli 15 prosenttia edelliseen vuoteen verrattuna.
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Yritysten välinen kauppa on kuluttajistumassa, ja 
verkko-ostamisen osuus kasvaa. Vuonna 2019 Verkko­
kauppa.com vastasi muutokseen tuomalla uusia han­
kintoja helpottavia palveluja. 

Vuoden 2019 aikana B2B-kauppa on arvioiden mukaan 
ottanut kiinni suhteellisesti kuluttajakaupan verkko-osta­
misessa kansainvälisesti. Maailmanlaajuisesti B2B-kau­
pasta 12,1 prosenttia tehdään verkossa, ja hankintoihin 
liittyvästä selvitystyöstä 89 prosenttia alkaa verkosta. 

Helmikuussa 2019 Verkkokauppa.comin myyntijoh­
tajana aloittanut Kalle Koutajoki näkee yrityssegmen­
tissä huomattavan kasvumahdollisuuden. 

“Yritysten välisessä kaupassa on nähtävissä vah­
vasti ostamisen kuluttajistuminen. Yritysten hankinnasta 
vastaavat henkilöt odottavat ammattiostamiseen ver­
kossa samoja piirteitä kuin kuluttajakaupassa. Personoitu 
asiointikokemus, läpinäkyvyys, ostamisen kitkattomuus, 
nopeat toimitukset sekä toimitusvarmuus toimivat verkko-
ostamisen ajureina myös B2B-kaupassa”, sanoo Koutajoki.  

“Erityisesti markkinamuutos koskee pieniä ja kes­
kisuuria yrityksiä, mutta myös suuremmissa yrityksissä 
on nähtävissä selkeää halua modernisoida hankintaa. 
Ostamisen helppous, Verkkokauppa.comin laaja ja kilpai­
lukykyisesti hinnoiteltu valikoima sekä tuotteiden hyvä 
saatavuus kiinnostavat sekä suuryrityksiä että julkista 
sektoria”, Koutajoki jatkaa.  

Verkkokauppa.comin liiketoiminta yritysasiakkaille 
on kasvanut vuosien saatossa kuluttajaliiketoiminnan rin­
nalla merkittäväksi osaksi yhtiön toimintaa. Vuonna 2019 
rekisteröityneitä yritysasiakkaita oli jo yli 55 000. Laajan 
valikoiman ansiosta Verkkokauppa.com pystyy tarjoa­
maan yrityksille kattavan tuotteiston erilaisiin tarpeisiin 
työntekijöiden henkilökohtaisista työvälineistä taukotilo­
jen virvokkeisiin ja toimiston valaisinratkaisuihin saakka. 

“Perinteisesti yritysasiakkaat ovat ostaneet Verkko­
kauppa.comista esimerkiksi kannettavia tietokoneita ja 
puhelimia, mutta ostamisen nopeuden ja helppouden 
myötä yhä useampi yritys ostaa Verkkokauppa.comista 
entistä monipuolisemmin”, Koutajoki valottaa yritys­
myynnin kasvumahdollisuuksia.  

Merkittävä palvelu-uudistus yritysasiakkaille 
Verkkokauppa.com kehitti yritysasiakkaiden palveluja 
vuonna 2019 olennaisesti luomalla muun muassa osto­
volyymiin pohjautuvan yritysasiakkuusmallin sekä kehit­
tämällä uusia hankintaa helpottavia palveluita. Uudessa 
yritysasiakkuusmallissa asiakkaat sijoittuvat ostovo­
lyymista riippuen silver-, gold- tai platinum-tasoille ja 
saavat tason mukaan etuja, kuten kasvavat alennukset 
hankintahinnoista. Palvelukehitystyön taustalla oli yri­
tysasiakkailta kerätty palaute, minkä pohjalta Verkko­
kauppa.comin ohjelmistokehitystiimi kehitti uuden pal­
velun useine toiminnallisuuksineen.  

Yritysasiakkaiden uusi palvelu julkistettiin viimeisellä 
vuosineljänneksellä osoitteessa verkkokauppa.com/yri­
tysmyynti. Kirjautumisen takaa löytyvä palvelu sisältää 
lukuisia yritysasiakkaita helpottavia uudistuksia. Palvelu 
räätälöityy yritysasiakkaan tarpeiden mukaisesti etu­
sivusta alkaen ja antaa muun muassa mahdollisuuden 
luoda asiakaskohtaisia valikoimia. Lisäksi uudessa palve­
lussa on suoraan ostoprosessiin integroitu tarjoustyö­
kalu, jolla asiakas voi helposti pyytää erillistä tarjousta 
suuremmasta erästä lisäämällä tuotteet ostoskoriin. Pal­
velu hyödyntää Verkkokauppa.comin kehittämää, täysin 
automatisoitua hinnoittelumoottoria, joka automatisoi 
perinteiseksi koetun tarjouskäsittelyn. Asiakas voi myös 
saada omalta asiakastililtään määrämuotoisen raportin 
kaikista hankinnoista.  

”Automatisoimalla koko tilaus- ja toimitus­
ketju Verkkokauppa.comin tavoitteena on tehos­
taa ja nopeuttaa yritysten hankintaprosessia. 
Uuden automaatioon pohjautuvan hinnoittelu­
järjestelmän avulla on mahdollista välttää manu­
aalinen työ ja toimittaa asiakaskohtainen tarjous 
minuuteissa. Tämä yhdistettynä nopeisiin toimi­
tuksiin, laajaan valikoimaan ja edullisiin hintoihin 
antaa Verkkokauppa.comille entistä paremmat 
eväät palvella yritysasiakkaita”, myyntijohtaja 
Koutajoki kertoo. 

Palvelu-uudistuksen yhteydessä julkis­
tettiin myös niin sanottu punchout-tilausinte­
graatio muun muassa Handi- ja Opus Capita 
-hankintajärjestelmiin tukemaan suuryritys­
ten ja julkisen sektorin hankintatoimintoja. 

“Integraatio tarkoittaa, että käytän­
nössä Verkkokauppa.comin palvelu toimii 
suoraan yritysasiakkaiden hankintajärjes­
telmissä, mitä monet suuremmat yritykset 
vaativat. Uudistuksen myötä Verkkokauppa.
com voi myös osallistua aiempaa useampiin 
kilpailutuksiin”, Koutajoki kertoo.  

Myös tilihallintaan tehtiin kehitys­
hankkeessa päivityksiä. Uusien toimin­
nallisuuksien ansiosta asiakas voi hallita 
tilinkäyttäjiä, muuttaa käyttäjien han­
kintarooleja sekä asettaa tilauskohtaisia 
hankintarajoja. Toiminnallisuudet kas­
vattavat osaltaan Verkkokauppa.comin 
kilpailukykyä B2B-markkinoilla entises­
tään sekä nopeuttavat ja helpottavat 
suurasiakkaiden asiointia ja tilaamista.

Palvelu-uudistus tukee Verkkokauppa.comin  
kilpailukykyä yritysasiakkaissa 

Kalle Koutajoki
Myyntijohtaja
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Verkkokauppa.comin yritysvastuun keskeisiä teemo­
ja ovat asiakaspalvelu, työhyvinvointi ja johtaminen, 
hankintaketjun hallinta sekä energia- ja materiaali­
tehokkuus. Tämä osio kertoo vuoden 2019 keskei­
simmistä tapahtumista ja kehitysaskelista henkilöstön 
ja ympäristöasioiden osalta. Hallituksen toiminta­
kertomus kuvaa vastuullisuuden merkitystä Verkko­
kauppa.comin liiketoimintamallissa, tapaa toimia ja 
valvoa hankintaketjua sekä kertoo keskeisten avain­
mittareiden tulokset.

Henkilöstö avainasemassa  
Verkkokauppa.comin kasvussa

Vuonna 2019 keskeisenä henkilöstöteemana painottui 
henkilöstötyytyväisyys yhdessä kehittämisen muodossa. 
Verkkokauppa.comilaisia osallistettiin näkyvästi ja eri 
tavoin uuden kehittämiseen. Kuluneen vuoden yhtei­
söllinen työskentely luo pohjaa vuodelle 2020, jolloin  
yhtiössä jatketaan painokkaasti esimiestyön kehittämistä 
ja esimiesvalmennuksia. 

Esimiestyö tukee strategian toteutusta
Vuoden 2019 alussa toteutetun henkilöstötutkimuksen 
perusteella verkkokauppa.comilaiset kiittävät työnkuvien 
ja työtehtävien sisältöä, työskentelyolosuhteita ja hyvää 
henkeä. Tutkimuksesta saatiin arvokasta palautetta 
muun muassa esimiestyön kehittämiseksi edelleen.

Kerättyjen huomioiden pohjalta toteutettiin kolme 
työpajaa, joissa noin 60 yhtiön työntekijää työskentelivät 
esimiestyön kehittämisen parissa. Yhteinen esimiestyön 
kehittäminen jatkuu muun muassa maaliskuussa 2020, 
jolloin järjestetään Verkkokauppa.comin ensimmäiset 
esimiespäivät. Tällöin täsmennetään esimiestyön raa­

meja peilaten näitä yhtiön arvoihin ja toisaalta, ottaen 
huomioon esimiestyön merkityksen yhtiön strategian 
toteuttamiselle.

Syksyllä 2020 järjestetään yhteisessä työskentelyssä 
esille nousseisiin teemoihin linkittyviä esimiesvalmen­
nuksia, joissa keskitytään Verkkokauppa.comin strategiaa 
tukeviin näkökulmiin, kuten esimerkiksi vuorovaikutuk­
seen ja muutostilanteisiin. Näiden lisäksi henkilöstöosasto 
järjestää arkijohtamista tukevia koulutuksia, joista esimie­
het voivat valita itselleen sopivia moduuleita. 

Tavoitteena on kehittyvän esimiestyön kautta tukea 
aiempaakin paremmin henkilöstön hyvinvointia ja työ­
tyytyväisyyttä – seikkoja, joilla on selkeä kytkös myös 
Verkkokauppa.comin kannalta tärkeään asiakaskoke­
mukseen. 

Arvot ja sitoutunut henkilöstö näkyvät  
jokapäiväisessä työssä
Vuonna 2018 luotiin henkilöstön näkemysten pohjalta 
yhtiölle arvot. Ne ovat yhteinen perusta kaikkien verkko­
kauppa.comilaisten työlle ja auttavat löytämään parhaat 
keinot tavoitteiden saavuttamiseen. Arvot ovat rohkeus, 
läpinäkyvyys, ketteryys ja yhteisöllisyys, ja ne nousivat 
esille arvotyöskentelyssä yhdenmukaisesti läpi organi­
saation.

Kuluneena vuonna arvoja käytiin läpi työryhmissä ja 
työstettiin tapoja, joilla arvot näkyvät ja tuntuvat konk­
reettisesti arjessa. Samalla jatkettiin keskustelua arvo­
jen linkittymisestä yhtiön strategiaan ja sen toteuttami­
seen. Arvojen jalkautus päivittäiseen tekemiseen jatkuu 
edelleen vuonna 2020. Vuoden aikana laadittavat esi­
miestyön raamit peilataan yhtiön arvojen kautta, minkä 
myötä arvot ovat jatkossa vieläkin tiiviimmin osa yhtiön 
päivittäistä johtamista.

Yritysvastuu Verkkokauppa.comissa Yhtiön kehittäminen nähdään Verkko­
kauppa.comissa jokaisen tehtävänä ja 
mahdollisuutena.
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Ideoita yhteisiin toimintatapoihin
Verkkokauppa.comissa tavoitteena on huomioida arjen 
onnistumisia ja uusia ideoita. Vuonna 2019 lanseerattiin 
intranetissä ideaboksi, jonka myötä jokainen verkko­
kauppa.comilainen voi olla entistäkin tiiviimmin mukana 
kehittämässä yhteisiä toimintatapoja ja prosesseja. Idea­
ryhmä käsittelee ehdotukset ja esittelee ne johtoryh­
mälle, joka palkitsee parhaan idean esittäjän vuosineljän­
neksittäin. Ensimmäiset ideat palkittiin helmikuussa 2020.

Kasvava ja monipuolistuva henkilökunta
Verkkokauppa.comin henkilöstömäärä jatkoi kasvuaan 
liikevaihdon kasvun myötä, ja yhtiössä työskenteli kes­
kimäärin 699 henkilöä vuoden aikana (667). Vuoden 
lopussa Verkkokauppa.comin palveluksessa oli 758 hen­
kilöä. Henkilömäärä oli korkeimmillaan marras-joulu­
kuussa, kun kuluneenakin vuonna useat nuoret olivat 
mukana ennätyksellisessä sesonkimyynnissä. Verkko­
kauppa.com palkkasi sesonkeja varten aiempaa enem­
män työntekijöitä suoraan yhtiön palvelukseen vuokra­
työvoiman asemesta. 

Henkilöstön keski-ikä oli 31,7 vuotta. Verkkokauppa.
comin palveluksessa on aina ollut niin työuransa alku­
taipaleella olevia nuoria aikuisia kuin kokeneempiakin 
kaupan eri alojen konkareita. Vuonna 2019 uusista verk­
kokauppa.comilaisista huomattava osa tuli asiantuntija­
rooleihin esimerkiksi osto-osastolle, IT-osastolle sekä hen­
kilöstöosastolle. Verkkokauppa.comissa naisia oli vuoden 
lopussa 27 prosenttia ja miehiä 73 prosenttia, kun vähit­
täiskauppa perinteisesti on ollut naisvaltainen ala.  

Henkilöstön avainasioita vuonna 2019
Yhteisöllinen esimiestyön kehittäminen jatkui 
Yhteiset toimintatavat ja esimiestyö olivat keskiössä, 
kun noin 60 verkkokauppa.comilaista pohti työpajoissa 
uusia tapoja vaikuttaa entisestäänkin henkilöstön kehit­
tämiseen, työtyytyväisyyteen sekä viime kädessä yhtiön 
strategian toteutumiseen. Keskustelut luovat vankkaa 
pohjaa vuodelle 2020, jolloin yhtiössä kiinnitetään esi­
miestyön raameja ja keskitytään esimiesvalmennuksiin. 

Sisäisiä urapolkuja yhä uusille verkkokauppa.comilaisille
Sisäiset urapolut ovat vahvasti Verkkokauppa.comin 
perimässä. Mahdollisuuksia siirtyä uudenlaisiin tehtä­
viin tuotiin aktiivisesti esille henkilöstöinfoissa – yhtiössä 
nähdään arvokkaana, että työntekijät hakeutuvat talon 
sisällä uusiin tehtäviin. 

Vuonna 2019 jälleen usea työntekijä siirtyi uuden­
laisiin tehtäviin yhtiön sisällä. Sisäisiä uramahdollisuuksia 
tarjottiin yhteensä 52 osaajalle. Merkittävä osa siirtymistä 
tapahtui asiantuntijarooleihin. Lisäksi siirtymistä tapah­
tui esimerkiksi myymälästä logistiikkapuolelle ja päinvas­
toin. Vahva sisäinen tuntemus talosta ja ymmärrys yhtiön 
toiminnasta tukevat onnistunutta siirtymistä urapolulla. 
Mahdollisuus siirtyä urallaan uuteen rooliin talon sisällä 
nähdään myös tehokkaana sitouttamiskeinona.

Uusia uria syntyy myös työkokeilujen kautta. Verkko­
kauppa.com haluaa mahdollistaa uudenlaisen tehtä­
vän kokeilemisen varhaisessa vaiheessa, mikäli henkilön 
työkyky näyttää olevan alentunut. Sisäiset siirrot ovat 
saaneet jo vuosien ajan hyvän vastaanoton henkilöstön 
keskuudessa ja edesauttaneet uusien urien syntymistä 
tilanteessa, jossa aiempi työ on muodostunut terveyden 
kannalta haasteelliseksi. 

Viiden tonnin haaste
Yhtiön kehittäminen nähdään Verkkokauppa.comissa 
jokaisen tehtävänä ja mahdollisuutena – arjen ideoilla ja 
yhdessä asioita työstämällä voidaan synnyttää uuden­
laisia avauksia yhtiön kehittämiseen. Ideaboksin lisäksi 
vuonna 2019 järjestettiin Viiden tonnin haaste, jossa par­
haan yhtiön kehittämiseen tähtäävän idean esittäjä saa 
viiden tuhannen euron palkkion. Ensimmäinen idea pal­
kittiin vuoden lopulla ja se on suunnitelmissa toteuttaa 
kesällä 2020.

Verkkokauppa.comissa  
tavoitteena on huomioida arjen  
onnistumisia ja uusia ideoita.

Henkilöstön määrä  
keskimäärin

2017 2018 2019

588
667 699

Keski-ikä 31.12.  
henkilömäärillä

2017 2018 2019

31,8 31,732,1
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Ympäristö- ja energiatyö jatkui

Kierrätysvolyymi kasvoi edelleen
Verkkokauppa.comin kaikissa myymälöissä on kierrätys­
mahdollisuuksia asiakkaille: myymälät ottavat vastaan 
kaikkia sähköelektroniikkaan liittyviä laitteita, akkuja ja 
paristoja kierrätettäviksi. Vuonna 2019 Verkkokauppa. com 
kierrätti yli 251 tonnia (228 tonnia 2018, 150 tonnia 2017) 
SER-jätettä. Akkuja ja paristoja kierrätettiin 1,4 tonnia. 

Kaikki Verkkokauppa.comin omassa toiminnassa 
tuotettu jäte lajitellaan, ja vuonna 2019 jätteet pystyt­
tiin hyötykäyttämään täysin. Yhdyskuntajätettä syntyi 
vuonna 2019 yhteensä 956 tonnia, mistä noin 72 pro­
senttia voitiin kierrättää materiaaleina tai uusiokäyttää 
(59 % 2018, 71 % 2017). Esimerkkinä voidaan mainita 
kuormalavat, joita oli yhdyskuntajätteestä 44 prosenttia 
vuonna 2019. Kuormalavoja kulki Verkkokauppa.comin 
kautta vuoden 2019 aikana yhteensä noin 22 000 kappa­
letta, joista 73 prosenttia myytiin uudelleenkäytettäviksi. 
Lavat, joita ei pystytä korjaamaan uudelleenkäyttöä var­
ten, ohjataan poltettaviksi. 

Loppuvuodesta 2019 Verkkokauppa.com aloitti Hel­
singin myymälästä syntyvän kalvomuovin kierrättämisen 
uusiomateriaaliksi. Tavoitteena on laajentaa kalvomuovin 
kierrätys kattamaan yhtiön kolme muuta jättimyymälää 
vuoden 2020 aikana.

Kaikissa jättimyymälöissä 100 % uusiutuvaa sähköä
Kaikki Verkkokauppa.comin itse hankkima sähkö on ser­
tifioitua ja vesivoimalla tuotettua päästötöntä sähköä. 
Myymälöiden lämmitykseen käytetään kaukolämpöä, ja 
Helsingin jättimyymälässä jäähdytys tuotetaan ympäris­
töystävällisesti kaukojäähdytyksellä. Samalla Helsingin 

myymälän kiinteistöä lämmitetään osaltaan IT-laitteiden 
synnyttämällä hukkalämmöllä. Raision myymälässä sekä 
Jätkäsaaren varastoissa otettiin käyttöön jäähdytys, joi­
den tavoitteena on parantaa henkilöstön työskentely­
mukavuutta kesän kuumilla helteillä. 

Yhtiö selvitti vuonna 2019 mahdollisuuksia aurinko­
sähkön hyödyntämiseen. Selvityksiä jatketaan Verkko­
kauppa.comin Oulun myymälän kiinteistössä. Pirkkalan 
myymälän kiinteistössä siirryttiin vuonna 2019 hyödyntä­
mään maalämpöä osana lämmitystä. 

Energiatehokkuus monipuolisesti keskiössä
Verkkokauppa.comin toimipisteiden yhteenlaskettu vertai­
lukelpoinen sähkönkulutus vuonna 2019 oli 73 prosenttia 
mediaanista (69 % vuonna 2018). Vertailutiedon lähteenä 
ovat Motivan energiakatselmustietokannan kulutustiedot 
liike- ja tavarataloista sekä kauppakeskuksista.

Verkkokauppa.com pyrkii parantamaan energia­
tehokkuuttaan jatkuvasti. Kaikki uudet asennettavat 
valaisimet ovat energiatehokkaita LED-valaisimia. Talo­
tekniikan ja automatisoinnin tuomia mahdollisuuksia 
hyödynnetään lämmityksen, jäähdytyksen ja valaistuk­
sen optimoinnissa, minkä ansiosta Helsingin Jätkäsaaren 
myymälän sekä suhteellinen että absoluuttinen ener­
giankulutus laski vuonna 2019. Vuonna 2020 Verkko­
kauppa.com tutkii myös tekoälyn tuomia mahdollisuuk­
sia osana automaatiojärjestelmää. 

Verkkokauppa.comin lippulaivamyymälä ja pääkont­
tori Helsingin Jätkäsaaressa on LEED-ympäristösertifi­
oitu (Leadership in Energy and Environmental Design). 
Myymälään on helppo tulla myös julkisilla kulkuvälineillä. 
Sähköautot on puolestaan huomioitu parkkihallin lataus­
pistokkeilla.

99 % 99 %99 %

2017
* Vuoden 2017 luvut 
eivät sisällä kuormalavoja 2018 2019

Ongelmajäte, tn

Sähkö­ ja elektro­
niikkajäte, tn

Kuormalavat, tn* 

Muu yhteis­
kuntajäte, tn

Jätelajit ja hyötykäyttö­
prosentti, kaikki myymälät 

Kierrätys­%, yhteensä:

389

152

2,0
292

493

228

2,0

427

529

251

1,4

73 %

2019

27,6

20,1

62 %

2017

30,2

18,9

69 %

2018

27,6

19,1
Sähkön ominaiskulutus, 

kaikki myymälät, kWh/m3

Vertailuryhmän sähkön 
ominaiskulutus, 
mediaani, kWh/m3

Vertailukelpoinen 
sähkön ominaiskulutus

% vertailuryhmän kulutuksesta:

Kaikki Verkkokauppa.comin omassa  
toiminnassa tuotettu jäte lajitellaan.
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Mikko Forsell
Talousjohtaja

Yhtiön taloudellinen vakavaraisuus 
kehittyvässä markkinaympäristössä 
mahdollistaa liiketoimintaan inves­
toimisen sekä osingonmaksun.

Verkkokauppa.comin ketterä ja skaalautuva liiketoimintamalli yhdistää tehokkaasti 
verkkokaupan ja neljä jättimyymälää. Kilpailuetuina ja vahvuuksina ovat myös matala 
kustannusrakenne, tunnettu brändi sekä oma toiminnanohjausjärjestelmä ja verkko­
kauppa-alusta. 

Jatkuvasti kehittyvä, monikanavainen asiointikonsepti varmistaa ensiluokkaisen 
asiakaskokemuksen. Tuotetarjonta kattaa yli 65 000 tuotetta 26 tuotekategoriassa, 
ja asiakas saa tuotteet Verkkokauppa.comin asiakaslupauksen mukaisesti toden­
näköisesti aina halvempaan hintaan. 

Jatkuvat muutokset kuluttajakäyttäytymisessä ja vähittäiskaupassa tukevat siirty­
mistä verkkoon ja mobiiliin. Verkkokauppa.comin verkkokaupassa oli yli 70 miljoonaa 
vierailua vuonna 2019 ja se on Suomen parhaiten tunnettu ja vierailluin.

Verkkokauppa.comilla on vahva jalansija kodinelektroniikassa Suomessa. Huoli­
matta erittäin kilpaillusta ja hintavetoisesta markkinasta Verkkokauppa.com on pys­
tynyt kasvattamaan markkinaosuuksiaan.  

Verkkokauppa.com on velaton yhtiö, ja sillä on vahva taseasema. Kassavarat ovat 
liiketoiminnan kehittämisen kannalta tarkoituksenmukaiset ja mahdollistavat kasvun 
tavoitteellisen hakemisen. 

Verkkokauppa.comin tavoitteena on olla kaupan edelläkävijä Pohjoismaissa ja 
kasvaa kohti miljardin euron liikevaihtoa.  

Yhtiön keskipitkän aikavälin tavoitteena on kasvattaa vuosittaista liikevaihtoa 10–20 
prosenttia. Lisäksi Verkkokauppa.com tavoittelee keskipitkällä aikavälillä kasvavaa  
liiketulosta ja 2,5–4,5 prosentin liikevoittomarginaalia. 

Verkkokauppa.comin tavoitteena on jakaa kasvavaa osinkoa neljännesvuosittain. 
Vuosittainen osinkosumma on noussut vuodesta 2015 lähtien jokaisena vuonna. 

Yhtiön hallitus on päättänyt selvittää Verkkokauppa.comin siirtymistä Nasdaq 
Helsingin pörssilistalle. Tavoitteena on, että siirtyminen pörssilistalle tapahtuisi  
vuoden 2020 aikana. Verkkokauppa.com listautui Nasdaq First North Growth Market 
Finland -markkinapaikalle vuonna 2014. 

Monikanavainen ja skaalau
tuva liiketoimintamalli

Vahva markkina-asema 
kaupan siirtyessä verkkoon

Vakaa taloudellinen 
asema kasvun tukena

Tavoitteena jakaa kasvavaa 
osinkoa

Verkkokauppa.comin tavoitteena on olla kaupan alan 
edelläkävijä Pohjoismaissa. Yhtiö selvittää mahdolli­
suutta siirtyä Nasdaq Helsingin pörssilistalle vuoden 
2020 aikana. 

Verkkokauppa.com  
sijoituskohteena
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