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H ä n

K
William Wolfram

Teksti Kirsi Riipinen Kuvat Petri Juntunen

Kaksikymppinen toimitusjohtaja on alkanut lukea Raamattua ja 
kuunnella Johnny Cashia, koska haluaa ymmärtää asiakkaitaan.

ouluun oli määrä ilmoittaa, mis-
sä kukin oppilaista aikoo tutustua 
työelämään TET-jakson aikana.
Kahdeksasluokkalainen William 
Wolfram ilmoitti tekevänsä kak-
siviikkoisen töitä omassa Lyncus-
firmassaan tietokoneita kokoa-
massa ja huoltamassa.

Koululta vastattiin, että ei käy, töihin tutustu-
taan oikeassa työpaikassa.

Wolframin äiti lähetti koululle vihaisen kir-
jeen, jossa hän kertoi poikansa yrityksestä ja 
vakuutti, että siinä tehdään töitä ja tulosta.

Lupa tuli, ja lopulta myös luokkakaverit teki-
vät TET-jaksonsa Wolframin firmassa tietoko-
neita ja nettisivustoja rakentamassa.

Hän oli 13-vuotias pannessaan pystyyn ensim-
mäisen yrityksensä. Tuosta on seitsemän vuotta.

Koneet ja tekniikka yleisemminkin olivat kiin-
nostaneet Wolframia pikkupojasta asti. Hän 
muistaa muun muassa, kuinka kerran sai käsiin-
sä isänsä nauhurin ja purki sen vartissa pieniksi 
osiksi. Hän halusi tietää, miten sen osat toimivat.

”Tein saman monelle muullekin laitteelle. On-
neksi vanhemmat eivät vetäneet ihan hirveitä 
raivareita.”

I dea ensimmäiseen yritykseen tuli, kun Wolf-
ram oli tilannut tietokoneen osat verkkokau-
pasta ja koonnut tehokkaan laitteen itselleen.

Tuttavat alkoivat kysellä, voisiko hän järjes-
tää samanlaisen tehokoneen myös heille. Wof-
ram myös huolsi koneita.

”Kun matkasin yhtenä päivänä bussissa Por-
vooseen näytönsäästäjää korjaamaan, mielessä-
ni käväisi, että homma on leviämässä käsistä.”

Sitten hän alkoi rakentaa nettisivuja, joita ti-
lasivat esimerkiksi koiraharrastajat. Bisnestä 
syntyi myös YouTubessa, jossa hän osti oikeuk-
sia suosittuihin videoihin ja linkitti niihin mai-
nontaa.

Bisnes lähti kunnolla vauhtiin vasta, kun hän 
keksi perustaa verkkohuutokaupan, DealDashin. 
Tapaamisemme on sovittu sen tiloihin Helsin-
gin Kamppiin. Tätä ennen hän oli arastellut ko-
ko haastattelua: olisiko hänellä kerrottavanaan 
tarinaa, joka jaksaisi kiinnostaa. Ehkä hän voisi 
ottaa mukaan kollegoja?

Ensi vaikutelma hänestä on hyvin ujo.

DealDashin väki tekee töitä vieri vieressä 
pitkien pöytien molemmilla puolilla. Tun-
nelma on yllättävän rauhallinen.

Naapurille jutellaan hiljaisella äänellä, eivätkä 
kengät kopise viereiseen huoneeseen poiketessa, 
sillä ne jätetään eteiseen.

Äkkiseltään ei uskoisi, millainen vauhti tääl-
lä on euroilla laskettuna: firma viisinkertais-
ti liikevaihtonsa viime vuonna ja pääsi ta- 
louslehtiin huikeana menestystarinana. 

Wolfram esittelee tiloja ja väkeä selvästi tyy-
tyväisenä. Ujous on kadonnut.

Wolframille ja hänen vieraalleen moikataan 
iloisesti englanniksi. Aulan isoilla valotauluilla 
kerrotaan muun muassa, että palautteeseen vas-
tataan tällä hetkellä 1,6 tunnissa. Sieltä näkee 

◼◼ William Wolfram 
Helsingissä Kiasman 
altaalla toukokuussa.
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kuk a?

ELÄMÄNI KUVA

Wolframin ei tarvitse enää muuttaa ääntään.

•	 Ikä: 20
•	 Kotipaikka: Helsinki ja 	
	 New York
•	 �Työ: Yhdysvalloissa 

toimivan DealDash-
verkkokaupan perustaja 
ja toimitusjohtaja

•	 �Perhe: Vanhemmat ja 
isosiskot Joy ja Jenny 

•	 �Harrastukset: Squash ja 
hengailu kaverien kera

myös, mitä mieltä asiakkaat ovat palvelun 
laadusta. Kaupanteko ei ole kiihkeimmil-
lään, sillä meidän aamupäivällä Yhdysval-
loissa nukutaan.

Wolfram kysyy, olisiko ok, jos hän vastai-
si kysymyksiin englanniksi. Hän on kotoi-
sin suomenruotsalaisesta perheestä, asu-
nut osan elämästään Englannissa ja käynyt 
koulut ruotsiksi ja englanniksi.

Myös hänen yrityksensä kieli on englanti, 
joten suomi on päässyt ruostumaan.

Kaiken lisäksi hänen ajastaan yli puolet 
menee New Yorkissa ja Minneapolisissa, 
joissa yrityksellä on myös omat konttorit.

”But you can use Fin-
nish”, hän vakuuttaa ja li-
sää nopeasti, että lähiaiko-
jen tavoite on täydellinen 
suomen kielen hallinta.

Idea DealDashista syn-
tyi, kun Wolfram tur-
hautui netin suomalai-

seen senttihuutokauppaan. 
Siinä oli luvassa hyviä tar
jouksia, mutta jujuna oli, 
että joka huudosta joutui 
maksamaan, eikä rahoja 
saanut huudon hävitessä 
takaisin.

Wolfram ei saanut ta-
voittelemaansa tietokonetta vaan menetti 
huutoihin käyttämänsä 50 euroa. Hän alkoi 
pohtia, voisiko senttihuutokaupan raken-
taa niin, ettei huutoihin käytettyjä rahoja 
häviäisi, että ne saisi muodossa tai toises-
sa takaisin.

Nyt yhä useampi jää koukkuun. Jos Deal
Dashissa tarjous menee sivu suun, huutoi-
hin käytetyillä rahoilla voi ostaa saman 
tuotteen normaaliin listahintaan.

Wolfram päätti heti alussa, että hän vei-
si verkkohuutokauppaansa Pohjois-Ameri-
kan markkinoille, koska Suomen markkinat 
ovat pienet. Hän haki rahoitusta Tekesiltä 
ja Finnveralta.

”He olisivat voineet nauraa pihalle teini-
ikäisen Amerikkaan mielivän, mutta minut 
otettiin vakavasti.”

Eikä syyttä, vakuuttaa Finnvera Venture 
Capitalin neuvonantaja Mikko-Jussi Suo-
nenlahti. Hän tuntee Wolframin pikkupojas-
ta, sillä he ovat perheineen mökkinaapureita.

”Yhtenä kesäpäivänä tapasin Willliamin 

isän Benin mökkipolulla. Hän tiesi, että olin 
ollut tekemisissä teknologiayritysten kans-
sa ja tullut juuri takaisin Yhdysvalloista. 
Ben pyysi minua tapaamaan Williamin ja 
kuuntelemaan hänen ideaansa. Mitä miel-
tä olisin siitä sijoittajana?”

Suonenlahti sai Espoon Otaniemessä 
vastaansa omien sanojensa mukaan sym-
paattisen kaverin. Hän huomasi puolessa 
tunnissa, että Wolframissa ja bisnesideas-
sa oli valtavasti potentiaalia.

Suonenlahti on tavannut uransa aikana 
nelisentuhatta yrittäjää ja oppinut erotta-
maan vahvat yrittäjäpersoonat.

”Heitä yhdistää poik-
keuksellinen yrittäjyy-
den vimma, jota on myös 
Williamissa. Tapaamises-
sa kävi selväksi, että hän 
on erittäin innostava, luo-
va ja kilpailuhakuinen. Li-
säksi hän oli valmis riskin-
ottoon.”

Vimmaa selittää myös 
Wolframin tausta: hänen 
isänsä suvussa on yrittä-
jiä neljässä polvessa. 

Wolfram sai nopeasti 
kerättyä pääomaa yrityk-
selleen. Häntä auttoivat 
myös vanhojen konkarei-

den neuvot. Suonenlahti oli yksi mento-
reista, jotka auttoivat keräämään osaavan 
porukan. Suonenlahti toimii nykyään Dea-
lDashin hallituksessa.

W olframilla oli koossa osaava yhtiö-
hallitus ja puoli miljoonaa euroa. 
Mutta yrityksen alku oli työläs.

Wolfram teki käytännössä kaiken itse 
nettisivuista kaupanpyöritykseen. Yhteys
tietoihin hän kirjasi sähköpostiosoitteet 
muun muassa kehitysjohtajalle, asiakas-
palvelujohtajalle ja palautteelle.

”Ihmiset piti vakuuttaa, että tämä on oi-
kea yritys, vaikka todellisuudessa vastasin 
noihin kaikkiin itse”, Wolfram virnuilee.

Päivät piti käydä lukiota, illat ja yöt meni-
vät bisneksenhoitoon. Hän linnoittautui Es-
poon Innopolin huoneeseen välillä moneksi 
vuorokaudeksi yhteen menoon.

”Äiti kävi välillä tuomassa puhtaita alus-
vaatteita ja ehdotti, että tulisin käymään 
kotona edes suihkussa.”

Pian kävi selväksi, että firman pyörittä-
mistä ja koulua ei voinut yhdistää. Koulu-
päivän jälkeen häntä saattoi odottaa pa-
rituhatta sähköpostia, joihin piti vastata. 
Lukuisat asiat vaativat hoitamista, eikä lo-
gistiikka ollut niistä vähäisimpiä. Hän jät-
ti lukion kesken ja keskittyi DealDashiin.

Vanhemmat eivät innostuneet, mutta 
ovat Wolframin mukaan nyt tyytyväisiä, 
sillä poika jatkaa opiskeluja Columbian yli-
opistossa ja Harvard Business Schoolissa.

Suonenlahti huomauttaa, että Wolframin 
suunnitelmat ovat toteutuneet poikkeuksel-
lisen hyvin. Yhden ihmisen yhtiö työllistää 
nykyään Helsingissä 35 ihmistä, New Yor-
kissa 5, Atlantassa 6 ja Minneapolisissa 5. 
Työntekijöitä palkataan kaiken aikaa lisää.

Suonenlahti kehuu nuorta yrittäjää vuo-
laasti, mutta Wolfram itse on vaatimatto-
mampi. Hän kertoo esimerkiksi, että tun-
nelmat eivät aluksi olleet valoisia.

”Kaksi ensimmäistä vuotta vain poltin ra-
haa, ja välillä se hirvitti. Vasta sitten Deal-
Dash pääsi voitolle.”

Alku on vielä tuoreena mielessä, vaikka 
viime vuonna, vajaan neljän vuoden jälkeen 
perustamisesta, firman liikevaihto oli jo 34 
miljoonaa euroa, tulos 2 miljoonaa voitolla. 
Lisää kasvua on luvassa.

Wolfram huomauttaa, että DealDashillä 
on maailmanlaajuisesti yli tuhat kilpailijaa, 
mutta tästä huolimatta se on noussut toi-
seksi suurimmaksi senttihuutokaupaksi ja 
paikoitellen komeillut ykkösenä.

Wolfram näpsäyttää kannettaval-
taan DealDashin sivut auki ja ker-
too samalla, että sivujen sosiaali-

suutta on lisätty sivulle linkitetyn Facebookin 
chatin kautta. Fiksu veto, sillä tuoreiden mit-
tausten mukaan DealDash on Facebookin 
kommentoiduin ja puhutuin sivusto.

Myynnissä oleva tuotekirjo on laaja elekt-
roniikasta leluihin, mutta kaikkein parhai-
ten kaupaksi menee elektroniikka. Sen pe-
rusteella Wolfram päätteli, että sivuston 
asiakkaat ovat teinipoikia.

Pieleen meni. Keskivertoasiakas on eläk-
keellä oleva tai eläkeikää lähestyvä nainen, 
joka hankkii lahjoja lapsenlapsilleen tai 
muille nuorille sukulaisille.

1,6 miljoonan asiakkaan rekisterissä on 
poikiakin, mutta Wolfram on ottanut asiak-
seen tutustua isoimpaan asiakaskuntaansa.

”Sain selville, että asiakkaidemme suo-
sikkielokuva on Tuulen viemää. Katsoin sen 
nyt ensimmäistä kertaa.”

Iltalukemisina hänellä on ollut kirja, jo-
hon on koottu sitaatteja Raamatusta, ja 
kuulokkeissa on laulanut Johnny Cash.

DealDashin väki tapaa asiakkaitaan Min-
neapolisin-toimistossa. Jokainen dealdas-
hiläinen soittaa päivittäin muutaman pu-
helun asiakkailleen ja kysyy kuulumisten 
lisäksi palautetta yrityksestä.

”Juttelen heidän kanssaan puhelimessa 
paljon kaikenlaista ja olen kysäissyt joskus 
myös, mitä mieltä asiakkaiden puolisot ovat 
siitä, että vaimo viettää paljon aikaa sivuil-
lamme”, Wolfram kertoo.

Asiakaskunta on ollut kiinnostuksesta 
hyvillään, ja dealdashilaisia on jopa kutsut-
tu mukaan lapsenlapsen syntymäpäiville.

Kun tapaamme seuraavan kerran, 
Wolframin kauluspaita on vaihtu-
nut DealDashin T-paitaan. Ollaan 

kahvilassa Helsingissä eikä New Yorkissa, 
ja hän uskaltaa jättää kannettavan tietoko-
neensa pöytään, kun haemme aamukahvit.

Hän kyselee kohteliaasti kuulumisia.
Kun teema vaihtuu yrittäjän asemaan 

Suomessa, vaikeuksista ei tällä kertaa kes-
kustella. Wolfram ei edes tunne ruikuttavia 
aloittavia yrittäjiä.

Papereiden pyörityskin helpottui he-
ti, kun hän täytti 18. Ennen täysi-ikää piti 
soittaa vaikkapa Kaupparekisteriin ilmoit-
tauduttaessa äiti apuun, koska alaikäisen 
allekirjoitus ei kelvannut.

Eikä enää tarvitse yrittää muuntaa ään-
tään. 16-vuotiaana hän treenasi sitä kuulos-
taakseen ikäistään vanhemmalta.

”Tämä on paras paikka maailmassa aloit-
taa ja tehdä digitaalista bisnestä. Parempi 
kuin Piilaakso.”

◼◼ William Wolframin mielestä Suomi on 
paras maa tehdä digitaalista bisnestä.

▶▶ ”Minä, Alexander Stubb ja Lari Häkki-
nen soittamassa Nasdaq-pörssin kelloa 
Manhattanilla. Kuva osoittaa, että kaik-
ki on mahdollista. Jopa valtiovalta on 
nuorien takana ja haluaa meille hyvää.”

Kokemuksen ääni puhuu, sillä DealDash 
perusti Piilaakson Sunnyvaleen konttorin 
ensimmäisenä toimintavuonna.

Kasvuyritykset vetävät täällä hänen mu-
kaansa yhtä köyttä ja auttavat toisiaan. Tie-
toa jaetaan avoimesti.

Viime marraskuussa DealDashin sivuil-
le tuli yhtäkkiä hurja kävijämäärän kasvu, 
josta yritys ei olisi selvinnyt ilman apua.

Palvelimiin piti saada lisää tehoa. Apua 
tuli muutaman puhelinsoiton jälkeen Su-
percellistä, Sulakkeesta ja F-Securesta, ja 
isosta kävijäpiikistä selvittiin kunnialla.

”Osaavat ihmiset tekevät hyväntekeväi-
syystyötä auttaessaan meitä nuorempia. 
Ihailemani sankarit, Risto Siilasmaa ja 
Ilkka Paananen, ovat nykyään mentorei-
tani.” Siilasmaa on tietoturvayritys F-Secu-
ren perustaja, Paananen peliyhtiö Super-
cellin toimitusjohtaja.

Suomessa toimimisen hyvä puoli on se-
kin, että täällä ehtii aikaeron takia hoitaa 
asiat kuntoon ennen kuin amerikkalaiset 
heräävät. Vielä enemmän etumatkaa tu-
lee, jos suunnitelmat toteutuvat ja Deal-
Dash pääsee levittäytymään Kiinaan. 

M inään tietotekniikan eksperttinä 
Wolfram ei itseään pidä. Hän sa-
noo, että DealDashissa on tätä ny-

kyä töissä häntä huomattavasti lahjakkaam-
pia koodaajia, ”jotka eivät enää anna minun 
sotkea järjestelmiä”.

Firman perustajalla ja toimitusjohtajalla 
on nyt aikaa suunnitella esimerkiksi uutta 
kauppapaikkaa, jossa kuluttajat pääsisivät 
myymään tavaroita suoraan toisilleen.

”Se on äärimmäisen mielenkiintoista.”
Seuraavana aamuna hän lentää Chica-

goon, jossa hän neuvottelee Sears-tavara-
taloketjun kanssa tuotteiden jakelusta. SK


