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Taman tutkimuksen tarkoitus oli selvittdd Huoneistokeskus Oy:n henkilokunnan mielipiteita
vuonna 2010 kayttéonotettujen tuotteiden jalkauttamisesta osana strategiaa.

Tutkimus toteutettiin kyselylomakkeella, joka lahetettiin Huoneistokeskus Oy:n paakaupunki-
seudulla tytéskentelevélle henkilokunnalle. Kyselylomakkeessa kartoitettiin strategian jalkaut-
tamista viidella kategorialla, joita olivat tuotteet, viestinté, seuranta, sitoutuminen ja strate-
gia. Lopulliseen tutkimukseen otettiin 45 henkilén vastaukset (21 miestd). Liiderien ja myyn-
tisihteerien vastaukset jouduttiin jattdmaan ryhmien véalisen vertailun ulkopuolelle liian pie-
nen edustuksen takia.

Tutkimuksen tulokset osoittivat viestinnan ja siihen liittyen koulutuksen olleen henkilékunnan
mielesta parhaiten onnistunut osa-alue strategian jalkauttamisessa. Tulosten perusteella ha-
vaittiin kuitenkin henkildkunnan kokevan monella osa-alueella olevan parannettavaa. Mm.
omat vaikuttamismahdollisuudet tuotteiden kehittelyssa koettiin olleen melko vahaisia. Myos
strategian toteuttamisen seuranta koettiin puutteelliseksi, vaikkakin huomattavan moni vas-
tanneista ei osannut lainkaan kommentoida tata kohtaa. Eri ryhmia vertailtaessa havaittiin
kokemusten olleen useilla osa-alueilla hyvin samansuuntaisia, mutta joissakin vaittamissa
havaittiin eroa. Esimiehet arvioivat tuotteiden seka niiden tarjoamisen helppouden mydéntei-
semmin kuin myyntineuvottelijat/kiinteistonvalittgjat. Uudet tydntekijat (alle viisi vuotta
Huoneistokeskus Oy:ssa tydskennelleet) arvioivat sisdisen viestinnan, tuotteiden markkinoin-
nin ja tuotekoulutuksen olleen jokseenkin puutteellisia.

Tulosten perusteella voidaan havaita, ettéd Huoneistokeskus Oy:n tulisi jatkossakin painottaa
riittdvaan ja selkedan viestintaan. Henkilékunnan kokemuksia omista vaikutusmahdollisuuksis-
taan voisi parantaa kiinnittdmalla huomiota yksittaisiin onnistujiin organisaation sisalla, ja
nain olisi mahdollista samalla kehittda organisaation toimintamalleja. Nyt aloitetun strategian
takana olleita edellytyksia ja olettamuksia tulee tarkastella kriittisesti. Koska nykyinen stra-
tegia on vield jokseenkin uusi, jatkotutkimusten ja analyysien tekeminen tulevaisuudessa on
my®s suositeltavaa.

Asiasanat: strategia, strategian jalkauttaminen, viestinta, johtaminen



Laurea University of applied Sciences Abstract
Laurea Leppavaara
Bachelor’s Degree Programme in Business Management

Seppéanen, Janne
Initialization of Strategy - a case study of Huoneistokeskus Oy

Year 2012 Pages 30

This study investigated how the employees of Huoneistokeskus Oy perceive the initialization
of productized services that were introduced in 2010. A questionnaire was sent to the em-
ployees working in the capital region to gather information about the initialization phase in
five different categories: products, communication, follow-up, commitment and strategy.
Statistical analysis of this data was calculated based information from 45 respondents (21
men). However, because of inadequate representation, liiders and sales secretaries were left
out of the group comparisons.

The results showed that the employees perceive the communication as the most successful
category. Furthermore, the employees considered that there is still a need for improvement
in all categories. The employees perceived their capabilities for participating in product de-
velopment as insufficient. In addition, the follow-up of the strategy was considered as one of
the least successful areas, although many respondents chose not to comment. In the compari-
son of different sub-groups, perceptions of several sections were found to be very similar.
Supervisors rated the products and ease of their sale more positively than real estate agents.
Newer employees (fewer than 5 years of work experience in the company) perceived internal
communication, the marketing of products and related training to be somewhat lacking.
Based on the results, it appears that Huoneistokeskus Oy should continue emphasizing clear
and sufficient communication also in the future. The employees’ perception of their capabili-
ties in partaking in product development could be improved by highlighting successful indi-
viduals and consequently develop procedural models within the organization. Assumptions
and perquisites of the newly implemented strategy should be examined critically. Additional-
ly, as the current strategy is somewhat new, further studies and analyses are also recom-
mended.

Key words: strategy, initialization of strategy, communication, management
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1 Johdanto

Strategian jalkauttaminen on osa jokaisen yrityksen strategiaprosessia. Tata strategiaproses-
sia ohjaa usein yrityksen tietoisesti hahmottelema visio, jota voisi kutsua my6s tavoitetilaksi,
johon yritys pyrkii. Strategia toimii tuon tavoitetilan saavuttamiseksi, ja antaa tavoitteita
seka toimintamalleja, joilla tavoitetilaan pyritdéan. Jalkauttamisprosessi on haastavimpia osia
strategian toteuttamisessa, ja tédhén osioon ei ole olemassa vahvoja ohjeita tai oppeja. Jokai-
nen yritys toimii tavallaan, ja ndin myos jalkauttaminen on yrityskohtaista. Tarkeimpia jal-
kauttamisen toimenpiteitd on viestiminen, ja varsinkin muutosvaiheessa viestimisen téarkeys
korostuu. Strategiantydhon vaikuttaa strateginen johtaminen, joka eroaa operatiivisesta joh-
tamisesta mm. kasitteiden ja kaytettavissa olevien tietojen osalta. Strategiatydssa ei voi

kayttaa esimerkiksi samoja mittareita kuin operatiivisella puolella.

Strategiaa tarvitaan nykyaan kaikissa menestykseen téhtéavissa yrityksissa. llman strategiaa
yritys on kuin laiva ilman perasinté, se kulkee minne aallot sen kuljettavat - strategia antaa
laivalle padmaéran ja keinot saavuttaa se. Strategeilla eli strategian suunnittelijoilla on kay-
tossa nykyaan paljon materiaalia, eri strategiaoppeja ja koulukuntia, jotka halutessa ohjaavat
strategiatydssa. Strategiatyo ei kuitenkaan ole helppoa, koska strategiat eivat useinkaan ole
toistettavissa ja strategiaopit eivat mukaudu suoraan yritykselle. Strategiat ovatkin usein
uniikkeja. Strategiatyd mielletdan usein korkeimman johdon tehtavaksi, vaikka strategiatyota
toteuttavat kaikki organisaation tyéntekijat. Strategiaosaaminen on miltei valttaméatonta

yrityksissa ja strategiatytta ei ole kannattavaa ulkoistaa konsulteille.

1.1 Tutkimus ja aiheen rajaus

Opinndytetydn toimeksiantaja on Huoneistokeskus Oy. Huoneistokeskus Oy on Suomen van-
himpia ja suurimpia kiinteistonvalityksen toimijoita, ja sen strategiset paatokset voivat vai-
kuttaa koko alaan. Opinndytetydn aiheena on strategian jalkauttaminen, ja se kohdistuu elo-
kuussa 2010 kayttoonotettujen tuotteistettujen palveluiden jalkauttamiseen. Tutkimus rajat-
tiin padkaupunkiseudulla tydskenteleviin Huoneistokeskus Oy:n tydntekijoihin, koska talla
alueella pystyttiin paremmin valvomaan tutkimuksen toteutusta, ja suurin osa henkilékunnas-
ta tyoskentelee juuri paékaupunkiseudulla. Tutkimustulosten pohjalta esitetdan paatelmat,
joiden tarkoituksena on antaa Huoneistokeskus Oy:lle kuva henkilokunnan ndkemyksesté stra-
tegian kayttdonoton toteutuksesta ja onnistumisesta. Kehitysehdotuksella pyritaéan tarttu-
maan havaittuihin ongelmakohtiin. Toisaalta kehitysehdotuksessa otetaan kantaa myds onnis-
tuneisiin osa-alueisiin, jotta resursseja ei tuhlattaisi jo hyvin toteutuneisiin alueisiin. Tutki-
mus toteutettiin kyselylomakkeella, jonka Huoneistokeskus Oy:n henkilokunta pystyi palaut-
tamaan séhkopostitse tai tulostamaan ja lahettaméaan postitse tutkimuksen tekijélle. Tilastol-

lisia tarkasteluja varten vastausvaihtoehdoille annettiin numeroarvot seuraavasti: Taysin eri



mieltd” = 1, Osittain eri mieltd”= 2, ”Osittain samaa mieltd” = 3, ”Taysin samaa mieltd” =4.
”En osaa sanoa” -vastausten lukumaara laskettiin, mutta muuten ne jatettiin pois tilastollisis-
ta vertailuista. Jokaiselle vaittamalle laskettiin vastausten keskiarvo ja tarkasteltiin vastaus-
ten prosentuaalista jakautumista. Keskiarvoja vertailemalla pystyttiin myds vertailemaan eri

ryhmia tilastollisesti.

1.2 Tarkoitus, tavoitteet ja rakenne

Strategiatyon tuloksia voidaan havaita usein vasta pidemman ajanjakson jalkeen. Siksi nyt on
paatetty tutkia, miten henkilostd on mieltédnyt nykyisen strategian, sen toteutuksen ja kayt-
téonoton. Tutkimuksen tarkoituksena onkin selvittaa henkiléstén mielipide strategiasta ja sen
jalkautusvaiheesta. Liséksi opinndytety0ssa avataan strategian kasitteita ja strategiatydta

seka strategian jalkauttamisen toimenpiteita.

1.3 Keskeisten kasitteiden maarittely ja viitekehys

Opinnaytetydn keskeisia kéasitteita ovat strategia ja sen jalkautus. Strategia maaritellaan
opinnaytetyon luvussa 2.2 Jalkauttamisella tarkoitetaan yrityksen strategiaprosessin vaihetta,
jossa yritys siirtyy suunnitteluvaiheesta kaytannon toteutukseen. Strategian jalkauttaminen
maaritellaan tarkemmin luvussa 4. Luvussa 5 esitelladn opinndytetyon toimeksiantaja Huo-
neistokeskus Oy ja tuotteet. Tuotteilla téssa tutkimuksessa tarkoitetaan Huoneistokeskus Oy:n
vuonna 2010 kayttoonottamia tuotteistettuja palveluita. Tassa tutkimuksessa viitekehyksena

toimii Karlofin, Kamenskyn ja Mintzberg ym. ndkemykset strategiasta.

2 Strategia

Strategia-ajattelu on yleistynyt liike-elaméaan viimeisen 50 vuoden aikana. Nykyaan lahes jo-
kaisen yrityksen toimintaa ohjaa strategia, suunniteltu tai ei. Strategien tehtdvana onkin teh-
da yritysta koskevia paatoksia tulevan menestyksen takaamiseksi. Strategia ei ole kuitenkaan
yksiselitteinen késite, ja strategialla ei mydskaan tarkoiteta yhta selkeda vastausta yritysten
toiminnalle tai menestymiselle. Strategioita voi olla my®s monia, ja niita on pystyttava muok-
kaamaan yritykselle sopiviksi. Strategia-osiossa maaritellaan strategia ja tarkastellaan eri
strategiaoppeja seka strategian muodostumista. Aiheeseen liittyva termisto ja kdytannon

toimenpiteet on siséllytetty laajempiin kokonaisuuksiin.



2.1 Strategian historiaa

Strategiaa tarkasteltaessa huomaa, etta strategialla on monia eri maaritelmia. Itse sana
”strategia” tulee kreikan kielesta ja sen alkupera on sanoissa ”stratos” (armeija) ja "agein”
(johtaa). Antiikissa strategien tehtavana oli soveltaa sotilaallisia ja muita valtakeinoja kayt-
téen saavuttaa poliittisia tavoitteita vastustajaa vastaan. Tavoitteina oli myds rauha, puolu-
eettomuus ja valtasuhteiden sailyttdminen, ja nain ollen tavoitteet eivat aina olleet luonteel-

taan sotilaallisia.

Sotaterminologiassa strategian maaritelmana voisi kayttaa sen tehtéavaa, joka on sodan voit-
taminen. Eri strategiaoppeja on ollut olemassa jo pitkdén. Tunnetuimpia asiaa kéasitelevia
kirjoja ovat Sun Tzun Sodank&ynnin taito”, jonka mukaan strategian tehtavana on sodan
véalttdminen. My6s Niccolo Machiavelli kuvaa teoksessaan ”Ruhtinas” strategian kayttéa. Siina
Machiavelli kuvaa ruhtinasta, joka kayttaa haikailemattomiakin keinoja valtaa kerryttédakseen
tai vallassa pysymiseen. Strategiaa ja sen oppeja voi soveltaa vain aina tiettyyn tilanteeseen.
Tilanteet sodassa ja liike-elaméssa voivat ndyttaa hyvin samankaltaisilta, mutta sotaoppeja ei

Voi suoraan soveltaa strategian kannalta liike-elamaan. (Kamensky 2000, 16)

2.2 Strategian maarittely

Bengt Karl6fin (2004, 9) mukaan “strategia tarkoittaa pitkdjanteista kehittamistyota ja koh-

distuu siihen toimintaan, josta strategian laatija on vastuussa”. Liiketaloustieteessa strategia
mielletaédn pyrkimyksina ja tavoitteina sekd@ kulkemisena niité kohti. Strategiaa ei voi mieltaa
operatiiviseksi johtamiseksi, koska se on tata kattavampaa ja kauaskantoisempaa. Strategian
voikin maaritella seuraavasti: ”Nykyhetkessa tehtavat paatokset ja toimenpiteet tulevan me-

nestyksen varmistamiseksi ja mahdollisuuksien hyddyntamiseksi”” (Karlof 2004, 19).

Mika Kamenskyn (2000, 17) mukaan strategian voi maaritella useallakin eri tavalla. Kamensky
kuvaa strategiaa seuraavasti ’Strategia on yrityksen tietoinen keskeisten tavoitteiden ja toi-
minnan suuntaviivojen valinta muuttuvassa maailmassa”. Taman maaritelman mukaan strate-
gia pohjautuu ympardivaan maailmaan, se sisaltaa tavoitteita seka keskeisia suuntaviivoja,
valittavana on lukuisia vaihtoehtoja, joita tulee priorisoida tai hylata ja yrityksessa tiedetaan

ja tiedostetaan valinnat yhteisesti toteuttamista varten.

Kamensky esittaa strategialle myos toisen maaritelméan, jonka mukaan strategia toimii yrityk-
sen tapana hallita ymparistda. Yritys voi sopeutua ymparistodnsa tai muokata ja vaikuttaa
ymparistoon. Yhtena vaihtoehtona on myds valita oma toimintaymparisto. Tietenkaan yritys
ei voi vaikuttaa kaikkiin ymparistdssa oleviin muuttujiin, mutta yritys voi reagoida monella eri

tavalla tapahtuviin muutoksiin ja tapahtumiin. Myds toimintaymparistdé muuttuu ja muutos



saa aikaan tarpeen sopeutua ja kehittyd, tosin eri yritysten valilla on suuria eroja muutos-
herkkyydessa. Yritys voi Kamenskyn (2000, 19) mukaan reagoida muutokseen seuraavilla eri

tavoilla:

1. Muutos on jo tapahtunut, mutta yritys ei edes huomaa sita.

2. Muutos on tapahtunut, yritys huomaa sen, mutta ei ymmarra vaikutuksia eiké reagoi.

3. Muutos on tapahtunut, yritys huomaa sen, ymmartéa vaikutukset, mutta ei osaa tai ei ha-
lua muuttua.

4. Muutos on tapahtunut, yritys huomaa sen, ymmartaa sen vaikutukset ja muuttaa toimin-
taansa.

5. Yritys havaitsee tulevan muutoksen ennakkoon ja ka&ntaa mahdollisuudet ja jopa uhat

omaksi edukseen.

Yrityksen ollessa jatkuvassa kilpailussa, sen pitkaaikaisen olemassaolon edellytyksena on Ka-

menskyn mukaan kohtien 4 ja 5 toteuttaminen (Kamensky 2000, 19).

Kamenskyn (2000, 21-24) mukaan strategialla on tiettyja kriittisid ominaisuuksia, joita ovat
seuraavat:

1. Strategian paapiste on tulevaisuudessa.

2. Strategia on kaikkein tarkeimpien ja olennaisimpien asioiden etsimista.

3. Strategia kasittelee kokonaisuuksia.

4. Strategia edellyttda kykya ajatella kasitteellisesti, abstraktisti, mutta lopullinen tuotos
tulee olla konkreettinen ja kaytannonlaheinen.

5. Strategia vastaa kysymyksiin miksi ja mitd. Miten on jo operatiivista toimintaa.

6. Strategian sisaltd on aina tarkastelutaso- ja nakdkulmakysymys.

7. Strategian tehtavana on erottautua kilpailijoista.

8. Strategian tekeminen edellyttda kykya ja rohkeutta tehda tietoisia valintoja lukuisista
vaihtoehdoista.

9. Strategia on ikuinen kehitysprosessi.

10. Strategiassa on tunnistettava ja tunnustettava tosiasiat.

2.3 Strategia Henry Mintzbergin mukaan

Mintzberg, Lampel, Quinn ja Ghoshal (2003) nakevat strategian toteutuvan eri malleina. Stra-
tegia on heidén mukaansa monta asiaa samaan aikaan. Strategia voi olla esimerkiksi suunni-

telma, toimintatapa, juoni, asema ja/tai nakdkulma.

Strategia suunnitelmana -nékdkulmasta (plan) strategia on suunniteltu etukateen tiettyja

tilanteita varten, joissa niitd halutaan kayttaa. Talldin strategia on kehitetty tietoisesti ja
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tarkoituksenmukaisesti. Strategia suunnitelmana voi olla yleinen tai spesifi. Suunnitelman
strategiaa voi kayttaa yksittaisiin tarkoituksiin, esimerkiksi voidaan puhua juonesta (ploy),
jolla pyritédan harhauttamaan kilpailijoita tekemalla yksittaisia toimenpiteita. Juonella on
kuitenkin tarkoitus vain uhata kilpailijoita tietyilla toimenpiteilld, vaikka varsinaisia jalkiseu-

rauksia ei aiottaisikaan toteuttaa (Mintzberg ym., 2003).

Strategia toimintatapana -nakdkulma (pattern) maarittelee toteuttavan tahon toimintojen
johdonmukaisuutta. Toimintatapa voi olla tahallista tai tahatonta. Se ei valttamatta siis muo-
dostu suunnittelun kautta, vaan voi olla ajan my&ta vakiintunut toimintamalli. Strategiaa voi
olla my6s toimintatavasta poikkeaminen. Jos johdonmukainen kayttaytyminen rikkoutuu tiet-
tyjen paatosten kohdalla, taustalla voi olla strateginen paatts. Johdonmukaisuus on tarkeaa
toteutettavalle strategialle. Ilman johdonmukaista kdyttaytymista on erittain vaikeaa toteut-
taa strategiaa. Toteutunut strategia onkin osittain itsestédan toteutuvaa strategiaa ja harkit-
tua strategiaa. Aiottu strategia ei kokonaisuudessaan aina toteudu ja osa strategiasta jaa
toteutumatta. Kun osa aiotusta strategiasta jaa pois, voidaan jéljelle jaadysté osasta puhua
harkittuna strategiana. Toisaalta toimintatavan ohjaamia itsestéan toteutuvia strategioita
paatyy pakosti my®s toteutuvaan strategiaan. Toteutuvan strategian muodostumista on ha-

vainnollistettu kuviossa 1. (Mintzberg ym., 2003).

Intended
Strategy

Unrealized
Strategy , \

—> Realized

Strategy

/‘////} o

Kuvio 1: Toteutuvan strategian muodostuminen (Mintzberg ym., 2003).

Strategia voidaan maaritella myos asemana (position). Asema maarittyy ymparistén mukaan
ja voi muodostua joko suunnittelun, toimintatavan tai molempien mukaan. Asema voi muo-
dostua esimerkiksi suhteessa kilpailijoihin tai koko toimintaympéristéon. Asema-strategialla
voidaan pyrkia voittamaan kilpailija tai voidaan myos puhua yhteistydsta eri toimijoiden kans-
sa. (Mintzberg ym., 2003)
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Strategia nakdkulmana (perspective) muodostetaan sen pohjalta miten ympardiva maailma
nahdaan, ja se on laajempi kuin asema-ajattelu. Nakokulma maarittéa strategian toteuttajaa,
koska sen avulla luodaan mielikuva itsestaan ja toteutetaan néitd ominaisuuksia. Téssa ajatte-
lussa tulee muistaa, ettei strategin oma mielikuva riité, vaan mielikuvan tulee olla jaettu ja

mielikuvien tulee nousta toimista, joita strategian toteuttaja tekee. (Mintzberg ym., 2003)

2.2 Strategiaoppien koulukunnat

Strategiaopeissa on eri koulukuntia, joiden painopisteet eroavat toisistaan. Naiden eri koulu-
kuntien strateginen ajattelu johtaa juurensa eri olettamuksista ja edellytyksista. Strateginen
ajattelu helpottaa hahmottamaan asioita, koska se antaa tytkaluja hahmottamiseen ja analy-

soimiseen.

Strategiaoppien koulukuntien jakautuminen on havainnollistettu taulukossa 1. Ensimmaisena
on preskriptiivinen luokka, jossa eri koulukuntien ideana on ohjata analyysien avulla strate-
giaprosessia. Preskriptiiviseen luokkaan kuuluvat Design-, Planning- ja Position-koulukunnat.
Toisena on deskriptiivinen luokka, jonka koulukuntia yhdistéa strategioiden toteutumisen ja
ilmentymien havainnointi. Naité koulukuntia edustavat loput koulukunnista. (Mintzberg, Ahl-
strand & Lampel, 2005)

. .. | The Design school Strategy formation as process of conception
Preskriptii- g ) v P P
vinen luok- | The Planning school as formal process
ka The Positioning school as an analytical process

The Entrepreneurial school as a visionary process

~ | The Cogpnitive school as a mental process
D.eSknpt“' The Learnin school as an emergent process
vinen luok-
ka The Power school as a process of negotiation

The Cultural school as a collective process
The Environmental school as a reactive process
Yhdisteleva | The Configuration school as a process of transformation

Taulukko 1: Strategiaoppien koulukunnat Mintzberg ym. (2005) mukaan.
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2.2.1 Preskriptiiviset koulukunnat

The Desing School panostaa laajaan strategiaprosessiin, ja se pyrkii I6ytamaan organisaation
vahvuudet ja heikkoudet. Téssa ajattelutavassa ominaisuuksia heijastetaan toimintaymparis-
tén uhkiin ja mahdollisuuksiin. Luonnollista talléin on vahva SWOT-analyysin kayttd, jossa

tarkastellaan vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia.

The Planning Schoolin lahtékohtana sen sijaan on virallinen prosessi. Koulutus, analyysit ja
etenkin numeroarvot ovat tdman koulukunnan arvostuksessa. Strategiassa pyritdan suunnitte-

lemaan eri budjetteja ja skenaatioita.

The Position School on puolestaan kiinnostunut itse strategiasta ja suhtautuu aiheeseen hyvin
analyyttisesti. Sen ajatuksena on soveltaa tiettyja kasitteita kaikkiin toimialoihin. Nimensa
mukaisesti The Position School keskittyy markkina-asemaan ja markkinoiden olosuhteisiin.
(Mintzberg ym., 2005)

2.2.2 Deskriptiiviset koulukunnat

The Entrepreneurial School ndkemys on, etta strategiaprosessi tapahtuu pitkalti johtajan aja-
tusprosessina. Taman koulukunnan tarkeimpié kasitteita onkin visio, ja my0ds seeing on tarkea

osa strategiaprosessia. Lisaksi yksil6llisyys on korostunut Entrepreneurial Schoolissa.

The Cognitive School lahtee liikkeelle strategian muodostajan ajatusprosesseista. Strategit
nahdaan itseoppineina ja strategiaan muokkaavat yksildlliset kokemukset. Strategin tulkinta

maailmasta ohjaa strategian muodostumista tdman koulukunnan mukaan.

Jo nimesta paatellen voi ajatella, ettd The Learning School on laheisesti tekemisessa oppimi-
sen kanssa. Koulukunnan perimmaisena ajatuksena onkin ajan myota oppiminen. Myds organi-
saation strategian muotoutumisen ymmartaminen on tassa ajattelutavassa keskiossa. Strate-

gia muotoutuu sitd mukaa, kun organisaation tyontekijat oppivat sisdisia ja ulkoisia tekijoita.

Strategiaprosessiin pystyy nain osallistumaan kaikki, jotka sisdistavat organisaation tavoitteet.

The Power School lahtee ajatuksesta, ettd organisaatiossa on vastakkaisia puolia joiden neu-

votteluiden tulos strategia on. Koulukunta yhdistaa politiikkaa strategian muodostamisessa.

The Cultural School mukaan strategian muodostuu organisaation kulttuurin pohjalta. Strategia
muodostuu yhteisen ndkemyksen pohjalta. Kaikki organisaation jasenet pystyvat osallistu-

maan strategiaprosessiin.
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The Enviromental School pitda ymparistoa tarkeimpéana tekijana strategiaprosessissa. Strate-

gia reagoi ymparistdn asettamiin haasteisiin ja muutoksiin.

Naita kahta luokkaa yhdistelee The Configuration School. Sen oppeja on koottu kaikista aikai-
simmista koulukunnista. Eri prosesseja yhdistetdan yhdeksi strategiaprosessiksi ja ndiden po-
jalta syntyy oma strategia. (Mintzberg ym., 2005)

3 Strateginen ajattelu

Yrityksen strategian muodostaminen tarvitsee strategista ajattelua, josta on myos kehitetty
useita teorioita. Strateginen ajattelu pakottaa tarkastelemaan strategiaa eri nakdkulmista ja
eri painotuksien kautta. Strategia-ajattelua voi tarkastella esimerkiksi strategia-kolmion tai
Seeingin kautta (Mintzberg, 1991).

3.1 Strategia-kolmio

Mintzbergin (1991) mukaan strategista ajattelua voi hahmottaa strategia-kolmion avulla (ku-
vio 2). Yhdessa kulmassa on kaytantd (practice). Kaytannon nakdkulmasta strategiaa kehitte-
levat ne, jotka tulevat kayttamaan sitd tydkalunaan. Talldin strategia on spesifi ja tehty yri-
tysta varten. Strategiasta tulee uniikki. Kaytannén néakdkulma strategiaan on hyvin subjektii-
vinen ja tarvitsee jatkuvan ymmartamista tilanteesta sopivan strategian valitsemiseksi. Tiede
(science) on toisessa nurkassa ja on nimensa mukaisesti tieteellinen lahestymistapa strategi-
aan. Tiede-nakokulma pyrkii ndkemaan strategian mahdollisimman yleisend ja universaalise-
na; strategisia tapahtumia pyritéan selittamaan. Nakdkulmaa rajoittaa tieteellinen metodi
joka paikoittaa tiettyihin toimintamalleihin. Kahden edellisen véliin asettuu taide (art). Taide
pyrkii ohjaamaan ja hahmottamaan miten strategioita tulisi luoda ja toteuttaa. Taide-

nakokulmassa tulee kiinnittdd huomio juuri siihen, miten asiat tulisi tehda. Taide toimii yhdis-

Kuvio 2: Strateginen ajattelu (Minzberg, 1991).
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tavana voimana objektiivisen ja subjektiivisen seka yleisen ja spesifin valilla. (Mintzberg,
1991)

3.2 Seeing

Seeing ei niinkdan pohjaa strategiaty6ta ajattelun varaan, vaan nakee strategit visionaareina.
Se nékee strategian tulevaisuuden ennustamisena. Tulevaisuuden ennustamiseen tarvitaan
kuitenkin myos tietoa menneesté, koska tulevaisuus rakentuu aina menneisyyden pohjalta.
Toisaalta markkinoita on vaikea ennustaa vain menneisyyden perusteella, ja niitd onkin syyta
tarkkailla nykyisesta néakokulmasta kokonaisuutena. Toisin sanoen tulisi siis nahdé suurempi

kokonaisuus, ns. metsa puilta. Asiaa tulee ajatella ja tarkastella niin sanotusti ylhaalta.

Strategiatyossa tulee kuitenkin ottaa huomioon myds yrityksen tilanne ja sen asema. Jokaisen
yrityksen pitaisikin maarittaa juuri itselleen sopiva strategia. Oman strategian maarittaminen
onkin asian alhaaltapain katsomista. Alhaalta katsomisella tarkoitetaan sitd, etta voidaan
I6ytéaa organisaation sisélta toimintatapoja tai prosesseja, joita voidaan laajentaa koko orga-
nisaation toimintaan. N&in yritys pystyy hahmottamaan itselleen sopivimman strategian.
Strategian voidaan myos hahmotella niin sanotusti sivusta tai vieresta katsomalla. Vieresta
katsomisella strategiassa ei tarkoiteta ainoastaan muiden seuraamista heidan tehdessaén
tyotd, vaan se on myds muiden tekemisen tarkkailemista, ja sen miettimista mité he eivat
tee. Toisaalta strategien tulisi néhda myds niin sanotusti yli. Yli nakeminen tarkoittaa eri
asiaa kuin tulevaisuuteen katsominen. Yli nékeminen onkin asioiden hahmottamista ongelmien
ja ratkaisujen parissa. Yli ndkemalla voidaan ottaa kantaa esimerkiksi moraalisiin ja eettisiin
ongelmiin. Lisaksi strategian hahmottamisessa on tarkeda niin sanotusti lapi nakeminen. Talla
tarkoitetaan, ettd valvotaan strategian toteutumista. Seeing-strategian muodostaminen on

havainnollistettu kokonaisuudessaan kuviossa 3. (Mintzberg, 1991)

Kuvio 3: Seeing -strategian muodostaminen (Minzberg, 1991).
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4 Strategian jalkauttaminen

Strategian jalkauttaminen on vaihe, joka jaa usein vahaiselle huomiolle strategiaprosessissa.
Kuitenkin jalkauttamisvaihe on strategiaprosessin tarkeimpia vaiheita, koska sen onnistunut
toteutus luo pohjan onnistuvalle strategian toteuttamiselle. Jotta strategian jalkauttamista
voi ymmartaa, tulee ensin ymmartaa koko strategiaprosessi ja sen eri vaiheet seké osa-

alueet. Myds johtaminen ja viestinta ovat tarked osa strategian jalkauttamisessa.

4.1 Strategian muodostaminen Bengt Karléfin mukaan

Bengt Karl6fin (2004) mukaan strategiatyon térkeimpia osia ovat menneisyys, nykyisyys, ul-
komaailma, tulevaisuus, muutosvaatimukset, toteutus ja seuranta. Strategiatyd pohjautuu
yrityksen liikeideaan ja toiminta-ajatukseen, jotka ohjaavat loogiseen prosessiin. Nain ollen
strategiatydssa edetaan tarkeimpien osien kautta yhtendiseen ndkemykseen toiminnan kehit-

tamisesta. Karlof mainitsee strategiatyén vaiheina kuusi eri kohtaa:

. Edellytykset, menneisyys ja nykytilanne
. Tulevaisuus ja mahdollisuudet

. Tietoperusta ja oletukset

. Strategiset pyrkimykset ja paatokset

. Aktivointi ja muutokset

o o1 A W N P

. Seuranta ja jatkuvuus

Varsinaisen strategiatyon voi jakaa kahteen osaan: ensin maaritetdan strategian sisalto ja

strategian pyrkimykset, minké jalkeen seuraa toteutus, jolla menestys pyritédan turvaamaan.

Edellytykset, menneisyys ja nykytilanne kuvaavat strategiatydn olosuhteita. Menneella on
merkitystd, koska se madrittaa sen, miten nykytilanteeseen on paasty. Nykyinen tilanne taas
toimii lahtokohtana tuleville paatoksille ja toimenpiteille. Taman vaiheen tavoitteena on
selvittéa olosuhteet strategiatyolle sekd maaritelld tydn laajuus ja tavoitetaso. Taman vai-
heen tarkoituksena on myd6s tuottaa analyysin pohjalta lahtékohta strategiatyolle tarkastele-
malla menneisyytta ja nykytilannetta, selvittdd omistajien vaatimukset, vahvistaa liikeidea
tai todeta se vaaraksi, oppia organisaation menneisyydesta ja muodostaa kasitys ympariston
edellytyksisté ja olosuhteista. Strategian tulee pohjautua aina johonkin, ja muutoksen edessa
tulee kyseenalaistaa miksi muutos on tarpeellinen. On tarkeda myds maaritella ketka osallis-
tuvat strategiaty6hon, ja milloin mahdollisia valitavoitteita on saavutettavissa tai milloin ty®
saadaan valmiiksi. Eri osioiden kartoittamiseen on kayttssa eri analyyseja, mm. SWOT-,

osaamis- ja ymparistdanalyysi. (Karlof, 2004)
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Tulevaisuus ja mahdollisuudet -vaiheessa kasitelldan visiota ja havainnoidaan strategisia toi-
mintavaihtoehtoja. Visiolla tarkoitetaan yhteista nakemystéa tulevaisuudesta ja organisaation
asemasta siina. Aikaisesmman vaiheen pohjalta hahmotetaan visio ja pohditaan toimintavaih-
toehtojen tehokkuutta toivotun aseman saavuttamiseksi. Tulevaisuudesta, ymparistdn kehi-
tyksesta ja omasta asemasta on muodostettava oikea kasitys, jotta voidaan irtautua vallitse-
vista kasityksista. Vision maarittdminen on tarkeaa motivoinnin ja sitoutumisen kannalta,
koska se yhdistaa organisaatiota. Ongelmaksi vision muodostamisessa osoittautuu usein vaike-
us irtautua akuuteista ongelmista, jotka vallitsevat talla hetkella. Visiota hahmottaessa tu-
leekin muistaa, ettd se ohjaa strategiatyotd antamalla pitkan aikavéalin suuntaviivoja organi-
saation kehittamiselle. (Karlof, 2004)

Paatdksenteon pohjaksi on selvitettava mihin oletuksiin paatoés pohjautuu, milla tiedoilla paa-
tosta tehtédessa oli kaytdssa ja mita tietoja tulisi hankkia paatoksen tueksi. Paatokset perus-
tuvat oletuksiin ja edellytyksiin, ja onkin tarkeaa, ettd nama tdsmennetaén ennen paatoksen-
tekoa. Edellytykset voivat muuttua, ja talléin myds niiden pohjalta tehdyt paatokset joutuvat
tarkkailun alaiseksi. Paatoksia tulee tarkkailla, jotta mahdollisuudet menestymiseen olisivat

mahdollisimman suuret ja riskin mahdollisimman pienet. (Karlof, 2004)

Kolme aikaisempaa vaihetta ovat toimineet patevan perustan saavuttamiseksi strategisten
pyrkimysten paattamiselle. Strategiassa ja sita koskevissa paatoksissa on useita vaihtoehtoja,
jotka tulee laittaa tarkeysjarjestykseen tavoitetason ja vision osoittamaan suuntaan. Strategi-
set pyrkimykset ja paatokset ovat ensimmainen varsinainen strategian toteuttamisen osa,
joka pohjautuu aikaisempiin vaiheisiin. Aikaisempien yhteisten paatosten pohjalta tehdaén
paatokset strategisista pyrkimyksisté. Kyse ei ole kuitenkaan niinkaan valinnasta vaan en-

nemminkin karsinnasta. (Karlof, 2004)

Aktivointi ja muutokset -osiossa laaditaan mitattavia tavoitteita ja todellisia toimintasuunni-
telmia pyrkimysten toteuttamiseksi. Strategiaty® epdonnistuu usein, koska valittuja strategi-
oita ei pystyté toteuttamaan. Aktivoinnin jatkuvuus on usein syyna siihen, etta strategia koe-
taan epaonnistuneeksi. Toisaalta voidaan spekuloida tutkimusten olevan harhaanjohtavia,
koska strategiasta vastuussa olevat harvoin tunnustavat alkuperaisen ajatuksen olleen virheel-
linen. Epdonnistumiset voivat ndin johtua analyysin riittdméattémyydesta tai jopa vallanhalus-
ta. Strategian toteuttaminen vaatii oikeita olosuhteita, oikean osaamisen kayttoa, tehokasta
viestintaa ja strategian juurruttamista henkildstdn ja sidosryhmien parissa. Muutoskohdissa on
tarkeaa loytaa ja etsia mittareita, tehda naiden pohjalta mittauksia ja palkita ihmisia. Koska
operatiivisia toimintoja on helpompi mitata, palkitaan niisté usein helpommin. Strateginen
ty6 on vaikeampaa mitata ja toimineen strategiatyon tulokset voidaan nédhda vasta pidemman
ajanjakson jalkeen. Strategisia mittareita valittaessa tulee muistaa mm. seuraavat asiat: mit-

tariston tulee olla voimassa vain tietyn ajan ja niita tulee vaihtaa, mittarit eivat l16ydy tavalli-
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sista ohjausjarjestelmista, strategiaa mitattaessa tarvitaan tavoite- sekd seurantamittareita

ja palkitseminen liitetaan pyrkimyksiin. (Karlof, 2004)

Yksi strategiantyon suurimmista haasteista on prosessin jatkuvuuden takaaminen. Myds opera-
tiivisten ongelmien liiallista tarkastelua olisi syytéa valttaa. Strategiset kysymykset eivéat ole
akuutteja toisin kuin operatiiviset kysymykset, ja ndin ne jaavatkin usein ’jalkoihin”. Strate-
giaty0 vaatii ympdristoén ja toimintatavat, jotka mahdollistavat harkinnan, pohdinnan ja dia-
login. Strategia ei mydskaan koskaan keskity yksittaiseen kysymykseen tai sen pohdintaan,
vaan kasittelee eri pyrkimyksia tulevan menestymisen takaamiseksi. Pyrkimyksen saavutettua
voidaan kyseinen pyrkimys siirtda operatiiviseen toimintaan, jolloin se ei ole enéa osa strate-
giatyota. Strategiatytssa tulee olla mahdollista lisata ja poistaa pyrkimyksia ja testata tietty-
jen paatosten taustaoletuksia. Aikaisemmin mainitut oletukset tulee asettaa kyseenalaisiksi,
ja tulee myos tarkastella ovatko ne vield ajankohtaisia. Jos oletukset eivéat pida paikkaansa,

tulee oletuksen muutoksen kautta tehda sita vastaavia toimenpiteita. (Karlof, 2004)

4.2 Strateginen johtaminen

Strategian jalkauttaminen vaatii usein myos yrityksen johdolta erityisia toimenpiteita. Strate-
ginen johtaminen eroaa suuresti operatiivisesta johtamisesta mm. niin, etta usein strateginen
johtaminen tapahtuu eri keinoin, ja kdytetyt késitteet ovat abstrakteja. Arvot ja visio ohjaa-
vat yritysta ja toimivat strategisen johtamisen tyokaluina. Jotta strategiaty6ta voi ohjata,
tulee my6s maarittaa ensin yrityksen toiminta. Lisaksi tarvitaan analyyseja, joilla saadaan
tietoa strategian toteutumisesta. Usein strategiaa ei mydskaan voida mitata samoilla mitta-

reilla, kuin operatiivisia toimia (Kamensky, 2000).

4.2.1 Arvot

Kamenskyn (2000) mukaan arvot ovat yritysta ohjaavia periaatteita, jotka eivat muutu ajan
tai paikan mukaan. Ne ovat voimakkaita ja pysyvid. Arvojen tehtavana ei ole niinkdan nakya
organisaation ulkopuolelle vaan ne ovat merkityksellisid ennen kaikkea organisaation sisalla.
Arvojen tulee pohjautua yrityksen perususkomuksiin seka todelliseen kayttaytymiseen. Luon-
teensa takia arvoja olisi hyva olla suhteellisen vahan. Arvojen maarityskriteereja ovat mm.
ajattomuus ja sisdinen arvo yksilélle ja yhteisolle. Taman liséksi hyvét yrityksen arvot puhut-

televat tunteita.
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4.2.2 Analyysit

Kamenskyn (2000) mukaan analyysityoskentelylld on kolme keskeisté tavoitetta: saada perusta
liilketoiminnan johtamiselle ja kehittamiselle, kehittaa lahtotilanteen tuntemusta ja luoda
edellytyksia organisaation yhteisen ndkemyksen syntymiselle. Systemaattisella analysoinnilla

edesautetaan tuntemuksen ja ndkemyksen syntymistéd ymparistosta ja itsestaan.

Analyysit voidaan jakaa karkeasti kolmeen eri paaluokkaan. Ensimmaiseen luokkaan kuuluvat
ymparistéanalyysit, joita ovat mm. sidosryhmaanalyysi, kilpailuanalyysit seka skenaariot.
Toiseen luokkaan kuuluvat puolestaan sisdisen tehokkuuden analyysit. Téhan luokkaan kuulu-
vat mm. organisaatioanalyysit, toimintokohtaiset analyysit seka taloudelliset analyysit. Lisaksi
on olemassa ns. synteesianalyysejd, joissa kokonaisuuden hahmottaminen tapahtuu ana-

lyysitekniikoiden avulla. Téllaisia analyyseja ovat mm. SWOT ja ydinpatevyyspuu.

4.2.3 Tulosjohtaminen

Nasin ja Aunolan (2002) mukaan tulosjohtaminen on alkujaan rantautunut Suomeen 1980-
luvulla. Yh& 2000-luvulla tulosjohtaminen on ollut lukuisissa yrityksissa ja organisaatioissa
hallitseva johtamisen jarjestelmamalli. Tulosjohtaminen ensimmainen vaihe on tulosten maa-
rittdmisprosessi. Maarittdminen tapahtuu eri analyysien kautta, joita ovat mm. yritys-, ympa-
ristd- ja menestystekijaanalyysi, ennuste sekd SWOT. Naiden tulosten pohjalta varsinainen
maaritelma muodostuu. Tahtotilat, tulosvaatimukset, tulosodotukset, avaintulokset ja tavoit-
teet ovat kaikki keskeisia kasitteitd syntyneessd maaritelmassa. Prosessi on hyvin hierarkkinen
ja koskee niin yksil6ita kuin isompiakin organisaation osia. Toisessa vaiheessa paastaan tilan-
nejohtamisprosessiin, jonka painopiste on ympariston ja ihmisten hallinnassa. Tilannejohta-
minen on arkipdivan johtamista, ja tassa kehittyékseen tulee tietaa sisaisia ja ulkoisia tekijoi-
ta. Samaan aikaan tulisi olla jamékka ja luova. Kolmas taso on tulosten seurantaprosessi, eli

toteamista, arviointia ja johtopaatoksia. Taman jalkeen prosessi alkaa alusta.

4.3 Viestinta

Yksi strategian jalkauttamisen onnistumiseen eniten vaikuttavista tekijoista on viestinta. Jot-
ta strategiasta pystyy viestimaan onnistuneesti, tulee se maaritella mieleenpainuvana jo luo-
misvaiheessa. Usein viestiminen on vaikeaa, koska strategian maarittaminen ja muotoilemi-
nen ymmarrettavaksi aloitetaan vasta kun strategia on saatu niin sanotusti valmiiksi. Kun
strategia on edennyt jalkauttamisvaiheeseen, viestinta jatetaan usein esimiesten tai erillisen
viestintdosaston tehtévaksi. Ongelmana talldin on, etta strategiasta viestittavalla henkil6lla ei
ole tietoa strategian taustoista, ja nain ollen han ei tiedd mihin se pohjautuu (kuvio 4). Vies-

timisen ongelmaksi osoittautuu usein myos liian monimutkainen tai vaikeasti ymmarrettava
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strategia. Talloin strategian tiivistaminen, karsiminen ja yleistdminen ovat jaaneet kesken.
Strategiasta viestimista auttaa, jos strategiaprosessi on lapindkyva. (Mantere, Aaltonen, Ika-
valko, Hamalainen, Suominen, Teikari, 2006)

L viestintg
=~ tulkinta ja omaksuminen .
toiminta

Strategiset Kaytannon
suunnitelmat tyo
JOHTO HENKILOSTO

Kuvio 4: Strategian toteutuksen kuilu (Mantere ym., 2006).

Strategia voi olla my®6s ristiriitainen, jolloin toteuttaja ei osaa tdsmentaa omaa tavoitetta.
Ristiriitaiset strategiat vaikeuttavat priorisointia ja ovat haitallisia yritykselle. Ne syntyvat
usein eri strategiatydta tekevien mielipiteiden eroavaisuuksista. Ristiriitainen strategia syn-

tyy, kun strategiasta viestitdan jo ennen sen valmiiksi saamista.

Monimielinen strategia sen sijaan jattaa paamaarat epaselviksi. Se voi syntya tilanteessa,
jossa paattajat eivat halua ratkaista jotain vaikeaa asiaa. Talloin strategia jaa avoimeksi,
koska strategia ei kerro selkedsti misté on kyse. Toteuttajat ymmartavat monimielisen strate-
gian jokainen tavallaan tai jattavat sen kokonaan huomioimatta.

Liian yleismaallinen strategia ei puolestaan anna toteuttajille selkeda toimintamallia. Tallai-
nen strategia on usein kaytossa yhdistyksissa, ja se on epamaardinen ja jattaa avoimeksi mit-
ka painotukset koskevat organisaatiota. Ongelmana ovat myds halutun tulevaisuuden tilan ja
kaytannon tyon valiset yhtymapinnat, joita ei paédse syntymaan liian yleismaallisessa strategi-
assa. (Mantere ym., 2006)

Strategiasta viestittdessa kohdataan usein ongelma eri kasitteiden kanssa. Strategiatyssa
kaytettavat kasitteet tulisi avata tai kdyttda termejd, jotka ovat tuttuja henkiléstélle. Strate-
giassa viestittdessa on muistettava, ettd tavoitteena ei ole strategian oppiminen sanasta sa-
naan. Asiasisalto tulee sisaistaa syvallisemmin, jotta strategiaa pystyy toteuttamaan. Syvalli-
nen sisaistaminen tulee jatkuvuuden kautta. Strategiasta viestiminen ei voi olla kertakayttois-
ta. Yksittéiset tilaisuudet eivat mahdollista strategian kannalta térkean tiedon siirtdmista

toteuttavalle osalle. Tiedon sisdistamiselle tulee antaa aikaa, koska omaksuminen tarvitsee
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sité seka kasittelemisté, nakemysten vaihtoa ja tulkintaa yksildllisistd nakdkulmista. Strategia

viestintd ei ndin ole vain tiedottamista. (Mantere ym., 2006)

Uudesta strategiasta viestittéessa tulee muistaa, etté sisaistaminen vie aikaa ja toistoa (kuvio
5). Asiat voi olla vasta neuvotteluvaiheessa tai toteutus on kesken. Laki voi my0s estéa tietty-
jen strategioiden viestimisen. Viestinta tulee kuitenkin jatkua vaikka suuria paljastuksia ei
olisi vield luvassa. Organisaation muutosten kohdalla viestiminen on erittéin tarkead, koska

sen avulla voidaan selventad taustoita ja syitd muutokselle. (Mantere ym., 2006)

3. Toteuttaja viestii
ymmartamansa

) ) strategian
Laatija viestii strategian

- Viestiminen

4. Laatija ymmartaa
| toteuttajan tulkinnan
strategiasta

5. Laatija tarkentaa tai
muokkaa viestimaansa
strategiaa laatijan
tulkinnan pohjalta

Ymmartaminen

2. Toteuttaja ymmartaa
viestin

Kuvio 5: Strategian viestinnan ja ymmartamisen keh&a (Mantere ym., 2006).

5 Huoneistokeskus

Huoneistokeskus on vuonna 1953 perustettu asunto- ja kiinteistovalitykseen erikoistunut yri-
tys. Huoneistokeskuksen perusti varatuomari Veijo Merjamaa tuoden liikeidean Yhdysvallois-
ta. Jo varhain kavi selville, etta toiminnan tulisi olla hankintapohjaista (asuntoja on saatava
vélitettavaksi ja ndin padpaino tulee olla myyvissa asiakkaissa). 1965 Huoneistokeskus laajen-
tui, kun Turkuun perustettiin toinen toimisto. 1970-luvulla Huoneistokeskuksen omistajakun-
nassa tapahtui vaihtoja, tuolloin Pohjoismaiden Yhdyspankki ja Fennia omistivat Huoneisto-
keskuksesta yhteensa 50%. Merjamaan lopetettua Huoneistokeskuksen toimitusjohtaja vuonna

1977 omistus siirtyi Suomen Yhdyspankille, aikaisemmin Pohjoismaiden Yhdyspankki.

Huoneistokeskus yhdistyi Huoneistomarkkinoinnin kanssa vuonna 1995. Taustalla oli SYP:n ja
KOP:n fuusio Meritaksi. Yhdistymisen jalkeen Huoneistokeskus piti nimensa ja Huoneistomark-

kinointi nimi jatettiin yhtion omistukseen. Vuonna 2003 Merita, nykyinen Nordea myi 85 pro-
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senttia omistuksestaan Sponsor Capitalille. Kaupasta huolimatta Huoneistokeskuksen sidokset
Nordeaan ovat pysyneet vahvana. Sponsor Capital yhdisti vuonna 2006 Huoneistokeskuksen ja
SKV:n Realia Group-konserniksi. Mydhemmin Huoneistomarkkinointi startattiin uudestaan

vuonna 2011 ja toimii kilpailijana Huoneistokeskukselle.

Huoneistokeskus Oy:n ydinosaamista on kiinteistdjen ja asuntojen valitystoiminta. Huoneisto-
keskus Oy:n palveluihin kuuluu myés erilaiset arvioinnit, asiantuntijatehtévat ja yhtion sisalla
jarjestetaan koulutusta. Huoneistokeskus Oy tekee yhteistyétd oman konsernin sisalla esimer-
kiksi Realia Isannointi ja SKV:n kanssa. Hyva esimerkki on juuri SKV:n kanssa tehtava yhteis-
ty6. Huoneistokeskuksella ei ole kaikkialla maassa toimipisteita, mutta yhdistettyna SKV:n
kanssa saadaan luotua suurempi ja kattavampi verkosto, jolloin asiakkaat on mahdollista sai-
lyttdd oman konsernin sisalla. Ulkoisista yhteistydkumppaneista voisi mainita erilaiset raken-
nusalanyritykset, joiden kohdalla puhutaan lahinna uudiskohde kaupasta ja markkinoinnista.
Nordean kanssa on jatkunut vahvana ja yritykset ovat viime vuosien aikana tiivistaneet yhteis-
tyotaan. Yhteistyon lujittamiseksi on luotu oma kannustinjarjestelmd, joka kertoo yritysten

sitoutumisesta toisiinsa.

Huoneistokeskus Oy:n alkuajoista asti toiminta on ollut hankintapohjaista. Tosin viime vuosien
aikana Huoneistokeskus Oy on pyrkinyt tuomaan myos esille palveluita, joista esimerkiksi en-
siasunnon ostajat ovat kiinnostuneita. Palveluiden tuotteistuksen takana olikin jossain maarin
tarjota jokaiselle asiakkaalle heidan tilanteeseen sopiva ratkaisu. Hankintapohjaisella toimin-
nalla tarkoitetaan asuntojen hankkimista valitettévaksi. Varsinkin paakaupunkiseudulla mark-
kina on asetelmassa, jossa asunnonostajia on liikkeella enemman kuin valitettéavia asuntoja.
Huoneistokeskuksen arvoja ovat Ehdoton rehellisyys, korkea ammattitaito, hyva palvelu asi-

akkaille ja tyotovereille. (Huoneistokeskuksen yritysesittely)

5.1 Konserni

Huoneistokeskus kuuluu Realia Group - konserniin (kuvio 6). Konserni koostuu kolmesta eri
osasta: kiinteistonvalitys, Kiinteistéjohtaminen ja eritelty hallinto. Varsinaista liiketoimintaa
on kiinteistonvalitys, -johon kuuluu Huoneistokeskus, SKV, Huom! ja Ober Haus, ja kiinteisto-
johtamista, jota edustaa Realia isdnndinti (aikaisemmin konsernissa vaikutti SKV isénnéinti,
mutta nykyisin isanndinti on keskitetty Realia Isdnndinnin alle) ja Realia Management. Realia
Management toimii l&hinna liiketilojen ja vuokrauksen piirissd. Ober Haus toimii 1&hinn& Suo-

men ulkopuolella esimerkiksi Baltiassa.
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Toimitusjohtaja Mika Jérvinen Mikko Parikka
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Realia Group Oy
Toimitusjohtaja REAL[A HALLINTO Henkildsto, koulutus, tietohallinto, markkinointi, viestinté ja
Mikko Parikka GROUP tutkimus, talous- ja lakiasiat, yhteistyo ja sidosryhmat

SKV Kiinteistonvalitys Oy

Kuvio 6: Realia Group -konserni.

5.2 Tuotteet

Huoneistokeskus Oy paatti vuonna 2010 ottaa kayttdon tuotteistetut palvelut selkedna strate-
gisena valintana. Aikaisemmin Huoneistokeskus Oy ei kayttanyt varsinaista tuotevalikoimaa,
vaan kaytossa oli yleinen toimintamalli. Samalla oli mahdollista tehda myds muutoksia téhén

malliin.

Tuotteistuksen takana oli ajatus, ettd saadaan jokaiselle asiakkaalle juuri heille sopiva palve-
lu. Aikaisempi yhden toimintamallin palvelu ei voinut palvella laajempaa asiakaskuntaa hei-
dan toivomallaan tavalla. Tuotteistuksen avulla myyntiprosessissa voitiin paremmin ottaa
huomioon asiakas. Silla tavoiteltiin mm. parempaa asiakastyytyvaisyytta, monipuolisuutta,
aikaisempia selkedmpia ehdotuksia asiakkaille, parempaa tarpeiden huomioimista ja erottau-
tumista kilpailijoista. Osana strategiaa oli myds nostaa vélityspalkkioita pitkalla aikavalilla.
Kayttdonotetut tuotteistetut palvelut ovat nimeltaén Aini, Ensio, Helmi, Heta, Otso, lImo ja

Unique.

Heta-palvelun ideana on puhutella myyjaa, jonka tarkoituksena on saada mahdollisimman
korkoa hinta asunnostaan. Osana palvelua on lupaus, jonka mukaan vélityspalkkiota ei tarvitse
maksaa mikali asunto myydaan alle yhdessa sovitun hinnan. Palvelussa oli ajatuksena myos

hyva jalkihoito. Myyjat saivat kauppojen jalkeenkin apua valittajilta.
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Aini on asiakkaille, jotka haluavat turvaa. Palvelun ideana on asunnon kunnon tarkka maarit-
tely, ja siihen kuuluu laaja kuntotarkastus ja piilovirhevakuutus. Ajatuksena téssa tuotteessa

on lyhentda myyntiaikaa, ja kaupanperuutuksia on véhemman.

Otso on ostotoimeksiantopalvelu, eli valittajan tehtavana on loytaa ostajalle sopiva asunto.
Asunnon etsiminen on raskasta ja aikaa vievaa puuhaa. On myds mahdollista, etté asiakas on
I6ytényt unelmiensa asunnon, mutta se ei olekaan myytéavana. Otson ideana on, etté valittaja
hoitaa yhteydenpidon asunnon omistajaan. Palvelussa on myos sisalla lupaus, etta valityspalk-
kiota ei makseta jos haluttua asuntoa ei 16ydy. Haluttu asunto luvataan 16ytéa neljéssa viikos-

sa. Ostaja saa my0s ammattitaitoisen arvion asunnon hinnasta ja muista tiedoista.

Ensio-palvelu on suunnattu ensiasunnonostajille. Palvelussa ostajat katsovat valmiiksi itsedan
kiinnostavan kohteen, ja taman jalkeen Huoneistokeskus Oy auttaa heitd asunnon asiakirjois-
sa, hinnassa ja kaupassa. Ensiasunnon ostajille asumisen juridinen puoli ei useikaan ole tut-

tua, joten palvelusta on paljon hyotya heille.

Unique-palvelu oli kéytdssa jo aikaisemmin Huoneistokeskus Oy:ssd, mutta sitd muokattiin
tuotteistukseen siirryttaessa. Unique-palvelun takana on ajatus, etta kohde tosiaankin on
uniikki. Kriteereind on mm. poikkeaminen alueen asuntokannasta, sijainti, arkkitehtuurin

poikkeaminen, asunnon historia tai tarina.

Helmi-palvelu on suunniteltu erittdin arvokkaille kohteille. Helmi-palvelun kohteet ovat usein
kookkaita ja erottuvat yleisestd asuntokannasta. kohteet ovat siis vaikeita hinnoitella, ja
mahdollisia ostajiakin on hyvin vahan. Helmi-palvelun ideana onkin l6ytaa niista harvoista

potentiaalisista ostajista asunnolle uusi omistaja.

IImo on Huoneustokeskus Oy:n oma portaali, johon myyjat voivat laittaa omia ilmoituksiaan.
Tama palvelu on niille, jotka haluavat saastaa valityspalkkiossa. Nain asiakas voi kokeilla,
millaiseen hintaan oman asunnon voisi myyda ja myyjan saastad myos perinteisista markki-

nointikanavista (lehti-ilmoitukset ja portaalit) aiheutuvista kuluissa.

6 Tutkimusmenetelmat

Tutkimus toteutettiin kyselylomakkeella joka lahetettiin séhkdpostitse Huoneistokeskus Oy:n
padkaupunkiseudulla tydskentelevélle henkilékunnalle, yhteensd 178 henkea. Henkilokunnalla
oli mahdollisuus vastata kyselyyn suoraan sahkdpostitse tai he pystyivat lahettamaan kysely-
lomakkeen tutkimuksen tekijalle myos kirjeitse. Vastauksia kyselyyn vastaanotettiin vuoden

2011 loppuun asti, joten vastausaika oli 37 paivaa. Tutkimuksessa keréttiin tietoa eri toimen-
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piteistd, joita Huoneistokeskus Oy on tehnyt tuotteita kayttéonottaessa. Tutkimuksesta lahe-

tettiin toinen viesti, jolla muistutettiin tutkimukseen osallistumisesta.

6.1 Osallistujat

Kyselyyn vastasi 49 henkea (23 miestd), joten vastausprosentti oli 27,5. Kyselyyn vastanneista
jouduttiin hylkddmaan nelja, koska vastauslomakkeet palasivat tyhjind. Lopullinen tutkimus
suoritettiin 45 osallistujan (21 miestd) vastausten perusteella. Osallistujista esimiehia oli 12,
myyntisihteereja 4, myyntineuvottelijoita/kiinteiston-valittajia 28 ja liidereita 1. Vastauksien
hajonnan takia tydtehtavien vertailussa tarkastellaan vain esimiesten ja myyntineuvottelijoi-
den/kiinteistonvalittajien vastauksia. Osallistujien ikdhaarukka oli 24-61 vuotta (keskiarvo
45,3 vuotta). Osallistujien keskimaarainen tydkokemus Huoneistokeskus Oy:ssa oli 7,95 vuotta

ja tydokokemus nykyisessa tydtehtavassa 7,46 vuotta.

6.2 Kysely

Kyselylomake oli jaettu kahteen osaan (liite 1). Ensimma&inen kohta oli tarkoitettu osallistuji-
en perustietojen selvittdmista varten. Perustietoihin valittiin syntymaaika, sukupuoli, korkein
koulutustaso, tydkokemus nykyisessa tydtehtavassa, tydkokemus Huoneistokeskus Oy:ssa ja

nykyinen tydtehtéva. Perustietoja kerattiin vertailun mahdollistamiseksi.

Tutkimuksen toisessa osiossa olivat varsinaiset tutkimusvaittamat, joiden avulla pyrittiin sel-
vittdmaan henkilokunnan mielipiteet tuotteiden kayttédnotosta. Tutkimuksen toisen osion
vaittamat oli jaettu viiteen kategoriaan:

1. Tuotteet

2. Viestinta

3. Seuranta

4. Sitoutuminen

5. Strategia

Yhteensa kysymyksia téssa osiossa oli 15 kappaletta. Tuotteet-, seuranta- ja strategia -
kategoriaa kartoitettiin kolmella vaittamalla, viestinta-kategoriaan kuului nelja ja sitoutumi-

nen -kategoriaan kaksi vaittamaa.

Toisen osion jokaisessa vaittamassa oli viisi vastausvaihtoehtoa:
1. Taysin samaa mielta
2. Osittain samaa mielta

3. Osittain eri mielta



25

4. Taysin eri mielta
5. En osaa sanoa

Jokaiseen vaittamaan oli mahdollista vastata vain yhteen vastausvaihtoehtoon.

6.3 Tilastolliset menetelmat

Tilastollista tarkastelua varten vastausvaihtoehdoille annettiin seuraavat arvot: "taysin eri
mieltd” = 1, “osittain eri mieltd”= 2, “osittain samaa mieltd” = 3, "taysin samaa mielta” =4.
”En osaa sanoa” - vastausten lukumaarat laskettiin jokaiselle vaittamalle erikseen, mutta
muuten ne jatettiin tilastollisten vertailujen ulkopuolelle. Tilastolliset tarkastelut suoritettiin

SPSS-ohjelmalla (Statistical Package for the Social Sciences, versio 20).

Aluksi laskettiin vastausvaihtoehtojen lukumaara jokaisessa vaittamassa erikseen sekd mah-
dollisten puuttuvien vastausten maara. Taman jalkeen jokaiselle vaittamalle laskettiin vasta-
usten keskiarvo, keskihajonta seké 25-, 50- ja 75-persentiiliarvot. Liséksi tarkasteltiin vasta-
usvaihtoehtojen prosentuaalista jakautumista. Ryhmien vélisid eroja vertailtiin keskiarvojen
eroja tarkastelemalla. Arvoa 2,5 lahentelevia vastausten keskiarvoja pidetaan neutraalia vas-

taavina. (Holopainen & Pulkkinen, 2004)

7 Tulokset

Useat tutkimukseen osallistuneista olivat jattaneet vastaamatta yhteen tai kahteen kysymyk-
seen, mutta vastausten puuttuminen nayttaisi jakautuvan melko satunnaisesti jokaiselle ky-
symyskategorialle, joten tamén ei ajatella vaikuttavan tutkimuksen luotettavuuteen. Eniten
vastaamatta oli jatetty viestintd-kategorian kysymykseen “tuotteista on viestitty selkeasti”,
josta kyselyyn osallistujista oli nelja jattanyt vastaamatta. Lahestulkoon kaikki osallistujista
olivat kuitenkin vastanneet perustieto-osioon, joten eri ryhmia pystyttiin vertailemaan. Ver-
tailun kannalta liian pienet ryhmat jatettiin pois, koska vertailu ei olisi ollut luotettavaa néin
pienelld edustuksella (mm. myyntisihteerit ja liiderit). Suurin osa osallistujista oli ilmoittanut

korkeimmaksi koulutusasteekseen keskiasteen koulutuksen. Muiden koulutusasteiden edustus

Tuotteet ovat Tuotteiteita on Tuotteiden  Tuotteistaon Tuotteistaon Tuotteitaon Olensaanut  Tuotteiden  Erituotteiden Ongelminon Olen Oknitse  Strategan  Strategian  Strategian
toimivia helppo tarjota kéyttddnotto  viestitty vigstitty markkinoitu  rittévésti  k&yttdonottoa myyntigon  reagoitu stoutunut  pystynyt  toteutumista  toteutumista  jalkauttaminen
onollut rittivésti  selkedsti  hyvin Koultusta ~ onseurattu  seurattu hyvin riittAvesti  kéyttimén  vaikuttamaan onollut seurataan  on hoidettu
helppoa sicisesti  sisAfesti usiin hyvin Uusia tuotteita tuotteiden  helppo seurata selkeén hyvin
tuotteisiin suunnitteluun mittariston
awlla
Taysin eri mika 13 U 15 5 6 12 9 U 9 12 9 0 18 16 U
Ositain eri mieta it 18 2 13 18 9 13 15 12 19 16 3 18 13 18
Ositain samea mieta 16 9 7 19 12 18 it 10 13 7 it 5 4 3 4
Taysinsamea mieta 1 4 | 5 5 6 9 3 5 0 4 1 1 1 2
En 0saa sanoa 0 0 2 0 0 0 0 3 6 6 2 4 4 12 7
Yhteensd 44 45 45 42 41 45 45 45 45 44 45 43 45 45 45

Taulukko 2: Vastausvaihtoehtojen jakautuminen vaittdmakohtaisesti.
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1.1 Tuotteet  1.2.Tuotteiteit 1.3.Tuotteiden 2.1 Tuotteista 2.2.Tuotteista 2.3.Tuotteita 2.4.Olen 3.1.Tuotteiden 3.2.Eri 3.3.0ngelmiin 4.1.0len 4.2.0lenitse 5.1.Strategian 5.2.Strategian 5.3.Strategian
ovat toimivia aonhelppo  kayttoonotto onviestity ~ onviestity ~ on saanut kayttoonottoa tuotteiden onreagoitu  sitoutunut pystynyt toteutumista  toteutumista  jalkauttaminen
tarjota on ollut riittavasti selkeésti markkinoitu  riittavasti onseurattu  myyntidon  riittAvasti kayttamaan  vaikuttamaan on ollut seurataan on hoidettu
helppoa sisdisesti sisdisesti hyvin koulutusta hyvin seurattu hyvin uusia tuotteita tuotteiden helppo seurata selkeén hyvin
uusiin suunnitteluun mittariston
tuotteisiin awulla
Vastausten
maara 44 45 43 42 41 45 45 42 39 38 43 39 41 33 38
Puuttuvat
vastaukset 1 0 2 3 4 0 0 3 6 7 2 6 4 12 7
Keskiarvo 2,11 2,07 1,86 2,57 2,39 2,40 2,51 2,05 2,36 1,87 2,30 1,41 1,71 1,67 1,84
Keskihajonta ,868 ,939 774 ,859 ,891 1,031 1,036 ,936 ,986 ,704 914 ,818 ,750 77 ,823
Persentiilit
25 1,00 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00 2,00 1,00 2,00 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00
50 2,00 2,00 2,00 3,00 2,00 3,00 3,00 2,00 2,00 2,00 2,00 1,00 2,00 2,00 2,00
75 3,00 3,00 2,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 2,00 3,00 1,00 2,00 2,00 2,00

Taulukko 3: Vastausten lukumé&ara, puuttuvat vastaukset, keskiarvo, keskihajonta ja 25-, 50-, 75-persentiiliarvot.

Jéi niin pieneksi, ettd ryhmien valilla ei voitu tehda luotettavaa vertailua eri koulutusasteiden
vélilla. Taulukossa 2 on esitetty vastausvaihtoehtojen jakautuminen jokaiselle vaittamalle.
Koko aineistoa tarkasteltaessa vastausten keskiarvo oli kaikilla kategorioilla korkeintaan
neutraali (Taulukko 3).”En osaa sanoa” -vastausten maara lisdantyi huomattavasti kyselyn
loppuosassa. Keskimaarin parhaimmaksi osa-alueeksi arvioitiin tuotteista viestiminen. Etenkin
tuotekoulutus ja sisdinen viestinta on koettu suurimmalta osin riittaviksi. Tarkasteltaessa
keskimmaista havaintoa (ns. mediaani) voidaankin todeta, etta vahintaan puolet vastanneista
koki olevansa osittain samaa mieltd osioiden onnistumisesta. Vaittdman ’tuotteista on viestit-
ty riittavasti sisdisesti” kanssa osittain tai tdysin samaa mielta vastanneista oli 57,1 %. Selke-
aa sisaista viestintaa kartoittavan vaittaman kanssa osittain tai taysin samaa mielta oli 41,5 %
vastanneista ja tuotteiden markkinoinnin onnistumista kasittelevan vaittdméan vastaava luku
on 53,3 %.

Tuotteita kartoittavien kysymysten vastausten keskiarvo kuvasi mielipidetta “osittain eri
mieltd”. Kaikissa tuotteen-kategorian kysymyksissa lahes kolmannes vastanneista ilmaisi ole-
vansa “’taysin eri mieltd” vaittdmien kanssa. Osittain tai eri mieltd vaittaman kanssa oli vait-
tamassa “tuotteet ovat toimivia” 61,4 %, tuotteiden kayttéonotto on ollut helppoa” 71,1 %
ja “tuotteiden kayttdéonotto on ollut helppoa” 81,4 % vastanneista. Myds seuranta-kategorian
vastausten keskiarvo vastaa vaihtoehtoa osittain eri mieltd”, ainoastaan vaittaman “eri tuot-
teiden myyntid on seurattu hyvin” vastausten keskiarvo yltéa lahes neutraaliin. Sitoutumis-
kategoriassa vaittdama sitoutumisesta uusien tuotteiden kayttoon vastausten keskiarvo on la-
hella neutraalia. Keskiarvolla tdméan kategorian huonoimmaksi osioksi arvioitiin olen itse
pystynyt vaikuttamaan tuotteiden suunnitteluun”, jossa 76,9 % vastanneista oli taysin eri
mielta vaittdman kanssa. Kategorioista huonoimmat arvosanat saivat strategiaa kartoittavat

kysymykset, joiden vastausten keskiarvot olivat kaikki hyvin kielteisia: osallistujista vahintaan
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84 % oli joko osittain tai taysin eri mielta kaikkien strategia-kategorian vaittdmien kanssa.
Tassé on kuitenkin huomioitava ”en osaa sanoa” -vastausten suuri méara, etenkin vaittdman
”strategian toteutumista seurataan selkedn mittariston avulla” kohdalla jopa hieman yli nel-

jasosa osallistujista vastasi vaittdmaan ”en osaa sanoa” (Taulukko 2).

Kyselyyn osallistuneiden ialla ei nayttaisi olevan tilastollista merkitysta vaittamien vastauk-

siin. Sukupuolten vélisessa vertailussa havaittiin miesten arvioineen tuotteiden sisdisen vies-
tinnan selkeyden ja strategian seuraamiseen kaytetyn mittariston jonkin verran myodnteisem-
min kuin naiset (kuvio 7). Sisdisen viestinnan selkeyden osalta miesten vastausten keskiarvo

ylsi neutraaliin tulokseen (keskiarvo 2,68) naisten vastausten keskiarvon ollessa "osittain eri

mieltd” (keskiarvo 2,14). Vaittdman “strategian toteutumista seurataan selkedn mittariston

avulla” miesten vastausten keskiarvo vastasi ”osittain eri mieltd”-vastausvaihtoehtoa (1,94),
kun taas naisten vastausten keskiarvo oli lahempéana taysin eri mielta”-vastausvaihtoehtoa

(1,41). Muutoin sukupuolten vélilla ei nahty tilastollisesti merkitsevaa eroa. Ryhmat eivat

eronneet tydtehtavien suhteen.

Sukupuoli
31 M miehet
D naiset

o
>
1S
S
% 2
o
x
c
@
]
"
3
s
]
"
o< 1
>

o

ejnae

BIAWLIO} J2AO J23J0N .
uojsSLIEIW UB3)|as UeejeInas ejsiwninajo} UB!ﬁGlE.IlS

ejolie} oddjay uo eyayayon].
eoddjay 1njjo Uo OJOUQORAEY UapIalon .
1}S3SIESIS ISEABW AWISAIA UO BlSIalon .
uIAAY NYoUnpIEW UO BYaRON].

nseael nyobeal uo unwjabu

I)SISIESIS ISEYAS AWISAIA UO BISIAYON .
UIAAY NYBINAS U0 BRUAAW USpPIaRoN] 1J;

ulISIaoN} UIISNN BISNININOY ISEABIL JNUEES US|
UIAAY NPEIN3S UO BOJOUQONARY UPIAJoN .
BJ3JjON} BISNN UBBWERAR)Y JNUNINOYS U3)
unnjapuuNNs uapiajon) ueewepnyiea Jukisid asy ua)
ejeinas oddjay injjo uo ejsiwnnz}o)} ueibale.)
uIAAY NRapioy uo uauiweynexel ueibajel

Kuvio 7: Sukupuolten vastausten keskiarvot vaittamakohtaisesti.

Tyokokemuksella Huoneistokeskuksessa nayttaisi vaikuttavan viestinnan onnistumisen arvioin-
tiin (kuvio 8). Uudempien tyontekijoiden (enintaan viisi vuotta Huoneistokeskuksessa) keskuu-

dessa arvioitiin kielteisemmin kohtia tuotteista on viestitty riittéavasti sisaisesti” (enintaan
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viisi vuotta 2,25 vrt. yli viisi vuotta 2,86), "tuotteita on markkinoitu hyvin”(enintéan viisi
vuotta 2,09 vrt. yli viisi vuotta 2,70) ja "olen saanut riittéavasti koulutusta uusiin tuotteisiin”
(enintaan viisi vuotta 2,14 vrt. yli viisi vuotta 2,87). Kaikissa viestintéa kartoittavissa kysy-
myksissa enintaan viisi vuotta Huoneistokeskuksessa tydskennelleiden vastausten keskiarvo jai
osittain eri mieltd” arvioon. Yli viisi vuotta Huoneistokeskuksessa tydskennelleiden vastaus-
ten keskiarvot olivat lahimpana “osittain samaa mieltd” - vastausvaihtoehtoa. Tyokokemuk-
sella nykyisessa tydtehtévassa havaittiin sisdisen viestinnan ja koulutuksen riittavyyden osalta
samanlainen ero vastausten keskiarvoissa: enintéan viisi vuotta nykyisessa tydtehtavassa tyos-
kentelevien keskuudessa vastausten keskiarvo néissa vaittamissa vastasi osittain eri mieltd” -
vastausvaihtoehtoa, kun taas yli viisi vuotta nykyisessa tyotehtavassa olleiden keskuudessa
vastausten keskiarvo vastasi lahimpéna “osittain samaa mielta” - vastausvaihtoehtoa. Muiden

vaittamien kohdalla ei havaittu tilastollisesti merkitsevaa eroa naiden ryhmien valilla.
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Kuvio 8: Vastausten keskiarvo enintdan viisi vuotta Huoneistokeskuksessa tytskennelleiden keskuu-

dessa verrattuna yli viisi vuotta tyéskennelleiden keskuudessa eri vaittamilla.

Ty6tehtévien osalta vertailuun otettiin esimiehet ja myyntineuvottelijat/kiinteistonvalittajat.
Naiden tydtehtavien valilla huomattiin eroavaisuuksia tuotteen-kategorian osalta (kuvio 9).
Myyntineuvottelijat/kiinteitonvalittajat kokivat esimiehia kielteisemmin tuotteiden toimivuu-
den (myyntineuvottelijat/kiinteistonvalittajat 1,81 vrt. esimiehet 2,42) ja tarjoamisen help-
pouden (myyntineuvottelijat/kiinteistonvalittgjat 1,82 vrt. esimiehet 2,50). Myyntineuvotteli-

joiden/kiinteistonvalittajien vastausten keskiarvot olivat molemmissa kohdissa lahimpana
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osittain eri mieltd” -vastausvaihtoehtoa, kun taas esimiesten arviot kategoriassa vastasivat

keskiarvoltaan neutraalia.
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Kuvio 9: Myyntineuvottelijoiden vastausten keskiarvo verrattuna esimiesten vastaavaan ar-

voon eri vaittamilla.

8 Paatelmat

Tassa tutkimuksessa selvitettiin kyselytutkimuksen avulla Huoneistokeskus Oy:n henkilékun-
nan mielipiteita vuonna 2010 tuotteistettujen palveluiden kayttéonotosta. Mielipiteita selvi-
tettiin viidessa eri kategoriassa: tuotteet, viestintd, seuranta, sitoutuminen ja strategia. Ko-
konaisuudessaan vastauksien keskiarvot olivat jokseenkin negatiivisia. Léahes jokaisessa kate-
goriassa on ollut henkilokunnan mielesta parannettavaa. Parhaimmaksi kategoriaksi arvioitiin
viestintd, jossa varsinkin koulutus ja sisdinen viestintd miellettiin riittaviksi. Uuden strategian
kayttoonotto oli keskimadarin henkiloston mielesta hoidettu huonosti, mm. kayttéonoton seu-
ranta on koettu hankalaksi ja selked mittaristo on usean vastaajan kokemuksen mukaan puut-
tunut. Liséksi tutkimuksessa kavi selville, ettd useimmat vastanneista ovat kokeneet omat
vaikuttamismahdollisuutensa pieniksi tuotekehittelyn osalta. Myds tuotteissa itsessaan ja nii-

den kayttdéonoton helppoudessa olisi ollut vastanneiden mukaan jonkin verran parannettavaa.

Suuria ryhmien valisia eroja ei tullut tutkimuksessa esille. Sukupuolten valilla ainoat tilastolli-

set erot olivat sisdisen viestinnan selkeydessa sekd strategian seuraamiseen kaytetyn mittaris-
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ton arvioinnissa, joita molempia miehet olivat arvioineet jokseenkin myonteisemmin kuin
naiset. Sukupuolten véliset erot eivat selity tydtehtavalla.

Myos tydkokemus Huoneistokeskus Oy:ssa vaikutti arvioon viestinnasta: kauemmin Huoneisto-
keskus Oy:ssa tydskennelleiden parissa viestinté koettiin paremmaksi. Yksi syy tédhan voi olla
se, ettd kauemmin Huoneistokeskus Oy:ssa tydskennelleet voivat olla tottuneempia yrityksen

sisdiseen kulttuuriin seka toimintatapoihin ja - malleihin.

Ty6tehtédva vaikutti mielipiteisiin tuotteiden toimivuuden ja tarjoamisen helppouden osalta
esimiesten mieltdessd nama paremmiksi kuin myyntineuvottelijat/kiinteistonvalittajat. Eri
tyotehtavien vastausten erot voivat selittyd monellakin tapaa. Esimiehilla ei valttamatta ole
samaa kosketuspintaa kenttatyohon kuin alaisilla. On myds mahdollista, etté esimiesten osal-
ta on suurempaa painetta arvioida toteutunutta strategiaa paremmaksi. Tietenkin muutoksen
kohdalla on havaittavissa muutosvastarintaa, joka voi selittdd myds myyntineuvottelijoiden

kriittisemmaét arviot.

Kyselyn palautus oli toteutettu niin, etté vastaajat pystyivat palauttamaan vastauksensa sah-
kopostilla tai kirjeitse. Ajatuksena oli vastaajien anonyymisyyden takaaminen, mutta samalla
ongelmaksi nousi mahdollisuus vastaamisesta useaan kertaan. Kyseisessa tutkimuksessa taus-
tatietoja tarkastellessa ei havaittu taysin samoja tietoja useaan kertaan. Jatkon kannalta
tama tulee kuitenkin ottaa huomioon suurempia joukkoja tutkittaessa. Sahkdpostin valityksel-
I& tapahtunut vastaaminen nayttaisi aiheuttaneen jonkin verran hankaluuksia. Vaihtoehtoise-
na menetelmana voisi ajatella esimerkiksi Internet-kyselyd. Myds avoimien kysymysten sisél-
lyttdminen kyselyyn toisi mahdollisia kehitysehdotuksia ja yksil6llisia mielipiteita. Tutkimuk-
sessa my0s vertailtavat ryhmat jaivat pieniksi, mink& johdosta joitain ryhmié ei voitu ottaa
tilastolliseen vertailuun (liiderit ja myyntisihteerit). N&in ollen on epavarmaa ovatko naiden
ryhmien kokemukset asiasta nykyisten tulosten kanssa yhtenevat. Jatkossa myos ndiden ryh-

mien saaminen mukaan vertailuun olisi kattavien tulosten kannalta merkityksellista.

Kaiken kaikkiaan tulosten pohjalta voidaan paatella, etta Huoneistokeskus Oy:n olisi hyva
tarkastella olettamuksia ja edellytyksia jalkauttamispaattksen taustalla. Strategien tulisi
ottaa kantaa naiden ajankohtaisuuteen ja analysoida uudestaan tilanne. On oletettavaa, etta
kaikki olettamukset ja edellytykset eivéat pitdneet paikkaansa paatoksia tehtaessa. Nyt jo
aloitettua strategiaa ei tarvitse valttamatta aloittaa uudestaan, vaan strategiaa voi ohjata
oikeaan suuntaan. Karlofin (2004) mukaan strategia voi kaatua mm. riittdmattémaan analyy-
siin. Huoneistokeskus Oy:ssa tulisikin kiinnittdd enemman huomiota analyyseihin ja varsinkin
olettamuksien ja edellytyksien tutkimiseen. Huoneistokeskus Oy:n tulisi selvittaa itselleen
nykytilanne ja mahdolliset jatkotoimenpiteet. Strategiaa tulisi tarkastella eri koulukuntien
nakokulmasta ja yhdistella naitd. Varsinkin tulee ottaa huomioon The Learning School ja The

Cultural School yrityksen toimialan huomioon ottaen. The Learnin Schoolista voi huomioida,
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ettd henkilot pystyvat toteuttamaan ja osallistumaan strategiaan vasta kun he ovat sisaista-
neet sen. The Cultural School taas tuo esille kollektiiviset nédkemykset ja nain luo yhteenkuu-

luvuuden tunnetta.

Jo aiemmin on havaittu, etta strategiasta viestiminen on hyva aloittaa hyvin varhaisessa vai-
heessa (Mantere ym., 2006). Huoneistokeskus Oy:n olisi hyva jatkossakin panostaa omaan
viestintdansa vahintaan yhté paljon kuin aikaisesmmin. Viestinta oli koettu parhaaksi osa-
alueeksi, mutta siinakin havaittiin parannettavaa. Jos strategiaa aiotaan muuttaa tai jos ny-
kyiseen strategiaan tehdé@an ohjauksia, tulisi naistakin asioista tiedottaa avoimesti ja riitta-

vasti. Uuden strategian viestia tulee toistaa, jotta se sanoma sisdistettaisiin.

Huoneistokeskus Oy:n tulisi katsoa strategiaansa monesta eri nakdkulmasta. Seeing voi toimia
yrityksen strategian suunnittelussa erittain hyvin, koska toiminta perustuu erittdin vahvasti
yksiléiden suorituksiin ja toimiin. Talldin varsinkin ns. alhaaltapain katsominen voi toimia
hyvin, jotta ndhdaan ja tunnistetaan tiettyjen henkildiden erinomaiset toimintatavat. Nain
henkilokunnan kokemusta omista vaikuttamismahdollisuuksista parannetaan ja samalla liike-

toimintaakehitetaan.

Henkilokunnan mielipiteista nakyi, ettd he eivat ole paasseet itse vaikuttamaan strategiaan.
Nykyisen strategian ohjauksessa ja muutoksissa tulisi ottaa huomioon henkilékunnan mielipi-
teet ja heidén ajatuksia tulisi kuunnella. Sitoutumisen kannalta on erittéin tarkeaa, etta tun-
tee olevansa osa strategiaa. Strategian osalta on voinut tulla kokemus, etta ylin johto on
paattanyt asioista ketédan kuuntelematta. Henkilékunta haluaa olla osa strategiaa ja strategia-

tyota, ei pelkastaan toteuttavina osapuolina. (Karlof, 2004)

Vaikka tulokset ovatkin melko negatiivisia, ei tdma valttamatta tarkoita sité, ettd Huoneisto-
keskus Oy:n tulisi vaihtaa tai muokata nykyisté strategiaa. Nykyinen strategia on kuitenkin
ollut kaytodssa suhteellisen lyhyen ajan ja sen tulokset eivat valttamatta viela nay. Henkilo-
kunnan mielipiteissa voi esimerkiksi nakya vield jonkinasteista muutosvastarintaa. Asiaa ei
kuitenkaan voi ajatella véhapatoisend, vaan jatkaa nykyisen strategian tyostamisté ja paa-
maaraista toteuttamista. On selkedd, etta strategia kohtaa vastarintaa ja sité koetellaan.
Ongelmakohtiin tulee tarttua nykyista paremmin, kun niité ilmenee. Ongelmien kohdalla tu-

lee tiedottaa asioista. Henkilokunnalle tulee luoda tunne avoimuudesta ja yhtenevaisyydesta.

Huoneistokeskus Oy:n kannattaa tehdé aiheesta jatkotutkimusta, jotta voidaan selvittaa
ovatko henkildstdon mielipiteet muuttuneet. Tutkimuksessa kannattaa esittaa lisaksi avoimia
kysymyksia, jotta saadaan laajempia yksil6llisia vastauksia. Tutkimuksessa tulisi pyytaa pa-
rannuskehotuksia, jotta saadaan realistisia ehdotuksia ja henkilokunta saadaan kokemaan,

etta heilla on mahdollisuus vaikuttaa yrityksen toimintaan.
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Liitteet

Liite 1: Kyselylomake.

Monivalintaosiossa pyydén sinua valitsemaan vain yhden vaihtoehdon, joka kuvaa nakemystasi
parhaiten. Tuotteilla tassa kyselyssa tarkoitetaan Huoneistokeskuksen tuotteistettuja palve-
luita, joita ovat muun muassa ILMO, HETA, AINI ja OTSO. Strategialla tarkoitetaan naiden
tuotteiden kayttoonottoa kokonaisuutena. Tietoja kasitellaan luottamuksellisesti ja nimetto-
masti, ja vain tutkimuksen tekoon osallistuvat henkil6t kasittelevat niita. Paljon kiitoksia
tutkimukseen osallistumisesta!
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