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Opinnaytetyon toimeksiantaja oli Kiinteistbmaailma Seindjoki | Asuntolakeus Oy LKV. Tyon
tavoitteena oli saada selville, mika on Kkiinteistonvalittajan rooli ensiasunnon ostossa.
Ensiasunnon ostajien keski-ikd on noussut viime vuosina merkittavasti, ja samaan aikaan
ensiasuntojen ostaminen on vahentynyt viimeisen kymmenen vuoden aikana. Naiden
havaintojen pohjalta haluttiin selvittaa, miten kiinteistonvalittajat voivat palvella ja rohkaista
ensiasunnon ostajia entista paremmin.

Teoreettinen viitekehys koostuu kahdesta aihealueesta: kiinteistonvalitys ja ensiasunnon
ostaminen. Kiinteistonvalitysta tarkastellaan tyonkuvan ja valitysalan puolesta yleisesti, mutta
my0Os asiakaspalvelun nakdkulmasta. Ensiasunnon ostamisessa keskitytaan ostoprosessiin,
ostamiskulttuurin kehittymiseen ja yleisimpiin ensiasunnon ostajien ongelmiin.

Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen tutkimusmenetelman yhdistelmana el
triangulaationa. Tutkimukseen kuului Webropolin avulla Iluotu verkkokysely seka
teemahaastatteluna toteutetut haastattelut. Kysely jaettiin sosiaalisen median eri kanavissa ja
lisaksi toimeksiantajan vanhoille asiakkaille. Vastauksia kertyi yhteensa 94. Kyselyssa haluttiin
selvittda yleisella tasolla vastaajien kokemuksia ja ajatuksia ensiasunnon ostamisesta.
Haastatteluja toteutettiin yhteensa viisi, ja niiden tarkoituksena oli kerata yksityiskohtaisempaa
tietoa, kuin kyselyssa.

Tutkimustulokset osoittivat, etta valittdjien palveluita on hyvin eritasoisia. Tulosten perusteella
voidaan sanoa ensiasunnon ostajien kaipaavan valittgjilta erityisesti ymmarrysta siita, etta he
ovat oikeasti ensikertalaisia ja uuden asian edessa. Valittgjilta toivotaan luotettavuutta ja
neuvoja koko ostoprosessin ajan. Tuloksista selvisi, etta valittajien toiminnalla voi olla myos
vaikutus ensiasunnon ostajan ostopaatoksen tekoon.

Huomioitavina ja kehitettavina asioina nousi esiin yleisesti valittajien palvelun laatu. Lisaksi
valittajat voivat tutkimuksen mukaan erilaisin keinoin tehostaa toimintaansa, seka auttaa
ensiasunnon ostajia. Valitysliikkeiden tulisi sosiaalisessa mediassa panostaa entista enemman
ensiasunnon ostajien neuvomiseen. Valittajat voisivat luoda myos kokonaan uudenlaisen
konsultointipalvelun, jonka avulla ensiasunnon ostajia voitaisiin auttaa ja palvella entista
paremmin.

' Asiasanat: kiinteistonvalitys, kiinteistonvalittdja, ensiasunnon ostaminen, asiakaspalvelu, ostoprosessi
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The thesis was commissioned by Kiinteistomaailma Seinajoki | Asuntolakeus Oy LKV. The
goal was to find out what role the real estate agent has when people are buying their first home.
The average age of first-time homebuyers has risen significantly in recent years, and, at the
same time, the purchase of first-time homes has decreased over the past ten years. Based on
these findings, the goal was to find out how real estate agents can better serve and encourage
first-time homebuyers.

The theoretical framework consists of two themes: the real estate business and the purchase
of a first home. The real estate business is viewed in terms of job description and the real
estate industry in general, but also from the perspective of customer service. The section on
first-time home purchase focuses on the buying process, the development of the buying
culture, and the most common problems faced by first-time homebuyers.

The study was carried out as a combination of qualitative and quantitative research methods,
or triangulation. It included an online survey created with Webropol and semi-structured
interviews. The survey was shared on different social media channels and to the
commissioner’s old customers. A total of 94 responses were received. The goal of the survey
was to examine the respondents’ experiences and ideas on buying a first home in general. A
total of five interviews were executed with the aim of collecting more detailed information than
through the survey.

The results showed that real estate agents’ services differ from each other to a great extent.
Based on the results, first-time homebuyers need a special understanding that they are indeed
first-time buyers and facing a new issue. It is hoped that the brokers are reliable and give advice
throughout the purchase process. The results showed that the actions of real estate agents
may also have an impact on the first-time homebuyer’s purchase decision.

The quality of real estate agents’ service was generally highlighted as a matter to be considered
and developed. In addition, according to the study, real estate agents can use various means
to make their operations more efficient and to help first-time homebuyers. On social media,
real estate companies should increasingly invest in advising first-time homebuyers. Brokers
could also create a completely new type of consultancy service to help and serve first-time
homebuyers even better.

' Keywords: real estate business, real estate agent, buying a first home, customer service, purchasing pro-
cess
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1 JOHDANTO

Ensiasunnon ostajan oppaita 16ytyy internetista pilvin pimein ja hyvin monta opinnaytetyotakin
aiheesta on Kkirjoitettu. Mielenkiintoista kuitenkin on paneutua enemman siihen, miten ensi-
asunnon ostajat osaavat todellisuudessaan hyodyntaa naita tietoja kaytanndssa. Ensiasunnon
ostajien keski-ika on noussut merkittavasti vime vuosien aikana, seka ensiasunnon ostajien
maara on laskenut viimeisen kymmenen vuoden aikana (Tilastokeskus, 2020). Tasta syysta
on tarkea tutkia, voisiko kiinteistonvalittajat auttaa ensiasunnon ostajia jotenkin, jotta nuoret
uskaltaisivat ostaa ensimmaisen asuntonsa nuorempana tai ostajien maara saataisiin kas-

vuun.

Taman opinnaytetyon tekija oli tyoharjoittelussa toimeksiantajalla ja on hyvin kiinnostunut kiin-
teistonvalitysalasta. Han ei ole mydskaan ostanut viela itse omaa ensimmaista asuntoaan,
mutta haluaisi sen toteuttaa lahitulevaisuudessa. Lisaksi han on huomannut yleista ahdistusta
ja epatietoisuutta esimerkiksi asuntolainan ottamisesta tai muista asunnon ostamiseen liitty-
vista aiheista lahipiirissaan. Taman lisaksi han on myds huomannut, etta monet eivat edes
haaveile omasta asunnosta, vaan tyytyvat vuokralla asumiseen. Naiden kahden kiinnostuksen

kohteen ja oman havainnon myd6ta syntyi ajatus aiheeseen tarkemmin paneutumisesta.

1.1 Opinnaytetyon aihe ja tavoitteet

Taman opinnaytetyon aiheena on ensiasunnon ostajat, kiinteistonvalittajat ja heidan yhteis-
tydnsa sujuvuus. Opinnaytetyon tavoitteena on saada selville, mika on kiinteistonvalittajan rooli
ensiasunnon ostossa ja sitd kautta, miten kiinteistonvalittajat voisivat palvella ja tukea ensi-

asunnon ostajia entistd paremmin. Tavoitteen saavuttamiseksi syntyi tutkimuskysymykset:

1. Mita on kiinteistonvalitys ja kiinteistonvalittajan tyo tana paivana seka tulevaisuu-
dessa?

2. Mika on kiinteistonvalittajan rooli asuntokaupassa ja erityisesti ensiasunnon kau-
poissa?

3. Miten helposti ensiasunnon ostosta |0ytyvat tiedot ovat sovellettavissa kaytan-
nossa?
Millaisia kokemuksia ensiasunnon ostaijilla on prosessista?

Mitka asiat vaikuttavat paatoksiin ostoprosessissa?



Tutkimuskysymyksiin 3—5 vastauksen saamiseksi tutkimuksessa otetaan huomioon monien
erilaisten ensiasunnon ostajien kokemukset, huomioiden myds toimeksiantajan omat asiak-
kaat. Suomessa ensiasunnon ostajalla tarkoitetaan 18-39-vuotiasta henkil6a, joka ei ole aikai-
semmin omistanut, mutta kauppojen jalkeen omistaa 50 % tai enemman asunto-osakkeesta
tai asuinrakennuksesta (Vero.fi, 2021a). Tassa tutkimuksessa ensiasunnon ostajalla tarkoite-
taan noin 17—40-vuotiasta henkilda, joka on ostanut ensimmaisen asuntonsa noin 2 vuoden
sisalla tai jolla on ostoprosessi juuri menossa. Rajauksen avulla pyritaan keradamaan mahdol-

lisimman tuoretta ja tdhan paivaan sopivaa tietoa.

1.2 Aiemmat tutkimukset aiheesta

Suoraan opinnaytetyon aiheesta ei |6ytynyt aikaisempia tutkimuksia. Kuitenkin hyvin lahella
aihetta tai tietyista osa-alueista 16ytyi opinnaytetoita ja muita tutkimuksia. Lintupuu (2018) tutki
tutkielmassaan ostajan valittgjan tarvetta asuntokaupassa, mika omalta osaltaan liittyy hyvin-
kin laheisesti taman opinnaytetyon aiheeseen. Kiinteistonvalittajien palvelun tyytymattomyy-
den lisaksi Lintupuu pyrki saamaan vastauksen kysymykseen, olisivatko ostajat valmiita mak-
samaan niin sanotun ostovalittajan palvelusta. Hanen tutkimuksensa (mt.) osoitti selkeasti os-
tajan omalle valittajalle olevan tarvetta ja kiinnostusta nykyisilla asuntokauppamarkkinoilla.
Han kirjoittaa ostovalittajan tuovan mukanaan apua asunnon etsimisessa ja asuntojen vertai-
lussa, tilinpaatoksen ja muiden virallisten papereiden selventamisessa seka asiakkaan puolien
pitamisessa. Peltonen (2009) on tutkinut opinnaytetyéssaan kiinteistonvalittajan roolia asunto-
kaupassa yleisesti. Hanen tutkimuksessaan kavi ilmi, etta tavallinen henkil6 voi selvita helposti
yksinkertaisista asunto-osakekaupoista ilman kiinteistonvalittajaa. Kiinteistonvalittajan ja am-
mattitaidon merkitys korostui hanen mukaansa enemman kiinteistokaupoissa, joita ei voi tehda
ilman esimerkiksi julkista kaupanvahvistajaa. Naiden pohjalta on siis hieman epaselvaa, kumpi
nakokulma on yleisempi ja selvempi; onko valittajalle tarvetta asuntokaupoissa vai ei. Tahan

kysymykseen pyritdan myos tassa opinnaytetydssa saamaan vastaus.

Hyvatti (2019) tutki opinnaytetydssaan asiakaspalvelun laadun merkitysta ja kehittamista kiin-
teistonvalitystoiminnassa. Haastattelututkimuksessa saatujen tulosten perusteella han kirjoit-

taa asiakaspalvelun laadulla olevan yhteys tulokseen seka liiketoimintaan.

OpinnaytetyO0ssa kaytetaan lahteena muun muassa T. Myllymaen ym. vuonna 2021 julkaise-

maa Kyselytutkimusta liittyen nuorten asumiseen. Tutkimus on tehty 2020. Tutkimus sisaltaa



paljon tarkeaa tietoa nuorten asumisjarjestelyista, asumistottumuksista ja yleisesti ajatuksista
asumiseen liittyen. Lisaksi opinnaytetyon tarkeana tutkimuslahteena kaytetaan Kiinkon, Kiin-
teistonvalitysalan keskusliiton (KVKL) ja Suomen kiinteistonvalittajat Ry:n (SKVL vuonna 2020
laatimaa kyselytutkimusta kiinteistonvalitysalan ammattilaisista. Lahteena tama tutkimus on
tarkea etenkin kiinteistonvalitysta koskevan teoriaosuuden kirjoittamisessa. Opinnaytetyo tulee
sisaltdmaan myos paljon erilaisia tilastotietoja Tilastokeskukselta. Heikkila (2014, s. 16) toteaa
Tilastokeskuksen olevan valtion yllapitama ja Suomen tarkein tilastojen tuottaja. Tilastokeskus

keraa ja yllapitaa hanen mukaansa monia erilaisia yhteiskuntaa kuvaavia tilastoja rekistereita.

1.3 Kiinteistomaailma Seinajoki | Asuntolakeus Oy LKV

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii Asuntolakeus Oy LKV, joka on osa Kiinteistdmaailma
ketjua. Kiinteistbmaailma Oy on vuonna 1990 perustettu kiinteistonvalitysketju, joka toimii fran-
chising periaatteella osakeyhtidina ympari Suomea (Kauppalehti, i.a.). Franchising on kahden
yrityksen yhteistyomalli, jossa yksittaiset yrittgjat hoitavat yhta tai useampaa yksikkda ketjun
konseptin mukaisesti (Yrittdjat, i.a.). Jokaisella Kiinteistdmaailman asuntomyymalalla on siis
omat yksityiset yrittdjansa. Konseptiin kuuluu yhtenaiset palvelut, tuotteet, toimintatavat ja
brandi, minka tavoitteena on tarjota asiakkaille samoja tuotteita ja palveluita yksikosta riippu-

matta (Yrittajat, i.a.).

Kiinteistdmaailma Oy on suomalaisen osakeyhtion omistuksessa, jonka osakkaita ovat toimi-
tusjohtaja Risto Kyhala seka yhtididensa kautta Arto Martonen, Kenneth Kaarnimo seka Me-
rasco Real Estate (Kiinteistomaailma, i.a.-a). Kyhalan lisaksi Kiinteistbmaailman johtoryh-
massa toimii liiketoiminnanjohtajana Mika Laurikainen, markkinoinnin- ja viestinnanjohtajana
Taina Mustamo seka talousjohtajana Hans Sten. Suomessa Kiinteistdmaailma on maan suurin
kiinteistonvalitysketju, joka tyollistaa yli 600 kiinteistdnvalitysalan ammattilaista yli sadassa eri
asuntomyymalassa ympari Suomea. Vuoden 2021 kesasta lahtien, ostettuaan Ober-Hausin,
Kiinteistdmaailma toimii myds Baltian maissa Ober-Haus —brandilla. Tegelberg (2021b) kirjoit-
taa artikkelissaan Kauppalehden tekeman tutkimuksen mukaan Kiinteistdomaailman olleen
Suomen suurin valitysalan toimija vuonna 2020. Nama tulokset perustuivat hanen mukaansa

alan yrityksille tehtyyn kyselyyn seka kaupparekisterista kerattyihin tietoihin.

Kiinteistdmaailma kuuluu Kiinteistonvalitysalan keskusliittoon yhdessa Aktia Kiinteistonvalitys
Oy:n, Huoneistokeskus Oy:n, OP Kodin, RE/MAX Suomen, Sp-Kodin seka Suomen
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Kiinteistonvalittajat ry:n kanssa (Kiinteistonvalitysalan keskusliitto (KVKL), i.a.), jatkossa teks-
tissa: (KVKL, i.a.). Kokonaisuudessaan yli 80 % alan toimijoista Suomessa kuuluvat tahan kiin-
teistonvalittgjien omaan etujarjestoon (Kiinko ym., 2020, s. 5). Kiinteistonvalitysalan keskus-
liitto on perustettu vuonna 2008 edistamaan kiinteistonvalitysalan osaamista, toimintaa ja asia-
kaspalvelua (KVKL, i.a.). Jarjestdn tehtaviin kuuluu muun muassa edunvalvonta seka alan ke-
hittdminen entista turvallisemman ja lapinakyvamman asuntokaupan puolesta (Kiinko ym.,
2020, s. 5). Liiton tavoitteena on yllapitaa alan toimintaedellytyksia teknologian, toimintaympa-
riston seka saannosten muuttuessa (KVKL, i.a.). Tavoitteiden saavuttamiseksi liitto kehittaa

jatkuvasti alan koulutuksia seka lainsaadantoa.

Asuntolakeus Oy LKV, tunnetummalta nimeltdan Kiinteistdomaailma Seinajoki, on perustettu
2002 Seingjoella. Siita asti yritys on jatkanut kasvuaan ja toimintaansa Seindjoella ja sen lahi-
kunnissa. Talla hetkella yhtidssa on toissa kolme kiinteistonvalittajaa, joilla jokaisella on laillis-
tetun kiinteistonvalittajan tutkinto. Asuntolakeus Oy tarjoaa ketjun mukaisesti laadukkaita pal-
veluita niin kiinteistojen kuin asunto-osakkeidenkin myyjille, ostajille, vuokraajille seka vuok-
ranantajille. Kiinteistbmaailman tavoitteena on tarjota parasta mahdollista palvelua ammattitai-
toisen ja hyvinvoivan henkildston kautta (Kiinteistomaailma, i.a.-c). Tata toimintaa voisi kutsua
asiakaslahtoiseksi. Saarijarvi ja Puustinen (2020, s. 21) arvioivat asiakaslahtoéisyyden olevan
maaritelty yleensa organisaation kyvyksi ennakoida asiakkaiden tarpeita, minka seurauksena
ne pystyvat tarjpamaan asiakkaalle arvoa luovia tuotteita ja palveluita. Heidan (s. 23) mu-
kaansa asiakaslahtoisyyden luontainen jatke ja toteuttamisen valine on asiakaskokemus. Mika
tarkoittaa, etta vaikka organisaatiolla on kyky luoda asiakkaan tarpeita vastaavia tuotteita ja
palveluita, on silla myds taito huomioida asiakas hanen nakokulmastaan ja hanen tarpeensa

koko asiakaspolun eli koko asiakaskokemuksen aikana.

Saarijarvi ja Puustinen (2020, s. 153) toteavat asiakaspalvelun ja laadun olevan yksia kilpailu-
keinoja yritykselle. Digitaalinen murros on muuttanut kaikkea; miten vietetdan aikaa, tehdaan
toitd seka asioidaan ja ostetaan (Elisa, i.a.) Tama on vaikuttanut myds siihen, miten yritykset
palvelevat asiakkaita. Yritys, joka tahtoo menestya ja luoda hyvan asiakaskokemuksen, joutuu
viimeistaan nyt muuttamaan asiakaspalvelua uuteen. Asiakkaat odottavat, ettd asiakaspalve-
lijat tietavat kaiken ja he palvelevat asiassa kuin asiassa nopeasti. Myds Aarnikoivu (2005, s.
14) toteaa informaatioyhteiskunnan kehittyvan jatkuvasti, minka johdosta asiakas on entista
vaativampi, kriittisempi seka jopa uskottomampi kuin ennen. Asiakaslahtoista toimintaa voisi

siis sanoa hyvaksi kilpailukeinoksi Kiinteistdmaailmalle, silld nykyisessa digitalisoituvassa
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yhteiskunnassa ja palvelukulttuurin murroksessa asiakkaat kaipaavat yha henkilokohtaisem-

paa ja laadukkaampaa palvelua.

Opinnaytetyon aihe paatettiin yhdessa taman opinnaytetyon tekijan, seka toimeksiantajan
kanssa. Opinnaytetyon tekija toivoi aiheen liittyvan ensiasunnon ostamiseen, jonka myota toi-
meksiantaja heitti idean tutkia ensiasunnon ostamista valittajan ja asiakaspalvelun nakokul-
masta. Nain jalostui selkea aihe, jonka mukaan opinnaytetydkin kantaa nimeaan; mika on va-
littdjan rooli ensiasunnon ostamisessa. Toimeksiantaja piti aihetta heti hyvin mielenkiintoisena
ja tarkeana kiinteistonvalitysalan kannalta. Kiinteistonvalittaja pystyy palvelemaan asiakkai-
taan kuitenkin parhaiten ymmartamalla heidan tarpeensa ja toiveensa. Taman opinnaytetyon
myota toimeksiantaja toivoo, etta saisi enemman evaita ensiasunnon ostajien palvelemiseen.
Tarvitsevatko he enemman tukea kuin osaavat ehka pyytaa tai olisiko valitysalalle tarpeen

tuoda esimerkiksi erillinen konsultointipalvelu ensiasunnon ostajia varten?

1.4 Opinndytetyon rakenne

Opinnaytetyon johdannossa kaytiin 1api opinnaytetyon sisaltd, tavoitteet ja tyon toimeksianta-
jan esittely, jotta lukijan on helpompi lahestya itse teoriaa ja tutkimusta. Aivan johdannon
alussa esiteltiin myos opinnaytetyon tutkimuskysymykset. Naiden lisaksi kasiteltiin aiempia ai-
heesta tehtyja tutkimuksia. Tyon teoreettinen viitekehys koostuu kahdesta paaluvusta. Tuo-
men ja Sarajarven (2018, s. 23) mukaan teorialla tarkoitetaan tutkimuksen viitekehysta eli tut-
kimuksen teoreettista osuutta. Kananen (2008a, s. 11) kuvailee teorian pyrkivan selittamaan
reaalimaailmaa ja l6ytamaan erilaisia suhteita ja muuttujia kasiteltavien ilmididen valilla. En-
simmainen osio kasittelee kiinteistonvalitysalaa ja kiinteistonvalittgjan tyota tana paivana,
jonka lisaksi pohditaan asiakaspalvelua erityisesti kiinteistonvalityksen nakokulmasta. Tassa
luvussa pyritdan vastaamaan ensimmaiseen tutkimuskysymykseen. Toisessa teorialuvussa

pureudutaan ensiasunnon ostamiseen, asuntomarkkinoihin ja toiseen tutkimuskysymykseen.

Teorian jalkeen paastaan itse tutkimuksen pariin sisaltaen tutkimuksen toteuttamisen, sisallon
ja tulokset. Hirsjarven ym. (2009, s. 221) mukaan aineiston analyysi ja tulkinta ovat tutkimuk-
sessa tarkea vaihe, jopa ydinvaihe. Tutkimuksen teon ja tuloksien tavoitteena on vastata kol-
meen viimeisimpaan tutkimuskysymykseen. Tydn lopussa johtopaatokset seka pohdintaa.
Hirsjarvi ym. (s. 229) toteavat, etta tutkimuksen tuloksia ei tulisi jattaa sellaisenaan lukijalle

kaavioineen ja numeroineen, vaan niita tulee tulkita. Tulkinnalla he tarkoittavat tuloksien
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analysoimista ja johtopaatoksien tekemista. Tuomi ja Sarajarvi (2018, s. 182) kirjoittavat poh-
dinnassa tarkasteltavan muun muassa tuloksia suhteessa aikaisempaan tietoon. Pohdinnassa
tarkastellaan myos heidan mukaansa tutkimuksen eettisyytta ja luotettavuutta, sisaltden myos
mahdolliset tutkimuksessa tehdyt virheet tai tuloksiin vaikuttaneet tekijat. He korostavat, etta
luotettavuutta taytyy tarkastella tutkimusosion kaikissa vaiheissa, eli mita ja miten on tehty seka

miksi on tehty juuri niin.
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2 KINTEISTONVALITYS TANA PAIVANA JA TULEVAISUUDESSA

Vuoden 2020 lopulla Suomessa toimi reilu 1600 kiinteistonvalitysalan yritysta, jotka tyollistivat
3000-5000 tekijaa (Kiinko ym., 2020, s. 5). Vaikka monet kiinteistonvalittajat toimivatkin yritta-
jina ja yrityksia on paljon, moni valitysliike pitaa kuitenkin sisallaan pienemman tai suuremman

tiimin, joiden kesken tyo tapahtuu.

2.1 Kiinteistonvalitys ja valittajan tyo tiivistettyna

Kiinteistonvalittaja on luonnollinen henkild, joka ammattimaisesti saattaa kaupan, vaihdon tai
vuokrasopimuksen osapuolet yhteen tarkoituksena aikaansaada sopimus tehdyksi (Laki kulut-
tajansuojasta kiinteistonvalityksessa 686/1988, 2 §). Kiinteistonvalittajan on suoritettava kysei-
nen tyotehtava ammattitaitoisesti, huolellisesti ja tasapuolisesti ottaen huomioon molemmat
osapuolet ja heidan etunsa (6 §). Niemi (2017, s. 75) tarkentaa, etta valitysliike ei ole yksi

kaupan osapuolista, vaan osapuolina toimivat myyja seka ostaja.

Kiinteistonvalittajan tyd on kaikessa yksinkertaisuudessaan asiakaspalvelutyota (Kotijoukkue,
i.a.). Koska oman kodin ostaminen tai myyminen on elaman suurimpia paatoksia, tarvitaan
luotettavan ja osaavan kiinteistonvalitysalan ammattilaisen apua. Kanervan (2019) mukaan
kiinteistonvalittajan tyd on asiakaspalvelun lisaksi myyntia moneen kertaan; ensin valittaja myy
itsensa asiakkaalle, ettd saa kohteen myyntiin, jonka jalkeen myy tdman kohteen uusille asi-
akkaille. Voisi siis sanoa, etta hyva itsensa ja ammattitaitonsa myyminen poikii tulevaisuudes-
sakin myyntia. Valittajan tyossa tarkea osa onkin verkostoituminen (Kotijoukkue, i.a.). Hyva
osto- tai myyntikokemus johtaa yleensa suositteluun, joka kasvattaa kyseisen valittajan luotet-

tavuutta ja mainetta.

Kiinteistonvalittajan ammatti on haastavaa, hektista ja vaativaa asiakaspalvelua seka myynti-
tyota (Oikotie, 2020). Vastoin kuitenkin kaikkia yleisia kasityksia, kiinteistonvalittajan tyd on
muutakin kuin myyntia ja asiakkaiden hankintaa. Leino (2020) toteaakin suurimman osan kiin-
teistonvalittajan tyosta olevan asiakkaalle nakymatonta. Niemen (2017, s. 74) mukaan asun-
tokauppa on tietynlainen prosessi, joka koostuu monista erilaisista osa-alueista, kuten markki-
noinnista, valittamisesta, pankkilainan myontamisesta seka myyjista ja ostajista. Kiinteistonva-
littdjan tyo vaatii siis hyvia sosiaalisia taitoja seka asiakaspalvelu- ja neuvottelutaitoja, vastuul-
lisuutta, korkeaa ammattietiikkaa seka laajaa tuntemusta saadoksista ja laeista (Oikotie, 2020).

Valittdja onkin oikeastaan asiantuntija. Myos Erasalon (2011, s. 14) mukaan palvelutyé on
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asiantuntijatehtava, jossa asiakaspalvelija on oman palvelualansa asiantuntija. Tassa tapauk-
sessa kiinteistonvalittdja on kiinteistonvalitysalan asiantuntija ja vastaa sen pohjalta kaikista
tyotehtavistaan. Leinon (2020) mukaan valittgjan tyd muuttuu jatkuvasti enemman ja enemman

asiantuntijatyoksi, eika alaa oikeastaan enaa edes ajatella myyntityoksi.

H-M. Sumukarin (henkildkohtainen tiedoksianto, 11.1.2022) mukaan valittajan tydaika sijoittuu
arkisin noin klo 10—19 valille. Han toteaa, etta aika on kuitenkin vain suuntaa antava ja tavalli-
nen raami arjessa, silla valilla tydpaiva voi alkaa jo klo 8 tai paattya vasta klo 21. Sumukari
huomioi, etta viikonlopputy6t ovat vahentyneet viime vuosina merkittavasti, mutta valilla silloin-
kin on kohteiden esittelyita tai kotikaynteja. Kanerva (2019) lisaa, etta vaikka kiinteistonvalitta-
jan tyopaivat voivat olla pitkia, on oma tyoaika lahtokohtaisesti itse suunniteltavissa. Han mai-
nitsee, etta valilla voi esimerkiksi kesken tyopaivan pitda taukoa ja hoitaa muita asioita tai jos-
kus voi paasta jo neljan maissa viettdamaan vapaa iltaa. Kanerva toteaa valittajan tyon olevan-
kin enemman elamantapa kuin vain tyopaikka, silla toita on tarjolla koko ajan, joten silmat ja

korvat tulee pitaa koko ajan auki reagoidakseen uusiin kaanteisiin nopeasti.

Kanervan (2019) mukaan mikaan tyopaiva ei ole samanlainen. H-M. Sumukari (henkildkohtai-
nen tiedoksianto, 11.1.2022) toteaa my0s tydn olevan hyvin monipuolista ja vaihtelevaa. Kiin-
teistonvalittajan tyopaiva sisaltdad muun muassa myyntiesitteiden laatimista, asiakirjojen tilaa-
mista ja tutkimista, yhteydenottoja isannditsijoihin ja pankkeihin, arviokaynteihin valmistautu-
mista ja niissa kaymista, yksityis- ja yleisesittelyita seka kauppojen valmistelua (Kotijoukkue,
i.a.). Edelld mainittujen tyotehtavien lisaksi Kanerva (2019) listaa tehtaviksi sahkoposteihin
vastaamista, asiakkaille soittelemista, erilaisia selvitystoita esimerkiksi kaupungilta, uusien
kohteiden kirjaamista valitysjarjestelmaan, tulostamista seka kohteiden kuvaamista ja kuvien
valitsemista. H-M. Sumukari (henkilékohtainen tiedoksianto, 11.1.2022) kertoo kirjallisten teh-
tavien hoitamisen tapahtuvan toimistolla usein aamupaivisin eli sopimusten ja kauppakirjojen
laatimista, asiakkaiden kontaktointia seka kohteiden kirjaamista jarjestelmaan. Hanen mu-
kaansa kaupantekotilaisuudet, esittelyt ja muut asiakastapaamiset painottuvat usein iltapai-
vaan ja iltaan. Lisaksi han mainitsee useamman valittajan yrityksessa olevan vaihtuvat paivys-
tysvuorot, jonka aikana paivystetaan asuntomyymalassa puhelinta sekd mahdollisia saapuvia

asiakkaita.

Yleisesti kiinteistonvalittajan tehtavana on arvioida asiakkaiden koteja myyntia varten ja tehda
niista palvelutarjouksia (H-M. Sumukari, henkildkohtainen tiedoksianto, 11.1.2022). Kun nama

kohteet tulevat myyntiin, valittaja tilaa kohteeseen kuuluvat asiakirjat, jarjestaa valokuvauksen,
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syottaa kohteen tiedot jarjestelmaan, laatii toimeksiantosopimukset seka myyntiesitteen. Koh-
teen ollessa myynnissa valittaja selvittaa asiakkaille lisatietoja, kay esittelyissa, auttaa ostotar-
jouksien laatimisessa ja niihin vastaamisessa seka valittaa tarjoukset osapuolten valilla. Kun
ostotarjous hyvaksytaan, tilataan kohteelle yleensa kosteuskartoitus. Valittajan tehtavana on
olla paikalla varmistamassa, etta kartoitus suoritetaan oikein ja etta raportissa mainitaan kaikki
kartoituksessa esille nousseet asiat. Hyvaksytyn kartoituksen jalkeen alkaa kaupantekotilai-
suuden valmisteleminen. Valittaja laatii kauppakirjan, varaa kaupantekotilaisuudelle ajan, kon-
taktoi molempien osapuolten pankkihenkil6ita ja varmistaa asiakirjojen voimassaoloajan. Kau-
pantekotilaisuudessa kiinteistonvalittaja kay lapi kaupan osapuolten kanssa kauppakirjan ja
valvoo kauppakirjojen allekirjoituksen sekad kauppahinnan maksun. Asunto-osakkeen kau-
passa valittgjan tehtadvana on myos tehda varainsiirtoveroilmoitus ja valvoa kyseisen veron
maksu. Kauppojen jalkeen valittaja toimittaa isannoitsijalle tarvittavat asiakirjat ja arkistoi kaikki

kauppaan liittyvat paperit.

Edella mainitun myynti- tai ostoprosessin lisaksi valittaja tekee myos yksittaisia arviokaynteja
ja niiden pohjalta kirjallisia lausuntoja esimerkiksi perukirjaa, ositusta, pankkia tai verottajaa
varten (H-M. Sumukari, henkilokohtainen tiedoksianto, 11.1.2022). Lisaksi valittdjan tyohon

kuuluu markkinointia esimerkiksi somessa ja erilaisten jakeluiden tekeminen asuntoalueittain.

2.2 Kiinteistonvalittdjan parhaat toimintatavat

KVKL:n laatimien kiinteistonvalittajan eettisten saantdjen (2015, s. 2) mukaan valitystoimin-
nassa tulisi aina noudattaa hyvaa valitystapaa. Tahan sisaltyy erityisesti luotettavuus ja avoi-
muus valitystoiminnassa, tunnollisuus tyotehtavien hoitamisessa, lojaalisuus kaikkia osapuolia
kohtaan seka kohtelias ja kunnioittava asenne muita kiinteistonvalittajia kohtaan. Lojaalisuus
ja kunnioittaminen pitaa sisallaan esimerkiksi sen, etta kiinteistonvalittaja ei saa syrjia ketaan
kansallisuuden, sukupuolen, vakaumuksen tai muun vastaavan seikan vuoksi (mts. 3). Luotta-
mus puolestaan pitaa sisallaan esimerkiksi sen, etta valittdjan on noudatettava salassapito- ja

vaitiolovelvollisuutta asiakkaiden henkilotietojen ja muiden luottamuksellisten tietojen suhteen.

Kiinteistonvalittajan on myos pidettava huolta ammattitaidostaan ja osaamisestaan. Kiinteis-
tonvalittajan tyo ja koko toimiala on murroksessa digitalisaation kehittyessa ja tuodessa alalle
uusia toimintamalleja (Alma Talent, i.a.; Leskinen, 2020). Erilaisten digitaalisten tyokalujen

avulla asunto- ja KkiinteistOkaupan prosessit tehostuvat, joka lisaa vain joustavuutta
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paivittdiseen tydohon (Alma Talent, i.a.). Leskisen (2020) sanoin asuntokauppa on mahdollista
tehda nykyaan myos taysin sahkoisesti eli hyvin joustavasti ja tehokkaasti. Hyvan valitystavan
noudattamisen lisaksi oman osaamisen kehittaminen markkinoiden muuttuvien tarpeiden mu-
kaisesti takaa menestymisen nyt seka myos tulevaisuudessa (Alma Talent, i.a.). Ammattitaidon
sailyttamiseksi valittajan on seurattava aktiivisesti tarpeellista lainsaadantoa, oikeuskaytantoa
ja alan kehitysta (KVKL, 2015, s. 2). Lisaksi saannollinen osallistuminen alan koulutuksiin ke-

hittaa ja yllapitaa ammattitaitoa.

2.2.1 Hyva valitystapa

Monen kiinteistonvalittajan niin sanottu kasikirja on lain lisaksi KVKL:n laatima Hyvan valitys-
tavan ohje. Hyvan valitystavan ohje on laaja reilun 80 sivun opus, joka on jaettu 11 paalukuun.
Hyvén vélitystavan ohjeen (2021, s. 5) mukaan laissa ei ole maaritelty tarkemmin, mita hyvalla
valitystavalla kaytanndssa oikeastaan tarkoitetaan. Keskitalo (2020) toteaa, etta Hyvan valitys-
tavan ohje ei ole lain arvoista, vaan se on KVKL:n laki- ja lausuntovaliokunnan laatima nake-
mys siita, mita laissa tarkoitetaan hyvalla valitystavalla ja mita on hyva valitystapa ohjeen laa-
timisajankohtana. Hanen mukaansa ohje on joustava aikaan sidottu normi, joka muuttuu toi-
mintaymparistdon muuttuessa. Siihen vaikuttavat esimerkiksi uudet menettelytavat, arvostuk-
set, tuomioistuinten paatokset, viranomaisten ohjeet seka kuluttajariitalautakunnan suositukset
(KVKL, 2021, s. 5). Taman vuoksi ohje paivitetaan tarpeen tullen vastaamaan uusimpia toimin-
tatapoja aina julkaisuhetken hyvasta valitystavasta. Aluehallintavirasto (i.a.) kertoo valvovansa
kiinteistonvalitysliikkeitd seka vuokrahuoneiston valitysliikkeita, jotta he noudattaisivat toimin-

nassaan lakia seka Hyvan valitystavan ohjetta.

Paalukujen aiheet ohjeessa ovat valitysliiketoiminnan harjoittaminen, valityspalveluiden mark-
kinointi, toimeksiantosopimus, valitystehtavan hoitaminen, kohteen selvittaminen / valitysliik-
keen selonottovelvollisuus, kohteen markkinointi, ostoneuvotteluvaihe, tarjousmenettely, kau-
panteko, tarjousta, kasirahaa ja kauppaa koskevat riitatilanteet seka ohjeen paivitys. Voi siis
todeta, etta ohjeesta I0ytyy melkeinpa jokaista kiinteistonvalittajan tyotehtavaa koskeva ohjeis-

tus.

Hyvén vélitystavan ohjeessa (2021, s. 13—14) on mainittu muun muassa miten valittajien tulisi
ilmoittaa valityspalkkionsa hinta asiakkaille. Ohjeessa (s. 21) on mainittu myos ostotoimeksi-

antosopimuksen luomisesta, eli kun valittaja etsii asiakkaalle taman kriteereihin sopivan kodin.
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Sopimuksessa tulee sopia muun muassa keinoista, joilla valittaja kotia etsii seka kuinka sopi-
mus voidaan irtisanoa. Ohjeessa (s. 35-55) kaydaan lapi hyvin tarkasti kaikki kohteiden viral-
liset paperit ja ohjeet niiden hakemisesta. Nama valittajan tulisi hallita. Ostoneuvotteluvai-
heesta ja tarjousmenettelysta ohjeistetaan myds hyvin laajasti. Ohjeen (s. 60-62) mukaan va-
littajan tulee antaa asiakkaalle kaikki tiedot, jotka saattavat vaikuttaa kaupoista paattamiseen.
Ohjeessa kaydaan tarkasti lapi kaikki tallaiset tiedot, jotka ostajan tulisi saada tietaa. Tarjous-
menettelyista (mts. 64) ohjeistetaan muun muassa siitd, etta valittgjalla ei ole velvollisuutta
ottaa kaikkia tarjouksia vastaan, esimerkiksi jos ne ovat paljon alle myyjan ajatusten kanssa.
Ohjeessa korostetaan myo0s sita, etta valittajalla ei ole velvollisuutta kertoa tarjouksien sisaltoja
ja syita ei esimerkiksi muille ostotarjouksen tekijoille. Tiedot voidaan kuitenkin tarvittaessa an-
taa, mikali siihen on kaikkien osapuolten lupa (myyja ja kyseisen ostotarjouksen tekija). Lisaksi
ohjeessa (s. 65—70) kaydaan lapi, miten menetellaan useiden paallekkaisten tarjouksien

kanssa. Viimeiset kappaleet koskevat kaupantekoa ja riitatilanteita.

2.2.2 Kiinteistonvalittajien koulutus ja ammattitaito

Useasti kiinteistonvalittajien nimien perassa on monia erilaisia kirjainyhdistelmia ja lyhenteita.
Yleisimpia lyhenteita ovat LKV, LVV, KED, KiAT ja YKV (SKVL, 2017). Niilla jokaisella on oma
tarkoituksensa. Periaatteessa mita enemman yhdistelmia on, sita patevampi kiinteistonvalittaja
on, vaikka ilmankaan ei ole yhtaan huono. Kanervan (2019) sanoin kiinteisténvalittajia on hyvin
erilaisilla taustoilla ja ammattitutkinnoilla, mutta oikeastaan silla ei ole mitdan merkitysta. Kiin-
kon ym. (2020, s. 10) suorittaman tutkimuksen mukaan vuonna 2020 84 % kyselyn vastaajista
olivat suorittaneet LKV-patevyyden ja 31 % LVV-patevyyden. 15 % vastaajista ei ollut kuiten-
kaan mitaan patevyytta alalle. KVKL (2015, s. 2) kuitenkin suosittelee, ettd jokainen Kiinteis-
tonvalitysalan parissa tydskenteleva suorittaa joko LKV-kokeen tai muun kiinteistonvalitysalan

ammattitutkinnon.

LKV onkin ehka lyhenteista yleisin. Se tarkoittaa laillistettua kiinteistonvalittajaa, eli henkiloa,
joka on suorittanut hyvaksytysti Keskuskauppakamarin valittajalautakunnan jarjestaman LKV-
kokeen (Keskuskauppakamari, i.a.-b). Koe on kirjallinen ja perustuu hyvaan valitystapaan seka
Suomen lakiin kiinteistonvalityksesta ja vuokravalityksesta. Nain ollen kokeen suorittaminen
osoittaa, etta valittaja tuntee tarpeellisen lainsaadannon, hyvan valitystavan ja hallitsee valitys-

toimeksiannon vaatimat kaytannot. Vain kokeen suorittanut ja LKV-patevyyden hankkinut
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henkilo voi laillisesti kayttaa nimiketta kiinteistonvalittaja. Rekisteroitynyt kiinteistonvalitysliike

voi myods kayttaa LKV-lyhennetta yrityksensa nimessa.

LVV taas tarkoittaa laillistettua vuokrahuoneiston valittajaa (Keskuskauppakamari, i.a.-c).
LVV:n suorittamiseen kaydaan LKV:n tavoin Keskuskauppakamarin jarjestama kirjallinen koe,
mutta joka puolestaan keskittyy vuokranvalitystoimintaan. Niinpa kokeen suorittaminen osoit-
taa, etta valittaja tuntee tarpeellisen lainsdadannon, hyvan vuokravalitystavan ja hallitsee vali-
tystoimeksiannon vaatimat kaytannot. Nimikkeita vuokrahuoneiston valittaja tai asunnonvalit-
taja saa kayttaa vain, mikali on suorittanut joko LVV- tai LKV-patevyyden. LKV:n tavoin myos
rekisteroitynyt vuokravalitysliike voi kayttaa nimessaan LVV-lyhennetta. Naiden perusteella on
huomattavaa, etta LKV-patevyyden hankkiminen on kiinteistonvalitysalan ammattilaiselle kan-

nattavampaa kuin ainoastaan LVV:n.

KED eli Kiinteistoedustajan koulutus on koulutus, jonka suorittaneella on perusvalmiudet kiin-
teistonvalitystehtavien hoitamiseen (SKVL, 2017). KiAT eli kiinteistonvalitysalan ammattitut-
kinto puolestaan on valitystyon ohessa tehtava tutkinto henkildlle, jolla on kertynyt jo hieman
tydkokemusta alalta. KiAT:ssa perehdytaan kiinteistdjen myyntiin ja vuokraukseen, niiden juri-
diikkaan seka asuntojen ja kiinteistdjen arviointiin seka markkinointiin (Kurssihaku.fi, i.a.). Kou-
lutukseen paasee, mikali toimii talla hetkella jossain valitysliikkeessa, silla suurin osa kaytan-
non opiskelusta tapahtuu omalla tydpaikalla. YKV, eli ylempi kiinteistonvalittaja, on reilun vuo-
den kestava syventava koulutus (Kiinko, i.a.). Tama koulutus suoritetaan ikdan kuin jatkokou-
lutuksena LKV-patevyyden hankkimisen seka vahintdan neljan tyoskentelyvuoden jalkeen.
Koulutus syventaa ammattiosaamista, kehittaa kiinteistonvalittajan valmiuksia tdiden parissa

seka antaa evaita toimia tulevaisuudessa johtotehtavissa alalla.

Valittajatutkintojen lisaksi erilaisia lyhenteita voi olla esimerkiksi AKA ja KHK (SKVL, 2017).
AKA tarkoittaa auktorisoitua kiinteistonarvioijaa. AKA:lla on tehtaviin soveltuva koulutus seka
vahintaan 3-5 vuotta tydkokemusta alalta (Keskuskauppakamari, i.a.-a). Patevyys tahan teh-
tavaan osoitetaan hyvaksytylla AKA-kokeella. AKA-arvioija voi auttaa esimerkiksi haastavien
kiinteistdnkauppojen tai riitatilanteiden arvioinnissa ulkopuolisesta ja puolueettomasta nako-
kulmasta (SKVL, 2017). KHK taas puolestaan tarkoittaa Keskuskauppakamarin hyvaksymaa
kiinteistonarvioitsijaa. Neljassa eri laissa maaritellaan erikseen tilanteet, milloin KHK:n arviota
tarvitaan: Kiinteistorahastolaki, arvopaperimarkkinalaki, sijoitusrahastolaki ja kiinnitysluotto-

pankkitoiminnasta annettu laki (Keskuskauppakamari, i.a.-a). Kiinkon ym. (2020, s. 10)
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laatiman tutkimuksen mukaan kyselyyn vastanneista vain 5 % on auktorisoituja kiinteistonar-
vioijia ja 2 % Keskuskauppakamarin hyvaksymia kiinteistonarvioitsijoita. Taman perusteella voi

todeta, etta kyseiset ammattipatevyydet ovat hieman harvinaisempia alalla.

2.3 Asiakaspalvelu kiinteistonvalitystyossa

Erasalo (2011, s. 14) maarittelee asiakaspalvelun olevan asiakkaan ja asiakaspalvelijan valilla
tapahtuvaa vuorovaikutusta kasvokkain, puhelimitse tai vaikka sahkopostitse. Merkittavim-
maksi palveluksi han mainitsee kuitenkin kasvokkain tapahtuvan. Han pitaa jonkinlaisen yh-
teydenpidon olevan tarkea osa palvelutapahtuman kokonaisuutta ja se vaikuttaa suoraan asi-
akkaan kasitykseen yrityksesta seka sen tarjoamista palveluista. Aarnikoivu (2005, s. 16) to-
teaa asiakkaan kohtaamisen onnistumiseen vaikuttavan, kuinka asiakaslahtoista toiminta yri-
tyksessa on. Hanen (s. 29) mukaansa hyva asiakaspalvelu on asiakaspalvelijan toimintaa asi-

akkaan hyvaksi.

Selinin ja Selinin (2013, s. 199) mukaan hyva asiakaspalvelu on vuorovaikutuksen lisaksi ih-
misiin vaikuttamista. Kaikki mita asiakaspalvelija tekee palvelutilanteessa, vaikuttaa asiakkaan
luottamukseen ja asiakasuskollisuuteen. Erasalon (2011, s.14) mukaan asiakaspalvelijan tar-
keimpia tyovalineita ovatkin hanen oma persoonansa, kykynsa seka halunsa toimia vuorovai-
kutustilanteissa. Jos asiakaspalvelijalla on puutteita vuorovaikutustaidoissa, voi palvelutilantei-

den hallinta olla vajavaista, jannittynytta ja varauksellista (mts. 105).

Leskisen (2020) sanoin kiinteistonvalittajan toiminta ja tyd tehostuu tulevaisuudessa entista
yhtendisemmalla palvelukokemuksella, kuin aikaisemmin. Saarijarvi ja Puustinen (2020, s. 32)
toteavat asiakkaiden haluavan sellaisia kokemuksia, jotka johtavat myonteisiin emootioihin el
ikaan kuin positiivista vastetta omille odotuksille tietysta tapahtumasta tai tilanteesta. Tassa
tapauksessa voidaan puhua palvelukokemuksesta tai asiakaskokemuksesta. Palvelukokemus
tarkoittaa ihmisten vuorovaikutuksessa muodostuvaa kokemusta tietysta palvelusta (mts. 63—
64). Erasalon (2011, s. 14) sanoin hyvasta palvelukokemuksesta asiakkaalle syntyy kokemus,
etta han on yritykselle tarkea. Han kirjoittaa asiakkaan olevan tyytyvainen palveluun, kun asia-
kaspalvelija osoittaa talle arvostusta sanoin seka teoin. Asiakaskokemus puolestaan rakentuu
ajan kuluessa, koko asiakaspolun ajan (Saarijarvi & Puustinen, 2020, s. 58). Se ei tarkoita
pelkastaan tuotteen tai palvelun ostamista, vaan kattaa kaikki asiakaspolun vaiheet: ennen

ostamista, ostaminen ja ostamisen jalkeen (mts. 54).
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2.3.1 Tuotteena palvelu

Pakkanen ym. (2013, s. 8) kuvailevat palveluun kuuluvan kaikki se, mita asiakkaan hyvaksi
tehdaan joko valittomasti tai valillisesti. Heidan sanoin palveluammatteja ovat monet muutkin,
kun vain myyjat ja kassanhoitajat, esimerkiksi pankkivirkailija, varastotyontekija, kirjanpitaja ja
jopa poliisi voidaan luokitella palveluammateiksi. Kuten jo aikaisemmin todettu, kiinteistonva-
littdjatkin ovat asiakaspalvelijoita. He eivat vain varsinaisesti tarjoa mitdan konkreettista tuo-
tetta, vaan tassa tapauksessa tuotteena on heidan oma palvelunsa. Balacin (2009, s. 155)
sanoin palvelua on kaikki muu kuin itse tuote. Erasalo (2011, s. 12) kuvailee palvelua tapahtu-
maksi, jossa kysymys on asiakkaan tarpeiden tayttamisesta. Hanen sanoin palvelusta ei var-
sinaisesti jaa mitaan konkreettista kateen, vaan se on aineeton, asiakaspalvelun osapuolten
valinen tuntemus. Pakkanen ym. (2013, s. 10) kuvailevat palvelun aineettomuutta niin, etta sita
on vaikea mitata, sita ei voi nahda, kokeilla eikd maistaa etukateen. Heidan mukaansa palvelu
tuotetaan vuorovaikutuksessa ja myds asiakas osallistuu palvelun tuottamiseen. Balac (2009,
s. 60) toteaa kumppanuuden vaativan vahintadan kaksi ihmista, silla hyvakaan myyija ei pysty
myymaan, jos ostaja ei ole, halua tai kykene olemaan mukana ostoprosessissa. Hadn summaa
ostajalla olevan yhteistydssa aivan yhta iso rooli kuin myyjallakin. Ostajan tulee kertoa hanen
mukaansa tarpeistaan ja tavoistaan, jotta hanelle voidaan tarjota kohdistettua palvelua tai tuo-
tetta.

Aarnikoivun (2005, s. 19) mukaan yritysten avainkysymys tulevassa — eli nykyisessa — mark-
kinatilanteessa on, miten asiakas saadaan ostamaan lukuisten yritysten joukosta juuri omalta
yritykselta palvelua. Hanen mukaansa positiivinen erottautuminen kilpakumppaneista erityi-
sesti asiakaspalvelun avulla saa oman yrityksen erottumaan massasta. Pakkanen ym. (2013,
s.9) esittavat esimerkin: jos yritys houkuttelee asiakkaita halvoilla hinnoilla, on kilpailijan helppo
vetada pidempi korsi ja halventaa hintoja my0s entisestaan. Jos taas yritys panostaa heidan
mukaansa asiakaspalvelun laatuun, on kilpailijan paljon vaikeampi ja hitaampi lahtea paranta-
maan toimintaansa. Saarijarvi ja Puustinen (2020, s. 125) puolestaan toteavat, ettd osa asiak-
kaista haluavat nimenomaan halpaa hintaa tai nopeaa toimitusta ja toiset taas pitavat tarkeana
nimenomaan asiakaspalvelua. He toteavat erilaisten arvomaailmojen, elamanvaiheiden ja mui-
den tekijoiden ihmisten elamissa vaikuttavan siihen, mita ne pitavat arvokkaana. Selin ja Selin
(2013, s. 200) toteavatkin, ettd asiakas on tunnettava hyvin osatakseen palvella hanta eri ti-

lanteissa parhaalla mahdollisella tavalla.
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Aarnikoivu (2005, s. 14) ennustaa, etta tulevaisuudessa asiakaskeskeisyys ei ole yrityksen
valittavissa, vaan toiminnan on perustuttava siihen selviytyakseen. On aivan totta, etta nykyaan
asiakkaat osaavat vaatia parempaa, arvoistaan palvelua. Huonoa palvelua harjoittavat yrityk-
set voidaan ajaa alas hyvinkin nopeasti esimerkiksi sosiaalisen median avulla. Aarnikoivu (s.
33) mainitseekin hyvan maineen olevan menestystekija. Erasalon (2011, s. 13) mukaan palve-
lua ei voi palauttaa eika korjata. Tahan verraten myoskaan mainetta ei ole helppo korjata tai

palauttaa, mikali sen on kerran pilannut.

Aarnikoivu (2005, s. 16) kirjoittaa asiakaspalvelua pidettavan alentavana, silla suomalaiset ei-
vat osaa ottaa palvelua vastaan tai palvella. Toisilleen tuntemattomien myyjan seka ostajan
suhde on neutraali ennen kuin he tapaavat (Balac, 2009, s. 45). Luottamuksen rakentaminen
on kuitenkin Selinin ja Selinin (2013, s. 191-192) mukaan tarkeaa kestavan yhteistyon luo-
miseksi ja yllapitamiseksi. Balac (2009, s. 45) toteaa luottamuksen rakentamisen olevan jat-
kuva prosessi, joka toteutuu ainoastaan omalla kaytoksellaan. Han lisaa, etta luottamuksen

kasvaessa myo0s avoimuus lisaantyy seka yhteistyo helpottuu.

2.3.2 Millainen on hyva kiinteistonvalittdjan palvelu

Hyvan myyjan menetelma perustuu kolmeen K-kirjaimeen: katsele, kuuntele ja kysele (Pakka-
nen ym., 2013, s. 15). Tama menetelma patee mainiosti myos kiinteistonvalittajan palveluun.
Katselemalla on helpompi lukea asiakkaan elekielta, kuuntelemalla selviaa asiakkaan tarpeet
ja halut seka kysymalla on helppo tarkentaa asiakkaan toiveita (mts. 15). Erityisesti kuuntele-
minen on myds Selinin ja Selinin (2013, s. 207) mielestd avainasemassa asiakaspalvelussa.
MyoOs Kanerva (2019) listaa kuuntelun kiinteistonvalittajan yhdeksi tarkeaksi ominaisuudeksi,
silla nain valittaja pystyy sisaistamaan asiakkaan kanssa kaydyt keskustelut ja kykenee vas-
tausten perusteella toimimaan nopeastikin asiakkaan eduksi. Erasalo (2011, s. 106) kirjoittaa
kuuntelun kehittdvan vuorovaikutustaitoja. Hanen mielestaan palveluammatissa tarvitaan ym-
martavaa, arvostavaa ja empaattista kuuntelua, ettd hahmottaisi asiakkaan tarpeet, odotukset
ja tunteet. Han maarittelee (s. 97) empaatikon olevan myo6taeldja, joka kykenee asettumaan
toisen ihmisen asemaan ja pystyy aistimaan taman tunnetiloja. Han listaa myos katsekontaktin

olevan tarkeaa asiakkaan kohtaamisessa.

Pesonen (2021) toteaa, etta ylpeys omasta tydnantajasta ja tydsta on suoraan verrattavissa

tyon laatuun. Han korostaa, etta ei tarkoita ylpeydella ylimielista kayttaytymista, vaan
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tervehenkista itseluottamusta ja itsensa kunnioittamista. Hanen mukaansa, kun tyontekija tie-
taa tekevansa oikeita asioita ja haluaa auttaa asiakkaitaan, nakyy se myds hanen kehonkie-
lessaan seka aanessaan. Myos Erasalo (2011, s. 14) toteaa, etta tyota ei tulisi tehda vain
palkan vuoksi, vaan tyontekijan tulisi arvostaa omaa ammattiaan ja haluaisi kehittya siina. Pe-
sosen (2021) mukaan myyijalla taytyykin olla aito innostus ja sisainen liekki asiakkaiden autta-

miseen.

Hyva kiinteistonvalittdja on siis aidosti kiinnostunut asiakkaasta: kuuntelee, katsoo silmiin ja
keskustelee empaattisesti. Hyvan kiinteistonvalittajan tulee olla luotettava ja pitaa luottamusta
ylla koko asiakaspolun ajan, kuten hyvaan valitystapaan kuuluu. Myos avoimuus ja lapinaky-
vyys kuuluvat hyvan kiinteistonvalittajan palveluun hyvan valitystavan mukaisesti. Valittaja ei
yrita toimia vain toisen osapuolen eduksi, vaan neutraalisti, kummankin osapuolen luottamuk-
sen arvoisesti. Hyva valittaja on asiakkaiden lisaksi aidosti kiinnostunut myos omasta tyostaan
ja tekemisestaan ja tekee tyotaan siksi, etta nauttii siita. Hyvan valittajan tulee olla oma-aloit-
teinen, hanen tulee osata organisoida seka hallita aikatauluja tyon hektisyydesta ja epasaan-
ndllisyydesta huolimatta (Oikotie, 2020). Kanervan (2019) mukaan valittaja tarvitsee tunnealya,
ratkaisukeskeisyytta, karsivallisyytta ja vasymattomyytta. Ennen kaikkea hyva valittaja noudat-
taa jokaisessa tilanteessa Hyvan valitystavan ohjetta. Hyva valittaja selittaa jokaisen ostopro-
sessin vaiheen asiakkaan omaan tilanteeseen sopivalla tavalla ja pitaa huolen, etta han tietaa
kaiken tarvittavan, sisaltdaen myos laki- ja kiinteistokielen (National Association Of Exclusive
Buyer Agents, 2019). Gassettin (2020) mukaan parhaat valittajat vastaavat ostajan kysymyk-
siin ja neuvovat prosessin lapi parhaalla mahdollisella tavalla varmistaen, etta ensikertalainen

ei tee suurta virhetta.

2.3.3 Asiakaspalvelun ja kiinteistonvalittagjan vaikutus ostopaatosprosessiin

Saarijarven ja Puustisen (2020, s. 58) mielesta asiakkaan ostopaatdsprosessi koostuu eri vai-
heista. Pakkasen ym. (2013, s. 10) mukaan osto- tai valintaprosessi voi muuttua tuotteittain,
yksiloittain tai tilanteittain. He jakavat paatoksentekoprosessin kolmeen erilaiseen: rutiinin-
omainen, rajoittunut ja laaja. Rutiininomaisella tarkoitetaan esimerkiksi paivittaistavaran valin-
taa, joka on totuttu tekemaan ja johon rahaa ei tarvitse kayttaa paljoa (mts. 10). Rajoittuneessa
paatoksenteossa tarvitaan hieman enemman harkintaa, esimerkiksi vaateostoksilla. Tassa
paatoksenteossa ammattitaitoinen myyja voi palvelullaan auttaa asiakasta valinnassa. Yksi

tarkeista taidoista kiinteistonvalittajalla onkin "klousaaminen”. Kanerva (2019) selittda kaupan
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klousaustaidon olevan sita, kun osaa ja uskaltaa pyytaa kauppaa. Kennerin (i.a.) mukaan tama
kasite on usein vaarin ymmarretty eli selitetdan asiakkaan painostamisena. Han toteaa taman
todellisuudessa tarkoittavan asiakkaan auttamista paatoksenteossa myyntiprosessin eri vai-
heissa. Laaja paatdksentekoprosessi tarkoittaa korkeaa sidonnaisuutta (Pakkanen ym. 2013,
s. 11). Ostettava tuote on siis huomattavasti kalliimpi, merkityksellisempi ja liittyy keskeisesti
kuluttajan arvoihin ja elamantapoihin, jolloin myds mahdollista virheostosta pidetaan riskina.
Kiinteistonvalittajan voidaan todeta kayttavan klousaamista laajassa paatosprosessissa, jollai-

nen asunnon ostopaatdsprosessikin on.

Ostopaatokseen vaikuttaa monet erilaiset tekijat. Pakkanen ym. (2013, s. 93) jakavat tekijat
neljaan: yksilon sisaiset eli psykologiset tekijat, sosiaaliset eli ryhmatekijat, ymparistotekijat
seka markkinoinnin kilpailukeinot. Sisaisiin tekijoihin sisaltyy muun muassa oppiminen, tarpeet,
motiivit, arvot ja asenteet, persoonallisuus seka ika ja sukupuoli (mts. 93). Ryhmatekijat puo-
lestaan voivat olla perhe, kulttuuri, jasenryhmat tai sosiaaliluokka. Ymparistotekijoihin luokitel-
laan tietenkin fyysinen ymparistd, mutta myos kaytettavissa oleva aika ja varat. Markkinoinnin
kilpailukeinoina toimivat muun muassa tuote, hinta, saatavuus, markkinointiviestinta ja muut
ihmiset. Hankin (2021) mukaan ostopaatoksen tekoon voi jotkin asiat vaikuttaa negatiivisesti
tai myoOnteisesti. Han kirjoittaa negatiivisen kommentin luotettavalta taholta voivan vaikuttaa
ihan niin kuin myyjan sopivat ja hyvat argumentitkin ostotilanteessa. Tassa tapauksessa sosi-

aalisena tekijana, luotettavana tahona/myyjana, toimii kiinteistonvalittaja.

2.4 Miten valitysalalla menee?

Kiinkon ym. (2020, s. 26) luoman kyselytutkimuksen mukaan kiinteistonvalittajat kokevat suurta
arvostusta omassa tyoyhteisossaan, mutta melko huonoa arvostusta yleisesti alaa kohtaan.

Kuviossa 1. on kuvattu edellda mainitun tutkimuksen tulokset koskien alan arvostusta.



24

Koen usein onnistumisen iloa tydssani {m 13% 53%
(4,03%)
Voin vaikuttaa itsedni koskeviin asioihin e o s
il
(4,02)
Koen, ettd omia tydtehtaviani arvostetaan 1 . "
tydpaikalani [ 1% i
(3,91%)
Koen, ettd voimavarani riittavat tydssa = =
onnistumiseen l% 21% 42%
Vapaa-ajan méaara riittaa tydsta e 1 o
palautumiseen - m 25% 28% 18%
(3,04 %)
Koen, ettd valittajan tydta arvostetaan s " .
Vleisestl - 25% 38% 23%
0% 20% 40 % 60 % 80 % 100 %
B = taysin eri mielta = siltd valilta M = tdysin samaa mielta

Kuvio 1. Alan arvostus (Kiinko ym., 2020, s. 26).

Kuvion mukaan 40 % vastaajista oli tdysin samaa mielta siita, ettd omia tyotehtavia arvoste-
taan tyopaikalla ja vain muutama prosentti taysin eri mieltd. Vastaavasti vain 6 % oli taysin
samaa mielta siita, ettd heidan tyétaan arvostetaan yleisesti, mutta jopa 9 % taysin eri mielta.
Tutkimuksen (mts. 26) mukaan kollegat ymmartavat tyon haastavuuden, suuren vastuun ja

osaamistarpeet, mutta muut eivat.

Tutkimukseen vastanneiden mukaan arvostuksen puute ja siihen johtavat tekijat liittyvat usein
erilaisiin TV-ohjelmiin ja alan julkkiksiin, jotka vaaristavat kuvaa valittgjan tyosta (Kiinko ym.,
2020, s. 26). Lisaksi moni pitaa alalle tulon kynnysta liian matalana, joka vahentda omalta
osaltaan alan arvostusta. Todellisuudessa valittdjan tyd hyvin tehtyna vaatii huomattavasti
enemman patevyytta ja tietoa, kuin mita oletetaan. Balac (2009, s. 67) toteaa myds myyntitydn
olevan epaarvostettua Suomessa, silla tyota pidetaan yleensa esimerkiksi yksinkertaisena ja
helppona. Han (s. 68) lisaa, ettd ostajien asenne ei usein lisdd myynnin arvostusta, silla he
saattavat nostaa omaa asemaansa pitamalla myyijia alempiarvoisina. Balac toteaakin, etta
myynnin arvostukseen seka parempaan yhteistydhdn asiakkaan ja myyjan valilla tarvitaan mo-
lempien osapuolien asennemuutosta. Pesonen (2021) kirjoittaa monen asiantuntijan ja myyn-
tityota tekevan olevan epavarma, eika halua kayttaa itsestaan sanaa "myyja”. Han pohtii myyn-
titydn tuovan monelle mieleen niin sanotut puolipakolla asiakkaan puolelleen taivuttavat vilun-

kityypit. Hanen mukaansa myyjan pohjimmainen tehtava on kuitenkin vain auttaa asiakasta.
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Pesonen (2021) kertoo tyon merkityksella olevan iso rooli myyntitydssa. Hanen mielestaan
merkityksen lIdytaminen auttaa sisaisen motivaation ja innostuksen Idytamisessa tydn suhteen,
mika nakyy suoraan tyohon sitoutumisessa seka tyon tuloksissa. Pesonen toteaa onnistumi-
sen ja myyjan kokonaisvaltaisen hyvinvoinnin kannalta olevan tarkeaa, etta tehtava tyo tuntuu

itselleen merkittavalta ja sopii hanen arvoihinsa.

Kiinkon ym. (2020, s. 6) toteuttamassa kyselytutkimuksessa selviaa, ettd moni valittaja kokee
tyonsa tarkeaksi. Vaikka suurin osa vastaajista kokee tekevansa merkityksellista tyota, kavi
kyselyssa kuitenkin ilmi, ettd moni vastaajista ei ollut halukas suosittelemaan kiinteistonvalitta-
jan ammattia muille. Tahan vaikutti tyon haastavuus, mika oli samalla mainittu yhtena valitys-
tyon parhaimmista puolista. Tama ilmio on mielenkiintoinen, silla monesti tyostaan pitavat
myds suosittelevat tyotadan muille. Mutta kuten Kanervan (2019) on todettu sanovan, on kiin-
teistonvalittgjan tyd enemmankin elamantapa kuin tyopaikka. Kyselytutkimuksessa vastannei-
den kesken suositteluhalukkuuden todettiin rippuvan henkilon persoonallisuudesta ja kaytet-
tavissa olevista voimavaroista (Kiinko ym., 2020, s. 6). Erdaan vastaajan mukaan tyo on palkit-

sevaa, kun on fiksu, rohkea ja reipas seka ottaa asioista selvaa ja nauttii haasteista.

Tegelberg (2021c) kirjoittaa kuluneen vuoden aikana valitysalalla tapahtuneen paljon pienem-
pien yritysten sulautumisia, kauppoja seka muutoksia brandeihin. Hanen sanoin tama perin-
teikas ala on murroksessa. Han kertoo koronan nopeuttaneen digitalisaatiota, mika johtaa sii-
hen, ettd suomalaisille asunnon etsiminen, myyminen ja kaupanteko sahkoisesti on yha taval-
lisempaa kuin aikaisemmin. Digitalisaatio on itseasiassa jo pitkdan muokannut kokonaisia toi-
mialoja (Saarijarvi & Puustinen, 2020, s. 27). Digitalisaatio on tuonut mukanaan valitysalalle
esimerkiksi sahkoiset panttikirjat, sdhkdisen osakehuonerekisterin seka laajan muutoksen toi-
mintatapoihin (Keskitalo, 2020).

Frosterus (2020) on sita mielta, etta valitysalan digitalisaatiosta hyotyvat oikeastaan kaikki:
sahkoiset palvelut helpottavat ja tehostavat niin kiinteistonvalittajan tyota kuin myyjan ja osta-
jankin toimintaa. Tegelberg (2021c) kuitenkin toteaa, ettd pienten yritysten voi olla vaikeaa
pysya digitalisaation kehityksessa mukana. Muun muassa taman vuoksi hanen mukaansa on
ollut ja tulee olemaan yrityskauppoja ja yhdistymisia. Frosterus (2020) korostaa sahkoisten
palveluiden vaativan teknisesti turvallisia ratkaisuja, mutta lisaa, etta myos vallitseva pandemia
tuo omat ehtonsa valittajien, ostajien ja myyjien valiseen turvallisuuteen. Tegelberg (2021c)
toteaa, etta digitalisaatio ei kuitenkaan vaikuta valittajien ammattitaidon tarpeeseen ja merki-

tykseen. Asuntokauppa on kuitenkin hanen sanoin tarkkaa ja sdanneltya, jonka vuoksi kukaan
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ei halua ostaa kotia robotilta. Tasta huolimatta han mainitsee kuluttajien toimintatapojen mark-

kinoilla muuttuvan, joten mahdollisuuksia uusille ideoille on olemassa.

Tyon aloittaminen kiinteistonvalittajana ei ole valttamatta mikaan helpoin tie, ainakaan kaikissa
yrityksissa. Bjorksten ja Toivonen (2019) kirjoittavat artikkelissaan kiinteistonvalitysalan syn-
kasta puolesta. Heidan mukaansa joissain yrityksissa valittajat joutuvat toimimaan ikaan kuin
kevytyrittajina, eli maksamaan niin sanottua vuokraa toimistossa tydskentelysta. Toimisto-
maksu vaihtelee heidan sanoin Ylen haastattelemien valittajien mukaan jopa 300 ja 1100 euron
valilla kuukaudessa. He lisaavat, etta muita kuluja saattaa olla esimerkiksi kaikki tyovalineet,
mainoskulut seka valokuvaajan palkkiot. He esittavat myos esimerkin, jossa valittaja saa asun-
tokaupoista valittajapalkkiota 6 000 euroa, mutta maksujen ja verojen jalkeen tasta summasta
valittajalle jaa kateen noin 1 500 euroa. Tasta voidaan siis paatelld, etta kiinteistonvalittajan
tulee tehda enemman kuin yksi asuntokauppa kuukaudessa, etta saisi kulumaksujen jalkeen
palkkaa kateenkin. Bjorksten ja Toivonen (mt.) mainitsevat, ettda Suomessa Remax, Huom! ja
Bo LKV valitysliikkeilld on ainakin toimistomaksut kaytdssa. Opinnaytetydn toimeksiantajalla,

Kiinteistdmaailmalla, ei siis ole kyseisia toimistomaksuja kaytdssa.

Kiinteistonvalittajana aloittamisessa tulee vastaan myos ongelma nimelta asiakkaat, tai niiden
puuttumattomuus. Bjorksten ja Toivonen (2019) kirjoittavat valittdjan aloittavan ihan taysin puh-
taalta poydalta ilman asiakkaita tai kontakteja. Heidan mukaansa alalla yleinen kaytantd on
aloittaa tyot tekemalla niin sanottuja kylmasoittoja, eli soittelemalla lapi yksityisia myyijia, jotka
myyvat asuntoaan netissa ilman valittajaa. Tallainen kaytanto ei kuitenkaan ole jokaisessa va-
litysliikkeessa. Toimeksiantajan yrityksessa aloittavia kiinteistonvalittajia tuetaan oman henki-
I6brandin markkinoinnissa ja asiakkaiden hankinnassa. Heidan yrityksessaan myos tehdaan
yhteisty6ta ja jaetaan asiakkaat, mikali toisella valittajalla on enemman toéita kuin toisella. On
kuitenkin totta, ettd ensimmaiset asuntokaupat eivat synny valttamatta ensimmaisten kuukau-
sien aikana, jonka vuoksi aloittaminen voi olla haastavaa taloudellisesti. Alalla parjaavat kui-
tenkin valittajat, jotka jaksavat pitkajanteisesti tehda t6ita ja alkuvaikeuksien jalkeen pystyvat
saavuttamaan vakituisen asiakaskunnan (Kotijoukkue, i.a.). Leino (2020) mainitsee etenkin
aloittavilla valittajilla olevan kuitenkin ongelmana vapaa-ajan kadottaminen, silla tyon ja asiak-
kaiden vuoksi tehdaan mita vain ja otetaan kaikki mahdollinen ty6 vastaan, milla tahansa palk-
kiolla ja koska vaan. Han kuitenkin toteaa sen kannattavan tulevaisuudessa. Uralla vievat

eteenpain halu kehittya seka tuloshakuisuus (Kotijoukkue, i.a.).
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3 ENSIASUNNON OSTAMINEN

Ensiasunto ostetaan oikeastaan ihan samalla periaatteella, kuin asuntosijoittaja ostaa viiden-
nettd asuntoaan. Ensiasunto voi olla niin asunto-osake kuin kiinteistokin (Vero, 2021a).
Asunto-osake tarkoittaa esimerkiksi kerrostalo- tai rivitalohuoneistoa ja kiinteistd esimerkiksi
omakotitaloa.

Asunto-osakeyhtidlaissa (1559/2009, 1 luku 2 §) selitetdan asunto-osakeyhtion olevan yhtio,
jonka yhtidjarjestyksen mukaan yhtié omistaa ja hallitsee vahintaan yhta rakennusta tai sen
osaa, jonka pinta-alasta yli puolet on maaratty osakkeenomistajien hallittaviksi asuinhuoneis-
toiksi. Ostaessa asunto-osakkeen ostajalle muodostuu siis oikeus hallita yhtidjarjestyksessa
maarattya, eli hanen ostamaansa, huoneistoa (Minilex, i.a.). Asunto-osakkeen omistaja ei siis
oikeastaan omista asuntoa, vaan vain hallintacikeuden siihen (Koivumaki, 2020, s. 34). Sa-
malla hanesta tulee yhtion osakas ja han on velvollinen vastaamaan omalta osaltaan yhtion
asioista (Minilex, i.a.). Koivumaen (2020, s. 34) mukaan asunto-osakeyhtid on ilmiona taysin
ainutlaatuinen kaytanto ja kaytdssa kunnolla vain Suomessa, jossa taloyhtiot ovat oikeasti osa-

keyhtioita ja niiden tiedot nakyvat yritystietojarjestelmassa.

Kiinteistonmuodostamislaissa (554/1995, 1 luku 2 §) kiinteistdlla tarkoitetaan itsenaistd maa-
omistusta. Kiinteistokaupassa sovelletaan Suomen lain maakaarta (Koivumaki, 2020, s. 34).
Kiinteiston ostaessa ostetaan siis tietty maa-alue, sisaltaen alueella mahdollisesti olevat ra-
kennukset, esimerkiksi omakotitalon (Minilex, i.a.). Voidaan todeta ostajan olevan kauppojen

jalkeen yksin vastuussa kyseisesta kiinteistosta, toisin kuin asunto-osakkeen ostaja.

Etenkin Suomessa ensiasunnon ostajalla on joitain etuuksia, mikali ostaja tayttaa johdannossa
ilmi kayvat Veron sivuilta (2021a) 16ytyvat edellytykset ensiasunnon ostajalle. Nama edellytyk-
set tayttavan ostajan ei tarvitse maksaa varainsiirtoveroa asuntoa ostaessa. Muuten varainsiir-
tovero maksetaan aina kiinteistdon, asunto-osakkeen tai muiden arvopapereiden kaupan yhtey-
dessa (Vero, 2021b). Tama varainsiirtovero on kiinteiston ja rakennusten, kuten omakotitalon,

kauppahinnasta 4 %. Asunto-osakkeen varainsiirtovero on taas 2 % kauppahinnasta.

Toinen melko tunnettu ensiasunnon ostajia palveleva etuus on ASP. ASP tarkoittaa Asun-
tosaastopalkkiolakiin perustuvaa jarjestelmaa, jonka tarkoitus on tukea rahallisesti nuoria en-
siasunnon ostajia valtion toimesta (Valtiokonttori, 2021). Kyseisen tilin voi avata 15-39-vuotias

nuori, joka ei ole aikaisemmin omistanut asuntoa. Eli kun nuori tayttda melkein samat



28

ensiasunnonostajan kriteerit, kuin Veron (2021a) sivustolla maaritelldaan; erona on ainoastaan
se, ettd ensiasunnon ostajan tulee olla taysi-ikdinen. Kun tilille on saastetty 10 % asunnon
hinnasta, voi ensiasunnon ostaja saada pankilta ASP-lainan ensimmaisen oman asunnon os-
toa varten (Valtiokonttori, 2021). Liséksi ASP-tilin ja -lainan etuuksia ovat muun muassa vero-
ton korko ja lisakorko. Lainan korko on myos alhaisempi kuin tavallisen asuntolainan. Lisaksi

saatavilla on valtiontakaus seka valtion korkotuki kymmeneksi vuodeksi.

3.1 Ennalta lIoytyvat tiedot ensiasunnon ostamisesta

Tietoa ensiasunnon ostamisesta nykyisessa informaatiokulttuurissa 16ytyy paljon. Tietoa I0ytyy
internetista, mutta myds kirjastoista ja artikkeleista pilvin pimein. Koivumaen (2020, s. 49) mu-
kaan asiakkaat ovat nykyaan paljon tietoisempia ja valistuneempia, mika johtuu todennakoi-
sesti siita, etta tietoa on niin paljon saatavilla. Yleisin ja ensimmainen lahde varmasti jokaiselle
ensiasunnon ostajalle on pankkien sivut. Melkeinpa jokaisen pankin verkkosivuilta 16ytyy jokin
ensiasunnon ostajan opas tai ensiasunnon ostajille suunnattu kirjoitus, yleensa yhdistettyna
pankin tarjoamiin palveluihin, kuten ASP-lainaan. Esimerkiksi Nordean, Osuuspankin (OP) ja
Saastopankin nettisivuilta 16ytyy ensiasunnon ostajalle tarkoitettu opas. Myoskin useimmat va-
litysliikkeet ja rakennuttajat tarjoavat tallaista opasta tai suppeampaa vinkkilistaa sivuillaan.
Esimerkiksi RE/MAXin, YIT:n, Kiinteistbmaailman ja Huoneistokeskuksen sivuilta 16ytyy erilai-
sia julkaisuja ensiasunnon ostajille. Kiinteistbmaailman (i.a.-b) sivuilla neuvotaan oman pank-
kihenkilon seka kiinteistonvalittajan olevan tarkeimmat keskustelukumppanit ensiasunnon os-
toprosessissa. Nama edellda mainitut 1ahteet ovatkin helposti Iahestyttavia ehka siksi, etta tie-

don etsija voi luottaa tiedon oikeellisuuteen.

Erilaista kirjallisuutta 16ytyy myds aiheesta. Andrei Koivumaen (2020) kirjoittama Kodinostajan
opas on esimerkiksi hyvin kattava ja selkokielinen opas, joka sopii niin ensiasunnon ostajalle
kuin kokeneemmallekin ostajalle. Ensiasunnon ostajille suunnattuja oppaita 16ytyy myds paljon
esimerkiksi opinnaytetdiden joukosta. Koska maailma muuttuu, niin kuin valitysalakin, on tar-
keaa katsoa lahteiden julkaisuaikaa, silla muutamankin vuoden takainen tieto voi olla jo vanhaa

tana paivana.
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3.2 Ensiasunnon ostamiskulttuurin kehittyminen viimevuosina ja tulevaisuudessa

seka siihen vaikuttaneet tekijat

Vuonna 2019 ensiasunnon ostajia oli koko Suomessa yhteensa 21 490 ja ostajien keski-ika oli
29,7 vuotta (Tilastokeskus, 2020). Vuosien 2013—-2019 aikana ostajien maara on pyorinyt 20
000-22 000 valissa. Seuraavassa kuviossa (2) esitetddn ensiasunnon ostajien lukumaarien
kehitykset vuosien 2006—2018 valilla.
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Kuvio 2. Ensiasunnon ostajien lukumaara 2006—2018 (Tilastokeskus, 2019).

Vuonna 2006 ja 2007 ostajien maara oli hieman yli 34 000, jonka jalkeen vuosina 2008—2012
maara on vaihdellut noin 26—29,5 tuhannen valissa. Keski-ika on muutamia pienia poikkeuksia
lukuun ottamatta kasvanut hiljalleen vuoden 2006 ikavuodesta 27,7 asti (Tilastokeskus, 2020).
Taman perusteella voi todeta ensiasunnon ostajien keski-ian kasvaneen 13 vuoden aikana
tasan 2 vuotta. Tilastokeskuksen (2019) sivuilla korostetaan ensiasunnon ostajiin liittyvien lu-
kujen ja tilastojen koskevan vain osakemuotoisia ensiasunnon ostajia, eli kiinteistdomuotoisia

ensiasunnon ostajia ei luvuissa ole huomioitu ollenkaan.
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3.2.1 Asuntomarkkinoihin vaikuttaneet talouskriisit vuosina 2000-2022

Koko maailmantalous ajautui pahimpaan finanssikriisiin 1930-luvun laman jalkeen (Eduskunta,
2008, s. 5). Kyseinen talouskriisi koski laheisesti juuri rahoitus- ja asuntomarkkinoita ja lahti
likkeelle Yhdysvalloista. Eeronen (2016, s. 4) pohtii asuntolainojen tarjonnan ja myéntamisen
lisaantymisen vaikuttaneen myds asuntojen hintojen nousuun. Han toteaa nain tapahtuneen,
silla asuntolainahakemusten maara kasvoi ja yha enemman lainoista luokiteltiin subprimeluok-
kaan, eli tdhan luokkaan sisaltyi huonomman lainanmaksukyvyn omaavat lainanottajat. Yha
useammat subprime-lainat olivat arvopaperistettuja ja niiden takaamisesta vastasi myontavan
pankin lisdksi monet sijoittajat ja investointipankit (Eduskunta, 2008, s. 6). Asuntolainojen ar-
vopaperistaminen tarkoittaa niiden uudelleen rahoittamista muuttamalla ne vaihdantakelpoi-

siksi arvopapereiksi, joita sijoittajat sitten ostavat (Kallio & Manninen, 2020).

Eerolan (2016, s. 5) mukaan yksittaisten pankkien asiakkaiden luottokelpoisuuden arviointi
heikkeni, silla ne pystyivat siirtdmaan lainan ja siihen liittyvan riskin toiselle taholle. Myds esi-
merkiksi eurooppalaiset rahoituslaitokset ostivat naita arvopapereita, joten ongelma laajeni hy-
vin nopeasti myds muualle ympari maailmaa (Eduskunta, 2008, s. 6). Tama lainojen myonta-
minen lisaantyi koko ajan, kunnes vuonna 2006 asiakkaat alkoivat ensimmaisia kertoja laimin-
lydbmaan lainan takaisinmaksua, jopa heti lainan myontamisen jalkeen (Eerola, 2016, s. 5).
Todellinen kriisi alkoi, kun naiden maksujen laiminlyonti alkoi lisaantya huomattavasti. Vuoden
2008 syksylla kriisin karuimmat vaikutukset alkoivat nakya koko maailman rahoitusmarkki-
noissa ja taloudessa, kun markkinakorot nousivat, pdrssikurssit laskivat ja monet suuret pankit
joutuivat vaikeuksiin (Eduskunta, 2008, s. 5). Euroopassa vaikeudet nakyivat verotulojen las-
kuna, valtioiden menojen lisdantymisena ja budjettien vajeena (Rissanen, i.a.). T@man perus-
teella voidaan paatella, etta tama finanssikriisi ja sita edeltaneet tapahtumat ovat vaikuttaneet
myds ensiasunnon ostajien maariin Suomessa. Kuvion 2 mukaan vield 2007 ensiasunnon os-

tajien maara oli yli 34 000 ja seuraavana vuonna maara laski yhtakkia noin kuudella tuhannella.

Toinen huomattava vaihtelu ensiasunnon ostajien maarassa tapahtui vuosien 2010-2013 va-
lilla. 2010 ensiasunnon ostajia oli 26 940, 2011 maara nousi yhtakkia 29 523 ja taas 2012
maara laski 26 488 (Tilastokeskus, 2020). Naiden jalkeen kuitenkin vuonna 2013 maara laski
taas vuoden 2008 tapaan noin kuudella tuhannella. Samoina vuosina Euroopassa oli kayn-
nissa finanssikriisin jalkimaininkien jalkeinen velkakriisi (Rehn, 2020). Rissanen (i.a.) kirjoittaa
joidenkin valtioiden velkaantuneen finanssikriisin jalkeen yrittdessaan pelastaa pankkeja. On-

gelmat alkoivat, kun vuonna 2009 paljastui Kreikan vaarennelleen taloustilastojaan jo vuosia
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(mt.). Tdma johti siihen, etta sijoittajat eivat luottaneet Kreikan talouteen, jonka seurauksena
sen taytyi maksaa yha korkeampaa korkoa lainoistaan. Kreikalla ei tasta syysta ollut mahdolli-
suutta selvita veloistaan. Taman vuoksi Euromaat ja Kansainvalinen valuuttarahasto IMF al-
koivat tukea vuodesta 2010 alkaen Kreikkaa satojen miljardien eurojen takuilla. Kreikan lisaksi
myos muut euromaat tarvitsivat tuohon aikaan tukipaketteja, esimerkiksi Espanja, Irlanti, Kyp-

ros ja Portugali. Seuraavassa kuviossa (3) kuvataan eri euromaiden toipumista velkakriisista.

Euromaiden valilla on suuria eroja kriisista toipumisessa

—Korkean luottoluokituksen (KLL) maat Muut maat  --- GIIPS
BKT:n volyymi, Indeksi 2008Q1=100

130

Irlanti*

120

Saksa

110

Ranska

-| Espanja
Suomi

100

Italia

90

80

Kreikka

Nprampmr T e fmpqgea=""

TO ! ! I
2008 2010 2012 2014 2016 2018

*Idannin BKT sarjasta on tasoitettu pois v. 2015 monikansallisten yritysten pdaomaliikkeistd johtuva &killinen nousu.
KLL = Suomi, Saksa, Ranska, Itévalta, Belgia, Alankomaat. GIIPS = Kreikka, Irlanti, Italia, Portugali, Espanja.
Lahteet: Eurostat ja Macrobond.

eurojatalous.fi
27.3.2018

Kuvio 3. Euromaiden kriisista toipuminen (Euro & Talous, 27.3.2018).

Punaisen luokituksen ovat kuvion 3. mukaan saaneet GlIPS-maat, jotka olivat veloissa ja tar-
vitsivat apurahoja; Kreikka, Italia, Irlanti, Portugali ja Espanja. Mustan luokituksen on saanut
niin sanotusti korkean luottoluokituksen maat, joita olivat Suomi, Saksa, Ranska, Itavalta, Bel-
gia ja Alankomaat. Keltaiset kayrat kuvaavat muita euromaita. Kuviosta voidaan huomata, etta
Suomen toipuminen ei ole ollut erityisen nopeaa, vaan melko tasaista ja hidastakin. Velkakriisi
ei selitd yhta selvasti ensiasunnon ostajien maaran laskua, kuin finanssikriisi, mutta Suomen
lityttya GIIPS-maiden auttamiseen, on silla varmasti ollut jonkinlaisia vaikutuksia pankkien lai-
nanantokykyyn. Velkakriisin jalkeen kuitenkin ensiasunnon ostajien maarat ovat olleet vain
20 000—-22 000, mika on huima reilun 12 000 henkilon lasku kymmenen vuoden takaisiin lukui-
hin.
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Rehnin (2020) sanoin, olemme nyt uuden talouskriisin edessa: koronavirus iskee terveyden
lisdksi myds maailmantalouteen. Han lisaa, etta vaikka kriisi ei lahtenyt alun perin pankkijar-
jestelmasta, se on johtanut vakaviin ongelmiin myos rahoitusmarkkinoilla. Sariola ja Ponka
(2020, s. 3) kirjoittavat Suomen Pankin ennusteen mukaan, ettéd koronakriisi ei ole yhta syva
kuin finanssikriisi. Koronaviruksen aiheuttamat rajoitukset iskivat erikokoisiin yrityksiin lahes
kaikilla toimialoilla, mika puolestaan on johtanut riskiin konkursseista ja suurty6ttomyydesta
(Rehn, 2020). Sariola ja Pénka (2020, s. 3) mainitsevat kriisin jattdvan todennakoisesti pitka-
kestoisia arpia tyollisyyteen. Rehn (2020) lisaa, etta rahapolitiikalla ja hallitusten toimilla voi-
daan kuitenkin kyeta ehkaisemaan naita ongelmia ja auttamaan elpymista. Sariolan ja Ponkan
(2020, s. 4) sanoin ennusteen mukaan nykyinen kriisi kuitenkin vain hidastaa talouden kasvua

l&hivuosina, mutta keskipitkalla aikavalilla talous palaa kriisia edeltdvaan kasvuun.

Asuntokaupan kasvua on voinut seurata jo useamman vuoden ajan, mutta talla hetkella asun-
tokauppa kay niin sanotusti kuumana (Sortter, 2021). Laukkanen ym. (2021) toteavat, etta kau-
pungistuminen ei ole pysahtynyt, mutta koronan ansiosta asuntomarkkinat ovat menneet uu-
denlaiseen suuntaan. Viela ei tiedeta kuitenkaan pysyvia vaikutuksia, he pohtivat. Sortterin
(2021) mukaan aikaisemmin oma asunto oli paikka, missa kaytiin vain nukkumassa ja vaihta-
massa vaatteet. Koronan "ansiosta” asunnosta tuli monelle paikka, missa vietettiin aikaa ym-
pari vuorokauden, han pohtii. Etatyo kaksinkertaistui vuonna 2020, mika vaikutti asumiseen
liittyviin valintoihin esimerkiksi isompien asuntojen kysynnan kasvulla (Laukkanen ym., 2021).
Mydskin pientalomarkkinat ovat saaneet vipinaa. Vuoden 2021 aikana kiinnostus kaikkia asun-
totyyppeja kohtaan kasvoi (Etuovi, 2022). Asuntomarkkinat ovat siis talla hetkella pisteessa,
jossa oikeastaan kaiken kuntoiset, ikaiset ja tyyliset asunnot menevat kaupan. Vuonna 2020
kaupaksi menivat myods sellaiset asunnot, joita on ollut aikaisemmin hankala myyda (Sortter,
2021).

Kaikenlaisten asuntojen menekkiin vaikuttaa osittain myds se, etta kysynta on ollut suurempaa
verrattuna asuntojen tarjontaan. Vuosien 2020 ja 2021 aikana on julkaistu vahemman asunto-
jen myynti-ilmoituksia, kuin vuonna 2019 (Etuovi, 2022). Vahaisista ilmoituksista huolimatta
talla hetkella asunnolle 16ytyy kuitenkin reilu viikko nopeammin ostaja kuin vuosi sitten. Tasta
voi paatella, etta koronan aiheuttamat vaikutukset kotien ostamiseen ovat olleet hyvin lyhyt
aikaisia ja elpyneet nopeasti. Oikeastaan voidaan sanoa koronakriisin vaikutusten asunto-
markkinoihin olleen enimmakseen positiivisia. Koronatilanteen helpottaessa ennustetaan hyvin

nopeaa talouskasvua, jonka myotad jo vuosia matalalla ollutta korkotasoa todennakoisesti
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nostetaan (Sortter, 2021). Taman voidaan todeta omalta osaltaan mahdollisesti vaikuttavan

asuntojen myyntiin ja asunnon ostajien lainanottokykyyn tulevaisuudessa.

3.2.2 Vanhojen osakeasuntojen hintojen kehitys vuosina 2015-2021

Asuntojen hinnat ja niiden muutokset voivat vaikuttaa omalta osaltaan ensiasunnon ostajien
maariin. Kuviossa 4. nahdaan kayrat kaytettyjen osakeasuntojen hintojen muutoksista vuosien
2015-2021 valilla.
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Kuvio 4. Vanhojen osakeasuntojen hintojen kehitys kuukausittain suuralueilla 2015-2021 (Ti-
lastokeskus, 2021b).

Lansi- ja Pohjois-Suomi ovat kehittyneet tasaisesti pienia muutoksia lukuun ottamatta. Etela-
Suomen asuntojen hinnat taas ovat jatkaneet nousuaan samalla, kun ldassa hinnat ovat las-
keneet. Etela-Suomessa asuntojen hinnat ovat nousseet indeksissa 15 yksikkda ja Ita-Suo-
messa laskeneet 20 yksikkoa. Mielenkiintoista hintojen kehityksessa on myos melko rajut kuu-
kausittaiset muutokset. Vuoden 2021 marraskuussa vanhojen osakeasuntojen hinnat nousivat
suurissa kaupungeissa viime vuoteen verrattuna (Tilastokeskus, 2021b). Koko maassa hinnat
nousivat myos 3,6 %. Tuossa kuussa tehtiin kuitenkin kiinteistonvalittajien kautta 4 % enem-
man vanhojen kerros- ja rivitaloasuntojen kauppoja kuin edellisend vuotena. On siis selvaa,
ettd asuntojen hinnat muuttuvat jatkuvasti, mutta se ei suoraan vaikuta ostettujen ja myytyjen

asuntojen maariin.
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3.2.3 Vuokra-asumisen helppouden viehdatys omistusasumisen sijaan

Myllymaki ym. (2021, s. 20) laativat nuorten asumista koskevan kyselytutkimuksen, jonka mu-
kaan vuokra-asuminen on yleistynyt 20—29-vuotiailla jopa 51 prosentista 59 prosenttiin vuosina
2005-2019. My6s Tilastokeskuksen (2021a) mukaan vuokralla asuminen on lisdantynyt 2010-
luvun aikana. Tama sama ilmio on paateltavissa kuviosta 2., jossa huomattiin ensiasunnon
ostajien maaran laskeneen merkittavasti 2010-luvun alussa. Seuraavassa kuviossa (5) esite-

taan vuokralla asuvien maaria vuosien 2010 ja 2020 valilla.
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Kuvio 5. Vuosina 2010 ja 2020 prosenttiosuus vuokralla asuvista samassa ikaryhmassa (Ti-
lastokeskus, 2021a).

Kuviossa 5. on havaittavissa, etta vuokralla asuminen on lisaantynyt eniten alle 40-vuotiaiden
asuntokunnissa verrattuna vuoteen 2010. Osuus on kuitenkin kasvanut myos 40-74-vuotiai-
den keskuudessa. Tilastokeskuksen (2021a) mukaan itsenaisesti asuvien nuorten keskuu-
dessa vuokra-asuminen on selkeasti yleisempaa, kuin omistusasuminen. Kuviosta 5. nakee,
etta alle 25-vuotiaista lahes 90 prosenttia asuu vuokralla. Nuorten vaihtuvien elamantilanteiden
ja tiheiden muuttokertojen vuoksi vuokralla asuminen on helpompaa ja joustavampaa kuin

omistusasuminen (Tilastokeskus, 2021a).

Kyselytutkimukseen vastanneista 1277 itsenaisesti asuvasta 20—-29-vuotiaasta nuoresta 77 %

asui vuokralla, mutta vain 52 % heista piti vuokra-asumista itselleen sopivana asumismuotona
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(Myllymaki ym., 2021, s. 20). Vastanneista 17 % asui omistusasunnossa ja loppujen asumis-
muoto oli jokin muu. Koko maassa vuokralla asui vuonna 2020 60 % 20-29-vuotiaista ja 24 %
omistusasunnossa (Tilastokeskus, 2021a). Padkaupunkiseudulla vuokralla asuminen oli huo-
mattavasti yleisempaa prosenttiluvun ollessa 67 ja omistusasujilla 18. Tahan ilmidon vaikutta-
vat varmasti paakaupunkiseudun korkeammat asuntojen hinnat, kuten edellisessa luvussa to-
dettiin. Kyselyn (Myllymaki ym., 2020, s. 20) mukaan omistusasujat olivat myos tyytyvaisempia
kuin vuokra-asujat asumiseensa. Kyselyssa selvisi my0s, etta kaksi kolmesta aikoo tulevaisuu-
dessa ostaa oman asunnon (mts. 53). Tasta voi paatella, ettd omistusasuminen ja asunnon
omistaminen on useamman nuoren mieleen. Tutkimuksen kannalta mielenkiintoista ja tarkeaa

onkin, mitka asiat vaikuttavat nuorten odottamiseen ja asunnon ostamisen lykkaamiseen.

3.3 Ensiasunnon ostoprosessi ja valittajan tyotehtava kussakin vaiheessa

Asunnon ostaminen ja myyminen on hyvin jannittava ja iso askel seka taloudellisesti, etta tu-
levaisuuden kannalta (Oikotie, 2020). Ammattitaitoinen kiinteistonvalittdja on prosessissa hy-
vin tarkeassa roolissa, silla naihin tapahtumiin liittyy yleensa myds suuri maara monimutkaisia
saannoksia, vastuuta ja velvoitteita. Kiinteistonvalittajan palveluiden kayttaminen asunnon
myynnissa on arkipaivaa, mutta asunnon ostaminen on yleensa totuttu tekemaan itse (Re-
max.fi, i.a.). Nykyaan kuitenkin yha useampi ostaja harkitsee valittadjan kayttamista juuri oikean
asunnon loytamiseen. Asuntomarkkinoilla on myos paljon kohteita, jotka eivat ole julkisessa
myynnissa. Yleensa nama kohteet ovat kiinteistonvalittajien tiedossa, minka vuoksi voidaan
todeta naiden tietojen edistavan etsimisvaihetta, vaikka muuten valittdjan apua ei kaipaisikaan.
Kiinteistonvalittajan tehtavana on toimia ostoprosessissa asunnon ostajan apuna (mt.). Valit-
taja hoitaa oikeastaan koko ostoprosessin sopivien asuntojen etsimisesta hintaneuvotteluihin
ja kaupantekotilaisuuteen, samalla saastaen ostajan aikaa. Valittaja ei kuitenkaan toimi taysin
yksin tai tee paatoksia, vaan pitaa ostajan jatkuvasti ajan tasalla prosessin vaiheista. Valittaja

pitdd myos huolen siita, etta kaikki asuntokauppaan tarvittavat asiakirjat ovat lainmukaisia.

Gassett (2020) totetaa ensiasunnon ostamisen olevan joskus jopa kaoottinen prosessi, minka
lopputuloksessa valittajalla ja sen kaytdksella voi olla suuri merkitys. Hankin (2021) sanoin
ostoprosessilla tarkoitetaan erilaisia vaiheita, joita asiakas kay lapi ostaessaan jotain. Han to-
teaa yha useamman asiakkaan johtavan ostamisprosessiaan itse, silla kaikki tarvittava tieto
I0ytyy helposti ja on kaikkien saatavilla. Hanki jakaa ostoprosessin viiteen erilaiseen vaihee-

seen, joita ovat: tarpeen tunnistaminen, tiedonhakuvaihe, vaihtoehtojen vertailu, ostopaatos ja
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ostopaatdksen jalkeen. Koivumaki (2020, s. 11-94) jakaa asunnon ostoprosessin kolmeen eri-
laiseen vaiheeseen, joita ovat: kartoitusvaihe, etsimisvaihe ja ostoprosessi. Vaikka vaiheiden
maara on eri, vaiheet on nimetty eri tavoin, toinen on laadittu yleisesti ja toinen nimenomaan
asunnon ostamisen nakdkulmasta, on ne helposti yhdistettavissa toisiinsa. Hanki (2021) toteaa
ostoprosessin vaiheiden erottamisen toisistaan hankalaksi kaytannossa, silla todellisuudessa

asiakkaan ostoprosessi harvoin etenee naiden vaiheiden mukaan suoraviivaisesti.

Kartoitusvaiheessa Koivumaki (2020, s. 11) korostaa budjetin tarkeytta; kotia tulisi etsid oman
budjetin ja nykyisen elamantilanteen mukaan. Gassettin (2020) sanoin ostajan taytyy ymmar-
taa ennen kodin etsimista, mita hanella on; saastot seka kuukausittaiset menot ja tulot, jotta
kykenee arvioimaan minka verran pystyy maksamaan lainaa takaisin kuukaudessa. Saastami-
nen on hyva aloittaa ajoissa, jotta oman ensimmaisen asunnon saa ostettua heti, kun sita tar-
vitsee (Nordea, i.a.). Koivumaki (2020, s. 12) mainitsee asunnon arvon maaraytyvan hyvin
pitkalti sijainnin seka nelididen mukaan. Hanen mukaansa tarkeimpia kysymyksia tassa vai-
heessa ovatkin: kuinka paljon budjetti on seka kuinka paljon tarvitsee huoneita ja nelidita kayt-

toonsa.

Hanki (2021) toteaa ensimmaisen vaiheen eli tarpeen tunnistamisen olevan tarkein vaihe, silla
ilman tarvetta ei myoskaan synny toimenpiteita. Han kirjoittaa asiakkaan yleensa itse tunnista-
van taman tarpeen, mutta joskus siihen voi vaikuttaa erilaiset tekijat, kuten markkinointi tai
sosiaaliset tekijat. Oman asunnon tarve tuskin kasvaa hetken mielijohteesta hyvan markkinoin-
nin ansiosta, mutta sosiaaliset tekijat voivat vaikuttaa siihen paljonkin. Esimerkiksi tdman mie-
likuvan lailla: ystavat ostavat omia asuntoja, mutta itse asuu viela vuokralla. Hanki (mt.) koros-
taa, etta jokainen tunnistettu tarve ei kuitenkaan herata ostotarvetta tai johda ostoprosessiin.
Han kirjoittaa taman johtuvan esimerkiksi siita, ettd ihminen voi kokea tarpeen saavuttamisen
lian epatodennakodiseksi muun muassa korkean hinnan vuoksi. Edelld mainittu mielikuva so-
siaalisten tekijoiden luomasta tarpeesta voi hyvinkin paattya talla tavoin, kun ajatus oman

asunnon ostamisesta tuntuu loppujen lopuksi liian isolta investoinnilta.

Koivumaen (2020, s. 38) mukaan, kun oma budjetti on selkiintynyt, alkaa etsimisvaihe ja on
aika kaantya pankin puoleen neuvottelemaan lainasta. Han mainitsee, etta harva ostaa kotia
taysin omilla saastoilla, minka vuoksi pankkilaina on yksi olennaisimpia asioita asuntoa et-
siessa. Gassettin (2020) mukaan kiinteistonvalittajan taytyy tehda ostajalle selvaksi, etta ha-
nen taytyy saada lainalupaus ennen kuin hanen tarjouksiaan otetaan vakavasti. Han mainitsee

myo0s, etta taman jalkeen on helpompi lahtea etsimaan oikeaa kotia, kun tietda mihin omat
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rahkeet riittavat. Gassettin mukaan valittajan tulee kertoa myds ostajalle erilaisista mahdolli-
suuksista. Esimerkiksi hanen mielestaan ensiasunnon ostajan tulisi saada tietaa, etta remppa-
kohteen ostaminen voi saastaa rahaa, mutta pidemmalla aikavalilla siihen voi kulua paljon

enemman aikaa ja rahaa kuin todellisuudessa kuvitteli.

Hankin (2021) mainitsemassa tiedonhakuvaiheessa asiakas etsii ja arvioi tietoa eri Iahteista ja
vaihtoehtojen vertailu -vaiheessa asiakas arvioi |I6ytamiaan eri vaihtoehtoja verraten omiin tar-
peisiinsa. Han toteaa tiedonhaun tapahtuvan usein itsenaisesti asiakkaan toimesta ilman myy-
jan tai asiantuntija apua. Sopivan kohteen etsiminen tapahtuu Koivumaen (2020, s. 41) mu-
kaan nykyaan todella helposti internetin valityksella. Verkosta loytyy yleisesti ottaen todella
kattavat tiedot kohteista ja viralliset paperitkin voi skannata sahkdiseen muotoon (mts. 42).
Taysin naiden tietojen varassa ei kannata kohdetta kuitenkaan ostaa, mutta laajojen tietojen
ansiosta naytdissa ei tarvitse rampata niin paljon. Kiinnostavien kohteiden valittajat ovat yhtey-
dessa myyjiin ja sopivat esittelyajankohdista ostajan puolesta (National Association Of Exclu-
sive Buyer Agents, 2019). Valittajat antavat myods kattavan informaatiopaketin kustakin koh-

teesta kertoen kaiken, mita ostajan taytyy tietaa.

Kun mielenkiintoinen kohde tai kohteita 10ytyy, voi alkaa itse ostoprosessi Koivumaen (2020)
mukaan ja ostopaatdsvaihe Hankin (2021) mukaan. Ennen tarjouksen jattamista olisi hyva kiin-
nittdd huomiota muun muassa asunnon kuntoon, ikdan ja tuleviin kustannuksiin (Koivumaki,
2020, s. 65). Asunto-osaketta ostaessa tulee kiinnittda huomio erityisesti myds taloyhtiossa
tehtyihin ja tuleviin remontteihin, silla osakkaat vastaavat myos naista kuluista. Ostotarjouksen
ehdot kannattaa miettia tarkkaan, silla kyseinen tarjous on sitova siihen merkittyyn voimassa-
oloaikaan asti, tai kun myyja hylkaa tai hyvaksyy tarjouksen (mts. 68). Gassettin (2020) mu-

kaan kiinteistonvalittajan tehtava on tassakin vaiheessa neuvoa ja olla luotettava.

Kun ostotarjous hyvaksytaan alkaa kauppojen valmisteleminen. Valittajan kanssa tehdyissa
kaupoissa valittaja hoitaa kaupan valmistelut pankkiaikatauluineen ja kauppakirjoineen (Gas-
sett, 2020, s. 73-74). Kaupantekotilaisuudessa kauppakirjat allekirjoitetaan ja ostajan pankki-
henkild6 maksaa asunnon kauppahinnan myyijalle (mts. 76—77). Osakekirjan tai panttikirjojen
siirrosta sekd kauppasumman maksun tarkastamisesta kaupantekotilaisuudessa vastaavat
kiinteistonvalittaja ja pankkivirkailija. Ensiasunnon ostajan puolesta taytyy toimittaa Verohallin-
nolle selvitys ensiasunnon ostajan verovapauden kaytosta; tastakin vastaa kiinteistonvalittaja.
Voisi siis todeta, etta valittajan kanssa tehdyissa kaupoissa ostajan tai myyjan ei tarvitse osata

kaupanteon kaikkia kaanteita, silla kiinteistonvalittaja auttaa heita parhain mahdollisin tavoin.
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Hanki (2021) toteaa ostopaatoksen jalkeisen vaiheen olevan erityisen tarkea asiakkuuden jat-
kuvuuden kannalta. Hanen mukaansa asiakas vertailee ostettavaa tuotetta tai palvelua odo-
tuksiinsa seka toteutuneeseen, jonka mukaan tyytyvaisyys tai tyytymattomyys syntyy. Han
mainitsee myos digiajan helpottavan asiakkaan kokemuksien jakamista ja niiden leviamista,
joten tastakin syysta asiakkaan tarpeisiin vastaaminen ja ostoprosessin loppuun vieminen on
hyvin tarkeaa. Kiinteistonvalittajan on siis hyva huomioida ensiasunnon ostaja myos kaupan-

teon jalkeen ja varmistaa, etta kaikki on sujunut hyvin.

3.4 Yleisimmat ongelmat ja esteet ensiasunnon ostamisessa

Niemen (2017, s. 71) mukaan nuoret nahdaan erityista suojelua tarvitsevina kuluttajina, silla
vahaisempi tieto ja elamankyky heikentavat heidan kykyaan tehda harkittuja ja jarkevia paa-
toksia. Voidaan siis todeta, etta vahaisella tiedolla voi olla vaikutus ensiasunnon ostossa ilme-
neviin ongelmiin. Yleisimmat virheet, joita asuntokaupoissa tehdaan, on asuntolainan kilpailut-
tamatta jattaminen, ylihinnalla ostaminen, asunnon kunnon tutkimatta jattaminen seka taloyh-

tion tulevien remonttien sivuuttaminen (Oikotie, 2019).

Yksi riski asuntoa ostaessa on yksityisten valiset kaupat. Tegelbergin (2021a) kirjoittamassa
artikkelissa Mickelsson kertoo vuosittain tehtavan yksityisten kesken 8 000-10 000 kauppaa
ja valittajien avulla noin 80 000. Mickelssonin mukaan yksityisten solmimista kaupoista teh-
daan kuitenkin maarallisesti noin saman verran valituksia vuodessa, kuin valittajien tekemista
kaupoista, mika kertoo yksityisten kauppojen riskeista. Tegelberg (mt.) kirjoittaa artikkelissaan
Sariolan mukaan yleisimpia ongelmia yksityisten kaupoissa olevan, etta myyja ei tieda mita
kaikkea hanen pitaa ostajalle luovuttaa ja kertoa tai ostaja ei osaa tulkita myyjan antamia tietoja
tarpeeksi hyvin. Voidaan siis paatella, etta varsinkin ensiasuntoa ostava tai ensimmaista kertaa
asuntoa myyva voivat niin sanotusti vaarantaa asuntokaupat omalla kokemattomuudellaan ja

tietamattomyydellaan.

Kempaksen (2020) mukaan asuntojen hinnat ovat kallistuneet etenkin paakaupunkiseudulla,
Tampereella ja Turussa eli ensiasunnon ostajalla pitaisi olla entistd enemman rahaa saas-
tossa. Kannisto ym. (2020) kirjoittavat yksididen hintojen kohonneen nopeammin kuin suurem-
pien asuntojen. Kuviossa 4. nahtiin tdma samainen hintojen kehitys seka myds osiossa 3.2.3.
todettiin paakaupunkiseudulla nuorten asuvan prosentuaalisesti enemman vuokralla kuin

omistusasunnoissa. Ali-Hokka ja Roslund (2020) kirjoittavat artikkelissaan Brotheruksen ja
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Nurmesniemen olevan sita mielta, etta palkkataso on myds pieni verrattuna asuntojen hintoi-
hin. He kertovat Brotheruksen mukaan varallisuuserojen uhkaavan kasvaa Suomessa, mikali
entistd harvemmat paasevat kiinni omaan asuntoon; Suomessa kun varallisuus on paallisin
puolin Kiinni asunnoissa. Lisaksi pankit ovat alkaneet noudattaa viranomaisten suosituksia
asuntolainan omarahoitusosuudesta, mika on johtanut rahoitusvaatimusten kasvuun (Niemi,
2017, s. 71). Jo itsessaan tdma on voinut vaikuttaa ensiasunnon ostajien vahentyneeseen

maaraan.

Ali-Hokan ja Roslundin (2020) mukaan Voltti kuitenkin on sita mielta, ettda Suomessa voi saada
asuntolainan hyvinkin helposti ilman suuria paaomia. Esimerkiksi ensiasunnon ostajan on
mahdollista saada asuntolainalle valtiontakaus, jonka lisaksi puuttuvat vakuudet voi hankkia
maksullisena luottolaitokselta. Ali-Hokan ja Roslundin mukaan Nurmesniemi on kuitenkin puo-
lestaan sita mielta, ettd esimerkiksi kulttuuri- ja media-alan tyontekijat tekevat heille rakasta
tyota, mutta tienaavat todella vahan, minka vuoksi heidan on vaikea paasta kiinni omaan asun-
toon. Nurmesniemi kokee, etta varsinkaan nama henkilot eivat pysty ostaa omaa asuntoaan
ilman perintda tai takaajia, koska muuten joutuisivat elaa alyttdoman pienella budjetilla noin 10—
15 vuotta. Niemi (2017, s. 100) toteaakin ensiasunnon ostajien auttamiseksi tarvittavan sel-
keaa ohjausta luotonantoprosessissa. Hanen mielestaan tulisi pohtia tarvitseeko ensikertalai-
nen asuntoluottoon ja vakuusjarjestelyihin liittyen erillistd neuvontapalvelua vai riittaako tarkei-

den kohtien selittaminen.

Ali-Hokan ja Roslundin (2020) mukaan asuntosijoittajat etsivat samankaltaisia asuntoja kuin
ensiasunnon ostajat: yksioita ja kaksioita hyvalla sijainnilla. He mainitsevat my6s rakennusyh-
tididen houkuttelevan sijoittajia asiakkaikseen, jolloin sijoittajilla on mahdollisuus iskea ei viela
avoimessa myynnissa oleviin uudiskohteisiin. Tallaisessa kauppatilanteessa voi kayda niin,
etta sijoittaja sopii jo asuntokauppoja samaan aikaan, kun ensiasunnon ostaja vield tutustuu

taloyhtion papereihin tai kay lainaneuvotteluissa.
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

Hirsjarven ym. (2009, s. 19) mukaan tutkimukseen ryhdytaan usein silloin, kun tarvitaan uutta
tietoa jostain aiheesta, eikd ongelma tule ratkaistuksi jokapaivaisen ajattelun pohjalta. He (s.
21) toteavat tutkimukseksi nimitettdvan monenlaista toimintaa. Tutkimus voi olla heidan sanoin
kartoittamista, tietojen keraamista, luokittelua, tietojen esittamista tai haastatteluaineistojen ku-
vauksia. He (s. 137) kirjoittavat tutkimuksella aina olevan jokin tarkoitus. Kananen (2008b, s.
79) kuvailee tarkoituksena olevan 16ytaa niin luotettavaa ja totuudenmukaista tietoa kun vain
mahdollista. Hirsjarvi ym. (2009, s. 138) kuvailevat tarkoitusta luonnehdittavan neljalla eri piir-
teella: kartoittava, selittava, kuvaileva ja ennustava. Kartoittava tutkimus tarkoittaa, etta etsi-
taan uusia nakodkulmia ja ilmidita seka kehitetdan hypoteeseja aiheesta (mts. 138). Selittava
tutkimus etsii selitysta tilanteelle tai ongelmaan, ja tunnistaa niiden syy-seuraussuhteita. Ku-
vailevassa tutkimuksessa etsitaan tarkkoja kuvauksia ja piirteita tutkittavista henkildista, tapah-
tumista tai tilanteista (mts. 139). Ennustava puolestaan nimensa mukaisesti ennustaa tutkitta-
vasta ilmidsta johtuvia tapahtumia tai ihmisten toimintoja. Hirsjarvi ym. (s. 138) kuitenkin huo-
mioivat, etta yhteen tutkimukseen voi sisaltya useampiakin tarkoituksia ja tarkoitus voi jopa

muuttua tutkimusprosessin edetessa.

4.1 Tutkimusmenetelmat

Heikkilan (2014, s. 12) mukaan tutkimus on luova prosessi. Han toteaa, etta siina voi kayttaa
hyodyksi joko olemassa olevaa tietomateriaalia tai empiirista eli havainnoivaa tutkimusta. Tut-
kimukset siis luokitellaan teoreettiseen tai empiiriseen tutkimukseen. Molemmat naista tutki-
muksista ovat tieteellisia, mikali tayttavat niille asetetut vaatimukset (Hirsjarvi ym., 2009, s. 21).
Vilkka (2021, Teoreettinen viitekehys, mallit, kasitteet ja maaritelmat -luku) kirjoittaa tieteelli-
sessa tutkimuksessa uutta tietoa etsittavan teorian pohjalta. Hanen mukaansa hyvassa tieteel-
lisessa tutkimuksessa tutkija on kayttanyt tiedeyhteisén hyvaksymia tiedonhankinta- ja tutki-
musmenetelmia. Nain han kertoo tutkijan osoittavan tutkimuksensa teon ja tutkimustulosten

johdonmukaista hallintaa.

Teoreettisessa tutkimuksessa ei tutkita suoraan tutkimuskohdetta, vaan kohdetta pyritaan tut-
kimaan aiemman tutkimuskirjallisuuden eli teorian avulla (Koppa, 2015). Edella mainittujen kar-
toittavan, kuvailevan, selittdvan ja ennustavan tutkimuksen lisaksi Heikkila (2014, s. 13—-14)

jakaa empiiriset tutkimukset eri tyyppeihin, joiden mukaan tutkimus voi olla: kokeellinen,
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intensiivinen tai ekstensiivinen. Toiminta-, evaluaatio-, poikkileikkaus-, ja pitkittaistutkimus ovat

myo6s hanen mukaansa empiirisia tutkimuksia.

Kanasen (2008a, s. 18) mukaan yksinkertaisin ja yleisin tutkimusmenetelmien jaottelu on kvan-
titatiivinen ja kvalitatiivinen tutkimus. Kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimus on tilastollista tut-
kimusta, jonka avulla pyritdan selvittdmaan lukuihin perustuvia kysymyksia (Heikkila, 2014, s.
15). Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus taas puolestaan keskittyy ymmartamaan tutkimus-
kohdetta ja selittamaan sen kayttaytymista seka paatosten syitd (mts. 16). Yleensa naiden
kahden tutkimuksen suhde kuvataan vastakkainasettelulla tai siten, etta laadullinen tutkimus
toimii kritiikkina maaralliselle tutkimukselle (Tuomi & Sarajarvi, 2018, s. 72). Kananen (2008a,
s. 24) kirjoittaa laadullisen tutkimuksen olevan sanoja ja lauseita, kun taas maarallinen tutkimus
perustuu lukuihin. Han (s. 26) toteaa laadullisen tutkimuksen voivan toimia myos jatkona maa-
ralliselle tutkimukselle, mikali tarvitaan tutkimustulosten syvallisempaa tulkintaa ja ymmarta-
mista. Hirsjarvi ym. (2009, s. 136—137) toteavatkin, ettd menetelmat ovat enemman toisiaan
taydentavia, kuin kilpailevia ja niita voidaan kayttaa myos rinnakkain. He kirjoittavat kuitenkin,

etta naita tutkimuksen lahestymistapoja on vaikea erottaa toisistaan.

Kuten edella mainittiin, maarallista ja laadullista tutkimusmenetelmaa on mahdollista kayttaa
myos samassa tutkimuksessa. Tassa tapauksessa on kyse monimenetelmaisesta tutkimuk-
sesta eli triangulaatiosta (Kananen, 2008a, s. 25). Triangulaatio eli menetelmien yhdistaminen
voi kasittad myds metodin sisaista yhdistelya, esimerkiksi yhdistaessa aineiston hankinnassa

kyselya seka havainnointia (Kananen, 2008b, s. 84).

Vilkan (2021, Menetelman erityispiirteet -luku) mukaan laadulliseen tutkimukseen kuuluu aina
kysymys: mitd merkityksia tutkimuksessa tutkitaan? Kaytanndssa tama tarkoittaa hanen mie-
lestaan sita, etta tutkija ymmartaa, tutkiiko kokemuksiin vai kasityksiin liittyvia merkityksia. Hirs-
jarvi ym. (2009, s. 161) toteavat, etta laadullisessa tutkimuksessa pyritdan I6ytamaan tai pal-
jastamaan tosiasioita jo olemassa olevan tiedon sijaan. Tuomi ja Sarajarvi (2018, s. 23) ovat
kuitenkin sita mielta, etta teorian merkitys on tassa tutkimuksessa tarkea, joten sita tarvitaan
joka tapauksessa tutkimustekstissa. Tutkimuksen kohderyhma on yleensa vain pieni, mutta ne
pyritdan tutkimaan ja analysoimaan mahdollisimman tarkasti (Heikkila, 2014, s. 16). Hirsjarvi
ym. (2009, s. 182) korostavat, kuinka aineiston mukaan ei kuitenkaan pida tehda yleistavia
paatelmia, vaikka tietenkin alkuperainen aristoteelinen ajatus kulkee mukana; yksilossa toistuu
yleinen. Vilkka (2021, Tutkimusaineiston maara: koolla ei ole valia -luku) toteaa myds, etta

laadullisessa tutkimuksessa ei pyrita yleistettavyyteen, toisin kuin maarallisessa. Laadullisen
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tutkimuksen pienet aineistot eivat myoskaan mahdollista luotettavasti maarallisen tutkimuksen
tilastollisia menetelmia (Kananen, 2008a, s. 29). Vilkan (2021, Tutkimusaineiston maara: koolla
ei ole valia -luku) mukaan tutkimusaineiston kokoa ei saatelekaan sen maara, vaan nimen-
omaan sen laatu. Han toteaa laadullisen tutkimusmenetelman tavoitteena olevan tutkimusai-
neiston apu asian ymmartamisessa. Laadullisessa tutkimuksessa onkin tarkeaa, etta tutkimuk-
sen kohderyhma tietaa tutkittavasta aiheesta ja ilmiéstd mahdollisimman paljon tai omaavat
kokemusta siita (Tuomi & Sarajarvi, 2018, s. 98). Tiedonantajien valinta ei siis voi olla satun-

naista vaan harkittua.

Kvalitatiivinen tutkimus sopii Heikkilan (2014, s. 16) mukaan esimerkiksi markkinoinnin tai tuo-
tekehittelyn avuksi, mutta myos toiminnan kehittamiseen, erilaisten vaihtoehtojen etsimiseen
ja sosiaalisten ongelmien tutkimiseen. Kananen (2008a, s. 30-32) luettelee tilanteita, joihin
kvalitatiivinen tutkimus sopii parhaiten: ilmidsta halutaan syvallinen nakemys tai hyva kuvaus,

iimiosta ei ole ennestaan tietoa, teorioita tai tutkimuksia, tai kun kaytetaan triangulaatiota.

Hirsjarvi ym. (2009, s. 191-192) toteavat maarallisella ja laadullisella tutkimusmenetelmalla
olevan samoja piirteita, vaikka ovatkin erilaisia muun muassa tarkastelukohteiden perusteella.
Yhteista heidan mukaansa on nimenomaan aineistonkeruumenetelmat, kuten kysely, haastat-
telu, havainnointi ja dokumenttien kayttd. Edella mainitut nelja aineistonkeruumenetelmaa,
ovat myés Tuomen ja Sarajarven (2018, s. 83) mukaan yleisimpia etenkin laadullisessa tutki-
muksessa, mutta toteavat niita kaytettavan myds maarallisen tutkimuksen aineistona. He tuo-
vat kuitenkin esille, ettd menetelmia voi kayttaa joko vaihtoehtoisesti, rinnan tai yhdisteltyna
riippuen tutkittavasta ongelmasta tai tutkimusresursseista. Heikkila (2014, s. 16) toteaa maa-
ralliseen tutkimukseen voivan hankkia tietoa itse keraamisen lisaksi myos erilaisista tilastoista
ja rekistereista. Tilastojen ja rekistereiden lisaksi tutkimuksen valmiita aineistoja voi olla esi-
merkiksi kirjeet, paivakirjat ja omaelamakerrat (mts. 16). Havainnointi tarkoittaa kohderyhman
tarkkailua (Hirsjarvi ym., 2009, s. 183). Talla menetelmalla saadaan suoraa tietoa kohteen tai
kohderyhman toiminnasta ja kayttaytymisesta (mts. 213). Havainnointi on kuitenkin tydlas me-
netelma ja kritisoitu, silla havainnoija voi vaikuttaa tilanteeseen negatiivisesti, minka vuoksi

kysely ja haastattelu menetelmana on usein suositumpi.

Kyselya ja haastattelua kaytetaan tutkimuksessa, kun halutaan tietéa, mita ihminen ajattelee
ja miksi toimii niin kuin toimii (Tuomi & Sarajarvi, 2018, s. 84). Kyselylomake on etenkin yleensa
maarallisessa tutkimuksessa kaytetty aineistonkeruumenetelma (Vilkka, 2021, Kyselylomak-

keen suunnittelu ja testaus -luku). Hirsjarvi ym. (2009, s. 195) pitavat kyselyn etuina sen
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tehokkuutta ja sita, etta niiden avulla voidaan kerata laaja tutkimusaineisto monien kysymysten
seka monien vastaajien ansiosta. Kyselyn heikkouksiksi he mainitsevat puolestaan aineiston
pinnallisuuden ja vaatimattomuuden. Vastausvaihtoehtojen onnistumiseen, vastaajien panos-
tukseen ja vaarinymmarryksiin on myos vaikea puuttua heidan mukaansa. Kun haastattelija ei
ole avustamassa ja valvomassa kyselyyn vastaamista, voidaan helposti valita esimerkiksi 'en
osaa sanoa’ -vaihtoehto tai jatetaan vastaamatta kokonaan (KvantiMOT, 2011). Kyselysta kay-
tetaan kyselyn toteutustavan mukaan nimityksia postikysely, informoitu kysely tai joukkokysely
(Vilkka, 2021, Tutkimusaineiston keraamisen tavat -luku). Joukkokyselylla tarkoitetaan usein
gallup -kyselya ja postikyselylla nimensa mukaisesti postitse tai esimerkiksi sahkopostitse |a-
hetettya kyselya. Informoidussa kyselyssa haastattelija vie ja noutaa lomakkeet henkildkohtai-
sesti, jolloin han voi myos tarkentaa kysymyksia tutkittavalle (Heikkila, 2014, s. 17). Viime vuo-
sina Heikkilan (mt.) mukaan internetin kautta tehtavat kyselyt ovat myds yleistyneet. Internet-
lomaketta voidaan kuitenkin kayttaa hanen toteamuksensa mukaan sellaisen tutkittavan jou-

kon tutkimiseen, joissa jokaisella jasenella on mahdollisuus internetin kayttoon.

Ruusuvuori ja Tiittula (2005, s. 23) kuvailevat haastattelulla olevan tietty paadmaara, vaikka se
voikin muistuttaa spontaania keskustelua. Haastattelu on Hirsjarven ym. (2009, s. 204) mu-
kaan ainutlaatuinen tiedonkeruumenetelma, silla siina ollaan suorassa vuorovaikutuksessa tut-
kittavan kanssa. Haastattelun merkittdvimpana etuna pidetdan sen joustavuutta (Tuomi & Sa-
rajarvi, 2018, s. 85). Joustavassa haastattelussa kysymykset voidaan esittda keskusteluun so-
pivassa jarjestyksessa ja haastattelija voi toistaa tai selventaa kysymyksia. Haastateltavat on
myoOs helppo tavoittaa myohemminkin, mikali tutkija tarvitsee esimerkiksi lisaaineistoa tutki-
mukseen (Hirsjarvi ym., 2009, s. 205-206). Haastattelussa kuitenkin tarkeinta on hankkia mah-
dollisimman paljon tietoa tutkittavasta asiasta (Tuomi & Sarajarvi, 2018, s. 85). Hirsjarvi ym.
(2009, s. 205-206) toteavat haastattelun kuitenkin vievan aikaa ja haastattelutilanne voi olla
haastateltavalle niin epaaito, etta se vaikuttaa vastauksiin. Vastausten luotettavuuteen voi vai-
kuttaa heidan mukaansa my0s eraanlainen sosiaalinen paine vastata kysymyksiin tietylla ta-

valla.

Tutkimushaastattelut jaotellaan kolmeen: lomakehaastattelu, teemahaastattelu ja avoin haas-
tattelu (Hirsjarvi ym., 2009, s. 208-209). Lomakehaastattelulla tarkoitetaan strukturoitua eli ja-
senneltya haastattelua, jossa kysymykset etenevat tietyssa jarjestyksessa lomaketta apuna
kayttaen. Tama haastattelulomake luodaan teorian pohjalta samoin kuin lomakekysely (Tuomi

& Sarajarvi, 2018, s. 87). Yleensa tata haastattelun menetelmaa kaytetdan maarallisessa
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tutkimuksessa, mutta sitda on mahdollista kayttaa hyvaksi myos laadullisessa tutkimuksessa
esimerkiksi jaottelemalla haastatellut henkil6t laadullisiin luokkiin. Vilkan (2021, Tutkimushaas-
tattelu aineistona -luku) mukaan avoin haastattelu eli syvahaastattelu tarkoittaa tutkittavasta
aiheesta keskustelua jopa useita kertoja, ilman tiettyja teemoja tai kysymyksia. Syvahaastat-
telusta voidaan kayttaa myos nimitysta keskustelunomainen haastattelu (Tuomi & Sarajarvi,
2018, s. 88). Haastattelijan on tarkoitus selvittda haastateltavan tunteita, mielipiteita, ajatuksia
ja kasityksia keskustelun aikana (Hirsjarvi ym., 2009, s. 209). Aiheen on myds mahdollista
muuttua keskustelun edetessa. Teemahaastattelua voidaan puolestaan ajatella lomake- ja
avoimen haastattelun valimuotona (mts. 208). Teemahaastattelussa on tyypillisesti tiedossa
lapi kaytavat teema-alueet, mutta kysymysten tarkka muoto ja jarjestys puuttuu. Tallaisen
haastattelun tavoitteena on Vilkan (2021, Tutkimushaastattelu aineistona -luku) mukaan se,
etta haastateltava voi antaa oman kuvauksensa valituista teemoista ja teemat kasitellaankin
jokaisen haastattelun kannalta luontevassa jarjestyksessa. Teemahaastattelun voitaisiin siis
my0s sanoa etenevan keskustelun omaisesti, kuten avoin haastattelukin. Teemahaastattelus-
sakaan ei voi kuitenkaan kysya ihan mita tahansa, vaan siina tavoitteena on saada vastauksia

tutkimuksen tarkoituksen mukaisesti (Tuomi & Sarajarvi, 2018, s. 88).

4.2 Tutkimusprosessi

Tutkimuksen toteutustapa maaritellaan menetelman ja aineistonkeruutavan lisaksi tutkimus-
kohderyhman mukaan. Perusjoukko tarkoittaa tutkimuksen kohteena olevaa joukkoa, josta tie-
toa halutaan (Heikkila, 2014, s. 12—13). Jos tutkimus on kokonaistutkimus, tutkitaan koko pe-
rusjoukko. Tassa tapauksessa tutkittaisiin siis kaikki kohderyhmaan kuuluvat ensiasunnon os-
tajat Suomessa. Osatutkimus taas tarkoittaa otantatutkimusta, eli perusjoukosta vain tietty otos
tutkitaan (mt.). Taman tutkimuksen kannalta resurssit eivat riitd kaikkien mahdollisten kohde-
ryhmaan kuuluvien ensiasunnon ostajien tutkimiseen, joten tutkimus suoritetaan osatutkimuk-

sena.

Taman tutkimuksen menetelmaksi valikoitui maarallisen ja laadullisen menetelman yhdistelma
eli triangulaatio. Maaralliseen tutkimusmenetelmaan paadyttiin, silla tutkimukseen haluttiin ke-
rata yleistettavaa tietoa otokselta, jonka suuruutta ei ennestaan tarkkaan tiedetty. Talla tiedolla
pyrittiin keraamaan ikaan kuin yleiskuva valittajien toiminnasta ensiasunnon ostajien nakokul-
masta seka muista ensiasunnon ostoon liittyvista tekijoista. Taman lisaksi tutkimuksessa ha-

luttiin kerata myoOs tarkempaa ja yksityiskohtaisempaa tietoa, jotta voitaisiin ymmartaa mita
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tarpeita, ajatuksia ja tunteita tutkittava kay lapi ensiasunnon ostoprosessissa. Taman vuoksi
paadyttiin kayttdmaan myos laadullista tutkimusmenetelmaa. Myds Kananen (2008a, s. 118)
kirjoitti kvantitatiivisen tutkimuksen tuovan laajuutta ja kvalitatiivisen puolestaan syvyytta. Ta-
man tutkimuksen tarkoitusta voisikin luonnehtia Hirsjarven ym. (2009, s. 138) mainitsemien
neljan piirteen perusteella selittavaksi. Tama valinta perustuu siihen, etta tassa tutkimuksessa

pyritdan l6ytamaan syy-seuraus-suhteita ensiasunnon ostajan ja kiinteistonvalittajan valilta.

Tutkimuksessa kaytetdan tutkimusta varten kerattya aineistoa. Tallaista aineistoa Heikkila
(2014, s. 13) kuvailee primaariseksi. Taman tutkimuksen aineisto kerattiin kayttaen kyselya ja
haastattelua rinnakkain. Kysely toteutettiin internetkyselyna ja haastattelu taas toteutettiin tee-
mahaastatteluna. Tutkimuksen internetkysely toteutettiin 2.2.-16.2.2022 valisena aikana. Tut-
kimus jaettiin seka sosiaalisessa mediassa nettilinkin avulla, etta toimeksiantajan antamille yh-
teystiedoille henkilokohtaisena linkkina sahkopostitse. Tallaiseen kyselyyn paadyttiin, silla ta-
voitteena oli saada noin 100 vastausta, eika toimeksiantajalla ollut mahdollista antaa niin mo-
nen entisen asiakkaansa yhteystietoja. Internetkysely todettiin myos aikatauluun nahden hel-
poimpana ja nopeimpana tapana saavuttaa tarpeeksi suuri maara oikeaa kohderyhmaa. Tut-
kimuksessa haluttiin kerata myds mahdollisimman monipuolista tietoa erilaisista ensiasunnon
ostoon liittyvista kokemuksista, joten otokseen haluttiin myods sellaisia vastaajia, jotka eivat ol-

leet valittajan kautta asuntoaan ostaneet.

Nettilinkki kyselyyn jaettiin opinnaytetyon tekijan toimesta hanen omalla Facebook seinallaan
ja Instagram-sivullaan story-osiossa 2.2. Muistutus vastaamisesta julkaistiin kummallakin si-
vulla 7.2. ja 11.2. Taman lisaksi opinnaytetyon tekijan ystava jakoi julkaisun kyselysta omalla
Instagram-sivullaan kerran seka toimeksiantaja julkaisi linkin ja tiedon kyselysta omalla Face-
book-sivullaan kerran. Instagramissa nailla jokaisella story-julkaisulla nayttdkertoja kertyi vaih-
dellen 300—400. Facebookissa katselukertoja ei ollut saatavilla. Sosiaalisen median lisaksi te-
kijan ystavat jakoivat linkkia ensiasunnon ostaneille tutuilleen, joiden kautta vastauksia tuli noin
10. Toimeksiantajan antamia yhteystietoja oli yhteensa 15, jotka olivat kaikki vuonna 2021 en-
siasuntonsa ostaneita vanhoja asiakkaita. Henkilokohtainen linkki Iahetettiin naille kaikille 11.2.

ja muistutus 14.2.

Kyselysta saadut tulokset analysoitiin Webropolin sivustolla, missa kyselykin alun perin luotiin
ja toteutettiin. Siella vastauksien kuvaajat pystyttin muokkaamaan erityylisiksi helpottaakseen
erilaisten tietojen lukemista. Lisaksi sivustolla oli helppo suodattaa tietoja esimerkiksi sen mu-

kaan, oliko ensiasunnon ostanut vai ei. Nain ollen tietojen lukeminen helpottui ja saatiin
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tutkimuksen kannalta oikean otoksen vastaukset nakyviin. Webropolin lisaksi kaytossa oli Ex-
cel-taulukkolaskentaohjelma, jonka avulla muun muassa muutettiin avointen ja sekamuotois-
ten kysymysten tekstimuotoiset vastaukset luvullisesti luettaviksi, sekda mahdollisiksi kaavi-

oiksi.

Haastattelut toteutettin samaan aikaan kyselyn ollessa avoinna, tarkalleen ottaen 6.—
16.2.2022 valilla viidelle eri henkildlle. Haastateltavat valikoituivat ensiasunnon ostotapansa ja
-aikansa mukaan opinnaytetyon tekijan lahipiirista. Haastateltavia valitessa pyrittiin ottamaan
huomioon mahdollisimman erilaiset kokemukset ensiasunnon ostosta. Teemahaastatteluun
paadyttiin, silla aiheesta ei ollut tarpeen tehda syvahaastattelua, mutta lomakehaastattelu olisi
ollut liikaa internetkyselyn kaltainen. Haastattelussa kasiteltiin viitta eri aihetta ja jokainen haas-
tattelu kesti vaihdellen 30—-60 minuuttia. Haastatteluissa tarkoitus oli antaa haastateltavalle pu-
heenvuoro kertoa omin sanoin ensiasunnon ostoprosessistaan, jonka lisaksi haastattelija piti

huolen, etta kaikki tarvittava tieto tulee kasitellyksi lisakysymysten avulla.

Vilkan (2021, Tutkimushaastatteluiden keraamisen pulmat ja ratkaisut -luku) mukaan analysoi-
tava aineisto on laadullisessa tutkimuksessa aina kuva- tai tekstimuodossa. Tutkimusaineiston
muuttamista tekstiksi han maarittelee litteroinniksi. Litteroitaessa tekstin tulee vastata taysin
haastateltavien puheita ja merkityksia, eli puhetta ei saa taman prosessin aikana muuttaa
(Vilkka, 2021, Tutkimushaastatteluiden keraamisen pulmat ja ratkaisut -luku). Taman tutkimuk-
sen haastatteluista aineisto taltioitiin muistiinpanojen muodossa anonyymisti eli niin, ettd haas-
tattelumuistiinpanoista ei haastateltavia henkil6ita voida tunnistaa. Aineiston analysointia aloit-
taessa ensimmaisena tulisi tarkastaa tiedot, eli puuttuuko jotain olennaisia tietoja tai sisaltyyko
aineistoon jotain virheita (Hirsjarvi ym., 2009, s. 221). Taman tutkimuksen haastattelumuistiin-
panot tarkastettiin sen osalta, etta jokaisesta haastattelusta oli saatu taltioitua kaikki tarvittavat
tiedot ja etta haastatteluista saatujen tietojen laadut vastasivat kutakuinkin toisiaan. Aineistojen
analysoiminen ja kirjoittaminen opinnaytetyohon toteutui teemoittain rinnakkain kyselyn tulos-
ten kanssa. Sisallon analyysin tavoitteena on kuvata aineistoa sanallisesti, tiivistetysti ja ylei-
sessa muodossa (Kananen, 2008a, s. 94). Hirsjarvi ym. (2009, s. 225) toteavat, etta kaikkea
materiaalia ei ole kuitenkaan tarpeen analysoida. Siispa analysoitavaksi paatyivat merkittavim-

mat ja tarkeimmat tiedot.
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4.3 Tutkimuksen laatiminen

Vilkan (2021, Kyselylomakkeen suunnittelu ja testaus -luku) mukaan kyselylomakkeen suun-
nittelu on etenkin maarallisen tutkimuksen tarkein asia. Huolellinen suunnittelu ja testaus voivat
vaikuttaa jopa hyvin ratkaisevasti koko tutkimuksen onnistumiseen (KvantiMOT, 2010). Vilkan
(2021, Teoriasta kyselylomakkeeksi -luku) mukaan kysymykset tulee valita teoreettiseen viite-
kehykseen perustuen eli niita ei voi laatia mielivaltaisesti. Heikkila (2014, s. 47) toteaa hyvan
kyselylomakkeen olevan selked, siisti ja houkutteleva, jossa kysymykset etenevat loogisesti.
Lomake ei saa olla hanen mukaansa liian pitka ja alkuun on hyva sijoitella helppoja kysymyk-
sia, jotka herattavat vastaajan mielenkiinnon. Ylipitka kysely saattaa karkottaa vastaajia, minka
vuoksi itsenaisesti vastattavien kyselyiden vastausaika ei saisi ylittdd 15—20 minuuttia (Kvan-
tiMOT, 2010). Internetlomakkeen laatimisessa tulee siis kiinnittdd huomiota etenkin tekniseen
toteutukseen, siihen miten estetdan kohderyhmaan kuulumattomien vastaaminen, ja etta yksi

henkil6 ei pysty vastaamaan useaan otteeseen (Heikkila, 2014, s. 17).

Kyselylomake voi sisaltaa monivalintakysymyksia, avoimia kysymyksia tai naiden kahden yh-
distelmakysymyksia (Vilkka, 2021). Monivalintakysymyksissa annetaan valmiit vastausvaihto-
ehdot, jolla tavoitellaan kysymysten vertailukelpoisuutta. Avoimet kysymykset voivat olla laa-
jempia ja vapaampia kuin monivalintakysymykset, silla niiden tarkoitus on saada vastaajilta
spontaaneja mielipiteita ja huomioita esimerkiksi aiheista, mita kyselyn laatija ei ole huomannut
kysya. Avoimien kysymyksia ongelmaksi yleensa ilmenee vastausten luokittelun vaikeus ja
vastaamattomuus (Heikkila, 2014, s. 47—-48). Taysin avoimia kysymyksia suositellaankin kayt-
tamaan harkiten ja vain silloin, kun niiden kaytolle on painava syy (KvantiMOT, 2010). Kaikki
vastaajat eivat vastaa avoimiin kysymyksiin tai vastaustavat vaihtelevat huomattavasti. Toi-
saalta jos vastaajajoukko tunnetaan entuudestaan hyvin aktiivisiksi ja sanavalmiiksi, voi avoin-
ten kysymysten kaytto olla perustelua. Sekamuotoisissa kysymyksissa on aina valmiiden vas-
tausvaihtoehtojen lisaksi yksi tai useampi avoin kysymys (Vilkka, 2021, Kyselylomakkeen

suunnittelu ja testaus -luku).

Tutkimuskysymyksia yleisesti miettiessa tulisi aina laatia sellaisia kysymyksia, joissa kysytaan
kerrallaan vain yhta asiaa (Vilkka, 2021, Tutkimushaastatteluiden keraamisen pulmat ja ratkai-
sut -luku). Kysymykset eivat siis saa olla liian pitkia ja kielen taytyy olla yksinkertaista seka
tasmallista, etta vastaajat ymmartavat kysymykset mahdollisimman samoin. Kyselylomaketta
tulisi myos antaa tarkistettavaksi esimerkiksi tutkimuksen ohjaajalle tai jopa ulkopuolisellekin

henkildlle (KvantiMOT, 2011). Lopullista versiota tulisi myds testata useaan otteeseen itse
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seka pienen testiryhman kesken, jotta voidaan varmistua lomakkeen toimivuudesta ja kysy-

mysten ymmarrettavyydesta.

Kysely (liite 3) luonnosteltiin Webropol -ohjelmalla hyvissa ajoin ennen opinnaytetyon varsinai-
sen kirjoittamisen aloittamista. Kyselyn laatimista aloitellessa moni kysymyksista oli avoimia.
Tutkittava aihe tuntui hyvin henkilokohtaiselta, jonka vuoksi valmiiden vastausvaihtoehtojen
antaminen tuntui haastavalta. Muutamien kanssa keskustelun jalkeen seka teorian pohjalta
tultiin siihen tulokseen, etta avoimet kysymykset niin suuressa maarin eivat ole kannattavia.
Lopulta taysin avoimiksi kysymyksiksi paatyi sellaiset, joissa vastaaja voisi antaa haluamaansa
lisatietoa ja ajatuksia aiheesta. Esimerkiksi millaista apua olisit kaivannut ensiasunnon oston
yhteydessa? Muuten kyselyyn paatyi tasapuolisesti monivalinta- ja sekakysymyksia. Suurin
osa kyselysta suunniteltiin yhdessa toimeksiantajan kanssa, jolla varmistettiin, etta kyselyssa
kysytaan oikeasti kaikkea heidankin kannaltaan tarpeellista. Kysymykset ja vastausvaihtoeh-
dot saatiin laadittua yhdessa nopeasti. Taman jalkeen kysymysten sanamuotoja muokattiin
yhdessa opinnaytetyon ohjaajan kanssa varmistaakseen, etta kysymykset olivat yksinkertaisia
ja helposti ymmarrettavia. Ohjaajan kanssa mietittiin myds kysymysten tarkeyttd. Kanasen
(2008b, s. 15) mukaan tutkimuksessa tulisi kysya vain tutkimusongelman kannalta tarkeat ky-
symykset ja jattaa "ois kiva tietaa”’-kysymykset suoraan pois. Lopullinen versio kyselysta val-
mistui vasta juuri ennen sen toteutusta, eli muutama kuukausi kyselyn teon aloittamisen jal-
keen. Kysely testattiin ennen julkaisua useaan otteeseen, etta se toimisi toivotulla tavalla eten-

kin vastaussaantojen osalta.

Kysely laadittiin niin, ettd vastausvaihtoehdot 16ytyivat myos kohderyhmaan kuulumattomille.
Talla pyrittiin varmistamaan analysointivaiheessa tutkimuksen kannalta oikean otoksen vas-
tausten saavuttaminen. Kaikki kysymykset luotiin samalle pohjalle, jonka jalkeen pohjaa muo-
kattiin saannailla siten, ettd kysymykset muuttuivat tarvittaessa vastausten mukaan. Esimer-
kiksi tallainen vastaaja, joka ei ole ostanut viela ensiasuntoa, paasi viela kysymykseen tulevai-
suuden aikeista, mutta sen jalkeen kysely paattyi. Ensiasunnon ostajilta kysymykset muokkau-
tuivat osittain taas sen mukaan, olivatko ostaneet asunnon valittajalta, rakennuttajalta vai yk-
sityiseltda myyjalta. Kysymyksia kaiken kaikkiaan muodostui 23 kappaletta, mutta saantojen ja
erilaisten vastauspolkujen vuoksi kysymysten maarat vaihtelivat vastaajille 5-15 valilla. Nain
ollen kysely ei ollut liilan pitka ja sen vastaamiseen kului aikaa noin 5 minuuttia. Vahaisista
kysymyksista huolimatta ne laadittiin tarkasti, jonka vuoksi kaikki olennainen tuli kyselysta

esille.
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Kyselyt julkaistiin niin sosiaalisessa mediassa kuin sahkopostillakin lyhyen saatekirjeen kanssa
(liitteet 1 & 2). Natunen (i.a.) toteaa, etta hyvalla saatekirjeellda on suurempi vaikutus kyselyn
vastausprosenttiin, kuin itse kyselylla. Han maarittelee saatteen tavoitteena olevan herattaa
huomiota ja kiinnostusta kyselya kohtaan sen lukijassa. Saatteen tulee my0s herattaa luotta-
musta seka vastausmotivaatiota lukijalle (KvantiMOT, 2011). Saatekirjeiden laatiminen on siis
suunnattoman tarkeaa, vaikka sen laatiminen voi tuntua helposti turhalta. Hyva saate voi vai-
kuttaa suoraan tutkimuksen onnistumiseen seka myos aineiston mahdolliseen uudiskayttoon
tulevaisuudessa. Tutkija on myos velvollinen selittamaan tutkimuksen kohteelle syyt tietojen
keraamiseen seka niiden kayttamiseen. Saatekirjeen laatimiseen, sisaltoon ja ulkoasuun, tulee
siis kiinnittaa erityistd huomiota. Natusen (i.a.) sanoin ihmiset tekevat nykyaan hyvin nopeasti
valinnan mihin kayttavat aikansa. Esimerkiksi pitkia sahkdpostiviesteja luetaan hanen mu-
kaansa harvemmin kuin lyhyita. Taman vuoksi hanen mielestaan lyhytsanaisuus toimii. Natu-
nen kehottaa menemaan suoraan asiaan ja keskittymaan olennaiseen; on turha yrittaa perus-
tella vastaamista lukijalle tai selittaa pitkat taustatiedot tutkimukselle. Natusen mukaan tehok-
kainta lukijan kiinnostuksen herattamisen on esittaa jokin tunteita herattava kysymys. Tassa
tapauksessa kysymyksena toimi Instagram julkaisuissa: Oletko ostanut ensimmaisen asuntosi

tai talla hetkella etsinta on kaynnissa?

Teemahaastattelun teemat valikoituivat hieman samantyylisiksi, mita pyori kyselyn kysymysten
ymparilla. Jokainen teema oli kuitenkin vain suuntaa antava keskustelun kannalta. Jokainen
haastattelu Iahti liikkeelle ostoprosessin yleisesta kuvaamisesta: milloin tapahtunut, kauanko
oikean asunnon etsiminen kesti, mista tietoa etsittiin, kuinka monessa esittelyssa on kayty
ynna muuta sellaista. Seuraavat teemat etenivat keskustelun mukaan. Yhtena teemana kasi-
teltiin sopivan kohteen I6ydyttya ostotarjouksen tekemista: oliko helppoa tai vaikeaa, auttoiko
valittdja? Pankkilainan ottaminen ja pankin kanssa asioiminen on myos yksi tarkea osa asun-
non ostoa. Talla teemalla kartoitimme pankin palveluiden laatua seka niiden vaikutusta valitta-
jien tyohon; taytyisiko esimerkiksi valittajien neuvoa taman suhteen ensiasunnon ostajia enem-
man. Yhtena teemana kasiteltiin tietenkin valittajan roolia tai sen tarpeellisuutta, mikali valitta-
jaa ei ollut kaytéssa. Tama teema sisalsi keskustelua muun muassa valittajaltd saamasta
avusta tai sen puuttumisesta, missa haastateltava olisi toivonut lisdapua tai mitka tekijat olivat
kaikista hankalimpia prosessin aikana. Lisaksi kasiteltin miten palvelu toimi rakennuttajan
suuntaan. Viimeisena teemana toimi kyselyssakin viimeisena kysymyksena ollut kysymys os-

topaatdsprosessiin vaikuttaneista tekijoista: miksi juuri tahan asuntoon paadyttiin?
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4.4 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksen tekoon ja analysointiin liittyy aina vahvasti sen luotettavuuden arviointi. Kananen
(2008b, s. 79) toteaa tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa kaytettavan apuna validiteetti
seka reliabiliteetti kasitteita. Heikkila (2014, s. 28) maarittelee reliabiliteetin tarkoittavan tulos-
ten tarkkuutta; tulokset eivat saa olla sattumanvaraisia. Hirsjarvi ym. (2009, s. 231) mainitsee
my0s reliaabeliuden tarkoittavan tulosten toistettavuutta. He antavat esimerkin, jonka mukaan
tulosta voidaan pitaa reliaabelina, mikali arvioija saa saman tuloksen. Taman tarkkuuden ja
toistettavuuden todentamisessa riittaa Kanasen (2008b, s. 83) mukaan eri vaiheiden dokumen-
tointi ja ratkaisujen perustelu. Naiden perusteella han kirjoittaa arvioijan pystyvan todistaa tut-
kimusprosessin aukottomuuden. Vaikka reliabiliteetti ja validiteetti tarkoittavat molemmat ha-
nen (s. 79) mukaan luotettavuutta, ei reliabiliteetti kuitenkaan takaa validiteettia. Validiteetti
puolestaan tarkoittaa patevyytta eli mittaako tutkimus oikeaa asiaa ja onko mittari kuinka tarkka
(mts. 81). Hirsjarvi ym. (2009, s. 232) esittamassa esimerkissa tutkimusaineistoksi hankittu
kyselylomake ei valttamatta ole validi, vaikka siihen olisi saatu vastauksia. Vastaajat ovat hei-
dan mukaansa voineet ymmartaa kysymykset aivan eri tavalla kuin tutkija itse. Kananen
(2008b, s. 81) toteaa, etta validiteetti voidaan varmistaa oikealla tutkimusmenetelmalla, mitta-

rilla ja niiden kanssa myos mittaamalla oikeita asioita.

OpinnaytetyOssa, jossa on kaytetty kvantitatiivista tutkimusmenetelmaa, taytyy aina arvioida
myos tydn luotettavuutta (Kananen, 2008b, s. 79). Kvantitatiivisessa tutkimuksessa kuitenkin
edellytetaan asioiden mittaamista, esimerkiksi lukujen avulla (mts. 16). Kananen (s. 18) esittaa
muuttujan olevan yksi maarallisen tutkimuksen oleellisimmista kasitteista. Se on hanen mu-
kaansa ominaisuus, mita mitataan, mutta se on myos mittari, jolla mitataan. Esimerkiksi muut-
tujista han mainitsee muun muassa ian, sukupuolen ja ammatin. Kvalitatiivisessa tutkimuk-
sessa reliabiliteetti ja validiteetti eivat taas ole niin tarkeita, vaikka niitakin voidaan kayttaa ja
kaytetaan sen arvioinnissa (mts. 79). Kvalitatiivisen tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa ei
ole kaytdssa mitaan yksiselitteista ohjetta, mutta seuraavat seikat voivat toimia apuna arvioin-
nissa: tutkimuksen kohde ja tarkoitus, tutkijan omat sitoumukset, aineiston keruu, tutkimuksen
tiedonantajat, tutkija-tiedonantaja-suhde, tutkimuksen kesto, aineiston analyysi, tutkimuksen
luotettavuus seka tutkimuksen raportointi (Hirsjarvi ym., 2009, s. 163—-164). Vilkka (2021, Tut-
kimuksen luotettavuus -luku) toteaa laadullisen tutkimusmenetelman tutkimuksessa olevan
loppujen lopuksi kyse tutkijasta itse ja taman rehellisyydesta. Tata han perustelee silla, etta
arvioinnin kohteena on kuitenkin aina tutkijan ratkaisut, teot ja valinnat. Oikeastaan laadullisen

tutkimuksen voidaan todeta olevan luotettava, kun tutkimuksen kohde ja tulkittu materiaali ovat
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yhteensopivia, eika teorian laatimiseen ole vaikuttaneet mitkdan epaolennaiset tai satunnaiset
tekijat (Vilkka, 2021, Tutkimuksen luotettavuus -luku).

Heikkilan (2014, s. 12) sanoin tutkimuksen onnistuminen edellyttaa oikeanlaisen kohderyhman
ja tutkimusmenetelman valitsemista. Hanen mukaansa tutkimusmenetelman ratkaisee ensisi-
jaisesti tutkimusongelma seka tutkimuksen tavoite. Tutkimuksen luotettavuutta voidaan lisata
myoOs esimerkiksi kayttamalla triangulaatiota (Hirsjarvi ym., 2009, s. 233; Kananen, 2008a, s.
118). Vaaranlaisen otoksen kayttaminen voi taas vaikuttaa tulosten virheellisyyteen (Kananen,
2008b, s. 13). Oikeanlaiseen otantaan perustuvan tutkimuksen luotettavuutta voikin arvioida

vertaamalla sen rakennetta perusjoukon tai populaation rakenteeseen.

Tutkimuksen luotettavuus voi tietenkin jaada arvioinnissa myos alhaiseksi. Jos nain kay, tulee
tutkimuksen kirjoittajan huomioitava se ja tuotava esille tutkimusraportissaan/-tekstissaan (Ka-
nanen, 2008b, s. 13). Virhelahteita ja monia muita muuttuvia tekijoita on niin paljon, etta tutki-
mus ei aina voi onnistua taysin. Luotettavuuden arviointi ja esimerkiksi luotettavuuskysymysten
lapikayminen antaa kuitenkin sen uskon lukijalle tai tyon arvioijalla, etta kirjoittaja on nama

asiat huomioinut prosessissaan.
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5 KYSELYN TUTKIMUSTULOKSET

Tassa osiossa kaydaan lapi kyselyssa keratyn aineiston tulokset prosenttilukujen ja kaavioiden
avulla seka suorin lainauksin. Kaiken kaikkiaan kyselyyn vastattiin 94 henkilon toimesta, joista
julkisen nettilinkin kautta vastauksia tuli yhteensa 86 ja henkilokohtaisten linkkien kautta 8.
Kyselyn linkki avattiin yhteensa 281 kertaa ja vastaaminen aloitettiin 111 kertaa. Vastauspro-
sentti koko kyselyn avanneiden ja vastanneiden valilla oli siis 33 % ja vastaamisen aloittaneista
85 %.

Kaikkien vastanneiden kesken ikajakauma oli seuraavanlainen: 32 % vastaajista kertoi ole-
vansa 16-22-vuotiaita, 58 % 23-30-vuotiaita, 8 % 31-39-vuotiaita ja 1 % 40+ vuotta vanha.
Vastaajista naisia oli 79 %, miehia 20 % ja muun sukupuolinen 1 %. Seuraavassa kuviossa
esitetdan, kuinka moni vastaajista oli ensiasunnon ostaja eli tutkimuksen kohderyhmaan kuu-

luva.

3. Oletko ostanut ensimmadisen asuntosi?

‘astaajien miadrs: 93
0% 10% 20% 30% 40% 50% 80%

Kylla B4%

En 27%

En, mutts prossssi on meneillddn 189%

Olen ostanut jo useita asuntaja

Kuvio 6. Kartoitus ensiasunnon ostajista.

Kuvion 6. mukaan naista vastaajista 54 % kertoi ostaneensa ensimmaisen asuntonsa tai 18
%:lla oli talla hetkelld ostoprosessi meneillaan. Useita asuntoja ostanut 1 % eli lukuina yksi
henkil6 oli myds ikdjakauman ainut 40+ vuotta vanha vastaaja. Hanen osaltaan kysely paattyi
tahan. Ne, jotka eivat ensimmaista asuntoaan olleet ostaneet, eika prosessi ollut talla hetkella
kesken, jakautuivat idllisesti 16—30 ikavuoden valille. 68 % naista oli kuitenkin 16—22-vuotiaita.
Nailta vastaajilta kysyttiin, aikovatko ostaa tai haaveilevatko oman asunnon ostamisesta



53

tulevaisuudessa. Heista jokainen, eli 100 % aikoi ostaa tai haaveili oman asunnon ostamisesta
tulevaisuudessa. Lisaksi heiltd kysyttiin, mitka asiat voisivat nopeuttaa ensiasunnon ostopro-
sessin alkamista, johon vastasi 19 henkilda mainiten yhteensa 30 erilaista asiaa. Tuloksien
analysoinnin jalkeen isoimmaksi ensiasunnon ostamista edistavaksi asiaksi todettiin elaman
vakiintuminen tietylle paikkakunnalle esimerkiksi vakituisen opiskelu- tai tyopaikan johdosta.
Tallaisia vastauksia kokonaismaarasta oli 47 %. Toiseksi suurimmiksi syiksi nousi esille sopi-
van kohteen Idytyminen sekd oma taloudellinen varallisuus. Vastauksista 21 %:ssa toivottiin
myOs saatavan apua ja neuvoa alan asiantuntijoilta. Seuraavassa kuviossa (7) nahdaan ensi-

asunnon ostaneiden tai ostoprosessia lapikayvien ikgjakaumat.

1. Ikdsi?

Wastaajien madrs: 67

12% (2)

- 8% (12)

TO% {47}

® 1622 @ 23-30 vuotta @ 31-39 vuotta @ 40+ vuotta

Kuvio 7. Ensiasunnon ostaneiden ja asunnon ostoprosessia lapikayvien ikajakauma.

Kuviossa 7 ndhdaan ensiasunnon ostaneiden tai ostoprosessia lapikayvien olevan suurim-
malta osin 23—-30-vuotiaita. Ensiasunnon ostaneilta kysyttiin, milloin ovat ensiasuntonsa osta-
neet ja vastaukset jaottuivat seuraavalla tavalla: 0—1 vuotta sitten 50 %, 2 vuotta sitten 32 %,
3-5 vuotta sitten 14 % ja yli 5 vuotta sitten 4 %. Jatkossa kasitellaan tdman kyselyn osalta

naiden vastanneiden tuloksia muihin kysymyksiin.

5.1 Ensiasunnon ostosta Ioytyvan tiedon soveltaminen kaytannossa

Vastaajilta kysyttiin, mista ovat etsineet tietoa ensiasunnon ostosta. Vastauksia pystyi valitse-

maan useita, jonka vuoksi valittujen vastausten lukumaara oli yhteensa 115. Valmiita
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vastauksia kysymyksessa oli kiinteistonvalittajien sivut, pankit sivut ja kirjat. Taman lisaksi pys-
tyi itse kirjoittamaan muita lahteitd 'muu, mik@’ kohtaan. 65 % vastaajista oli valinnut kiinteis-
tonvalittajien sivut tiedonlahteeksi seka saman verran vastauksia kertyi pankin sivuille. 44 %
vastaajista kirjoitti myos muita vastauksia. Naiden vastauksien pohjalta suurimmaksi tiedon-
lahteeksi nousi omat Iaheiset ja tutut (41 %). Toiseksi suurimmaksi todettiin yleisesti netti ja
googlettaminen (30 %). Naiden lisaksi tietoa etsittiin myds somesta ja sivustoilta, joissa asun-

tojen ilmoituksia on saatavilla.

Lisaksi kysyttiin, mitka tiedot ensiasunnon ostoon liittyen ovat olleet helposti sekd vaikeasti
saatavissa. Molemmissa kysymyksissa vastausvaihtoehdot olivat: asunnon ostoon liittyvien vi-
rallisten papereiden tulkinta, ohjeistus ostoprosessin etenemiseen, ohjeistus tarjouksen teke-
miseen seka asuntolainan ottaminen. Ylivoimaisesti helpoiten tietoa (91 % vastaajista) vastat-
tiin 10ytyvan asuntolainan ottamisesta. Vahiten vastauksia sai virallisten papereiden tulkinta
(28 %). Puolestaan vaikeasti saatavissa oleviin tietoihin ylivoimaisesti vastattiin edellisen ky-
symyksen mukaisesti, asunnon ostoon liittyvien virallisten papereiden tulkinta. Tuohon kysy-
mykseen kertyi 75 % vastaajan aani. Vastaavasti asuntolainan ottaminen sai valmiista vas-
tausvaihtoehdoista vahiten aania (10 %). Avoimessa vastauskohdassa esille nousi yleisesti
ottaen koko ensiasunnon ostamisen kokonaisuus ja hankalalta tuntui erityisesti tarkeiden asi-
oiden tiedostaminen ja huomioiminen. Seuraavassa kuviossa (8) nahdaan, miten helposti vas-

taajien mukaan ensiasunnon ostamisesta loytyneet tiedot olivat sovellettavissa.

11. Onko ensiasunnon ostamisesta loytyneitd tietoja ollut helppo soveltaa kdytannossa?

“astaajien maars: 87

0% 10% 20% 0% 40% 50% 80%

Cnko ensigsunnon ostamisesta

1ytyn=its tistoja ollut helppo 13%

soveltas kEytdnndsss?

@ kKylla @ Ei @ Ei ole tarvinnut vield soveltaa

Kuvio 8. Ensiasunnon ostamisesta I16ytyneiden tietojen soveltavuus kaytannossa.
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Edelld mainittujen tietojen soveltuvuutta kysyttdessa 54 % vastaajista oli kuitenkin sitéd mielta,
ettd soveltaminen oli helppoa (kuvio 8). 33 % vastaajista koki, ettd eivat ole viela joutuneet
soveltaa tietoja. Seuraavaksi kysyttiin avoimien kysymysten avulla tarkennusta, mita tietoja
erityisesti oli vaikea tai helppo soveltaa kaytannossa. Tietojen soveltamisessa helppoa koettiin
vastaajien mielesta olevan maalaisjarkisesti esitetyt tiedot, jotka herattivat ajattelemaan uusia
nakokulmia. Toisen vastaajan mukaan kiinteistonvalittaja ohjasi koko ostoprosessin. Vaikeasti

sovellettaviksi kohdiksi nousi:

Ymmartaa ohjeistukset ja mita ne kaytannossa tarkoittavat, kun on taysin uuden
asian edessa.

Tiedot olisi kuluttajan mukava lukea "selkokielelld” niin, etta termisto ja aiheet olisi
aukaistu valmiiksi.

Kun ostin asunnon, kilpailu oli kovaa ja taytyi olla nopea. Olisin kuitenkin halunnut
apua ja tukea seka lisaa aikaa tietoihin tutustumiseen ja niiden ymmartamiseen.
Olen tyytyvainen ostooni, mutta ostohetkella tuntui, etta taytyi kauheasti kiirehtia.

Ei aina. Riippuu asiasta. Lakiasiat ovat vaikeita ymmartaa, lisaksi kaikki asema-
kaavat ym.

Vastaajilta, joilla ensiasunnon ostoprosessi oli viela kesken, tiedusteltiin viela tarkentavia vas-
tauksia avoimen kysymyksen muodossa siihen, mita tietoa he haluaisivat mahdollisesti viela
lisda ostoprosessin tueksi. Tassakin kysymyksessa vastauksien kesken korostui yleinen sel-

kokieli ja kokonaisvaltaisempi ohjeistus niin internetissa kuin valittajienkin toimesta.

Itselle kommunikointi etenkin kiinteistovalittajan kanssa ollut haasteellista, silla
omalle kohdalle sattuneet valittajat ovat olleet jotenkin kiireisen oloisia. Eika aina
muista kysya kaikkea ja itse asioin mieluiten kasvotusten kuin s-postin tai puheli-
men valityksella.

Yleisesti tietoa. Kaikki veroasiat, laina, paperityot.

Ensiasunnon ostaminen 101 for dummies -ohje ois jees. Ratakiskosta vaantaen
kaikki selkokielelle.

Kokonaisvaltaisempaa, ei pelkastaan markkinointiin ja lainan ottoon tahtaavaa
vaan ihan koko prosessi voitaisiin kuvata tarkemmin.
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Ostotarjouksen tekemiseen tosiaan voisi ainakin itse perehtya. Valittaja toki neu-
VOI.

5.2 Kokemukset ensiasunnon ostosta

Seuraavassa kuviossa (9) nahdaan, minka tahon kanssa vastaajat olivat ensiasuntonsa osta-
neet. 76 % vastaajista osti asuntonsa kiinteistonvalittajan kautta, 18 % yksityiselta myyjalta ja

6 % suoraan rakennuttajalta.

15, Ostitko ensiasuntosi..

Wastasjien madrd: 50

5%

18%

@ Vilittdjan kautta B Yksityiseltd myyjalta @ Suoraan rakennuttajalta

Kuvio 9. Ensiasunnon ostajat myyjatahon osalta.

5.2.1 Kiinteistonvalittajan kautta tehdyt asuntokaupat

Naiden jokaisen myyjatahon osalta tiedusteltiin erikseen, miten hyvin kaupat sujuivat. Vastaus-
vaihtoehdot oli annettu valmiiksi seuraavanlaisesti: auttoi erittain paljon, hieman, hyvin vahan
ja ei auttanut ollenkaan. Valittajan kanssa tehdyissa kaupoissa 58 % vastaajista kokivat saa-
neesta erittain paljon apua ja 37 % vahan apua. Kahteen muuhun vastausvaihtoehtoon kertyi
kumpaankin vain 1 % aanista. Nailta vastaajilta kysyttiin viela tarkentavasti avoimella kysymyk-
sella, mita palvelua tai apua ensiasunnon ostaja olisi kaivannut lisaa valittajalta. Tarkeimmiksi
asioiksi kysymyksessa nousi apu ostotarjouksen tekemisessa ja selkeampi neuvonta asioiden

etenemisessa. Lisaksi valittajalta toivottiin parempaa taloyhtion tuntemusta ja ymmarrysta siita,
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etta kyseessa on tosiaan ensimmaisen oman asunnon ostaminen. Kaksi vastaajista olivat tyy-

tyvaisia valittajaltdan saamaan palveluun ja kauppojen hoitamiseen.

Ensiasunnon ostajalle valittgja oli hyva, jotta saa kysya ja varmistella askarruttavia
asioita. Tassa tapauksessa valittajan rooli oli aika pieni ja koin sen lahinna ylimaa-
raisena valikatena, kun olin kuitenkin rakennuttajaan tiiviisti yhteydessa. Pankin
puolelta palvelu oli loistavaa, jonka avulla asunnon ostaminen olisi onnistunut mie-
lestani ilman valittajaakin.

Valittaja oli erittain pihalla kaikesta ja hanesta ei ollut apua. Onneksi hanen kolle-
gansa astui remmiin jossain kohtaa ja avusti asiassa enemman. Sain myos ristirii-
taisia neuvoja esim. valittdja neuvoi, etta ei kannata tarjota pyyntia vahempaa,
mutta sattumalta rakennuttaja saapui paikalle ja hyvaksyi heti matalamman tar-
joukseni. Koen, etta valittaja pelasi tassa taysin omaan pussiin ja sen myota mi-
nulle jai huono vaikutelma ja epamiellyttava olo, etta huijattinko myds muissa asi-
oissa.

5.2.2 Yksityisen myyjan kanssa tehdyt asuntokaupat

Yksityisen myyjan kanssa tehtyihin kauppoihin vastaajat olivat suhteellisen tyytyvaisia: 62 %
oli erittain tyytyvaisia ja loput 38 % ihan tyytyvaisia. Yksityiseltd myyjaltéd ensiasuntonsa osta-
neista 33 % kuitenkin olisi kaivannut lisdapua ja -tietoa oston yhteydessa ja loput 67 % eivat.
Avoimessa kysymyksessa nousi esiin apu kasirahan maksamisesta, paperiasioista ja asioista,
joihin kiinnittda huomiota asuntonaytdissa ja sita kautta tarjousta pohtiessa. Yksityisen myyjan
kanssa asuntokaupan tehneiltd ensiasunnonostajilta kysyttiin viela, olisivatko he olleet valmiita
maksamaan konsultointipalvelusta esimerkiksi valittajalle. Edellisistéa avun tarpeista poiketen

44 % vastaajista olisi ollut valmis maksamaan tallaisesta palvelusta ja 56 % eivat.

5.2.3 Asuntokaupat suoraan rakennuttajalta

Kaikki asuntokauppansa suoraan rakennuttajan kanssa tehneet kokivat kauppojen sujuneen
erittain hyvin, eivat olisi kaivanneet lisdapua ensiasunnon ostossa, eivatka olisi olleet valmiita

maksamaan konsultointipalvelusta.

5.3 Mitka asiat vaikuttavat paatoksiin ostoprosessissa?

Kyselyn lopussa ensiasunnon ostaneita vastaajia pyydettiin mainitsemaan kolme merkittavinta

asiaa heidan ostopaatosprosessissaan. Tahan avoimeen kysymykseen vastasi yhteensa 44
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henkil6a. Vastaukset luokiteltua numeraalisiin muotoihin, nousi kuviossa 10. nakyvat tekijat

esiin.

Ostopd&tdsprosessiin vaikuttaneet tekijit

3% 2%

B Asunnon cminsisuudet ja kunto

B Asunnon sijainti

B Asunnon hinta

2 WElitt3jan kanssa asiciminen

B Yhteistyd mkennuttajan kanssa

B Yhteistyd myyjdn kanssa

B HyvE pankkilzinz

B Yhtiglaina

W Mopea jz sujuva ostoprosessi

B Kohteen sopivuus sijoituskayttoon |/

jglleenmyynt

B Ostotarjouksen helppous

Kuvio 10. Ostopaatésprosessiin vaikuttaneet tekijat.

Hyvin monessa vastauksessa toistuvat tekijat olivat asunnon sijaintiin (29 %), kuntoon (24 %)
tai hintaan (26 %) liittyvia. Muitakin yksittaisia asioita nousi esille, kuten hyvan pankkilainan
saanti, ostotarjouksen tekemisen helppous ja sujuva ostoprosessi. 6 % vastauksista mainittiin
myds yhdeksi tekijaksi yhteistydn kiinteistonvalittajan kanssa. Liséksi vastauksista 4 % pidettiin
yhtena tarkeimpana tekijana hyvan yhteistyon myyjan/entisen omistajan kanssa ja 1 % pidettiin

yhteisty6ta rakennuttajan kanssa tarkeana.
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6 HAASTATTELUJEN TUTKIMUSTULOKSET

Tassa luvussa analysoidaan haastatteluista kerattyja tuloksia. Haastatteluja toteutettiin yh-
teensa viisi kappaletta, joista kolme oli ostanut asunnon itsenaisesti ja kaksi pariskuntana.
Kaikki haastateltavat oli ialtdan 22—29-vuotiaita ja asunnon ostoprosessi oli tapahtunut noin 0—
2 vuoden sisalla. Haastateltavissa oli mukana monipuolisesti niin uudiskohteen kuin kaytetyn

kohteen ostajia ja kauppoja oli hierottu seka valittajan etta rakennuttajan.

Ensimmaisessa haastattelussa (H1) oli pariskunta, jonka molemmat osapuolet olivat 23-vuoti-

aita. Tama pariskunta oli ostanut noin vuosi sitten uudiskohteena oman ensiasuntonsa.

Toisessa haastattelussa (H2) oli myds pariskunta, 23-vuotias ja 29-vuotias. Haastateltavat oli-

vat ostaneet asuntonsa uutena myos noin vuosi sitten.

Kolmas haastateltava (H3) oli 25-vuotias noin 1,5 vuotta sitten oman ensiasuntonsa ostanut.

Hanen ensiasuntonsa oli kaytetty kohde.

Neljantena haastatteluvuorossa (H4) oli 25-vuotias, joka oli ostanut oman ensiasuntona vuo-
den 2019 loppupuolella, eli noin 2,5 vuotta sitten. Hanen asuntonsa oli ollut jo muutaman vuo-

den valmistuneena, mutta oli itse asunnon ensimmainen omistaja.

Viimeisessa haastattelussa (H5) haastateltiin 23-vuotiasta, jonka ensiasunnon ostoprosessi ol
haastatteluvaiheessa kaupantekotilaisuutta vaille valmis. Hanen kokemuksensa oli siis tuorein.

Ostettavana kohteena oli kaytetty asunto.

6.1 Kokemukset asunnon etsimisprosessista

Jokaisessa haastattelussa tuli ilmi hieman eri tavoin edenneet asunnon etsimisprosessit.
Osalle kohde oli ollut ensimmainen, jota oli kayty edes katsomassa tai oikea oli I0ytynyt vasta
pidemman etsinnan jalkeen. Aktiivinen asunnon etsimisaika vaihteli haastateltavien kesken
alle kuukaudesta puoleen vuoteen. Sopivaa kohdetta etsiessa korostui se, etta tarjontaa oli
melko vahan varsinkin haastateltavien haluamilla kriteereilla. Haastateltava, joka oli kaynyt
useassa kohteessa esittelyssa, totesi myos, etta jotkut kohteet myés menivat hyvin nopealla
aikataululla kaupan. My0s toinen haastateltava kertoi kdyneensa useassa esittelyssa, minka

lisaksi oli tiedustellut useasta kohteesta, mutta ne olivat olleet jo varattuja jollekin toiselle.
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Tiedon etsimisessa, l0ytamisessa ja soveltamisessa korostui laheisten apu ja tietamys. Tama
kavi ilmi jokaisessa haastattelussa. Kahdella oli ollut niin suuri apu tutuista, etta ei ollut tarvin-
nut etsia tietoa itse muualta. Muut olivat turvautuneet etsimaan tietoa myos netista. Yksi mai-

nitsi kysyneensa epaselvia kohtia myos kohteiden valittajilta.

6.2 Ostotarjouksen teko sopivasta kohteesta

Ostotarjouksen tekeminen jakautui haastatteluiden perusteella kahteen; osalle se oli ollut

helppo ja nopea prosessi, mutta osalla oli iimennyt jotain epakohtia sen tekemisessa.

Varattiin sopiva asunto talosta ja kaytiin katsomassa sitd. Taman jalkeen tehtiin
ehdollinen ostotarjous, jossa ehtona oli asuntolainan saanti. Tassakin laheiset oh-
jeisti ja rakennuttajan kanssa oli helppo asioida. (H1)

Kaupat piti tehda viikon jalkeen siita, kun kaytiin asuntoa katsomassa. Maksettiin
tasta uudiskohteesta pyyntihinta, joten varsinaista ostotarjousta ei tarvinnut tehda.
(H2)

Isallani oli tuttuja asunnon rakennuttajalla. Tata kautta saimme suoraan rakennut-
tajalta hyvan myyntitarjouksen, johon kannatti tarttua. (H3)

Yksi haastateltavista oli myds tehnyt tarjouksia useammasta kuin yhdesta kohteesta. Han oli
kokenut saavansa ensimmaisen tarjouksen teossa ihan hyvaa ja luotettavaa neuvontaa valit-
tajaltd. Ostetun asunnon kohdalla valittaja oli haastateltavan sanojen mukaan pitanyt tata tyh-
mana, painostanut tarjpamaan pyyntihintaa, eika ollut muutoin neuvonut juurikaan tarjouksen

teossa. Haastateltavan mukaan hanet oli laitettu tayttdmaan tarjous yksin netissa.

Yhdessa haastattelussa kavi ilmi, ettd ostaja oli ilmoittanut valittajalle summan, jonka tahtoo
kohteesta tarjota. Taman jalkeen valittaja oli ilmoittanut, etta se sopii myyjalle ja kaupat olivat
silloin jo sovittu, vaikka kirjallinen ostotarjous laadittiin ja allekirjoitettiin vasta tuon jalkeen.

Tama aiheutti haastateltavassa hammennysta.

6.3 Miten pankin kanssa asioiminen ja laina-asioiden hoitaminen sujui?

Pankin kanssa asioinnista ja lainan hakemisesta oli myos kahdenlaisia kokemuksia: negatiivi-
sia ja positiivisia. Osa oli saanut asuntolainan melko helposti ja pankin kanssa asiointi oli ollut

helppoa:
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Meilla oli suhteita Osuuspankkiin, josta saatiinkin hyva tarjous asuntolainasta.
Pankissa ei tarvinnut koko prosessin aikana kayda, vaan kaikki sujui sahkoisesti.
Koimme, etta saimme pankista enemman apua kuin valittajalta. Vaikka pankista
iimoitettiin, ettd heilld on kiirettd, saimme silti hyvaa palvelua ja asiat etenivat.
Pankkivirkailijaa kiinnosta oikeasti me ja meidan ajatukset. (H2)

Sain Oma Sp:lta jo useampi vuosi sitten lainapaatoksen. Sama lainapaatos 10ytyi
heilta edelleen. Muutenkin pankin kanssa asiointi sujui hyvin. (H3)

Pankkien valilla oli myds eroa:

Kavin S-pankissa kysymassa paikan paalla asuntolainaa, mutta siella palvelu ol
tympeaa ja ohjeistivat suoraan verkkoon tekemaan hakemuksen. Saastdpankissa
minulla oli tuttava, josta sain asuntolainan nopeasti ja palvelu sujui sutjakasti. (H4)

Kysyin lainaa yhteensa kolmesta pankista, joista kahdesta lopulta sain.
OmaSp:sta ei ensin lainaa suostuttu myontamaan huonon takaisinmaksukyvyn
vuoksi, vaikka kaikki piti olla kunnossa. Saastdpankista oltiin taas tosi avuliaita,
otettiin heti tosissaan ja keskusteltin myds mm. vakuuksista ja opintolainasta.
Heilta sain lainapaatoksen, mutta taman jalkeen OmaSp:n kanssa alettiin keskus-
telemaan vakuuksien siirrosta yms. kauppoja varten. Taman jalkeen he paatyivat-
kin mydntamaan lainan. Olisin halunnut valita Saastopankin sieltd saamani palve-
lun perusteella, mutta lopulta paadyin OmaSp:seen, koska se tuli edullisimmaksi
kaikille osapuolille. Tama aiheutti vahan turhaa tyota ja harmia, vaikka lopulta asiat
jarjestyivatkin. (H5)

Yhdet haastateltavat kokivat pankin palvelut todella sujuviksi. Oman pankkihenkildn kanssa
asioiminen oli ollut moitteetonta. Lainansaantivaiheessa oli noussut esiin pieni epakohta liittyen
takauksiin, jota molemmat osapuolet eivat olleet ymmartaneet selityksesta huolimatta. Tama

oli jaanyt hieman vaivaamaan.

Lainan hakemisessa osa olisi kaivannut enemman apua ja ohjeistusta, kun ei yhtaan tiennyt
itse, paljonko rahaa loppujen lopuksi taytyy olla omasta takaa tai mita takuita mahdollisesti

tarvitsee lainan saamiseen.

6.4 Valittajan rooli tai sen tarpeellisuus ostoprosessin aikana

Jokainen haastateltava oli ollut jossain kohtaa ostoprosessia tekemisissa valittajan kanssa;

0osa enemman ja osa vahemman.
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Haastateltavat 1 olivat olleet valittajat kanssa tekemisissa vain kauppojen teossa. Muuten oli-
vat hoitaneet kaiken rakennuttajan kanssa. Kyseessa oli uudiskohde, joka ei ollut viela valmis
kauppojen aikaan, joten rakennuttajan kanssa oli talldin muutenkin luontevin toimia. Haasta-
teltavat kertoivat kaiken sujuneen rakennuttajan kanssa moitteettomasti; han oli neuvonut
muutostoiden hoitamisessa ja muissa kaytannon jutuissa hyvin. Rakennuttajan puolelta oli va-
littu yritykset, joista haastateltavat pystyivat itse menna valitsemaan erilaiset pinnat kotiinsa.
Yhteisty0 naidenkin yritysten kanssa sujui melko hyvin ja niissa heti tiedettiin paikan paalla
mista on kyse. Yhdessa yrityksessa oli iimennyt jotain ongelmia, mutta suurin piirtein kaikki oli
kuitenkin sujunut hyvin. Haastateltavilla ei ollut valittamista valittajasta eika rakennuttajasta,
mutta olivat sita mieltd, ettd kaupat olisivat sujuneet myds ilman valittajaakin. Heilla ei ollut

myoskaan kokemusta muista valittajista, silla eivat olleet kysyneet muista kohteista tata ennen.

My0s haastateltava 4 kertoi hoitaneensa kaupat suurimmaksi osaksi rakennuttajan kanssa.
Valittaja oli esitellyt asunnon, mutta sen jalkeen kaikki kauppoihin asti oli hoidettu suoraan ra-
kennuttajan kanssa. Valittaja ei ollut esittelyn perusteella tiennyt kohteesta niin hyvin, etta olisi
osannut vastata kaikkiin kysymyksiin. Rakennuttajalta oli saanut paljon apua ja olivat haasta-
teltavan sanojen mukaan ottaneet ensiasunnon ostamisen tosissaan ja toimineet myos sen
mukaisesti. Rakennuttaja antoi uuden asunnon kayttoonoton vuoksi myos selvat ohjeet takuu-
tarkastuksesta, jonka myota myos pienet muutokset tultiin hoitamaan pikaisella aikataululla.
Tata ostettua asuntoa ennen haastateltava oli kdynyt yhdessa asunnossa esittelyssa, jossa

valittaja oli ollut oikein ammattitaitoinen ja osannut vastata kysymyksiin kohteesta.

Rakennuttaja oli ollut pienessa roolissa myos haastateltavien 2 asuntokaupoissa. Heilla oli ky-
seessa uudiskohteen ostaminen, mutta eivat olleet ensimmaisia omistajia, joten valittaja hoiti
heidan kanssaan asuntokaupat. Haastateltava pariskunta oli sitda mielta, etta valittaja ei koh-
dellut heitd ensiasunnon ostajina, vaan oletti heidan tietdvan kaiken ja osaavan tehda kaiken
itsenadisesti. Kauppa-aikataulu oli hyvin kiireinen, joka lisasi ostajien "paniikkia”, eika valittaja
tassa tilanteessa auttanut ollenkaan ostajien oloa. Haastateltavat kokivat olonsa epavarmaksi
koko ajan, eivatka valttamatta edes viitsineet kysya valittajalta apua, silla hanen asenteensa
oli ollut todella tonkké alusta alkaen. Pariskunnan toinen osapuoli (nainen) koki myos, etta
valittdja puhui enemman hanen puolisolleen kuin hanelle. Ostoprosessin aikana oli ilmennyt
monia juttuja, joissa olisivat kaivanneet valittgjaltd enemman ymmarrysta ja perusteellisempaa
selitysta. Erityisesti olisivat kaivanneet apua virallisiin papereihin tutustumisessa, etenkin mika

tieto oleellista ja mika ei. He totesivat myds, ettd olisivat halunneet inhimillisempaa ja
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ymmartavaisempaa asiakaspalvelua yleisesti, eika vain tyylilla lappu kateen ja allekirjoitukset.
Haastateltavat mainitsivat myds, etta eivat ole saaneet kohteesta ollenkaan virallista pohjapiir-
rosta, mutta totesivat naiden epakohtien tulevan myos varmasti rakennuttajan puolelta, kuin
pelkastaan valittajalta. Nama haastateltavat eivat olleet kayneet katsomassa muita kohteita,

joten heilla ei ollut kokemusta muista valittgjista.

Haastateltavan 3 asunnon etsimisprosessi kesti haastateltavista kauiten. Han ehti kayda en-
nen oikean asunnon l6ytymista neljassa eri esittelyssa ja kavi myds tarjouskilpailua yhdesta
kohteesta. Haastateltava mainitsi valittajien olleen asiallisia, vastaanottavaisia ja ottanut hanet
tosissaan. Han kuitenkin mainitsi, etta valittajiin luottaminen on ollut hankalaa, silla ei ole osan-
nut arvioida osaavatko ne oikeasti auttaa, vai yrittavatkod vain myyda kohdetta. Valittajat ovat
olleet vaihtelevasti ymmartavaisia ensiasunnon ostamisen puolesta, mutta osa on ollut myos
hieman valinpitamattomia. Lopullisen ostetun asunnon valittaja oli taas ollut todella tympea ja
haastateltavalle oli tullut olo, etta hanta oli pidetty ihan tyhmana ensimmaisesta tapaamisesta
saakka. Han oli muun muassa tarjousta tehdessa painostanut tarjoamaan pyyntihintaa, vaikka
ostaja oli halunnut tarjota vahemman. Kauppa-aikataulujen sopimisessa oli ollut jotain ongel-
mia, jonka johdosta haastateltava oli joutunut muuttamaan omia aikataulujaan, silla valittajalle
ei ollut joustanut aikatauluissa. Kokonaisuudessaan oli ollut haastateltavan sanojen mukaan
koppava asenne koko ostoprosessin ajan. Haastateltava mainitsi, etta toivoisi etenkin voivansa
luottaa valittajaan ja toivoisi saavansa enemman vinkkeja ensikertalaiselle seka tukea virallis-

ten papereiden tulkinnassa.

Viimeinen haastateltava (5) oli kaynyt ennen oikean kohteen I0ytymista katsomassa kahta
muuta asuntoa ja kysellyt valittgjilta useasta muustakin kohteesta. Useat kohteet olivat olleet
jo varattuja, joten niiden kohdalla asiat eivat edenneet sen pidemmalle. Esittelyissa olleista
valittajista oli jaanyt positiivinen kuva. Toisessa kohteessa oli ollut kohteen oikea valittaja lo-
malla, mika oli aiheuttanut hieman hammennysta kehen olla yhteydessa. Haastateltava kertoi
myo0s, etta tama valittaja ei ollut tiennyt kohteesta niin hyvin, mutta loppujen lopuksi osasi pal-
vella ihan hyvin. Ostettavan kohteen valittaja oli vaikuttanut todella asiantuntevalta; asiointi oli
tehty mahdollisimman helpoksi ja valittaja vastasi viesteihin ja kysymyksiin pikaisesti. Kaikki
kauppaan liittyvat asiat hoidettiin sahkoisesti, jonka haastateltava koki helpoksi. Han ei koe,
etta olisi tarvinnut valittajalta enempaa apua, silla tdama kyseinen valittdja osasi asennoitua
siihen, etta kyseessa oli nimenomaan ensimmaisen asunnon osto ja apu oli myds sen mu-

kaista.
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6.5 Mitka asiat vaikuttavat paatoksiin ostopaatosprosessissa?

Melkein kaikissa haastatteluissa nousi esiin samat tekijat, jotka vaikuttivat paatokseen ensi-
asunnon ostossa. Sijainti oli kaikilla yksi tekija. Neljalla vaikutti hinta seka asunnon kunto tai
koko. Hinnassa erityisesti se, etta nelidhinta oli sopiva esimerkiksi muuten melko kalliilla asuin-
alueella, tai etta se oli hyvin neuvoteltavissa myyjan kanssa. Yksi kaytetyn asunnon ostajista
mainitsi asunnon olleen helppo remontoitavaksi. Yksi esiin tulleista tekijoista oli asunnon sopi-
minen myos sijoituskayttoon tulevaisuudessa. Yksi haastateltava mainitsi myds neljanneksi te-

kijaksi sen, etta halusi maksaa mieluummin lainaa, kuin korkeaa vuokraa.
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7 JOHTOPAATOKSET

Tassa luvussa kasitellaan tutkimustuloksia tarkemmin verraten niita aikaisempaan tietoon. Nii-
den pohjalta pyritaan tekemaan erilaisia tulkintoja ja johtopaatoksia, seka myos vastaamaan
tutkimuksen tavoitteeseen, eli siihen, mika valittajan rooli ensiasunnon ostossa loppujen lo-

puksi on ja miten valittajat voisivat palvella ja tukea ensiasunnon ostajia entista paremmin.

7.1 Miten kiinteistonvalittaja voisi auttaa potentiaalisia ensiasunnon ostajia tiedon

saavuttamisessa?

Kaikki nuoret, jotka eivat olleet kyselyn perusteella viela ostaneet asuntoa, haaveilivat tai ai-
koivat ostaa asunnon kuitenkin tulevaisuudessa. Taman perusteella siis monet nuoret tahtovat
joskus omistaa oman asunnon ja paasta eroon vuokralla asumisesta. Myos Myllymaen ym.
(2021) kyselyssa kavi ilmi, ettd monia nuoria kiinnostaa omistusasuminen vuokra-asumisen
sijaan. Kyseisessa kyselyssa ei kaynyt ilmi syita sille, miksi nuoret kuitenkin viela odottavat
ensimmaisen asunnon ostamista. Taman tutkimuksen kyselyssa kysyttiin myos asioita, jotka
voisivat edistaa nuoria ensiasunnon ostoprosessin kanssa. Monet seikat olivat sidonnaisia
nuorten omaan taloudelliseen tilanteeseen tai asumisen vakiintumiseen tietylle alueelle. Kem-
pas (2020), Kannisto ym. (2020) seka Ali-Hokka ja Roslund (2020) kirjoittivat asuntojen hinto-
jen noususta verrattuna palkkatasoon. Ongelma on yleinen etenkin Etela-Suomessa, mutta
naihin asioihin kiinteistonvalittaja ei voi oikein tyollaan vaikuttaa. Vastauksista kuitenkin jopa
21 %:ssa toivottiin apua ja neuvoa alan asiantuntijoilta. Vastauksissa oli my6s mainittu sopivan
kohteen I6ytyminen. Kiinteistonvalittaja pystyy omalla toiminnallaan auttamaan mahdollista
uutta ensiasunnon ostajaa etsimaan sopivan kohteen seka tarjoamaan apua koko prosessin

aloittamisessa seka sen edetessa.

Tutkimuksessa tiedusteltiin, mista kohderyhmaan kuuluvat ovat etsineet ja |0ytaneet tietoa en-
siasunnon ostamisesta. Yleisimmaksi tiedonlahteeksi nousi omat laheiset ja tutut, seka inter-
netista l10ytyva tieto. Myos teoreettisessa viitekehyksessa kavi ilmi, etta asiakkaat ovat nykyaan
hyvin valistuneita asuntokauppaan liittyvista asioista, silla tietoa on internetissa niin paljon saa-
tavilla (Koivumaki, 2020, s. 41, 49). Etenkin tiedot asuntolainan hakemiseen olivat vastaajista
kutakuinkin kunnossa. Myds kokemukset pankkien kanssa asioimisesta olivat suurin piirtein
positiivisia. Kokemukset ovat kuitenkin yksildllisia, joten myods huonoja kokemuksiakin mahtuu
mukaan. Valittaja tekee kuitenkin aktiivisesti tydssaan yhteistyota pankkien kanssa, joten va-

littaja osaa myOs neuvoa asiakasta tarvittaessa rahoitusasioissa. Vaikka tutkimuksen mukaan
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suurin osa ensiasunnon ostajista eivat kaipaa apua pankkiasioissa, voi valittaja kuitenkin kayt-
taa pienen ajan siihen, etta kysyy ensiasunnon ostajalta, onko hanella laina-asiat kunnossa tai
tarvitseeko apua jossain. Tutkimuksessa tuli esille muutamaan otteeseen, etta ensiasunnon
ostajat eivat valttamatta aina tajua tai jopa uskalla kysya kaikkea, jonka vuoksi valittajan rooli
onkin toimia eraanlaisena ohjaajana ja mentorina, joka varmistaa jokaisen osa-alueen olevan

kunnossa. Nain han pystyy myos osoittamaan omaa luotettavuuttaan ja valittdmistaan.

Apua tiedonhankinnassa kaivattiin etenkin virallisten papereiden tulkinnassa, ohjeistuksien si-
saistamisessa ja lakiasioissa. Ohjeistuksien toivottiin 10ytyvan selkokielisena, jossa myos ter-
misto olisi otettu haltuun. Koko prosessin etenemisesta toivottiin myos ohjeita, silla useimmat
tiedot todettiin liittyvan lainan hakemiseen ja yleiseen kohteiden markkinointiin. Nykypaivana
sosiaalisen median ollessa suuressa osassa kaikkea yritystoimintaa ja ihmisten arkea, olisi
tietojen hyva I0ytya sieltakin. Toimeksiantaja voisi esimerkiksi laatia erilaisia Instagram ja Fa-
cebook postauksia, joissa kaytaisiin lapi erilaisia ensiasunnon ostamiseen liittyvia seikkoja ja
termeja. Tallaisista vinkeista ja postauksista voisi myos koota suoraan ensiasunnon ostajille
nimitetyn kohokohdan Instagram Stories -osioon, josta monet osaavat etsia helposti tietoa ny-
kypaivana. Nopean selauksen tuloksena Seingjoen alueella toimivien valitysliikkeiden, eli toi-
meksiantajan kilpailijoiden, sometileilla ei tallaisia paivityksia ole. Siispa tallaisten ensiasunnon
ostajia liikkeelle panevien postausten laatiminen voisi olla myos pieni kilpailuetu. Kiinteiston-
valitysta koskevassa teorialuvussa todettiin myds, ettd nykyisessa markkinatilanteessa taytyy

keksia keinoja, joilla yritys erottuu positiivisesti joukosta.

Koska suuri apu todettiin yleensa I0ytyvan omien laheisten tai jopa suhteiden kautta, on hyva
pitaa ihan jokaisesta asiakassuhteesta ja -tilanteesta huolta. Kun valittaja palvelee jokaisen
asiakkaan hyvin, voi se poikia asiakkaita myds jatkossa, kuten Aarnikoivun (2005, s. 33) mu-
kaan todettiin hyvan maineen olevan menestystekija. Esimerkiksi, jos valittdja myy jonkun asi-
akkaan kodin. Talla tavoin valittaja palvelee hanta hyvin ja jakaa tietoaan eteenpain. Asiak-
kaalle jaa hyva kuva tapahtumasta, yrityksesta ja valittajasta, seka han ehka jopa oppii pro-
sessista jotain. Positiivisen kokemuksen jalkeen tama asiakas saattaa olla jollekin ensiasun-
non ostajalle se laheinen, joka neuvoo ja auttaa. Tama laheinen jakaa opittuaan tietoa eteen-
pain ja mahdollisesti jopa kehuu valittajien toimintaa ja suosittelee. Erasalon (2011, s. 13) teo-
riaan perustuen palvelua tai mainetta ei voi palauttaa tai korjata. Niinpa voidaan todeta kaiken

vaikuttavan kaikkeen.
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7.2 Mika on valittajan rooli ensiasunnon ostossa ja miten valittajan tulisi toimia

luodakseen entista positiivisemman ja sujuvamman ostokokemuksen?

Kuten kiinteistonvalitysta koskevassa teorialuvussa todettiin, hyva kiinteistonvalittaja noudat-
taa Hyvan valitystavan ohjetta, on luotettava ja asiakaslahtdinen toiminnassaan. Tutkimuk-
sessa saatiin selville hyvin erilaisia kokemuksia valittajien toiminnasta; niin positiivisia kuin ne-
gatiivisiakin. Vastauksissa korostui, etta esittelyssa valittajalta kaivataan etenkin kohteen seka
taloyhtion tuntemusta, jolloin osaa myds vastata asiakkaan kysymyksiin. Kiinteisténvélittgjén
eettisten sdantdjen (2015, s. 3) mukaan valittajan on pidettava huolta ammattitaidostaan ja
osaamisestaan. Valittajan tulee kouluttautua ja seurata ajankohtaisia saannoksia voidakseen
tehda tyonsa hyvan valitystavan mukaisesti. Taman lisaksi valittajan taytyy tuntea esittele-
mansa kohteet hyvin; kuin omat taskunsa. Tassa ilmenee toki myds omat haasteensa, silla
kohteita voi olla paljon, minka vuoksi kaikkien yksityiskohtainen tunteminen voi olla mahdo-
tonta. Tallaiset esittelytilanteet vaativat kuitenkin myds asiakkaalta ymmarrysta ja yhteistyoha-
lua, silla Pakkasen ym. (2013, s. 10) ja Balacin (2009, s. 60) sanoin yhteistydhdn ja palveluti-

lanteeseen tarvitaan molempien osapuolten yhteistyéhalua.

Aikaisemmin kavi myos ilmi, etta ensiasunnon ostajat kaipaavat apua etenkin virallisten pape-
reiden tulkinnassa ja siina, mita kaikkea esittelyssa tulee ottaa huomioon. Taman vuoksi toi-
meksiantajankin suosimat yksityisesittelyt palvelevat parhaiten etenkin ensiasunnon ostajia,
jolloin valittaja on siella juuri hanta varten. Talldin paperit voidaan kayda lapi yhdessa ja ostaja
voi kysya tarkennuksia halutessaan. Kun kyseessa on ensikertalainen, olisi valittajan tietenkin
syyta ensin selvittdd haluaako asiakas apua. Jos nain on, voi valittaja heti selittda jokaisen
paperin tarkoituksen ja sisallon lyhyesti seka poimia sielta tarkeimmat huomiot. Gassett (2020)
totesi parhaiden valittajien vastaavan ostajan kysymyksiin seka neuvovan prosessin lapi var-
mistaen, etta ensimmaista asuntoaan ostava ei tee suurta virhetta. Tilannetta voisi verrata van-
hemman ja lapsen suhteeseen, jossa lapsi luottaa vanhempaan ja vanhempi ohjaa lasta oikei-

siin valintoihin seka opettaa uusiin tilanteisiin.

Tutkimuksessa korostui etenkin valittajan ja ensiasunnon ostajan valinen luottamus. Kuten Se-
linin ja Selinin (2013, s. 199) todettiin kirjoittavan, kaikki asiakaspalvelijan toimet asiakaspalve-
lutilanteessa vaikuttavat luottamukseen ja asiakasuskollisuuteen. Osa tutkimukseen osallistu-
jista olivat sitd mielta, etta voi olla vaikea luottaa siihen yrittadko kiinteistonvalittaja oikeasti
auttaa vai pelata niin sanotusti omaan pussiin. Tallaisen tunteen kasvamiseen vaikuttaa tie-

tenkin koko prosessin aikainen toiminta. Asiakaskokemukseen vaikuttaa koko asiakaspolku eli
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kaikki mita tapahtuu ennen, oston aikana ja jalkeen (Saarijarvi & Puustinen, 2020, s. 54). Va-
littdjan on siis hoidettava jokainen osa-alue hyvin. Hyvan valitystavan ja kiinteistonvalityksen
eettisten saantdjen noudattaminen takaa myos luotettavan toiminnan, joten jokaisen valittgjan
tulisi niitd noudattaa. Luottamusta lisaa esimerkiksi kiinteisténvélittdjén eettisissé saannbissé
(2015, s. 3) mainittu salassapitovelvollisuus, jonka nojalla ensiasunnon ostajan taytyisi pystya

luottamaan kiinteistonvalittagjaan myds kiperimpienkin asioiden tiimoilta.

Ensiasunnon ostajat mainitsivat tarvitsevansa enemman ymmarrysta siita, etta ollaan oikeasti
ostamassa ensimmaista omaa kotia ja ollaan taysin uuden asian edessa. Niinpa heti ensim-
maisesta tapaamisesta lahtien valittajan tulisi asioida ensiasunnon ostajan kanssa ymmarta-
vaisesti taman ehdoilla. Kommunikoida asiakkaan haluamalla tavalla ja antaa asiakkaalle ai-
kaa, mikali han sita tarvitsee. Yhdessa haastattelussa kavi ilmi, etta prosessia oli sujuvoittanut
sahkdiset toimintatavat. Kyselyssa kuitenkin kavi yhden vastauksen kohdalla ilmi, etta asiakas
toivoisi ensisijaisesti palvelua kasvotusten. Tassa tilanteessa valittajan tuleekin kuunnella asi-
akkaan toiveita ja toimia sen mukaisesti; osa haluaa hoitaa kaiken sujuvasti netissa, mutta osa

kaipaa neuvoja ja apua kasvotusten.

Tutkimuksessa kavi ilmi, etta osalle oli ollut vaikea kommunikoida valittajan kanssa tai valittaja
oli vaikuttanut kovin Kiireiselta jatkuvasti. Talloin asiakkaalle saattaa jaada kuva, etta han on
vain yksi asia hoidettavana, eika hanesta oikeasti valiteta. Hyva palvelukokemus onkin erityi-
sesti ensiasunnon ostaville nuorille tarkea. Hyvasta palvelukokemuksesta asiakkaalle syntyy
olo, ettd on yritykselle tarkea (Erasalo, 2011, s. 14). Peilaten Leskisen (2020) kirjoitukseen
kiinteistonvalittajan tyd myos tehostuu tulevaisuudessa entistd enemman yhtenaisemmalla

palvelukokemuksella kuin aikaisemmin.

Asiakkaiden kanssa kommunikoinnissa korostuu myds tasapuolisuus ja valittajan eleet.
Eraassa pariskunnan haastattelussa kavi ilmi, etta valittajan kanssa asioidessa valittaja oli pu-
hutellut enemman toista osapuolta, joka oli tassa tapauksessa ollut mies. Kiinteisténvélittéjan
eettisten séantojen (2015, s. 2) mukaan ketdan ei saa syrjia muun muassa sukupuolen mu-
kaan. Hyvan myyjan tai asiakaspalvelun toimintaan liittyy vahvasti myos kolme K-kirjainta,
joista yksi on katse (Pakkanen ym., 2013, s. 15). Katsekontakti on tarkea osa asiakaspalvelu-
tilannetta. Vaikka pariskunnan kokemuksessa ei olisikaan ollut kyse varsinaisesti syrjimisesta,
olisi katsekontaktin ja keskustelun suuntaaminen molemmille osapuolille varmasti luonut pa-

remman kokemuksen asiakkaille.
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Ostotarjouksia koskevista kokemuksista nousi esille myds luottamus. Se, etta voisi luottaa va-
littdjan sanaan tarjousta laatiessa, eika valittaja heti lyttaisi tarjottavaa summaa tai kovasti pai-
nostaisi korkeampaan. Ensiasunnon ostajat toivoisivat varmasti rehellista ja avointa keskuste-
lua tastakin. Hyvén vélitystavan ohjeen (2021, s. 64) mukaan valittajan ei tarvitse ottaa kaikkia
tarjouksia vastaan, mikali ne ovat hurjasti alle sen, milla myyja on valmis myymaan. Valittajan
tulee myods kertoa mahdollisesta toisesta tarjouksesta, mutta ei saa kertoa sen sisaltéa ilman
myyjan ja ostotarjouksen tekijan lupaa. Hyvéaan vélitystavan ohjeeseen (mts. 66) kuuluu kui-
tenkin myos se, etta valittajan taytyy toimia lapinakyvasti ja rehellisesti, eli ei saa antaa esimer-
kiksi virheellista tietoa ostotarjouksesta, jota ei oikeasti ole kukaan tehnyt. Kun valittaja toimii
siis avoimesti ja perustelee toimintaansa hyvaan valitystapaan, se lisaa myos luottamusta asi-

akkaan ja valittgjan valilla.

Tutkimuksessa kavi ilmi, ettd kaikki uudiskohteen ostaneet olivat tyytyvaisia rakennuttajan
kanssa asiointiin ja valilla jopa valittaja koettiin turhana valikatena ostoprosessin aikana. Nama
vastaajat eivat myoskaan olisi kaivanneet mitaan muuta lisdapua prosessin aikana. Rakennut-
taja on uudiskohteen tullessa myyntiin kuitenkin loppu peleissa se, joka tietaa kohteen ominai-
suuksista ja kaytannoista parhaiten. Uudiskohdetta myytaessa kohteella ei valttamatta ole viela
isannoitsijaa, jonka puolesta myos rakennuttaja vastaa taloyhtion asioista. On totta, etta valit-
taja saattaa tassa tapauksessa olla enemman turha valikasi, kuin prosessia helpottava taho.

Yksityisen myyjan kanssa tehdyista kaupoista kokemukset vaihtelivat.

Tutkimuksen kyselyssa kysyttiin heilta, jotka ostivat ensiasuntonsa muualta, kuin valittajan
kautta, olisivatko he olleet valmiita maksamaan valittgjan tarjoamasta konsultointipalvelusta.
Palvelu voisi tarjota esimerkiksi kohteen papereiden |apikaymista tai muita seikkoja, joita tulee
ottaa huomioon esimerkiksi esittelyssa tai ostoprosessin aikana. Yksityisen myyjan kautta os-
taneista 44 % olisivat olleet valmiita maksamaan tallaisesta palvelusta. Voitaisiin siis todeta
tallaisella palvelulla olevan kysyntaa. Tata palvelua voitaisiin tarjota myos sellaisille, jotka ha-
luaisivat ostaa oman asunnon, mutta eivat tieda mista aloittaa. Tallainen ensiasunnon ostajan
auttaminen puhtaasti auttamisen halusta voisi kasvattaa suurta luottamusta valittajan ja ensi-
asunnonostajan valille. Taman tyylista palvelua tarjoamalla toimeksiantaja voisi myds jalleen

erottua positiivisesti kilpailijoistaan.
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7.3 Voiko vilittaja toiminnallaan vaikuttaa ensiasunnon ostajan ostopaatosproses-

siin?

Ostopaatokseen vaikuttavia tekijoita nousi esiin suurimmalta osin sellaisia, joihin valittaja ei voi
suoranaisesti vaikuttaa; asunnon sijainti, hinta ja ominaisuudet. Osa vastauksista koski kuiten-
kin sellaisia seikkoja, joihin valittaja pystyy suoraan vaikuttamaan. 6 % vastauksista oli vastan-
nut yhdeksi tekijaksi valittajan kanssa asioimisen. Jos tata vastausten maaraa vertaa suoraan
vastaajien maaraan (44), saadaan prosenttiluvuksi 18 %. Voisi siis todeta valittajalla olevan
merkittavaakin vaikutusta asunnon ostoon ja paatoksiin asuntoa valitessa. Tassa tutkimuksen
osassa nousi esille myods nopea ja sujuva ostoprosessi seka ostotarjouksen tekemisen help-

pous.

Teoriassa mainittu valittdjan tarkea taito, klousaaminen, kulkee myos merkittavasti mukana
ensiasunnon ostajan ostopaatdsprosessissa. Joskus ensiasunnon ostaja voi jopa toivoa, etta
joku tekisi asiat hanen puolestaan, kuten kyselyssakin kavi ilmi. Valittajan oikeanlainen toiminta
tassakin vaiheessa voi siis edistda asuntokauppoja. Kennerin (i.a.) sanoin klousaaminen ka-
sitteena on usein vaarinymmarretty, ja voi joillakin valittajilla nakya painostuksena ja kiirehtimi-
sena. Taman vuoksi valittajan taytyykin valttaa taysin tallaista painostusta ja liukuhihnatyds-
kentelya. Asiakkaat tulee kohdata yksiloina. Tietynlainen asiakkaan kuunteleminen ja ohjaa-
minen esimerkiksi ostotarjousta pohtiessa kasvattaa myos entisestaan asiakkaan luottamusta.
Parhaassa tapauksessa valittaja on ikaan kuin asiakkaan ystava, joka neuvoo ja keskustelee

erilaisista vaihtoehdoista, nain auttaen asiakasta tekemaan paatoksen.

Vaikka tutkimuksessa suurin paapaino ostopaatoksen vaiheisiin vaikuttaviin tekijoihin liittyi
asunnon ominaisuuksiin, on varmasti valittajan/ myyjan toiminnalla suuri vaikutus siihen. Kiin-
teistonvalitysta koskevassa teorialuvussa Pakkasen ym. (2013, s. 11) mukaan asunnon osta-
minen kuuluu laajaan paatdoksentekoprosessiin. Tallaisessa prosessissa ostettava tuote on hy-
vin kallis ja merkityksellinen, mihin liittyy isot riskit. Hanki (2021) kirjoittaa asiakkaan ostopaa-
toksiin vaikuttavan luotettavan tahon kommentit; niin negatiivisesti kuin positiivisestikin. Nain
ollen myos valittajan teoilla ja sanoilla voi olla suuri vaikutus paatoksiin, vaikka asiakas ei sita

tietoisesti huomioisikaan.
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7.4 Milla tavoin valittajat voisivat palvella ensiasunnon ostajia entista paremmin?

Taulukossa yksi on nahtavilla yhteenvetona johtopaatoksissa esille tulleet kehittamisehdotuk-
set. Voidaan todeta hyvan valitystavan ohjeen ja kiinteistonvalityksen eettisten saantojen ole-
van tarkein pohja kiinteistonvalittajan toiminnalle jokaisella osa-alueella. Ne sisaistamalla ja
niitd noudattamalla myds ensiasunnon ostajien kanssa tydskentely sujuu oikein. On kuitenkin

joitain seikkoja, joihin tulee kiinnittaa erityisesti huomiota ensiasunnon ostajan kanssa.

Taulukko 1. Kehittamisehdotukset toimeksiantajalle.

Kehitettdvd/huomioitava asia

Keino

Hyva valitystapa

Hyvan valitystavan ohjeen sek3 eettisten saantdjen sisdistdminen ja noudattaminen.

Kohteen ja sen papereiden tunteminen

Yksityisasittelyt =* virallisten papereiden tulkinta ensiasunnon ostajan halutessa. Tallain myas
asiakkaalla parempi mahdollisuus kysyd. Vilittajan myds helpompi varmistaa, etts asiakas
ymmértas asiat oikein.

Kommunikointi asiakkaan toiveiden
mukaisesti

Ei saa olettaa asiakkaan tiet3van kaikkea, etenk3in ensikertalaisen. Ymmarrys, ett3 oikeasti
kyseessd ensimmainen oma asunto
- Katsekontakti ja kuuntelu
Ohjeistus ja neuvot tarvittaessa
- Kasvotusten vai sahkdisesti
- Tasapuolisuus esim. pariskuntien kanssa. Ei saa syrjia esimerkiksi sukupuolen perusteella.

Vilittdminen

Kiinteistdnvalityksen lisaksi vilittas asiakkaasta = neuvoo, ettei tima tee virhetts ja varmistaa
jokaisen osa-alueen kohdalla asioiden olevan kunnossa.

Luottamussuhde ensiasunnon ostajaan

Toiminnan avoimuus, puolueettomuus ja rehellisyys koko asiakaspolun ajan. Muun muassa
salassapitovelvollisuus sekd toimintansa perustelu hyvalla valitystavalla. Asiakkaan
kunnioittaminen.

Maine ja asiakasketjun jatkumo

Luoda hyva asiakaskokemus ja palvelukokemus, myds niille, jotka eivat ole ensiasunnon ostajia.
Jokainen asiakas on mahdollisuus.

Ostopdatoksen teossa avustaminen

Klousaaminen =* kuunteleminen ja ohjaaminen,
Kommentit = luotettavan tahon kemmentit vaikuttavat suuresti ostopaatosprosessissa,
Nopean ja sujuvan ostoprosessin mahdollistaminen sek3 ostotarjouksen teon helpottaminen.

Ohjeistus sosiaalisessa mediassa

Instagram ja Facebook postaukset erilaisista ensiasunnon ostoon ja ostoprosessiin liittyvista
aiheista.
- Esim. kehokohtien luominen Instagramiin, jolloin ohjeet helposti |oydettavissa.

Ensiasunnon ostajan konsultointi

Konsultointipalvelu niille, jotka ostavat ensiasuntonsa esimerkiksi yksityiseltd myyjalta tai niille,
jotka haluaisivat ostaa ensiasunnon, mutta eivat tiedd mistd aloittaa.

Ensiasunnon ostajat kaipasivat hyvaa kohteen ja virallisten papereiden tuntemista, myds siksi,
etta niiden tulkitseminen tuntui osasta hankalalta. Yksityisesittelyn jarjestaminen palveleekin
ensiasunnon ostajaa parhaiten, silla talldin valittajan kanssa kommunikointi helpottuu. Kom-
munikoinnissa valittajan tulee myos ottaa ensiasunnon ostaja huomioon siten, etta kyseessa
on oikeasti tdman ensimmainen oma asunto. Kommunikointi on tarkea toteuttaa asiakkaan
haluamalla tavalla, kasvotusten tai sahkoisesti. Kommunikoinnissa tarkeaa on myos sailyttaa
katsekontakti ja huomioida jokainen osapuoli tasapuolisesti. Valittajan tulee myos kiinteiston-
valityksen lisaksi valittda aidosti ensiasunnon ostajasta. Kaytanndssa siis neuvoa ja ohjata

koko prosessin lapi kysellen ja kuunnellen.
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Tutkimuksessa korostui, etta ensiasunnon ostajille tarkeaa on luottamus valittajaan. Niinpa va-
littdjan tulee rakentaa luottamussuhdetta asiakkaan kanssa koko asiakaspolun ajan. Tama hel-
pottuu, kun valittaja toimii rehellisesti, avoimesti ja kunnioittavasti seka hyvan valitystavan mu-
kaisesti. Luotettavalla toiminnalla valittgja pystyy vaikuttamaan omaan maineeseensa, joka on
myos aarimmaisen tarkea tekija ensiasunnon ostajien kanssa. Kun valittaja palvelee jokaisen
asiakkaan hyvin, vaikuttaa se myds tuleviin asiakkaisiin. Jokin vanha asiakas voi olla ensiasun-
non ostajan ja valittdjan uuden asiakkaan tarkein tiedon lahde ostoprosessissa. Talldin myos

valittgja saa luottamuksen.

Tutkimuksessa kavi ilmi, etta valittaja voi vaikuttaa toiminnallaan myos asiakkaan ostopaatok-
sentekoon. Ensiasunnon ostajalle valittaja voi olla ostotilanteessa luotettava taho, jonka kom-
mentteja ja mielipiteitd kuuntelee tarkastikin. Taman vuoksi on tarkeaa, etta valittaja valitsee
oikeat sanat ja kannustaa oikean kohteen valitsemiseen. Valittaja pystyy nain myos omalla

ammattitaidollaan mahdollistamaan ostajalle nopean ja helpon ostoprosessin.

Valittaja voi myos tehostaa toimintaansa rohkaisemalla ja auttamalla ensiasunnon ostajia, jotka
eivat varsinaisesti ole silla hetkella valittajan asiakkaita. Valitysliike voi panostaa ensiasunnon
ostajien neuvontaan, ohjeistukseen ja avustamiseen sosiaalisessa mediassa erilaisilla julkai-
suilla. Tallaiset julkaisut voisivat toimia jollekin ensiasunnon ostoa harkitsevalle luotettavana
lahteena. Valitysliike voisi myos harkita konsultaatiopalvelua sellaisille ensiasunnon ostajille,
jotka haluaisivat asunnon ostaa, mutta eivat tieda mista prosessi pitaisi aloittaa. Konsultointi-
palvelua voisi tarjota esimerkiksi myds sellaisille, jotka ovat ostamassa asuntoaan yksityisen
myyjan kanssa ja kaipaisi luotettavan asiantuntijan apua. Palvelussa voitaisiin esimerkiksi lait-
taa ensiasunnon ostoprosessi alulleen, etsia sopivaa kohdetta, miettia mihin asioihin kiinnittaa
kohteissa ja esittelyissa huomiota tai kdyda kiinnostavan kohteen virallisia papereita yhdessa

|api.
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8 POHDINTA

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli selvittaa, mika on kiinteistonvalittajan rooli ensiasunnon
ostossa ja miten kiinteistonvalittajat voisivat palvella ja tukea ensiasunnon ostajia entista pa-

remmin. Johtopaatds -osion perusteella, voidaan todeta, etta tavoitteeseen paastiin.

Koko opinnaytetyon prosessi eteni melko tasaisesti. Aiheanalyysia tehdessa aihe oli selkea,
eika se ole muuttunut prosessin aikana. Alkuperainen sisallysluettelon suunnitelma on saanut
paljon muutoksia ja tdydennyksia prosessin edetessa. Nailld muutoksilla on pystytty varmista-
maan yha selkeampi kokonaisuus. Yhteistyd toimeksiantajan ja ohjaajan kanssa on sujunut
moitteettomasti ja edistanyt prosessia huomattavasti.

8.1 Aineiston luotettavuus

Teoreettinen viitekehys tukee opinnaytetydssa tutkimustuloksia johtopaatosten laatimisessa.
Lahteita tydhon on pyritty etsimaan monista erilaisista lahteista ja verraten niita keskenaan.
Lahteet ovat monipuolisesti tukeutuneet kirjoihin ja verkkolahteisiin. Tietoa on etsitty suoraan
my0ds muun muassa laista, Kiinteistonvalitysliiton keskusliiton ja toimeksiantajan verkkolah-
teistd seka Suomen virallisista tilastoista. Osa hyédynnetyista lahteista ovat olleet myds asian-
tuntijoiden kirjoittamia blogiteksteja tai tutkimuksia. Naiden avulla pyrittiin lisddmaan etenkin

kiinteistonvalitysta koskevaan teoriaosuuteen aitoa kokemukseen pohjautuvaa tietoa.

Lahteita etsiessa pyrittiin I0ytamaan mahdollisimman tuoretta tietoa, jolla pystyttiin takaamaan
tiedon luotettavuus. Osa lahteista oli hieman vanhempia, mutta niiden luotettavuus ja ajanta-
saisuus pyrittiin yleensa varmistamaan 16ytamalla jokin toinen tukeva lahde rinnalle. Monessa
l&hteessa tieto oli hyvin samanlaista, joten voi todeta myds tiedon olevan melko luotettavaa.

Tietoa etsittiin myos suomenkielisten lahteiden lisaksi kansainvalisesti.

8.2 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Kanasen (2008b, s. 79) mukaan etenkin kvantitatiivisen tutkimuksen luotettavuuden arvioin-
nissa kaytetaan apuna validiteettia ja reliabiliteettia. Lisaksi ratkaisuja on pyritty perustelemaan
muun muassa teorian avulla. Kvalitatiivisen tutkimuksen luotettavuutta arvioitaessa voi Vilkan
(2021, Tutkimuksen luotettavuus -luku) mukaan miettia onko tutkimuksen kohde ja tulkittu ma-

teriaali yhteensopivia sekda onko teoria validia. Aineiston luotettavuutta pohdittiin
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aikaisemmassa luvussa tullen siihen tulokseen, etta aineisto oli monipuolista, ajantasaista ja
oikein hankittua. Koska taysin vastaavia tutkimuksia ei aiheesta ole aikaisemmin tehty, on vai-

kea verrata vastauksia suoraan aikaisempaan tietoon.

Taman tutkimuksen reliaabeliutta ei pystyta taysin varmistamaan tulosten toistettavuuden
osalta, silla tutkimuksen tekemisesta vastaa vain yksi tutkija. Tyossa on kuitenkin pyritty ku-
vaamaan eri vaiheita mahdollisimman informatiivisesti, jotta lukija voisi varmistua tyon luotet-
tavuudesta. Kvantitatiivisen tutkimusmenetelmat validiteettia tarkastellessa voidaan kiinnittaa
huomiota esimerkiksi kyselylomakkeen validiuuteen. Tutkimustuloksia analysoitaessa nousi
esiin muutamia seikkoja kyselylomakkeen toimivuudesta. Ensimmainen epakohta nousi siina,
etta kysymykset eivat olleet pakollisia hyvan kyselynluontityylin mukaan. Tama kuitenkin vai-
kutti suoraan kysymyksen sisaan luotuihin saantoéihin, jotka maaraytyivat siten, mihin kysymyk-
siin on vastattu. Osa vastaajista oli jattanyt vastaamatta alun "ratkaiseviin” kysymyksiin esi-
merkiksi onko ensiasunto ostanut, minka vuoksi ei voida taata heidan osaltaan vastauksien
luotettavuutta. Kyselya luodessa olisi voinut viela tarkemmin miettia saantdjen ja kysymysten

toimivuutta.

Toinen asia, mika herasi tuloksia lapikaydessa, oli kysymysten ymmartaminen oikein. Joiden-
kin vastausten perusteella ja niiden jakautumisen perusteella voidaan pohtia, onko kysymykset
ymmarretty taysin oikein. Esimerkiksi kuviossa 8 nakyvassa kysymyksessa koskien ensiasun-
non ostamista koskevien tietojen soveltamista, 33 % olivat vastanneet, etta tietoja ei ole viela
tarvinnut soveltaa. Kun rajattiin vastaajiksi vain ne, jotka ovat ensimmaisen asuntonsa jo osta-
neet, oli maara 20 % tahan vastausvaihtoehtoon. Jokainen, joka on ensimmaisen asuntonsa
ostanut, on jotain tietoa joutunut soveltamaan, oli tiedot sitten I0ytanyt netista tai omalta tutulta.
Heraa siis kysymys, miksi niin suuri osa vastaajista kokivat, ettei ole viela tarvinnut soveltaa

tietoa.

Haastatteluaineistoja kaydessa lapi kavi ilmi, etta tiedot olivat keskendan hieman puutteellisia.
Haastattelujen etuna on toki se, etta tietoja voi kysya ja tdydentaa haastateltavalta viela jalki-
kateenkin, miten tassa tutkimuksessa myos tehtiin. Herasi kuitenkin ajatus, olisiko haastatte-
lutilannetta ja teemoja voinut suunnitella etukateen viela tarkemmin. Toisaalta teemahaastat-

telun ei tarvitse kulkea teoreettisen viitekehyksen mukaan taysin tietyn kaavan mukaisesti.

Alun perin tutkimuksen otosta ei oltu maaritelty, mutta esimerkiksi kyselyyn vastattu maara 94,

voi olla kvantitatiivisen tutkimuksen nakokulmasta jo luotettava. Vastausprosentti kysymyksen
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avanneistakin oli 33 %, jonka voi todeta olevan ihan sopiva. Suomen virallisen tilaston mukaan
osakemuotoisten ensiasunnon ostajien keski-ika vuonna 2019 oli 29,7, (Tilastokeskus, 2020).
Tassa tutkimuksessa ensiasunnon ostajien keski-ikda on vaikea laskea tarkkaan, silla kyse-
lyssa ika kysyttiin ainoastaan tietyissa ikaluokissa ja haastateltavia oli yhteensa vain pieni
maara. Eniten vastaajia kyselyssa seka haastateltavissa oli kuitenkin 23—-30-vuotiaita. Tasta
voidaan paatella otoksen paaikaryhman painottuvan juuri tilaston keski-ian mukaiseen luok-
kaan. Myos suurin osa heista (68 %), jotka eivat olleet ensiasuntoa viela ostaneet olivat 16—

22-vuotiaita, eli alle taman ensiasunnon ostajien ikaluokan.

Valmiista tilastoista ei 10ytynyt tietoa, miten ensiasunnon ostajat ovat jakautuneet sukupuolit-
tain aikaisempina vuosina. Tassa tutkimuksessa kyselyyn vastaajista seka haastateltavista 78
% oli naisia, 21 % miehia ja 1 % muun sukupuolisia. Jakaumaan saattaa vaikuttaa opinnayte-
tyon tekijan lahipiirin rakenne. Taman perusteella ei voida kuitenkaan suoraan sanoa onko otos
onnistunut vai ei. Sukupuolta haluttiin kysya, mikali naiden vastauksien valillda nousisi esille

suuria eroavaisuuksia. Nain ei kuitenkaan ollut.

Kanasen (2008b, s. 13) sanoin tutkimus ei voi aina onnistua taysin, koska virhelahteita ja muut-
tuvia tekijoita on niin paljon. Joistain epakohdista huolimatta tasta tutkimuksesta saadut tiedot
vastasivat kuitenkin laadittuihin tutkimuskysymyksiin ja tulokset olivat helposti verrattavissa
teoreettiseen viitekehykseen. Osa teoriassa ilmenneista kysymysmerkeista myos selkiintyivat
tutkimustulosten avulla. Otos oli oikeanlainen ja triangulaatio lisasi tutkimuksen luotettavuutta.
Tassa tutkimuksessa kuitenkin kaytettiin niin maarallista, etta laadullista menetelmaa ja aineis-

toa kerattiin niin kyselylla kuin haastatteluillakin.

8.3 Tutkimuksen merkitys toimeksiantajalle

Opinnaytetyon aihetta valitessa toimeksiantaja esitti toiveen siita, etta tutkimuksen mydéta saisi
enemman evaita ensiasunnon ostajien palvelemiseen. Johtopaatdksissa esille tulleet kehitta-
miskohteet ovat hyvin yksinkertaisia ja melko helpostikin toteutettavissa. Toimeksiantajan on
jo valmiiksi lamminhenkisella asiakaslahtoisella toiminnallaan helppo lahtea muokkaamaan
sita entista paremmin ensiasunnon ostajia palvelevaksi. Kohderyhma on nyt entista tutumpi,
jolloin myds sen ymmartaminen on helpompaa. Selin ja Selin (2013, s. 200) toteavatkin, etta

asiakas on tunnettava hyvin, jotta tata voidaan palvella parhaalla mahdollisella tavalla.
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Yhtena kehittamisideana on taysin uusi palvelukokonaisuus, joka tarjoaa konsultaatioapua en-
siasunnon ostajille. Kohderyhmana ovat erityisesti sellaiset, jotka haluaisivat ensiasunnon os-
tamiseen ryhtya tai tekevat kauppoja yksityisen myyjan kanssa, jolloin asiantuntijan apu voisi
olla tarpeen. Tallaisen palvelun luominen voi olla pidempi prosessi, joka vaatii aikaa ja pohdin-
taa. Osittain tallaisen palvelun aloittamiseen apuna voisi olla jatkotutkimus koskien taman koh-
deryhmaa. Tutkimuskysymyksena voisi olla esimerkiksi: Mista kiinteistonvalittaja 16ytaisi apua

kaipaavat ensiasunnon ostajat, jotka eivat itse osaa tai saa aikaiseksi kysya apua?

Tietynlaista lisaarvoa tutkimukselle tuo toimeksiantajan kannalta se, etta vastaajat eivat ole
suurimmaksi osaksi heidan omia asiakkaitaan, vaan saadaan tietoa, miten kilpailevat valitys-
likkeet tyonsa hoitavat. Taman johdosta toimeksiantajan on myos helpompi kayttaa tietojaan

oman toiminnan kehittamiseen ja kilpailuedun kasvattamiseen.
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Liite 1. Saatekirje henkilokohtaiseen linkkiin, sahkopostiviesti ja muistutus

Tervehdys!

Olen liketalouden opiskelija Seindjoen Ammattikorkeakoulusta. Kirjoitain opinndytetydta Kiinteistdmaailma Seindjoelle aiheesta, mikd on valittdjan rooli
ensiasunnon ostamisessa. Sain yhteystietonne toimeksiantajani kautta ensiasunnon ostonne vuoksi.

Vastaamalla alla olevaan kyselyyn, autat minua eteenpéin opinnéytetydssani ja myos samalla valittdjid kehittdmaan palvelujaan entistd paremmaksi ensiasunnon
ostajia ajatellen. Vastaamiseen menee vain noin 5 minuuttia.

Kiitos suuresti jo etukateen ja ihanaa vilkonloppua!

https://link.webropolsurveys.com/R/FOD73A882A85F922

MUISTUTUS kyselysts
Tervehdys!

Olen liiketalouden opiskelija Seindjoen Ammattikorkeakoulusta. Kirjoitain opinndytetydta Kiinteistdmaailma Seindjoelle aiheesta, mikd on valittajan rooli
ensiasunnon ostamisessa. Sain yhteystietonne toimeksiantajani kautta ensiasunnon ostonne vuoksi.

Vastaamalla alla olevaan kyselyyn, autat minua eteenpdin opinndytetydssani ja mybs samalla valittsjis kehittdmasn palvelujaan entistd paremmaksi ensiasunnon
ostajia ajatellen. Vastaamiseen menee vain noin 5 minuuttia.

Kyselyyn voit vastata 16.2. mennessd, mikali et vield ole vastannut!
Kiitos suuresti jo etukateen ja mukavaa viikon alkua!

https://link.webropolsurveys.com/R/FOD73A882A89F922




Liite 2. Saatekuva/-kirje julkiseen nettilinkkiin seka muistutus

Instagram Storyssa julkaistut kuvat

Kirjoitan opinniytetyoti siiti,
mikil on kiinteistonvilittiijin
rooli ensiasunnon
ostamisessa.

Ootko ostanut sun
ensimmaisen asunnon tai tialla
hetkelld etsinté on kéynnissi?

Vastaamalla oheiseen kyselyyn
autat mua eteenpiiin! %®
Vastaamiseen menee noin bmin.

2> LINK.WEBROPOLSURVEYS.COM \

' Iso kiitos kaikille viime
viikolla mun kyselyyn
vastanneille!

.

Vield kovasti tarvitsisin
vastauksia, joten jos et vield
00 vastannu niin vastaa®&®

Linkki biossa
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Facebookissa julkaistut saatekirjeet

Kirjoitan opinnaytetyota siitd, mika on
kiinteistonvalittdjan rooli ensiasunnon
ostamisessa. Vastaamalla tahan kyselyyn
autat mua eteenpain!

Toivon vastauksia etenkin ensiasunnon jo
ostaneilta tai ensiasuntoa etsivalta.
Vastaaminen vie noin 5 minuuttiaas

Kysely auki 16.2.2022 asti auki.

i
link.webropolsurveys.com

Ensiasunnon ostaminen:

| AMMATTIKOR Webropolilla luotu kysely
'ERSITY OF APF

Iso kiitos kaikille jo vastanneille, mutta viela
ehtii mikéli et vield oo vastannut! &

Kirjoitan opinnaytetyota siita, mika on
kiinteistonvalittajan rooli ensiasunnon
ostamisessa. Vastaamalla tahan kyselyyn
autat mua eteenpain!

Toivon vastauksia etenkin ensiasunnon jo
ostaneilta tai ensiasuntoa etsivalta.
Vastaaminen vie noin 5 minuuttiags

Kysely auki 16.2.2022 asti auki.

i
link.webropolsurveys.com

Ensiasunnon ostaminen:

| AMMATTIKOR Webropolilla luotu kysely
'ERSITY OF APF
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KiinteistGmaailma Seindjoki
s 9_helmikuuta kello 1913 - &

wan

Meilld tycharjoittelussa ollut Julia opiskelee Seindjoen
ammattikorkeakoulussa ja tekee tilld hetkelld opintoihinsa littyvda
tutkimusta ENSIASUMMNOMOSTAJLLE. Mikil clet ostanut ensiasuntosi
hiljattain, niin vastaa lyhyeen kyselyyn alla clevasta linkista:

https://link.webropol.com/s/ensiasunnonostaminen

Kiitos jo etukdteen vastauksestasi!

I I Bl
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Liite 3. Kyselylomake

Sivu 1:

§eAM K4

AMMATTIHDARE AL

SERA JOK U <ITY OF APPLIED SCIEMCES

Ensiasunnon ostaminen
Ikasi?

(@) 156-22

O 23-30 vuotta
O 31-39 vuotta

() 40+ vuotta

Subkupuolesi?

O Mainen
(®) Mies
O Muu

O En halua kertoa

Oletko ostanut ensimmaisen asuntosi?

(@) Kylls
O En

() En. mutta prasessi on meneillisn

O Olen ostanut jo useita asuntoja

Koska olet ostanut ensiasuntosi?

@ 0-1 vuotta sitten
O Z wuolta sitten
() 3-5vuotasitten

O yli 5 vuotta sitten

Seuraava
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Sivu 2:

Ajotko ostaa tai haaveiletko oman asunnon ostamisesta tulevaisuudessa?

() Kyl
O En

Mitk3 asiat voisivat nopeutiaa ensiasunnon ostoprosessisi alkamista?

Miksi et aio ostaa tai haaveile ensiasunnon ostamisesta?
|




Sivu 3:

3(8)

Mista olet Ioytanyt/etsinyt tietoa ensiasunnon ostamisesta?

[ ] Kiinteistsnvalittsjien sivuilta
[ ] Pankkien sivuiita
[ ] kirjoista

D ML, miks? |

Mitk3 tiedot ensiasunnon ostamisesta ovat olleet helposh saatavissa?

D Asunnon ostoon Nitbyvien virallisten papereiden tulkinta {isdnnditsijintodistus,
tilinpaatds, esite..)

|:| Orhjeistus ostoprosessin etenemisestd

|:| Othjeistus tarjouksen tekemisesta

|:| Asuntolainan ottaminen

[[] Muu, miks?

Ent3 mitka tiedot ensiasunnon ostamisesta ovat olleet vaikeasti saatavissa?

|:| Asunnon ostoon litbyvien virallisten papereiden tulkinta {isdnnditsijantodistus,
tilinpaatds, esite.)

|:| Ohjeistus ostoprosessin etenemisestd

|:| Ohjeistus tarjouksen tekemisests

|:| Asuntolzinan ottaminen

[ ] Muu, miks? |

Onko ensiasunnon ostamisesta 1oytyneila ietoja ollut helppo soveltaa
kiytannossa?

() Kyls
() E

O Ei ole tarvinnut vield soveltas
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Mika tietojen soveltamisessa oli vaikeaa?

B

Mik3 tietojen soveltamisessa oli helppoa?

Mil3 bietoa haluaisit viela lis53 ensiasunnon osloprosessin tueksi?




Sivu 4:

Ostitko ensiasuntosi...

() valittsjsn kautta
() Yksityiseltd myyjaits

O Suoraan rakennuttajalta

(etien ) seiaia)

5(8)
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Sivu 5:

Miten koit valitt3jalta saamasi palvelun ja avun?

O Auttoi erittdin paljon
O Auttoi hieman
O Auttoi hyvin v3hin

O Ei auttanut ollenkaan

Mita palvelua tai apua olisit kaivannut lisaa valittajahta?

Miten asuntokaupat sujuivat yksityisen myyjan kanssa?

O Erittdin hyvin
(O Ihan hyvin
(O Melko huonosti

O Todella huonosti

Miten asuntokaupat sujuivat ostaessa suoraan rakennutiajalta?

O FErittin hyvin
(O 1han hyvin
O Melko huonosti

O Todella huonosti

Olisitko kaivannut lis3apua ja lisatietoa ensiasunnon oston yhteydessa?

O yns
O En
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Millaista apua olisit kaivannut ensiasunnon oston yhieydessa?

A

Olisitko ollut valmis maksamaan konsultointipalvelusta, esim. valittsjalle, joka
olisi kaynyl kanssasi 13pi keskeisimmat seikat liittyen ostettavaan
huoneistoon/kiinteistoon ja avustanut tarjousprosessissa?

() Kylia

(O E
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Sivu 6:

Mainilse kolme asiaa, jolka olivat tarkeimpia ostamasi ensiasunnon
ostopaStasprosessissa? (Esimerkiksi hinta, asunnon sijainti, valitl5jalta saama
tuki, sujuva yhieistyd myyjan kanssa, ostotarjouksen laatiminen ofi
helppoa....)

(eation) (Laveta)







	Opinnäytetyön tiivistelmä
	Thesis abstract
	SISÄLTÖ
	Kuva-, kuvio- ja taulukkoluettelo
	1 JOHDANTO
	1.1 Opinnäytetyön aihe ja tavoitteet
	1.2 Aiemmat tutkimukset aiheesta
	1.3 Kiinteistömaailma Seinäjoki | Asuntolakeus Oy LKV
	1.4 Opinnäytetyön rakenne

	2 KIINTEISTÖNVÄLITYS TÄNÄ PÄIVÄNÄ JA TULEVAISUUDESSA
	2.1 Kiinteistönvälitys ja välittäjän työ tiivistettynä
	2.2 Kiinteistönvälittäjän parhaat toimintatavat
	2.2.1 Hyvä välitystapa
	2.2.2 Kiinteistönvälittäjien koulutus ja ammattitaito

	2.3 Asiakaspalvelu kiinteistönvälitystyössä
	2.3.1 Tuotteena palvelu
	2.3.2 Millainen on hyvä kiinteistönvälittäjän palvelu
	2.3.3 Asiakaspalvelun ja kiinteistönvälittäjän vaikutus ostopäätösprosessiin

	2.4 Miten välitysalalla menee?

	3 ENSIASUNNON OSTAMINEN
	3.1 Ennalta löytyvät tiedot ensiasunnon ostamisesta
	3.2 Ensiasunnon ostamiskulttuurin kehittyminen viimevuosina ja tulevaisuudessa sekä siihen vaikuttaneet tekijät
	3.2.1 Asuntomarkkinoihin vaikuttaneet talouskriisit vuosina 2000–2022
	3.2.2 Vanhojen osakeasuntojen hintojen kehitys vuosina 2015–2021
	3.2.3 Vuokra-asumisen helppouden viehätys omistusasumisen sijaan

	3.3 Ensiasunnon ostoprosessi ja välittäjän työtehtävä kussakin vaiheessa
	3.4 Yleisimmät ongelmat ja esteet ensiasunnon ostamisessa

	4 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN
	4.1 Tutkimusmenetelmät
	4.2 Tutkimusprosessi
	4.3 Tutkimuksen laatiminen
	4.4 Tutkimuksen luotettavuus

	5 KYSELYN TUTKIMUSTULOKSET
	5.1 Ensiasunnon ostosta löytyvän tiedon soveltaminen käytännössä
	5.2 Kokemukset ensiasunnon ostosta
	5.2.1 Kiinteistönvälittäjän kautta tehdyt asuntokaupat
	5.2.2 Yksityisen myyjän kanssa tehdyt asuntokaupat
	5.2.3 Asuntokaupat suoraan rakennuttajalta

	5.3 Mitkä asiat vaikuttavat päätöksiin ostoprosessissa?

	6 HAASTATTELUJEN TUTKIMUSTULOKSET
	6.1 Kokemukset asunnon etsimisprosessista
	6.2 Ostotarjouksen teko sopivasta kohteesta
	6.3 Miten pankin kanssa asioiminen ja laina-asioiden hoitaminen sujui?
	6.4 Välittäjän rooli tai sen tarpeellisuus ostoprosessin aikana
	6.5 Mitkä asiat vaikuttavat päätöksiin ostopäätösprosessissa?

	7 JOHTOPÄÄTÖKSET
	7.1 Miten kiinteistönvälittäjä voisi auttaa potentiaalisia ensiasunnon ostajia tiedon saavuttamisessa?
	7.2 Mikä on välittäjän rooli ensiasunnon ostossa ja miten välittäjän tulisi toimia luodakseen entistä positiivisemman ja sujuvamman ostokokemuksen?
	7.3 Voiko välittäjä toiminnallaan vaikuttaa ensiasunnon ostajan ostopäätösprosessiin?
	7.4 Millä tavoin välittäjät voisivat palvella ensiasunnon ostajia entistä paremmin?

	8 POHDINTA
	8.1 Aineiston luotettavuus
	8.2 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi
	8.3 Tutkimuksen merkitys toimeksiantajalle

	LÄHTEET
	LIITTEET

