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Tiivistelma

Opinnaytetyon tarkoituksen oli kartoittaa nuorten aikuisten vakuutustottumuksia seka heidan suhtautumis-
taan vakuuttamiseen. Tutkimukseen valittiin kolme nakdkulmaa, vakuuttamistottumukset ja suhtautumi-
nen, tietdmys sekd markkinointi ja kampanjointi, joiden valossa aihetta kasiteltiin. Tavoitteena oli siis selvit-
taa nuorten aikuisten henki- ja vahinkovakuutustottumuksia seka heidan suhtautumistaan vakuuttamiseen.
Tavoitteena oli myos selvittaa nuorten tietamysta vakuutusmaailmasta ja -tuotteista seka selvittaa markki-
noinnin ja kampanjoinnin vaikutusta nuorten vakuuttamistottumuksiin. Tutkimustulosten avulla pyrittiin
saamaan kokonaisvaltainen kasitys nuorten vakuutustottumuksista valittujen nakékulmien valossa.

Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisena haastattelututkimuksena. Haastattelut toteutettiin puolistrukturoi-
tuna teemahaastatteluina 18—30-vuotiaille nuorille aikuisille mukaillen vakuutustentarjoajien maaritelmaa
nuorista. Jotta tutkimustulokset vastaisivat mahdollisimman totuudenmukaisesti nuorten tottumuksia ja
kayttaytymista, pyrittiin haastateltavat valitsemaan heidan taustatietojensa perusteella siten, ettd haastat-
teluun valikoituu nuoria erilaisista lahtokohdista ja elamantilanteista. Aineisto saatiin haastattelemalla kym-
menta eri taustoista tulevaa nuorta.

Tutkimustuloksista havaittiin, ettd nuorten yleisimpana ja tarkeimpana vakuutuksena toimi kotivakuutus,
joka kattaa suurimman osan nuoren omaisuudesta eli kodin ja sen irtaimiston. Nuorten suhtautuminen va-
kuuttamiseen oli varautunutta, mika ilmeni kiinnostuneisuuden ja aktiivisuuden puutteena. Myds nuorten
tietdmys ja perehtyneisyys vakuuttamiseen oli melko heikkoa ja vain harva nuori oli perehtynyt ottamiensa
vakuutusten vakuutusehtoihin ja sisdltoon kunnolla. Lisdksi tutkimustuloksista ilmeni, etta vakuutustentar-
joajien markkinoinnilla ja kampanjoinnilla ei ndayttanyt olevan vaikutusta nuorten vakuuttamistottumuksiin.
Markkinointiviestinnalla ndytti olevan lahinna tiedostamaton vaikutus nuorten ajatuksiin ja mielikuviin
markkinoivasta organisaatiosta. Keskeista tuloksissa oli se, etta erityisesti tamanhetkiselld perheella ja sita
myotad nuoren eldmantilanteella ndytti olevan merkitys nuorten vakuuttamistottumuksiin ja suhtautumi-
seen. Myos lapsuuden kodilla ja vanhemmilla naytti olevan vaikutus niin vakuutustottumuksiin kuin nuor-
ten riskienhallintaan, silla sieltd omaksutut tavat ja tottumukset toistuivat pitkdan omilleen muuton jal-
keenkin ja vaikean paikan tullen vanhempien apuun on helppo turvautua. Tutkimuksesta ilmeni, etta
varautunut suhtautuminen juonti juurensa vakuutusturvan hyédyntamattomyydesta seka vakuutusmaksu-
jen ilmenemisena ldhinna vuosittaisena kuluerana.
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Abstract

The purpose of the thesis was to map the insurance habits of young adults and their attitudes towards insu-
rance. Three perspectives were selected for the study, insurance habits and attitudes, knowledge, and mar-
keting and campaigning, in light of which the topic is addressed. The purpose was to map the life and non-
life insurance habits of young adults and their attitudes towards insurance. The aim was also to find out
young people's knowledge of the insurances, and to find out the impact of campaigning and marketing on
young people's insurance habits. The aim of the research was to gain a comprehensive understanding of
young people's insurance habits in light of the selected perspectives.

The study was conducted as a qualitative interview study. The interviews were exectued as a thematic in-
terview for young adults aged 18-30 years, following the definition of insurance providers’s classification of
young people. In order for the research results to correspond as truthfully as possible to the habits and be-
havior of the young people, the interviewees were selected on the basis of their background information,
so that young people from different starting points and life situations were selected for the interview. The
material was obtained by interviewing ten young adults from different backgrounds.

The results showed that the most common and important insurance for young people was home insurance,
which covers most of the young person's property, which includes their home and its movables. The atti-
tude of young people towards insurance was cautious, which manifested itself in a lack of interest and acti-
vity. The young people's knowledge and familiarity with insurance was also rather poor, and only a few
young people were properly acquainted with the insurance terms and content of the insurance they have
taken. In addition, the results of the study showed that the marketing and campaigning of insurance provi-
ders didn’t appear to have an effect on young people's insurance habits. Marketing communications see-
med to have a largely unconscious effect on young people’s thoughts and perceptions of the marketing or-
ganization. Young persons life situation and current family in particular were essential to the results. These
two factors seemed to play a role in the young people’s insurance habits and attitudes. The childhood
home and parents also seemed to have an impact on both insurance habits and young people's risk mana-
gement, as the habits adopted from there were repeated long after moving away from the childhood home
and it's easy to turn to parents for help when needed. The study revealed that the cautious attitude stems
from not utilizing the insurance cover, and insurance premiums emerging as an annual expense.
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1 Johdanto

Vakuutusalla on suuri merkitys suomalaisessa yhteiskunnassa niin yksityistalouksille kuin erilaisille
yrityksille ja organisaatioille, vakuutusalan kansantaloudellista nadkékulmaa unohtamatta (Vakuu-
tusalan tulevaisuus n.d.). Vakuutusyhtiot ja niiden tarjoamat vakuutukset mahdollistavat monen-
laisen yritystoiminnan seka yksityistalouksien varautumisen erilaisiin riskeihin. Ilman vakuutuksia
yritystoiminta riskialttiilla aloilla ei olisi mahdollista eika yksityistalouksien olisi mahdollista varau-
tua omaisuutta tai henkea uhkaaviin riskeihin, kuten tulipaloon tai vesivahinkoon, ilman suurien
summien sadstamista. (Rantala & Kivisaari 2020, 103-104.) Kohtaamme edelld mainitun kaltaisia
potentiaalisia riskeja paivittdin eika niilta voida taysin valttya, vaikka niiden hallitsemiseksi onkin

useita erilaisia keinoja (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 42).

Ihmisten, yritysten ja yhteis6jen eldman ja taloudellisen toiminnan turvaaminen ndahdaan vakuu-
tusten tarkeimpana tehtavana (Vakuutusalan markkinakatsaus 2022). Yksityistalouksille suunnatut
vakuutukset turvaavat niin perheenjdsenia kuin heidan omaisuuttaankin (Yksityishenkildiden va-
kuuttaminen n.d.). Digitalisaation ja asiakkaiden tarpeiden myo6ta vakuutuksilta odotetaan yha
enemman, ja niiden painopiste on muuttumassa pahan paivan turvasta alati hyédynnettaviin pal-
veluihin. Vakuutusta ei nahda vain vakuutuskorvauksina, vaan asiakkaille pyritdaan tuottamaan
hyotya myos muuten kuin vakuutuskorvausten muodossa. Vahingolta valttyminen nahdaan niin
asiakkaan kuin vakuutusyhtionkin etuna. Vakuutusala nayttdisikin olevan kasvava alana muutok-
sen edessa. (Tuomikoski 2020.) Eritoten suomalainen henkivakuutustoiminta julkisen sosiaalitur-
van taydentajina on ollut kasvussa viime vuosina ja vuosikymmenina (Jokela, Poikonen, Ranta &

Westerling 2021, 15).

Taman tutkimuksen tarkoituksena tutkia nuorten vakuutustottumuksia seka heidan suhtautumis-
taan vakuuttamiseen. Aiheen laajuuden vuoksi tahan tutkimukseen on valittu kolme nakdkulmaa,
vakuuttamistottumukset ja suhtautuminen, tietdamys seka markkinointi ja kampanjointi, joiden va-
lossa aihetta kasitelladn. Tavoitteena on siis kartoittaa nuorten aikuisten henki- ja vahinkovakuu-
tustottumuksia seka heidan suhtautumistaan vakuuttamiseen. Lisaksi taman tyon tavoitteena on
selvittda nuorten tietamysta ja ymmarrysta vakuutusmaailmasta ja vakuutustuotteista seka selvit-
tda kampanjoinnin ja markkinoinnin vaikutusta nuorten vakuuttamistottumuksiin. Tavoitteena on
siis saada kokonaisvaltainen kasitys nuorten vakuutustottumuksista valittujen nakékulmien va-

lossa.



Tutkimus palvelee vakuutustentarjoajia seka muita sidosryhmia tuomalla heidan tietoonsa nuor-
ten ajatuksia ja tottumuksia sekd nuorten kaipaamia kehityskohteita. Taman tutkimuksen toteut-
taminen tukee myo6s nuorten ajatusten esiin tuomista. Tama tyo tarpeellinen, jotta nuorten aani
saadaan esiin ja he voivat ndin ollen viestida kokemuksistaan vakuuttamisesta seka vakuutusmaail-
masta vakuutustentarjoajille seka muille sidosryhmille. Nuoret pystyvat tutkimuksen kautta ilmai-
semaan, mitka asiat he kokevat hyvaksi ja mita he arvostavat sekda myos ne asiat, jotka ovat hie-
man huonommalla tolalla ja vaativat kehitystad. Opinndytetyon tuloksista tulee olemaan hyotya
tata opinndytetyo6ta lukeville nuorille, jotka nakevat tata kautta, miten muut nuoret toimivat va-

kuutustensa kanssa ja minkalaisia toimintatapoja heilla on.

2 Tutkimusasetelma

2.1 Tutkimusongelma- ja tutkimuskysymykset

Jokaisella opinndytety6lla tulee olla tutkittava ongelma (Kananen 2019, 21). Talld ongelmalla, tut-
kimusongelmalla, tarkoitetaan opinndytetydssa kasiteltdavaan ilmioon liittyvaa ongelmaa, joka ha-
lutaan ratkaista (Kananen 2010, 18). Ratkaisu kertoo jotakin tutkimusaiheesta (Hiltunen n.d.) ja
silla pyritaan yleensa asianlaidan parantamiseen (Kananen 2010, 18). Tutkimusongelman maaritte-
Iylld ikdan kuin kiteytetaan se, mitd aiheesta halutaan tutkia ja selvittda. Ongelman maarittelylla
rajataan aihetta, silla aihe on yleensa sinallaan turhan laaja kasiteltavaksi yhden tutkimuksen
avulla. On hyvin mahdollista, ettd tutkimusongelma muuttuu ja kehittyy tyon aikana, mutta muo-
doltaan sen pitdisi pysya riittavan yksiselitteisena ja selkedna lapi tyon. (Saaranen-Kauppinen &

Puusniekka 2006.)

Tama opinnaytetyo keskittyy nuorten aikuisten henki- ja vahinkovakuutustottumuksiin. Koska
nuorten vakuuttaminen on aiheena melko laaja, paadyttiin aihetta [ahestymaan kolmen paakoh-
dan valossa — vakuutustottumukset ja suhtautuminen vakuuttamiseen, tietous vakuuttamisesta ja
vakuutuksista sekd markkinoinnin ja kampanjoiden vaikutus—, joiden avulla nuorten vakuuttami-
sesta ja vakuuttamistottumuksista pyritdan saamaan lisda informaatiota. Tdma rajaus on tehty
kdytettavissa olevien resurssien sekda omien preferenssien nojalla. Opinnaytetydn tavoitteena on
siis kartoittaa nuorten aikuisten henki- ja vahinkovakuutustottumuksia seka heidan suhtautumis-
taan vakuuttamiseen. Tyon tavoitteena on myos selvittda nuorten tietdamysta ja ymmarrysta va-

kuutusmaailmasta ja vakuutustuotteita seka selvittada markkinoinnin ja kampanjoinnin vaikutusta



nuorten vakuutustottumuksiin ja heidan kayttaytymiseensa. Tavoitteena on siis kokonaisvaltainen
kasitys nuorten vakuutustottumuksista valittujen ndkékulmien valossa. Tutkimusongelmaksi muo-
dostui edellda mainittujen pohjalta: Minkdlaisia vakuuttamistottumuksia nuorilla aikuisilla on ja mi-

ten he suhtautuvat vakuuttamiseen?

Tutkimusongelman perusteella johdetaan opinnaytetydn tutkimuskysymys tai -kysymykset, joita
tulee olla vahintaan yksi, mutta niita voi toki olla myds useampia. Tutkimuskysymyksilla haetaan
vastauksia tutkimusongelman ratkaisemiseksi, jonka vuoksi onkin tarkedaa muotoilla kysymykset
oikein ja relevanteiksi. (Kananen 2019, 23.) Tutkimuskysymyksilla pyritdan avaamaan ilmion raken-
teita seka selvittdmaan osien liittymista ja vaikutusta toisiinsa seka ilmioon (Kananen 2010, 19).
Tutkimusongelma ratkeaa tutkimusaineistolla eli silloin, kun tutkimusongelmasta johdettuihin tut-
kimuskysymyksiin on saatu vastaukset (Kananen 2019, 23). Tdman opinndytetyon tutkimuskysy-

myksiksi muodostui seuraavat:

Minkalaisia vakuutuksia nuoret ottavat?

- Miten nuoret suhtautuvat vakuuttamiseen?

- Miten hyvin nuoret tuntevat vakuutukset, vakuutustuotteet, vakuutusehdot seka

vakuutusten hinnat?

- Miten kampanjat ja markkinointi vaikuttavat nuorten vakuutustottumuksiin?

Tutkimuskysymysten asettelua ohjasi tutkimusongelmaksi muodostunut “nuorten aikuisten vakuu-
tustottumukset ja suhtautuminen vakuuttamiseen” seka aiheeseen valitut nakékulmat ja rajauk-
set. Edella mainitut tutkimuskysymykset on valittu tahan tutkimukseen sen vuoksi, etta niiden
avulla aiheesta saadaan sopiva kokonaiskuva huomioiden tyohon valitut kolme ndakdkulmaa. Koska
tutkimuskysymykset ja niiden asettelu ohjaavat aineistonkeruuta seka koko tutkimusta (Kananen
2019, 24), on tutkimuskysymyksilla pyritty mahdollistamaan laaja kasitys niin nuorten tottumuk-

sista ja suhtautumisesta, tietoudesta kuin markkinoinnin ja kampanjoiden vaikutuksista nuoriin.



2.2 Tutkimusmenetelmat

Jotta tutkimusta voidaan lahtea edistamaan, taytyy ensin valita opinnaytetydssa kaytettava tutki-
misote eli metodologia, minka valintaa ohjaavat tutkimusongelma ja sen luonne. Tutkimusotteita
on kahdenlaisia, kvantitatiivisia seka kvalitatiivisia, joita voidaan toki kdayttaa myos tarpeen tullen
paallekkain eli otteiden yhdistelmana. (Kananen 2019, 25.) Kvantitatiivista eli maarallista tutkimus-
otetta hyddynnetadn, kun tutkimuksella pyritddn l0ytamaan ilmion omaisuuksia ja yleisyyksia hyo-
dyntden numeerista tietoa ja aineistoa (Alasuutari 2011; 34, 37). Tama tutkimusote edellyttas il-
mion tuntemista, jotta oikeita ja oleellisia kysymyksia osataan esittaa. Kvalitatiivista eli laadullista
tutkimusotetta taas hyddynnetaan, kun tutkimuksella pyritddan ymmartamaan ongelmaa ja ilmiota
syvallisemmin. Laadullisessa tutkimuksessa ollaan kiinnostuneita ilmion merkityksesta ja tarkoituk-
sesta seka syy-seuraussuhteista myods yksittdistapausten valossa. Ilmi6ta tai siihen vaikuttavia teki-

joita ei viela valttamatta tunneta kovin hyvin. (Kananen 2019, 25-26; Alasuutari 2011, 38, 51.)

Kuten jo mainittua, tutkimuskysymys ohjaa tutkimusta ja aineistonkeruuta (Kananen 2019, 25),
jonka vuoksi tahan tyohon on valittu laadullinen tutkimusote. Tutkimusotteen valintaa ohjasi tar-
koitus tutkia kokemusperaista tietoa syvallisemmin ja kokonaisvaltaisemmin. Laadullinen tutki-
musote antaa mahdollisuuden selvittaa ilmion merkitysta seka vastaajien motiiveja perusteluineen
maarallista tutkimusotetta paremmin. Tavoitteena on siis ymmartda nuorten aikuisten vakuutta-

mistottumuksia ja heidan kayttaytymistaan kolmen nakékulman valossa.

Tutkimuksen aineistonkeruu- ja analysointimenetelma

Erilaiset haastattelut ja ryhmahaastattelut ovat Suomessa hyodynnetyin tapa kerata laadullista ai-
neistoa. Haastattelu on tutkijan aloitteesta kdytavaa keskustelua, jolla pyritaan selvittamaan haas-
tateltavan ajatuksia kysymalla naitd suoraan haastateltavalta itseltdan. Tutkija johdattelee haastat-
telua kysymyksillaan haluamaansa, eli tutkimuksen osalta kiinnostavaan, suuntaan. Haastattelun
lisdksi aineistoa voidaan kerata laadulliseen tutkimukseen muun muassa havainnoimalla, elayty-
mismenetelmilla tai hyodyntamalla jo valmiiksi kerattyja aineistoja. (Eskola & Suoranta 1998; 85,

98, 110, 117.)
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Taman opinndytetyon aineistonkeruumenetelmaksi on valittu haastattelu, joka onkin yksi kayte-
tyimpia tiedonkeruumenetelmia. Haastattelu sopii monenlaisiin tutkimustarkoituksiin sen jousta-
vuuden ansiosta. Koska haastattelutilanteessa ollaan vuorovaikutuksessa suoraan tutkittavien
kanssa, luo tilanne erinomaisen mahdollisuuden suunnata tiedonhankintaa haluttuun suuntaan.
Vuorovaikutus mahdollistaa my6s taustalla olevien motiivien esiin saamisen seka haastateltavan
puheen sijoittamisen laajempaan kontekstiin. (Hirsijarvi & Hurme 2015, 34—-35.) Koska tdssa tutki-
muksessa pyrkimyksena on syventya asiaan ja saada vuorovaikutus haastateltavaan heidan koke-
mustensa perusteella, on haastattelu oiva valinta tdhan tyéhon. Haastattelut ovat aikaa vievia,

mutta taman tutkimuksen tavoitteet ja resurssit huomioiden sopiva valinta tdhan tyohon.

Haastattelutyypit jaotellaan tavallisesti neljaan osioon kysymysten ja mahdollisten vastausvaihto-
ehtojen muotoilun seka haastattelijan toimesta tapahtuvan haastattelun jasentdamisen perusteella
haastattelutilanteessa. Ndin saadaan nelja eri haastattelutyyppia: strukturoitu haastattelu, puo-
listrukturoitu haastattelu, teemahaastattelu seka avoin haastattelu. Strukturoitu haastattelu ei val-
miine vastausvaihtoehtoineen seka ennalta sovituin muotoilun ja jarjestyksin anna tilaa vapaalle
keskustelulle. Taman vastakohtana toimii avoin haastattelu, joka muistuttaa pitkalti tavallista kes-

kustelua. (Eskola & Suoranta 1998, 86.)

Naiden valiin jaa puolistrukturoitu teemahaastattelu, joka ei etene tarkkojen, ennalta muotoiltujen
kysymysten kautta. Teemahaastattelussa ei siis ole tarkkoja kysymyksia tai vastausvaihtoehtoja,
vaan haastattelu etenee valmiiksi paatettyjen teemojen eli aihepiirien kautta. Teemat ovat yleensa
jokaiselle haastateltavalle samat, mutta kysymysten asettelu, niiden jarjestys ja painotus voivat
muuttua haastattelujen aikana. Tama antaa tilaa haastateltavan omille ajatuksille ja tulkinnoille
luoden luontevamman vuorovaikutuksen haastattelutilanteessa. (Hirsjarvi & Hurme 2011, 47—

48.) Tassa opinnaytetydssa hyodynnetaankin puolistrukturoitua teemahaastattelua tutkimuksen
aineistonkeruumenetelmana. Teemahaastattelu huomioi haastateltavat joustavasti, silla teemojen
jarjestysta voidaan muuttaa tilanteen mukaan ja se mahdollistaa tarkentavien kysymysten esitta-
misen haastattelutilanteessa. Syvillisen tutkimustiedon saamista edesauttaa myos se, etteivat tee-

mahaastattelun vastaukset ole sidoksissa ennalta luotuihin vastausvaihtoehtoihin.
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Koska laadullisessa tutkimuksessa keskitytddan suhteellisesti maarallista tutkimusta pienempaan
maaraan tapauksia ja haastateltavia eika koko perusjoukkoa ole mahdollista tutkia, puhutaan sil-
loin yleensa harkinnanvaraisesta naytteesta. Harkinnanvaraisessa naytteessa tutkija ei kuitenkaan
valitse tutkittavia taysin sattumanvaraisesti, vaan han pyrkii poimimaan tutkittavan joukon siten,
etta heilld on kosketuspintaa ilmidédn ja he tayttavat tutkijan asettamat kriteerit. (Eskola & Suo-

ranta 1998; 18, 61.)

Taman opinndytetyon kohderyhmaa tulevat olemaan 18—30-vuotiaat eri taustoista tulevat nuoret
aikuiset. Tutkimuksen ikdahaarukka on valittu vakuutusyhtiéiden tarjoamien nuorisovakuutusten
perusteella, joita tarjotaan hieman vakuutusyhtiosta riippuen noin 18—28-vuotiaille nuorille (If You
-nuorisovakuutus n.d.). Ikdhaarukkaa tarkedampaa haastateltavien valinnassa tulee olemaan heidan
vakuutuskadyttaytymistaan ohjaavat taustatekijat. Tarkeimmat kriteerit haastateltavia valittaessa
tulevat olemaan haastateltavien sukupuoli, ikdryhma, perhetausta, koulutus sekd ammattikunta.
Tutkimukseen pyritdan [6ytamaan eri taustoista tulevia haastateltavia edelld mainittujen kriteerien
puitteissa. Tutkimuksen kannalta ei sindlladan ole merkitysta kuinka paljon nuorilla on vakuutuk-
sista kokemusta tai kuinka paljon he ovat vakuutuksia ottaneet, vaan tarkedmpaa on se, etta heillad
on jonkinlainen kasitys ilmiosta eli tdssa tapauksessa vakuuttamisesta. Tutkimukseen pyritdan saa-
maan haastateltavia tyon resurssien puitteissa sen verran, etta aineisto alkaa toistamaan itsedan.
Tavoitteena on siis saavuttaa saturaatio, jolla tarkoitetaan sita pistetta, jossa lisdaineiston keraa-
minen ei enaa tuo ilmidsta uutta informaatiota aineiston alkaessa toistamaan itsedan (Eskola &

Suoranta 1998; 18, 61-63).

Tutkimuksen haastateltavia valitessa seka heita kontaktoitaessa heille informoidaan tutkimuksen
luonteesta varmistaen, ettd he tietavat mista tyossa on kysymys. Aihe tulisi esitelld haastateltaville
valjasti, mutta kansantajuisesti siten, ettei esittely suuntaa tulevia haastatteluvastauksia (Hirsijarvi
& Hurme 2015, 86). Haastateltaville selvitetdaan myos, etta tutkimus tehdaan anonyymisti eika
haastatteluita tulla hyodyntamaan muihin tarkoituksiin. Ennen haastattelua haastateltavien kanssa
sovitaan haastattelun puitteista, kuten haastattelupaikasta ja -ajasta, joissa pitdisi huomioida
haastateltavien toiveet (Hirsijarvi & Hurme 2015, 89-90). Haastattelut toteutetaan kasvotusten tai
Teams-viestintdalustan valitykselld haastateltavien haluamalla tavalla ja heille sopivana ajankoh-

tana. Pyrkimyksena on suorittaa haastattelut luonnollisessa tilassa kasvokkain, mutta haastatelta-



12

van pyytdessa voidaan hyodyntaa myos Teams-viestintdalustaa. Jotta haastattelutilanteesta saa-
daan luonnollisempi eika aikaa kulu muistiinpanojen tekemiseen, nauhoitetaan haastattelut joko
matkapuhelinsovellusta tai Teams-sovelluksen omaa nauhoitusta hyddyntdaen. Nauhoittaminen
mahdollistaa teemahaastattelun etenemisen nopeasti ilman turhia katkoja sekd muiden olennais-
ten seikkojen tallentamisen, kuten aanenkayton, tauot seka johdattelut, haastateltavan sanojen

lisdksi. (Hirsijarvi & Hurme 2015, 92).

Haastattelujen jdlkeen haastattelut litteroidaan eli puhtaaksikirjoitetaan nauhoitusten pohjalta sa-
nasanalta tekstiksi. Litterointi voidaan tehda valikoiden vaikkapa vain tietysta osasta haastattelua
tai vain haastateltavien osuuksista ja sen tarkkuus riippuu tutkimus tutkimustehtadvasta ja -ot-
teesta. (Hirsijarvi & Hurme 2015, 138-139.) Tahan tyohon riittda haastattelijan sekd haastatelta-
vien puheenvuorojen litteroiminen sanasanalta, joka tarkoittaa daanenkdyton ja taukojen jatta-
mista litteroinnin ulkopuolelle. Litteroinnit pyritdaan tekem&dan mahdollisimman pikaisesti

haastattelujen jalkeen.

Taman jalkeen aineistoa ldahdetdan analysoimaan laadullisen aineiston analyysikeinoilla. Laadul-
lista aineistoa voidaan analysoida muun muassa teemoittelulla, tyypittelylla, sisallon erittelylla tai
kvantifioimalla. Teemoittelussa aineistosta nostetaan esiin sieltd nousevia teemoja, jotka ovat tut-
kimusongelman kannalta oleellisia aiheita. (Eskola & Suoranta 1998, 174.) Analyysia tehdessa siis
kiinnitetaan huomiota seikkoihin, jotka nousevat esille useissa haastatteluissa. Nama seikat eli tee-
mat voivat pohjautua teemahaastattelun teemoihin, mutta taman lisdksi aineistosta voi nousta
esille myds muita teemoja, jotka ovat usein tutkijan valitsemia haastatteluteemoja mielenkiintoi-
sempia. (Hirsijarvi & Hurme 2015, 173.) Kaikkia aineistosta nousevia satunnaisia tai poikkeavia vas-
tauksia ei tietenkaan voida luokitella analyysin teemoiksi, mutta ndma voivat antaa osviittaa esi-
merkiksi sellaisista aiheista, joita muut haastateltavat pitavat itsestaanselvyyksina tai joita muiden
haastateltavien on vaikea ilmaista aaneen (Joffe 2012, 15). Jotta haastattelututkimuksessa kera-
tysta tutkimusaineistosta saadaan |6ydettya ja erotettua olennaiset teemat ja aiheet, |lahdetadan
tutkimuksen aineistoa analysoimaan teemoittelun avulla. Teemoittelu on myds hyvin looginen va-

linta aineiston analysoimiseksi teema-haastattelun jalkeen.

Tutkimuksen luotettavuus
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Tutkimuksen luotettavuus ja laatu ovat aina tarkea osa tieteellista tutkimusta (Kananen 2010, 68).
Nama tuleekin huomioida jo tutkimusasetelmaa suunniteltaessa, silld tutkimuksen luotettavuutta
ei voida enaa jalkikateen parantaa. Tavoitteena on totuudenmukainen tutkimustulos, jota voidaan
pitda luotettavana ja uskottavana. (Kananen 2019, 30-31). Maarallisen tutkimuksen luotettavuus
rinnastetaan yleensa mittauksen luotettavuuteen, mutta laadullisessa tutkimuksessa tama on
haastavampaa. Laadullisen tutkimuksen tarkeimpina luotettavuuden kriteereina pidetaan tavalli-
sesti tutkijaa itseddn seka koko tutkimusprosessia. Laadullisen tutkimuksen lahtokohtana toimii
tutkijan jonkin asteinen subjektiivisuus seka tutkijan toimiminen tutkimusvalineena. Taman vuoksi
eritoten laadullisessa tutkimuksessa tutkija tekee ratkaisuja, joita tulisi pohtia my6s luotettavuu-
den nakokulmasta. Nain ollen luotettavuuden arvioiminen kohdistuu koko tutkimusprosessia kos-

kevaksi kysymykseksi. (Eskola & Suoranta 1998, 208—-211.)

Laadullisen tutkimuksen laatua voidaan pyrkid parantamaan jo aineistonkeruuvaiheessa. Luomalla
toimiva haastattelurunko, kuten miettimalla ennalta tarkeat teemat seka laatimalla vaihtoehtoisia
lisakysymyksia, voidaan kehittda aineiston laatua. My6s haastatteluvaiheen luotettavuutta voi-
daan parantaa huolehtimalla toimivasta teknisesta valineistostd, jolla haastattelut saadaan tallen-
nettua katevasti. Nauhoituksen toimiminen on hyva tarkistaa haastattelujen edetessa, jotta haas-
tattelut todella saadaan tallennettua aineiston kasittelya varten. On myds tarkeaa litteroida
haastattelut mahdollisimman pian haastatteluista, jotta haastattelujen laatu ei heikkene. Litteroin-
nissa on myos pidettdava mielessa aineiston luotettavuus. Haastatteluaineiston luotettavuutta hei-
kentda muun muassa nauhoitusten huono kuuluvuus tai haastattelujen litterointien erot kaytan-
teissa. (Hirsijarvi & Hurme 2015, 184.) Tassa tutkimuksessa kiinnitetdaan huomiota luotettavuuteen
koko prosessin ajan. Tarkoituksena on dokumentoida jokainen tutkimuksen vaihe sekd nauhoittaa
haastattelut asianmukaisesti. Lisaksi litteroinnit tehddaan johdonmukaisesti ja mahdollisimman

pian haastatteluiden jalkeen jokaisen haastattelun osalta.

Tieteellisessa tutkimuksessa on tapana arvioida tutkimuksen luotettavuutta kahden kasitteen, re-
liabiliteetin seka validiteetin, avulla. Nama mittaavat tutkimuksen luotettavuutta ja laatua koko
tutkimusprosessin ajalta. Reliabiliteetilla tarkoitetaan tulosten pysyvyytta, kun taas validiteetilla
tarkoitetaan sitd, tutkitaanko tutkimuksessa oikeita asioita. Tarkemmin ottaen reliabiliteetin pysy-

vyydella tarkoitetaan sitd, ettad tehtdessa uusintamittaus saadaan samat tutkimustulokset. (Kana-
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nen 2019, 31.) Hurmeen ja Hirsijarven (2015) mukaan realiabiliteetti voidaan maaritella myos si-
ten, etta tulos tayttaa reliabiliteetin vaatimukset, mikali vahintaan kaksi eri arvioitsijaa paatyy sa-
manlaiseen lopputulokseen tai silloin, kun samaan tulokseen pdaadytaan kahdella rinnakkaisella
tutkimusmenetelmalld. Eritoten laadullisen tutkimuksen kohdalla edella mainitut voivat olla haas-
tava saavuttaa, silla ajan kuluessa ja olosuhteiden muuttuessa tuloksia voi olla haastava toistaa.
Niin haastateltavien kuin tutkijankin muuttuessa aineiston tulkitsemissa voi syntya nakemyseroja.
Validius taas kiteytyy tutkimuksen tarkoituksen ymparille, eli koskeeko tutkimus sita, mitd sen on
oletettu koskevan ja heijastavatko tutkimuksessa kaytetyt kasitteet tutkituksi aiottua ilmiota
(Hurme & Hirsijarvi 2015, 185—-187.) Jotta tassa tutkimuksessa saavutetaan validius, on tdma pi-
dettava mielessa koko tutkimusprosessin ajan ja on tutkimusta koskevien paatéksien pohjaudut-

tava tutkimusongelmaan ja sen ratkaisemiseen.

Reliabiliteetin ja validiteetin ohella myo6s tutkimustyon eettisyys ja sitd kautta tyon luotettavuus
tulee huomioida jo tutkimuksen suunnitteluvaiheessa. Luotettavuus ja tulosten uskottavuus edel-
lyttavat hyvien tutkimuskaytanteiden noudattamista. Jo suunnitteluvaiheessa pohditaan, millainen
informaatio tutkittavasta ilmiostd on merkittavaa ja millainen kuvaus, teoria ja tutkimus kuvaavat
parhaiten ilmiota. Merkittavyys ohjaa sitd, millainen aineisto tutkimukseen tarvitaan ja miten tama
aineisto saadaan kerattya seka kenelle tutkimus tehdadan ja mita tarkoitusta varten. Tutkimusai-
heen valinta ei saa loukata ketdan ja tutkijan on huomioitava aiheen mahdollinen herkkyys ja arka-
luontoisuus. (Hakala 2016, 6-9.) Aihetta ja nakokulmaa valitessa tutkijan tulee miettia kenen eh-
doilla ja kenen hyodyksi tutkimus, tai tdssa tapauksessa opinndytetyon tutkimus, tehdaan.
Esimerkiksi haavoittuvan kohderyhman tutkiminen, kuten lasten tai mielenterveysongelmaisten,
voi olla eettisesti arveluttavaa ja tama tuleekin huomioida jo aihetta ja nakdkulmaa suunnitelta-

essa. (Leinonen 2018.)

Myds tutkimusvaiheessa on tarkeda huomioida eettisyys ja luotettavuus. Kun tutkimuksen koh-
teena ovat ihmiset, on eettiset ndkokulmat huomioitava erityisen tarkasti (Leinonen 2018). Tutki-
musaineistoa kerattdessa tutkimukseen osallistuvien oikeuksiin ja kohteluun on aina kiinnitettava
huomiota ja tutkimukseen osallistujia tulee informoida laajasti tutkimuksesta. Osallistujille tulee
antaa mahdollisuus tietoiseen suostumukseen sekd mahdollisuus kieltaytya tutkimuksesta tai kes-

keyttaa se milloin tahansa. Tieteellista tutkimusta ei voi tehda vastoin tahtoa tai ilman tietoon pe-
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rustuvaa suostumusta. Tarkea osa taman opinnaytetydprosessin eettisyyttd on myos anonymitee-
tin takaaminen osallistujille. Tutkimusaineiston analysointi tieteellisesti luotettavasti seka koko ke-
ratyn aineiston perusteella liittyy oleellisesti tyon eettisen nakokulman toteutumiseen. (Hakala
2016, 7-11.) My0s tutkimusta varten keratty aineisto tulee havittda asianmukaisesti ja huolellisesti
tutkimuksen valmistuttua. (Leinonen 2018). Haastattelututkimus suoritetaankin siten, ettd haas-
tatteluun osallistuminen on taysin vapaaehtoista, haastattelun voi jattdaa kesken milloin tahansa
eika yksittaisia vastauksia voida yhdistda yksittdaiseen henkiloon taaten haastateltavan anonymi-

teetin.

3 Vakuutus riskienhallintakeinona

3.1 Riskit ja niiden torjuminen

Riski ja uhka

Niin yksityishenkilon eldmaan, omistettuun omaisuuteen ja sen kayttamiseen kuin yritystoimin-
taankin liittyy erindisia uhkia ja epavarmuustekijoita. Naita uhkatekijoita kutsutaan riskeiksi eli va-
hingonvaaraksi, vahingoksi tai tappion uhaksi. Riskille on ominaista sen sattumanvaraisuus, joka
voi koskea niin vaaratapahtuman toteutumista tai toteutumatta jaamista kuin vahingon maaraa.
Riskin toteutumisella tai toteutumatta jaamisella viitataan siihen, syntyyko vahinkoa ollenkaan vai
ei, kun taas vahingon suuruudella siihen, kuinka suuri vahinko on ja kuinka suuret menetykset siita

seuraa. (Rantala & Kivisaari 2020; 65-66, 70.)

Pellikka, Peilimo, Puntari & Vaitomaa (2020) luokittelevat riskit vahinko- ja liikeriskeihin, joista vii-
meksi mainitut liittyvat liiketoimintaan ja sen hairiintymiseen johtaen pahimmillaan konkurssiin.
Ensiksi mainittuja kasitelladn tassa tyossa tarkemmin, silla yksityishenkildiden kohtaamat riskit
ovat yleensa vahinkoriskeja. Liikeriskeista poiketen vahinkoriskeille on ominaista, ettei niihin liity
voiton mahdollisuutta, vaan riskin toteutuessa seuraa aina menetyksia. Vahinkoriskit jaotellaan
yleensa neljaan riskilajiin, joita ovat henkil6-, omaisuus-, toiminta- ja erityisriskit. Yksityishenkiloita
koskettavat tavallisimmin erilaiset henkil6- ja omaisuusriskit. Henkiloriskin kohteena on ihminen,
jonka uhkana voi olla vaikkapa sairastumisen tai tapaturman aiheuttamat menetykset, kuten pois-

saolot tyotehtavistd, aiheutuneet hoitokulut tai pahimmassa tapauksessa jopa kuolemasta aiheu-
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tuneet menetykset. Yksityishenkildiden kohtaamat omaisuusriskit kohdistuvat tyypillisesti omako-
titaloon, muihin rakennuksiin tai kotona oleviin esineisiin, mitkd paatyvat vahingon kohteeksi esi-
merkiksi tulipalon, rajahdyksen, myrskyn tai varkauden myota. (Pellikka, Peilimo, Puntari & Vaito-

maa 2020, 53.)

Riskienhallintaprosessi

Kohtaamme paivittdin potentiaalisia riskejd, mutta vain osa niistd muodostaa todellisen uhan. Ris-
kienhallinnan tarjoamilla keinoilla pyritdan ensisijaisesti torjumaan naitd uhkia (Santanen, Laitinen
& Kekale 2002, 42) sekd minimoimaan riskeista aiheutuneita menetyksia. Olipa kyseessa sitten
liike- tai vahinkoriski, on niiden hallitseminen tai minimointi aina taloudellisesti perusteltua ja
edullista. (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 46.) Pellikka, Peilim®, Puntari ja Vaitomaa (2020)
maarittelevat riskienhallinnan prosessiksi, jolla minimoidaan tunnetuista riskeista aiheutuvat me-
netykset. Tama prosessi kattaa monia vaiheita ldhtien riskien ja uhkien tunnistamisesta riskienhal-
lintaohjelman toteutukseen saakka. Prosessin avulla pyritdan takaamaan yrityksen toiminnan jat-
kuvuus ja talouden tulos, mutta samaa kaavaa voidaan hyédyntaa myos yksityistalouksien
ndkokulmasta tavoitellen riskien minimointia seka taloudellista turvaa ja tasapainoa. Myos yksi-
tyistalouksien on tarkeaa vahintaankin tiedostaa vallitsevat riskit ja uhat seka suunnitella niita kos-
kevat riskienhallintakeinot, jotta mahdollisiin suuriin vahinkoihin on varauduttu ainakin henkisesti.

(Pellikka, Peilimo, Puntari ja Vaitomaa 2020, 57.)

Riskienhallintaprosessi, joka on havainnollistettu kuvioon 1, lahtee liikkeelle riskien tunnistami-
sesta, silla riskienhallinnalla voidaan minimoida tehokkaasti vain jo ennalta tunnettuja riskeja. En-
nen riskienhallinnan toimenpiteita tulee siis kartoittaa riskit ja tarpeet, joka tarkoittaa sellaisten
asioiden tutkimista ja tunnistamista, mitka voivat aiheuttaa vaaratilanteita. (Pellikka, Peilimo, Pun-
tari & Vaitomaa 2020, 57-58.) Yksityistalouksien riskit koskevat yleensa perheenjadsenia seka hei-
dan omaisuuttaan. Elamantilanteesta huolimatta yksityistalouksien suurin riski on tavanomaisesti
perheen paaasiallisen huoltajan kuolema ennenaikaisesti, mutta yksityistaloudet kohtaavat myos
monia muita riskeja jopa paivittdin. Riskien tunnistaminen ja niihin reagoiminen tulisi Iahtea liik-
keelle kiireellisimmasta tai vaikuttavimmasta riskista, mihin vaikuttaa oleellisesti perheen elaman-

tilanne. (Santanen, Laitinen & Kekale 2002; 53,55.) Riskien tunnistamisen jdlkeen arvioidaan ja
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analysoidaan riskien toteutumisen todennakoisyytta seka niista syntyvid menetyksia (Pellikka, Pei-
limo, Puntari & Vaitomaa 2020, 57). Riskin suuruus ja siitd aiheutuvat menetykset pyritdan arvioi-
maan euromaaraising, silla verbaaliset ilmaisut, kuten pieni tai melkoinen, kuvaavat riskia heikosti

(Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 65).

Riskien tunnistaminen
eli kartortus

Riskien analysointi ja Riskienhallintakeinot

arviointi

Arvipinti ja seuranta

+ Poistaminen
= Pienentaminen

* Laajuus
»Tiheys

» Seuraukset » Pitdminen

= Siirtaminen
= Vakuuttaminen

Kuvio 1. Riskienhallintaprosessi havainnollistettuna (Santanen, Laitinen & Kekéle 2002, 83

muokattu).

Tunnistamisen ja riskien arvioimisen jalkeen suunnitellaan ja tutkitaan, miten naita riskeja voidaan
valttaa tai vahentaa. Valttaminen ja vahentdaminen tehdaan erilaisilla riskienhallintakeinoilla, joita
ovat riskin poistaminen, pienentdminen, siirtaminen, pitdminen seka vakuuttaminen. Kolme en-
siksi mainittua vaikuttavat itse riskiin, mutta kaksi viimeksi mainittua toimivat vain tapoina rahoit-
taa riskid vaikuttamatta itse riskiin. (Santanen, Laitinen & Kekéle 2002, 93.) Riskin poistamisella py-
ritdan riskista kokonaan eroon, mika on yleista liikeriskien saralla. Riskien pienentamisella
tahdataan vahingon todennakoisyyden pienentamiseen tai siitd seuraavien menetysten pienenta-
miseen. (Pellikka, Peilimd, Puntari & Vaitomaa 2020, 58-59.) Riski voidaan my®os siirtaa toisen osa-
puolen kannettavaksi vaikkapa erilaisilla sopimuksilla tai rahoitusratkaisuilla. Ulkoistaminen on
usein kaytetty keino riskin siirtdmiseksi sopimuksin. (Ilmonen, Kallio, Koskinen & Rajamaki 2013,
120.) My0s riskin pitaminen itsellddn voi olla varteenotettava riskinhallintakeino, mikali riskin laa-
juus ja todennakaoisyys on pieni. Silloin riskin hallitseminen muilla keinoin voi tulla kalliimmaksi
kuin itse riskista aiheutuvien menetysten kustannus. (Santanen, Laitinen & Kekale 2002; 93, 98.)
Viimeisena keinona on riskin siirtdminen vakuutusyhtion kannettavaksi. Tall6in vakuutusyhti6é on
vastuussa riskin toteutumisesta aiheutuneista taloudellisista vahingoista vakuutussopimuksen
puitteissa. Vahinkotapahtuman taloudelliset seuraukset siirtyvat vakuutusyhtion harteille, mutta
uhka vahingosta jaa edelleen vakuutuksenottajan harteille. (Pellikka, Peilimo, Puntari & Vaitomaa

2020, 58-59.)
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Riskien poistamista, pienentamista seka siirtamista tulisi kayttaa ensisijaisesti riskien hallitsemi-
seen eika turvautua kahteen muuhun keinoon, jotta riskienhallinnasta saadaan kustannusteho-
kasta ja onnistunutta, mutta usein toimitaan juuri pdinvastoin. Riskin poistaminen on kiistatta
edullisin riskienhallintakeino, mutta samanaikaisesti myos kovin rajallinen keino. (Santanen, Laiti-
nen & Kekale 2002; 94, 96.) Riskienhallinnan keinot ja menetelmat tulee yhdistaa ja soveltaa yksi-
tyistalouden tai yrityksen toimintaan sopivaksi kokonaisuudeksi, jotta riskienhallinnasta saadaan
tehokasta ja toimivaa (Pellikka, Peilimo, Puntari & Vaitomaa 2020, 58-59). Kaikkia riskeja kohtaan
ei kuitenkaan voida tai ei ole kannattavaa kohdistaa riskienhallintakeinoja, jonka vuoksi on tarkeaa

kohdistaa hallintakeinot kriittisimmille riskeille (Ilmonen, Kallio, Koskinen & Rajamaki 2013, 117).

Riskienhallintaprosessin viimeisena vaiheena on arviointi ja seuranta, joka on tarkea osa onnistu-
nutta riskienhallintaa. Arvioinnilla ja seurannalla varmistetaan valittujen riskienhallintakeinojen
toimivuus ja tehokkuus seka voidaan tarvittaessa tehda muutoksia kohti parempaa riskienhallin-
taa. Yksityistalouden kohdalla tama voi tarkoittaa vaikkapa oman vakuutusturvan tarkistamista ja
vakuutusten kilpailuttamista. Riskienhallintaprosessia voidaan kehittda ja parantaa systemaatti-
sesti estamdan tulevien vahinkojen syntyminen kirjaamalla yl0s erilaiset riskit, poikkeamat ja va-
hingot. (Ilmonen, Kallio, Koskinen & Rajamaki 2013, 170.) Nimensakin mukaisesti riskienhallinta-
prosessi ei ole kertaluontoinen projekti, vaan prosessi, jonka vuoksi jatkuva seuranta seka

kehittdminen on olennainen osa riskienhallintaa (Pellikka, Peilimo, Puntari & Vaitomaa 2020, 59).

Riskinottokyky ja riskinottohalukkuus

Riski ei suinkaan aina ole uhka, vaan se voi ndyttaytya toiselle myds mahdollisuutena. Vahinkoris-
kit kuitenkaan harvemmin nahdaan mahdollisuutena, mutta ulkoiselle kolmannelle osapuolelle
riski voi osoittautua mahdollisuutena. Esimerkiksi vahinkoriskien torjumiseksi tarkoitetut laitteet
voivat ndyttdytya turvalaitteiden valmistajille markkinarakona. Liikeriskit osoittautuvat kohteel-
leen yleensa samanaikaisesti seka mahdollisuutena etta uhkana, mika kuuluukin liiketoiminnan
luonteeseen. Riski ei siis suinkaan ole jokaiselle sama, vaan siihen vaikuttaa kohteen riskinottokyky

seka -halukkuus. (Santanen, Laitinen & Kekéle 2002; 43, 56.)
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Riskinottokyvylla tarkoitetaan tavanomaisesti yrityksen kykya kestaa taloudellisia menetyksia vuo-
sitasolla. Tatd samaa maarittelya voidaan kayttdaa myos yksityistalouksien kohdalla — kuinka pal-
jon yksityistalous kestaa taloudellisia menetyksia vuodessa —, jolla saadaan selville yksityistalou-
den riskinottokyky. Riskinottokyvyn selvittdmiseen ei ole mitaan yksittaista laskentamallia, silla
sithen vaikuttavat monet tekijat. Yrityksen, kuin myds yksityistalouden, tulisi toimia sen riskinkan-
tokykynsa puitteissa, jotta suurilta menetyksiltd sdadstytaan. (Ilmonen, Kallio, Koskinen & Rajamaki

2013, 10-11.)

Riskin merkitysta arvioitaessa on arvioitava ja verrattava riskia yksilon tai yhteisén riskinottoky-
kyyn, jolloin kiinnitetaan huomiota riskin realisoitumisen vaikutus maksukykyyn ja likviditeettiin.
Tama nakyy esimerkiksi siten, ettd kuntien kokoiset organisaatiot pystyvat kokemaan huomatta-
vasti suurempia menetyksia riskeista johtuen kuin yksittainen henkil®, jolla ei ole saastépuskuria
kasattuna yllattavien tilanteiden varalle. Yksityistalouksien riskinottokyvyn arviointi on kuitenkin
huomattavasti yhteisoja haastavampaa, silla yksityistalouksien riskinottokyky muuttuu nopeasti
velkaantumisasteen, perheenjasenten maaran seka elamantilanteen mukaan. Riskien vaikutusta
omaan talouteen voidaan arvioida vertaamalla riskin realisoitumisen vaikutuksia nettotalouden
kestokykyyn. Yksityistalouksien kohdalla riskinottokyky on riskin tunnistamisajankohtana usein hy-
vin erilainen kuin riskin realisoitumisajankohtana. Taman vuoksi riskienkartoitusta tulisi tehda

maaravalein huomioiden muuttuvat elamantilanteet. (Santanen, Laitinen & Kekédle 2002, 56-57.)

Yksityistalouden riskinottokykya arvioidaan yleensa vertaamalla riskien menetyksia kdytettavissa
oleviin kateisvaroihin. Riskit, jotka eivat vaaranna muiden maksujen hoitamista ajallaan, voidaan
hyvin pitaa itsella ilman erityista riskienhallintaa. Hyvana nyrkkisaantona voidaan pitaa myos sita,
etta riskin voi pitaa, mikali se alittaa perheen nettotuloista puolet. Yksityistalouksien kohdalla ris-
kinottokyvyn kohdalla on kysymyksessa [ahinna halu ja usko itseensa seka totutusta tapakulttuu-
rista. Tama nakyy esimerkiksi siten, ettei yksityistalouksilla yleensa ole taloudellista tarvetta va-
kuuttaa alle 500 euron riskeja, mutta silti tallaisia riskeja vakuutetaan. (Santanen, Laitinen &

Kekale 2002, 57-59.)

Riskinottohalulla taas tarkoitetaan sita, kuinka paljon yritys on valmis ottamaan riskia vuosittain
saavuttaakseen tavoitteensa ja sitd kautta uusia liikketoimintamahdollisuuksia. My6s tdma maarit-

tely voidaan katsoa yksityistalouksia koskevaksi, maarittelemalla riskinottohalu kokonaisriskin
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maaraksi, jonka yksityistalous on valmis ottamaan pyrkiessdan tavoitteisiinsa. (Ilmonen, Kallio,
Koskinen & Rajamaki 2013, 11-12.) Riskinottohalu on sidoksissa persoonaan ja temperamenttiin,
silla se edustaa nimensakin mukaisesti henkilon tai talouden halukkuutta riskinottoon. Nain ollen

riskinottohalukkuus voi olla todellista riskinottokykya pienempi. (Saloheimo 2022.)

3.2 Vakuuttaminen

Kuten jo mainittua yksi riskienhallintakeino on riskin siirtaminen toisaalle, joka tarkoittaa riskin siir-
tamista vakuutusyhtion harteille. Tall6in vakuutuksenantaja ja vakuutuksenottaja solmivat oikeus-
suhteen vakuutussopimuksella. Tallaista oikeussuhdetta kutsutaan vakuutukseksi. Vakuutussopi-
muksessa vakuutuksenottaja sopii vakuutuksenantajan kanssa vakuutuksenantajan korvaavan
toteutuneesta riskista aiheutuneet vahingot vakuutuksenottajalle. Vastineeksi vakuutuksenottaja
suorittaa vakuutuksenmaksun vakuutuksenantajalle. Vakuutussopimuksessa maaritellaan yksityis-
kohtaisesti sopimusosapuolten velvollisuudet ja oikeudet, kuten korvattavat riskit seka korvauksen

maara. (Rantala & Kivisaari 2020, 74-75.)

Vakuutussopimuksen osapuolet ovat vakuutuksenantaja seka vakuutuksenottaja. Vakuutuksenan-
tajalla tarkoitetaan sita tahoa, joka myontaa vakuutuksia. (Vakuutussopimuslaki 543/1994, 28§.)
Na&ita ovat muun muassa eri vakuutusyhtiot, vakuutusyhdistykset seka vakuutuskassat. Vakuutuk-
senottaja on vakuutussopimuksen toinen osapuoli, joka tekee vakuutuksenantajan kanssa vakuu-
tussopimuksen. Kaytannossa vakuutuksenottaja on siis vakuutuksenantajan asiakas, fyysinen tai
juridinen henkilo, joka tarvitsee vakuutusta riskien varalle. Sopimuksessa on myods maaritelty va-
kuutettu, jolla tarkoitetaan sitd, jonka hyvaksi vakuutus on otettu. Yleensa vakuutetulla tarkoite-
taan siis vakuutettua omaisuutta tai henkilévakuutuksen kohteena olevaa henkiléa. Vakuutussopi-
muksessa on myos maaritelty vakuutustapahtuma, jolla tarkoitetaan vakuutuskorvauksen
edellytyksesi sovittua tapahtumaa, joka voi tarkoittaa vaikkapa murtoa, tulipaloa, sairautta tai jopa

kuolemaa. (Pellikka, Peilimo, Puntari & Vaitomaa 2020, 147-149; Rantala & Kivisaari 2020, 87.)

Vakuutuksen idea perustuu sattumanvaraisen vahingon aiheuttamien kustannusten jakamisen ta-
saiseksi vuosikustannukseksi. Taman vuoksi vakuutuksenottaja maksaa vakuutuksentarjoajalle va-
kuutusmaksuja, jonka tulee vastata riskin suuruutta. Vakuutusmaksun suuruus perustuu tavan-
omaisesti riskin suuruuteen seka riskin laatuun. Kalliimman talon vakuutusmaksut ovat suuremmat

kuin halvemman talon vakuutusmaksut, silla pitkalla aikavalilla vakuutusmaksujen seka vahingosta
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maksettavien korvausten tulee olla tasapainossa. Kiinteiston tulipaloon varautuminen ilman va-
kuutuksia tarkoittaisi kokonaisen talon hinnan sdastamista, mika tulisi monelle yksityishenkilolle
muutoin liian kalliiksi. Vakuutus vahinkojen tasaajana mahdollistaakin vaikkapa tulipaloon tai luon-

nonilmiéon varautumisen ilman vuosien sdastamistd. (Rantala & Kivisaari 2020; 75-77, 104.)

Riskin realisoituessa vakuutusyhtio maksaa vakuutuksenottajalle sopimusehdoissa maaritellyn kor-
vauksen. Vakuutusalalla keskeisen vahingonkorvausperiaatteen mukaan korvaus tapahtuu seuraa-

vasti: (Rantala & Kivisaari 2020, 149.)

Korvauksen tulee antaa hyvitys sille arvonvéihennykselle tai muulle tappiolle, jonka

vahinko aiheuttaa (Rantala & Kivisaari 2020, 149).

Vakuutuksen tulee siis turvata vahingosta karsineen taloudellinen asema sellaiseksi, joka se oli en-
nen vahingon realisoitumista. Korvauksilla ei kuitenkaan voi tehda voittoa, vaan se rajoitetaan aina
vain vahingon todelliseen maaraan. Lisdksi vakuutussopimuksessa on yleensa maaritelty tarkkaan
millaisen vahingon vakuutus korvaa ja milld perustein korvaus maaraytyy. Korvattavuuden ehtona
on yleensa se, etta korvaus tulee olla mitattavissa rahassa, jonka vuoksi esimerkiksi tunnearvo ei
ole korvattavissa. Edelld mainitut maaritelladn yleensa vakuutuskirjan liitteena olevissa vakuutus-

ehdoissa. (Rantala & Kivisaari 2020, 149-150.)

Vakuutusehdot

Kun vakuutussopimus on solmittu, annetaan vakuutuksenottajalle vakuutuskirja, josta |6ytyvat so-
pimuksen keskeiset tiedot vakuutuksenantajan tietojen lisdksi. Naitd ovat muun muassa vakuu-
tettu omaisuus tai muu etuus, vakuutusmaarat ja vakuutusmaksut. (Rantala & Kivisaari 2020, 319.)
Vakuutuskirjasta I6ytyvat lisaksi vakuutusturvan laajuus, omavastuun ja enimmaiskorvausten maa-
rat, mahdolliset rajoitusehdot seka vakuutuskauden maaraytymiseen liittyvat tiedot, milla viita-

taan vakuutuksen voimassaoloaikaan. (Penttila & Salo 2020).

Vakuutuksenottajalle annetaan vakuutuskirjan liitteena vakuutusehdot, joihin kuuluu monia muita
eriteltyja tietoja vakuutukseen liittyen (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 270). Nama on laadittu

yleensa vakuutuksenantajan kayttamassa vakiomuodossa (Rantala & Kivisaari 2020, 319). Yleisten
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sopimusehtojen lisaksi vakuutusehtoihin sisaltyy arvioimis- ja korvausaantoja seka vakuutuslaji-
kohtaisia sopimusehtoja (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 270-271). Vakuutuksenantaja huoleh-
tii seka vakuutuskirjan etta vakuutusehtojen luonnista (Rantala & Kivisaari 2020, 319). Vakuutus-
ehdot koetaan liittyvan vakuutuksiin tiiviisti, mutta siita huolimatta harva tavallinen
vakuutuksenottaja tutustuu niihin perusteellisesti. Vakuutusehtojen koetaan olevan usein vaikea-
selkoisia ja puuduttavia, jonka vuoksi vain murto-osa vakuutuksenottajista tulkitsee naita ehtoja

taysin oikein. (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 270.)

Yleiset sopimusehdot pitavat yleensa sisallaan laajan tiedonantovelvollisuuden koskien eritoten
vakuutuksenottajaa (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 271). Tama velvoittaa vakuutuksenottajaa
antamaan oikeat ja taydelliset tiedot vakuutuskohteesta (Rantala & Kivisaari 2020, 329). Arvioimis-
ja korvaussaannot koskevat nimensa mukaisesti korvattavan omaisuuden arvon arvioimista seka
korvaussdantoja erilaisissa tilanteissa, kuten silloin kun vakuutusyhtio korjauttaa vahingoittuneen
omaisuuden tai hankkii tilalle vastaavan rahallisen korvauksen sijasta. Vakuutuslajikohtaiset sopi-
musehdot maarittelevat 1ahinna sovitun vakuutuksen kohteen, tarkoituksen, voimassaoloalueen,
korvattavan vahingon ja vakuutusta koskevat rajoitukset. (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 272—

273.)

Henki- ja vahinkovakuutusten osalta on yleistd, ettei korvaustilanteessa vakuutusyhtion maksama
korvaus peita koko menetystd, vaan osa menetyksista jaa vahingonkarsineen kontolle (Rantala &
Kivisaari 2020, 159). Tata asiakkaan kontolle jadvaa osuutta kutsutaan omavastuuksi. Asiakas toi-
mii siis omavastuun osalta itse vahinkonsa rahoittajana. Omavastuun ideana on alentaa vakuutus-
maksua ja kasittelykustannuksia. (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 265.) Suuremman omavas-
tuun valitseminen tavanomaisesti pienentda vakuutusmaksuja ja omavastuun avulla sdastytaan
hallintokulujen suorittamiselta pienten korvausten kohdalla. Lisaksi omavastuu ajatellaan kannus-
tavan vakuutuksenottajaa estamaan vahingonvaaraa tehokkaammin. (Rantala & Kivisaari 2020,

159.)

Vakuutuslajit
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Vakuutukset jaetaan yleensa yksityis- seka sosiaalivakuutuksiin kuvion 2 mukaisesti. Sosiaalivakuu-

tukset ovat osa Suomessa jarjestettava sosiaaliturvaa ja ne perustuvat pitkalti tydontekoon tai asu-

miseen Suomessa. Koska sosiaalivakuutukset perustuvat pitkalti lainsdadantoon kuuluen tyonanta-

jan hoidettaviksi (Sosiaalivakuutus n.d.; Rantala & Kivisaari 2020, 86), ei tdssa tyossa perehdyta

sosiaalivakuutuksiin taman tarkemmin. Tassa opinndytetydssa kasitellddn nuorten vakuuttamista,

jonka vuoksi aihe rajautuu yksityishenkildiden vakuuttamiseen eli yksityisvakuuttamiseen. Yksi-

tyisvakuutuksia leimaa sosiaalivakuutuksista poiketen vakuutussopimusten sisallén vapaus — va-

kuutussopimuksen sisdltoa ei ohjaa lakipykalat, vaan sisalté on vapaasti sovittavissa sopimus-

osapuolten kesken. Yksityisvakuutukset jaotellaan kuvion 2 mukaisesti vahinko- ja

henkilovakuutuksiin. (Rantala & Kivisaari 2020, 93.)

VAKUUTUS

YKSITYISVAKUUTUS

HENKILOWAKUUTUS WVAHINKEOVAKUUTUS

VARALLISUUSVAKUUTUS

SOSIAALIVAKUUTUS

ELAKEVAKUUTUS

SAIRAUSVAKUUTUS

TAPATURMAVAKUUTUS

TYOTTYOMYYSVAKUUTUS

TYONTEK.RYHMA-
HEMKIVAKUUTUS

Kuvio 2. Eri vakuutuslajit (Rantala & Kivisaari 2020, 86 muokattu).
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Vahinkovakuutuksella pyritdan turvaamaan omaisuusvahingon aiheuttamat menetykset. Yksityis-
talouksien uhkaavat monet vaarat, kuten tulipalot, vesivahingot, liikennevahingot, murrot tai ilki-
valta. (Vakuutuslajit 2018). Naiden varalle otettuja yleisimpia vahinkovakuutuksia ovat erilaiset au-
tovakuutukset, liikennevakuutukset, kiinteistovakuutukset, kotivakuutukset, maatilavakuutukset,
matkavakuutukset, vastuuvakuutukset seka oikeusturvavakuutukset. Omaisuusvakuutusten lisaksi
vahinkovakuutuksiin kuuluvat my&s vahingonkorvausvelvollisuuden tai muiden
varallisuusvahinkojen varalta otetut vakuutukset. (Pellikka, Peilimo, Puntari & Vaitomaa 2020; 18,

21).

Henkildvakuutus taas on nimensakin mukaisesti vakuutus, jonka kohteena on luonnollinen henkild.
Henkilévakuutus otetaan henkildriskin, kuten kuoleman, tapaturman, tyokyvyttdmyyden tai sairas-
tumisen, varalle. Tallaisia vakuutuksia ovat henkivakuutus, elakevakuutus, tapaturmavakuutus, sai-
rausvakuutus seka tyottomyysvakuutus. (Rantala & Kivisaari 2020, 93.) Henkilévakuutuksella pyri-
taan siis turvaamaan vakuutetun tai hanen perheensa toimeentulo myds riskin realisoitumisen
jalkeen (Vakuutuslajit 2018). Henkilévakuutuksen tarve korreloituu usein sosiaaliturvan tasoon
(Rantala & Kivisaari 2020, 473). Sosiaaliturva on Suomessa melko laaja, jonka vuoksi henkilovakuu-
tukselle ei monesti koeta tarvetta, mutta siitd huolimatta sosiaaliturva ei aina kata kaikkien yksil6l-
lisid tarpeita (Jokela 2021, 215). Niinpa vain noin joka kolmannella suomalaisella on henkivakuu-
tus. Tama maara on kansainvalisessa vertailussa melko alhainen, silla esimerkiksi Yhdysvalloissa
henkivakuutus on yli puolella kansalaisista. (Aulasmaa 2016; Life insurance worldwide 2020, 11.)
Viime vuosien trendina on kuitenkin ollut henkilévakuutusten kysynnan kasvaminen, joka juontaa
juurensa ikaantyvasta vaestorakenteesta seka suomalaisen sosiaaliturvajarjestelman muutoksista
ja sen heikentymisesta (Tuomikoski 2020). Kaikilta henkiloriskeiltad ei kuitenkaan ole aina mahdol-
lista suojautua, silla henkilévakuutuksen korkea hinta tai vakuutuksenottajan heikko terveydentila

saattaa nousta esteeksi vakuutuksen ottamiselle tai myontamiselle (Jokela 2021, 215).

Kuten jo mainittua, osa vakuutuksista on lakisaateisia ja osa vakuutuksista taysin vakuutusosapuol-
ten sovittavissa olevia vapaaehtoisia vakuutuksia. Lakisdateisid vakuutusten sisdltoa seka eri taho-
jen oikeuksia ja velvollisuuksia ohjaavat lait. (Rantala & Kivisaari 2020, 87.) Lakisaateisia vakuutuk-
sia ovat muun muassa henkilostolle otettavat tyoeldkevakuutukset, tyotapaturmavakuutus seka

sairausvakuutus (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 250). My0s yksityishenkilén ottama pakollinen
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lilkennevakuutus moottoriajoneuvoon on esimerkki lakisdateisesta vakuutuksesta. Mikali vakuu-
tuksesta ei ole sdadetty laein eikd vakuutusta ole maaritelty pakolliseksi, on kyseessa nimensakin

mukaisesti vapaaehtoinen vakuutus (Rantala & Kivisaari 2020; 8687, 447.)

Yksityistalouksien tavanomaisimpia vapaaehtoisia vakuutuksia ovat perheen huoltajiin ja omaisuu-
teen kohdistuvat vakuutukset (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 257). Finanssiala ry:n tilaaman
Vakuutustutkimuksen (2020) mukaan suomalaisten ehdottomasti suosituin vakuutus vapaaehtois-
ten vakuutusten osalta on kotivakuutus, joka l16ytyy 88 %:lta tutkimukseen vastanneista (kuvio 3).
Lahes joka toisella suomalaisella on taloudessaan myds autoon seka vapaa-aikaan liittyva vakuu-
tus, kuten auton kaskovakuutus, matkavakuutus tai vapaa-ajan tapaturmavakuutus. Edelld mainit-
tujen lisdksi my0ds erilaiset henkivakuutukset kuoleman varalta ja sairauskuluvakuutukset ovat
melko yleisid suomalaisissa talouksissa. (Finanssiala ry 2020.) Myds nuorten vakuutustottumuksia
on jo tutkittu jonkin verran muun muassa aiempien opinndytetdiden myota. Naiden tutkimusten
perusteella nuoret ottavat vakuutuksia lahinna asuntonsa sekda mahdollisen ajoneuvonsa varalle

(Luoma 2020, 36).

Vapaaehtoiset vakuutukset

Mitd seuraavista vapaaehtoisista vakuutuksista teilld tai alaikdisilld lapsillanne on?
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Kuvio 3. Suomalaisten yleisimmat vapaaehtoiset vakuutukset 2000-luvulla (Finanssiala Ry 2020).
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Vakuutusten valitseminen

Vakuutuksia valitessa prosessin pitaisi Idhtea liikkeelle omista tarpeista. Tarpeiden taustalla ovat
henkilon elamaan sekd omaisuuteen liittyvat riskit ja uhat. On tarkeaa pystya tunnistamaan kaikki
riskit ja tdman jalkeen paattaa niita koskevista toimenpiteista eli valitsemaan niita koskevat vakuu-
tukset. Vakuutusyhtiot tarjoavat erilaisia tarvekartoituksia, joissa kdydaan lapi kaikki perheen koh-
taamat riskit, jonka jalkeen asiakkaalle pyritdan 16ytamaan yksilollinen, kattava seka edullinen va-
kuutusvaihtoehto. (Pellikka, Peilimo, Puntari & Vaitomaa 2020; 53, 55—-56.) Usein vakuutus
otetaan kuitenkin neuvotteluissa vakuutusyhtion edustajan kanssa, jonka tarkoituksena on myyda
edustamansa vakuutusyhtion tuote tuntematta yksityiskohtaisesti asiakkaan vakuutustarpeita.
Nain ollen asiakkaan tehtavaksi jaa usein vain yhden tarjouksen edullisuuden ja sopivuuden pohti-
minen. (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 36.) Nykypdivana on myos yleista ottaa vakuutus eta-
viestimien valilld siten, ettd asiakas ja vakuutusyhtion edustaja eivat tapaa toisiaan kasvotusten
missdan vaiheessa. Silloin asiakkaan tehtavaksi jaa vakuutuksiin ja niiden ehtoihin tutustuminen
seka hintojen vertailu eri vakuutusyhtididen kesken. Asiakas voi ostaa vakuutuksen useimmissa ta-
pauksissa suoraan vakuutusyhtion sivuilta tai lahettaa tarjous- tai yhteydenotto pyynnon verkko-

palvelun kautta. (Pellikka, Peilimo, Puntari & Vaitomaa 2020, 67.)

Kun asiakas pyytaa tarjousta vakuutuksesta, jaa tarjouksen sisalto yleensa vakuutusyhtion harkit-
tavaksi. Tama johtuu yleensa siitd, etta asiakas ei ole perehtynyt vakuutuksiin eika nain ollen tieds,
mita kyseisella vakuutusyhtiolla on tarjottavana. Asiakas voi siis saada tarpeelleen useamman tar-
jouksen eri vakuutusyhtiostd, mutta niiden sisallot poikkeavat toisistaan jonkin verran eivatka ne
ndin ollen ole vertailukelpoisia keskendan. Taman valttadkseen asiakkaan tulisi tehda tarjous-
pyynto kirjallisena. Kirjallisesta tarjouspyynnosta ilmenee tasmallisesti halutun vakuutuksen si-
salto, jotta valtytdan tilanteelta, jossa tarjouspyynnot eivat ole keskendan vertailtavissa. (Santa-

nen, Laitinen & Kekale 2002, 267.)

Kuten muitakin hankintoja, tulisi myos vakuutuksia kilpailuttaa sddanndllisin valiajoin. Kilpailuttami-
sella tarkoitetaan yksinkertaisimmillaan prosessia, jossa tavaroita tai palveluita tarvitseva organi-
saatio tai yksityishenkilo pyytaa jattamaan tarjouksen tai ehdotuksen tavaran tai palvelun toimitta-

misesta. Kilpailuttamista hyodynnetaan laajasti eri toimialoilla niin julkisella, yksityisellad kuin
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kolmannellakin sektorilla. Vaikka laki tai hankintapolitiikka ei vaadi yksityishenkil6a kilpailutta-
maan palveluitaan (Shields, 2020), kannattaa vakuutukset kilpailuttaa sdannoéllisesti saadakseen
parhaan vastineen rahoilleen terveen kilpailun kautta. Yksityishenkilon vakuutusten osalta vakuu-
tusten kilpailuttamisella tarkoitetaan yleensa oman vakuutusturvan pdivittamista edullisimpaan
vaihtoehtoon, vaikka samalla voidaan tehda my&s muita paivityksia vakuutusturvaan. Verkosta
|6ytyy useita laskureita, joilla omat vakuutukset voi kilpailuttaa vaivattomasti. (Nappaa tasta tal-

teen POP Vakuutuksen vinkit vakuutusten kilpailuttamiseen n.d.)

Yksityistalouksien vakuutussalkuissa, jolla tarkoitetaan yksityistalouden ottamia vakuutuksia, haas-
teena on usein riskin ja hinnan poikkeaminen toisistaan. Riskien ja vakuutusmaksujen poikkeamat
johtuvat tavanomaisesti siitd, etta asiakas ei ole kykeneva tunnistamaan tata ristiriitaa eika han
osaa hankkia tietoa riskia vastaavista vakuutusmaksuista vakuutusmarkkinoilla. Toisena haasteena
vakuutussalkuissa on usein tarpeen ja turvan poikkeamat, jolloin vakuutussalkuista tulee yli- tai
alivakuutettuja. Ylivakuutetussa salkussa vakuutettu kohde on arvoitu todellista arvokkaammaksi,
jolloin asiakas maksaa vakuutusmaksuja turhaan. Alivakuutetussa salkussa vakuutuksenottaja taas
on arvioinut omaisuutensa arvon vakuutuksenottohetkelld pienemmaksi kuin vakuutusyhtio vahin-
kohetkelld, jolloin vakuutus ei korvaakaan menetyksia taysimaaraisesti vahinkohetkelld. Vakuutus-
salkuissa ristiriitoja aiheuttaa myos tilanteet, joissa asiakkaalla on tarpeeton vakuutus, joka on
otettu vaikkapa "ihan vain varmuuden vuoksi”. Pdin vastainen tilanne, jossa asiakkaalla on riski
muttei riskiin sopivaa vakuutusta, aiheuttaa myods ristiriitoja vakuutussalkussa. Myos paallekkais-
vakuutukset eli tilanteet, joissa sama vakuutuskohde on vakuutettu useamman vakuutuksen toi-

mesta, aiheuttavat turhia kustannuksia asiakkaalle. (Santanen, Laitinen & Kekale 2002, 246—-248.)

Vakuutusyhtion valinta

Tarvitsemiensa vakuutusten lisdksi asiakkaan paatettavaksi jaa vakuutusyhtio, josta tarjousta pyy-
detdan ja josta vakuutus lopulta otetaan. Suomessa vakuutuksia tarjoavat monet henki- ja vahin-
kovakuutusyhtiot. Asiakkaan henki- ja vahinkovakuutusyhtion valintaan voivat vaikuttavaa monet
eri tekijat, kuten vakuutuksen hinta, vakuutuksen sisalto ja ehdot, asiakaspalvelu, vakuutusyhtion
brandi seka vaikkapa palvelun saavutettavuus. Edelld mainituista etenkin nuorten kohdalla hintaa
pidetdan merkittavimpana tekijana vakuutusyhtion valinnassa. (Rautio 2011; 51-52, 66.) Vuonna

2020 suurimmat henkivakuutusyhtiot Suomessa markkinaosuutensa perusteella olivat Nordea
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Henkivakuutus Suomi Oy, Mandatum Henkivakuutusyhtio sekd OP-Henkivakuutus Oy (kuvio 4),
jotka olivat kolme selkeasti suurinta markkinoilla esiintyvaa henkivakuutusyhti6ta. (Insurance in-

dustry in the Nordic countries 2020, 10.)

Henkivakuutusyhtididen markkinaosuudet
Suomessa vuona 2020

B Mordea Henkivakuutus Suomi Oy (27,7 %)
B Mandatum Henkivakuutusosakeyhtid (26%)
B OP-Henkivakuutus Oy (21,5%)
LahiTapicla Keskinginen Henkivakutusyhtic (10,5%)
B Vakuutusosakeyhtié Henki-Fennia (4%)
m SHE Liv Forsakringsaktiebolag (2,8%)
m Aktia Henkivakuutus Oy (2, 7%

m Sp-Henkivakuutus Oy (2,6%)

m Keskinginen Vakuutusyhtid Kaleva (1,5%)

m Alandia Konsolidering Ab (0,1%)

Kuvio 4. Suurimmat henkivakuutusyhtiét Suomessa vuonna 2020 (Insurance industry in the Nordic

countries 2020, 10 muokattu).

Myds vahinkovakuutuksia tarjoavia vakuutusyhtiotda on Suomessa useita. Vuonna 2020 suurimmat
vahinkovakuutusyhtiot Suomessa markkinaosuutensa perusteella olivat OP, LahiTapiola, If seka
Fennia (kuvio 5), jotka olivat nelja selkeasti suurinta vahinkovakuutusyhtiota vakuutusmarkkinoilla.

(Insurance industry in the Nordic countries 2020, 15.)
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Vahinkovakuutusyhtididen markkinaosuudet

Suomessa vuonna 2020
gey 1% 1%1% 1%

3%
10 %
21%
m OF (32, 80%) m LdhiTapiola (26,7%) BT {21%)
Fennia (10,20%) HTurva (2,60%) B Alandia ryhma (1,60%)
m Pohjantahti [1%) m Pop Vakuutus {1%) m Nordea Vakuutus (0,6%)

B Muut (1%)

Kuvio 5. Suurimmat vahinkovakuutusyhtiot Suomessa vuonna 2020 (Insurance industry in the

Nordic countries 2020, 10 muokattu).

Koska omaisuuden vakuuttaminen seka henkivakuuttaminen ovat vapaaehtoista sopimuksiin pe-
rustuvaa vakuutustoimintaa, niin asiakkaalla kuin vakuutuksentarjoajalla on oikeus valita sopimus-
kumppaninsa. Asiakkaat saavat itse paattaa, minka yhtion kanssa asioivat. Myds vakuutusyhtiot
saavat paattaa kenen kanssa sopimuksia solmivat, eika niilld ole velvollisuutta tarjota vakuutuksia
kaikkien sita haluavien henkil6éiden ja yritysten kanssa. Vakuutuksien epdaaminen liittyy yleensa va-
kuutettavan riskin suuruuteen eika suinkaan asiakkaasta lahteviin syihin. Vakuutusyhtiéiden on
kuitenkin harkittava tarkasti vakuutuksien epdaamista alalla vallitsevan kilpailun vuoksi. (Pellikka,

Peilimo, Puntari & Vaitomaa 2020, 77.)

3.3 Vakuutustottumuksiin vaikuttavat tekijat

Yksittdisen kuluttajan asiakaskayttaytymiseen seka ostopaatoksiin, kuten vakuutusyhtion ja vakuu-
tustuotteiden valintaan, vaikuttavat monet tekijat. Kulutuskdyttaytymiseen vaikuttavat muun mu-
assa elinpiiri, maailman tilanne ja ymparoiva yhteiskunta seka yritysten markkinointiviestinta. Ku-
luttajien ostohalua ja -kykya ohjaavat myos kuluttaja henkil6kohtaiset ominaisuudet ja piirteet.

Yksiloiden kuluttajakdyttdaytymiseen vaikuttavat tekijat jaetaan yleensa demografisiin, sosiaalisiin
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seka psykologisiin tekijoihin. Naita tekijoita voidaan hyédyntaa myos yksildiden vakuutustottu-
muksia tutkittaessa. On kuitenkin huomattava, etta jokainen kuluttaja on oma yksilonsa, jonka

vuoksi ndma tekijat vaikuttavat kuluttajiin eri suhteissa. (Bergstrom & Leppanen 2016, 94.)

Ostajien demografisilla tekijoilla tarkoitetaan yksilon vaestotietoja, joista tarkeimpia ovat ika, su-
kupuoli, siviilisaaty, asuinpaikka ja asumismuoto, perheen elinvaihe ja koko, tulot sekda ammatti ja
koulutus. Nama niin sanotut kovat tiedot ovat useimmiten helposti selvitettavissa, mitattavissa ja
analysoitavissa. Nailla yksildiden ominaisuuksilla on tarkea merkitys tutkittaessa yksildéiden osto- ja
kuluttajakayttaytymista. Muun muassa kuluttajan ika, sukupuoli seka perhetilanne selittavat kulut-
tajien tarpeita ja motiiveja tuotteiden hankkimiselle, mutta nailla tekijoilla ei voida selittaa lopul-
lista ostopdatosta. (Bergstrom & Leppdnen 2016, 94-95.) On selvaa, etta vaikkapa nuorilla on hy-
vin erilaisia tarpeita, haluja kuin vanhuksilla my&s vakuutuksien osalta. Demografiset tekijat
kasittavat myos elamantilanteen, joka kulminoituu yleensa perhetilanteen ympérille. Nelihenki-
selld perheelld on erilaisia tarpeita ja mieltymyksia kuin perheettomalla nuorella miehella. (Solo-

mon 2020, 25-26.)

Psykologisilla tekijoilla viitataan kuluttajan sisaisiin tekijoihin, joilla tarkoitetaan persoonallisia tar-
peita, tapoja, kykyja seka toimintamuotoja. Psykologisia tekijat heijastuvat yksilon kuluttamiseen,
mutta naita tekijoita on haastavampi havaita ja mitata kuin vaikkapa demografisia tekijoita. Psyko-
logiset tekijat liittyvat sosiaalisiin tekijoihin ja ndita onkin mahdotonta taysin erottaa toisistaan.
Psykologiset tekijat muodostuvat yksilon tarpeista ja tunteista, motiiveista, arvoista ja asenteista,
oppimisesta ja muistamisesta seka yksilon persoonallisuudesta ja elamantyylista. (Bergstrom &
Leppdnen 2016, 96—109.) Psykologisilla tekijoilla pyritddn vastaamaan "miksi” ihmiset kuluttavat ja
"miksi” heilld on tietynlaisia tottumuksia, kun taas demografisilla tekijoilla selitetdan “kuka” tuot-

teita kuluttaa (Solomon 2006, 216).

Sosiaalisilla tekijoilla tarkoitetaan sosiaalisten ryhmien seka naiden viiteryhmien vaikutusta kulut-
tajan ostokayttaytymiseen sekd paatdksentekoon. Sosiaalisten tekijoiden osalta on usein helppoa
tunnistaa ja mitata ryhmia, joihin yksilé kuuluu ja mihin sosiaaliluokkaan han kuuluu. Haastavaksi
sosiaalisten tekijoiden mittaamisen ja tutkimisen tekee se, etta nama ryhmat vaikuttavat yksiloon

ja hanen kulutuskayttaytymiseensa hyvin eri lailla. Kuluttajan sosiaaliset eli ulkoiset tekijat jaetaan
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usein perheeseen, ystaviin ja muihin sosiaalisiin yhteisoihin, idoleihin, sosiaaliluokkaan seka kult-
tuureihin ja alakulttuureihin. Kaikki edella mainitut vaikuttavat kuluttajan osto- ja kulutuskayttay-
tymiseen. Eritoten perheelld on suuri vaikutus kulutuskayttdaytymiseen (Bergstrom & Leppadnen

2016, 110-120), mika on kaynyt ilmi my6s vakuutustottumusten osalta (Kielinen ja Stromer 2020,

47).

Markkinointi ja markkinointiviestinta

Demografisten, sosiaalisten seka psykologisten tekijoiden lisaksi myds markkinoinnilla ja
markkinointiviestinnadlld on roolinsa kuluttajan kayttaytymiseen vakuutusmarkkinoilla.
Markkinoinnin tarkoituksena on tuoda yrityksen tarjoama tuote tai palvelu asiakkaiden
tietoisuuteen ja saataville, mika tekeekin markkinoinnista olennaisen osan kaikenlaista
lilketoimintaa. Markkinoinnilla pyritaan houkuttelemaan asiakkaita ostamaan yrityksen tuotteita
sekd pysymaan yrityksen asiakkaina tavoitellen pitkdkestoisia kannattavia asiakassuhteita.
Markkinointitoimenpiteiden tavoitteena on tuottaa kilpailevia vaihtoehtoja suurempaa arvoa
asiakkaille ja yhteistydkumppaneille, mika tarkoittaa vaikkapa tehokkaampaa tai muulla tavoin
erinomaisempaa tuotetta kuin kilpailija. Markkinointiviestintd, kuten mainonta tai
henkilokohtainen myyntiy6, liittyy olennaisesti markkinointiin. Sen avulla yritys tekee
lilketoimintansa seka tarjoomansa nakyvaksi luoden samalla tunnettavuutta seka antaen tietoa

hinnoista, tuotteista seka ostopaikoista. (Bergstrom & Leppanen 2016; 22-23, 300.)

Mainonta sen eri muodoissa on yleensa yrityksen tarkein viesintdkeino. Mainonta voi olla pitka-
kestoisen tiedottamisen sijaan myos lyhytkestoista mainontaa, jolloin puhutaan kampanjoinnista.
Mainoskampanjan suunnittelussa on tarkeaa huomioida valittu kohderyhma, kampanjan tavoit-
teet seka budjetti, jotta kampanjasta tulee tehokas eroten muista mainostajien kampanjoista.
Kampanjan tavoitteena voi olla vaikkapa myynnin lisddminen, tunnettavuuden lisaaminen, kanta-
asiakkaiden saaminen tai henkilokunnan ja jalleenmyyjien motivaation nostaminen tuotteen myy-
miselle. Vaikka kampanjat ovat onnistuessaan hyvinkin tehokkaita markkinoinnin toimenpiteita, ei
minkaan yrityksen mainonta ei saisi koostua vain lyhytkestoisista erillisistd kampanjoista, vaan
kampanjoiden pitaisi pikemminkin toimia pitkajanteisen mainosviestinnan tukena. (Bergstrom &

Leppdnen 2016; 309, 326-328.)
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Markkinointi vakuutusalalla

Nykypaivanad markkinointia pidetdan valttamattomana alalla kuin alalla yrityksen toiminnan jatku-
vuuden turvaamiseksi (Zekaj 2016). Vakuutuksia pidetdaan kuitenkin melko haastavina tuotteina
markkinoinnin nakoékulmasta. Tata selittda vakuutustuotteiden abstrakti luonne, joka konkretisoi-
tuu vasta, kun vahinko tapahtuu. (Jokela, Poikonen, Ranta & Westerling 2021, 351.) Toisaalta ta-
man vuoksi markkinointi ja sen kehittdaminen vakuutusalalla on erityisen tarkeda. Kun tuotetta ei
voida nahda, kokea tai koskea, myydaan asiakkaalle vain lupaus, jonka lunastaminen vaatii asiak-
kaan luottamuksen ansaitsemista. (Zekaj 2016.) Vakuutusten markkinoinnilla tarkoitetaan yleensa
vakuutuspalvelujen tai -tuotteiden myymisen edistamistoimintaa (Jokela, Poikonen, Ranta & Wes-
terling 2021, 351), mutta vakuutusalalla markkinoinnilla on my6s roolinsa kansalaisten tietoisuu-
den lisddmisessa riskeiltd suojautumisen osalta seka tietoisuuden lisdamisessa ylipaataan vakuu-

tusalaa kohtaan (Zekaj 2016).

Vakuutusalalla tapahtuvasta markkinoinnista hyvana esimerkkina toimii LahiTapiolan syksylla 2021
— pahimpaan hirvikolariaikaan ja pimeisiin syyskeleihin — toteuttama mainoskampanjan kohdis-
tuen heidan tarjoamiinsa autovakuutuksiin (kuvio 6). Kampanja suoritettiin Uudenmaanalueella
kuuden paikallislehden verkkopalvelussa. Kampanjan tavoitteena oli muun muassa kasvattaa tun-
nettavuutta, lisatd myyntia seka vaikuttaa positiivisesti mielikuviin yrityksesta ja sen tarjoamista
palveluista. Kampanjan onnistumista arvioitiin huomionarvotutkimuksella, jossa kavi ilmi, etta
kampanjan tavoitteisiin paastiin monin mittarein. Kampanjaraportista ilmenee kampanjan onnistu-
neen erityisen hyvin mainoksen hyodyllisyyden, tietoa antavuuden seka tunteita herattavyyden

saralla. (Wickholm 2022.)
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Osta Suomen
suosituin autovakuutus

i S oA LAHITAPIOLA

BONUSTA Uusimaa

Kuvio 6. LahiTapiolan mainoskampanja syksylta 2021 (Wickholm 2022).

Vakuutusalan markkinointia ohjaa vakuutusten tarjoamista koskevassa laissa listatut sddnnokset,
jotka koskevat vakuutusyhtion, asiamiehen ja meklarin markkinointiin liittyvia sadnnoksia. Nama
saannokset mukailevat pitkalti kuluttajansuojalain sddannoksia markkinoinnin osalta. Sdanndkset
velvoittavat vakuutuksentarjoajaa antamaan tarpeelliset ja riittavat tiedot asiakkaalle vakuutus-
edustuspalveluistaan seka tarjolla olevista tuotteista. Tuotteista ja palveluista annettujen tietojen
tulee olla selkedssa ja tasmallisessa muodossa, kuin myos koko vakuutuksentarjoajan suorittama
markkinointiviestinta. Markkinoinnissa tulee aina noudattaa hyvaa vakuutustapaa, mika pois sul-
kee muun muassa harhaanjohtavien tai virheellisten tietojen antamisen. Vakuutusmeklareiden ja
muiden vakuutusedustajien tulee tehda markkinoinnissaan selvaksi edustettava vakuutuksenan-
taja. Kytkykauppojen teko on myos kielletty vakuutusten tarjoamista koskevassa laissa, milla tar-
koitetaan vakuutuksen tarjoamista tavaran tai palvelun yhteydessa kuluttajalle. Kuluttajalla tulee
olla aina mahdollisuus ostaa vakuutus seka tarjottava tavara tai palvelu erikseen. Kuluttajansuoja-
laki seka vakuutusten tarjoamista koskeva laki kdsittdda myds monia muita saannoksia ja ohjeistuk-
sia, joiden valvonnasta vastaa Finanssivalvonta. Lisdksi Finanssivalvonta seka Finanssiala ry ovat
antaneet lisdohjeita sekd kannanottoja markkinointiviestinnan toteuttamiseen vakuutusalalla. (Jo-

kela, Poikonen, Ranta & Westerling 2021; 354, 351-357.)
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Zekaj (2016) mukaan vakuutusmarkkinoilla markkinointi perustuu neljaan ydinelementtiin: tuottei-
siin, hintaan, jakeluun seka myynninedistamiseen. Koska tuotteet ovat vakuutusalalla hyvin sa-
manlaisia ja tasalaatuisia, tulee markkinointiviestinnalld vakuuttaa kuluttajat ostamaan naita tuot-
teita. Tuotteiden osalta tarkedssa roolissa on asiakkaan luottamuksen saavuttaminen, mika onkin
koko vakuutusalan markkinointia leimaava kasite. Tarkein vakuutusmarkkinoiden elementti on va-
kuutuspalvelun tai -tuotteen hinta, mutta myo6s vakuutusyhtion asettama hintatarjous on yksi tapa
houkutella asiakkaita. Kilpailijoita alhaisemmat vakuutusmaksut saattavat kuitenkin olla yritykselle
riski, joka johtaa pahimmillaan konkurssiin. Maksettavat vakuutusmaksut eivat voi olla riskiin nah-
den liilan matalia, vaan niiden tulee perustua tilastollisiin todenndkoisyyksiin seka riskianalyyseihin.
My®ds jakelulla on oma roolinsa markkinointiin vakuutusalalla. Vakuutustuotteiden jakelu tapahtuu
suoraan vakuutustenantajien kautta tai valillisten kanavien kautta, joita ovat muun muassa erilai-
set agentit, valittdjat seka meklarit. Viimeisena elementtina toimii myynninedistaminen sekd kam-
panjat. Nailla viitataan palveluntarjoajien seka kuluttajien valiseen kommunikaatioprosessiin, jolla
pyritdan saamaan positiivinen mielikuva vakuutustuotteista seka vakuutusmarkkinoiden tarjoa-

mista palveluista. (Zekaj 2016.)

Delhissa ja sen lahialueilla toteutetussa tutkimuksessa onkin kaynyt ilmi, etta erilaisilla myynnin-
edistamistoimilla on suurempi vaikutus nuorten seka pienituloisten vakuutusyhtion valintaan ja
vakuutustottumuksiin. Tutkimuksen tarkoituksena oli tuoda esiin henkivakuutusyhtién valintaan
vaikuttavat tekijat seka ymmartaa, miten asiakkaan demografiset tekijat vaikuttavat heidan vakuu-
tusyhtion valintaansa. Mita nuorempi asiakas oli kyseessa, sita suurempi vaikutus vakuutustentar-
joajien myynninedistamistoimilla on vakuutusyhtion valintaa. Sama patee myds kuluttajien tuloi-
hin — mita pienituloisempi kuluttaja on, sitd tarkedmpaa erilaiset myynninedistamistoimet
vakuutusalalla ovat. Taman vuoksi tutkimuksessa kehotetaankin vakuutusyhti6ita kohdistamaan
markkinointiaan ja kampanjointiaan nuoria seka alhaisemman tulotason omaavia ihmisia kohtaan.

(Suneja & Sharma 2015.)

4 Tutkimustulokset

4.1 Tutkimuksen toteuttaminen

Tama tutkimus toteutettiin puolistrukturoituna teemahaastatteluna, jossa haastateltavilta pyrittiin

saamaan syvempad, kokemusperaista tietoa. Haastatteluissa kdytetty haastattelurunko (liite 1)



35

toimi jokaisen haastattelun pohjana. Haastatteluissa esitettyjen kysymysten ja teemojen jarjestys
sekd painotus vaihtelivat haastateltavasta riippuen. Haastattelurungon teemat kaytiin lapi jokaisen
haastateltavan kanssa, mutta niiden painotus riippui siitd, kuinka paljon haastateltava osasi kysei-
sestd teemasta kertoa. Teemoihin liittyi useita apukysymyksia, joita esitettiin haastateltaville tar-

peen mukaan haastattelujen edetessa.

Potentiaalisiin haastateltaviin otettiin yhteytta joko puhelimitse, viestitse tai kasvotusten, jolloin
heille kerrottiin tiivistetysti haastattelun aihe seka syy, miksi haastattelu suoritetaan. Tarkoituk-
sena oli varmistaa, etta haastateltavat tietavat mista haastattelussa on kysymys. Haastateltaville ei
kuitenkaan kerrottu haastattelun teemoista tai kysymyksista sen tarkemmin, jotta he eivat miettisi
vastauksiaan etukdteen. Samalla haastateltaville kerrottiin tutkimuksen anonymiteetista seka siita,
ettei haastatteluja hyodynneta muihin tarkoituksiin. Lopuksi sovittiin haastattelun puitteet, kuten
haastattelupaikka seka -aika, joiden valitsemisessa pyrittiin huomioimaan haastateltavien toiveet

mahdollisimman hyvin.

Tutkimuksen haastateltavat valittiin heidan taustatietojensa perusteella. Haastateltavien tuli olla
18—-30-vuotiaita nuoria, minka lisdksi tassa tutkimuksessa painotettiin myos haastateltavien erilai-
sia lahtokohtia. Taman vuoksi tutkimukseen pyrittiin saamaan nuoria eri lahtokohdista, joista tar-
keimpina kriteereina olivat sukupuoli, ikdiryhma, perhetausta, koulutus sekd ammattikunta. Nain
18-30-vuotiasta nuorista saadaan kattava lapileikkaus. Tutkimuksen kannalta ei ollut merkityksel-
lista kuinka paljon nuorilla oli kokemusta vakuutuksista tai kuinka paljon he olivat vakuutuksia ot-
taneet, vaan tarkeampaa oli, etta heilla oli jonkinlainen kasitys ilmidsta eli tdssa tapauksessa va-
kuuttamisesta ja riskienhallinnasta. Tutkimukseen valikoitui lopulta yhteensa 10 haastateltavaa,
mika tarkoitti kaiken kaikkiaan 6 haastattelua. Ndiden haastattelujen jalkeen aineiston todettiin

saturoituvan.

Haastattelut toteutettiin suunnitelman mukaisesti padosin kasvotusten, mutta muutama haastat-
teluista toteutettiin Teams-viestintdalustan kautta huhtikuun 2022 aikana. Haastattelut oli alun
perin tarkoitus jarjestda kokonaan yksil6haastatteluina, joita jarjestettiinkin muutama, mutta lop-
pujen lopuksi suurin osa haastatteluista toteutettiin parihaastatteluina. Parihaastatteluissa oli

osallistujina kaksi haastateltavaa. Parihaastattelut, joista kdytetdan jatkossa nimitysta ryhmahaas-
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tattelut, toimivat tassa tutkimuksessa yksilohaastatteluja paremmin, silla haastateltavien oli luon-
tevampi ja helpompi puhua hieman vieraammasta aiheesta, vakuuttamisesta ja riskienhallinnasta,
yhdessa toisen haastateltavan kanssa. Ryhmahaastatteluissa nuoret saivat toisiltaan tukea, jonka

myo6ta haastattelut etenivat keskustelunomaisemmin saaden enemman keskustelua aikaiseksi ja

ndin ollen haastatteluissa saatiin enemman nuorten ajatuksia ja mielipiteita esiin. Yksilohaastatte-
luissa esitettiin huomattavasti enemman lisakysymyksia ja nuoria taytyi johdatella aiheeseen ryh-
mahaastatteluita enemman. Ryhmahaastattelut osoittautuivat yksilohaastatteluja hedelmallisem-

miksi ja oleellisemmiksi tutkimusongelman ratkaisemisen valossa.

Ryhmahaastatteluista tulikin kestoltaan huomattavasti yksilohaastatteluista pidempia yksilohaas-
tattelujen jaddessa vain noin puoleen ryhméahaastattelujen kestosta. Lisdkysymysten seka kehitty-
neen haastattelutekniikan vuoksi viimeiseksi jarjestetyt haastattelut olivat kestoltaan ensimmaisia
haastatteluja huomattavasti pidempia. Kaikilta haastateltavilta saatiin lupa haastattelujen nauhoit-
tamiseen, joka suoritettiin puhelinsovelluksen avulla. Haastattelutilanteessa nauhoituksen toimi-
vuus testattiin ennen varsinaista haastattelua. Haastattelut litteroitiin haastattelujen jalkeen nau-
hoitusten pohjalta sanatarkasti. Haastateltaville kerrottiin myos mahdollisuudesta nahda ja

tarkistaa litteroitu teksti, mutta kukaan heista ei nahnyt tarpeelliseksi litteroinnin tarkistusta.

Analysointi aloitettiin haastattelujen lapi kdymiselld haastattelurungon teemojen mukaisesti litte-
roidun aineiston pohjalta. Tassa vaiheessa haastatteluista otettiin yl6s olennaisimmat havainnot
nditd teemoja koskien. Taman jalkeen haastatteluista pyrittiin I0ytdmaan useasti toistuvia uusia
teemoja, joita ei valttamatta alkuperaisissa teemoissa ole huomioitu. Nama teemat kirjattiin ylos
jaotellen ne alaotsikoiden alle. Tutkimuksen lopputulosten esittelyssa haastateltavia ei erotella toi-
sistaan anonymiteetin turvaamiseksi. Lopputuloksissa on esitetty myds suoria lainauksia haastatte-
luista, mitka on muunneltu kirjakielelle ymmartamisen ja luettavuuden helpottamiseksi. Analy-
soinnissa paateemoiksi muodostuivat vakuutustottumukset, riskienhallinta, suhtautuminen

vakuuttamiseen, tietamys ja kasitykset vakuuttamisesta sekd markkinointi vakuutusalalla.

Analysoinnin myo6ta aineistosta erottui kaksi verrokkiryhmaa (kuvio 7), joiden sisalla koettiin saa-
vutettavan saturaatio haastattelujen myota. Merkittavaksi taustatekijaksi ja ryhmia erottavaksi te-
kijaksi muodostui haastateltavien demografisista tekijoista perhetilanne ja erityisesti se, oliko

haastateltavilla lapsia. Lasten myota haastateltavien vakuutusturva oli lapsettomia haastateltavia
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laajempi. Verrokkiryhmien vastaukset erosivat toisistaan melko paljon tiettyjen teemojen osalta,
mutta kaikkien teemojen kohdalla tama jako ei ollut merkittdvassa roolissa. Verrokkiryhmia on

hyodynnetty tutkimustulosten esittelyssa.

HAASTA-  VERROKKIRYHMA A VERROKKIRYHMA B
TELTAVAT

COminaisuudet Lapsia Lapsettomat

Laaja vakuutusturva WEhan vakuutuksia

Kuvio 7. Haastatteluissa muodostuneet verrokkiryhmat.

4.2 Vakuutustottumukset

Vakuutustottumukset -teeman alateemat on kasattu kuvioon 8. Alateemoiksi muodostuivat nuor-

ten ottamat vakuutukset, vakuutusyhtion valinta, vakuutusten valinta seka kilpailuttaminen.

PAATEEMA ALATEEMAT

Wakuutus- Mucrten ottamat vakuutukset
tottumukset ) - .
Vakuutusyhtion valinta
Vakuutusten valinta

Kilpailuttaminen

Kuvio 8. Vakuutustottumukset -teeman alateemat.

Nuorten ottamat vakuutukset

Tutkimukseen osallistuneiden nuorten yleisin vakuutus oli vuokra- tai omistusasuntoon otettu ko-
tivakuutus, jonka moni oli ottanut laajimpana mahdollisena versiona. Kotivakuutus |oytyi jokaiselta
haastateltavalta, joko itse otettuna tai puolisonsa ottamana. Vuokra-asunnossa asuvilta haastatel-
tavilta vaadittiin laajan kotivakuutuksen ottamista, mutta myos omistusasunnossa asuvat nuoret
olivat ottaneet laajan kotivakuutuksen vahinkojen varalle. Omistusasuntoon otettujen kotivakuu-

tusten kohdalla nuoret olivat tarkempia kotivakuutuksensa kattavuudesta ja laajuudesta.



38

Laaja kotivakuutus on tietenkin otettu ja aika tarkkaan katsottu nimenomaan se, etté

mitd se kattaa. Ettd se oikeasti kattaa jotakin, sitten jos jotain tapahtuu.

Vahinkovakuutusten osalta monelta haastateltavalta 16ytyi lemmikkieldin, jonka varalle on otettu
eldinvakuutus. Eldinvakuutus oli otettu poikkeuksetta kalliiden eldinlaakarikulujen kattamiseksi.
Lemmikkieldaimen lisaksi useammalta haastateltavalta |0ytyi auto, jonka varalle on otettava vahin-
taankin pakollinen liikennevakuutus. Monet haastateltavat kokivat autonsa hyvin tarkedksi osaksi
arkeaan, minka vuoksi lilkkennevakuutuksen lisdksi oli otettu myds kasko- tai osakaskovakuutus.
Kaskovakuutuksen hankkimiseen vaikutti my&s auton arvo — auton ollessa arvokkaampi haluttiin
auto turvata ottamalla siihen kaskovakuutus. Lisdksi haastatteluissa nousi esiin myos matka- ja
matkatavaravakuutukset ennen korona-aikaa. Haastateltavilla oli kuitenkin epavarma olo matka-
ja matkatavaravakuutuksen voimassaolosta, silla matkustamiseen liittyviin vakuutuksiin ei ole sen

kummemmin kiinnitetty huomiota korona-aikana.

Autoissa on ollut liikennevakuutuksia pelkdstddn ja sitten vdhdn autosta riippuen

otettu siihen kasko tai osakasko.

Minulla oli joku matkavakuutus silloin ennen koronaa, mutta en kyllé muista onko se

endd edes voimassa.

Henkilévakuutusten osalta vain muutamalla haastateltavalla oli perheessaan jonkinlainen henkil6-
vakuutus. Henkivakuutuksen olivat ottaneet itselleen seka puolisolleen |ahinna vain haastatelta-
vat, joilla oli perheessdan myos lapsia. Henkivakuutuksen ottaneet haastateltavat kokivat tarpeel-
liseksi perheensa taloudellisen toimeentulon turvaamisen myos siina tilanteessa, mikali perheen
toiselle huoltajalle sattuu jotakin. Nama henkil6t kuuluivat siis poikkeuksetta verrokkiryhmaan A,

joiden vakuutusturva oli myos muilta osin laajempi.

Henkivakuutuksen lisaksi perheelliset haastateltavat olivat vakuuttaneet niin itsensa kuin lapsen-
sakin tapaturmien seka sairauskulujen varalta. Tapaturma- ja sairauskuluvakuutukset oli otettu
perheen lapsille Idhinna harrastusten vuoksi. Tapaturmavakuutus vaadittiin haastateltavilta lisens-
sia varten, mutta tapaturmavakuutus koettiin lapsille tarpeelliseksi myos ilman erityista vaati-

musta. Tapaturmavakuutus tuli ilmi haastatteluissa lasten lisdksi Iahinna siina tapauksessa, mikali
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haastateltava harrasti itse jotakin riskialttiimpaa lajia, kuten jalkapalloa tai salibandya, aktiivisesti
vapaa-ajallaan. My0s sairauskuluvakuutus koettiin etenkin lapsiperheissa katevaksi, silla taman
avulla katettiin yllattavat sairausmenot, joihin ei muuten olisi varaa. Tosin erddssa haastattelussa
kavi myos ilmi, ettd yhdelle haastateltavan lapsista ei ollut diagnoosien vuoksi mydnnetty sairaus-
kuluvakuutusta, mutta muille lapsille vakuutus oli otettu. Osalla haastateltavista oli myds vanhem-
piensa puolesta otettu ja maksettu sairauskuluvakuutus, joka oli ollut kyseisilld haastateltavilta

muuttumattomana jo lapsesta asti.

Lapsilla on kanssa jotkin urheiluvakuutukset ja sairauskuluvakuutukset, kun harrasta-
vat jalkapalloa. Olisiko ne niitd tapaturmavakuutuksia sitten... ne on pakko olla, kun

ne tulee seuran kautta jotenkin.

Tapaturmavakuutus on usein tullut sitten sen harrastuksen kautta, ettd kun on pelan-

nut semmoista sarjaa missd vaaditaan vakuutusta sitd lisenssid varten.

Vakuutusyhtion valinta

Kun nuoria pyydettiin vapaasti kertomaan heidan vakuutusyhtion valintaan vaikuttavista tekijoista,
nousi hinta esille useaan otteeseen. Hinta naytti olevan merkitseva tekija lahes kaikkien haastatel-
tavien kohdalla. Hinnan lisdksi vanhempien seka kavereiden suosittelu nayttelivat osaa vakuutus-
yhtion valinnassa. Eritoten verrokkiryhmaan B kuuluvilla vastaajilla hinta ja lahipiirin suosittelu vai-
kutti olevan tarkea tekija vakuutusyhtiota valittaessa. Nama haastateltavat eivat olleet sidoksissa
vain yhteen vakuutusyhtioon ja heidan palveluihinsa, vaan vakuutusyhtiota oltiin valmiita vaihta-

maan edelld mainittujen syiden vuoksi.

Se, mikd on silld hetkelld halvin, niin mind otan sen. Tai no puhun nyt kotivakuutuk-

sesta. Mutta se, mikd on silld hetkelld halvin, kun muutan, mind yleensé otan.

Iskd sano, ettd tdmd on hyvd tdmd minun autovakuutus. Enhdn mind niistd mitddn
edes tiedd. Koiranvakuutuksen mind taas otin sen perusteella, etté olin kuullut siité
Agriasta niin paljon hyvdd. Ja siind kotivakuutuksessa minun porukat auttoivat mi-

nua.
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Auton vakuutus on semmoinen, ettd me otetaan aina niin kun hinnan mukaan.

Myos verrokkiryhmassa A hinta nousi esiin useaan otteeseen. Hinnan lisdksi vastauksissa korostui-
vat suosittelun sijasta palvelun helppous, asiakaspalvelun toimivuus seka aiempi vakuutusyhtio.
Haastateltavat olivat paatyneet valitsemaansa vakuutusyhtioon helpon, nopean ja yksinkertaisen
ostoprosessin vuoksi. Myos se, minka vakuutusyhtion asiakkaana haastateltavat olivat aiemmin
olleet, ndytti merkitsevan vakuutusyhtion valinnassa. Uutta vakuutusta oli helppo ldhtea kysymaan

vakuutusyhtiosta, jonka asiakkaana oltiin jo oltu ja joka on jo aiemmin todettu luotettavaksi.

Mind olen ottanut vakuutuksen sieltd vaan helppouden vuoksi, koska se on niin

helppo ja yksinkertainen se niiden nettipalvelu.

No mulla on ainakin aina ollut vakuutukset sielld LdhiTapiolassa, mutta myds asiakas-
palvelu oli siellé hyvdid. Se, ettd joku teki minulle siellé sen paketin valmiiksi, niin oli

helppo valita se LéihiTapiola.

Vapaan kertomisen lisdksi haastateltavilta pyydettiin myos valitsemaan kaksi tarkeinta seikkaa,
jotka ovat vaikuttaneet viimeisimman vakuutusyhtion valintaan. Talla kertaa haastateltaville an-
nettiin valmiit vastausvaihtoehdot, joista heidan tuli valita 2 tarkeinta seikkaa. Vastausvaihtoeh-
toina olivat hinnoittelu, vakuutusyhtion brandi/imago, vakuutuksen sisalto/kilpailukykyiset tuot-
teet, suosittelu, asiakaspalvelu, asiakasedut seka jokin muu. Esille nousi samoja seikkoja, kuin
vapaasti kerrottaessa, mutta talla kertaa nuorten vastauksissa toistuivat vakuutuksen sisalto ja kil-
pailukykyiset tuotteet. Suurimmalla osalla haastateltavista itse vakuutus ja sen sisdlto vaikuttivat

myo6s vakuutusyhtion valintaan, vaikka tdma ei vapaasti kerrottaessa noussutkaan esille.

Se vakuutuksen sisdlté on myds tdrked ja se on tarkistettava, ei voi mennd pelkdstéén

se hinta edelld.

Vakuutuksen sisallon ja kilpailukykyisten tuotteiden lisaksi vastauksissa toistuivat jo tutuksi tulleet
hinnoittelu seka suosittelu. Haastatteluista ilmeni, ettd vakuutuksen halpa hinta houkuttelee nuo-

ria johtaen jopa vakuutusyhtion vaihtamiseen. My®os lahipiirin ja eritoten vanhempien ja kaverei-
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den suosittelu korostui nuorten vastauksissa myds taman kysymyksen osalta. Useampi haastatel-
tava kertoi luottavansa vakuutusyhtioon, mikali joku ldheisista on jo kyseisen yhtion asiakas ja
heilla on yhtiosta hyvia kokemuksia. Monen nuoren vakuutusyhtién valintaan oli vaikuttanut myos
vanhempien suoranaiset kehotukset tietyn vakuutusyhtion valinnasta, jonka vuoksi nuori oli paaty-
nyt kyseisen yhtion asiakkaaksi. Valmiiden vastausvaihtoehtojen my6ta myos muut vaihtoehdot,

kuten asiakasedut, asiakaspalvelu seka brandi ja imago, saivat hajadania.

Sitten se, ettd minun isd vield sanoo, ettd no IF ainakin tédhén saakka meilld on ollut

hyvd ja suhteellisen halpa, niin ota se.

Mind Iéhdin kilpailuttamaan niitéd minun vakuutuksia niistd suurista ja tunnetuista

yhtiéistd... tiesin, ettd niihin voi luottaa. Ettd kylld sillé brandilld oli vaikutusta.

Vakuutusten valinta

Kun haastateltavia pyydettiin valitsemaan vakuutusmaksuiltaan hieman halvemman, mutta katta-
vuudeltaan heikomman seka vakuutusmaksuiltaan hieman kalliimman, mutta kattavuudeltaan pa-
remman vakuutuksen vililtd, jakautuivat vastaukset melko lailla tasan. Kumpikaan vakuutus ei
noussut esille suosikkina, vaan molemmat vaihtoehdot saivat kannatusta. Verrokkiryhman A haas-
tateltavat nayttivat valitsevan mieluummin kalliimman, mutta kattavamman vakuutuksen, kun
taas verrokkiryhman B haastateltavat valitsivat halvemman, mutta heikommin kattavan vakuutuk-
sen. Verrokkiryhman B vastaajat perustelivat vastaustaan pienen omaisuutensa seka vahaisten va-
kuutustarpeiden valossa, kun taas verrokkiryhman A haastateltavat halusivat valita kalliimman va-
kuutusvaihtoehdon niin omaisuutensa kuin eritoten lastensa varalle niiden tarkeyden vuoksi.
Halvemman vakuutuksen valinneet haastateltavat tiedostivat, etteivat tassa elamanvaiheessa tar-

vitse kalliimpaa vakuutusta, mutta tulevaisuudessa asia tulee varmasti muuttumaan.

Luultavasti omalle kohdalleni halvemman vakuutuksen, koska ei ole silleen mitddén

suurempaa omaisuutta. Eli ainakin tdssd vaiheessa tuo halvempi vakuutus.
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Lapsen, auton ja kodin tdllé kalliimmalla vakuutuksella. Hmm niin kun ehkdé tavallaan
sitten lapsen sen takia, koska se on niin kun kaikista térkein. Ja sitten koti sen takia

koska se on kaikista kallein ja sitten autolla sama, kun se on niin tdrked.

Kilpailuttaminen

Haastatteluista selveni, etta osa haastateltavista ei ollut kilpailuttanut vakuutuksiaan koskaan tai
vain hyvin harvoin, ja kilpailuttaminen nayttaytyi heille melko vieraana kasitteena. Ndma haasta-
teltavat eivat yksinkertaisesti olleet nahneet kilpailuttamiselle tarvetta, jonka vuoksi heilld oli saat-
tanut olla sama vakuutuspaketti koko aikuisikansa ajan. Osa haastateltavista taas koki kilpailutta-
misen hankalana ja monimutkaisena prosessina, jonka vuoksi vakuutusten kilpailuttaminen oli
jaanyt kokonaan tekematta tai vahintaankin hyvin vahalle. Nama haastateltavat kuuluivat 1ahinna
verrokkiryhmaan B. Suurin osa haastateltavista naki kilpailuttamisen kuitenkin jarkevana toimenpi-

teena, joka heidankin tulisi tehda lIdhitulevaisuudessa.

No sanotaanko ndin, ettd en mind kylld ole tarkkaillut sen jdlkeen, kun mind olen ne
vakuutukset ottanut. Ettd mind olen vaan maksanut ne laskut. Olen ajatellut, ettd

kyllé mind voisin aina kerran vuodessa vaikka kilpailuttaa.

Osa haastateltavista taas oli huomattavasti tietoisempia kilpailuttamisesta ja tekivatkin tata jopa
vuosittain. Tutkimuksessa selvisi, ettd vakuutusten kilpailuttamista ei tehda niinkaan tietyin va-
liajoin, vaan lahinna elamantilanteen muutosten yhteydessa. Haastateltavien nuorten selkeasti
suurin syy kilpailuttamiselle oli muutto. Muuton yhteydessa kotivakuutus on uusittava ja samalla
onkin helppo kilpailuttaa myds perheen muut vakuutukset. Eldamantilanteen muutosten lisdksi toi-
nen haastatteluissa esiin noussut syy kilpailuttamiselle oli vakuutuksen hinnan nousu ja ndin ollen

vakuutuksen osoittautuminen liian kalliiksi.

On, aina silloin olen (kilpailuttanut), kun miné olen muuttanut. Viimeksi 2 vuotta sit-

ten.

No olen tehnyt (kilpailuttanut). Hmm, mutta Idhinnd ehkd siihen autoon liittyen.

Yleensd kerran vuodessa, kun kerran vuodessa ne nousevat ne hinnat.
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4.3 Riskienhallinta

PAATEEMA ALATEEMAT

Riskienhallinta Elamantilanteen vaikutus
Rahatilanteen vaikutus
Riskinottokyky

Turvallisuuden tunne

Kuvio 9. Riskienhallinta -teeman alateemat.

Elamantilanteen vaikutus

Haastatteluista kavi ilmi, ettd haastateltavat kokivat elamantilanteen vaikuttavan omaan riskien-
hallintaansa ja vakuutustottumuksiinsa hyvin vahan. Tama selittynee silld, ettd moni haastatelta-
vista nuorista ei ollut kokenut vanhempien luota muuttoa suurempia elamanmuutoksia. Moni

haastateltava, joka koki, ettei elamantilanne ole vaikuttanut riskienhallintaan tai vakuutustottu-

muksiin tiedosti, ettd tdma tulee varmasti muuttumaan lahitulevaisuudessa.

Mutta ei sindnsd, eldmdntilanteen muutokset eivdt ole vaikuttaneet téllé hetkelld va-
kuutuksiin. En ole hankkinut autoa vield, enkd ole hankkinut asuntoa. Luultavasti tu-

levaisuudessa tulen hankkimaan auton... sitten se varmaan tulee eteen.

Keskustelun edetessa kavi kuitenkin ilmi, etta erilaiset hankinnat ja perheenlisaykset ovat muutta-
neet nuorten vakuuttamistottumuksia todellisuudessa melko paljon. Hankinnoista, jotka ovat
muuttaneet vakuutustottumuksia, useimmin esiin nousivat auton tai lemmikkieldimen hankkimi-
nen. Ndma hankinnat olivat vaatineet vakuutuksenottamista, ja ndin ollen muuttaneet nuorten va-
kuutustottumuksia. Hankintojen ohella myos perheen perustaminen naytti muuttavan vakuutus-
tottumuksia oleellisesti. Lasten syntymisen jdlkeen perheelliset haastateltavat olivat ottaneet

lapsilleen erinaisia henkilévakuutuksia miettien samalla myos koko perheen vakuutusturvaa.

Rahatilanteen vaikutus
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Elamantilanteen ohella myds haastateltavien seka heidan perheensa taloudellinen toimeen tule-
minen osoittautui vaikuttavan nuorten vakuutustottumuksiin. Perheen rahatilanteen parantuessa
my06s vakuutusturvaan on kiinnitetty enemman huomiota ja vakuutuksia on otettu mahdollisuuk-
sien mukaan enemman. Haastatteluista ilmeni, ettd nuorempana rahatilanteen ollessa heikompi,
ei vakuutuksiin kiinnitetty huomiota eika niita otettu kuin lahinna pakon sanelemina. Vakaamman
taloudellisen pohjan omaavilla haastateltavilla oli mahdollisuus ottaa useampia vakuutuksia itsel-
leen seka perheelleen, mika nakyikin suoraan laajempana ja kattavampana vakuutusturvana. Hei-
komman rahatilanteen aikana vakuutuksista taas on ollut helppo sadstaa. Erds haastateltavista
mainitsikin kuinka heikomman rahatilanteen aikana autoon ei ole tavalliseen tapaan otettu tays-

kaskovakuutusta, vaan tavallinen lilkkennevakuutus.

Kun on ollut halvempi auto ja heikompi rahatilanne, niin ei siihen otettu mitddn téys-
kaskoa. Siind on sitten ollut joku... jos mitdén, silloin ihan meidén ensimmdisissd au-

toissa.

Riskinottokyky

Kun haastateltavia pyydettiin arvioimaan oma tai perheen yhteinen riskinottokyky, tuotti tama
termi harmaita hiuksia haastateltaville. Vain yksi haastateltavista osasi kuvata riskinottokykyaan
omin sanoin. Kyseinen haastateltava kuvasi riskinottokykynsa hyvaksi kotivakuutuksen seka mat-
kavakuutuksen turvin. Han perusteli hyvaa riskinottokykyaan kattavalla kotivakuutuksella, joka

korvaa lahes koko hdnen omaisuutensa eli kotona olevan irtaimiston.

No minun mielestd minun riskinkantokyky on hyvéd. Minun elémdssd ei ole semmoisia
riskejd, joita minun pitdisi kauheasti vakuuttaa, muuten kuin kotivakuutus. (Minun
eldmdssd ei ole semmoisia riskejé,) Mitd kotivakuutus ei korvaa tai mitd matkavakuu-

tus ei korvaa.

Muut haastateltavat epardivat taman kysymyksen kohdalla, mutta totesivat lopulta oman riskinot-
tokykynsa melko hyvaksi. Moni siis arvioi riskinottokykynsa hyvaksi, ellei erinomaiseksi, mutta tie-
dosti, ettd tdma on saavutettu erilaisten vakuutusten avulla. He kokivat, ettei heita ainakaan talla

hetkella kohtaa sellaiset riskit, joita vakuutukset eivat korvaa tai joiden taloudellisia menetyksia he
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eivat kestaisi. Haastateltavat, joiden talouteen kuului useampi henkild, kokivat riskinottokykyaan
parantavan huomattavasti toisen aikuisen sekd hanen palkkatulonsa kuuluminen perheeseen. Osa
haastateltavista nosti esiin myds vanhemmat, jotka luovat taloudellista turvaa ja néin ollen nosta-
vat nuoren riskinottokykya. Vanhemmat nahtiin tosin vasta viime kdaden turvan tuojana oman

ydinperheen rinnalla.

Minun ei tarvitse ajatella sitd niin kuin ainoastaan, etté miké on se minun riskinotto-
kyky sitten, vaan mikd on meiddn yhteinen riskinottokyky, kun on kaksi henkil6d kan-

tamassa niitad.

Kuitenkin myds ihan viime kédessd sitten edelleen omat vanhemmat turvaa (riskinot-

tokykyd).

Turvallisuuden tunne

Haastatteluissa nousi esiin vakuutusten tuoma turvallisuuden tunne haastateltavien keskuudessa.
Vaikka vakuutukset otetaan ensisijaisesti vahinkojen aiheuttamien taloudellisten vahinkojen va-
ralle, tuli useammassa haastattelussa esille taloudellisten menetysten korvaamisen ohella my6s
vakuutusten tuoma turvallisuuden tunne. Turvallisuuden tunne nousi useammalla haastateltavalla
jopa taloudellisten menetysten korvaamista tarkeammaksi tekijaksi. Myos silloin, kun vakuutuk-
sille ei ole ollut tarvetta tai niita ei ole hyédynnetty, koettiin vakuutusten tuovan varmuutta
omaan arkeen. Vakuutusten koettiin siis tuovan arkeen tietynlaista turvaa ja varmuutta, jota ilman

haastateltavat eivat kykenisi tai haluaisi olla.

Ehkd se on juuri se tunne eikd niinkddn se taloudellinen tilanne.

Se on semmoinen niin kun periaatteessa sellaiset vakuutukset ovat vdhdn turhia,

mutta silti se tuo ehkd sen tietyn turvallisuuden tunteen siihen paikkaan.
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4.4 Suhtautuminen vakuuttamiseen

PAATEEMA ALATEEMAT

Suhtautuminen Kiinnostuneisuus
vakuuttamiseen
Aktiivisuus

Suhtautuminen ja vakuuttamisen tarkeys

Vakuutusmaksut

Kuvio 10. Suhtautuminen vakuuttamiseen -teeman alateemat.

Kiinnostuneisuus

Haastatteluissa ilmeni nuorten olevan hyvin yhta mielta siita, etteivat he ole kovinkaan kiinnostu-
neita vakuuttamisesta tai ottamistaan vakuutuksista. Vakuutusasiat koettiin 1ahinna ”pakolliseksi
pahaksi”, jotka on oltava, mutta niista ollaan kiinnostuneita |ahinna vain niiden ottohetkella tai va-
hingon sattuessa. Muutama haastateltava ilmaisi jopa melko karkkaasti, ettei ole vakuutuksistaan
laisinkaan kiinnostunut. Osa haastateltavista toi kuitenkin esiin sen, etta heidan tulisi olla kiinnos-
tuneempia vakuutuksista, silla ovathan vakuutukset kuitenkin melko iso vuosittainen menoera. Eri-
toten perheelliset haastateltavat tiedostivat, etta heidan tulisi olla kiinnostuneempia etenkin las-
tensa vakuutuksista. Samanlaisia reaktioita esiintyi huomattavasti vahemman nuorempien, yksin

asuvien haastateltavien keskuudessa.

Mind haluun, ettd ne (vakuutukset) on, mutta mind en ole kauhean kiinnostunut edes
niiden sisdllostd. Ettd, jos joku kertoo minulle, mitd se (vakuutus) pitéd siséllddn ja

sanoo, etté se on hyvd, niin aika luottavaisin fiiliksin olen.

Joo, ei kiinnosta pditkdn vertaa. Maksan laskut, kun ne tulee.

Ainostaan yksi haastateltava mydnsi olevansa kiinnostunut vakuuttamisesta ja vakuutusasioistaan.
Myds han kertoi kokevansa vakuuttamisen ikdaan kuin ”pakolliseksi pahaksi”, silld ihmisten ela-
massa sattuu vahinkoja joka tapauksessa ja vakuuttamisella ndihin vahinkoihin voidaan varautua.

Han suhtautui tahan "pakolliseen pahaan” kuitenkin hyvin eri lailla kuin muut haastateltavat. Han



47

koki kannattavaksi ja jarkevaksi olla kiinnostunut asiasta, jonka kokee pakolliseksi osaksi ela-
maansa aiheuttaen hanelle vuosittaisia menoerid. Han koki myos erindiset elamassa sattuvat va-

hingot luonnolliseksi asiaksi, joilta voidaan suojautua vakuutusten avulla.

Kiinnostunut vakuuttamisesta kylld, koska koen vakuuttamisen térkedksi osaksi kaik-

kien ihmisten eldmdd. Kaikille sattuu kuitenkin jossain vaiheessa vahinkoja.

Aktiivisuus

Kun haastateltavilta kysyttiin kuinka aktiivisesti he vakuutusasioitaan hoitavat, olivat vastaukset
samassa linjassa kiinnostuneisuuden kanssa. Tutkimuksesta ilmeni, etteivat haastateltavat olleet
kovinkaan aktiivisia vakuutusasioidensa hoitamisessa. Kukaan haastateltavista ei kertonut hoita-
vansa vakuutusasioita aktiivisesti, vaan haastateltavat kertoivat poikkeuksetta olevansa laiskoja
vakuutusasioidensa hoitamisessa. Usealle haastateltaville omien vakuutusasioiden hoitaminen tar-
koitti 1dhinna vakuutusmaksujen maksamista. Muissa tapauksissa vakuutusasioita hoidetaan |a-
hinna vain silloin, kun otetaan uusi vakuutus, sattuu vahinkotapahtuma tai syntyy jokin muu pa-
kottava tarve olla yhteydessa vakuutusyhtiodn. Muutama vastaaja myonsi taman johtuvan
mahdollisesti siita, ettei heilld ole tarvittavaa osaamista vakuutusasioidensa hoitamiseen. Samassa
yhteydessa kerrottiin arvostettavan sitd, jos joku muu hoitaa asiat puolesta tai jos asiakkaalle tar-

jotaan valmista pakettia tehden vakuutusasioiden hoidosta mahdollisimman helppoa.

No sanotaanko ndin, ettd en mind kyllé ole tarkkaillut niitd (vakuutuksia) sen jéilkeen,

kun mind olen ne vakuutukset ottanut. Et mind olen vaan maksanut ne laskut.

En myédskddn koe ehkd tarvetta hoitaa kauhean aktiivisesti. Koska sitten kun mulla on

vaan ne pari vakuutusta.

Kylld mind olen ihan vaan tyytyvdinen, etté joku on tehnyt sen paketin minulle minun

puolesta eiké minun tarvitse itse sitd hoitaa.

Suhtautuminen ja vakuuttamisen tarkeys
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Kun haastateltavilta kysyttiin heidan suhtautumisestaan vakuuttamiseen seka vakuutuksiin, osoit-
tautuivat vastaukset melko eridviksi. Suurin osa vastauksista oli melko neutraaleja, jolloin vakuut-
tamiseen ei osattu ottaa kantaa tai antaa erityistda mielipidettd. Haastatteluihin mahtui myos eria-
via mielipiteitd, silla osa vastaajista suhtautui vakuuttamiseen ja omiin vakuutuksiinsa hyvin
kriittisesti kyseenalaistaen omia vakuutuksiaan. Vakuuttamiseen kriittisesti suhtautuvat haastatel-
tavat kokivat vakuutukset turhiksi, silld niista ei koettu saavan riittdvaa hyotya. Kyseiset haastatel-
tavat eivat olleet hyodyntaneet vakuutuksiaan tai kohdanneet vahinkotapahtumia, joten eivat nain

ollen nahneet vakuuttamista erityisen tarkedana osana omaa riskienhallintaansa.

Ehkd vahdn kyseenalaistan sité minun omaa vakuutusta, kun miné en ole varmaan

ikind edes sité joutunut kdyttdmddn. Ettei ole ollut ikind tarvetta siihen.

Oikeasti ehkd niin kun tdrked on se autovakuutus, mutta sitten ndmd... No oikeastaan
ne muut ei ole niin térkeitd. Ehkd se meiddn koira ei vélttémdttd tarvitse edes sité va-

kuutusta...

Kyseenalaistamisen vastapainoksi osa haastateltavista taas suhtautui vakuutuksiin positiivisesti ko-
kien vakuutukset hyvin tarkedksi osaksi omaa riskienhallintaansa. He nakivat vakuutukset hyvin
tarpeellisina eivatka voisi kuvitellakaan eldavansa ilman niita. Useampi vastaaja kertoi, ettei uskal-
taisi elad normaalia elamaa ilman vakuutuksia, silla heidan taloutensa ei mitenkaan kestaisi vaik-
kapa lemmikin eldinladkarireissun tai ulkomaanmatkalla sattuneen sairaalareissun kuluja, puhu-
mattakaan kotivakuutuksen piiriin kuuluvien vesivahinkojen tai tulipalojen aiheuttamia kuluja.
Eritoten kotivakuutus nayttaytyi nuorille hyvin tarkedna ja jarkevana vakuutuksena, jota ilman

nuoret eivat voisi nukkua 6itdan rauhassa.

Vakuuttaminen on tirked osa kaikkien ihmisten riskienhallintaa. Térkein osa melkein,
jos puhutaan yksityishenkiléistd. Joten kylld, se on térked osa (riskienhallintaa). Mité

tahansa sinulle sattuu, niin se korvaa sen, jos sinulla on kotivakuutus.

Kylld. Koska luulen, ettd en mind uskaltaisi olla ilman vakuutuksia.
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En kylld ikind koskaan uskaltaisi olla ilman vakuutuksia koska... koska olisi ihan kau-
heata, jos jossain vaiheessa... jos kdvisi itselle vaikka jotakin. Niin siitd tulisi aika pal-
jon isompi kustannus. Niin kun ne on ne sairausvakuutukset olemassa, jos tulisi joku

semmoinen isompi keissi.

Vaikka haastateltavien suhtautuminen vakuuttamiseen saattoi olla alkuun hyvin kriittista ja epaile-
vaa, koettiin vakuutukset lopulta tarpeellisiksi ja tarkedksi osaksi nuorten omaa riskienhallintaa.
Alun kriittinen suhtautuminen liittyi monella siihen, ettei vakuutusasioita ole sen kummemmin
koskaan pohdittu, vaan vakuutukset nayttaytyvat [ahinna menoerana lompakossa. Moni haastatel-
tavista totesi kysymyksen loppuun, ettei ole tullut ajatelleeksi kuinka tarkea osa toimivaa arkea va-

kuutukset lopulta ovat tai kuinka erilaista elama ilman vakuutuksia olisi.

Vakuutusmaksut

Haastatteluissa nousi esiin my0ds haastateltavien nuorten suhtautuminen vakuutuksista maksetta-
viin vakuutusmaksuihin. Nuorten suhtautuminen vakuutusmaksuihin jakoi nuoret kahteen leiriin.
Toinen puoli haastateltavista nuorista suhtautui vakuutusmaksuihin melko positiivisesti tai neut-
raalisti. He tiedostivat miksi vakuutusmaksut saattavat toisinaan olla kovin suuria ja miten nailla
vakuutusmaksuilla sitten rahoitetaan sattuneita vakuutuksia. He maksavat vakuutusmaksunsa

mielellddn ja tarvittaessa hyodyntavat vakuutusta myéhemmin vahingon sattuessa kohdalle.

Kylld mind ymmdrrén ne vakuutusmaksut, vaikka vdililld sielté tuleekin isoja laskuja ja

silloin kismittdd. Onpahan sitten joku turva, jos jotain sattuu.

Vakuutusmaksut ovat ihan ok ja ne ovat olemassa ihan syystékin. Koska sitten, kun
sinulla sattuu, niin sitten sinulla ei ole todenndkdéisesti tai mahdollisesti varaa edes
maksaa sitd. Et sind voi varautua kaikkeen. Niitd isoja vahinkoja sattuu henkilGille,
joilla ei ole sité vakuutusta. Ja niillé ei ole sitten loppujen lopuksi varaa maksaa sitd
montaa kymmentd tuhatta euroa, mikd se mahdollisesti on. Vakuutus olisi sen katta-

nut.
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Toinen puoli haastateltavista taas suhtautui vakuutusmaksuihin hyvin kriittisesti kyseenalaistaen
omia vakuutusmaksujaan. Vakuutusmaksut nahtiin turhina loppueldaman menoerana tai jopa riis-
tona, silla vakuutuksista ei koettu saavan riittavaa hyotya takaisin. Tata turhautunutta suhtautu-
mistapaa selitti myods vakuutusmaksujen osalta se, etteivat ndma haastateltavat olleet paasseet
hyédyntamaan vakuutuksiaan tai kohdanneet vahinkotapahtumia, jonka vuoksi vakuutuksista saa-
dut hyodyt olivat maksettuja vakuutusmaksuja huomattavasti suuremmat. Vakuutusyhtiot nahtiin
omaa etua tavoittelevina organisaatioina eika niinkaan asiakkaiden parhaaksi toimivina organisaa-
tioina. Yksi haastateltavista pohtikin “oman vakuutusyhtién” perustamista. Han pohti daneen va-
kuutusmaksuihin menevan summan sadstamista itselleen vakuutusmaksujen maksamisen sijaan,
mutta koki lopulta tdllaisen toimintatavan vaativan liian paljon itsekuria, jotta rahat todella saasty-

vat vahinkojen varalle.

Niin monessa asiassa tuntuu, ettd tétd (vakuutusmaksuja) maksaakin ihan turhaan.

Jos itse sddstdisi sen summan, mitd maksaa vakuutuksia, voisi pitdd itselleen vakuu-
tusyhtiétd. Ongelmana se, ettd ei vaan sitten tule sédstettyd. Meilldkin on aika isot

maksut ja sitten kun jotain tapahtuu, niin saisi maksettua ne. Mind ymmdrrén ehkd

jonkun autovakuutuksen, ettd se on niin kun... Mutta ettd muuten minun mielestd

ehkd véhédn humpuukia.

4.5 Tietamys ja kasitykset vakuuttamisesta

PAATEEMA ALATEEMAT

Tietdmys ja Vakuutusehdot
kasitykset

vakuUttamisests Henkild- ja vahinkovakuuttaminen

Yksityishenkilciden vakuutustuottest

Kuvio 11. Tietamys ja kasitykset vakuuttamisesta -teeman alateemat.

Vakuutusehdot

Lahes jokainen haastatteluun osallistuneista nuorista myonsi heti haastattelun alkuun aiheen kuul-

lessaan tietdvansa hyvin vahan vakuuttamisesta ja omista vakuutuksistaan. Kysyttdessa nuorilta
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heidan tietdmystaan ottamistaan vakuutuksistaan seka vakuutustensa ehdoista, kuten omavas-
tuista, vakuutuksen kattavuudesta sekd vakuutusmaarista, kertoi suurin osa haastateltavista ole-
vansa melko tietdamaton vakuutuksiensa ehdoista. Vakuutuskirjaan ja sen tarkeimpiin ehtoihin on
tutustuttu Iahinna vain vakuutuksenottohetkelld, jonka jalkeen niihin ei ole tullut tarvetta enaa pa-
lata. Osa haastateltavista ei ollut tutustunut vakuutuskirjaan edes va-kuutuksenottohetkelld, vaan
vakuutussopimusta allekirjoitettaessa on katsottu Iahinna vakuutusmaksujen hintaa. Osa haasta-
teltavista kertoi taas luottaneensa vakuutuksia ottaessa vakuutusedustajaan, jolloin vakuutusehto-
jen lukemiselle ei ollut koettu tarvetta. Muutama haastateltava pohtikin sitd, jaksaako kukaan

edes lukea vakuutusehtoja perusteellisesti ennen vakuutuksen ottamista.

Kylld mind silloin katoin ne, kun mind olen kilpailuttanut ne (vakuutukset). Ja sitten
katsonut, mitd siihen vakuutukseen kuuluu, ettd minkd se kattaa. Silloin ehkd katso-
nut, ettd tmd on varmaan ihan hyvd. Sillein suunnilleen tiedén kylld, mutta en mind-

kddn tiedd, mikd minun omavastuu on, jos jotain kdy.

Sama homma, ettd haju on niistd ehdoista... mutta voisi olla parempikin tieto.

Suurin osa haastateltavista ei osannut kertoa kysyttdessa vakuutuksiensa omavastuista, vakuutus-
maarista tai vakuutuksen kattavuudesta. Omavastuu osattiin kertoa vain niiden vakuutusten
osalta, joita oli hyddynnetty viimeisten vuosien aikana. Haastateltavat eivat olleet aivan varmoja
vakuutusmaksuistaan, mutta tiesivat suurin piirtein mita hintaluokkaa heidan vakuutusmaksunsa
vuositasolla ovat. Haastateltavat myonsivatkin, etta tietdmys ottamista vakuutuksista pitaisi olla
parempi, jotta niitd voisi hyodyntaa kattavasti seka kilpailuttaa tehokkaammin. Haastatteluissa sel-
veni myos se, ettd vakuutusehdot unohtuvat helposti, mikali vahinkotapahtumia ei synny eika va-

kuutuksia tule hyédynnettya.

No oikeastaan aika huonosti kartalla. Kylld me ne silloin katsottiin, kun ne otettiin...

niin kun ei niitd vakuutusehtoja, sillein muista, jos niitd ei tule kdytettyd.

Ja sitten kun se on aika pitkd liuta sitd tekstidi, niin puolet ainakin unohtuu siind vai-

heessa.
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Pari haastateltavaa muodostivat poikkeuksen ollen hyvin perilld vakuutuksiensa ehdoista. He olivat
tutustuneet vakuutusehtoihin eri vakuutusyhtididen sivuilla kilpailuttaessaan vakuutuksiaan seka
vakuutusta valitessaan perehtyneet vakuutuskirjaan. He osasivat kertoa vakuutustensa omavas-
tuuosuudet seka olivat perilla vakuutustensa kattavuudesta, vakuutusmaksuista seka vakuutus-

maarista.

Henkil6- ja vahinkovakuuttaminen

Haastatteluista ilmeni, ettd henkil®- ja vahinkovakuuttaminen nayttdytyi haastateltaville melko
vieraana kasitteenad, kun haastateltavia pyydettiin kertomaan vapaasti henkilo- ja vahinkovakuut-
tamisesta. Yksityishenkildiden vakuutusten jakaminen henki- ja vahinkovakuutuksiin tuli monelle
nuorelle ensi kertaa esiin timan haastattelun yhteydessa. Suurin osa haastateltavista eparoikin ta-
man kysymyksen kohdalla ja useampi haastateltavista sanoikin, ettei kasite ole heille lainkaan

tuttu eika se kerro heille mitaan.

Ei, ihan rehellisesti (henkil6- ja vahinkovakuuttaminen) ei sano minulle yhtdédn mi-

tadn.

Kuten myos vakuutusehtojen tuntemisen kohdalla, myds tahan kysymykseen mahtui pari poik-
keusta. Muista haastateltavista poiketen pari nuorta olivat perilla yksityishenkildiden vakuutusten
jakamisesta henkilo- ja vahinkovakuutuksiin ja osasivat maaritella taman kasitteen. He osasivat ja-

kaa myos omaan vakuutusturvaansa kuuluvat vakuutukset henkild- ja vahinkovakuutuksiin.

Yksityishenkiléiden vakuutustuotteet

Vaikka henkil6- ja vahinkovakuutus oli suurimmalle osalle haastateltavista kasitteena melko vieras,
osasivat haastateltavat luetella useita vakuutusyhtididen tarjoamia vakuutustuotteita. Yksityista-
louksien tavanomaisimmat vahinkovakuutukset olivat kaikilla haastateltavilla hyvin hallussa. Haas-
tateltavat tiedostivat, etta erilaisia vahinkovakuutuksia on tarjolla huomattavasti enemmankin,

mutta eivat olleet itse térmanneet naihin tai kokeneet tarvetta kyseisille vakuutuksille.
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Mind tieddn vaan ne perusvakuutukset eli auto-, liikkenne-, henki-, koti- ja eldinvakuu-

tukset ja sellaiset. Eli osittain tieddn ja osittain en.

Henkildvakuutusten osalta tietdmys oli heikompaa — henkilévakuutusten osalta tiedettiin [ahinna
henkivakuutus. Henkildvakuutusten osalta nuoret eparodivat vastauksissaan, silla harva haastatelta-
vista oli kokenut ndma ajankohtaiseksi tamanhetkisessa elamantilanteessaan. Moni haastateltava
totesikin, ettei ole tullut edes ajatelleeksi henkilévakuutusten ottamista nuoren ikdansa ja hyvan
terveydentilansa vuoksi. Haastateltavat, jotka harrastivat itse jotakin lajia tai jotka olivat ottaneet
lapsilleen henkilévakuutuksia, kuten sairauskulu- tai tapaturmavakuutuksia, olivat henkilévakuut-

tamisesta huomattavasti muita haastateltavia enemman perilla.

Mind olisin ehkd luetellut vaan sen henkivakuutuksen ja sitten ehké sen tapaturmava-

kuutuksen.

Henkivakuutukset ovat vihdn vanhempien ihmisten juttu. Tapaturmavakuutukset

ovat sitten enemmdin sellaisten ihmisten juttuja, jotka harrastavat riskialttiita lajeja.

Kuten myds vakuutusehtojen tuntemisen kohdalla, myds tahan kysymykseen mahtui pari poik-
keusta. Muista haastateltavista poiketen pari nuorta olivat hyvin tietoisia niin vakuutusyhtididen
tarjoamista henkilo- kuin vahinkovakuutustuotteistakin. Nama haastateltavat olivat tutustuneet ja
tyoskennelleet vakuutusten parissa yritysmaailman kautta, jossa vaikkapa lakisaateinen tapatur-

mavakuutus toimii samoin periaattein kuin vapaa-ajan tapaturmavakuutuskin.

Sairauskuluvakuutus, tapaturmavakuutus, autovakuutus, kaskovakuutus, liikenneva-
kuutus, matkavakuutus... No olen tdissd jonkun verran... jonkun verran semmoisia ta-
pauksia hoitanut ja toki yleensé ne asiakkaat on ollut yrityksid, mutta periaate on silti

sama.

4.6 Markkinointi vakuutusalalla
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PAATEEMA ALATEEMAT

Markkinointi Mainonnan huomaaminen

vakuutusslalla ) T
Suhtautuminen markkinointiin

Parkkincinnin vaikutuksst

Eampanjoiden hydoyntaminen

Kuvio 12. Markkinointi vakuutusalalla -teeman alateemat.

Mainonnan huomaaminen

Pienen pohdinnan jalkeen jokainen haastateltavista kertoi kohdanneensa jonkinlaista vakuutus-
tentarjoajien mainontaa tai kampanjointia viime vuosien aikana — osa hieman vdahemman, osa
hieman enemman jopa pieneen arsytykseen asti. Haastatteluista kavi ilmi, ettd haastateltavat oli-
vat tormanneet ldhinna vakuutustentarjoajien pitkdaaikaiseen mainontaan, kuten televisiomainon-
taan tai verkkomainontaan, ei niinkaan lyhytkestoisiin kampanjoihin. Myds kampanjat nousivat
esiin muutamassa haastattelussa, mutta kampanjat olivat jadneet selkeasti pienemmalle huomi-
olle kuin vakuutusyhtiéiden muu mainonta. Vakuutustentarjoajien mainontaa ja kampanjointia oli

tavattu tyypillisesti televisiossa, radiossa, Internetissa tai mobiililaitteissa.

En viime aikoina ole, mutta...aina vililld tulee vastaan.

No mulla tuli heti mieleen niitd. En mind tiedd kampanjoita, mutta ylipédtédn niin
kun mainontaa vakuuttamisesta. Mutta sitten kampanjoita ehkd siind auton vaihdon
yhteydessd... sieltd autoliikkeesté tarjotaan aina jotain vakuutusta. Siellé on joku

upea tarjous.

Pari haastateltavaa verrokkiryhmasta A nosti esiin myos sen, ettda mita laajempi vakuutusturva it-
selld on, sitda enemman mainontaan ja kampanjoihin kiinnittaa huomiota. Kyseiset haastateltavat
kokivat, ettd omaisuuden ja vakuutustarpeiden kasvaessa kiinnostus seka tietous ymparilla ole-
vaan mainontaan kasvaa. He tiedostivat, ettd vakuutusalan markkinointia on varmasti ollut aina

runsaasti, mutta aiemmin tahan ei ole kiinnittanyt huomiota. Tama kavi ilmi my6s muissa haastat-
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teluissa, silla haastateltavat, joiden vakuutustarpeet olivat vahaiset, olivat havainneet huomatta-
vasti vdhemman vakuutustentarjoajien markkinointiviestintda. Viimeksi mainitut haastateltavat

kuuluivat Iahinna verrokkiryhmaan B.

Kiinnittédko siihen (mainontaan) enemmdn huomiota, kun itsellé on niitd vakuutuksia

enemmdn?

Haastatteluista selvisi, ettd markkinointia pidettiin hyvin osuvana ja elaméantilanteeseen sopivana,
vaikka haastateltavat eivat osanneetkaan eritella kenelle mainokset tai muu markkinointi, joihin
he olivat térmanneet, oli suunnattu. Haastatteluissa nousivat esille muun muassa mainokset, jotka
olivat kohdistuneet eldinvakuutuksiin, autovakuutuksiin tai raskaana olevien vakuutuksiin. Edella
mainitut mainokset olivat sopineet haastateltavien elamantilanteeseen erittdin hyvin — eldinva-
kuutusmainontaan oli térmatty koiraa hankkiessa, kun taas autovakuutuskampanjaan oli térmatty

autoa hankkiessa.

Se riippuu siitd, ettd miké se aihe on ollut... ettd miké vakuutus. Vihén oikeastaan
kaikille, vanhalle tai nuorelle... véihén kaikille, ei minun mielesté ole suunnattu erityi-

sesti kenellekddn.

Mutta silloin kun hankin koiraa, minulle tuli paljon niité Agrian mainoksia.

Haastateltavilta kysyttiin myds erikseen nuorille suunnatusta mainonnasta ja kampanjoinnista.
Nuorille suunnattuun markkinointiin ja nuorille kohdistettuihin kampanjoihin oli tormannyt lahes
jokainen haastateltava. Myos taman ajateltiin olevan hyvin osuvaa markkinointia elamantilantee-

seen nahden.

Paljon olen nédhnyt suunnattavan nuorille. Erityisesti tietyt vakuutusyhtiét, esimerkiksi

If, tuntuu suuntaavan mainontaansa nuorille.

Tavanomaisemman mainonnan ja kampanjoinnin lisdksi haastateltavat olivat huomanneet erilaisia
vahinkovakuutuskampanjoita tehdessaan erilaisia hankintoja. Useampi haastateltava oli térman-

nyt uusia elektroniikkalaitteita ostaessaan jonkinlaiseen vakuutusturvaan, jota tarjotaan tuotteen
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kylkeen vahinkojen varalle. IImi6 oli haastateltaville tuttu myds autokaupoilta, jossa usein tarjo-

taan liikenne- tai autovakuutusta auton oston yhteydessa.

Suhtautuminen markkinointiin

Haastatteluista edetessa kavi ilmi, ettd vakuutusyhtididen markkinointiin ja kampanjointiin suhtau-
dutaan melko negatiivisesti tai vahintaankin epailevasti. Haastateltavien kohtaamaa mainontaa
kuvailtiin usein sanoilla drsyttava, rasittava tai harhaanjohtava. Haastateltavat suhtautuivat nihke-
asti myods myyntityota tekeviin vakuutusmyyjiin. Heidat koettiin usein epaluotettaviksi seka hyvin
paallekayviksi osan kuvaillessa heita jopa huijareiksi. Tosin samaan hengenvetoon haastateltavat
totesivat tdman kuuluvan vakuutusmyyjien tydnkuvaan ja kriittisen ajattelun leimaavan kaiken-

laista myyntityota.

Mainontaa on paljon ja sitten on noita feissareita, jotka tulee tyrkyttdmdiéin kaikkea...

todella drsyttévid.

Siis ne (vakuutusmyyjét) tavoittelee vaan sitd rahaa ja myy vaikka mummonsa, etté

saa rahaa. Niin on tullut siis semmoinen tosi huono kokemus myyjistd.

Lisaksi esille nousi erityisesti se, etta mainosten ja kampanjoiden uskottiin sisaltavan aina jonkin
sudenkuopan, joka tulee myéhemmin esille vaikkapa vakuutusmaksujen tuplaantumisena. Moni
haastateltavista oli tormannyt vakuutustarjoukseen tai -kampanjaan, jossa ensimmainen vuosi on
muita tarjouksia huomattavasti halvempi, mutta tama kostautuu seuraavien vuosien korkeampina
vakuutusmaksuina. Taman vuoksi mainontaan ja kampanjointiin suhtauduttiin hyvin varauksella ja

epailevasti.

Yleensd justiinsa nuorille tarjotaan kotivakuutuksia halvemmalla hinnalla. Mutta mo-
nesti siind on justiinsa se, ettd sen ensimmdisen vuoden jilkeen se tuplaantuu mel-

kein se hinta, et siind pitdd olla aika varuillaan.
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Mutta sitten on myds niité myyjid. Siis niité, etté ota nyt vakuutus, niin se on ensim-
mdisen vuoden ilmainen. Ja sitten, kun sind unohdat irtisanoa sen, niin sitten se mak-

saa kaksi tonnia se vakuutus.

Markkinointiin epailevasti suhtautuvien lisdksi haastateltavien joukosta |6ytyi myos markkinointiin
hyvin neutraalisti suhtautuvia haastateltavia. He pitivat markkinointia ja vakuutusmyyntia tavalli-
sena markkinointiviestintdan kuuluvanan toimenpiteend, eivatka he olleet kokeneet ikavaa tai har-
mistuttavaa markkinointia tai vakuutusmyyntia. Heidan kokemuksensa vakuutusten markkinoin-
nista oli asiallista, eika heilla ollut huonoja kokemuksia vaikkapa turhan royhkeasta

vakuutusmyynnista.

Markkinoinnin vaikutukset

Kun haastateltavilta kysyttiin markkinoinnin ja kampanjoiden vaikutuksista heihin, olivat haastatel-
tavat yhta mielta siita, ettd markkinoinnilla ja kampanijoilla ei ole ollut suoranaista vaikutusta hei-
dan vakuutustottumuksiinsa vaikkapa vakuutusyhtion valinnan osalta. Suurin osa haastateltavista
koki, ettei markkinointitoimenpiteet ja markkinointiviestinta ole saaneet haastateltavia ottamaan
tiettyja vakuutuksia tai kilpailuttamaan vakuutuksiaan. Vaikka mainonnalla ja kampanjoinnilla ei
ollut haastateltujen nuorten kayttdaytymiseen suoranaista vaikutusta, oli markkinointiviestinnalla
selked tiedostamaton vaikutus nuoriin — markkinoiva yritys ja heidan brandinsa oli jaanyt nuorten
mieliin. Haastatteluista ilmeni, etta markkinoinnilla ja kampanjoinnilla koettiin olevan enemmin
vaikutus mielikuviin ja ajatuksiin mainostavasta yrityksesta kuin itse vakuutustottumuksiin. Haasta-
teltavat ymmarsivat markkinoinnin vaikuttaneen mielikuviin ajateltua enemman. Paljon mainosta-
vat ja kampanjoivat vakuutusyhti6t olivat jadneet haastateltavien mieleen niin positiivisessa kuin

negatiivisessakin mielessa.

Ei, ei mitenkddn. No ehkd enemmdin sillein (vaikuttanut), ettd se on jddnyt mieleen.
Totta kai, koska se logo tulee néikyviin... ehkd niin kun siind suhteessa mutta, ei muu-

ten.
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Kylld se siihen imagoon vaikuttaa, mutta en mind sitten ehkd sité pddtostd ole tehnyt
sen mukaan. Mutta siis kylld ne, ketkd on isompia yhtiéité ja ketkd mainostaa eniten,

tulee ensimmdisend mieleen.

Ldhinnd varmaan jdd silleen mieleen siitdi.

Kampanjoiden hyodyntaminen

Haastatteluissa selvisi, ettd haasteltavat nuoret olivat hydédyntanyt vakuutustentarjoajien mainos-
kampanjoita melko vahan. Nuoret olivat hyddyntaneet vakuutuskampanjoita lahinna satunnaisesti
yksittaistapauksin, mikali ne olivat osuneet sopivasti kohdalle. Kavi kuitenkin ilmi, etta kotivakuu-
tus muodosti hienoisen poikkeuksen nuorissa, silld useampi haastateltava oli ottanut kotivakuu-
tuksensa suoraan jonkin mainoksen tai kampanjan myo6ta aina uuteen kotiin muuttaessa tai muu-
ten kotivakuutusta uusiessa. Muiden vakuutusten osalta kampanjoiden hyédyntaminen oli hyvin

vahaista.

Minun oma kotivakuutus on otettu tarjouksesta. Ja itse asiassa minun aiemmankin

asunnon kotivakuutus otettiin tarjouksesta.

Haastatteluihin mahtui my6s muutamia yksittdistapauksia, joissa vakuutus oli otettu jonkin kam-
panjan myotda. Nama kampanjoita hyddyntaneet nuoret kuuluivat 1ahinna verrokkiryhmaan A.
Erds vastaajista kertoi, ottaneensa taysi-ikdistyttydan nuorisovakuutuksen kampanjan myota. Yksi
haastateltavista my0s kertoi uusivansa autovakuutuksensa vuosittain jonkin tarjouksen tai kam-

panjan myota.

Auton vakuutus on sellainen, ettd me otetaan se aina hinnan mukaan... Aika usein,
kun ollaan vaihdettu autoa, niin sielté on saanut jonkin hyvdn vuoden tarjouksen ja

sitten vuoden pddstd ollaan taas vaihdettu.
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5 Johtopaatokset

Tutkimuksen tavoitteena oli kartoittaa nuorten aikuisten vakuutustottumuksia sekd ymmartaa hei-
dan suhtautumistaan vakuuttamiseen. Nain ollen tyon tutkimusongelmaksi muodostuikin: Minkd-
laisia vakuuttamistottumuksia nuorilla aikuisilla on ja miten he suhtautuvat vakuuttamiseen? Tut-
kimuksen aiheen rajaamiseksi tdhan opinnaytetyohon valittiin myds kolme nakoékulmaa, joiden
kautta tutkimusongelmaa lahdettiin ratkaisemaan. Nakokulmiksi valikoituivat vakuutustottumuk-

set ja suhtautuminen, tietamys seka markkinointi ja kampanjat.

Nuorten vakuutustottumukset ja suhtautuminen vakuuttamiseen

Tutkimuksessa ilmeni, etta demografisilla, psykologisilla ja sosiaalisilla tekijoilla oli vaikutuksensa
nuorten vakuuttamistottumuksiin ja suhtautumiseen. Erityisesti demografiset ja sosiaaliset tekijat
osoittautuivat merkittaviksi tekijoiksi nuorten vakuutuskayttaytymisen osalta. Demografisten teki-
joiden osalta perhetilanne naytti muodostuvan merkittavaksi vaikuttajaksi, jonka myota aineis-
tosta erottuikin 2 verrokkiryhmaa sen mukaisesti, onko haastateltavalla lapsia vai ei. Solomonin
(2020, 25-26) mukaan onkin selvaa, etta nelihenkiselld perheelld on hyvin erilaisia tarpeita ja tot-
tumuksia kuin vaikkapa perheettémalla nuorella miehella. Sosiaalisten tekijoiden osalta perheelld
ja ystavapiirilla naytti olevan roolinsa nuorten vakuutustottumuksien kehittymisessa. Erityisesti
lapsuudenkodilla ja vanhemmilla ndytti olevan vaikutusta nuorten tottumuksiin pitkdan omilleen
muuton jalkeenkin. Lapsuudenkodista omaksutut tavat nayttivat toistuvan myds nuorten elamassa
ja nuoret nayttivat turvautuvan usein vanhempiensa apuun vakuutusasioiden hoitamisessa. Tama
havainto nayttikin olevan linjassa Kielisen ja Stromerin (2020, 47-48) tekeman tutkimuksen
kanssa. Vanhempien ja lapsuudenkodin ohella myos ystavapiirilla oli roolinsa tottumusten ja suh-
tautumisen osalta, silla useampi haastateltava oli kuunnellut ystaviensa neuvoja ja vinkkeja vakuu-
tusasioita pohtiessaan. My0s ystavien tapojen seka asennoitumisen omaksuminen nuorten omaan

elamaan naytti olevan melko yleistd nuorten keskuudessa.

Naytti silta, ettd nuorten ylivoimaisesti suosituin vakuutus on kotivakuutus. Nuoret asuivat joko
vuokra-asunnossa, johon vuokranantaja vaatii laajan kotivakuutuksen ottamista tai omistusasun-

nossa, joka nuorten arvokkaimpana hankintana haluttiin turvata erilaisten omaisuusriskien varalta.
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Riipinen (2021) pitadkin kotivakuutusta nuoren ykkdshankintana muuttaessaan pois lapsuuden ko-
distaan. Monelle nuorelle kotivakuutus riittdakin kattamaan elaman kaikki riskit henkiloriskeja lu-
kuun ottamatta, sillda nuorena omaisuus rajoittuu ldhinnd omaan asuntoon seka asuntoon kuulu-
vaan irtaimistoon, mitka kuuluvat yleensa kotivakuutuksen piiriin. Asunnon ja sen irtaimiston
lisaksi nuorilta 16ytyi myds muuta omaisuutta, joka halutaan vakuuttaa. Naista yleisimpia ovat lem-
mikkieldimet seka autot, joiden varalle on otettu erilaisia vahinkovakuutuksia. Asunnon ja sen ir-
taimiston lisaksi hankitun omaisuuden varalle otetut vakuutukset olivat usein otettu "pakon sane-
lemina”, silla muun muassa autoa hankkiessa lilkkennevakuutus on otettava, jotta autoa saa kayttaa
ajoneuvona tai lemmikkia hankkiessa eldinvakuutus oli jouduttu ottamaan mahdollisten kalliiden

eldinladkarikulujen kattamiseksi.

Ennen lasten syntymaa, eli verrokkiryhmassa B, henkilévakuutukset olivat hyvin harvinaisia ja niita
otettiin Iahinna harrastusten ja niissa vaadittavien lisenssien vuoksi. Perheen perustamisen jalkeen
erilaiset henkilovakuutukset nayttivat yleistyvan perheissa, kuten verrokkiryhmasta A saattoi huo-
mata. Perheissa, joissa oli lapsia, huoltajille oli otettu henkivakuutukset, joilla pyritdan takaamaan
perheen toimeentulo myos silloin, kun perheen toiselle huoltajalle sattuu jotakin. Santanen, Laiti-
nen & Kekale (2002; 53,55) toteavatkin, etta yksityistalouksien suurin riski on tavanomaisesti huol-
tajan kuolema, sairastuminen tai jokin muu huoltajaan kohdistuva vakava henkil6riski, joka vaa-
rantaa perheen toimeen tulemisen. Henkilévakuuttamisen osalta perheen lapset nayttivat
kuitenkin nousseen perheen huoltajia tarkeammiksi vakuutuskohteiksi. Lasten varalle oli otettu
tapaturma- ja sairauskuluvakuutuksia, joilla pyrittiin kattamaan lasten harrastuksissa ja muualla
syntyneet vahingot. Tutkimuksessa ilmeni nuorten prioriteettien muuttuminen perheen perusta-
misen jalkeen — perheen lapset koettiin vanhempia tai perheen omaisuutta arvokkaammaksi ja

nain ollen lapset nakyivat usein myos vakuutustottumuksissa perheen ykkosprioriteettina.

Riippumatta nuorten taustatekijoista tai heidan muista ominaisuuksista oli vakuutuksen sisaltoé
merkittavin tekija vakuutusyhtion valinnassa, mika onkin hyvin luonnollista, silld nuoret kaipasivat
vakuutuksiltaan laajaa turvaa. Vakuutuksen sisallon lisdksi nuorten vakuutusyhtion valinnassa tar-
keita tekijoita olivat hinta, suosittelu, asiakaspalvelu seka palvelun helppous. Nuorten taustat ja
Iahinna se, millainen perhetausta nuorilla oli seka sitd myoten se, kuinka laaja heidan vakuutustur-
vansa oli, ndytti vaikuttavan edelld mainittujen seikkojen merkityksellisyyteen. Perheettomilla, pie-

nen vakuutusturvan omaavilla nuorilla vakuutusyhtién valintaa naytti ohjaavan eniten hinta seka
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vanhempien ja lahipiirin suosittelu. Naille, verrokkiryhmaan B kuuluville, nuorille vakuutusmaksu-
jen edullisuus oli tarkea tekija, mikd on linjassa myos aiempien tutkimusten kanssa. Raution (2011,
51-52, 66) opinndytetyossa hinta nayttikin olevan nuorten yksi tarkeimmista vakuutusyhtion valin-
taan vaikuttavista tekijoista. Edullisuuden ohella my6s eritoten vanhempien suosittelu naytteli
suurta roolia vakuutusyhtion valinnassa, silla vakuutuksista kokemattomien nuorten on helppo
turvautua vakuutusasioissa kokeneempien vanhempiensa apuun. Nuorille, joiden vakuutusturva
oli jo lahtokohtaisesti laajempi, vakuutusyhtion valinnassa tarkeiksi tekijoiksi muodostuivat asia-
kaspalvelu seka palvelun helppous. Nama verrokkiryhman A kuuluvat nuoret arvostivat kiireisen

lapsiperhearkensa keskella helppoa ja katevaa vakuutuspalvelua edullisen hinnan sijasta.

Vakuutusyhtion valinnassa ilmenneet asiat vertautuivat myods nuorten vakuutusten valintaan,
vaikka talla kertaa jako verrokkiryhmiin ei ollut aivan yhta mustavalkoista kuin vakuutusyhtion va-
lintaa koskevassa kysymyksessa. Verrokkiryhmaan B kuuluvat nuoret arvostivat paasdantoisesti
vakuutusten edullisuutta, ja pyrkivat ndin ollen sdastamaan vakuutusmaksuissa tinkien vakuutus-
ten kattavuudesta ja laajuudesta. Tama selittynee silla, ettda ndma nuoret asuivat poikkeuksetta
vield vuokra-asunnossa eika heilld ollut asuntonsa lisdksi isompaa omaisuutta, jota vakuuttaa. Ta-
man vuoksi heille riitti, ettd vakuutus kattaa heidan asuntonsa seka sielld olevan rajallisen irtaimis-
ton. Verrokkiryhmaan A kuuluvat nuoret taas arvostivat vakuutuksensa kattavuutta ja laajuutta,
jonka vuoksi vakuutuspalveluiden hinta ei nakynyt heilla tarkeimpana prioriteettina. Vakuutusten
valinnan osalta jako verrokkiryhmiin ei ollut aivan vedenpitava, silla myos osa lapsettomista nuo-
rista valitsi mieluummin kattavamman vakuutuksen ajattelematta vakuutuksen hintaa. Nama nuo-
ret halusivat olla varmoja siitd, ettd heidan vakuutuksensa kattaa kaikki heidan omaisuuteensa

kohdistuvat riskit.

Kuten myds muita hankintoja, tulisi myds vakuutuksia kilpailuttaa sdadanndllisin valiajoin, jotta ra-
hoilleen saa parhaan vastineen (Shields 2020). Tutkimuksessa kavi kuitenkin ilmi nuorten olevan
melko laiskoja kilpailuttamaan vakuutuksiaan. Vakuutuksia kilpailutetaan ldhinna pakon edessa,
joista tarkeimpana esiin nousi muutto. Muuttaessa ainakin kotivakuutukseen on tehtdava muutok-
sia, mutta nuoret kokivat taman hetken olevan hyva myés muiden vakuutusten kilpailuttamiselle.
Nuoret, joiden vakuutusturva oli laajempi ja ndin ollen vakuutukset nakyivat suurempana me-
noeranad, ndyttivat kilpailuttaneen vakuutuksia useammin kuin nuoret, joilla oli vain vahan vakuu-

tuksia. Mita laajempi vakuutusturva heilla oli, sitd ahkerammin vakuutuksia kilpailutettiin. Tama
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onkin hyvin loogista, silla pelkka kotivakuutuksen kilpailuttaminen ei valttamatta tuo nuorelle
saastoja tai muita etuja, mutta useamman vakuutuksen kilpailuttaminen saattaa tuoda suuriakin
saastoja perheeseen. Nama vertautuivatkin hyvin tutkimuksessa ilmenneisiin verrokkiryhmiin —
laajemman vakuutusturvan omaavan verrokkiryhma A:n haastateltavat olivat kilpailuttaneet per-

heensa vakuutuksia aktiivisemmin viimeisten vuosien aikana.

Eldamantilanteella ja tamanhetkisella rahatilanteella naytti olevan tiedostamaton vaikutus nuorten
riskienhallintaan. Nuoret nakivat, ettei heidan elamantilanteensa ollut vaikuttanut heidan riskien-
hallintaansa tai vakuutusturvaansa mitenkaan, vaikka todellisuudessa erilaiset hankinnat ja per-
heenperustaminen olivat vaikuttaneet riskienhallintaan huomattavasti. Nuoret olivat tehneet va-
kuutusturvaansa muutoksia ikdadn kuin huomaamatta muun muassa auton oston tai lasten
syntymisen yhteydessa. Santasen, Laitisen & Kekdleen (2002, 56-57) mukaan perheenjdsenten
maara seka eldamantilanne voivatkin vaikuttaa hyvin nopeasti nuorten riskienhallintaan ja riskinot-
tokykyyn. Elamantilanteen ohella myds nuoren ja hanen perheensa rahatilanteella ndytti olevan
vaikutus nuorten riskienhallintaan ja vakuutustottumuksiin. Heikomman rahatilanteen aikana nuo-
ret paatyvat ottamaan suosiolla edullisimman vakuutusturvan, kun taas paremmalla hetkelld va-
kuutusturvan edullisuuden sijasta kiinnitetdan huomiota vakuutuksen ominaisuuksiin. Tata selitta-
nee se, ettd heikomman rahatilanteen aikana nuorten on melko helppo tehda merkittavia saastoja
vuosittaisissa vakuutusmaksuissa vaikkapa nostamalla vakuutuksensa omavastuuosuutta tai ka-
ventamalla vakuutusturvaansa. Talla hetkelld edullisemman vakuutuksen ottaneet nuoret suunnit-

telivat ottavansa jatkossa laajemman, kattavamman vakuutuksen hinnan jaadessa taka-alalle.

Tutkimuksesta ilmeni, ettd nuoret arvioivat oman riskinottokykynsa melko hyvaksi pienen epa-
réimisen jalkeen. Hyvaa riskinottokykya perusteltiin laajalla vakuutusturvalla, joka kattaa kaikki
nuorten yleisimmat riskit. Nuorten riskinottokykyyn ja erityisesti luottamukseen omasta riskinotto-
kyvysta vaikutti myods puolison sekda vanhempien tuoma turva. Nuoret, joiden talouteen kuului
kaksi tyossakadyvaa aikuista, kokivat perheen riskinottokyvyn hyvaksi, silla heiddn taloutensa ei ol-
lut kiinni vain yhden ihmisen tuloista. Yksin asuvat nuoret taas olivat toisinaan turvautuneet van-
hempiensa tukeen, jonka my6ta oma riskinottokyky koettiin vahintaankin kohtuulliseksi. Vanhem-
milla nayttikin olevan odotettua selkeampi rooli nuorten riskinottokyvyn takaajana, silla nuoret

ndyttivat kokevan vanhemmat toisinaan jopa vakuutuksia tarkedammaksi turvaksi. Eritoten vasta
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taysi-ikaistyneiden nuorten riskinottokyky naytti olevan viela riippuvainen vanhemmista seka hei-
dan toimeen tulemisestaan. Puoliso ja vanhemmat toivat siis luottoa omaan riskinottokykyyn,

mutta vakuutuksia pidettiin silti ensisijaisena riskinottokyvyn ja taloudellisen tilanteen turvaajana.

Haastatteluissa ilmeni, ettd nuoret ottavat vakuutuksia niiden tuoman turvallisuuden tunteen
vuoksi. Nuoret eivat nostaneetkaan ensimmaisena esille vakuutusten taloudellista nakdékulmaa ta-
loudellisten menetysten korvaajana, vaan vakuutusten tuoma turvallisuus ja helpotus nousivat
esille nuorten puheista. Nuoret voivat eldaa huolettomammin ja vapaammin, kun heidan vakuutuk-
sensa ovat kunnossa eikd heidan tarvitse vaivata paataan paivittain vaikkapa miettien vesivahin-
gon sattumista tai omaisuuden rikkoutumista. Jokelan, Poikosen, Rannan ja Westerlingin (2021,
75) mukaan erityisesti henkildvakuutuksia otetaankin ensisijaisesti turvallisuuden tarpeen vuoksi
ja niiden tarve voi olla nuorelle hyvin piileva ja tiedostamaton. Vaikka nuoret eivat ottaneetkaan
vakuutuksia valttamatta ensisijaisesti taloudellisten menetysten vuoksi, vaan turvallisuuden
vuoksi, kulkevat nama tekijat tiukasti kasi kadessa. Nuorten kokema turvallisuuden tunne liittyy
tiiviisti heidan taloudelliseen toimeentulemiseen ja taloudelliseen turvallisuuteen. Nuorten turval-
lisuuden tunne rakentuu niin vakuutusten tuoman ikdan kuin nakymattéman ja abstraktin turvan
kuin myds konkreettisen turvan, eli vahinkotilanteiden taloudellisten menetysten korvaavuuden,

varaan.

Suhtautuminen

Koska haasteltavat eivat olleet kovinkaan kiinnostuneita vakuuttamisesta, ei tule yllatyksena, ettei-
vat he olleet mydskaan kovin aktiivisia omien vakuutusasioidensa hoitamisessa. Kiinnostuneisuus
ja aktiivisuus vakuutusasioiden hoitamisessa kulkevat kasi kadessa. Nuoret arvostivat aktiivisen va-
kuutusasioiden hoitamisen sijasta sitd, ettd asiat sujuvat omalla painollaan eika heidan tarvitse olla
erikseen yhteydessa vakuutusyhtioonsa. Hyvaa palvelua ei koettukaan aktiiviseksi asioimiseksi,
vaan edelld kuvaillun kaltaiseksi kontaktittomaksi asiakassuhteeksi. Tama tutkimustulos oli linjassa
myo6s Luoman (2020, 32) tekeman tutkimuksen kanssa, jossa nuoret toivoivat vakuutusyhtididen
yhteydenottoja vain kerran vuodessa tai vain tarvittaessa. Laskujen maksaminen ajallaan nayttay-
tyi nuorille riittavan aktiivisena vakuutusasioiden hoitamisena. Toki vahinkotapahtuman yhtey-
dessa odotetaan edelleen sujuvaa palvelua. Tosin nuoret herdsivat haastatteluiden aikana ajatuk-

seen siitd, ettd myos vakuutusasioista tulisi olla yhta lailla kiinnostunut kuin muistakin



64

vuosittaisista menoerista kulujen kuriin saamiseksi ja sopivan vakuutusturvan loytamiseksi. Tiainen
(2018) toteaakin, ettd omista vakuutuksista kannattaa olla kiinnostunut ja niitd kannattaa kilpailut-
taa aktiivisesti, jotta asiakas ei maksa turhaan vakuutuksistaan liikaa ja vakuutusturva vastaa todel-

lisia tarpeita.

Nuorten varautunut suhtautuminen vakuuttamiseen juonti juurensa vakuutusturvan hyédynta-
mattomyydesta ja vakuutusten ndkemisena ylimaaraisena kuluerana. He, jotka olivat paasseet
hyodyntamaan vakuutuksiaan, nakivat vakuuttamisen tarkeana riskienhallintakeinona. Vakuutta-
misen turhana ndahneet nuoret eivat kokeneet saavansa rahoillensa vastinetta, silla vakuutuskor-
vauksia ei ollut maksettu naille nuorille. Tassa tapauksessa voisi sanoa nuorten hyddyntaneen
muita riskienhallintakeinoja, kuten riskien poistamista tai vahentamista (Santanen, Laitinen & Ke-
kdle 2002, 93), onnistuneesti valttadkseen vahinkotapahtumia. Epdilevaa suhtautumista tahditti
myoOs nuorten ajattelemattomuus tai jopa piittaamattomuus vakuutuksia ja vakuutusmaailmaa
kohtaan. Vakuutuksia ei ollut koskaan pohdittu tai ajateltu sen kummemmin, jolloin vakuuttami-
sen myOnteiset puolet olivat jadneet varjoon. Nuorten suhtautuminen vakuuttamiseen tiivistyikin

pakollinen paha -sanapariin.

Vaikka haastateltavien suhtautuminen vakuuttamiseen saattoi eritoten olla alkuun hyvin kriittista
ja epdilevaa, muuttuivat nuorten ajatukset haastattelujen edetessa myonteisempaan suuntaan.
Kriittinen suhtautuminen kaantyi lopulta miettelidiksi ajatuksiksi vakuuttamisen tarkeydesta. Kun
vakuuttamista ldhdettiin miettimaan silta pohjalta, millaista elama olisi ilman minkdanlaista vakuu-
tusturvaa, alkoi moni nuori eparéimaan omaa riskinottokykyaan. Elama ilman vakuutuksia kuulosti
nuorista pelottavalta ja epavarmalta. Nuoret eivat selkeasti olleet ajatelleet, kuinka tarkea osa hei-
dan arkeaan vakuutukset ovat. Vakuutukset nayttaytyivatkin nuorille hyvin nakymattomina, mutta
lopulta hyvin tarpeellisena riskienhallintakeinona. Jokela, Poikonen, Ranta ja Westerling (2021, 75)
toteavatkin, etta vakuutusten tarve voi olla niin nuorelle kuin vanhallekin hyvin piileva ja tiedosta-

maton.

Vakuuttamisen kritisoinnin ohella myds vakuutusmaksujen kritisointi nousi tutkimuksessa odotet-
tua isommaksi teemaksi, vaikka vakuutusmaksut perustuvatkin markkinavoimien ohella tilastolli-
siin todennakoisyyksiin seka riskianalyyseihin perustellusti (Zekaj 2016). Nihkea ja kriittinen suh-

tautuminen nousi useassa haastattelussa esille. Kuten myos vakuuttamisen kohdalla, my0ds tata
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suhtautumistapaa selittanee se, etteivat ndma nuoret olleet hyédyntaneet vakuutuksiaan tai koh-
danneet vakuutustapahtumia. Tama reaktio onkin hyvin luonnollinen, silla kukapa haluaisi maksaa
vakuutusmaksuja kuukausittain tai vuosittain, mikali niista ei hyddy mitenkdaan. Myos suhtautumi-

nen itse vakuuttamiseen seka suhtautuminen vakuutusmaksuihin liittyvat tiiviisti toisiinsa.

Tietamys

Tutkimuksessa kavi ilmi, ettd nuorten tietamys vakuuttamisesta ja vakuutusalasta oli melko heik-
koa. Nuoret olivat ottaneet vakuutuksia tietamatta, mita vakuutus todellisuudessa kattaa tai mika
heiddan omavastuunsa vahingon realisoituessa on. Santanen, Laitinen ja Kekale (2002, 270) to-
teavatkin, ettad vakuutusehtojen sivuuttaminen on melko yleista ja vakuutusehtojen vaarin ymmar-
tdminen vield yleisempaan. Nuorten tietamys omista vakuutuksista liittyi [ahinnd vakuutusmaksu-
jen suuruuteen, vaikka niidenkin kohdalla ilmeni epardintia. Heikko tuntemus omista
vakuutuksista johtui joko siita, ettei vakuutusehtoihin ollut tutustuttu alun perinkaan vakuutuk-
senottotilanteessa tai vaihtoehtoisesti siitd, ettd vakuutusehdot olivat unohtuneet ajan saatossa,
kun vakuutusehtoihin ei ole ilmennyt tarvetta palata. Osa nuorista kertoi myds jattaneen vakuu-
tusehdot lukematta, silld oli luottanut joko ldheistensa tai vakuutusedustajan neuvoihin, mika vai-
kuttaakin melko huolestuttavalta tavalta hoitaa omia vakuutusasioitaan. Allekirjoittaessaan vakuu-
tussopimusta nuori sitoutuu ehtoihin, joihin ei ole edes itse tutustunut. Joukkoon mahtui toki
my06s nuoria, jotka olivat vakuutusehdoistaan huomattavasti paremmin perilld. He olivat perehty-
neet vakuutusehtoihinsa muita nuoria tarkemmin. Tasta heijastui nuorten kiinnostus ja suhtautu-
minen vakuuttamista kohtaan. Mita vahemman kiinnostuneita nuoret olivat vakuuttamisesta, sita

heikommin he tiesivat omista vakuutuksistaan.

Nuorten tietamys erilaisista henkil6- ja vahinkovakuuttamisesta oli linjassa vakuutusehtojen tunte-
misen kanssa. Henkil6- ja vahinkovakuuttaminen esiintyi nuorille hyvin vieraana kasitteena, silla
vakuuttamisesta ei oltu kovinkaan kiinnostuneita eika aiheeseen nain ollen ollut perehdytty tar-
kemmin. Heikko tietdmys ndytti hankaloittavan nuorten vakuutusten kilpailuttamista ja sopivan
vakuutusturvan [6ytamistad. Vakuutusehtojen heikko tietamys tekee haastavaksi vertailun eri va-
kuutusyhtididen tarjoamien vakuutustuotteiden valilla, kun nykyisenkaan vakuutuksen ehdoista ei

ole varmuutta. Santasen, Laitisen & Kekaleen (2002) mukaan asiakkaan onkin haastava pyytaa tar-
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jousta vakuutuksesta, mikali asiakas ei ole perehtynyt vakuutuksiin. Asiakas voi siis saada tarpeel-
leen useamman tarjouksen eri vakuutusyhtidista, mutta niiden sisallot poikkeavat toisistaan ei-
vatka ne néin ollen ole vertailukelpoisia (Santasen, Laitisen & Kekaleen 2002, 267). My6s oman va-
kuutusturvan kasaaminen on haastavampaa, mikali timanhetkisten vakuutusten kattavuudesta ei
ole varmuutta. Tama luo mahdollisuuden muun muassa paallekkaisille vakuutuksille tai puutteelli-
selle vakuutusturvalle, kun vakuutukset eivat katakaan kaikkia riskeja. Vakuutussalkun epatasa-
paino, kuten alivakuutettu tai ylivakuutettu salkku, voivat aiheuttavat asiakkaalle rahallista tap-
piota joko liiallisina vakuutusmaksuina tai vahinkotilanteessa heikompina korvauksina. (Santanen,

Laitinen & Kekale 2002, 246—-247.)

Nuorten tietdmys erilaisista vakuutustuotteista esiintyi muusta tietdmyksesta poiketen melko hy-
vana — tosin lahinna vahinkovakuutusten osalta. Nuoret osasivat luetella useita vakuutusyhtioi-
den tarjoamia vahinkovakuutustuotteita, silld nuorilla oli niistd huomattavasti henkildvakuutuksia
enemman kokemusta. Nuorilla oli tavanomaisesti asunnon lisdksi joko lemmikki tai auto, jonka va-
ralle oli otettu vahinkovakuutus. Myos matka- ja matkatavaravakuutukset nousivat haastatteluissa
esille, mutta koronapandemian vuoksi matkustamiseen liittyvat vakuutukset olivat jddneet vahem-
malle huomiolle. Kaikki yleisimmat vahinkovakuutukset tulivat esille haastatelluissa lukuun otta-

matta oikeusturva- ja vastuuvakuutuksia, joita nuoret eivat maininneet.

Henkildvakuutukset olivat nuorilla vahinkovakuutuksia huomattavasti heikommin hallussa. Haas-
tatteluista ilmeni, ettd henkilévakuutusten osalta nuoret tiesivat lahinna henkivakuutuksen, joka
on otettu kuoleman varalle. Tapaturma- ja sairauskuluvakuutuksen mainitsivat lahinna nuoret,
joilla oli lapsia tai nuoret, jotka olivat harrastuksensa myo6ta ottaneet kyseisen vakuutuksen. Esi-
merkiksi vapaaehtoiset eldkevakuutukset tai tyottomyysvakuutukset eivdt nousseet yhdessakaan
haastattelussa esille. Tata selittdnee se, etteivat nuoret kokeneet naita vakuutuksia oman elaman-
tilanteensa kannalta ajankohtaisiksi. Elakevakuutusten ajateltiin olevan iakkaampien ihmisten ot-

tamia vakuutuksia eika eldkkeelle jaanti tuntunut huolettavan nuoria ainakaan viela.

Tyottomyysvakuutuksetkaan eivat nayttaneet koskettavan nuoria, silla tyottomyys tai siihen liitty-
vat vakuutukset eivat nousseet haastatteluissa esille. Tama ajattelutapa voi osoittautui nuorelle

petolliseksi, silld ndin korona-aikana ja Ukrainan sodan syttyessa tyottomyys voi tulla ajankoh-
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taiseksi kenelle tahansa. Pelkdstaan koronan ensimmainen aalto pyyhki pois 6 miljoonaa tyopaik-
kaa Euroopan Unionista, mika kohdistui pahimmin nimenomaan nuorten tyépaikkoihin (Baczynska
2021). Naytti silta, ettd viimeaikaiset maailman tapahtumat ja epdavarma maailmantilanne eivat
hetkauttaneet nuoria. Tosin on my6s mahdollista, ettd nuoret eivat vain yksinkertaisesti osanneet
ajatella asiaa tasta nakokulmasta. Osa nuorista saattoi kuulua my®s liittonsa tyottomyyskassaan
saaden ansiosidonnaista paivdarahaa tyottomaksi jaddessaan, mika selittaisi huolettoman suhtautu-
misen tyottomyyden uhkaan. Omaisuuden varalle otetut vakuutukset nayttivatkin olevan nuorille
henkilévakuutuksia tarkeampia, vaikka esimerkiksi tyottomyydesta aiheutuneet taloudelliset va-
hingot voivat olla huomattavasti suurempia verrattuna matkatavaroiden hukkumiseen tai eldinlaa-
karilaskuun. Naakka (2019) toteaakin, etta tyypillinen tilanne onkin sellainen, jossa kulkupeli on

vakuutettu asianmukaisesti, mutta oman hengen vakuuttamista ei ole edes ajateltu.

Markkinointi vakuutusalalla

Tutkimuksen mukaan mainontaan kiinnitettiin enemman huomiota, mita laajempi vakuutusturva
nuorilla oli. Nuoret, joiden vakuutukset olivat kattavampia, olivat huomanneet selkedsti enemman
heille kohdistettua mainontaa. Hyvin luonnollisesti taas nuoret, joiden vakuutukset koostuivat Ia-
hinna yhdesta tai kahdesta vakuutuksesta, eivat olleet niinkdan kiinnittdneet huomiota vakuutus-
yhtididen markkinointiin. Tata selittadkin toki se, ettd omaan elamantilanteeseen sopivan mainon-

nan ja kampanjoinnin jaaminen mieleen helpommin on hyvin luonnollista.

Markkinointiin ja kampanjointiin suhtauduttiin varauksella, mihin tormataan myds muillakin aloilla
eika vakuutusalalla kohdattu markkinointi tehnyt tahan poikkeusta. Nihkeda suhtautumista vakuu-
tusyhtididen markkinointiin ja kampanjointiin selittdnee eritoten tarjousten ja kampanjoiden su-
denkuopat, kuten hintojen nousu kampanjakauden jilkeen tai pienelld prantilla ilmoitetut ehdot.
Tiainen (2018) kertookin, ettei ole mitenkdan poikkeuksellista, ettd vakuutusyhtiot tarjoavat en-
simmaisen vuoden vakuutusmaksut puoleen hintaan, jonka jalkeen vakuutusmaksut palaavat enti-
selle tasolle. Uudella autolla ajeleva voi kuitenkin saada autovakuutuksessaan jo tuntuvan sdaston
tallaisen tarjouksen myota. (Tiainen 2018.) Haastateltavat nakivat tdman kaltaisen toiminnan 13-
hinna sudenkuoppana tai vakuutusyhtion kikkana eika niinkdan saastokeinona. Tarjouksia ja kam-

panjoita kierrettiin kaukaa eika niita uskallettu hyddyntaa edellda mainittujen syiden vuoksi. Tama
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ei olekaan ihme, silla nihkea suhtautuminen markkinointiin ja erilaisiin markkinointiviestinnan kei-

noihin liittyy kampanjoiden ja erilaisten tarjousten hyddyntamiseen melko tiiviisti.

Tassa tutkimuksessa ilmeni, ettei vakuutustentarjoajien markkinoinnilla ollut vaikutusta nuorten
vakuutustottumuksiin. Taman tutkimuksen tulokset poikkesivat suuresti Sunejan ja Sharman
(2015) tekemasta tutkimuksesta, jossa kavi ilmi, ettd vakuutusyhtididen markkinoinnilla on suurin
vaikutus nuorimpiin ikdluokkiin. Tutkimustulosten eridvyytta selittdnee tutkimusten hyvin erilaiset
olosuhteet — Sunejan ja Sharman tutkimus toteutettiin maarallisena tutkimuksena elintasoltaan
huomattavasti matalemmassa miljoonakaupungissa. Kampanjoinnin ja tarjousten karttamista selit-
tanee myos vakuutustuotteiden perusluonne, joka hankaloittaa niiden markkinointia. Koska va-
kuutukset eivat ole tavallisia tuotteita tai palveluita, joita asiakkaat voisivat kokea tai koskea, myy-
daan asiakkaille vain lupaus, joka konkretisoituu vasta vahingon tapahtuessa. Lupauksen
myymiseksi tulee lunastaa asiakkaan luottamus. (Jokela, Poikonen, Ranta & Westerling 2021, 351;
Zekaj 2016.) Luottamuksen lunastaminen taas on hankalaa, mikali nuorten suhtautuminen vakuu-

tusalan markkinointiin on varautunutta ja epailevaa.

Tutkimuksessa korostui markkinoinnin tiedostamaton vaikutus — vasta kysyttdessa tarkentavia ky-
symyksid, haastateltavat ymmarsivat markkinoinnin vaikuttaneen mielikuviin huomattavasti ajatel-
tua enemman. Vaikka haastateltavat ensin kielsivat melko tiukasti markkinoinnin vaikuttaneen
heidan vakuutustottumuksiinsa, kavi ilmi, etta markkinoinnilla on merkityksensa nuorten mieliku-
viin ja ajatuksiin markkinoivasta yrityksesta. Isot sekd paljon markkinoivat vakuutusyhtiot olivat
jadneet haastateltavien mieleen tiukemmin, ja heiddn brandinsa ja imagonsa nousi nuorten pu-

heessa useimmin esille.

6 Pohdinta

Taman tutkimuksen tavoitteena oli kartoittaa nuorten aikuisten henki- ja vahinkovakuutustottu-
muksia seka heidan suhtautumistaan vakuuttamiseen valittujen nakokulmien valossa. Tutkimuk-
sen nakokulmiksi valikoituivat vakuutustottumukset ja suhtautuminen vakuuttamiseen, tietous va-
kuutuksista ja vakuuttamisesta seka markkinoinnin ja kampanjoiden vaikutus, joiden avulla
nuorten vakuuttamisesta ja vakuuttamistottumuksista pyritdan saamaan lisda informaatiota. Va-
kuutustottumusten kartoittamisen seka suhtautumisen selvittamisen lisdaksi tyon tavoitteena oli

myo0s selvittda nuorten tietamysta ja ymmarrysta vakuutusmaailmasta ja vakuutustuotteita seka
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markkinoinnin ja kampanjoinnin vaikutusta nuorten vakuutustottumuksiin ja heidan kayttaytymi-
seensd. Tavoitteena oli siis kokonaisvaltaisen kasityksen saavuttaminen nuorten vakuutustottu-

muksista valittujen nakékulmien valossa.

Tutkimuksen teoriaviitekehys rakentui riskienhallinnan, vakuuttamisen seka vakuutustottumuksiin
vaikuttavien tekijoiden teemoista. Riskienhallintaa kasiteltiin riskienhallintaprosessin ja riskinotto-
kyvyn avulla maaritellen ensin kasitteet riski ja uhka. Vakuuttamisen teemaa kasiteltiin vakuutusla-
jien sekd -ehtojen valossa, mika vaati ensin vakuutuksen maarittelya kasitteena. Vakuutusteeman
osalta kasiteltiin myds vakuutusyhtion seka vakuutusturvan valitsemista. Vakuutustottumuksiin
vaikuttavista tekijoista esille nousivat kuluttajakayttaytymiseen vaikuttavat demografiset, sosiaali-
set ja psykologiset tekijat sekda markkinointi ja markkinointiviestinta. Naita teemoja lapikdymalla
koostettiin opinndytetyon teoriakokonaisuus, josta ilmeni olennainen tieto tutkimukseen liittyen ja

jota hyodynnettiin myos haastattelurungon tekemisessa.

Teoriaperustan pohjana toimi alan kirjallisuus, jota tdydennettiin ajankohtaisilla artikkeleilla,
muilla tutkimuksilla seka tarvittaessa myos Internet -lahteilla. Ty6ssa hyodynnetty kirjallisuus oli
hyvin ajantasaista, silld vakuutusalan kirjallisuutta oli paivitetty 2020-luvulla. Teoriaperustan kir-
joittamisessa on myds hyodynnetty vertaisarvioituja kansainvalisia artikkeleita, jotka tuovat teoria-
perustaan ajankohtaisuutta seka hieman erilaista ndkdkulmaa. Ajankohtaisuutta lisadavat myos
aiemmat tutkimukset ja tilastot, joita on esitelty tyon teoriaperustassa. Edella mainittujen ensisi-
jaisten lahteiden lisaksi tydssa on hydodynnetty myos tarkoin valittuja Internet -ldhteita tarpeen
vaatiessa. Kaikkia tydssa kaytettyja lahteita on arvioitu luotettavuusnakékulmasta huomioiden
muun muassa niiden relevanssi, julkaisutyyppi, kirjoittaja, puolueettomuus seka ajankohtaisuus.

Kaikista lahteista on pyritty I0ytdmaan alkuperaislahteet sekundaarilahteen sijasta.

Tutkimus toteutettiin laadullisena tutkimuksena hyddyntaen teemahaastatteluja niin yksilo- kuin
ryhmahaastatteluina. Laadullinen tutkimusote osoittautui tutkimusongelman ratkaisemisen kan-
nalta paremmaksi vaihtoehdoksi, silla vakuuttaminen osoittautui nuorille melko vieraaksi ja haas-
tavaksi aiheeksi. Laadullinen tutkimusote mahdollisti haastateltavien johdattelun ja lisakysymysten
esittamisen haastattelun aikana, mika taas ei olisi ollut mahdollista maarallisessa tutkimuksessa.

Maarallisen tutkimuksen anti olisi jaanyt todennakoisesti melko pintapuoliseksi. Tutkimukseen
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haastateltiin yhteensa kymmenta nuorta, jonka jalkeen tutkimuksessa todettiin saavutettavan sa-
turaatio verrokkiryhmien sisdlld. Haastattelut suoritettiin ryhméahaastatteluina, silld ne osoittautui-
vat yksil6haastatteluja tehokkaammiksi ja soveltuvimmiksi haastatteluiksi tutkimusongelman rat-

kaisemisen kannalta.

Opinnaytetyon aineistosta tuli lopulta melko laaja, jonka vuoksi tyon tutkimusasetelmaa rajausta
olisi voinut vield kaventaa tai tyon ndakdkulmia karsia. Tosin aineiston koon arviointi tutkimusase-
telmaa tehdessa oli hankala ennustaa, kun kokemusta ndin laajan tutkimustydn tekemisesta on
hyvin vahan. Tutkimusasetelmaa laatiessa ja aihetta rajatessa pelattiin Iahinna aineiston jadavan
turhan niukaksi, mutta asetelma kaantyikin tyon edetessa aivan paalaelleen. Toisaalta laaja ai-

neisto antoi paljon tarttumapintaa, jota lahtea analysoimaan ja jatkojalostamaan.

Tarkeimmat lopputulokset

Tutkimuksen tuloksilla pyrittiin saaman vastauksia tyon alussa asetettuun tutkimusongelmaan,
joka oli seuraava: Minkdlaisia vakuuttamistottumuksia nuorilla aikuisilla on ja miten he suhtautu-
vat vakuuttamiseen? Tutkimustulokset antavat tietoa siitd, minkalaisia vakuutus- ja riskienhallinta-
tottumuksia nuorilla on. My6s nuorten suhtautumisesta ja tietdmyksesta vakuuttamista kohtaan
saatiin paljon lisatietoa. Lisaksi tutkimuksessa saatiin myods hyodyllista tietoa siita, miten ja mitka
tekijat vaikuttavat nuorten vakuutustottumuksiin, eritoten demografisten, sosiaalisten ja psykolo-

gisten tekijoiden seka markkinoinnin valossa.

Nuorten selkeasti yleisin vakuutus oli kotivakuutus, joka kattaa suurimman osan, ellei jopa kaiken
nuoren omaisuuden, eli kodin ja sen irtaimiston. Muita yleisid nuorten ottamia vakuutuksia olivat
elainvakuutukset seka autovakuutukset, mutta henkilovakuutukset olivat melko harvinaisia nuor-
ten talouksissa. Henkilovakuutukset nayttivat olevan yleisempia nuorilla, joiden perheeseen kuu-
luu lapsia. Elaméantilanne ja sen muutokset nayttivatkin vaikuttavan nuorten vakuutustottumuksiin
ajateltua enemman — hankinnat ja perheen perustaminen laajensivat nuorten vakuutusturvaa
merkittavasti. Elamantilanne naytti vaikuttavan myos nuorten vakuutusyhtion valintaan, vaikka

ensisijaisesti vakuutuksen sisalto olikin ratkaiseva tekija. Nuoret nakivat oman riskinottokykynsa
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padosin hyvana, mika taataan vakuuttamalla kohdatut riskit. Riskienhallintakeinon sijasta vakuu-
tukset nahtiin ensisijaisesti turvallisuuden tunteen luojana eika niinkaan vahingosta aiheutuneiden

taloudellisten tappioiden korvaajana.

Nuoret suhtautuivat vakuuttamiseen hieman epailevasti, silla vakuutusmaksuille ei koettu saata-
van riittdvaa vastinetta, vaan vakuutukset nahtiin 1ahinna vuosittaisena menoerana. Korkeat va-
kuutusmaksut saivatkin nuorilta kovaa kritisointia. Varautunut suhtautuminen nakyi myds kiinnos-
tuneisuuden ja aktiivisen vakuutusasioiden hoitamisen puutteena. Nihkedn suhtautumisen
vastapainoksi vakuutukset koettiin kuitenkin jopa hieman yllattavasti hyvin tarkeaksi arjen turvaa-
jaksi. Nuoret eivat osanneet edes kuvitella elamaa ilman vakuutuksia, vaan tarkeimpien vakuutus-

ten, kuten kotivakuutuksen, ajateltiin kuuluvan kiintedksi osaksi heidan elamaansa.

Yleisesti ottaen nuoret olivat melko heikosti perilla omista vakuutuksistaan seka vakuuttamisesta
ylipaataan, vaikka vahinkovakuutustuotteiden luettelu sujui nuorilta melko hyvin. Nuoret eivat
osanneet kertoa ottamiensa vakuutusten vakuutusehtoja, kuten omavastuuosuuksia, vakuutuksen
kattavuutta tai laajuutta, vaan omista vakuutuksista tiedettiin [ahinna vain niista aiheutuvat vuo-
sittaiset vakuutusmaksut. Myos kasite henkilo- ja vahinkovakuuttaminen esiintyi nuorille hyvin vie-
raana eika tama kertonut haastateltaville oikeastaan mitaan. Vakuutustuotteiden osalta taas nuo-
ret osasivat luetelle laajasti erilaisia vahinkovakuutuksia, mutta henkildvakuutusten osalta

tiedettiin 1ahinna vain henkivakuutus.

Markkinointi ja kampanjat eivdt ndyttdaneet suoranaisesti vaikuttavan nuorten vakuutustottumuk-
siin, vaikkapa vakuutusyhtion tai vakuutuksen valinnassa. Vakuutusyhtididen markkinointiviestinta
naytti kuitenkin vaikuttavan tiedostamattomasti nuorten ajatuksiin ja mielikuviin markkinoivasta
yhtiosta. Markkinointiviestinnan piileva vaikutus nakyi [ahinna imagon ja brandin painumisena
nuorten mieliin. Nuoret olivat huomanneet melko paljon vakuutusyhtididen markkinointia ja me-
dioissa pydrivia kampanjoita, mutta nuoret eivat olleet hyddyntaneet naita kampanjoita tai tar-
jouksia kovinkaan aktiivisesti. Alla olevaan kuvioon on keratty kootusti keskeiset tutkimuksesta

nousseet seikat (kuvio 13).
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HUGRTEN YARUUTTAMISTOTTUMUKSET

Nuorten tarkeimpana vakuutuksena toimii kotivakuutus, joka kattaa suurimman osan nuoren
omaisuudesta eli kedin ja sen irtaimiston.

NUORTEM SUHTAUTUMINEN VAKUUTTAMISEEN

Nuoret suhtautuvat vakuuttamissen varautunsesti ja epailevasti, mikd ndkyy kiinnostuneisuuden
ja ektifvisuuden puutteena.

NUORTEN TIETAMYS 14 KASITYKSET VAKUUTTAMISESTA

Nuaorten tietdmys vakuuttamisastz oli melko heikkoa — harva nuari oli perilla ottamiensa
vakuutusten vakuutusehdoists.

MARKKINOINTI VAEUUTUSALALLA

Markkinointi ja kampanjat eivat ndyttdneet vaikuttavan nuorten vakuutustottumuksiin —
markkinointiviestinndlld ndyiti alevan Ihinng Bedostamaton vaikutus nuorten ajatuksiin ja

mielikuviin markkinoivasta .

Kuvio 13. Tutkimuksen keskeiset tulokset kootusti.

Luotettavuustarkastelu

Tutkimuksen luotettavuus ja laatu ovat aina tarkea osa tieteellista tutkimusta (Kananen 2010, 68),
jonka vuoksi ndma on pyritty huomioimaan koko tutkimusprosessin ajan. Jo tutkimusasetelmaa
suunnitellessa pyrittiin huomioimaan tutkimuksen luotettavuus ja onnistuminen, silla olihan ta-
voitteena luotettavat ja uskottavat tutkimustulokset. Tutkimuksen aineistonkeruu toteutettiin
suunnitellusta, eli jokainen haastattelu pidettiin ja haastattelut seurasivat ennalta suunniteltua
teemahaastattelun runkoa. Haastattelujen teemat mietittiin ennalta ja apukysymyksia listattiin
valmiiksi. Haastattelut nauhoitettiin ja haastattelutilanteessa varmistettiin nauhoituksen toimivuus
— nain haastattelut saatiin tallennettua katevasti ja haastatteluaineiston laatu varmistettua. Haas-
tattelujen litterointi tehtiin yndenmukaisesti nauhoitteiden pohjalta mahdollisimman pian haastat-

telujen jalkeen, jotta aineiston laatu sdilyy hyvana. Aineiston analyysivaiheessa pyrittiin tulkinnan
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aiheellisuuteen ja siind hyddynnettiinkin aineistoesimerkkeja analyysin tukena. Tutkimuksen jokai-

nen vaihe pyrittiin dokumentoimaan asianmukaisesti.

Tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan yleensa reliabiliteetin seka validiuden mittareilla, jotka mit-
taavat tutkimuksen luotettavuutta ja laatua koko tutkimusprosessin ajalta. Reliabiliteetilla tarkoi-
tetaan tulosten pysyvyytta, eli kaytanndssa sitd, saadaanko uusintamittauksella samat tutkimustu-
lokset. (Kananen 2019, 31.) Laadullisen tutkimuksen kohdalla reliabiliteetti voi kuitenkin olla
haastava saavuttaa, silld ajan ja olosuhteiden muuttuessa tuloksia ei valttamatta voida toistaa.
(Hurme & Hirsijarvi 2015, 185-187). Taman tutkimuksen osalta tutkimustulosten toistaminen ei
pitdisi nousta haasteeksi, vaikka tietenkin erilaisia tulkinnallisia ndakemyksia voi esiintya. Toki ajan
saatossa yleinen mielipide voi muuttua, mutta taman tutkimuksen tulokset ovat linjassa aiempien
aihetta sivuavien tutkimusten kanssa. Luotettavuus pyrittiin varmistamaan my®ds silla, etta haastat-
teluihin valittiin nuoria erilaisista elamantilanteista, jotta vastauksia edustavasti nuorten edusta-
mista vastaajaryhmista. Hurme ja Hirsijarvi (2015) toteavat, ettd myds validiteetilla mitataan tutki-
muksen luotettavuutta koko tutkimusprosessin ajalta. Validiteetilla tarkoitetaan
vksinkertaisimmillaan sita, tutkitaanko tutkimuksessa oikeita asioita. Validius kiteytyykin siis tii-
viisti tutkimuksen tarkoituksen ymparille. (Hurme & Hirsijarvi 2015, 185—-187.) Validiteetti on py-
ritty varmistamaan tekemalla kaikki tutkimusta koskevat paatokset siten, etta ne pohjautuvat tut-
kimusongelmaan. Taman vuoksi haastatteluihin valituilla henkil6illa on henkilokohtaista

kokemusta aiheesta, jotta heiltd saatu tieto soveltuu tahan tutkimukseen.

Tutkimusaineisto olisi voinut toki olla laajempikin, mutta kymmenen haastattelun jalkeen tutki-
muksessa saavutettiin saturaatio. Kaikkien teemojen osalta ei saavutettu saturaatiota koko aineis-
tossa, vaan aineisto alkoi saturoimaan aineistosta syntyneiden kahden verrokkiryhman sisalla.
Vaikka aineistossa koettiin saavutettavan riittdva saturaatio, ei naita tutkimustuloksia voida yleis-
taa koko Suomen nuoria aikuisia koskevaksi. Taman koko luokan yleistdminen vaatisi huomatta-
vasti laajempaa tutkimusta, joka ei ole mahdollinen opinndytetyon resurssien puitteissa. Tutki-
muksen luotettavuutta sy0 myo6s haastattelutekniikka, jossa olisi ollut vield hiomisen varaa.
Ensimmaisena pidetyissa haastatteluissa nakyi harjoituksen puute seka kokemattomuus, mika taas
ndkyi haastattelutekniikan kehittymisena aineistonkeruuprosessin aikana. Viimeiseksi pidetyt
haastattelut olivat tdman tutkimuksen tarkein anti, silla niiden kohdalla tutkimus- ja haastattelu-

tekniikka olivat jo selkedsti kehittyneet.



74

Hyotynakokulma

Vaikka tutkimuksella ei ollut yksittaista vakuutusyhtiota tai muuta organisaatiota toimeksiantajaa,
jonka hyvaksi tutkimus tehtiin, on tutkimustuloksista hyotya vakuutusyhtioille ja muille sidosryh-
mille. Tutkimuksen myo6ta he saavat tietoonsa nuorten ajatuksia ja voivat kehittda toimintaansa
myo6s taman tutkimuksen tutkimustulokset huomioiden. Perheen merkityksen korostuminen tyon
tutkimustuloksissa voisi johtaa erilaisten vakuutuspakettien luomiseen, jossa huomioidaan yksit-
tdisen nuoren lisdksi kaikki perheen vakuutukset. Perheeseen voidaan tdssa tapauksessa lukea
my06s nuoren vanhemmat, silla he osoittautuivat tutkimuksen myota tarkeaksi taustatekijaksi
nuorten riskienhallinnassa. Tutkimustulokset viittasivat myds vakuutusyhtididen markkinoinnin
kehitystarpeisiin, silla markkinointiviestinnalla ei ndayttanyt olevan toivotunlaista vaikutusta nuo-

riin.

Taman tutkimuksen kautta nuoret saivat ddnensa kuuluville ja voivat viestid heidan kokemuksiaan
vakuuttamisesta ja vakuutusmaailmasta. Nuoret pystyivat tutkimuksen kautta ilmaisemaan, mitka
asiat he kokevat hyvaksi ja mita he arvostavat sekda myds ne asiat, jotka ovat hieman huonommalla
tolalla ja vaativat kehitysta. Nuoret voivat myds itse ottaa tdstd opikseen nakemalla, miten muut
nuoret toimivat vakuutustensa kanssa ja minkalaisia toimintatapoja heilld on. He pystyvat otta-
maan tasta mahdollisesti vinkkeja my6s omaan toimintaansa ja toimintatapoihinsa tai vaikkapa
nakemaan, miten oman ikdiset eivat ainakaan kayttaydy. Taman lisdksi tydsta on ennen kaikkea
hyotya myos minulle itselleni, silld aihe on ajankohtainen myos omalla kohdallani. Moni |&hipiiris-
tani itseni mukaan lukien painivat vakuutusasioiden kanssa omaisuuden kasvaessa. Toki tyostad on
my0s hydtya oman ammatillisen osaamiseni kehittamisessa finanssi- ja eritoten vakuutusalalla,

minka kautta saan myos evaita tyoelamaan.

Jatkotutkimukset

Nuorten vakuuttaminen on aiheena niin laaja, ettei tallaisessa opinndytetyon kokoisessa tydssa ole
mahdollista kasitellad aihetta kaikista ndkdkulmista huomioiden kaikki suomalaisnuoret. Tahan tyo-
hon varatut resurssit pakottivat rajaamaan aihetta kolmeen nakoékulmaan, joiden valossa aihetta
kasiteltiin. Rajauksen ulkopuolelle jaa vielad paljon erilaisia nakdkulmia, joihin on mahdollista pa-

neutua seuraavissa tutkimuksissa. Tata tutkimusta olisi mahdollista vield syventda suorittamalla
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edelleen syvallisempia haastatteluja, mikali kdaytéssa on enemman resursseja, kuin tata tyota teh-
dessa. Tama tutkimus ei antanut vield aukotonta tietoa asiayhteyksista tai syy ja seuraus -suh-
teista. Myo6s isommalle joukolle tehtdva kvantitatiivinen tutkimus antaisi aiheeseen uutta nakokul-
maa. Maarallinen tutkimus mahdollistaisi nuorten taustatietojen hydédyntamisen analysoinnissa,

mihin ei taman tutkimuksen analysoinnissa keskitytty.

Kuten tutkimustuloksista voi huomata, tassa tutkimuksessa nuorten vakuuttaminen oli keskittynyt
vahinkovakuuttamiseen henkilévakuuttamisen jadddessa taka-alalle. Henkilévakuuttamisen valitse-
minen jatkotutkimuksen nakdékulmaksi voisikin olla seuraava looginen nakékulma. Nuorten henki-
I6vakuuttamisesta nahtiin tassa tutkimuksessa vain pintaraapaisu. Jotta nuorten henkilévakuutta-
misesta olisi saatu vahinkovakuuttamisen kaltaisia laajoja tutkimustuloksia, olisi haastatteluissa
pitdnyt antaa enemman painoarvoa henkilévakuutuksille ja esittda lisakysymyksia aiheeseen liit-
tyen. Nuoret tuntuivat sivuuttavan henkildvakuutukset kevyesti, mutta tdhan olisi voinut pureutua
haastatteluissa syvemmin. Esimerkiksi syita sille, miksi nuoret eivat ole kiinnostuneita tyottomyys-

tai elakevakuuttamisesta, olisi mielenkiintoista selvittaa jatkotutkimusten avulla.
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Teemahaastattelu:

TAUSTATIEDOT: IKA, PERHE, KOULUTUS/TYO, HARRASTUKSET, KUKA MAKSAA VAKUUTUKSET

NUORTEN
VAKUUTUS-
TOTTUMUKSET

Tutkimuskysymys:

Haastattelukysymys ja tukikysymykset:

Minkalaisia vakuutuksia
nuoret ottavat?

Mita vakuutuksia sinulla/perheelldsi on? Miksi
juuri nama vakuutukset?

Minkalaisia henki- ja vahin-
kovakuutustottumuksia
nuorilla?

Mitka seikat ovat vaikuttaneet vakuutusyhtitn
valintaan?

- Esim. vanhemmat, hinta, luotettava brandi,
suositukset.

Oletko vaihtanut vakuutusyhtitta viimeisen 5
vuoden aikana? Miksi?

Minkalaisia henki- ja vahin-
kovakuutustottumuksia
nuorilla?

Milloin viimeksi olet kilpailuttanut vakuutuk-
sesi? Miten?

Minkalaisia henki- ja vahin-
kovakuutustottumuksia
nuorilla?

Miten elamantilanteesi on vaikuttanut riskien-
hallintaasi?

Minkalaisia henki- ja vahin-
kovakuutustottumuksia
nuorilla?

Miten eldmantilanteesi on vaikuttanut riskien-
hallintaasi?

- Esim. perheen perustaminen, omilleen
muutto, matkustelu, auton hankkiminen

Minkalaisia henki- ja vahin-
kovakuutustottumuksia
nuorilla?

Miten arvioisit oman riskinkantokykysi?
- Onko muuttunut ajan saatossa?
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NUORTEN
SUHTAUTUMINEN

Tutkimuskysymys:

Haastattelukysymys ja tukikysymykset:

VAKUUTTAMISEEN

Miten nuoret suhtautuvat
vakuuttamiseen?

Kuinka kiinnostunut olet vakuuttamisesta ja
kuinka aktiivisesti hoidat vakuutusasioitasi?

Miten nuoret suhtautuvat
vakuuttamiseen?

Miten ylipaataan suhtaudut vakuuttami-
seen? Koetko taman tarkeaksi osasi riskien-
hallintaasi?

- Riskeja voidaan hallita myos pienentamalla
tai poistamalla riskit

NUORTEN
TIETAMYS
VAKUUTTAMISESTA

Tutkimuskysymys:

Haastattelukysymys ja tukikysymykset:

Miten hyvin nuoret tunte-
vat vakuutukset, vakuu-
tustuotteet, vakuutuseh-
dot seka vakuutusten
hinnat?

Kuinka perilla olet ottamiesi vakuutusten va-
kuutusehdoista? Muun muassa omavastuu-
osuudesta, vakuutusten kattavuudesta, hin-
noista, maarista yms.

- Kuinka tarkasti olet perehtynyt vakuutus-
ehtoihin ennen vakuutuksen ottamista?

Miten hyvin nuoret tunte-
vat vakuutukset, vakuu-
tustuotteet, vakuutuseh-
dot seka vakuutusten
hinnat?

Mita tiedat erilaisista yksityishenkiloille
suunnatuista vakuutustuotteista?

- Mita vakuutusyhtiot tarjoavat?

- Osaatko luetella vakuutuksia?

Miten hyvin nuoret tunte-
vat vakuutukset, vakuu-
tustuotteet, vakuutuseh-
dot seka vakuutusten
hinnat?

Mita tiedat henkilé- ja vahinkovakuuttami-
sesta?

- Koetko nama tarpeelliseksi?

- Onko sinulla henkivakuutusta/oletko har-
kinnut sen ottamista?
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SKENAARIOT Tutkimuskysymys: Haastattelukysymys ja tukikysymykset:
Valitsisitko mieluummin | Vakuutus A:
vakuutuksen A vai B? - Pienemmat vakuutusmaksut
- Suurempi omavastuu
- Heikompi kattavuus
Vakuutus B:
- Suurempi vakuutusmaksu vuositasolla
- Pienempi omavastuu
- Kattaa laajasti eri vahingot
Valitse kaksi tarkeinta A) Hinnoittelu
seikkaa, jotka vaikuttivat B) Vakuutusyhtion brandi/imago
nykyisen vakuutusyhtion C) Vakuutuksen sisalto/kilpailukykyiset tuot-
valintaa? teet
D) Suosittelu
E) Asiakaspalvelu
F) Asiakasedut
G) Joku muu, mika?
KAMPANIJAT | Tutkimuskysymys: Haastattelukysymys ja tukikysymykset:

Miten kampanjat vaikut-
tavat nuorten vakuutus-
tottumuksiin?

Oletko huomannut vakuutustentarjoajien mainontaa
tai kampanjointia viime aikoina? Millaista mainon-
taa?

- Kenelle tdma mainonta on suunnattu?

Miten kampanjat vaikut-
tavat nuorten vakuutus-
tottumuksiin?

Ovatko vakuutustentarjoajien kampanjat vaikutta-
neet vakuutustottumuksiisi/ostokayttaytymiseen?
Miten?

- Ovatko kampanjat saaneet sinut ottamaan vakuu-
tuksia/luopumaan jostakin?

Miten kampanjat vaikut-
tavat nuorten vakuutus-
tottumuksiin?

Oletko hyodyntanyt muita vakuutusyhtiéiden kam-
panjoita? Miten?

Miten kampanjat vaikut-
tavat nuorten vakuutus-
tottumuksiin?

Ovatko vakuutustentarjoajien kampanjat vaikuttanet
vakuutusyhtion valintaasi?
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