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1 Johdanto

Kiinteistonvalitysalalla on tunnetusti paljon toimijoita ja taten myos kilpailijoita. Yleinen kasitys voi
olla harhaluulo niin sanotusta helposta ansiosta. Ala on erittdin sdannostelty, joka voi tulla
monelle yllatyksena. Kovan kilpailun toimesta menestyvan kiinteistonvalitysliikkeen tulee myds

erottua joukosta.

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimi kirjoittaja itse. Kirjoittaja on toiminut itse
kiinteistonvalittajana niin isoissa organisaatioissa kuin pienessa start up -yrityksessakin. Kirjoittaja
toimii talla hetkellad edelleen alalla hallinnollisten tehtdvien parissa, jotenkin etenkin

liiketoimintaan liittyvat kulut ovat tiedossa.

Tavoitteena ei ole perustaa itse yritystd, vaan luoda opas kiinteistonvalitysliikkeen

lilketoimintasuunnitelman tekemiseen.

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda opas vilitysliikkeen liiketoimintasuunnitelman tekemiseen,
joka toimii hyvana ohjeena ja runkona kiinteistonvalitysliiketta perustavalle tai sita harkitsevalle.

Tarkemmin alueena tarkastellaan Tamperetta.

Opinndytetydssa kasitellaan ensin yleisesti kiinteistonvalitysalaa, siihen liittyvaa lainsaadantoa
seka kaytanteita ja vaatimukset kiinteistonvalitysliikkeen perustamiselle. Toisin sanoen tama tyo
vastaa tutkimusongelmaan, mita tulee huomioida vilitysliikkeen liiketoimintasuunnitelmaa

laadittaessa. Tyo sisdltda myos kuvauksen paikallisista toimijoista ja kilpailutilanteesta.

2 Kiinteistonvalitysala

Vilitysliikelaki (1075/2000). Laki kiinteistonvalitysliikkeista ja vuokrahuoneiston valitysliikkeista

maarittelee valitysliikkeen nain:

“Vidlitysliikkeelld tarkoitetaan kiinteisténvdlitysliikettd ja vuokrahuoneiston vdlitysliikettd.”

“Kiinteistonvdlitykselld tarkoitetaan tdssd laissa toimintaa, jossa tulon tai muun taloudellisen

hyédyn saamiseksi saatetaan sopijapuolet kosketuksiin toistensa kanssa”



Yleisessad puheessa valitysliikerekisteriin merkittya valitysliiketta kutsutaan valitysliikkeeksi tai
kiinteistonvalitysliikkeeksi. Tarkemmin ottaen kiinteistonvalittajalla tarkoitetaan edelld mainittua
yritysta tai henkil6a, joka on suorittanut hyvaksytysti LKV-tutkinnon. Valitysliikkeissa voi
tyoskennella tietyin rajoituksin myds henkilGitd, jotka eivat ole suorittaneet LKV-tutkintoa. Yleisin

nimike tallaiselle henkil6lle on asuntomyyja.

Valtaosa asuntokaupoista tehdadan kiinteistonvalittdjan avulla (Tilastokeskus, n.d.; MML, n.d.;
KVKL, n.d.) ja kiinteistonvalittajan tehtava ja tarkoitus onkin saada ostaja ja myyja kohtamaan ja

saada syntymaan sopimus heidan valilleen. Taten valitysliike ei ole itse kaupan osapuoli.

2.1 Liiketoiminta

Vuonna 2021 tehtiin Tilastokeskuksen mukaan asuntokauppoja yhteensa noin 133.000 kpl, joista
noin 93.500 kpl uusia sekad vanhoja osakehuoneistoja ja 39.900 kpl asuinkiinteistoja.
(Tilastokeskus, n.d.; MML, n.d.) Hintaseurantapalvelun tilaston perusteella toteutuneita kauppoja
on yhteensa yli 85.000 kauppaa. Hintaseurantapalvelussa on vain valitysliikkeiden kauppoja, mutta
tilasto on puutteellinen siltd osin, ettd sen kaytto ei ole pakollista, eika sinne ilmoita kaikki

valitysliikkeet kauppoja. (KVKL, n.d.)

Kuva 1. Liikevaihdon kehitys. Ldhde: KVKL, 2021, e-julkaisu

Liikevaihdon ja henkilostomaaran trendivertailu kiinteistonvilitys toimialalla
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2.2 Toimijat Tampereella

Etuovi.com:n mukaan, joka on paaasiallinen ja eniten kaytetyin asuntoportaali koko Pirkanmaalla,
tulee yrityshaun kautta esiin 108 kpl valitysliikkeita. Ndista muutama on palveluntuottajan

testiyrityksia.

Aluehallintoviraston yllapitaman valitysliikerekisterin mukaan valitysliikkeita, joiden kotipaikkana
on Tampere, on 138 kpl (AVI, valitysliikerekisteri). On hyva huomioida, ettd osalla organisaatioista
on aputoiminimia, jolloin my&s osa valitysliikkeista ei tosiasiallisesti toimi Tampereella, ja etta
alalla on my6s franchising -mallilla toimivia brandeja, joiden sisalla saattaa olla itsenaisia, niin

sanottuja yhteistyoyrittajia.

Suomen Yritykset yllapitaman yritysrekisterin mukaan Tampereella on yrityksia, joiden toimialana
on kiinteistonvalitys, 513 kpl. Tama indikoi myos hyvin matalaa kynnysta ottaa toimiala osaksi

perustettua yritystd, koska kuitenkin valitysliikerekisterissa on yrityksia jo mainittu 138 kpl.

Tilastokeskuksen mukaan Tampereella aloitti vuonna 2021 kiinteistdalan toimialalla 88 yritysta ja
lopettaneita yrityksia oli 44 kpl. Hakupalvelussa ei pysty tarkemmin rajaamaan toimialan

alaluokkaa, mutta maara on kokemukseen perustuen verrannollinen.

Tampereella asuntokauppoja tehtiin yhteensa noin 7.900 kpl, joista noin 7.300 kpl uusia seka
vanhoja osakehuoneistoja ja noin 600 kpl asuinkiinteistoja. (Tilastokeskus, n.d.; MML, n.d.; KVKL,

n.d.)

Kilpailu on taten erittdin kovaa, yhtena isona haasteena perustettavalle valitysliikkeelle on keksia

tekijat, milla erottuvat isosta joukosta.

2.3 Miillaista osaamista tarvitaan

Erillista toimilupaa ei valitysliike tarvitse, mutta vaatimuksena on, etta valitysliike merkitdan
valitysliikerekisteriin, jota yllapitaa Aluehallintovirasto. Myds vuokrahuoneistojen valitysliikkeiden
tulee rekisterditya valitysliikerekisteriin. Kiinteistonvalitysta saa harjoittaa vain valitysliikkeeksi

rekisteroity yksityinen elinkeinonharjoittaja tai yritys.



Vaatimuksena on oikeus harjoittaa lilketoimintaa Suomessa, tekijat tulee olla luotettava,
valitysliikkeelld taytyy olla nimettyna vastaava hoitaja seka valitysliikkeelld tulee olla solmittuna
riittdvan kattavan vastuuvakuutus (vahintdan 50.000 euroa, enintddn 1.000 euron omavastuulla).

(AVI, n.d.)

Vastaavan hoitajan tulee olla taysi-ikdinen ja laillistettu kiinteistonvalittaja, LKV. Rekisterdinti on
maksullinen. Vastaavan hoitajan toimenkuvaan kuuluu huolehtia siita, etta valitysliikkeessa
noudatetaan hyvaa vilitystapaa ja etta vahintdaan puolella valitysliikkeessa toimivilla, valitystyota

tekevilla henkilGilla, tulee olla LKV-patevyys. (Hyvan valitystavan ohje, 2021, s. 6)

Laki kiinteistdjen ja vuokrahuoneistojen valityksesta (1074/2000) saantelee valitysliikkeiden
toimintaa. Sen mukaan esimerkiksi vain Keskuskauppakamarin valittajakoelautakunnan
jarjestaman kirjallisen LKV-kokeen suorittanut henkild, saa kdyttaa nimiketta kiinteistonvalittaja.
LKV-koe sisaltaa valitysalan lainsdadantoa erittain laajasti seka hyvaa valitystapaa. Koe on

maksullinen.

Kiinteistdalan Koulutuskeskus, Kiinko, jarjestaa myos LKV-patevyyden saavuttaneille
jatkokoulutusta. Tutkinnon nimi on ylempi kiinteistonvalittdjan tutkinto, eli YKV. Paastdkseen
suorittamaan tutkintoa, taytyy pohjalla olla jo kokemusta, LKV-patevyyden lisdksi. Tutkinto on

maksullinen.

Laillistetun kiinteistonvalittajan patevyyden lisdksi alalla on esimerkiksi kiinteistonvalitysalan
ammattitutkinto olemassa, joka on mahdollista suorittaa tyon ohessa. Edelld mainittu tutkinto
tunnetaan nimella KiAT. Nykyinen nimi on KiLAT, eli kiinteistonvalitykseen suunnattu
liilketoiminnan ammattitutkinto. Tdman lisdksi on olemassa KED-koulutus, eli kiinteistéedustajan

koulutus. Molemmat koulutukset tahtadvan LKV-patevyyden saavuttamiseen. (Remax, n.d.)

Vilitysliikelaki (1074/2000) edellyttaa valitysliikkeen noudattavan hyvaa valitystapaa. Laki ei ole
tarkemmin maaritellyt, mita silla kdytanndssa tarkoitetaan. Hyva vélitystapa on
Kiinteistonvalitysalan keskusliiton yllapitama, vuosittain julkaistava kirjallinen ohje. Se elada ja
muovautuu koko ajan, esimerkiksi tuomioistuinten paatokset ja kuluttajariitalautakunnan

suositukset saattavat vaikuttaa ohjeen tarkennuksiin. (SKVL, n.d.)



3 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on varsin yleinen apuvaline yrityksen perustamista suunnittelevalle.
Liiketoimintasuunnitelmaa voi ja kannattaa hyodyntaa myos tyokaluna budjettisuunnittelulle.
Mikali perustettava yritys tarvitsee rahoitusta, on usein edellytyksena liiketoimintasuunnitelman

laatiminen. (Hesso, 2015, s. 10)

Liiketoimintasuunnitelma toimii hyvana apuna arvioitaessa yrityksen tulevaisuutta, vaikkei
varmuudella suuntaa pysty tietdmaankaan. Huolellisesti tehtyna liiketoimintasuunnitelma auttaa
jasentamaan yrityksen perustajalle yrityksen strategiaa ja arvoja. Sen tekeminen vaatii panostusta,

kilpailijoiden ja markkinan tutkimista, asiakasryhmia ja -kayttaytymista.

3.1 Liikeidea

Vaikka liiketoimintasuunnitelma -malleja on muutamia erilaisia, niin lahtokohtaisesti kaikissa on
yhtena liikeidean maarittely. Esiteltdessa liikeideaa, vastataan usein kysymyksiin “mita, miten ja

kenelle?”. (Hesso, 2015, s. 24)

Vilitysliiketta perustavalle maarittely on Iahtokohtaisesti selked, mutta on syyta pohtia liikeideaa
huolella ja tehda tarvittavia rajauksia. Valitysliikkeiden palveluihin voi kuulua monia eri palveluja ja
on hyva tunnistaa omat resurssit ja osaaminen, jotta tydsta kykenee suoriutumaan asiakkaiden

odotusten mukaisesti.

3.2 Liiketoimintasuunnitelma osana budjetointia

Liiketoimintasuunnitelmaa ja -malleja, kdytettdaan paljon myds vuosibudjetoinnin tydkaluna.
Budjetoinnissa ulkoinen ymparisto ja etenkin siind tapahtuvat muutokset, ovat ensiarvoisen

tarkeita huomioida budjettia laatiessa. (Hesso, 2015, s.10)

4 Liiketoimintaymparisto

Tassa luvussa kasitellaan liiketoimintaymparistoa yleisella tasolla seka valitysliikkeen

nakokulmasta.



4.1 \Visio

Vision tarkoitus on avata liiketoimintasuunnitelman lukijalle sita, mita yritys tavoittelee. Visioon
padaseminen on mahdollista, mutta se edellyttaa kovaa tyota, vastoinkdaymisista huolimatta. On
myo0s tarkea havaita ja ymmartaa, etta vision ymmartaminen kaikkien yrityksessa tyoskentelevien
keskuudessa, muidenkin kuin yrittdjan itse, luo hyvaan pohjan sen saavuttamiseen. (Hesso, 2015,

s. 28)

Visio perustettavalle valitysliikkeelle, voisi olla esimerkiksi laadukasta kiinteisténvalitysta, lain ja
ohjeistuksien tuntemista ja sisdistamista kdaytanndssa. Tarkein tehtdava myyntitoimeksiannon
tehneelle asiakkaalle on saada mahdollisimman hyva markkinahinta myymastaan asunnosta.
Ostotoimeksiannon tehneelle asiakkaille tarkein tehtdva on onnistua l0ytdmaan muun muassa

verkostoja hyodyntden etsimansa kohde.

4.2 Arvot

Arvot luovat yrityksen toiminnan perustan. Arvot maarittelevat myos tavan, milld yritys kulkee
kohti visiota. Yrityksessa, missa ei noudateta sen omia arvoja, on Hesson (2015, s. 29) mukaan

merkki paattyvasta yrityksesta.

Arvot luovat myos lupauksen asiakkaalle. Asiakkaalle on tarve, johon han etsii ratkaisua ja
arvolupausta pohtiessa on hyva tarkastella tarkemmin asiakkaan tarvetta ja sitd, ettda miten
yrityksen tarjoama ratkaisu hyodyttaa asiakasta. Arvolupausta pohtiessa on jalkeen hyva
tarkastella kilpailutilannetta, eli mita kilpailijat tarjoavat ja mikd on arvolupauksesi, joka toimii

kilpailuetuna. (Hanka & Tuomela., 2015, s. 18)

Vilitysliiketta perustettaessa on hyva sisdistaa se tosiasia, etta kyseinen alaan ei kohdistu valtavaa
luottamusta lahtokohtaisesti. Kiinteistonvalittdja [0ytyy vuosi toisensa jalkeen epaluotettavimmat

ammatit -kyselyiden tuloksista.

Arvojen, aivan kuten visionkin, ymmarryttaminen kaikilla yrityksessa toimivilla, on tarkeaa. Arvot

sisaltavat myos tavallaan lupauksen sidosryhmille ja asiakkaille, ettd miten yritys haluaa toimia.



4.3 Strategia

Strategia on keino paasta kohti visiota. Vaihtoehdot jakautuvat perinteisesti ulkoisen ja sisdisen
ympariston muutoksiin. Lahtokohtaisesti hyva strategia sisaltdd molemmat. Strategian

perimmainen tarkoitus on selvittda kilpailuetu ja sen syntyminen. (Hesso, 2015, s. 79)

Koska kiinteistonvalitysalalla on paljon kilpailua, suuria ja pienia toimijoita, on hinnalla kilpailtu
aina. Alalla toimii kuitenkin menestyvia toimijoita, joiden valityspalkkiot eivat ole alhaisimpia.
Tallaiset toimijat ovat onnistuneet luomaan brandin, jossa heidat valitsevalle asiakkaalle jokin

muukin arvolupaus ylittyy, eika ainut tai yksin maarittava kriteeri ole valityspalkkion suuruus.

Uudella toimijalla ei kuitenkaan voi olla vield imagoa, vaan se luodaan tekemallda. On melkein
vaistamatonta, etta alla uusi toimija joutuu kilpailemaan hinnalla, mutta erottuvuus ja pysyvampi

kilpailuetu syntyy luomalla liiketoimintamalli fokusstrategian avulla.

Fokusstrategiamallissa tutkitaan ulkoista ymparistoa huolella, jonka jalkeen tehdaan sama sisaille
ympadristolle. Kulmakivena fokusstrategiassa on vastaus kysymykseen, ettd mikd on asiakkaan

hyoty ostaessaan yrityksen palveluita tai tuotteita kilpailijoita kalliimmalla. (Hesso, 2015, s. 82—84)

4.4 Liiketoimintamalli

Liiketoimintamalli ndyttaa visuaalisesti, ettd milla tavoin yrityksen suunnittelema strategia tullaan
kdytannossa toteuttamaan. Liiketoimintamalli kertoo yrityksen tulevat asiakkaat tarpeineen ja

keinot asiakkuuden syntymiselle seka tuoton syntymisen mekanismit. (Hesso, 2015, s. 86—87.

Yksi kdytetty ja tunnettu Business Model Canvasta, jonka on kehittanyt Alexander Ostervalder ja
Yves Pigneur. Mallissa on yhdeksan osa-aluetta; asiakkaat, arvolupaus, kanavat, asiakassuhteet,

ansaintamalli, avainresurssit, avaintehtavat, avainkumppanit ja kustannukset.

4.5 Ympadristoanalyysit

Menestyvassa yrityksessa on tarkasteltu ja tutkittu ymparistoja, sisdisia ja ulkoisia ja tehdaan niin

my0Os matkan varrella. Kummankin ympariston selvittamisella selvidaa resepti kilpailuetuun.



Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa listataan erindisia muutosten skenaarioita ja sitd kautta hakea

konkreettisia lukuja muutosvaikutusten rinnalle.

Perusteellisesti tehty ymparistdanalyysi antaa arvokasta tietoa, jotta pystytdan luomaan

menestyksekas strategia yritykselle. (Hesso, 2015, s. 35—-36)

4.5.1 Ulkoinen ymparisto

Ulkoinen ymparisto on kasitteena laaja. Ulkoisen ympariston voi pilkkoa pienemmiksi alueiksi,

jolloin sen analysointi helpottuu.

Ulkoisen ympariston analysointiin sisaltyy poliittisen, taloudellisen, sosiaalisen, teknologisen ja
lainsdadannollisen ympariston analysointi. Edelld mainitut ovat niin sanotusti suuren mittakaavan

ilmioita, joiden jalkeen analysoidaan kilpailutilanne seka asiakkaat. (Hesso, 2015, s. 36)

Vilitysliiketta perustettaessa eri ulkoisen ympariston analysointiin kuuluvat osa-alueet ovat yhta
lailla syyta tarkastella huolellisesti. Finanssipolitiikalla ja sen muutoksilla on vaikutuksia
kaytannossa kaikkiin yrityksiin. Aivan kuten maailmantilanteetkin vaikuttavat usein
liilketoimintaan. Konkreettisena esimerkkina on Ukrainan ja Vendjan valinen sota, joka kaytdannossa

pysaytti hetkeksi asuntomarkkinat.

Sosiaalisen ympariston analysointi on myos tarkea osa-alue valitysliiketta perustettaessa. Eri
asuinalueilla, saman kaupunginkin sisalla, voi olla ndhtavissa luokkajakoja. Kiinteistonvalityksessa
se tarkoittaa myos lineaarisesti tarkasteltuna asuntojen arvoa. Toisaalta samaan aikaan
kaupankaynti voi olla todella vilkasta myo6s alueella, jossa asuntojen arvot ovat alhaisemmat.
Alhaisemmat asuntojen arvot myos laskevat valityspalkkion maaraa. Onko jo nyt ndkopiirissa

joidenkin tiettyjen asuinalueiden muutoksia; alueen kehittyminen tai taantuminen?

Teknologia koskettaa nykyaan kaytannossa jokaista yritysta. Kilpailijoilla saattaa olla kehitettyna
pitkdllekin vietyja teknologia valineitd asiakkaan (ja yrityksen) avuksi. On selvaa, etta digitaalisten

tyovalineiden kehittdminen vaatii valtavasti henkil6- ja raharesursseja.

Vilitysliikkeeseen liittyy paljon lainalaisuuksia. Toimintaa sdaatelevat lait ja asetukset saattavat

muuttua, joten liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa on syyta tarkastella hieman historiaa, jotta



hahmottaa linjan, mihin suuntaan ja miten vaatimukset ovat muuttuneet. Tasta voi luoda eri
skenaarioita tulevaisuuteen; miten se vaikuttaa yritykseeni, jos laillistettu kiinteistonvalittdja -

tutkinto (LKV-tutkinto) tulee pakolliseksi kaikille toimijoille?

Kilpailijoiden kartoittaminen on tarkeaa. Kiinteistonvalityksessa on ldhes poikkeuksetta jokaisella
markkina-alueella kilpailua. M Porter on luonut tyokalun kilpailija-analyysin tekemisen avuksi. Five
forces framework (viiden voiman tyokalu) auttaa Hesson (2015, s. 49-50) mukaan jasentamaan

kilpailun dynamiikan.

Kuva 2. Viiden voiman malli. M. Porter. Ldhde: Hesso, 2015, s. 50

Uudet tulokkaat

Tavarantoimittajien Toimialan Asiakkaiden
neuvotteluvoima kilpailu neuvotteluvoima

Substituutit

Tyokalun avulla liiketoimintasuunnitelman laatija kykenee helpommin luomaan eri skenaarioita,

joiden merkitys nousee esiin tdmankin osa-alueen kohdalla.

Hyvassa liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan niin sanallisesti kuin laskelmienkin avulla, mika on
asiakkaan yrityksesta ostama hyoty. Hyodyn mittaamisen lisdksi hyvassa
liilketoimintasuunnitelmassa tuotetaan tapa ja keinot edelld mainitun lisdarvon tuottamiseen
kdaytannon tasolla, kustannuksineen, unohtamatta tavoitetta luoda kannattava liiketoiminta.

(Hesso, 2015, s. 52)

4.5.2 Sisainen ymparisto

Sisdisen ympariston analysoinnilla selvitetdan, kykeneeko organisaatio toteuttamaan ulkoisen

ympariston analysoinnin avulla selvitetyt tarpeet ja miten yritys sen tulee tekemaan. Varsinainen



strategia luodaan kayttaen apuna sisdisen ja ulkoisen ympariston analysoinnin tuloksia. (Hesso,

2015, s. 62)

Toisin sanoen yritys muodostaa sisdisen ympariston. Hesson (2015, s. 63) mukaan organisaation
kokonaistehokkuutta mittaavat, toiminto- ja prosessikohtaiset seka taloudelliset analyysin ovat

sisdisen ympariston analysoinnin osa-alueita.

Vilitysliikkeen tunnettu kilpailuetu on laadukas valitystyd. Edellda mainittu asia vilisee usein
monien toimijoiden sloganeissa, mutta sen saaminen kaytant6on vaatii tyota eika synny itsekseen.
Kilpailuetuna palvelun laatu on erinomainen sen kopioimattomuuden vuoksi. Kddntopuolena sen
menettaminen voi kdyda helposti. Takaisin saaminen voi olla Iahes mahdotonta tai ainakin se

vaatii moninkertainen tyon.

Yrityksen perustajalle itselleen tama asia saattaa olla hyvin kirkkaana mielessa, mutta osa
strategiaa on kyetd jalkauttamaan visio kaikkien tekijoiden kesken. Apuna tahan kannattaa kayttaa

arvoketjua, jossa on visualisoitu miten visioon paastaan.

Kuva 3. Arvoketju. Léhde: Hesso, 2015 s. 67

INHIMILLISTEN VOIMAVAROJEN HALLINTA

TEKNIIKKA
HANKINTA
Logistiikka ja Myynti ja Jalki-
palvelutuotanto markkinointi markkinointi

Analysoitaessa sisdista ymparistda, arvioidaan huolellisesti arvoketjun eri vaiheiden kustannukset.
Vilitysliiketta perustettaessa voi kayttdaa hyodyksi kustannuksia, valillisia ja valittomia. Mikali
yrittdjan tavoite on palkata tydntekija, analysointiin liittyy myds sen selvittaminen, etta millaisella

palkkauksella tyontekijan voisi saada palkattua.



Alalla pitkaan toiminut, etenkin menestynyt, valittdja tietda arvonsa. Alasta kiinnostuneita tekijoita
on paljon, eika sellaisen palkkaaminen ole opinnaytetyon kirjoittajan kokemuksen mukaan
hankalaa, mutta tassa yhteydessa on syyta kerrata omalle perustettavalle yritykselle luomansa
strategian ja silla saavutettavan vision pariin. Mikali strategia on tuottaa lisdarvoa asiakkaalle
laadukkaalla valitystyolla, saavutetaanko sitd millaisilla tyontekijoilla. Asiakaspalvelutaidot
varmasti l0ytyvat usealta tekijaltd, jotka ovat tyoskennelleet alan ulkopuolella, mutta asetusten ja

valitystyon oppiminen vaatii ahkeraa tyota ja opiskelua.

4.5.3 Synteesianalyysit

Synteesianalyysi tarkoittaa analysoinnin tulosten muuttamista selkedan ja usein myos visuaalisesti
hahmotettavaan tuotokseen. Kadytetyin ja tunnetuin synteesianalyysi on SWOT-analyysi.
Liiketoimintasuunnitelman SWOT-analyysi selvittda yrityksen vahvuudet ja heikkoudet seka

tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat. (Hesso, 2015, s. 73-74)

Kuva 4. SWOT. Lihde: Hesso, 2015, s. 74.

Mahdollisuudet: Uhat:

Miten hyodynnan: Miten torjun:
Vahvuudet: Heikkoudet:
Miten kehitdn jatkossakin: Miten poistan:

SWOT-analyysin lisdksi toinen kaytetty synteesianalyysin muoto on GE-portfolioanalyysi. Siina
sijoitetaan myos kilpailijat oman yrityksen lisdksi. Analyysityokalu helpottaa hahmottamaan oman

yrityksen seka kilpailijoiden sijainnin elinkaarillaan. (Hesso, 2015, s. 74-75)

Hesso (2015, s. 74) kuvaa esimerkissaan nakemystaan kuntokeskussektoritoimijoiden sijoittumista
GE-portfolioon. Kuvioiden koko kuvaa kyseessa olevan toimijaryhman liikevaihtoa. Toisin sanoen,
analyysia voi kayttaa ensin apuna hahmottamaan koko paikallista toimialaa seka myos yksittaisia

kilpailijayrityksia.



Kuva 5. GE-portfolioanalyysi. Ldhde: Hesso, 2015, s. 74.

Toimialan tulevaisuuden vetoveoima

Hyva

Heikko Tyydyttava Hyva

strateginen asema

5 Asiakkaat ja asiakkuus

Liiketoimintasuunnitelmaa rakentaessa on hyva kartoittaa kohderyhma, eli asiakkaat, joille palvelu
rakennetaan. On hyva myds pohtia, ettd mita muita asiakasryhmia linkittyy liiketoimintaan,
suoraan palvelun ostaneiden asiakkaiden lisdksi. Kenelle yritys haluaa luoda arvoa. (Hanka &

Tuomela, 2015, s. 12)

Kohderyhmia voi taten olla useita, ja yksi keino kartoittaa asiakkaita, on segmentoida heidat.
Hesson (2015, s. 94) mukaan segmentoinnin taustalla on segmentointiprosessi, jossa lahdetdan
liikkeelle yrityksen markkina-alueen tutkimisella. Siina tutkitaan markkinan kokoa ja rakennetta,
ostokayttaytymisen tunnuspiirteita seka valitaan segmentointikriteerit, joiden avulla kohderyhmat

muodostuvat.

Vilitysliikkeen asiakkaat ovat omistamiensa osakehuoneistojen ja/tai kiinteistojen myyntia
suunnittelevia luonnollisia henkil6ita tai yhteisdja. Myos huoneistoa tai kiinteistoa etsivat tahot
ovat asiakkaita. Osa valitysliikkeista tarjoaa asuntojen myyntia palveluna, osa myyntia seka ostoa

ja joillain toimijoilla my6s vuokratoimeksiannot kuuluvat palveluihin.



5.1 Asiakassuhteen syntyminen ja sen yllapitaminen

Kun yritys on maaritellyt mahdolliset asiakkaansa, on hyva siirtya tekemaan suunnitelmaa siita,
miten asiakkaasta tehddan asiakkuus. Kyse on talloin asiakassuhteen kehittamisesta. (Hesso, 2015,

s. 150).

On selvaa, etta yritys tavoittelee yritykselle rahallista hyotya tuovaa asiakkuutta, eli taloudellisesti
kannattavaa asiakkuutta. Asiakkuudet voi jakaa eri ryhmiin, esimerkiksi ostokdyttaytymisen,

yhteistyon toimivuuden ja tuottavuuden perusteella. (Hesso, 2015, s. 150)

Kuva 6. Asiakassuhteen vaiheet. Lihde: Hesso, 2015, s. 150

HUIPPU- Huippuasiakkuus
ASIAKKUUS * Hyvin tuottava
+ Suositteleva 1.

« Kumppanuus

Asiakkuus

* Yhteistyo toimii

» Tuo rahaa taloon 2
« Kehita yhteistyota

ASIAKKUUS

USEIN OSTAVA Usein ostava asiakas
ASIAKAS * Ostaa
+ Ei varsinaista yhteistyota 3.
+ Kehita asiakkuuden
suuntaan

SILLOIN TALLOIN Silloin talldin -ostaja
-OSTAJA * Mieti miksei osta

useammin 4.
+ Mieti kannattaako
haneen satsata

Asiakaspalaute on arvokasta ja kuten jo aikaisemmin todettu, niin alalla suosittelujen merkitys on
valtava. Kun asiakas on tyytyvadinen, han valitsee jatkossakin saman toimijan yhteistyokumppaniksi

ja parhaimmillaan suosittelee sitad verkostolleen.



Asiakaspalautetta on hyva kerata ja rakentaa sitdkin kautta aitoja asiakaskokemuksia muidenkin
tietoon. Palvelun korkea taso on valtava kilpailuetu, mita ei voi kopioida. Sen saavuttaminen vaatii

tyota ja menettaminen voi olla kohtalokasta.

Valtaosalla niin sanottuja peruspalveluita tarjoavilla valitysliikkeilld on varmasti hyvin paljon

samankaltaiset kohderyhmat asiakkainaan.

5.2 Asiakasanalyysi

Asiakasanalyysi on osa ulkoisen ympariston analysointia. Liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa on jo
aikaisemmin pysahdytty miettimaan asiakaskohderyhmaa. Nyt on aika paneutua juuri jo

aikaisemminkin mainittuun asiakkaalle tuotettavaan lisdarvoon.

Asiakasanalyysin keskitssa asiakkaalle tarjottavan lisdarvon tutkiminen. Asiakkaalla on aina jokin
tarve olemassa, mihin han tuotetta tai palvelua etsii. Asiakasanalyysi osana
liilketoimintasuunnitelmaa, avaa lukijalleen sen, ettd mika on tarkalleen ottaen asiakkaan saama

hyoty yrityksen tarjoamasta tuotteesta tai palvelusta. (Hesso, 2015, s. 50-51)

5.3 Segmentointi

Segmentoinnissa jaetaan asiakkaita eri ryhmiin. Prosessi aloitetaan tutkimalla markkinan kokoa ja
rakennetta sekd ostokayttaytymista. Markkinan koon ja rakenteen tutkiminen sisaltda esimerkiksi
talouksien lukumaaraa, kokoa ja tulotasoa seka asuntojen kokoluokkia. Téman jalkeen valitaan niin

sanottu segmentointikriteeri ja kriteerin avulla koostetaan kohderyhmat. (Hesso, 2015, s. 92-93)

Segmentoinnin jalkeen valitaan kohderyhmat, joihin halutaan erityisesti panostaa ja keskittya.
Yritykset voidaan jakaa karkeasti operatiivisesti tehokkaaksi yritykseksi tai fokusoivaksi yritykseksi,

mutta myos naiden kahden sekoituksia voi olla. (Hesso, 2015, s. 95)

Koska segmentointikriteereita on monia, eika esimerkiksi juuri valitysliikkeen nakékulmasta
kuluttaja- ja yritysasiakas eroa valtavasti toisistaan, mutta asiakkuuden luonne voi hyvin toimia
kriteerind. Voisi esimerkiksi ajatella, etta sijoittajat ja omaa kotia myyvat, olisivat eroteltuna
toisistaan. Nama kaksi kohderyhmaa saattavat erota ostokayttaytymiselldaan toisistaan ja silla,

mika tuo lisdarvoa heille. Mikaan ei toki estd myos erottelemasta luokkia toisin. Tassa kohtaa



toimialue ja sen, esimerkiksi taloudellinen, rakenne vaikuttaa ja jalleen nouseekin esiin analyysien

tekemisen tarkeys.

6 Talous

Talous on merkittava osa-alue liiketoimintasuunnitelmaa tehtdessa. Sen avulla suunnitelman tekija

osaa ottaa huomioon laajasti eri tekijoita.

6.1 Yrityksen kannattavuus ja laskelmat

Toimiakseen yritys tarvitsee taakse kannattavan liiketoiminnan. Silti kannattavuuden laskelmat
ovat vain yksi osa-alue ja tdmankin osion suunnittelussa pitda muistaa pitdaa koko ajan mielessa
yrityksen visio ja sinne auttava strategia, jonka taustalla taas on arvon luominen asiakkaalle

paremmin kuin kilpailijat sen tekevat. (Hesso, 2015, s. 167)

Laskelmien avuksi on luotu laskureita, jotka ovat helposti kaikkien saatavilla. Niiden avulla voi
maaritella niin sanotun taloudellisen kriittisen pisteen. Kriittinen piste tarkoittaa sita kulujen ja

tuottojen suhdetta, missa edellda mainitut menevat tasan, eli tulos on 0. (Osaava yrittdja, n.d.)

6.1.1 Kiinteat kustannukset

Jokaisen kiinteistonvalitysliikkeen tulee rekisterditya Aluehallintoviraston yllapitamaan
valitysliikerekisteriin. Rekisterointi maksaa vuonna 2022 sdhkoisen asiointijarjestelman kautta

tehtyna 690 euroa, 828 euroa paperisella lomakkeella haettaessa. (AVI, 2.10.2022)

Vilitysliike tarvitsee alustan, minka kautta kohteiden myynti ja ostoilmoitusten tekeminen on
mahdollista. Sindnsa tdma ei ole toiminnan edellytys, mutta pelkdstdaan paperinen arkistointi ja

sanomalehdissa markkinointi ei tana paivana johda kannattavaan liiketoimintaan.

Talla hetkelld eniten kadytetty alusta on Alma Media Suomi Oy:n omistama KIVI- jarjestelma.
Perusmaksu alustalle on 0—145 €/kk, ja lisaksi 43 €/kk/kayttaja. Edella mainitun lisaksi palvelussa
on monia lisdostettavia ominaisuuksia. Perusmaksu seka ostettavat, kiintedhintaiset lisdpalvelut,

lukeutuvat kiinteisiin kustannuksiin. (Etuovi.com, 2.10.2022)



Osalla isommista toimijoista on omat jarjestelmansd, mutta valitysliikkeen perustamisvaiheessa
kannattaa valita kustannuksiltaan suhteellisen stabiili valmis palvelu, kuin ldhted ostamaan

kehitystyota ulkopuolelta.

6.1.2 Muuttuvat kustannukset

Muuttuvissa kustannuksiin luetaan mukaan kustannukset, jotka ovat riippuvaisia esimerkiksi
myynnin maardstd. Myynnin kasvaessa, kasvavat myds muuttuvat kustannukset ja pdinvastoin.
Raaka-aineet, palkat ja jotkut markkinointiin liittyvat kustannukset luetellaan muuttuviksi

kustannuksiksi. (Osaava yrittdja, n.d.)

Vilitysliikkeelld valttamattomia muuttuvia kustannuksia ovat esimerkiksi asuntoportaaleissa
ilmoitettavien kohteiden lukumaaran mukainen kustannus. Eli kustannus on alhaisempi, mikali
myynnissa olevia, julkaistuja, kohteita on vahemman. Lisaksi esimerkiksi printtimediamainonta
voidaan katsoa olevan muuttuva kustannus, silld usein paatoksen kohdekohtaiseen

ilmoitusjulkaisuun voi tehda viikoittain.

Palkka on myos valitysliikkeessa muuttuva kustannus, silla sen suuruus on lahtdkohtaisesti aina

rilppuvainen myynnista, alalla vallitsevan provisiopalkkauksen johdosta.

Muuttuviin kustannuksiin on hyva huomioida myos esimerkiksi ammattivalokuvaajan kaytto
myyntikohteiden kuvauksissa seka kohteen myyntia varten hankittavista asiakirjoista syntyvat

kulut.

6.2 Palvelun hinnan maarittaminen

Alueellisesti on yleisesti asiakkaiden tiedossa keskimaarainen valityspalkkion suuruus.
Kuluttajansuojalaki (37/1978) edellyttaa ilmoittamaan julkisesti hinnaston, esimerkiksi yrityksen
kotisivuilla, mutta alalle tavallista ja hyvin tyypillistd, on yksilollinen sopimus, joka usein poikkeaa

hinnastossa ilmoitetusta hinnasta.

Eri liiketoimintasuunnitelma -oppaissa on erilaisia tapoja maaritella tuotteen tai palvelun hinta.
Yleisimpida menetelmia ovat katetuottohinnoittelu, omakustannusperusteinen hinnoittelu seka

markkinapohjainen hinnoittelu. (Hesso, 2015, s. 114-115).



Kiinteistonvalitysalalla on kova kilpailu, joten valitysliikkeen tulee hieman pakotetustikin valita
hinnoittelun eri menetelmista markkinapohjainen hinnoittelu. Mikali asiakkaalla ei ole valittuna
valittdjaa, niin on tavallista, ettd asiakas kilpailuttaa 2—4 eri valitysliikettd. Kyseessa on asiakkaan
omaisuus, joten vaikka muillakin tekijoilla, kuin kustannuksilla, on merkitysta, on se kiistatta yksi
iso ja vaikuttava tekija asiakkaan paatokseen. Mita vakiintuneempi asiakaskunta valittajalla on, sita

tuottavammin han voi itsensa hinnoitella.

Kilpailija-analyysi on valttamatonta, jotta saadaan selville markkina-alueen keskimaarainen hinta
palvelulle. Kerattyjen tietojen pohjalta luodaan tavoitehinta omalle palvelulle ja kannattavuuden

laskureita apuna kdyttaen tarkastellaan realistisia mahdollisuuksia kannattavaan liiketoimintaan.

Yrityksen perustamisen alkuvaiheessa nakyvyydelld ja kohteiden lukumaaralla, toisin sanoen
massalla, on iso merkitys, jolloin palvelua joudutaan varmasti myymaan edullisesti ja alle alan

keskipalkkion, joka on hyva huomioita budjetointia laatiessa.

6.3 Riskit ja niihin varautuminen

Huolellisesti laadittu riskianalyysi on tarpeellista ja jarkevaa. Vaikkei kaikkea ymparilla tapahtuvaa
voi ennustaa, niin riskeihin varautuminen seka niiden tunnistaminen on osa
liilketoimintasuunnitelmaa. Keinoja varautua riskeihin on erilaisia, esimerkiksi vakuuttaminen on

yksi keino seka perintatoimien ostaminen yrityksen ulkopuolelta. (Hesso, 2015, s. 181)

Riskien analysoinnissa voi kdyttaa apuna niiden luokittelua. Hesso (2015, s. 181) jakaa riskit
liikeriskeihin ja vahinkoriskeihin. Liikeriskit liittyvat markkinoihin, ja ne vaihtelevat olosuhteiden

mukana.

Tyypillisia liikeriskeja:

asiakkaiden maksuvaikeudet

e tavarantoimittajien toimitusvaikeudet
e yrityksen kannattavuuden &dkillinen heikentyminen
e kilpailijoiden toimet

e taloudellisen ympariston tapahtumat.



Hesso, 2015, s. 181-182

Vahinkoriskit liittyvat yrityksen liiketoiminnan osa-alueeseen.

Tyypillisia vahinkoriskeja:

e omaisuusvahingot

o rikokset

e keskeytys- ja riippuvuusvahingot
e vahingonkorvausvaatimukset

e henkiloriskit.

Hesso, 2015, s. 182

Vilitystoiminnassa yhtena riskind nousee alalle tyypillinen henkildstdn vaihtuvuus. Etenkin
laillistettu kiinteistonvalittdja -tutkinnon suorittanut henkil6 saa toita kaytanndssa mista vaan.
Vilittajan tyo, tyontekijanakin, on hyvin yrittdjahenkista ja siten myds itsenaista tyota. Alalle
tyypillista on tulokseen perustuva palkkaus, eli provisiopalkkaus, ja ilman pohjapalkkaa, jolloin

valittdjan oma tekeminen ja tulos maarittelee saatavan palkan.

My®ds jo aikaisemmin todettu kova kilpailu alalla, on yksi riskitekija. Uusia toimijoita tulee
markkinoille koko ajan, toki myos poistuukin. Uutena toimijana alalla, tulee jatkuvasti seurata
asiakkaiden odotuksia, markkinoita ja kilpailijoita, jotta pystyy nopeasti vastaamaan muuttuneisiin

seikkoihin.

Maineriski on my0s yksi erittdin tarkea osa-alue kartoittaessa eri riskeja, mitka alaan liittyy. Hyvan
ja luotettavan toimijan imagon saavuttaminen vaatii pitkajanteista tyota, mutta sen voi menettaa
erittdin herkasti. Reklamaatiot ovat yksi riskitekija, joihin liittyy poikkeuksetta rahalliset
korvaukset. Reklamaatioita voi ennaltaehkaista huolellisella laadunvalvonnalla seka korkeilla

laatuvaatimuksilla, mita tulee valittdjiin sekd heidan osaamiseensa.

My0s hyva palvelu on yksi hyvan imagon yllapitaja. Asiakkaiden kokemukset ovat opinnaytetyon

kirjoittajan kokemuksen mukaan harmillisen matalalla. Alan toimijat ovat toiminnallaan laskeneet



tatd odotusta. Samaan aikaan, matalien odotusten kautta on melko helppo myds synnyttaa

lisdarvoa asiakkaalle ja ylittaa asiakkaan odotukset, hyvalla palvelulla.

7 Myynti ja markkinointi

7.1 Ostopaatosprosessi

Ostopaatosprosessi kasittaa koko ketjun paatokseen asti, aina paatdksen vaikuttavista tekijoista.
Yleisesti ottaen voidaan todeta, etta tarpeet laukaisevat asiakkaan ostohalun ja motiivit ohjaavat

niita. (Bergstrom &., 2021, s. 80)

Kuva 7. Ostokayttaytymiseen vaikuttavat tekijat. Lahde: Bergstrom & Leppéanen, 2021, s. 82

Ostajan
demografi-
set tekijat

Ostajan Osto- Osto-
psykologiset kayttay- Osto- , paatos
tekijat tyminen e ja osto

Ostajan
sosiaaliset

tekijat Kokemukset, tyytyvaisyys ja
suosittelu

Ostotilanteet voidaan jakaa niin sanottuihin rutiiniostotilanteisiin, jonkin verran harkittuihin
ostotilanteisiin seka harkittuihin ostotilanteisiin (Bergstrom & Leppanen., 2021, s. 103).
Kiinteistonvalitysalalla voidaan melko helposti todeta, ettd valtaosa ostopaatoksista ovat
harkittuja. Kyseessa on usein ihmisten suurin yksittdinen ostos, johon sisaltyy paljon tunnetta ja
taloudellista merkittavyytta. Myos sijoitusasuntoasiakkaat harkitsevat varmasti ostoksiaan,
vaikkakin tunnepuolen osuus voi olla alhaisempi. Tata pohtiessa on hyva kasittaa asiakkailla niin
toimeksiantosopimuksen solmivat asiakkaat kuin valitysprosessin vastapuoli. Ostaja on palvelun

ostanut asiakas seka otetun palvelun kautta myytavan tai hankittavan kohteen ostaja.

Bergstrom & Leppdnen (2021, s. 103) ovat kuvanneet hyvin asiakkaan ostoprosessin eri vaiheita

(Kuva 7.) Etenkin harkituissa ostoissa voidaan todeta asiakkaan kayvan kaikki prosessin eri vaiheet



lapi, kun taas rutiiniostoksissa prosessi voidaan saattaa loppuun kdymatta valttamatta jokaista

vaihetta lapi. (Bergstrom & Leppdnen, 2021, s. 103)

Kuva 8. Ostoprosessin eri vaiheet. Lahde: Bergstrom & Leppanen, 2021, s. 103.

Arsyke tiec;lgsr;erﬁir:'.en Tiedonkeruu
Toisen
vaihtoehdon
etsiminen
Vaihto-
ehtojen Pasits Oston jélkeinen ;
vertailu e kayttaytyminen Kokemukset ja
e ja kokemukset suosittelemi-
nen muille

Uusintaostot

Vaikka kiinteistonvalitysalalla asiakkaina ovat kuluttajien lisdksi yrityksetkin, on yritysasiakkaat
kuitenkin paaosain pieni niin sanottuja yhden ihmisen yrityksia, jolloin etenkin psykologiset

vaikutukset ovat lasna hyvin samoin tavoin kuin kuluttaja-asiakkaallakin.

7.2 Markkinoinnin tavoitteet ja toimenpiteet

Yksi osa liiketoimintasuunnitelmaa, on huolellisesti tehty markkinointisuunnitelma. Markkinoinnin
paatavoitteena ovat luodut myyntitavoitteet. Myos valittu strategiamalli ohjaa markkinointia,
jossa markkinoinnin rooli on itse asiassa merkittava. Markkinointia suunnitellaan strategisesti, eli
pitkdn aikavalin suunnitelmalla seka operatiivisesti, eli erilaiset kampanjat jne. (Hesso, 2015, s.

104-107)

Uuden valitysliikkeen avainsana on markkinointi, jotta asiakkaille avautuu tieto toimijasta.
Asiakkaan yhteydenoton tulee olla helppoa ja sujuvaa ja ennen kaikkea siihen tulee vastata

nopeasti. Asiakas on se, joka valitsee viestintdakanavan, ei valittaja.



Kiinteistonvalitysalalla tarkein ja samoin myos vaikein ansaittava, on suosittelut, joiden kautta
toimeksiantoja saa hankittua. Alalla vaihtuu toimijat melko usein. Muutama pitkdaikainen toimija

|6ytyy, joilla haasteena varmasti pysya alan murroksessa mukana.

Valittajat ja asuntomyyjat ovat lahtokohtaisesti tavoitettavissa niin puhelimitse, viestein kuin
sahkopostinkin valitykselld. Tama on varmasti jo asiakkaallakin oletusarvo, joten kaikki edella

mainitut kanavat taytyy olla kdytossa.

Toimeksiantajat seuraavat valitysliikkeen markkinointia pitkalti siitd nakokulmasta, ettda miten
heiddn omistamansa kohdetta myytaisiin ja missa. Asiakas, jolle laaja somenakyvyys on tarkeaa,

valinnee somessa aktiivisesti toimivan valittdjan/yrityksen.

Myynti- ja ostoilmoitukset julkaistaan jokaisen alalla toimivan toimesta joko/tai Etuovi.com:ssa ja
Oikotie.fi:ssa. Tassa on hieman alueellisia eroja, ettd kumpi naista vakiintuneista
asuntoportaaleista on millakin markkina-alueella se kdytetyin, Pirkanmaalla ehdottomasti

Etuovi.com.

7.3 Henkilokohtainen myyntityo

“Myynti korjaa suunnitelmallisen markkinoinnin luoman kysynndén kassavirraksi. Myynti on osa
markkinointisuunnitelman markkinointiviestintéd. Henkil6kohtainen myyntityé on parhaimmillaan
yrityksen arvojen mukaista, aktiivista ja jatkuvasti kehittyvdéd tuloksellista vuorovaikutusta
asiakasrajapinnassa.”

(Hesso, 2015, s. 142)

Myyntiin ja sen psykologiaan kannattaa panostaa. Aiheesta I6ytyy paljon kirjallisuutta, jota on hyva
hyodyntda. Huolellisella myyntiprosessin kartoittamisella, ymmartamiselld ja ymmarryttamisella
mahdollisille muille yrityksessa toimiville henkilille, on tarkeaa. Henkilokohtainen myyntity6 on

etenkin kiinteistonvalitysliiketoiminnassa erittdain merkittavassa roolissa.



7.4 Tuotanto ja henkilosto

Tuotannolla tarkoitetaan tuotteen tai palvelun saamista asiakkaan kaytettavaksi.
Markkinointisuunnitelman lisdksi on hyva laatia tuotantosuunnitelma osana

lilketoimintasuunnitelmaa. (Hesso, 2015, s. 154)

Vilitysliikkeen tuotanto on palveluiden tuottamista. Palvelutuotannon nakdkulmasta
tuotantosuunnitelma antaa vastauksen siihen, ettd minkalainen tuotettava palvelu on, miten ja
missd se tuotetaan ja kuinka paljon palvelua tuotetaan. Tuotantosuunnitelmassa otetaan myds
kantaa palvelun tuotannon eri vaatimuksiin, kun asetukset, ohjeet, jarjestelmat jne. (Hesso, 2015,

s. 155).

8 Omat johtopaatokset

Opinnaytetyon tavoitteena oli antaa hyvat ohjeet perustettavan valitysliikkeen
liilketoimintasuunnitelmaan tekemiseen. Aiheen valinta on hieman muuttunut prosessin aikana ja
nyt voinkin todeta, miten todella alan tuntemus ja tietdmys antaa etulydntiaseman suunnitelman

l[aatimiselle.

Alkuperdinen suunnitelman oli tehda liiketoimintasuunnitelma perustettavalle
kiinteistonvalitysliikkeelle. En tuolloin toiminut itse alalla, vaikka rahoituksen parissa tydskentelin
ja tiiviisti my0s valitysala oli Idsna arjen tyossa. Alkuperdinen aihe ei enaa ole itselle ajankohtainen,
mutta kokemus alasta on kasvattanut tietamysta ja eritoten hallinnollisen tyon parissa

toimiminen, myos valitysliikkeen liiketoiminnan ymmartamista.

Kavin tyossa lapi eri osa-alueita, yhdistamalla kirjallisten lahteiden analysoinnin
kiinteistonvalitysalaan. Tyon edetessa pystyin toteamaan, etta liiketoimintasuunnitelman jokainen
osa-alue on tarked, mutta ymparistoanalyysit ja talous nousivat erittdin tarkeina esille.

Luonnollisesti myyntityon ja asiakaskayttaytymisen ymmartamisen tulee olla hallussa.

Mielestani onnistuin vastaamaan tutkimusongelmaan kattavasti. On joitain osa-alueita, mista ei
yleisesti ottaen valttamatta I0ydy kattavasti tietoa. Esimerkiksi ansaintamallit ovat melko tarkkaan
niin sanotusti piilossa, eika niista julkisesti juuri keskustella. Alalle on tyypillista, etta sille

hakeudutaan melko matalallakin kynnykselld, tietamatta melko ehdottomistakin vaatimuksista.



Tyon rajaaminen ei sindnsa ollut ongelmallista. Haastavinta oli kerata aineistoa kattavasti
teoriaosuuksiin, sillda oma osaaminen ja kokemus, myos liiketoiminnan kannattavuuden
nakdkulmasta, ajoi toisinaan minut vain kirjoittamaan ilman virallisia Iahteita. Tyon edetessa

kuitenkin pystyin hyvin havaitsemaan oman oppimisen etenemisen.
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