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Taman opinnaytetyon aiheena on luoda opas sijoittamisesta ja myyntityosta aloittaville myynti-
assistenteille Yrityksessa X, joka toimii opinnaytetyon toimeksiantajana. Oppaan tarkoituksena
on kehittdd perehdyttamista ja parantaa uusien myyntiassistenttien tietotaitoa sijoittamisesta ja
myyntitydsta. Uudet myyntiassistentit oppivat lisda alastaan, joka nékyy toivottavasti myos pa-
rempana myyntituloksena ja nain viihtyvat myos tydssaan paremmin.

Opinnaytetyd on toiminnallinen tyd, joka koostuu raportista ja konkreettisesta tuotoksesta eli op-
paasta sijoittamiseen ja myyntitydbhén myyntiassistentin tydssa. Raportti koostuu tietoperus-
tasta, sijoittamisen ja myyntitydn oppaan toteutuksen kuvauksesta seka pohdinnasta. Oppaan
tekemista varten haastateltiin myos kahta myyntiassistenttia. Tyon liitteissa on sijoittamisen pe-
ruskasitteet Liite 1, haastattelurunko ja haastattelussa saamani vastaukset Liite 2 ja itse tydssa
syntynyt opas Liite 3.

Opinnaytetyon tietoperusta koostuu laajasta lahdemateriaalista ja se on jaettu eri osiin, jotka ka-
sittelevat sijoittamista, myyntity6ta ja sdantelya sijoituspalvelualalla ja perehdyttamista. Sijoitta-
misessa keskitytadn myyntiassistenteille oleelliseen perustietoon ja keskitytdan niihin tuotteisiin,
joita Yritys X tarjoaa valikoimassaan. Myyntitydssa keskitytaan markkinointiin ja puhelinmyyntiin
seka erilaisiin asiakkaiden paatoksiin vaikuttaviin tekijoihin. Sdantelyssa keskitytaan yleisiin si-
joituspalvelualaa ja rahoitusmarkkinoita saateleviin lakeihin seka kerrotaan asiakkaan tietojen
hallinnasta ja asiakkaan tuntemisesta. Perehdytys osiossa kerrotaan hyvan perehdytyksen tar-
keydesta, tavoitteiden asettelusta ja perehdytysprosessin sisalldsta.

Oppaan toteuttamisessa kaytettiin hyddyksi raportissa luotua tietoperustaa, haastattelua ja saa-
tua palautetta esimieheltani. Opas luotiin Microsoft Word -ohjelmalla ja se on 65 sivua pitka il-
man kansilehted, sisallysluetteloa ja l1ahteitd. Oppaasta ja sen sisalldsta kaytiin keskusteluja pa-
lavereissa esimieheni kanssa ja haastattelua kaytettiin hyédyksi oppaassa sitomalla raportin tie-
toperustasta otettu teoria itse myyntiassistentin tydhon ja siita saatiin myds vinkkeja, neuvoja ja
tavoitteita uusille myyntiassistenteille.

Luomani tietoperusta, haastattelu, palaverit esimieheni kanssa ja saatu palaute antoivat hyvan
kokonaisuuden minka avulla sain oppaasta erittain kattavan ja monipuolisen. Saamani palaute
muilta myyntiassistenteilta valmiista oppaasta tukee tata arviota. Opasta voisi kehittda vahenta-
malla sen pituutta ja opin opinnaytetydn aikana paljon sijoittamisesta, myyntity0sta ja projektien
tekemisesta tydpaikalla. Opinnaytetyd aloitettiin tammikuussa 2023 ja saatiin valmiiksi touko-
kuussa 2023.
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on luoda opas siitd mita tulisi tietaa sijoittamisesta ja myynti-
tydsta aloittavana myyntiassistenttina Yritys X:ssa. Toimeksiantajani opinnaytetydssani toimii Yritys
X ja paadyin aiheeseen, koska tydskentelen itse Yrityksessa X myyntiassistenttina, omaan kiinnos-
tusta seka myyntity6ta ja sijoittamista kohtaan seka Yritys X kaipasi lisda keinoja kehittamaan hei-
dan omaa perehdytystaan mita jarjestetdan uusille myyntiassistenteille. Myds itsellani on halu op-

pia lisda juuri sijoittamisesta ja myyntitydsta, jotta voin kehittya tydssani myyntiassistenttina.

Aihe on tarkea ja ajankohtainen, silla kun sijoituspalveluista kerrotaan potentiaalisille asiakkaille,
niin on hyva tietada perusasioita juuri sijoittamisesta ja myynnista, jotta asiakkaan huoliin ja kysy-
myksiin pystyy vastaamaan hyvin ja myyntiassistentin tydssa paasee alkuun. Nyt vuosien 2022 ja
2023 haastavilla seka epavarmoilla markkinoilla on vaikea houkutella ihmisia sijoittamaan. Tiedon
lisddminen sijoittamisesta ja myynnista auttaa paljon, kun asiakkaiden kysymyksiin ja huoliin voi
vastata paremmin ja heidat saa enemman vakuuttuneeksi siitd miksi olisi hyva tavata sijoitusasian-
tuntija tdssa tilanteessa tai hankkia sijoituspalveluja. Nain saadaan rakennettua luottamusta, jota

tarvitaan, kun myyntiprosessissa halutaan paasta eteenpain.
1.1 Opinnaytetyon tavoitteet ja rajaukset

Taman toiminnallisen tyon tavoitteena on luoda opas sijoittamisesta ja myyntitydsta aloittaville
myyntiassistenteille Yrityksessa X, joka parantaa uusien myyntiassistenttien tietdmysta sijoittami-
sesta ja myynnista seka kertoa naista aiheista perustiedot. Oppaan tavoitteena on myés kehittaa
perehdyttamistd myyntiassistentin tyéssa ja se tulisi sijoittumaan perehdytyksen suunnittelussa
kohtaan, Miten (Eklund 2018, 76). Opas tulee auttamaan varsinkin uusia myyntiassistentteja pa-
rantamalla heidan tietdmystaan ja osaamistaan sijoittamisesta sekd myyntityéstd. Oppaan avulla
uudet myyntiassistentit pystyvat keskustelemaan potentiaalisten asiakkaiden kanssa paremmin pu-
helimessa ja ymmartamaan asiat mista keskustellaan. Parempi keskustelu ja ymmarrys asiakkaan
kanssa keskusteltavista asioista johtaa parempaan tulokseen myyntitydéssa. Samalla my6s oppaan
lukemalla ymmartaa mita sijoituspalvelualalla puhelinmarkkinoinnista ja myynnista on hyva lain
mukaan tietéa ja tiedostaa. Opas on rakennettu tdman opinnaytetyon tietoperustan, esimieheni

kanssa pitamien palaverien ja kahden Yrityksen X myyntiassistentin haastattelun pohjalta.

Opinnaytety6ta rajaavia asioita on esim. keskittyminen vain yhteen tyétehtavaan Yrityksessa X
mika on myyntiassistentti. Myyntiassistentit eivat myy varsinaisia sijoituspalveluita, vaan he ottavat
yhteytta potentiaalisiin asiakkaisiin ja kutsuvat heita tapaamisiin varsinaisten asiantuntijoiden
kanssa. Sijoitustuotteista kerrotaan vain ne tuotteet, joita myds Yritys X tarjoaa asiakkailleen. Isoin

huomio nadin pysyy osakkeissa ja rahastoissa. Monimutkaisia ja kaikkia sijoitustuotteita ei ndin



kayda lapi. Myyntiassistentin tyd on enimmikseen puhelinmarkkinointia niin myynnin osassa opasta

keskitytaan erityisesti sen parantamiseen.
1.2 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetydssa on kuusi paalukua. Tyd voidaan yksinkertaisesti jakaa koostumaan johdannosta,
teoriaosuudesta eli tietoperustasta, oppaan toteuttamisen kuvauksesta, pohdinnasta ja liitteista,
joita ovat sijoittamisen peruskasitteet, haastattelurunko ja itse sijoittamisen ja myyntitydén opas. Lu-
vussa 1 eli johdannossa kerrotaan taustaa opinnaytetydsta, sen tavoitteista, rajauksista, raken-
teesta ja toimeksiantajasta. Tietoperustan voi jakaa lukuun 2 joka kertoo sijoittamisesta ja erilai-
sista sijoitustuotteista, tuotosta seka riskista, verotuksesta ja siitd miten suomalaiset sijoittivat ja
saastivat vuonna 2022. Luku 3 kertoo myynnista ja sdantelysta alkaen kertomalla myyntitydsta, pu-
helinmyynnista ja ostoprosesseista edeten aina sijoituspalveluiden lakeihin ja sdantelyyn missa
mainitaan markkinoinnista, asiakkaan tuntemisesta ja haneltd hankittavista tiedoista. Luku 4 kertoo
perehdyttamisesta, sen tavoitteista ja perehdytyksen prosessin sisalldésta. Luvussa 5 kerrotaan itse
oppaan toteuttamisesta ja erilaisista palavereista ja haastatteluista mita siihen kuului. Pohdinnassa

eli luvussa 6 esitetdan yhteenveto, tydn luotettavuus, kehittdmisehdotukset ja oma oppiminen.
1.3 Toimeksiantajan esittely

Yritys X on sijoituspalveluyhtid, joka tarjoaa sijoituspalveluita ja varainhoitoa asiakkaillensa. Myynti-
assistentin ty6 Yrityksessa X on soittaa potentiaalisille asiakkaille ja kutsua heita tapaamiseen sijoi-
tusasiantuntijan kanssa. Yritykselld X on toimipisteita ympari Suomea ja viime vuosi Yrityksella X
oli suhteellisen hyva verrattuna vuoden 2022 markkinatilanteeseen. Tuotteita joihin Yritys X on var-
sinkin erikoistunut ovat erilaiset osake- ja kiinteistorahastot sekd omaisuudenhoito palvelut ja sijoi-

tusvakuutukset. Yritys X palvelee seka yksityisasiakkaita ja yrityksia Suomessa.



2 Sijoittaminen

Sijoittamisella tavallisesti tarkoitetaan esim. osakkeiden, rahastojen tai muiden sijoituskohteiden
esim. kiinteistdjen ostoa, omistamista tai myymista. Tavoitteena sijoittamisessa on tehda voittoa.
Osta halvalla ja myy kalliilla. (Saastépankki.fi s.a.) Sijoittamisen tarkoituksena voi toimia esimer-
kiksi tuoton tavoittelu arvonnousun tai jatkuvan kassavirran muodossa, saastaminen vanhuuden
varalle tai elakkeelle ja verotehokkuus tai jokin muu syy (Yritys X s.a.a). Kannattaa kuitenkin muis-
taa, etta sijoittaminen on riskinottamista silla ilman riskia ei voi saada tuottoa. Riskit on mahdollista
pitda kurissa tietynlaisilla sijoitusperiaatteilla. Jos tavoitellaan isoja tuottoja, niin joudutaan yleensa
ottamaan isompia riskeja. Kun taas otetaan isompia riskeja, niin odotetaan isompia tuottoja. (Sal-
kunrakentaja s.a.) Jokainen meista sijoittaa, joko tietoisesti tai sita tiedostamatta. Asunnon osto on
sijoitus, oman auton ostaminen on sijoitus ja my®s rahan jattdminen pankkitilille on sijoittamista.

Kaikki sijoituspaatdkset eivat valttdmatta ole kovin tuottavia. (sijoittaja.fi s.a.a.)
2.1 Sijoittamisen peruskasitteet

Sijoittamisessa on paljon erilaisia kasitteita, joita on hyva tuntea. Liitteessa 1 on listattu muutamia
peruskasitteita. Niitd ei valttdmatta avata enempaa opinnaytety6ta lukiessa. Kasitteet on otettu
Kauppilan, Puttosen ja Repon kirjasta Miten sijoitan rahastoihin (2020, 199-209), pdrssisaation si-
vuilta sijoitustermit ja kasitteet (Pdrssisaatio s.a.) ja Visma.fi sivuilta (Visma.fi s.a.b; Visma.fi s.a.c)

seka S-Pankin sivuilta (S-Pankki s.a.)
2.2 Osake

Osake eli porssiosake tarkoittaa osuutta pérssiyhtidsta. Kun omistat osakkeen niin omistat osuu-
den siitd porssiyhtidstd minka osaketta omistat. Esim. kun ostat Keskon osaketta pérssista, niin
omistat nyt osuuden Keskoa. Osakkeita omistamalla saat osuuden yhtién voitonjaosta osinkoina.
Osakkeenomistajana sinulla on myds mahdollisuus osallistua yhti6kokoukseen ja kayttda omista-
miesi osakkeiden tuomaa &anioikeutta esimerkiksi valittaessa yhtidlle uutta hallitusta. Olet myds
oikeutettu osakkeita omistaessasi saamaan omistustasi vastaavan maaran varoja velkojen maksun
jalkeen, jos yhtid lopettaisi toimintansa. Myds jos joku tekisi ostotarjouksen yhtiésta niin saisit

osuutesi kauppahinnasta. (Saario 2016,18.)
2.21 Osinko

Osinko on pdrssiyhtion jakama palkkio sen osakkeen omistamisesta ja siihen liittyvasta riskista (Si-
joittaja.fi s.a.b). Jotta osinkoa voidaan maksaa pitaa yhtiolla olla jakokelpoisia varoja ja osingon
maksu ei saa vaarantaa yhtion maksukykya. Eli jotta osinkoa voi maksaa pitaa yhtién tehda voit-

toa. (visma.fi s.a.a.) Saarion (2016, 98—101) mukaan osakkeen omistajan kannalta paras yhtié on



sellainen, joka jakaa joka vuosi enemman osinkoja omistajilleen. Osingonjako on tapahtuma, joka
vahvistaa yhtidn tilinpaatdksessa kertomat tulosluvut. Osakeyhtidlaissa sanotaan, ettad osingonja-
koa saatelee yhtion taseen mukaan jaettavissa oleva vapaa oma paaoma ja yhtion maksukyky.
Osinkoa ei saa mydskaan jakaa, jos tiedetaan tai olisi pitanyt tietaa, etta yhtic on maksukyvyton.
Yhti6 antaa viestin sijoittajilleen, jos se maksaakin odotuksia pienemman osingon tai ei korota sita.
Kyseessa on nain viesti, joka kertoo joko heikentyneesta tuloksesta tai heikentyneesta nakymista
tai molemmista. (Saario 2016, 98—101.)

Osinko maaritelladn osakekohtaisena esim. osinko per osake 1.15 euroa. Kokonaisosinko muo-
dostuu osakkeiden lukumaaran ja osakekohtaisen osingon tulona esim. 1.15 euroa * 1000 osa-
ketta on 1150 euroa. Osinkoon ovat oikeutettuja kaikki, jotka ovat tasmaytyspaivana merkittyna yri-
tyksen omistajaluetteloon. Osingon irtoamispaiva on eri paiva kuin tdsmaytyspaiva ja osinko mak-
setaan ilmoitettuna maksupaivana. Yhdysvalloissa osinkoja voidaan jakaa jopa neljannesvuosittain
ja Suomessa yleensa kerran tilikaudessa eli kerran kalenterivuonna. (Knipfer & Puttonen 2018,
94.)

Kaikki yhtiot eivat aina kykene maksamaan osinkoa. Vuosikertomuksissa porssiyhtiot kertovat
osinkopolitikastaan. Vakiintuneet osingon maksajat pyrkivat jakamaan noin puolet tuloksestaan
ulos osinkoina sijoittajille. Pienemmat pdrssiyhtiot eivat voi ilmoittaa osingonjako politiikkaansa,

koska heidan osingonmaksukykynsa vaihtelee huomattavasti. (Saario 2016, 105-106.)
2.2.2 Osakkeen arvon muodostus

Kun rahoja sijoittaa yrityksen osakkeeseen niin relevantti arvo mika sijoittajaa kiinnostaa on mark-
kinahinta. Se kuvastaa yrityksen todellista arvoa ja sijoituksen arvoa. Hinnan perusteena ovat odo-
tettavissa olevat sijoittajan saamat kassavirrat eli osingot. Markkinahinta on tulevaisuuteen perus-
tuva muuttuja. Toinen arvonmaaritys osakkeille on kirja-arvo. Kirja-arvo lasketaan yrityksen ta-
seesta jakamalla vastattavaa puolen oma padoma osakkeiden lukumaaralla. Nain saadaan yrityk-
sen osakekohtainen oma padoma. Kirja-arvot yleensa ovat paljon pienempia kuin markkina-arvot.
Kirja-arvo muodostuu yritykseen sijoitettujen varojen ja liiketoiminnasta kertyneiden voittojen sum-
mana. Kirja-arvo on taas menneisyyteen perustuva muuttuja. Knupfer ja Puttonen (2018, 93-95)
kuvaavat osakkeen hinnoittelua siten, ettd se perustuu sijoittajien saamien kassavirtojen nykyar-
volle. Aluksi pitaa maarittaa sijoittajan saamat kassavirrat. Kassavirtoina sijoittajille toimivat yrityk-
silld osingot. Kun osinkoja maksetaan yritys siirtda hallussaan olevia kassavaroja sijoittajille. Osin-
koja voidaan pitédd Knlpferin ja Puttosen puhumina kassavirtoina. Lisaksi sijoittaja odottaa saa-
vansa kassavirtaa myydessaan osakkeen, kun sijoitushorisontti paattyy. Se voidaan kirjoittaa ma-
temaattisena kaavana kuvan 1 mukaisesti. Siind D on yrityksen maksama osakekohtainen osinko,

P, on osakkeen hinta, n on sijoitushorisontin viimeinen hetki ja r on osakkeen tuottovaatimus.



Kuvassa 2 on Kuvan 1 kaava havainnollistettu kuvana missa osingot tulevaisuudesta tuodaan ny-
kyhetkeen. (Knupfer & Puttonen 2018, 93-95.)
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Kuva 1. Kaavio osakkeen hinnan maarityksesta (mukaillen Knlpfer & Puttonen 2018, 95)
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Kuva 2. Osakkeen hinnan maarittely osingoista ja osakkeen nykyarvosta (Kntpfer & Puttonen
2018, 95)

Kuvasta 2 nakyy, ettd osakkeen hinta on summa tulevien osinkojen nykyarvosta ja osakkeen hin-
nasta sijoitushorisontin paattyessa. Siina on kuitenkin ongelma, koska mukana on osakkeen hinta,
jota yritetaan selvittda. Osakkeen hinnasta paastaan eroon, jos pidennetaan sijoitushorisonttia ikui-
sesti. Yrityksella ei ole velvollisuutta palauttaa osakepddomaa, vaan paaoma jaa yritykseen. Nain
sijoitushorisonttia voidaan pidentaa ikuisuuteen, koska paaomaa ei tarvitse palauttaa. Sijoitushori-
sonttia kasvattamalla osakkeen tulevan hinnan nykyarvo pienenee vuosi vuodelta ja lopulta se voi-
daan jattda huomioimatta, koska se on niin pieni. Nyt kuvassa 3 nakyy osakkeen hinta ilman etta
siind on itse juuri osakkeen hintaa mukana kaavassa. Nyt osakkeen hinta on sijoittajalle tulevaisuu-
dessa maksettavien osinkojen nykyarvo. Myds kaikki tulevaisuuden osingot ikuisuuteen asti on
otettu huomioon. (Kntpfer & Puttonen 2018, 95-96.)
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Kuva 3. Kaavio osakkeen hinnan maarityksesta ilman osakkeen hintaa (mukaillen Knipfer & Putto-
nen 2018, 96)

2.2.3 Tunnuslukuja

Sijoittamisessa kaytetaan monenlaisia tunnuslukuja. Niilla pyritaan vertailemaan yrityksia ja tarkoi-
tuksena on kertoa, onko osakkeen arvostustaso edullinen. Yksi kaytetyimmista on EPS eli ear-
nings per share. Se lasketaan jakamalla yrityksen nettotulos osakkeiden lukumaaralla. Osinkotuot-
toprosentissa osinko jaetaan osakkeen hinnalla. P/B luvussa (Price and Book value) osakekurssi
jaetaan osakekohtaisella omalla padomalla. Se kertoo, kuinka korkea osakkeen hinta on suh-
teessa sen taseen mukaiseen omaan padomaan. Tunnusluvut auttavat sijoittajaa tekemaan sijoi-

tuspaatoksia. (Osakesijoittaja.fi s.a.)
2.2.4 PI/E luku

Yksi yleisesti kaytetyista osakkeiden tunnusluvuista on P/E-luku. Se kuvaa osakkeen hinta/voitto-
suhdetta (Price/Earnings ratio). Tama saadaan jakamalla yhtion markkina-arvo yhtion tuloksella
verojen jalkeen. Markkina-arvo saadaan kertomalla osakeluku osakkeen markkinahinnalla. Sama
P/E luku saadaan myos jakamalla yhtion porssikurssi yhtion osakekohtaisella tuloksella. Jos yhtio
on tuottanut tappiota niin P/E lukua ei voida laskea. P/E luku kertoo myés, kuinka monta vuotta yh-
tiolla menee, etta se on tehnyt arvonsa verran tulosta. Eli jos osakkeen arvo on 30 euroa ja tulos
osaketta kohti on 2 euroa niin P/E luku on nain 15 eli kahden euron vuosituloksella yrityksella me-
nee 15 vuotta kun se on tehnyt porssikurssinsa verran voittoa. (Saario 2016, 110.) Tunnusluvun
suosio perustuu siihen, etta se tarjoaa mahdollisuuden vertailla eri toimialoja ja osakkeita helposti
keskenaan (Saario 2016, 112).



2.2.5 Oman paaoman tuotto ja sijoitetun paaoman tuotto

Yritysten kannattavuuksien vertailussa voi kayttda myds oman pdaoman (ROE return on equity) ja
sijoitetun paaoman (ROI return on invested capital) tuottoprosentteja. Sijoitetun padoman tuotossa
otetaan huomioon yhtidén oma paaoma ja vieras padoma esim. erilaiset lainat (kuva 4) eli voitto en-
nen satunnaisia eria ja veroja + korkokulut ja muut rahoituskulut jaettuna taseen loppusumma - ko-
rottamat velat (keskimaarin vuoden aikana). Oman paaoman tuotossa lasketaan mukaan vain oma
paaoma (kuva 5) eli voitto ennen satunnaisia eria ja veroja + tuloverot jaettuna omapaaoma + va-

hemmistéosuus (keskimaarin vuoden aikana). (Saario 2016, 114-116.)

100 Voitto ennen satunnaisia erid ja veroja + korkokulut ja muut rahoituskulut
#

Taseen loppusumma - korottomat velat (keskimdarin vuoden aikana)

Kuva 4. Sijoitetun padoman tuotto % (ROI) (mukaillen Saario 2016, 115)

100 Voitto ennen satunnaisia erid ja veroja + tuloverot
*®

Oma pddoma + vahemmistdéosuus (keskimaarin vuoden aikana)

Kuva 5. Oman paaoman tuotto % (ROE) (mukaillen Saario 2016, 115)

Oman paaoman tuotosta vahennetaan verot, mutta sijoitetun padoman tuotosta tata ei tehda. Si-
joittajalle yhtion oman paaoman tuoton tulisi olla korkeampi kuin sijoitetun padoman tuotto. Muuten
yhtid maksaa korkoja ja muita kuluja lainaajilleen enemman kuin ansaitsevat. Jos yhtion oman
paaoman tuotto ei ylitd 10—12 prosenttia niin yhtio ei tuota omistajilleen taloudellista lisdarvoa.
Pelkka voiton tuottaminen ei riita silla, kun riskittdman sijoituksen esim. pitkan aikavalin valtionlai-
nat korkoon lisataan sijoitusmarkkinoiden pitkanaikavalin riskilisa, joka on noin 4—6 % niin saadaan
tuottovaatimus omalle paddomalle noin 10 prosenttiin. Taloudellista lisdarvoa saadaan vasta kun
yhtidn tulos ylittaa sijoittajan yhtidlle asettaman oman paaoman tuottovaatimuksen. Sijoittajan on
parempi valttaa yhtidita, joiden oman padoman tuotto prosentti on alle 12 %. (Saario 2016, 115—
116.)

2.2.6 Porssikurssien kehitys

Pdrssikurssien yleinen kehitys on vahvasti yhteydessa talouseldman tilaan ja siina tapahtuviin
muutoksiin (Saario 2016, 119). Tilaan vaikuttavat myds erilaiset maailmalla tapahtuvat uutiset
esim. korona pandemia ja ukrainan sota. Nailla kummallakin ilmiélla oli huomattava vaikutus ta-

louselaman tilaan ja aiheuttivat siind muutoksia. Edella mainitut uutiset aiheuttavat muutoksia



yleiseen korkotasoon, joka perustuu inflaatio-odotuksiin ja porssiyhtididen odotettavissa oleviin tu-
loskehityksiin suhteessa niiden markkina-arvoon (Saario 2016, 119). Tuloskehityksia voidaan seu-
rata erilaisten analyytikkojen julkaisemista tulosennustuksista. Porssiyhtiot julkaisevat kolmen kuu-
kauden valein osavuosikatsauksia ja nadiden perusteella tulosennusteita paivitetdan koko ajan. Kor-
keampi korkotaso taas johtaa liikeyritysten heikompaan kannattavuuteen. Korkeat korot aiheuttavat
sen, ettd yha harvempi liikeidea on kannattava. Erilaiset keskuspankit voivat vaikuttaa paatoksil-
1dan 12 kuukauden pituisten lainojen korkoihin, mutta markkinavoimat pitkalti maaraavat korkojen
tason. Kun taloustilanne on terve niin lyhyet korot ovat alhaisempia kuin pitkat korot. Mita pidempi
korkojakso niin sitd suurempi korko, mutta kun lyhyet korot ovat suurempia kuin pitkat korot niin
voivat osakemarkkinat ja taloustilanne Iahtea laskuun. Yritysten aikaansaatu voitto hinnoitellaan
alemmalla kertoimella kuin aikaisemmin kun korot olivat matalalla. Jos pitkien korkojen taso alittaa
noin 3—4 % niin yha useampi liikketoimi on kannattavampaa, uusia yhtidita listautuu porssiin ja
osakkeisiin ohjautuu enemman paaomia. Porssikurssit ja korot liikkuvat oikeastaan vastakkaisiin
suuntiin. (Saario 2016, 120-122.) Tama mielestani nahtiin vuonna 2021 kun uusia yrityksia listautui
porssiin todella paljon korkotason ollessa alhainen ja osakemarkkinat tekivat uusia ennatyksia.
Seuraavana vuonna 2022 korot nousivat inflaation vuoksi ja osakemarkkinat laskivat vuoden 2021

huipuistaan ja uusia yhtiéita ei listautunut vuoden 2021 tahtiin.
2.3 Sijoitusrahastot

Sijoitusrahastolla tarkoitetaan sijoitussalkkua, jotka koostuvat perinteisesti osakkeista, korkoinstru-
menteista tai muista arvopapereista. Taman sijoitussalkun omistaa siihen sijoittaneet yksityiset
henkil6t, yritykset ja muut yhteisét. (Kauppila, Puttonen & Repo 2020, 37-38.) Sijoittamalla rahas-
toon saat vastineeksi rahasto-osuuksia. Naiden osuuksien myynti tapahtuu siten, etta rahastoa hal-
linnoiva rahastoyhti6 lunastaa rahasto-osuudet osuudenomistajalta eli sijoittajalta. (sijoittaja.fi
s.a.c.) Sijoitusrahastot tarjoavat omistajilleen mahdollisuuden hyddyntaa suurten sijoittajien kustan-
nustehokkuutta ja asiantuntemusta ja se toimii useiden sijoittajien muodostamana kollektiivina. Nii-
den toimintaperiaate on helppo. Sijoittajien varat keratdan yhteen ja sijoitukset hajautetaan esim.
sijoittamalla useaan eri arvopaperiin. Nama omistukset yhteensd muodostavat rahaston. Sijoitus-
paatoksista ja hallinnoinnista vastaa rahastoyhtid, joka ei omista rahastossa olevia esim. arvopa-
pereita, koska ne ovat rahastoon sijoittaneiden omaisuutta. Rahaston omistuksista ja niiden ar-
voista pitaa lukua rahastoyhtidsta riippumaton sailytysyhteisé. Finanssivalvonta valvoo Suomeen
rekisteroityja rahastoja ja Finanssivalvonta valvoo myds sailytysyhteisdja. (Kauppila ym. 2020, 37—
38.) Laki sijoitusrahastoista saadettiin vuonna 1987 ja sijoitusrahastot yleistyvat 1990 luvun puoli-

valissa ja niiden suosio rajahti 2000 luvun alussa (Kauppila ym. 2020,13).



2.3.1 Erityyppiset rahastot

Yleisin tapa milla sijoitusrahastoja luokitellaan, on niiden sijoituskohteen luonteen mukaan esim.
osake-, korko- ja yhdistelmarahastoihin. Muita rahastoja mitd on olemassa ovat esim. kiinteist6-,
metsa-, raaka-aine- ja hedge-rahastot. Eri rahastoja voidaan jakaa muillakin perusteilla kuin niiden
sijoituskohteen mukaan esim. indeksirahastoiksi kutsutaan sellaisia rahastoja, jonka omistukset
maaraytyvat tietyn indeksin mukaan sijoituskohteisiin. Lainsdadanndsta ja saantelysta on peraisin
termeja kuten vaihtoehto-, erikoissijoitus- ja syottérahasto. Maaritelmat eivat ole toisiaan poissulke-

via, vaan niitad voidaan kayttdd monia kuvaamaan samaa rahastoa. (Kauppila ym. 2020, 73-74.)

Osakerahastot sijoittavat nimensa mukaisesti varallisuutensa osakkeisiin. Namakin rahastot voi-
daan jaotella monin tavoin esim. maantieteen, yhtididen koon tai toimialan perusteella. Yleisin ja
perinteisin jako on maantieteellinen, mutta se jako voi perustua myds sijoitustyyliin esim. arvo- ja
kasvuyrityksiin. Useimmilla osakerahastoilla on maaritelty niiden saannoissa vertailuindeksi, joka
toimii tuottotavoitteena ja indeksing, jonka rahasto pyrkii paihittdmaan. Sen tavoitteena on olla sa-
manlainen kuin rahaston toiminta-ajatus esim. pienyrityksiin sijoittavalla rahastolla vertailuindek-
sina toimisi jonkinlainen pienyritys indeksi. Useimmat vertailuindeksit ovat nykyaan tuottoindekseja,
joissa otetaan huomioon niissa mukana olevien yhtididen maksamat osingot. Vanhoissa hintain-
dekseissa ei otettu mukaan yhtididen maksamia osinkoja, joten niita oli liilan helppo voittaa ja
naista hintaindekseistd on nykyaan melkein kokonaan luovuttu ja siirrytty kayttdmaan tuottoindek-

sia vertailuindeksina. (Kauppila ym. 2020, 74-75.)

Korkorahastot sijoittavat nimensa mukaisesti erilaisiin korkoinstrumentteihin. Naita voivat olla esi-
merkiksi erilaiset talletukset, lyhytaikaiset yritysten ja julkisyhteisdjen lainat tai joukkovelkakirjoihin
eli bondeihin, jotka ovat pitkaaikaisia yritys- ja julkisyhteisdjen lainoja eli laina-aika on yli vuoden.
Olennainen ominaisuus korkosijoituksissa on sovittu lainan takaisinmaksu korkoineen. Rahaa lai-
nataan takaisinmaksua vastaan. Korkosijoitukset ovat osakesijoituksia vahariskisempia, mutta
tuotto odotuksiltaan selvasti alempi kuin osakesijoituksissa. Korkorahastot voidaan jakaa seuraa-
viin luokkiin. Rahamarkkinarahastoihin, lyhyen koron rahastoihin ja pitkiin korkoihin. Rahamarkki-
narahastot sijoittavat kaikesta vahariskisempiin lyhyisiin korkoihin. Tuottotavoitteena on ollut paa-
oman sailyttdminen lisattyna korkotuotot Iyhyista koroista. Lyhyen koron rahastot taas sijoittavat
alle 12 kuukauden mittaisiin lainoihin, jotka omaavat korkeamman riskin kuin rahamarkkinarahasto-
jen korkosijoitukset. Tuottotavoitteet naille rahastoille on yleensa EURIBOR--korkojen tuotot. Pitkiin
korkoihin sijoittavia rahastoja on kolmenlaisia. Valtionlainarahastot, yrityslainat ja kehittyvat markki-
nat. Valtiolainarahastot nimensa mukaisesti hankkivat korkosijoituksia, joiden liikkeelle laskijana
toimii valtio. Sijoitukset perustuvat valtioiden velkaan, mutta tdhan rahastoluokkaan lasketaan

myos julkisyhteisdjen esim. kuntien tai osavaltioiden lainoja. Yrityslaina rahastoissa liikkkeelle
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laskijana toimivat yritykset. Yrityslainat kattavat monia yrityksia ja eri toimialoja. Kehittyvat markki-
nat sijoittavat ei OECD maiden lainoihin. OECD on teollisuusmaiden taloudellinen jarjesto ja kaikki
sen ulkopuolella olevat maat lasketaan kehittyviksi maiksi. Lainat voivat olla otettuina yleensa Yh-

dysvaltojen dollareissa tai paikallisessa valuutassa. (Kauppila ym. 2020, 76-81.)

Yhdistelmarahastot sijoittavat seka korkoihin ja osakkeisiin. Naissa rahastoissa sijoitusten paino-
tusta voidaan vaihtaa joko korko- tai osakepainoiseksi. Talle vaihtelulle maaritelladn saannot ra-
haston saanndissa. On myds olemassa tiettyyn tavoitevuoteen sidottuja yhdistelmarahastoja,
joissa sijoitusten painopiste muuttuu ajan my6ta ja lopulta vaihtuu taysin tavoitevuotena. (Kauppila
ym. 2020, 81-82.)

Kiinteistérahastot sijoittavat nimensa mukaisesti kiinteistéihin. Vuokratuotot ja kiinteistén mahdolli-
nen arvonnousu takaavat tasaisen tulovirran, mutta vuokralaisen etsimiseen ja kiinteistén hoitoon
voi menna aikaa ja vaivaa. Kiinteistdrahastoon sijoittamalla et itse joudu kiinteist6a hoitamaan tai
vuokralaista etsimaan. Kiinteistérahastot Suomessa olivat ennen vain instituutiosijoittajille tarkoitet-
tuja ja ne yleistyivat my6haan hankalasta lainsdadanndsta ja hallinnon monimutkaisuudesta joh-
tuen. Piensijoittajien oli niihin vaikea paasta kasiksi. Lunastuksissa on otettava huomioon, etta kiin-
teistdja on vaikea myyda lyhyessa ajassa nopeasti ja taman takia lunastuspalkkiot voivat olla to-
della korkeita riippuen siitd, kuinka kauan sijoitus on rahastossa ollut. Myos erilaiset hallinnointiku-
lut voivat olla korkeita kiinteistojen hallinnasta ja tydsta johtuen. Vaihtoehtoisrahastolainsaadanto
mahdollistaa kiinteistérahastoille velkavivun kayton eli osa rahaston sisalla olevasta rahasta ei ole
peraisin sijoittajilta vaan se on velkaa. On myds olemassa osakeyhtiomuotoisia pdrssilistattuja kiin-
teistérahastoja nimeltdan REIT (Real Estate Investment Trust). Nailla kdydaan kauppaa porssissa,
joten markkinat maarittelevat niiden hinnan ja ne voidaan tarvittaessa lunastaa nopeasti. REIT osa-
keyhtiot ovat myds verotuksellisesti erilaisia kuin muut yhtiét. Suomessa REIT rahasto on verova-
paa, mutta yhtion pitda jakaa voitoistaan 90 % ja sijoittaa vain asuntoihin. REIT rahastojen osinko
on kokonaan veronalaista tuloa poiketen normaaleista pdrssiyhtidista. (Kauppila ym. 2020, 82—-85.)
Kiinteistdrahastoissa on myos erilaisia kiinteistéluokkia mihin rahasto sijoittaa. Eri luokkia voi olla

esim. toimisto-, logistiikka-, asunto-, hoivatila- ja infrastruktuurikiinteistét. (Esimies 27.4.2023)

Metsarahastot sijoittavat metsaan ostaen metsatontteja ja puiden kasvu ja hakkuut tuottavat myyn-
tituloja. Kulut rahastoissa liikkuvat noin 1,5-2 % metsan myynnista ja hoidosta johtuen ja ensim-
maiset metsarahastot tulivat Suomeen vasta 2014. Tuottotavoitteena nailla rahastoilla on tyypilli-
sesti 3-5 % vuodessa, joka syntyy arvonmuutoksista, metsan myynnista ja hakkuista. (Kauppila
ym. 2020, 85-86.)

Muita rahastoja mitka jaavat ylla mainittujen ulkopuolelle ovat useat erikoistuneet sijoitusrahastot,

jotka sijoittavat esim. erilaisiin raaka-aineisiin kuten kulta, taiteeseen tai jopa tekijanoikeuksiin.
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Muut erilaiset rahastot voivat sijoittaa yleensa todella aggressiivisesti ja tuottohakuisesti erilaisiin
johdannaisiin ja se tehdaan yleensa sellaisella tavalla mika ei muille rahastoille tulisi kysymykseen-
kaan. Naita rahastoja on Suomessa nimitetty vipurahastoiksi ja englanniksi termilld Hedgefund.
Tyypillisia yhdistavia tekijoita naille rahastoille on absoluuttinen tuotto eli pelkka indeksituottojen
voittaminen ei riita, tuottosidonnainen palkkio ja rahaston vaihtoehtoisen seka erilaisen luonteen

korostaminen. (Kauppila ym. 2020, 86—89.)

Sijoitusrahastoille on myés mahdollinen erdanlainen syéttérahastorakenne. Tama tarkoittaa sita,
ettd varsinaisella sijoituksia tekevalla rahastolla on yksi tai useampia syéttérahastoja, joiden kaikki
sijoitukset tehdaan tahan varsinaisia sijoituksia tekevaan kohderahastoon kassaa lukuun otta-
matta. Kassa on nailla syéttorahastoilla enintdan 15 % eli vahintdan 85 % rahaston varoista tulee
sijoittaa varsinaiseen sijoituksia tekevaan rahastoon. Jos jokin rahasto toimii sy6ttdrahastona sen

pitaisi kayda ilmi sen avaintietoesitteesta ja sdanndista. (Kauppila ym. 2020, 96.)
2.3.2 Edut ja haitat

Rahastosijoittamiseen 16ytyy monia etuja. Rahastosijoittamisella riskid hajautetaan tehokkaasti.
Kun rahaston varat sijoitetaan moniin eri kohteisiin ja sijoitusrahastolain mukaan yhteen kohtee-
seen ei saa sijoittaa yli 10 % rahaston varoista. Nain toimimalla rahaston varat on jopa helppoa
kansainvalisestikin hyvin hajottaa. Yhden yhtién arvon laskeminen rahastossa ei nain yksindan
laske rahaston arvoa kokonaan. Sijoitusrahastoissa on myds hyva likviditeetti eli rahasto-osuuk-
sien myynti kdy helposti: Osuudet voidaan muuttaa helposti rahaksi jokaisena pankkipaivana.
Myos asiantuntemus, jota saa sijoituspaatoksia tekeviltd asiantuntijoilta on myds kullanarvoista.
Nama inmiset seuraavat markkinoiden kehitysta jatkuvasti ja heidan tyopaikkansa ja palkkansa

riippuvat siita, kuinka hyvin he hoitavat rahaston varallisuutta. (Kauppila ym. 2020, 44—45.)

Rahastot ovat myds markkinoilla institutionaalisia sijoittajia. Ne pystyvat tekemaan kaupat institu-
tionaalisten sijoittajien kaupankayntikuluilla ja ne paasevat markkinoille, joille tavalliset sijoittajat
eivat paasisi. Myds salkunhoitaminen on verotonta. Rahastot voivat kdyda kauppaa ilman, etta
myyntivoittoja verotetaan. Korkotuotoista ei myoskaan makseta lahdeveroa. Helppohoitoisuus on
myos hyva syy sijoittaa rahastoihin. Itse ei tarvitse seurata markkinoita ja verotuksellisesti rahasto
on yksi verosubjekti, eika sijoittajan tarvitse huolehtia jokaisen rahastossa olevan osakkeen vero-
tuksesta yksitellen myydessaan rahasto-osuutensa. Finanssivalvonnan valvonta sijoitusrahas-
toissa antaa sijoittajalle hyvan suojan seka turvaa sijoitusten paatymisesta oikeasti sijoituskohtei-
siin. Myds sijoittaminen rahastoihin vahentaa kirjanpitoa seka hallintoa varsinkin yhteisdsijoittajalle.
Mydskaan yhteisojen ei tarvitse tehda tahdonilmaisuja, kun vastaan tulee osakeanti- ja lunastustar-

jouspaatoksia. (Kauppila ym. 2020, 44—46.)
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Sijoittamisessa yleisesti ja niin myds rahastosijoittamisessa haittana on kustannukset. Osakesijoit-
tamisessa on esim. sailytyksesta ja kaupankayntikuluista koituvia kustannuksia. (Esimies
27.4.2023). Erilaisia kustannuksia rahastoissa 16ytyy myos esimerkiksi merkinta-, lunastus-, hallin-
nointi- ja sailytysyhteison palkkio (Kauppila ym. 2020, 72). Merkintapalkkio voidaan veloittaa, kun
sijoittaja ostaa rahastoa mutta nain ei valttamatta tapahdu, jos siita on neuvoteltu (Esimies
27.4.2023). Hallinnointi- ja sailytyspalkkio vahennetaan rahaston padomasta ennen kuin sijoittajan
oman osuuden arvo lasketaan. Rahastosta peritddn mydés hallinnointipalkkiota myds silloin kuin ra-
haston arvo on negatiivisella. Hallinnointipalkkio on rahastoyhtidlle tuloa rahaston tuotoista riippu-
matta. MyOs yhdistelmarahastoihin liittyvaan varojen allokointiin ei rahastosijoittajalla ole mitaan
sananvaltaa. Naissa sijoittajat ovat salkunhoitajien armoilla onko rahasto osake- tai korkopainoittei-
nen. (Kauppila ym. 2020, 46—47.)

2.3.3 Rahastoyhtio ja sailytysyhteiso

Rahastoyhtiolla tarkoitetaan osakeyhtiota, joka harjoittaa sijoitusrahastotoimintaa. Rahastoyhtio
hallinnoi joko yhden tai useamman sijoitusrahaston varoja ja ne eivat omista hallinnoimiensa ra-
hastojen varoja, vaan ne ovat sijoittajien omaisuutta. Rahastoyhtiét toimivat joko pankkien yhtey-
dessa tai ovat itsenaisia toimijoita. Rahastoyhtiot tarvitsevat toimiluvan Finanssivalvonnalta harjoit-
taakseen sijoitustoimintaa. Esimerkiksi hallituksessa, muussa ylemmassa johdossa ja toimitusjoh-
tajan taytyy olla luotettavia henkilGita, jotka eivat ole konkurssissa tai toimikelpoisuutta ei ole rajoi-

tettu. Finanssivalvonta valvoo rahastoyhtididen toimintaa. (Minilex s.a.)

Rahastojen toimintaa valvovat tilintarkastajat seka sailytysyhteiso. Tilintarkastajat tarkastavat va-
hintdan vuosittain rahasto-osuuden arvon laskennan oikeudellisuuden. Sailytysyhteis6t varmista-
vat, etta rahasto-osuuksien liikkeelle laskussa, lunastuksissa ja arvon laskennassa noudatetaan
lakia ja rahaston saantoja seka, etta rahaston varoja koskeviin toimiin liittyvat maksut ovat maara-
ajassa. Sailytysyhteisd varmistaa my0s, etta rahaston tuotot kdytetdan lain ja rahaston saantéjen
mukaisesti seka, ettd rahasto noudattaa rahastoyhtion toimeksiantoja. Sailytysyhteisodista valtaosa
on pankkikonserneista ja rahastoyhtidista rippumattomia yksikaoita, ja ne valvovat rahastojen varo-
jen sailytyksesta ja niiden pitdmisesta erilldan rahastoyhtion varoista. Sailytysyhteiséja valvoo Fi-

nanssivalvonta. (Kauppila ym. 2020, 72-73.)
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2.3.4 Indeksirahasto

Indeksirahastot ovat rahastoja, jotka pyrkivat seuraamaan mahdollisimman tarkasti vertailuindeksin
eli esim. S&P 500 sisaltda ja taten sen tuottoa. Salkunhoitaja ei tee aktiivisia sijoituspaatoksia,
vaan indeksin sijoituskohteiden valinta ja painotus riippuu taysin siitd vertailuindeksista mita se
seuraa. (Kauppila ym. 2020, 91.) Yleensa indeksirahaston sijoitusten painoarvo maaraytyy indek-
sissa olevien yhtididen markkina-arvon perusteella. Kauppaa ei kdyda rahastossa aktiivisesti vaan
osakkeiden painoja rahastossa muutetaan vain, jos osakeindeksin koostumus markkinoilla muut-

tuu. (Sijoittaja.fi s.a.d)

Kuluja rahastonhoidosta saadaan pienemmaksi kuin aktiivisesti hoidetuilla rahastoilla, kun kaupan-
kaynti ei vaadi enempaa tyota ja analyysia seka rahasto ei vaadi aktiivista hoitamista. Indeksiin si-
joittamisen sijoitustyylid on kuvattu passiiviseksi sijoittamiseksi. Etuja mitd indeksirahastoissa saa
on juuri kustannustehokkuus ja hyva hajautus. Salkunhoitajariskia ei ole, kun kaikki sijoituspaatok-
set suoritetaan vertailuindeksin mukaan. Miinuksia mita indeksisijoittamisessa tulee vastaan, on
esimerkiksi pieni oman aktiivisuuden vaadinta. Yhdistelmarahastossa sopiva suhde korkojen ja
osakkeiden valilla valitaan sijoittajan puolesta, kun taas indeksiin sijoittaessa joudut itse tdman
osuuden paattamaan. Myoskaan indeksiin sijoittamalla ei voi ikind voi voittaa itse indeksia. Kun in-
deksi laskee niin myds indeksisijoittajan sijoitukset laskevat yhta paljon. Kun tasta vahennetaan
kulut, niin tuotto on aina hieman indeksia pienempi. Aktiiviset rahastot pyrkivat aina voittamaan
vertailuindeksinsa. (Nordea s.a.) Vuonna 2019 Morningstar arvio, etta toukokuussa 2019 indeksira-
hastojen omistus USA:n osakemarkkinasta nousi yli 50 prosenttiin (Kauppila ym. 2020, 93). Indek-

sirahastot ovat olleet viime aikoina todella suosittuja.
23.5 ETF

ETF eli Exchange Traded Fund on sijoitusrahasto, jolla kaydaan kauppaa porssissa. Toisin kuin
indeksirahastoissa, joilla ei voida kayda kauppaa porssissa ja joissa merkinnat ja lunastukset to-
teutetaan paivan paatoskurssiin. ETF rahastojen hinta maaraytyy markkinoiden mukaan ja niilla voi
kayda aktiivista kauppaa paivan sisalla muuttuvilla kursseille niin kuin osakkeilla. Osa ETF rahas-
toista ei enaa ole niin sanottuja indeksirahastoja, vaan ne voivat pitaa sisallaan todellakin eksootti-
sia sijoitusinstrumentteja. Ne voivat olla erilaisia yhtiomuotoisia sijoituskoreja ja niille oikeampi
termi olisi ETP, Exchange Traded Product. (Kauppila ym. 2020, 92-94.)

Suomalainen Matti Tuomi Pohjoismaiden ETF-toiminnoista vastaava johtaja Blackrockista kertoi
uutistoimisto Startelille ETF-rahastoista Pohjoismaissa sekd Suomessa. Tuomin mukaan ETF-ra-
hastot ovat suosituimpia Suomessa kuin muissa pohjoismaissa ja yksi syy on juuri pyrkimys leikata

sijoittamisen kuluja. Blackrock on taas yksi maailman isoimmista amerikkalaisista sijoitusyhtidista
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ja kuuluu isoimpiin ETF-Rahastojen tarjoajiin. Tuomin mukaan kulut ovat ETF-Rahastoissa selvasti
alempia kuin aktiivisesti hoidetuissa rahastoissa, jopa vain alle 0,10 % vuodessa. Tuomin mielesta
ETF-Rahastoihin sijoittajat ovat yleensa aktiivisia sijoittajia, jotka kayttavat ETF-rahastoja hajautuk-

sen valineena. (Noponen 11.12.2019)

Kuluilla on suuri vaikutus sijoitussalkun tuottoon pitkalla aikavalilla. Pitkan aikavalin tuotossa vaha-
kuluiset ETF:at voittavat perinteiset rahastot juuri pienten kulujen ansiosta esim. 0,1 % vuodessa.
Kun sijoitusaikaa lisataan niin kulujen merkitys kasvaa. Taman havainnollistaa kuva 6. (Sijoittaja.fi
2021) Passiivisesti hoidetuilla rahastoilla, joissa on pienet kulut 16ytyvat myds kdantdpuolena se,
ettd tuotto on sidottu indeksin tuottoon ja sen voittaminen ei ole ikind mahdollista toisin kuin aktiivi-
sesti hoidetuilla rahastoilla, jotka pyrkivat tekemaan ylituottoa vertailuindeksiinsad nahden. Aktiivi-
silla rahastoilla kulut ovat korkeammat, mutta sita pyritdan lievittdmaan paremmalla tuotolla. Varjo-
puolena naissa rahastoissa on se, etta tutkimuksista riippuen noin 70-90 prosenttia aktiivisista ra-
hastoista haviaa vertailuindeksilleen niin oikean rahaston etsimiseen voi joutua kayttamaan hieman
omaa vaivaa ja aktiivisuutta, mutta onnistuessaan palkinto voi olla todella hyva. Vaikka passiivisten
rahastojen suosio on ollut kasvussa niin on olemassa tilanteita, joissa aktiiviset korkea kuluisem-

mat rahastot ovat parempi vaihtoehto. (Nordnet s.a.)

Alkupadaoma 10 000 €, odotettu tuotto 9 % vuodessa

= Fi kuluja = Palkkio 2 %

710000 €
610000 €
510000 €
410000 €
310000 €
210000 €

110000 €

10000 €
Ovuotta 5Svuotta 10vuotta 20vuotta 30vuotta 40vuotta 50 vuotta

Kuva 6. Kulujen vaikutus sijoitussalkun tuottoon (sijoittaja.fi 2021)
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2.4 Sijoitusvakuutukset

2000-luvun alussa suomalaisia houkuteltiin ja kannustettiin sdastdmaan elaketta erilaisiin eldkeva-
kuutuksiin, joissa etuina olivat mm. veroedut ja elakkeelle jaamista oli jopa mahdollisuus aikaistaa
(Kauppila ym. 2020, 175). Asiakkaiden luottamus tuotteeseen kuitenkin on ajan myota heikentynyt
verolainsgadannon muutoksella ja elakesaastojen nostamisen alaikarajaa on nostettu tyoelakkeen
ylaikarajaan. Huippuvuonna 2003 elakevakuutuksia myytiin yli 90 000 kappaletta ja vuoden 2012
jalkeen vain muutamia satoja. (Hjelt 24.10.2019). Sijoittajalle tarjolla on my6s muita vakuutuskuoria
kuten kapitalisaatiosopimukset ja erilaiset sijoitus- ja sdastdvakuutukset. Vakuutuskuorien sisalla
tehdyt sijoitukset eivat ndy julkisissa kotimaisten pdrssiyhtididen omistajalistauksissa koska ne ovat
vakuutusyhtion omistamat. Tama voi olla hyddyksi esim. julkisuudesta tunnetuille tai varakkaille
yksityishenkil6ille. Vakuutuskuoren hyotyna voi pitéa kuoren sisalla kdytavaa verovapaata kaupan-
kayntia. Pitkalla aikavalilla talla voi olla huomattava tuottoja kasvattava vaikutus, mutta kulut syévat
tata etua. Taman takia sijoitettavien summien tulisi olla yli 100 000 euroa. (Kauppila ym. 2020,

176—177.) Enemman naista veroeduista on luvussa 2.7.

Sijoitusvakuutuksen ideana on, etta asiakas maksaa vakuutusyhtidlle vakuutusmaksuja. Nama
maksut sailytetaan vakuutusyhtion toimesta ja sijoitetaan asiakkaan toiveiden mukaisesti erilaisiin
sijoituskohteisiin. Saaston arvo sidotaan nain sijoitustuotteiden arvoon. Vakuutuksen arvon nous-
tessa asiakas saa hyodyn itselleen, mutta arvon laskiessa vakuutusyhtio ei tata laskua korvaa.
Riski sailyy asiakkaalla eikd vakuutusyhtidlla. Vakuutuksessa tietty henkilo vakuutetaan ja saastot
ja niiden tuotto palautetaan sovittuna ajankohtana. Sijoitusvakuutukset, joissa ei ole vakuutettua,
kutsutaan kapitalisaatiosopimukseksi. (Turtiainen 2018, 133—-134.) Useimpiin vakuutuksiin on lii-
tetty kuolemanvaravakuutus ja joissakin vakuutuksissa saastot palautetaan vain, jos vakuutettu
elaa, mutta tdma on hyvin vakuutusyhtio kohtaista. Tama asia kannattaa aina tarkistaa vakuutusta
ottaessa. (Esimies 27.4.2023) Sijoitusvakuutusten tarjonnassa sovelletaan lakia vakuutusten tar-
joamisesta, jota tdydentaa IDD direktiivi, jonka EU lisasi yhdenmukaistaakseen vakuutusten tarjoa-
misessa kaytettyja lakeja EU tasolla. Tama laki astui voimaan 1.10.2018. Olennaista laissa on, etta
vakuutuksenantajilla tai edustaijilla ei saa olla myyntitavoitteita, etuja tai palkkioita, jotka kannustai-
sivat suosittelemaan muuta vakuutusta kuin parhaiten asiakkaan tarpeisiin sopivaa. Asiakasta on
myds informoitava palkkion luonteesta. MyGs eturistiriita tilanteiden ehkaisemisesta ja hallinnasta

tulee huolehtia. (Finanssivalvonta 2022)
2.5 Omaisuudenhoito

Omaisuudenhoidolla tarkoitetaan sita, kun asiakas tekee sopimuksen, jossa hanen rahoitusvalinei-
tansa hoidetaan siten, etta sijoituksia koskeva paatdksentekovalta annetaan kokonaan tai osittain

omaisuudenhoitajalle. Yleisin malli omaisuudenhoitosopimukselle on tayden valtakirjan
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omaisuudenhoitosopimus. Sopimuksessa on maaritelty omaisuudenhoidon tavoitteet ja rajoitukset.
Tassa omaisuudenhoidon muodossa salkunhoitaja hoitaa salkkua taysin itsenaisesti. Omaisuuden-
hoitosopimus antaa tahan kuitenkin rajoitteita. Sopimukseen liittyy erilaisia ehtoja liittyen tuottoon,
riskitasoon ja sijoituskohteisiin. Omaisuudenhoitaja kdy kauppaa tai suorittaa omaisuutta koskevia
toimeksiantoja asiakkaan lukuun asiakkaan valtuuttamana. Sijoituspalvelulain mukaan omaisuu-
denhoidon kohteena tulee olla vahintaan yksi rahoitusvaline. Myos muita sijoituksia voi olla omai-
suudenhoidon piirissa kuin rahoitusvalineitd esim. kiinteistdja, arvometalleja ja muita hyddykkeita.

(Turtiainen 2018, 58-59.) Omaisuudenhoitajalta edellytetdan myos toimilupaa (Esimies 27.4.2023).

Konsultatiivisessa omaisuudenhoidossa asiakas itse tekee kaikki sijoituspaatokset. Asiakas kuiten-
kin saa paatdksentekoon apua ja neuvoja palveluntarjoajalta. Sopimuksessa sovitaan mitka varat
kuuluvat sopimuksen piiriin ja palveluntarjoaja seuraa naiden varojen arvon kehitysta ja antaa niille
sijoitusehdotuksia. Sopimuksessa tehdaan myos asiakkaalle riskitason maarittely ja kirjataan allo-
kaatiorajat eli minka verran asiakkaan omaisuudesta sijoitetaan eri sijoituskohteisiin. Asiakkaan te-
kemat paatokset saattavat erota naista allokaatiorajoista. Konsultatiivisessa omaisuudenhoidossa
on kyse eri sijoituspalvelujen kokonaisuudesta. Siina yhdistyy sijoitusneuvonta, toimeksiantojen
vastaanottaminen, toimeksiantojen toteuttaminen ja omaisuudenhoito. Eniten kyse on sijoitusneu-
vonnasta. (Turtiainen 2018, 62.) Konsultatiivinen omaisuudenhoitokin on aina luvanvaraista ja sita

saa harjoittaa vain toimiluvan saanut yritys (Esimies 27.4.2023).
2.6 Tuotto ja riski

Sijoittamisessa riski ja tuotto kulkevat kasi kadessa. Mitéd suurempi riski on niin sitd parempaa tuot-
toa sijoittajat vaativat. Perusajatuksena on, etta mitd enemman riskia ottaa niin sitd paremmat
tuotto-odotukset. (Kauppila ym. 2020, 121.) Jos halutaan parempaa tuottoa pitda myds hyvaksya
korkeampaa riskia. Sijoittajalla on kaksi tavoitetta. Sijoitusten odotetun hydédyn maksimointi ja niihin
liittyvan riskin minimointi. Tavoitteena on I6ytaa tasapaino missa odotettu hy6ty maksimoituu,
mutta riski ei nouse tavoitteeseen nahden liian korkeaksi. Hyoty riippuu siita, mita varten sijoitus on
tehty. Asuntolainan lyhennykseen tarkoitettuja varoja ei kannata laittaa korkeariskisiin sijoituskoh-
teisiin ja elakkeelle 50 vuoden paahan saastavan ei kannata pitda rahojaan pankkitililla, koska in-

flaatio sy6 niiden arvon. (Kauppila ym. 2020, 114-116.)

Tutkijat ja analyytikot kayttavat sijoittamisessa riskin tunnusmerkkina volatiliteettia. Termi kuvaa
sijoitusten arvon heilahtelua. Volatiliteetti on tuottojen keskihajonta ja mita korkeampi se on, niin
sitd suurempaa on sijoituskohteen arvon vaihtelu ja riski. Riski aiheutuu juuri tasta arvon vaihte-

lusta, joka aiheuttaa epavarmuutta sijoittajalle. (Kauppila ym. 2020, 122.)
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Riskia voi pienentaa hajauttamalla. Hajauttamisella eli diversifioinnilla tarkoitetaan, ettd yhden sijoi-
tuskohteen sijasta sijoitetaan useaan erilaiseen sijoituskohteeseen. Kun sijoitussalkkuun valitaan
useita erilaisia osakkeita niin yhteen yritykseen kohdistuva riski pienenee. Hyoéty tasta perustuu sii-
hen, etta sijoituskohteiden arvot muuttuvat eri tahdissa. Jos sijoituskohteiden korrelaatio on negatii-
vinen niin toisen kohteen arvo nousee, kun toinen laskee ja painvastoin. Sijoituskohteita, joiden ar-
vot muuttuvat taysin painvastaisesti on erittain vaikea 16ytaa. Hajauttamisesta saadaan myos hyo-
tya, vaikka sijoituskohteiden korrelaatio olisikin positiivinen, mutta mitd enemman korrelaatio kas-
vaa positiiviseksi niin sitd vahemman on hajauttamisesta hyotya. Taydellisessa positiivisessa kor-
relaatiossa kahden sijoituskohteen arvot muuttuvat tdysin samalla tavalla eli kun osake A:n tuotto
on keskiarvonsa ylapuolella, niin on myos osakkeen B:n tuotto keskiarvonsa ylapuolella (kuva 7).
Taydellisessa negatiivisessa korrelaatiossa kun osakkeen A tuotto on keskiarvonsa alapuolella,
niin osakkeen B tuotto on keskiarvonsa ylapuolella (kuva 8). Kolmas korrelaatioiden aaritilanne on
nollakorrelaatio missa kahden arvopaperin A ja B korrelaatio on 0 (kuva 9). (Kauppila ym. 2020,
133-135.)

Tuntta 1

Kuva 7. Taydellinen positiivinen korrelaatio (Kauppila ym. 2020, 134)
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Tuoin 4

+ Alka

Kuva 8. Taydellinen negatiivinen korrelaatio (Kauppila ym. 2020, 134)

* Hika

Kuva 9. Nollakorrelaatio (Kauppila ym. 2020, 135)

Pitkalla aikavalilld arvopaperimarkkinoilla riskiin sisaltyy positiivinen tuotto-odotus. Arvopapereiden
hintojen odotetaan keskimaarin nousevan. Hajauttamalla riskia voidaan nain pienentaa ilman, etta
tuotto-odotus karsii. Portfolion volatiliteetti laskee nopeasti, kun siihen otetaan yhden sijoituskoh-
teen lisaksi uusia sijoituskohteita, jos naiden korrelaatio vanhojen kohteiden kanssa on alhainen.
Hajauttamalla ei kuitenkaan paase eroon kaikesta riskista. Hajautettavissa oleva riski on epasyste-

maattista riskia. Ei hajautettavissa oleva riski on systemaattista riskia eli markkinariskia. (Kuva 10.)

(Kauppila ym. 2020, 135-137.)
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Kuva 10. Portfolion osakkeiden maaran vaikutus riskiin (Kauppila ym. 2020, 136)

Markkinariskiin vaikuttaa porssin yleiskehitys. Sijoitusmarkkinat ovat taysin globalisoituneet, joten
porssin yleiskehitykseen ja varsinkin sen laskuun vaikuttaa yleisen korkotason kohoaminen, sijoit-
tajien suurtappiot muissa omaisuuslajeissa, porssiyhtididen heikkeneva tuloskehitys, verolainsaa-
danto, poliittiset tapahtumat ja yleiset suhdanneodotukset seka luonnonkatastrofit. Vaikka yritys-
riski eli epasystemaattinen riski olisikin pieni ja pdrssiyhtididen osavuosikatsaukset ja tulevaisuu-
den nakymat valoisia niin suuret kriisit esim. Kreikan velkakriisi 2011 tai 2008 Yhdysvaltojen kiin-
teistomarkkinoiden romahdus voivat silti painaa kurssit alaspain. Markkinariskilta valttyy vain ole-
malla poissa markkinoilta. Kun isot sijoittajat karsivat tappioita joissain omaisuusluokissa niin alka-

vat ne myymaan voitollisia sijoituksiaan muissa omaisuuslajeissa. (Saario 2016, 81-82.)
2.7 \Verotus

Sijoittajan tulee maksaa myyntivoitoista padomatuloveroa. Padomatulojen veroprosentti on 30 000

tuhanteen euroon asti on 30 % ja 30 000 euroa ylittavasta osuudesta 34 %. Osinkotuloista, sijoitus-
rahastojen tuotto-osuuksista ja osakesaastdtilin tuotoista pankki tai muu niiden maksaja taho tekee
paaomatuloista ennakonpidatykset ja tilittda ne verohallinnolle eli sijoittajan ei naista tuloista tar-

vitse huolehtia verojen maksamisesta itse. (Vero.fi 2022)

Osakkeiden myynnista syntyy joko myyntivoittoa tai myyntitappiota. Kun lasketaan voiton tai tap-
pion maaraa niin osakkeiden myyntihinnasta vahennetdan osakkeista maksama ostohinta ja mah-
dollinen varainsiirtovero ja voiton hankkimiskulut esim. valityspalkkiot ja toimitusmaksut. Osakkei-
den verotukseen patee samat saannét riippumatta siita, onko osake tai arvo-osuustili suomalainen

vai ulkomaalainen. Mydskaan onko yhti6 listaamaton tai porssissa listattu ei vaikuta verotukseen.
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Jos osakkeet on saatu lahjaksi tai perinnoksi, niin voidaan myyntihinnasta vahentaa lahja- tai pe-
rintoverotuksessa kaytetty verotusarvo. Osakkeiden verotukseen voidaan kayttaa myos hankinta-
meno-olettamaa. Osakkeiden myyntihinnasta vahennetaan hankintameno-olettama sen sijaan, etta
vahennettaisiin osakkeiden ostohinta ja voiton hankintakulut. Jos sijoittaja on omistanut osakkeet
alle 10 vuotta niin on hankintameno-olettama 20 % osakkeiden myyntihinnasta. Yli 10 vuoden koh-
dalla se on 40 %. Osakkeissa ei myyntivoitoista tarvitse maksaa veroa, jos kalenterivuoden aikana
on myyty yhteensa enintdan 1000 eurolla osakkeita. Tahan luetaan kaikki vuoden aikana tehdyt
myynnit ei pelkastaan osakemyynteja. Mahdollinen myyntitappio vahennetaan luovutusvoitoista el
myyntivoitoista, johon sisaltyy esim. asunto, metsa, osake ja muun omaisuuden myynneista saadut
voitot. Tama saadaan myyntihinnan ja hankintahinnan erotuksesta. Jos niita ei ole niin se vahen-
netdan paaomatuloista. Jos paaomatuloja ei ole lainkaan tai niita on vahemman kuin myyntitap-
piota niin vahennys siirtyy seuraavalle viidelle vuodelle. Myyntitappiossa on samanlainen saanto
kuin myyntivoitoissa eli jos kalenterivuoden aikana myymien osakkeiden ostohinta oli enintaan
1000 euroa ei myyntitappioita vahenneta lainkaan. Arvo-osuus tililld noudatetaan FIFO periaatetta
eli First In — First Out. Jos saman yhtion osaketta on ostettu eri aikaan niin ne myydaan samassa
jarjestyksessa kuin ne on ostettu eli vanhimmat ensin. Jos osake maksoi ensimmaisessa ostossa
20 euroa ja toisessa ostossa 30 euroa niin myydaan ensin 20 euroa maksavat osakkeet pois.
Tama periaate on kuitenkin arvo-osuus tilikohtainen eli jos 20 euroa maksavat osakkeet ovat eri
arvo-osuustililla kuin 30 euroa maksavat osakkeet niin on mahdollista myyda 30 euroa maksavat

osakkeet ensin. (Vero.fi 2023a)

Sijoitusrahasto-osuuksia on kahdenlaisia eli tuotto-osuuksia ja kasvuosuuksia. Tuotto-osuudella
maksetaan veroa joka vuosi ja se tapahtuu automaattisesti rahastoyhtion toimesta. Kasvuosuu-
dessa veroa maksetaan vasta rahasto-osuuden myynnin yhteydessa. Tuotto-osuuksia voi vaihtaa
verottomasti kasvuosuuksiksi ja painvastoin, mutta vain saman rahaston sisalla. Niin kuin osak-
keissa myds rahastoissa myyntivoitto lasketaan samalla tavalla ja on myés mahdollista kayttaa
hankintameno-olettamaa. 1000 euron raja myyntivoitoissa patee myés samalla tavalla kuin osak-
keissa. Jos rahastojen myynnista jaa myyntitappiota niin se vahennetaan paaomatuloista eika luo-
vutusvoitoista kuten osakkeissa. Jos padomatuloja ei ole tai vahemman kuin myyntitappioita niin
vahennys siirtyy seuraavalle viidelle vuodelle. (osakesijoittaja.fi 2023) Rahasto osuuksien myyn-
nissa noudatetaan myoés FIFO periaatetta. Ensimmainen rahasto-osuus minka sijoittaja on ostanut,
vahennetaan myyntihinnasta ensin. Tasta on kuitenkin mahdollista rahasto-osuuksien kohdalla poi-
keta. Kaikista rahasto-osuuksista pidetaan rahasto-osuusrekisteria, johon merkitaan joko osuusto-
distus tai rahasto-osuusmerkinnan jarjestysnumero. Sijoittaja voi pyytaa rahastoyhtiota lunasta-

maan tietyn osuustodistuksen tai jarjestysnumeroa vastaavan rahasto-osuuden. (Vero.fi 2021)
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Sijoitusvakuutuksissa on myds erilaisia veroetuja. Sijoituskohteita voi vaihtaa veroitta ja kuluitta so-
pimuksen sisalla. Vakuutukseen kertynyt tuotto on veronalaista padomatuloa vakuutuksenottajalle
ja hanen lahiomaisilleen. Vakuutuspaaoman eli vakuutukseen alussa laitettavan summan osuu-
desta ei makseta veroa. Mahdolliset tappiot ovat olleet vAhennyskelpoisia verotuksessa 1.1.2020
alkaen. Tama vahennys oikeus syntyy, kun sopimus eli vakuutus paattyy. Kun vakuutus makse-
taan lahiomaiselle, niin vakuutuspdaoma on lahjaveron alaista tuloa. Vakuutukseen liittyvia veroja
ei joudu maksamaan ennen kuin varoja vakuutuksesta nostetaan tai sopimus paattyy. (Handels-
banken s.a.) Vakuutuksen sisalla olevat osinkotuotot, korkotuotot ja myyntivoitot ovat myds verot-
tomia (Sijoittaja.fi 2020).

Osinkoja verotetaan eri tavalla riippuen siitd minkalaisista yrityksista osingot ovat peraisin. Jos
osinko on peraisin porssiyhtidsta niin 15 % osingosta on verotonta tuloa. Loput 85 % on ve-
ronalaista padomatuloa. Veroprosentti on 30 000 euroon asti on 30 % ja sen ylittdvasta osasta 34
%. Ennen kuin osinko maksetaan, tekee osingon maksava yhtié 25.5 % ennakonpidatyksen. Myos
voiton hankkimiskulut esim. omaisuudenhoito palkkiot voidaan vahentaa veronalaisesta tulosta eli
siitd osasta, joka oli 85 % osinkotulosta. Tasta palkkiosta vain vahennetadan ennen sita 50 euron
omavastuuosuus. Listaamattomissa yhtidissa eli yhtid, jonka osakkeilla ei kdyda kauppaa pors-
sissa osinko verotetaan paaomatulona ja tai ansiotulona. Osa tasta osingosta taas on verotonta.
Verottoman ja verollisen osinkotulon osuus maaraytyy verohallinnon laskeman osakkeen mate-
maattisen arvon mukaan. Matemaattinen arvo lasketaan yhtion edellisen vuoden taseesta. Yhtion
varoista vahennetaan sen velat ja erotus jaetaan osakkeiden lukumaaralla. Jos osinko on enintdan
8 % yrityksen matemaattisesta arvosta ja osingon arvo on enintdan 150 000 euroa niin on verotet-
tavan tulon osuus 25 % ja verottoman tulon osuus 75 %. 150 000 euroa ylittdvasta osasta on verol-
lista tuloa 85 % ja 15 % verotonta. Kun osinko on yli 8 % yhtion matemaattisesta arvosta niin sen
ylimeneva osa lasketaan ansiotuloksi eli palkkatuloksi eikd padomatuloksi. Taten verotus ylimene-
vasta osasta on 75 % veronalaista tuloa ja 25 % verotonta. Ansiotuloja verotetaan progressiivi-
sesti. Eli veroprosenttisi kasvaa, kun tulot kasvavat. Ulkomailta saatujen osinkojen verotukseen
vaikuttaa mistd maasta ne maksetaan. Ulkomaalaisissa osingoissa verotus toimii samalla tavalla
kuin Suomessa listattujen ja listaamattomien yritysten kohdalla vain, jos ne ovat peraisin seuraa-
vanlaisista maista: EU maasta, Euroopan talousalueen maasta tai valtiosta, jonka kanssa Suo-
mella on verosopimus. Muista maista tulevat osingot ovat kokonaan veronalaista ansiotuloa. Ulko-
maisen yhtion, joka maksaa osingon kotimaa saattaa oman lainsaadannon mukaisesti verottaa

osinkoa. Vieraalle valtiolle maksettu vero voidaan hyvittda Suomessa. (Vero.fi 2023b)
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2.8 Suomalaisten sijoittaminen ja sadastaminen vuonna 2022

Suomalaisten kotitalouksien talletukset olivat yli 113mrd. euroa kesakuussa 2022. Kuva 11 havain-
nollistaa hyvin pankkitalletuksien maaran kasvun ja lajin vuodesta 2016 alkaen. Tama maara on
kasvanut noin 5 mrd. euroa verrattuna vuoden takaiseen maaraan. Talletuskannan vuosikasvu-
vauhti on kuitenkin hidastunut. Kesakuussa kasvu oli 4.8 % kun taas vuosi tasta kasvu oli yli 7 %.
92 % naista varoista on kayttétileilla ja jos sen maaran jakaisi Suomen vakiluvulla olisi jokaisella
Suomalaisella 20 000 euroa henkea kohden. Kayttétilien korko on melkein 0 % ja korkealla inflaati-
olla jaa taman koron tuotto huomattavasti negatiiviseksi. Jos vertaa suomalaisten kotitalouksien
osakesijoitusten ja rahastosijoitusten yhteenlaskettua osuutta pankkitileilld makaavaan rahaan niin

se on 74,4mrd. euroa kun taas pankkitileilld on 113mrd. euroa. (sijoittaja.fi 2022)
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Kuva 11. Suomalaisten pankkitalletuksien maara, lajit ja kasvu eri vuosina (sijoittaja.fi 2022)

Kesakuussa 2022 Suomen suomalaisten kotitalouksien porssinoteerattujen osakkeiden arvo oli
44,6 mrd. euroa. Tama arvo on laskenut huipustaan vuonna 2021 noin 12 mrd. euroa. Sijoitusra-
hasto-omistusten arvo taas kotitalouksilla on vahemman kuin osakkeissa noin 29,8 mrd. euroa.
Tama osuus oli laskenut vuoden 2021 huipusta noin 4,5 mrd. euroa. Tammi-kesékuussa myos teh-
tiin rahastoista enemman lunastuksia kuin merkint6ja. Suurin osa naista rahastosijoituksista eli
noin 39 % oli osakerahastoissa. Vuonna 2022 Suomalaisten sijoitusten arvo on laskenut markki-
nan mukaan, mutta kotitaloudet ovat lisanneet sijoituksiaan osakkeisiin noin 1,2 mrd. euroa lisaa.
(sijoittaja.fi 2022)
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siirtyi korkorahastoiksi 2019MO01.
Kuva 12. Suomalaisten sijoitusrahastojen pddomakanta vuonna 2022 (Suomen Pankki 2023)

Niin kuin ylla olevasta kuvasta 12 selvidaa, koko suomalaisten sijoitusrahastojen rahastopadoma-
kanta oli vuoden 2022 lopussa 137,5 mrd. euroa. TAma on 25 mrd. euroa vahemman kuin vuosi
sitten. Tdma arvonlasku johtui pddosin arvopapereiden arvonlaskusta, mutta lunastuksia rahas-
toista tehtiin myos noin 5 mrd. euron edesta. Kuvasta 12 selvida hyvin, ettd suurimmat sijoitusra-
hasto tyypit Suomessa ovat osake- ja korkorahastot, jotka kattavat 81 % koko sijoitusrahastojen
paaomasta. Tasta seuraavaksi suurimmat rahastotyypit ovat yhdistelma- ja kiinteistérahastot. Eni-
ten lunastuksia tehtiin vuonna 2022 korkorahastoista, joissa nettolunastukset olivat 5,6 mrd. euroa.
Osakerahastoista nettolunastuksia tehtiin 1.1mrd euroa. Ainoastaan kiinteistérahastot saivat enem-
man uusia merkintdja noin 750 miljoonan euron arvosta enemman kuin lunastuksia. Eniten vuoden
2022 aikana lunastuksia sijoitusrahastoista tekivat yritykset. Naista lunastuksista oli 65 % Suoma-
laisten yritysten tekemia. (Suomen Pankki 2023) Suosituimmat rahastot ovat isolla osuudella
osake- ja korkorahastot. Muiden rahastojen suosio haviaa kirkkaasti nailla kahdelle muulle ainakin

padomakannaltaan.
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3 Myynti ja saantely

Tassa luvussa kasitelladn myyntia yleisesti myyntiassistentin nakdkulman kautta ja saantelya mita
sijoituspalvelualalla on. Myynnin osio sisaltdd myyntiassistentille oleellisia asioita tietaa esim.
markkinoinnista, myyntityosta, puhelinmyynnista ja miten omaa myyntipuhetta ja tuloksen tekoa voi
edistaa. Saantelyssa kerrotaan erilaisista laista mitka saatelevat sijoituspalvelualaa ja varsinkin
kerrotaan myyntiassistentille tarkeita alan toimintaa sitovia saadoksia ja lakeja, mitka on hyva tie-
dostaa tydskennellessa, jotka saatelevat markkinointia, tiedon keraamista, myyntia, asiakkaan tun-

temista ja sijoittajan suojaa.
3.1  Myyntityo

Henkilokohtainen myyntityd on osa yrityksen markkinointiviestintaa. Myyntityd jaetaan myymala-
myyntiin, kenttdmyyntiin ja puhelinmyyntiin. Myyntituki sisaltdd mainonnan, myynninedustamisen ja
suhdetoiminnan. Markkinointiviestinta on yksi yrityksen kilpailukeinoista, tuotteen, hinnan ja saata-
vuuden lisaksi. Henkilokohtainen myyntity6 tulee nahda osana koko yrityksen toimintaa. (Leppanen
2007, 46.)

Lisdarvon tuottaminen asiakkaille on vaikeutunut. Tuotevaihtoehtoja on tarjolla runsaasti ja eri tuot-
teet muistuttavat laheisesti toisiaan. Tama patee myos sijoituspalveluita ja rahoitusvalineita myyta-
essa tai tarjottaessa. Tuotteet ovat myos tulleet monimutkaisemmiksi ja markkinoijilla on naytetta-
vaa miksi juuri heidan palvelunsa tai tuotteensa ovat parempia. Lansimaisia yhteiskuntia hallitsee
myds nykyaan valtava viestinnan ylitarjonta. Tama vaikuttaa tapaan, jolla ihmiset vastaanottavat
tietoa tai torjuvat heihin kohdistettua informaatiota. Kuluttajien kiire on lisdantynyt. He ovat liian Kii-
reisia kiinnittdmaan mainoksiin huomiota ja kyllastyneet mainosten aiheuttamiin keskeytyksiin. Ih-
misten ongelmat ja heidan tarpeensa |0ytaa ratkaisuja ongelmiinsa ei kuitenkaan ole kadonnut mi-
hinkaan. Arvot ohjaavat kuluttajien valintoja. Arvokkaimmat asiat valitaan ensin ja kiire syntyy, kun
kuluttajat eivat osaa paattdad mika on arvokasta ja mika ei. Jos kaikki on yhta arvokasta niin teke-
mista on liikaa ja aika ei riita kaikkeen. (Leppanen 2007, 16—18.) Vahemman arvokkaat asiat nain

jatetaan pois.

Markkinoinnissa kaytetdan demograafisia tekijoitd kuluttajien segmentointiperusteina. Esimerk-
keina naista ovat esim. ikd, asuinpaikka tai varallisuus yms. Yhteista naille tekijoille on, ettd ne ovat
objektiivisia ja mitattavissa olevia. Psykograafiset tekijat ovat vahemman tunnettuja segmentointi-
menetelmia. Naita tekijoita ovat ne arvot ja asenteet, joita yritykset ja niiden johto edustaa. Nama
arvot leviavat johdosta muuhun henkildkuntaan. Muutamia esimerkkeja psykograafisista tekijoista
ovat: hyvan maineen tarkeys markkinoilla, vastuullinen sijoittaminen, eettiset standardit ja periaat-

teet seka laadun suhteellinen tarkeys maaraan verrattuna. Psykograafisia tekijoita toisin kuin
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demografisia tekijoita ei voi mitata. Ammattitaitoisen myyjan kannattaa analysoida kumpiakin teki-
joita myyntia tehdessaan. Jos asiakkaan psykograafiset tekijat ovat erilaisia kuin myyjalla niin arvot
eivat ole keskenaan yhteensopivia ja myynti on ndin vaikeaa. Esim. jos tuotteessa on etuna laatu
ja kestavyys, mutta asiakkaan psykograafinen arvo on vain hinta. Myyntityé on helpompaa, jos
psykograafiset arvot asiakkaan kanssa kohtaavat. (Leppanen 2007, 47—48.)

Myyntity® vaatii varsin suurta ja monipuolista osaamista. Myyjan taytyy olla monitaitoinen, tilanne-
herkka ja ahkera tyossaan. Myyntitydlla pyritédan juuri pitkiin asiakassuhteisiin, sdannallisiin kaup-
poihin ja suosituksiin asiakkaalta toiselle. Myyntityd on prosessi ja se koostuu myyntistrategiasta ja
myyntitaktiikasta. Strategia tarkoittaa asioiden tekemista oikein tavoitteiden saavuttamiseksi ja se
toimii myyntiprosessin suunnitteluosana. Myyntistrategia tulee ennen myyntitaktiikkaa. Tavoitteet
tulevat markkinoinnista, joka taas maaraytyy yrityksen tavoitteiden perusteella. Strategian tarkoi-
tuksena on saavuttaa tavoitteet. Myyntitaktiikalla tarkoitetaan asioiden tekemista oikein. Se alkaa,
kun ollaan kontaktissa asiakkaaseen. Myyntitaktiikalla toteutetaan myyntistrategiaa. Myyntistrate-
gia edellyttdd myyntitaktiikkaa. Taman prosessin onnistuessa asiakastyytyvaisyys paranee ja yri-
tyksen myyntivoitot nousevat niin kuin kuvassa 13 naemme naiden yhteyden. Myyntiprosessin tar-
koituksena on aikaansaada asiakkaalta mydnteinen ostopaatés. (Leppanen 2007, 49-51.) Myyjan
tulee selvittaa, mita asiakas haluaa ja sitten myyda asiakkaalle juuri tata tuotetta tai palvelua.

Sama patee my0s yritysmyynnissa. (Leppanen 2007, 56.)
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Kuva 13. Myyntiprosessin ja yrityksen myyntituottojen valinen yhteys (Leppanen 2007, 52)

Asiakkaat tekevat nopeita paatoksia, joten myyjan antama ensivaikutelma on tarkea. Toista tilai-
suutta ensivaikutelman tekemiseen ei saa. Asiakkaat tekevat ensikontaktin perusteella omat johto-

paatdksensa ja pitavat kiinni siitd muodostuneista kasityksista. (Leppanen 2007, 58.)



27

3.1.1 Puhelinmyynti ja myyntitapahtuma

Myyijan tulee huolellisesti valmistautua, kun soittaa puhelimitse asiakkaalle. Puhelinmyynnissa voi
kohdata seuraavia ongelmia. Ei nahda asiakkaan olosuhteita, puhelimen soiminen on asiakkaalle
hairidtekija, ei ndhda asiakkaan ilmeita tai eleita, ei voida kayttaa eleviestintaan liittyvia etuja ja pu-

helimessa asiakkaan on helppo sanoa ei (kuva 14). (Leppanen 2007, 60.)

Ei ndhda
asiakkaan
olosuhteita

Puhelimen
soiminen on
asiakkaalle
hairiotekija

Puhelimessa
asiakkaan on
helppo sanoa ei

Ei voida kayttaa Ei ndhda
eleviestintaan ENELCEE
liittyvia etuja ilmeita tai eleita

Kuva 14. Puhelinmyynnissa kohdattavat ongelmat (mukaillen Leppanen 2007, 60)

Puhelinvastaajaan ei kannata jattaa soittopyyntda, jos asiakas ei entuudestaan tunne myyjaa.
Asiakas ei tuskin vastaa ventovieraan ihmisen soittopyyntéon. Puhelimessa puhuttaessa on vaa-
rana, ettd myyja unohtaa puhelimen toisessa paassa olevan asiakkaan ja puhuu harjoiteltua myyn-
tipuhetta itselleen tai kuulokkeelle. Myyjan tulee kuvitella keskustelukumppani eteensa ja puhua
hanelle. Puhumiseen ja danen tehokeinojen kayttdmiseen on hyva keskittya. On hyva puhua ko-
rostetun selkeasti ja kayttaa sanoja, joita kummatkin ymmartavat samalla tavalla. Aéni on puhelin-
myynnissa tarkein tydvaline ja danenkayttddn tulee kiinnittdd huomiota. Adnen voimakkuus, dantéa-

misen selkeys, puhenopeus, keskeisten sanojen painotus ja taukojen pitdminen omassa puheessa
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on tarkeda pitaa mielessa (kuva 15). Adnen tulisi kuulostaa kohteliaalta, myénteiselta ja innostu-
neelta. (Leppanen 2007,61.)

Adnen
voimakkuus

Puhuminen
korostetun
selkeasti

Adntamisen
selkeys

Taukojen

pitdminen Puhenopeus
omassa puheessa

~

Keskeisten
sanojen painotus

Kuva 15. Asioita mihin keskittya puhelimessa puhuessa (mukaillen Leppanen 2007, 61)

Virheitd ddnenkaytdssa on esim. epaselva puhe, huokailu ja mumina, taytesanat kuten, niinkun,
elikka yms., sanojen tapailu(66-60), liiallinen virallisuus ja innokkuus, téykeys, valinpitdmattémyys
ja kiireisyys tai liiallinen rauhallisuus (kuva 16). Valta puhelimessa ehdollisia ja epatarkkoja ilmai-
suja, monimutkaisia sanoja, lauserakenteita seka sivistyssanoja. On tarkeaa varmistaa, etta puhuu
oikean henkildn kanssa. Pahin virhe on jattaa asiakkaan vastaukset kuuntelematta. Etene maara-
tietoisesti ja nopeasti, puhu vahan ja keskity kuuntelemiseen. Jokainen puhelu on erilainen ja jokai-
nen keskustelukumppani on yksilé. Tapaamista ehdottaessa kannattaa antaa vaihtoehtoja ja antaa
asiakkaan paattaa niista. Puhelinta voidaan kayttdd myynnin kdynnistdmisen apuvalineena. Ta-
voite on saada tapaamisaika prospektin eli potentiaalisen asiakkaan kanssa, jossa voidaan tar-
kemmin keskustella asiakkaan haluamista ratkaisuista. Myytavien tuotteiden yksityiskohtainen ku-
vailu vie helposti perustan itse tapaamiselta, jossa tuotteista voi kertoa paljon yksityiskohtaisemmin
paremmalla ajalla. (Leppanen 2007, 62—-64.)
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Kuva 16. Virheitd danenkaytdssa (mukaillen Leppanen 2007, 62)

Hyva myyja keskittyy puhumisen sijaan asiakkaan kuuntelemiseen. Pelkkd myyntipuheeseen pa-
nostaminen ei myyntitydssa riitad. Jos asiakkaan tarpeet haluaa tyydyttaa niin pitda myyjan esittaa
kysymyksia ja kuunnella asiakkaan antamia vastauksia. Mitd enemman asiakasta kuuntelee niin
sitd enemman myyja asiakkaastaan oppii. Asiakkaan puhetta ei tule keskeyttaa vaan hanen tulee
antaa puhua loppuun asti. On tarkeaa aloittaa heti aktiivinen kuuntelu myyntitapahtuman alussa.
Myyijat usein alkavat pitdmaan myyntipuhettaan, koska he kontrolloivat tilannetta paremmin, kun
puhuvat itse. Kontrollin menettadmisen pelon vuoksi myyjat pitavat mieluummin myyntipuhettaan
kuin kuuntelisivat asiakasta. Myyja saattaa pelata esim., ettd asiakas kysyykin jotain mihin myyja ei
osaa vastata. Toinen syy myyntipuheille on, ettd myyja luule tietdvansa mita asiakas haluaa ja han
ei halua sita selvittda. Kolmas seikka on, etta pelkka myyntipuheen pitaminen vaati myyjalta va-
hemman suunnittelua ja valmistautumista. Myyjaa voi myds pelottaa mita asiakas vastaa silla vas-
taus ei aina ole toivotunlainen. Myyja voi myds olettaa virheellisesti asiakkaan haluavan, etta vain
myyja puhuu. On olemassa niin sanottu 80 prosentin syndrooma. Silla tarkoitetaan tilannetta, jossa
myyja puhuu noin 80 prosenttia ajasta. (Leppanen 2007, 72-74.)

Heti myyntitapahtuman aluksi on asiakkaalle hyva selvittda keskustelun tarkoitus. Jos asiakas luot-
taa myyjaan niin se edesauttaa keskustelua. Jos luottamus puuttuu niin asiakas ei valttdmatta ha-
lua jakaa myyjalle tietojaan ja mielipiteitdan ja yksi epaluottamusta herattava tekija on juuri kysy-
mysten esittaminen ilman tietojen keraamisen syyta. Jos syy jatetaan kertomatta, niin asiakas
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tulkitsee, ettd syy on sellainen mitd ei voida hanelle kertoa. Asiakas tulee nadin epaluuloiseksi ja pi-
taa asiat omana tietonaan. Myyjan tulee myos hyvaksya se, ettd asiakas ei aina valttdamatta puhu
pelkkaa asiaa. Asiakas saattaa puhua asioista, jotka eivat tunnu liittyvan millaan tavalla kysyttyyn
asiaan tai tuotteeseen ja palveluun. Vaikka nama asiat olisivat epdolennaisia myyjalle niin voivat
ne olla olennaisia asiakkaalle, joka yrittda osoittaa kokemustaan tai tietoaan palveluista ja tuot-
teista. (Leppanen 2007, 76-79.)

Myyntitydssa on kyse my0Os suostuttelusta. Yleisin syy suostuttelun epaonnistumiselle on, etta se
nahdaan lilan voimakkaana mielipiteen taivutteluna tai painostuksena. Suostuteltavan eli asiak-
kaan oma etu jaa sivuseikaksi. Myyjan tulisi suostuttelussakin nahda tilanne asiakkaan nakokul-
masta. Kaksisuuntaisen kommunikaation aikaansaaminen on hyvan myyjan ominaisuuksia. Suos-
tuttelussa on kysymys neuvottelutaidoista ja ilman dialogia neuvottelut ovat mahdottomia. Myyjan
tulisi hallita suostuttelun paapiirteet saadakseen kauppa paatokseen. Myyjan on hyva ymmartaa
asiakkaanvastaanottavaisuustaso. Jos tdma taso on alhainen niin asiakkaalta voi olla vaikeaa
saada lisaa informaatiota. Talldin myyjan pitaa sita pyytaa, jotta heikkouksia nakdékannoissa paljas-
tuu. Myyjan tulee tarttua heikkouksiin ja vastata niihin omilla argumenteilla. Kaikki eivat ole yhta
innokkaita kertomaan myyjan tarvitsemaa lisdinformaatiota, jota suostuttelu tarvitsee. Myyjan on
hyva sopeuttaa oma kayttaytymisensa asiakkaan tyylin mukaisesti. Vahapuheisen asiakkaan ta-
pauksessa myyjan tulisi aloittaa kysymyksella mihin on helppo vastata. Kuitenkaan kyselyauto-

maatin tavoin ei saa toimia. (Leppanen 2007, 88-92.)
3.1.2 Suljetut ja avoimet kysymykset

Perusperiaatteena kysymyksissa on kaksi kysymystekniikkaa. Kysymystekniikat voidaan jakaa
joko suljettuihin tai avoimiin kysymyksiin. Suljettuihin kysymyksiin voi vastata vain kylla tai ei. Avoi-
milla kysymyksilla voi saada hyvinkin paljon erilaista lisdinformaatiota. Varmempaa on yleensa
aloittaa asiakkaan kanssa keskusteleminen suljetulla kysymyksella. Asiakkaan antamien avainsa-
nojen toistaminen ja sen pukeminen avoimeksi kysymykseksi voi auttaa asiakasta kertomaan lisaa
nakemyksestaan. Myyjan tulee kuitenkin muistaa, etta asiakkaan kanssa ei kannata alkaa vaittele-
maan. Taman takia miksi sanan kayttda tulee valttda, koska se saa asiakkaan kokemaan tilanteen
helposti vaittelyksi, kun myyja hakee oikeutusta asiakkaan vaitteelle. Nain asiakas joutuu puolus-
tuskannalle ja tata myyjan tulee valttda. Asiakkaan esittdessa vastavaitteitd myyjan on hyva il-
maista arvostavansa asiakkaan mielipidetta toteamalla esim. ymmarran hyvin..., hyva kun otit
asian esille..., Ymmarran nakemyksesi..., Kylla olet aivan oikeassa yms. Naita lauseita ei ole hyva
jatkaa mutta sanalla. Se saa asiakkaan tulkitseman vaarin myyjan sanoman ja kdantaa keskuste-
lun vaittelyksi, mitd halutaan valttaa. Ja-sanaa kayttamalla asiakas on todennakdisemmin mielis-

saan, ettd myyja on hyvaksynyt hanen nakemyksensa ja on halukkaampi jatkamaan keskustelua.
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Seuraavaksi asiakas on hyva saada puhumaan lisaa, ettd mahdolliset heikkoudet nakemyksessa
tulevat esiin. Avoimet kysymykset ovat hyvia, kun halutaan asiakas puhumaan lisaa, mutta tulee
kuitenkin muistaa, ettd avoimia kysymyksia on hyva vasta kayttaa, kun asiakas on saatu osallistu-
maan keskusteluun. (Leppénen 2007, 92-97.) On olemassa myds johdattelevia kysymyksia, joissa
vastauksen suuntaa ohjataan sisallyttdmalla kysymykseen sanavalintoja, jotka ohjaavat mielipiteen

tai toimenpiteen valittuun suuntaan. Kysymysasettelu ei ole nain tasapainoinen. (KvantiMOTV s.a.)
3.1.3 Nine Block Vision Model

The 9 block vision processing model auttaa myyjia kysymaan, kehittdamaan ja keksimaan kysymyk-
sid seka tarjoaa vahemman lahjakkaille keskustelun edistgjille mallin, miten myyntitilanteessa ede-

tdan esim. kauppaan asti (Eades 2003, Chapter 7).

Pain Diagnose Explore Visualize
Reasons Impact Capabilities
Open
Control
Confirm

l

Buying Vision

Kuva 17. The 9 Block Vision Processing Model (Eades 2003, Chapter 7)

Mallissa kaytetdan kolmenlaisia kysymyksia. Avoimia kysymyksia, kontrolli kysymyksia ja vahvista-
via Kysymyksia. Siind myds tutkitaan kolmea eri aluetta, jotka ovat: etsi syyt ongelmaan, tutki on-
gelman laajuus esim. organisaatiossa ja ratkaisujen visualisointi ja antaminen mainittuihin ongel-
miin. Kun kolmenlaisia kysymyksia kaytetaan jokaiseen tutkittavaan alueeseen, niin muodostuu

niista yhdeksan solun taulukko. Tasta johtuu mallin nimi The 9 Block Vision Processing Model.



32

Mallissa edetaan ensin ylhaalta alas ja vasemmalta oikealle. Kysymykset on tarkoitus aloittaa avoi-
mella kysymyksella ja jatkaa kontrolloivalla kysymyksella. Lopuksi siirrytaan vahvistavaan kysy-
mykseen. (Kuva 17.). Avoin kysymys kasiteltiin luvussa 3.1.2, mutta kontrolli kysymys on hieman
samanlainen kuin suljettu kysymys. Kun suljettuun kysymykseen voi vastata vain kylla tai ei niin
kontrolli kysymyksessa vastauksella on enemman tilaa. Siihen voi vastata muutakin kuin kylla tai
ei. Nama kysymykset ohjaavat keskustelua haluamaasi suuntaan. Ne etsivat tiettya tietoa tietyilta
alueilta ja ne auttavat I6ytdmaan ongelmaan ratkaisun. Niiden kanssa pitaa kuitenkin olla tarkkana,
jotta kysymysten ja keskustelun savy ei ole lilan painostava. Jos sinulla on liikaa kontrollia ja asia-
kas ei tasta pida niin voit rentouttaa tunnelmaa kysymalla avoimen kysymyksen. Vahvistavan kysy-
myksen tarkoituksena on herattaa empatiaa asiakkaan kanssa, ettd hanessa heraa tunne, etta
myyja haluaa ymmartaa hanen ongelmansa. Myyjan tavoitteena on nayttaa, ettd han osaa kuun-
nella, nayttdd ammattitaitoaan ja vahvistaa, ettd ymmartaa kuulemansa, jotta ongelmaan voi myo-

hemmin tarjota siihen sopivia ratkaisuja. (Eades 2003, Chapter 7.)

Mallin ylhaalla olevissa kolmessa eri alueessa kasitellaan ensin Diagnose reasons kohtaa. Kun
asiakas on myontanyt tai kertonut ongelman niin tassa kohdassa etsitaan syyta ongelmalle kaytta-
malla avoimia-, kontrolloivia - ja vahvistavia kysymyksia tassa jarjestyksessa. (Eades 2003, Chap-
ter7.)
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Kuva 18. Diagnose Reasons etenemisjarjestys (Eades 2003, Chapter 7)



33

Nelidéssa 1 avoimella kysymykselld houkutellaan asiakas kertomaan lisda syita tai huolia ongel-
mastaan. Esimerkki avoimesta kysymyksesta, joka liittyy sijoituspalveluihin voisi olla Oletteko har-
rastaneet minkaanlaista sijoitustoimintaa yrityksessanne tai Onko teilld olemassa olevia sijoituksia
...7 Neliossa kaksi kontrolloivilla kysymyksilla rakennat henkilokohtaisen uskottavuutesi seka tuot-
teidesi ja palvelujesi arvon. Jos tarvittava luottamus on saavutettu niin asiakas yleensa vastaa an-
tamiisi kontrolloiviin kysymyksiin. Tdma nelio on tarkein koko mallista ja tassa yleensa kaytetaan
eniten aikaa. Esimerkkeja kontrolli kysymyksista voisi olla Oletteko harkinneet esimerkiksi sijoitta-
mista kiinteistérahastoihin...? Nelidssa 3 annetaan vahvistava kysymys, jotta annetaan kuva missa
oikeasti ymmarrat asiakkaan huolia. Esimerkki kysymyksesta voisi olla Ymmarsinko oikein? (Kuva
18.). (Eades 2003, Chapter 7.)

Kun ongelma on Idydetty ja sen syyt ovat tiedossa niin on aika tutkia ongelman laajuutta esim. or-
ganisaatiossa. Taman osion kysymykset kertovat kuinka monessa eri osassa organisaatiota on-
gelma on ja kuinka toisistaan riippuvaisia nama osat ovat. Tama osa kertoo, kuinka laaja ongelma
on ja missa on organisaation paatantavalta. Prosessi etenee samalla tavalla avoimilla kysymyk-
silla, esim. Minkalainen tilanne teilla on, Onko teilld nyt oikea aika sijoittaa ja vahvistavilla kysymyk-

silla esim. ymmarsinkod oikein. (Kuva 19.). (Eades 2003, Chapter 7.)
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Kuva 19. Explore impact etenemisjarjestys (Eades 2003, Chapter 7)
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Seuraavassa vaiheessa kun on selvitetty mika ongelma on, mita syita sille on ja kuinka laaja se on
niin, nyt vuorossa on uudenlaisen nakemyksen luominen tai esittdminen asiakkaalle ongelmaan
ratkaisun muodossa. Asiakkaalle on annettava vastaus ongelman ratkaisemiseen ja asiakkaan pi-
tdd my0ds ottaa vastuu ongelman ratkaisemisesta. Neliossa 7 avoimella kysymyksella sijoituspalve-
lualaan liittyva esim. oletteko te miettineet, vaikka sijoitustoimintaan l&ahtemista? Nain saadaan sel-
ville kaksi asiaa. Onko asiakkaalla kilpaileva ratkaisu ehdotukseen tai onko ratkaisua ollenkaan ja
ottaako asiakas vastuun ongelman ratkaisemisesta. Jos vastuuta ei oteta niin mitdan ei tapahdu.
Painon pitaa olla sanalla te tai sing, jotta saadaan korostettua asiakkaan ajattelua ja vastuunottoa
ongelmaan. Nelid 8 on toiseksi tarkein tassa mallissa. Kayta kontrolloivia kysymyksia, jotta voit
luoda ratkaisuja ja nakemyksia asiakkaan ongelmaan sinun tarjoamistasi tuotteista ja palveluista.
Asiakkaalle on hyva antaa kuva, etta han tai joku muu hanen organisaatiossaan ratkaisee ongel-
man sinun palveluidesi ja tuotteidesi avulla. Esim. Mita, jos pitaisitte palaverin asiantuntijamme
kanssa? Kavisiko, etta asiantuntiamme kanssa keskusteltaisiin eri vaihtoehdoista? Lopuksi vahvis-
tavat kysymykset, jotta asiakkaan kanssa ollaan viela samalla aallonpituudella ja asiakkaan nake-
mys ja ratkaisu ongelmiin saadaan viela vahvistettua. Asiakas nakee nyt ratkaisevan ongelmansa

tarjoamasi tuotteiden tai palveluiden avulla. (Kuva 20.). (Eades 2003, Chapter 7.)
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Kuva 20. Visualize capabilities etenemisjarjestys (Eades 2003, Chapter 7)
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Mallissa ongelmana on kontrolloivien kysymysten esittdminen. Nama kysymykset vaativat hyvaa
tilannetajua. Naita kysymyksia on hyva miettia etukateen ennen myyntia ja tuotteiden ja palvelui-
den ominaisuuksia on hyva olla tiedossa, jotta niitd voi kayttda hyddyksi mallin kohdassa 8. (Eades
2003, Chapter 7.)

3.2 Yksityishenkilon ja instituution ostoprosessi

Sijoituspalvelujen asiakkaita voi jakaa moneen eri rynmaan. On yksityishenkil6ita, varakkaita yksi-
tyishenkil6ita, instituutionaalisiasijoittajia ja yrityksia. Kaikilla nailla ryhmilla on oma ostoproses-
sinsa. Yksityishenkilon sijoituspalvelun ostoprosessissa on viisi eri vaihetta. Ostotarpeen muodos-
tuminen, tiedonhaku, vaihtoehtojen kartoitus, ostopaatds ja jalkiarviointi. (Kuva 21.) (Andersen
2019, 45.)

Ostotarpeen muodostuminen
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Vaihtoehtojen kartoitus

v

Ostopaatos

v

Jalkiarviointi

Kuva 21. Yksityishenkilon sijoituspalvelun ostoprosessi (mukaillen Andersen 2019, 46)

Yksityishenkilolla ostotarve voi muodostua monella tapaa. Taloustilanteessa tapahtuva muutos
esim. perintd tai tarve voi myos syntya pitkaaikaisen sdastamisen pohjalta. Jos yksityishenkil on
kartuttanut omaisuuttaan sijoitustoiminnalla niin kysynta omaisuudenhoitopalvelulle voi sailya va-
haisena. Tarpeen jalkeen alkaa tiedonhaku vaihe. Internetista tietoa on helpoiten saatavilla ja tie-
don maara muodostuu jopa asiakkaalle ongelmaksi. Kun asiakas suorittaa tiedonhakua niin ha-
nelle alkaa muodostua oikeita ratkaisuja ostotarpeen tyydyttamiseksi esim. jattaa asian hoitamatta

ja pitéda rahansa pankkitalletuksina, ryhtyy itse sijoittamaan tai ottaa yhteytta
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omaisuudenhoitopalvelujen tarjoajaan. Seuraavassa vaiheessa eli vaihtoehtojen kartoituksessa voi
kestaa pitkdankin. Tassa vaiheessa asiakas keskustelee yhden tai useamman palveluntarjoajan
kanssa eri vaihtoehdoista. Paatdksentekovaiheessa keskustelu on vilkkainta ja lopulta ostopaatos
syntyy. Taman jalkeen alkaa tarkea vaihe eli jalkiarviointi. Tastd muodostuu pohja jatkotoimenpi-
teille. Epdonnistuneista kokemuksista voi seurata jopa vetaytyminen sijoitustoiminnasta ja liian no-

peista voitoista voi seurata liiallinen riskinotto ja usko omiin kykyihin. (Andersen 2019, 45-47.)

Yksityisasiakkaan ostoprosessiin vaikuttaa myos asiakkaan paatdksentekoprosessi. Vaiheita paa-

toksentekoprosessissa ovat luottamuksen syntyminen, sijoitusmenestyksen arviointi, osoitus asiak-
kaan tilanteen ymmartamisesta, osoitus palveluntarjoajan tietotaidosta, laadun varmistaminen, hin-
noittelun ymmarrys ja kumppanuuden muodostaminen. (Kuva 22.) Ensimmaiseksi asiakas aina ar-

vioi syntyykd hanelle palveluntarjoajaan luottamusta. (Andersen 2019, 48.)

Hinnoittelun
Luottamus Kumppanuus
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Sijoitus-
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Asiakkaan tilanteen Palveluntarjoajan
YMMAarrys tietotaito

Kuva 22. Yksityishenkilon paatdksentekoprosessi (mukaillen Andersen 2019, 48)

Luottamukseen vaikuttavat pienetkin seikat ja ilman sita prosessi ei etene. Seuraavaksi asiakkaan
on tarkea havaita tarjottavien palvelujen sijoitusmenestys, jotta niissa ei ole vakavaa padoman me-
netyksen uhkaa. Menestyksen toteaminen auttaa myds luottamuksen rakentamisessa. Osoitus
asiakkaan tilanteen ymmartamisesta tulee palvelutarjoajan suorittamilla kysymyksilla esim. asiak-
kaan riskitasosta tai sijoitustavoitteista seka sijoituskokemuksesta. Osoitus tietotaidosta voi olla
esimerkiksi ammattitutkinnot eli sijoituspalvelututkinto tai sijoitusneuvojatutkinto, joista kerrotaan
tarkemmin luvussa 3.4. Laatu muodostuu naista kaikesta edelld mainituista seikoista. Asiakas ha-
luaa varansa parhaaseen mahdolliseen hoitoon ja laadun hyvaksi toteaminen auttaa prosessia pal-
jon eteenpain. Hinnoittelun selkeys vaikuttaa tasta eteenpain ostopaatoksen etenemiseen. Jos hin-

noittelu ei ole selkeaa niin ostoprosessi ei pysty etenemaan ennen kuin hinnoittelu on asiakkaan
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kanssa selvitetty. Selkea hinnoittelu auttaa saavuttamaan ostopaatdksen nopeammin. Viimeisena
paatdksentekoprosessissa on kumppanuus. Kumppanuuteen sisaltyy oppiminen ja kontrolli. Oppi-
mista tapahtuu uusien instrumenttien kayttdonoton ja sijoitusmenetyksen arvioinnin mukana ja
kontrolli taas raportointiin ja keskusteluyhteyteen eli asiakkaan mahdollisuuteen itse vaikuttaa

omistamiensa varojen hoitoon. (Andersen 2019, 49-50.)

Yksityisasiakkaan ajatteluun vaikuttaa myds monia muita tekijoita. Ostopaatoksenteossa on monia
seikkoja mukana, jotka ovat jokaiselle asiakkaalle yksildllisia ja voivat vaihdella huomattavasti.
Yleisempia ajatteluun vaikuttavia seikkoja on esimerkiksi: konteksti ja monimutkaisuus, talousluku-
taito, peukalosaannét, paatdksenteon vaikeus, riskisuhde, tunteet ja henkinen kirjanpito. Jos asiak-
kaalle halutaan antaa onnistunut palvelukokemus niin tulee hanen tunteensa huomioida. Tunteet
ovat aina mukana paatoksenteossa ja siihen vaikuttavat asiakkaan elamantilanne ja kokemus.
Henkisella kirjanpidolla tarkoitetaan kaikkia sijoituspaatokseen vaikuttavia tekijoita. Tahan vaikut-

taa aiempi sijoitusmenestys tai tappiot. (Kuva 23.) (Andersen 2019, 50-51.)

Konteksti ja
monimutkaisuus

‘ Henkinen ‘ ‘Talousluku—

Kirjanpito taito
Tunteet ‘ P?Lf kal?-
| sadnnot
,- béétﬁksenteoﬁ

Riskisuhde .
vaikeus

Kuva 23. Yksityishenkilon ajatteluun vaikuttavat seikat (mukaillen Andersen 2019, 50)
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Jos paatoksia tehdaan koko tyduran saastetyilla varoilla, on sijoituspaatdoksen merkitys suuri. Kon-
teksti liittyy myos asiakkaan paatoksentekoon. Jos elamantilanteessa on kiire tai palveluntarjoaja,
paikka tai jopa varojen alkupera ei ole selvad vaan monimutkainen niin paatdsta on vaikea tehda.
Talouslukutaitoon kuuluu yleinen talousasioiden ymmartaminen. Mika on tuoton ja riskin suhde,
korkojen merkitys, lainan maksamisen tarkeys yms. Heikko talouslukutaito voi johtaa asiakkaan
tekemaan itselleen paatoksia, jotka eivat vastaa hanen tarpeitaan. Peukalosaanndét syntyvat asiak-
kaan elamankokemuksen ja laheisten kokemusten my6ta. Tappiot esim. jonkin rahastoyhtion asi-
akkaana voivat vaikuttaa siten, etta asiakas ei halua tehda sijoitusratkaisuja vastaavien yhtididen
kanssa. Merkittavin tekija asiakkaan paatdksenteossa on suhtautuminen riskiin. Riskisuhde jae-
taan kolmeen paatyyppiin: Riskin karttaminen, riskineutraalius ja riskinakuisuus. Riskin karttaja va-
litsee vahaisen riskin ja siten vahaisemman tuoton. Riskineutraali katsoo riskit ja niista saatavat
tuotot tarkasti ja riskeja otetaan harkitusti. Riskihakuinen tekee paatoksia, joissa tuotot voivat olla
erinomaiset tai tappiot todella isot. Riski on naissa korkealla. Riskisuhde muuttuu sijoitus- ja ela-
mankokemuksen myota seka elamantilanteen kautta. Muita tekijoita, jotka ovat asiakkaan ajatte-
lussa taustalla ovat varallisuus, kiinnostuksen kohteet, tavoitteet ja arvot, perhe- ja muut suhteet
(kuva 24). Varallisuus ja varsinkin sijoitustavoitteet on hyva selvittaa, jotta prosessi etenee hyvin
eteenpain. (Andersen 2019, 51-54.)

Arvot
Prosessi Tavoitteet
Asiakas
Kiinnostuksen Perhe- ja
kohteet muut suhteet
Neuvonantajat Varallisuus

Kuva 24. Muita yksityishenkilon ajatteluun vaikuttavia seikkoja (mukaillen Andersen 2019, 54)
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Instituutioilla on hieman erilainen nakokulma sijoituspalveluiden ostamiseen kuin yksityishenkilGilla.
Tarkeita tekijoita ovat tuotto suhteessa vertailuindeksiin, riskit, osaamisen eli kompetenssin tunnis-
taminen ja sen palkitseminen tuottoja maksimoivalla tavalla eli palkkiot seka kulut. Instituutioiden
oma sijoituspolitikka maaraa tuotteiden ja palveluntarjoajan valinnan. Instituutioilla on yleensa ra-
joitteita sijoitustoiminnan osalta. Ne perustuvat saantelyyn ja valittuun sijoituspolitikkaan. Palvelui-
den ostamiseen liittyvia nakokulmia on sijoituspolitiikka, sijoitustaidon tunnistaminen, sijoitustyylin
analysointi ja sijoitustaidon hinta. Palveluntarjoajan toiminta, historia, strategia ja tavoitteet on tun-
nettava hyvin. Palveluntarjoajaa pitda myds vertailla muihin samalla alalla toimiviin ja etsia eroavai-
suuksia. Myds varojen jakaminen erilaisten sijoitusluokkien valilla kiinnostaa instituutionaalista si-
joittajaa. My0s erilaiset velvoitteet esim. laskujen maksu tai lainan maksu rajoittavat palveluja tai
tuotteita, koska niissa pitaa myos huomioida likviditeetti eli rahaksi muutettavuus. Sijoitustaidosta
on myos hyva olla nayttdéa esim. juuri aiemman menestyksen muodossa tai kokemuksen ja ian
kautta. (Andersen 2019, 57-61.)

3.3 Huijaukset

Vuonna 2021 poliisille tehtiin yhteensa noin 2500 ilmoitusta erilaisista nettihuijauksista. Suomalai-
set menettivat huijauksissa noin 47 milj. euroa. Sijoitushuijausten osuus tasta oli yli 20 milj. euroa.
Kuvassa 25 on tiivistetty vuoden 2021 verkkohuijaaminen lukuina. Huijauksia saatiin estetty tai pa-
lautettua 25milj. euron edesta ja erilaisia it-tuki-, toimitusjohtaja- ja rakkaushuijauksia oli tehty 16
milj. euron edesta. 2500 kpl rikosilmoituksia tehtiin poliisille ja pankkien nimissa tehtyja huijauksia
oli 10 milj. euron edesta. 60 % IT-tukihuijausten uhreista oli yli 60-vuotiaita ja 50 % tietojenkalaste-
lun uhreista oli yli 60-vuotiaita. Sijoitushuijausten uhreista 40 % oli 30—50-vuotiaita. (Finanssiala
2022) Sijoitushuijauksessa houkutellaan huipputuottavan sijoituksen tai siihen liittyvan tarjouksen
varjolla hankkimaan esim. osakkeita, joukkolainoja, kryptoja yms. Huijarit ottavat yhteytta usein pu-
helimitse ja tarjoavat juuri puhelimeen vastanneelle erikoistarjousta. Tarjouksen kerrotaan olevan
voimassa lyhyen ajan ja luvataan akkirikastumista. Naissa huijauksissa saatetaan kayttaa esim.
tunnettujen henkildiden tai yhtididen kuvia tai tekaistuja tarinoita rikastumisesta. Myos tunnettujen

yritysten nimia ja ulkoasuja voidaan kayttaa hyvaksi. (Kuluttajaliitto s.a.)
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Kuva 25. Verkkohuijaaminen lukuina vuonna 2021 (Finanssiala 2022)
3.4 Sijoituspalvelujen lait ja sdantely

Sijoituspalveluala on muuttunut merkittavasti talla vuosituhannella. Alan saantelya on pyritty uudis-
tamaan merkittavasti ja vuoden 2008 finanssikriisin seurauksena sita on tullut paljon lisaa. (Turtiai-
nen 2018, 17.) Vuosituhannen vaihteeseen asti sdantely perustui oikeastaan vain kansalliseen
lainsdadantoon. Euroopan unionin rahoitusmarkkinat olivat hajanaiset ja tavoitteena oli vuonna
1999 rahoituspalvelujen toimintasuunnitelmalla luoda edellytykset rahoitusalan yhteysmarkkinoille.
(Turtiainen 2018, 27.) Nykyaan saantely perustuu pitkalti EU-sdannoksiin ja erityisesti MIFID |I-di-
rektiiviin ja sité tdydentdvaan komission delegoituun asetukseen 2017/565, MIFID-asetukseen ja
direktiiviin 2017/593 seka MIFID-delegoituun direktiiviin (Turtiainen 2018, 24). 2008 finanssikriisin
jalkeen EU:n korkean tason asiantuntijoiden tyoryhma korosti tarvetta yhdenmukaiselle saantelylle
ja sen yhdenmukaiselle soveltamiselle. Tavoitteena oli tehokkaampi yhteistyd finanssimarkkinoiden
valvonnassa ja nama saanndkset tulivat voimaan 2011. (Turtiainen 2018, 33.) Suomessa sijoitus-
palvelun alan saantelysta maarataan myos arvopaperimarkkinalaissa ja sijoituspalvelulaissa. Myos
kuluttajansuojalaki ja laki sopimattomasta menettelysta elinkeinotoiminnassa liittyy sijoituspalvelu-
jen saantelyyn. (Turtiainen 2018, 22.) Suomessa Finanssivalvonta valvoo arvopaperimarkkinoiden

toimintaa, finanssimarkkinoilla toimivien toimintaa, hyvien menettelytapojen noudattamista
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finanssimarkkinoilla ja yleista tietdmysta finanssimarkkinoista. Euroopan tasolla arvopaperimarkki-

noita valvoo ESMA eli Euroopan arvopaperimarkkinaviranomainen. (Turtiainen 2018, 41.)

MIFID II —direktiivi ja MIFIR-asetus tulivat voimaan 3.1.2018. Nama saatelevat laajaa kokonai-
suutta rahoitusvalineiden markkinoista ja tarkeimpia tavoitteita on sijoitussuojan parantaminen ja
kaupankaynnin avoimuuden lisddminen. Sdantdjen yhdenmukaisuus antaa myds mahdollisuuden
toimia sijoituspalvelujentarjoajana kaikkialla Euroopan Unionissa. (Finanssivalvonta 2019) Vaikka
tama helpottaa muissa maissa toimimista niin luvanvaraisuuden hankkiminen muissa EU maissa
on todella tydlasta (Esimies 27.4.2023). MIFID Il keskittyy menettelytapoihin ja MIFIR markkinara-
kenteisiin. MIFID Il direktiivilla kumottiin aiempi MIFID | direktiivi. MIFID |l toi Suomeen riippumatto-
man sijoitusneuvonnan. Tassa sijoitusneuvonnassa sijoitusneuvonta ei saa rajoittua vain sijoitus-
palveluyrityksen omiin tuotteisiin. Sijoitusneuvonta saa myds sisaltdd oman yrityksen tuotteita,
mutta tuotteita pitaa olla riittdvan laajasti saatavilla, jotta asiakkaan sijoitustavoitteet voidaan saa-
vuttaa. MyOs erilaisten palkkioiden ja kannustimien kayttd on kielletty muilta kuin asiakkailta tai ta-
man edustajilta. Tama koskee my6ds omaisuudenhoitoa. Sijoitusneuvonnan ollessa ei riippuma-
tonta niin tasta on selkeasti asiakkaalle ilmoitettava. MIFID Il toi myds vaatimuksia rahoitusvalinei-
den tarjontaan ja tuotehallintaan. Kaytettavissa on oltava tuotehallintamenettelyt, joilla pyritdan var-
mistamaan rahoitusvalineen yhteensopivuus asiakaskohderyhmille. Rahoitusvalinetta saa suosi-
tella vain, jos se on asiakkaan edun mukaista. Myds soveltuvuuden ja asianmukaisuuden arvioin-
nista saadellaan paljon. Sijoituspalveluyrityksilla on myds velvollisuus varmistaa, etta sijoitusneu-
vontaa tai muuta tietoa antavilla henkilGilla on tarvittava tietamys tai patevyys. Tietdmys ja pate-
vyys on osoitettava toimivaltaiselle viranomaiselle, mutta lakiin perustuvaa ammattitutkintoa ei
edellyteta sijoituspalvelua tarjoavilta henkil6ilta. MIFID 1l lisdsi my6s tiedonantovelvollisuuksia.
(Turtiainen 2018,18-20.) Suomen Finanssiala ry suosittelee, etta kaikki sijoituspalvelutehtavissa
toimivat henkilét suorittavat Sijoituspalvelututkinnon APV1. Vaativimmissa sijoituspalvelutehtavissa
toimivat henkilét suorittaisivat sijoitusneuvojan tutkinnon APV2. Sijoitusneuvojalta edellytettava tie-
tamys ja patevyys on laajempaa kuin henkil6lta, joka vain antaa tietoja sijoitustuotteista tai palve-
luista. Tietoja antavan henkilon tulee kumminkin ymmartaa tuotteiden paapiirteet ja riskit seka omi-
naispiirteet. Myds erilaisia perustietoja liittyen talouteen, rahoitusmarkkinoihin, riskeihin, rahanpe-
suun, hinnoitteluun ja arvostusperiaatteisiin pitaa olla tiedossa myds tietoja antavalla henkildlla.
(Turtiainen 2018, 96-98.)
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3.4.1 Markkinointi

Markkinoinnin tarkoituksena on edistaa yrityksen tai muun organisaation palveluiden ja tuotteiden
myyntida. Markkinointi on muutakin kuin mainontaa ja myyntia. Markkinointi tdhtaa strategisena toi-
mintona arvon luomiseen asiakkaalle ja muille sidosryhmille. Pitkalla aikavalilla vastuullisen, asiak-
kaan tarpeet huomioivaan markkinointiin panostava yritys voi menestya ja samalla yritys yrittda
kasvattaa omia tulos- ja kasvutavoitteita. Tama voi luoda ristiriidan yrityksen ja asiakkaan valille.
Sijoituspalvelujen ja rahoitusvalineiden markkinoinnissa tdma varsinaisesti korostuu. Samalla pi-
taisi huolehtia omista tulos- ja kasvutavoitteista seka tulisi toimia asiakkaiden edun mukaisesti.
Markkinoinnin saantely keskittyy mainonnan ja myynnin saantelyyn. Nain pyritdan suojaamaan ku-
luttajan asiaa. Markkinoinnilla voidaan edistaa tuotteiden myynnin lisdksi myés markkinointia suo-
rittavan yrityksen imagoa yleisemmin. Kun sijoituspalveluja ja rahoitusvalineitd markkinoidaan, niin
silta edellytetdan selkeytta, asiallisuutta ja tasapuolisuutta. Markkinoinnin tulee keskittya tuotteiden
olennaisiin seikkoihin. Markkinoinnista pitaa asiakkaan pystya paattelemaan minka tyyppisesta
tuotteesta on kyse, ja mitka ovat sen keskeiset ominaisuudet. Asiakkaalle ei saa mielikuvien avulla
luoda perusteettomia tuotto-odotuksia tai vaikutelmaa tuotteen tai palvelun edullisuudesta tai pal-
veluntarjoajan luotettavuudesta. Markkinoinnissa ei kuitenkaan tarvitse antaa kaikkea tietoa ennen
sopimuksen tekemista asiakkaan kanssa, kunhan se pitaa sisallaan kaikki ennen sopimusta annet-
tavat tiedot. (Turtiainen 2018, 231-234.) Markkinoinnista on my6s kaytava ilmi, kenen lukuun

markkinointia toteutetaan (Turtiainen 2018, 254).

Kun markkinointia suoritetaan asiakkaalle, niin sovelletaan siihen sijoituspalvelulain ja MIFID saan-
nosten lisaksi kuluttajansuojalakia. Markkinoinnissa sovelletaan myds AML lakia (Arvopaperimark-
kinalaki) ja sijoitusvakuutuksissa vakuutustentarjoamisen lakia (Turtiainen 2018, 232.) KSL:n 2.1
yleislausekkeen mukaan markkinointi ei saa olla hyvan tavan vastaista ja eika siina saa kayttaa ku-
luttajan kannalta sopimatonta menettelya. Sopimattomuutta koskevan saantelyn tarkoituksena on
estaa kuluttajan taloudelliseen paatoksentekoon vaikuttavien epaasiallisten menettelytapojen
kayttd markkinoinnissa ja asiakassuhteessa. Hyvaa tapaa koskeva saantely on tarkoitus estaa eet-
tisesti arveluttavien menettelytapojen kaytté markkinoinnissa. KSL 2.2 sdddetdan minkalaista
markkinointia, pidetaan juuri hyvan tavan vastaisena. Markkinointi on hyvan tavan vastaista, jos se
on selvasti ristiriidassa yleisesti hyvaksyttyjen yhteiskunnallisten arvojen kanssa. Kaikki nama ta-
paukset arvioidaan kuitenkin ottamalla huomioon yksittdistapauksen kaikki olosuhteet. Jos yksi tai
kaksi kuluttajaa kokee markkinoinnin hyvan tavan vastaiseksi niin se ei tarkoita, ettd markkinointi
sita olisi. Yhteiskunnalliset arvot voivat myds muuttua ajan my6ta. Erityiset tilanteet, joissa markki-
nointi on hyvan tavan vastaista, jos se loukkaa ihmisarvoa, poliittista tai uskonnollista vakaumusta,
esiintyy syrjintaa perustuen sukupuoleen, ikaan etniseen tai kansalliseen alkuperaan kieleen yms.

My®s ne toimet, jossa vaarannetaan terveytta, yleista turvallisuutta tai ymparistda ilman asiallisia
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perusteluja markkinoitavaan hyddykkeeseen liittyen on myos hyvan tavan vastaista. Rahoitusvali-
neita tai sijoituspalveluja ei juuri markkinoida alaikaisille. Holhoustoimilain mukaan alaikaisilla ei ole
oikeutta itse maaratd omaisuudestaan eivatka he voi tehda sijoituspalveluihin liittyvia sopimuksia.
Heidan talousasiansa hoitaa edunvalvoja esim. huoltaja tai vanhempi. Kuluttajansuojalaissa on
my0s erityissdadoksia, jotka koskevat markkinoinnin tunnistettavuutta, sekaannusvaaraa kilpaili-
jaan, totuudenvastaisten tai harhaanjohtavien tietojen antamista, olennaisten tietojen antamatta
jattamista, hinnanalennusilmoituksia, yhdistettyja tarjouksia, aggressiivisten menettelyjen kaytta-
mista tai kylkiaistarjouksia. (Turtiainen 2018, 223—-229.)

Aggressiivisten menettelyjen kayttd markkinoinnissa on kielletty. Tahan kuulu hairinta, pakottami-
nen tai kuluttajan painostaminen jonka seurauksena kuluttaja tekee paatdksen, jota han ei muuten
tekisi. Hairintaa voi myds olla suoramarkkinointi asiakkaalle, joka on sen erikseen kieltanyt. Hairin-
tda voi myos olla esim. puhelinmyynti pyhina tai myohaan illalla tai aikaisin aamulla. Pakotta-
miseksi lasketaan kayttamalla fyysista vakivaltaa kuin myés uhkaamalla toisen henkea, omai-
suutta, vapautta jne. Painostamisessa kaytetaan hyvaksi esim. kuluttajan vasymysta, sairautta tai
vanhuutta, jossa uuvutetaan tama tekemaan esim. sopimus. Aggressiivista menettelya ovat myos
sinnikkaat ja ei toivotut yhteydenotot esim. juuri puhelimitse. Myds ilmoittaminen kuluttajalle, etta
tyopaikka tai toimeentulo ovat vaarassa lasketaan tahan. Myos lapsiin kohdistuva suora kehotus
tai suostuttelu heidan vanhempiaan ostamaan jotain lasketaan aggressiiviseksi menettelyksi. Kun
markkinoinnissa, jossa kehotetaan ostamaan sijoitusrahastojen osuuksia ja joka sisaltaa tietoa si-
joitusrahastoista, ei saa esittaa vaitteita, jotka ovat ristiriidassa rahastoesitteen ja avaintietoesitteen
tietojen kanssa tai vahentavat niissa olevien tietojen merkitysta. Kun sijoitusrahastoja kuvaa mark-
kinoinnissa tulee niiden noudattamaa sijoituspolitikkaa kuvata kayttaen sellaisia ilmaisuja, joista ei-
ammattimainenkin asiakas pystyy kohtuullisellakin perehtymiselld ymmartamaan mista on kyse.
(Turtiainen 2018, 268-272.) Sopimattomana markkinointina ei kuitenkaan pidetad kehumista tai yli-
sanoja. Mainonnassa yleensa kaytetaan liioittelevia vaitteita tai vaitteita, joita ei tule ottaa kirjaimel-
lisesti. Nama kuitenkaan eivat saa olla harhaanjohtavia esim. vaite edullisesta hintatasosta tai laa-
dukkaasta palvelusta. Kuitenkin rahoitusvalineitd markkinoitaessa kaupalliseen kehumiseen ja yli-

sanojen kayttéén on suhtauduttava pidattyvaisesti. (Turtiainen 2018, 245.)
3.4.2 Asiakkaan tunteminen ja luokittelu

Ennen kuin asiantuntijan toimesta asiakkaalle Iahdetaan tarjoamaan sijoituspalveluita, on asiakas
tunnettava ensin. Tama on niin sanottu know your customer-periaate. Asiakkaan ja hanen sijoitus-
tavoitteidensa tunteminen on valttdmatonta, jotta hanta voidaan palvella asiakkaan edun mukai-

sesti. Tuntemiseen sisaltyy palvelemisen lisdksi henkiléllisyyden tunteminen, rahanpesun ja terro-

rismin estdminen seka asiakkaan luokitteleminen. Asiakkaan tunnistaminen on rahapesulain
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keskeinen velvoite. Sijoituspalveluyrityksen tulee tunnistaa ja tuntea asiakkaan toiminnan laatu
seka laajuus. Asiakkaan oikea henkilOllisyys, toiminta ja taustat tulee selvittaa ja tuntea asiakas-
suhteen vaatimalla tavalla. Asiakkaan luokittelulla maaritetdan asiakkaan oikeudet ja velvollisuudet
sijoituspalveluyritysta kohtaan. Asiakkaat voidaan luokitella ei-ammattimaisiin- ja ammattimaisiin
asiakkaisiin seka hyvaksyttaviin vastapuoliin. (Turtiainen 2018, 163.) Luokittelulla on merkitysta

asiakkaan sijoittajansuojan kannalta (Turtiainen 2018,168).

Useimmiten asiakkaat luokitellaan ei- ammattimaisiin asiakkaisiin ja ammattimaisiin asiakkaisiin.
Kaytannossa suurin osa sijoituspalveluyritysten asiakkaista on ei-ammattimaisia asiakkaita. Ei-am-
mattimaiset asiakkaat ovat laajemmin sijoittajansuojan piirissa ja tiettyja menettelytapavelvoitteita
sovelletaan vain heihin. Esimerkiksi markkinointiin, tiedonantovelvollisuuksiin, selonottovelvolli-
suuksiin ja asiakasraportointia koskevat menettelytapasaanndkset koskevat vain ei-ammattimaisia
asiakkaita. Luokittelu vaikuttaa siihen mita tietoja asiakkaalta pyydetaan ja mita tietoja hanelle an-
netaan. Luokittelu vaikuttaa myds toimeksiantojen toteuttamiseen ja kasittelyyn seka sijoittajien
korvausrahaston suoja on vain ei-ammattimaisille asiakkaille. Erilaisista menettelytapasaannok-
sista aiheutuu kustannuksia sijoituspalveluyrityksille. Ammattimaiset asiakkaat ja hyvaksyttavat
vastapuolet paasevat nauttimaan pienemmista kustannuksista, koska heihin nama erilaiset saan-
nokset eivat pade. (Turtiainen 2018, 168—-169.)

Ammattimaisella asiakkaalla tarkoitetaan asiakasta, jolla on riittavasti kokemusta, tietdmysta ja asi-
antuntemusta itsenaisten sijoituspaatésten tekemiseen ja riskien arviointiin. Sijoituspalvelulaissa
on maaritelty asiakkaat, jotka ovat lain mukaan ammattimaisia asiakkaita tai jotka voidaan heidan
omasta pyynnostaan sellaiseksi luokitella. Esimerkkeja ammattimaisista asiakkaista ovat rahoitus-
markkinoilla toimiluvan saaneet yhteisot, suuryritykset, keskuspankit, julkisyhteisoét ja yhteisosijoit-
tajat. Suoraan lain nojalla ammattimaiseksi asiakkaaksi luokitellut ovat asiakkaita, joilla on toimi-
lupa rahoitusmarkkinoilla tai toimintaa niilld koskee lakiin perustuva saately. Esimerkkeja naista
asiakkaista ovat luottolaitokset, rahastoyhtiot, vakuutusyhtiot ja elakesaatiot tai eldkekassat. Ei-am-
mattimaiset asiakkaat ovat siten kdanteinen maaritelma ammattimaisesta asiakkaasta. Yleensa ei-
ammattimaisia asiakkaita ovat yksityishenkilét, pienet yhtiot, yhdistykset ja seurakunnat. Asiakas
voi myo6s halutessaan pyytaa hanta kohdeltavan kirjallisesti joko ammattimaisena tai ei-ammatti-
maisena asiakkaana. Sijoituspalveluyrityksella ei ole velvollisuutta suostua pyyntdén ja se voi itse
omasta aloitteestaan luokitella kaikki asiakkaansa ei-ammattimaisiksi asiakkaiksi. (Turtiainen 2018,
169-173.)

Hyvaksyttavaksi vastapuoleksi voidaan luokitella tietyt asiakkaat 1ahinna suursijoittajat. Hyvaksytta-
villd vastapuolilla sijoittajansuoja on vahaisin silla heihin ei sovelleta sijoituspalvelulain mukaisia

menettelytapasaanndksia. Sijoituspalveluyrityksilla on kuitenkin yleinen velvollisuus toimia
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rehellisesti, tasa-arvoisesti ja ammattimaisesti ndidenkin asiakkaiden kanssa. Hyvaksyttavana vas-
tapuolena ei voi olla sijoitusneuvonnassa tai omaisuudenhoidossa. Hyvaksyttava vastapuoli voi
olla joko lain nojalla, suostumuksen nojalla tai omasta pyynnostédan. Suoraan lain nojalla olevia hy-
vaksyttavia vastapuolia ei edellytetd heidan suostumustaan ja ne voivat olla esim. keskuspankkeja
rahoitusmarkkinoilla olevia kansainvalisia yhteisgja tai rahoitusmarkkinoilla toimiluvan saaneita yh-
teisdja. Sijoituspalveluyritykselld on mahdollista omasta aloitteestaan kohdella hyvaksyttavia vasta-
puolia joko ei-ammattimaisina tai ammattimaisina asiakkaina. Yksityishenkil6ita ei voi kohdella hy-

vaksyttavana vastapuolena. (Turtiainen 2018, 174-176.)
3.4.3 Asiakkaalta hankittavat tiedot

Sijoitusneuvonnassa ja omaisuudenhoidossa asiakkaalle on arvioitava sijoituspalvelun tai rahoitus-
valineen soveltuvuutta. Soveltuvuusarvioinnissa keratdan tietoa asiakkaasta ja arvioidaan tietyn
sijoituspalvelun tai rahoitusvalineen soveltuvuutta asiakkaalle. Nain varmistetaan, etta toimitaan
asiakkaan edun mukaisesti. Tiedot on hankittava asiakkaan kyseista sijoituspalvelua ja rahoitusva-
linettd koskevasta tietdmyksesta, kokemuksesta ja taloudellisesta asemasta seka sijoitustavoit-
teista. Sijoituspalvelulain mukaan nama tiedot toimivat perustana soveltuvuusarvioinnille. Taloudel-
lisesta asemasta hankittavat tiedot tulee pitaa sisallaan tiedon asiakkaan tappiokyvysta. Sijoitusta-
voitteista hankittavat tiedot tulee sisaltaa tieto riskirajasta. Muista tiedoista riittaa kokemuksen ja
tietdmyksen selvittdminen. Sijoituspalveluyrityksen ei tarvitse selvittaa asiakkaan sijoituskokemusta
ja tietamysta tuotteista ja palveluista, joiden osalta asiakas on luokiteltu ammattimaiseksi asiak-
kaaksi. Voidaan olettaa, ettda ammattimaisella asiakkaalla on riittava tietamys ja kokemus riskien
ymmartamiseksi. Myoskaan taloudellista asemaa ei tarvitse selvittda lain nojalla ammattimaiseksi
asiakkaaksi luokiteltujen kanssa. Omasta pyynndstaan ammattimaiseksi asiakkaaksi luokitellussa
asiakkaasta ei voi jattaa tekematta taloudellisen aseman selvittamista. MIFID asetuksessa tasmen-
netaan lisda selonottovelvollisuuden sisaltda. Sijoituskokemusta ja tietdmysta koskevissa tiedoissa
pitda ottaa huomioon asiakkaan ammattimaisuus, sijoituspalvelujen luonne ja laajuus seka laji. Asi-
akkaan jo tuntemat palvelut-, liiketoimet-, rahoitusvalinetyypit, asiakkaan rahoitusvalineiden liiketoi-
mien luonne, volyymi ja yleisyys seka ajanjakso milloin ne on toteutettu pitda myoés ottaa huomi-
oon. Taloudellisissa tiedoissa pitaa ilmeta asiakkaan saannoéllisen tulon lahteet ja maarat, tietoja
asiakkaan omaisuudesta ja asiakkaan saanndllisista taloudellisista sitoumuksista. Sijoitustavoitteita
koskevissa tiedoissa pitaa sisaltaa tieto sijoitushorisontista, riskinottohalukkuudesta ja riskiprofii-
lista seka sijoituksen tarkoituksesta. Asiakkaalle ei saa suositella tai tehda toimeksiantoja palve-
luista tai rahoitusvalineistd, jotka eivat hanelle sovellu. Jos soveltuvuusarvioinnissa ei saa asiak-
kaalta tarpeeksi tietoja niin asiakkaalle ei saa suositella palveluja tai rahoitusvalineita. (Turtiainen
2018, 178-181.)
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Tietoihin, jotka vaikuttavat soveltuvuusarviointiin sisaltyy erilaisia tekijoita esimerkiksi perhetilanne,
siviilisaaty, ika, tyollisyystilanne ja muutokset elamantilanteessa. Erityisesti ikd on tarkea tieto, joka
tulee huomioida hyvin. (Turtiainen 2018 185-186.) Ikdihmiselle tarkoitetaan yli 70-vuotiasta henki-
164 ja heille on sijoitustoimintaan liittyvia erityispiirteitd. Kun ikdihmisten kanssa asioidaan, niin on
varmistuttava, etta asiakas ymmartaa tuotteen ominaisuudet ja riskit. Ikaihmiset eivat valttamatta
ymmarra tarjottavia tuotteita ja palveluita ja niihin liittyvia riskeja. Korkeariskisia tuotteita voi myyda
vain, jos ikaihminen on valinnut saastamisen ja sijoittamisen tavoitteeksi tuoton tavoittelu. Asiak-
kaan ika tulee myds huomioida sijoitushorisontissa ja sen pitada olla looginen ja perusteltavissa.
(Yritys X s.a.b.) Epalikvidien ja riskipitoisten kohteiden tarjoamisessa on tarpeen selvittaa todella
yksityiskohtaisia tietoja asiakkaan taloudellisesta tilanteesta. Myds sijoituspalveluiden luonne vai-
kuttaa asiakkaalta kysyttyihin tietoihin. Tayden valtakirjan omaisuudenhoidossa asiakkaalla ei valt-
tamatta tarvitse olla yksityiskohtaista tietoa ja kokemusta kaikista hanen salkkuunsa kuuluvista ra-
hoitusvalineista. Kokonaisriskit ja rahoitusvalinekohtaiset riskit tulee kuitenkin asiakkaan ymmar-
taa. Myos palvelun laajuus vaikuttaa kerattyihin tietoihin esim., jos kaytetdan asiakkaan koko omai-
suutta verrattuna vain pieneen osaan asiakkaan omaisuudesta. Asiakastyyppi ratkaisee myos tie-
toa kerattdessa. lakkaimmista ja heikommassa asemassa olevasta asiakkaasta, jotka sijoittavat
ensimmaista kertaa kerataan enemman tietoa kuin esim. ammattimaiseksi luokitellusta asiak-
kaasta. (Turtiainen 2018, 187-188.) Tiedot, jotka koskevat asiakkaan tuntemista pitaa sailyttaa va-

hintdan viiden vuoden ajan vakituisen asiakassuhteen paattymisesta (Turtiainen 2018, 213).
3.4.4 Sijoittajien korvausrahasto

Sijoittajien korvausrahasto on perustettu turvaamaan sijoittajien saatavat, jos sijoituspalvelujen tar-
joaja, joka kuuluu korvausrahastoon ei pysty maksamaan sijoittajan saamisia sopimuksen mukai-
sesti. Ensisijaisesti saatavista vastaa sijoituspalvelujen tarjoaja tai luottolaitos, jonka asiakkaana
on. Suoja kattaa toimeksiantojen valittamisen ja toteuttamisen, omaisuudenhoidon ja liikkeeseen
laskun jarjestamisen. Sijoitussidonnaiset vakuutukset ja sijoitusrahastotoiminta ei kuuluu suojan
piiriin. Rahaston jasenia ovat kaikki suomalaiset sijoituspalveluja tarjoavat yritykset. Rahastoon ke-
ratdan rahaa jasenmaksuilla ja vuosittaisilla kannatus- ja hallinnointimaksuilla. Suojan piirissa ovat
ei-ammattimaiset asiakkaat. Edellytyksena varojen korvaamiselle on rahaston jdsenen maksuky-
vyttdmyys. Rahasto ei korvaa arvopaperien kurssimuutoksista aiheutuvia tappioita. Yhdelle sijoitta-
jalle maksettava korvauksen maara on 9/10 yhdelta palveluntarjoajalta olevan saatavan suuruu-
desta, mutta se on enintdan 20 000 euroa. Korvaus lasketaan arvopaperien sen paivan markkina-
arvon mukaan, milloin Finanssivalvonta antoi korvauksesta paatoksen tai palveluntarjoaja asetet-
tiin esim. konkurssiin tai selvitystilaan. Aikaisempi paiva ratkaisee. Korvausta voi hakea ilmoitta-
malla Finanssivalvonnalle ja paatos tulee 21 paivan kuluessa korvauksen saapumisesta. Korvaus-

rahasto maksaa saamiset viimeistdan kolmen kuukauden kuluttua Finanssivalvonnan paatoksesta.
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Jos palveluntarjoaja on asetettu konkurssiin tai maksukyvyttdomaksi ennen niin kolmen kuukauden

maaraaika alkaa tasta paivasta. Aikaisempi paiva ratkaisee. (Sijoittajien korvausrahasto 2015)
3.4.5 Riitatilanteiden ratkaisu

Riitatilanteissa Finanssivalvonnalla ei ole toimivaltaa ratkaista asiakkaan ja palveluntarjoajan vali-
sia riitoja esim. vahingonkorvausvelvollisuudesta tai korvauspaatoksen sisallosta. Finanssivalvonta
ei mydskaan toimi asiakkaan asiamiehena. Jos riita ei ratkea olemalla palveluntarjoajaan yhtey-
dessa niin ota yhteyttd Vakuutus- ja rahoitusneuvonta FINEen. Finanssivalvonta edellyttaa, etta
asiakasvalitukset kasitelldan asianmukaisesti. (Finanssivalvonta 2018) FINE on finanssialalla toi-
miva organisaatio, johon kuluu Vakuutus- ja rahoitusneuvonta, Vakuutuslautakunta, Pankkilauta-
kunta ja Sijoituslautakunta. FINE:n tehtdvana on neuvoa kuluttajia, yritt3jia ja naihin verrattavissa
olevia asiakkaita vakuutus-, pankki- ja sijoitustoiminnan ongelmatilanteissa, seka ratkaista niihin
liittyvia valituksia. Palvelut ovat maksuttomia ja he pyrkivat edistdmaan finanssialan asiakkaiden
etua seka osallistuvat lainsaadannon valmisteluun. Asioiden kasitteleminen edellyttaa, etta palve-
luntarjoaja on joko Finanssiala ry, Elakesaatidyhdistys tai vakuutuskassa ry jasen tai heille on erilli-

nen sopimus FINEN kanssa asioiden kasittelemisesta. (FINE s.a.)
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4 Perehdyttaminen

Perehdytys on erilaisia kaytanteita, joiden tavoitteena on varmistaa, etta uusi tydntekija oppii
tydnsa ja sopeutuu tydyhteisdon. Tyontekijan tulee oppia toimimaan organisaatiossa tehokkaasti
yhdessa muiden kanssa ja oppia uusia taitoja ja yhtenaisia toimintatapoja. Perehdytys on uuden
oppimista ja tiedon soveltamista. Perehdytykseen tulee olla kaytettavissa riittavasti resursseja ja
sen tulee mahdollistaa seka tydntekijan ja tydnantajan oppiminen seka kehittyminen. Tyo6lainsaa-
danto asettaa myds vaatimuksen tyohon perehdyttadmisesta tydéturvallisuuslain §14 muodossa.
Laissa mainittavat asiat ovat valttamatontd huomioida perehdytyksessa. Muuten sen tarkempi si-
séltd ja tavoitteet ovat organisaatio- ja yksilokohtaisia. (Eklund 2018, 25-26.) Heikkolaatuisella pe-
rehdytykselld menettaa paljon tehokkaita tydtunteja ja aiheutetaan stressia tydntekijalle ja tyénan-
tajalle. Siita aiheutuu myos kustannuksia, jos tydntekija Iahtee pois organisaatiosta jo alkuvai-
heessa heikon perehdytyksen vuoksi. (Eklund 2018, 19-20.) Uuden ihmisen palkkaaminen aiheut-
taa aina muutoksen ja sitd kautta tehokkuuden laskun organisaatiossa. Ajan my6ta tehokkuus Iah-
tee nousuun ja hyvalla perehdytyksella tdma tehokkuuden lasku pyritddn minimoimaan. Odotukset
uutta tyontekijaa kohtaan voivat olla alussa korkealla, mutta ymmartdmalla muutoksen haasteet ja
perehdytyksen tarkeyden niin odotukset saadaan lahemmas todellisuutta. Hyvalla perehdytysjak-
solla on myds todettu olevan merkittdva vaikutus tydntekijan sitoutumisen tasoon. Ensimmaisten
90 paivan aikana saatu tuki vaikuttaa voimakkaammin tyon tulokseen ja sitoutumiseen kuin 90 pai-
van jalkeinen aika. Sitoutuneet tydntekijat tydskentelevat tehokkaammin ja ovat tyytyvaisempia tyo-
hénsa. Onnistumisen kokemukset tydtehtavissa, positiivinen palaute, kannustus ja tydtehtavissa
oppiminen seka kehittyminen ovat asioita, jotka vaikuttavat myonteisesti tyotyytyvaisyyteen ja

nama asiat saavat alkunsa onnistuneesta perehdytyksesta ja opastuksesta. (Eklund 2018, 31-35.)
4.1 Perehdyttamisen tavoite

Usein perehdytyksen tavoitteeksi asetetaan muutakin, kun tylainsaadanndssa maaratty tyoturval-
lisuudesta huolehtiminen. Tavoitteet vaihtuvat organisaatioittain. Ne voivat olla tyontekijan sitoutta-
minen, nopea tydhdn oppiminen, rutiinitehtavien nopea hallinta, organisaatio kulttuuriin tutustumi-
nen tai tydymparistédn tutustuminen ja siina viihtyminen. Organisaation, joka haluaa pitaa uudet
tyontekijansa pitkaan tavoitteet ovat erilaisia kuin organisaatiolla, jolla on vaihtuvat ja lyhyet tyo-
suhteet. (Eklund 2018, 28-29.) Tavoitteista keskusteleminen on tarkeda. On hyva l6ytaa sopiva
tahti etenemiselle. On hyva tuoda ilmi mitd odotuksia tydnantajan puolella on ensimmaisten pai-
vien, viikkojen ja kuukausien ajalle. Odotukset ammattitaidon kehittymiselle pitkalla tahtaimella aut-
taa hahmottamaan ja antaa mittakaavaa nykypaivan vaatimuksille. (Eklund 2018, 51.) Kun moni
asia on uutta niin aloittamisen vaikeus voi muodostua haasteeksi uudelle tydntekijalle. Aloittami-

seen voi menna enemman aikaa kuin itse tehtavan tekemiseen. Tama aloittamisen vaikeus voi
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johtua monesta syysta esim. tavoite voi olla epaselva, tehtdvan merkityksen epaselvyys, epaonnis-
tumisen pelko tai motivaation puute. Perehdyttajan on hyva auttaa uutta tyontekijaa padsemaan yli
naista asioista, jotta aloittamisen vaikeutta ei synny. (Eklund 2018, 59-61.) Tavoitteet ovat tarkeaa
pitaa riittadvan tarkkoina ja niissa pitda olla selkea aikaraja. Nain mahdollistetaan selkea kehityksen
seuranta ja seurantakaytanteet esim. tavoitekeskustelut, palaverit tekevat palautteen antamisesta
helpompaa. (Eklund 2018, 90-91.) Yksi osa-alue voi olla organisaation toiminnasta kertominen.
Uudelle tydntekijalle kerrotaan asioita, jotka kertovat organisaatiosta laajemmassa mittakaavassa.
Perehdytettavalle muodostuu kuva laajemmasta kokonaisuudesta ja mika merkitys hanen tyollaan
on. Tydn merkitys vaikuttaa selvasti motivaatioon ja sitoutumiseen. liman tyon merkitysta yhteiset
tavoitteet eivat ohjaa eivatka kannusta tekemaan paivittaisia tyétehtavia. Organisaatiosta kertomi-
nen kuuluu myds hyvaan perehdytykseen. (Eklund 2018, 99-101.) Perehdytyksessa on myds hyva
vahvistaa tyontekijan verkostoitumista. Jos perehdyttdja on poissa, niin uudella tyontekijalla on
hyva olla kontakteja ja henkildita, joilta tarvittaessa kysya apua. Kontaktit, jotka vahvistavat uuden
tyontekijan tydontekoa ovat tarkeita tyonteossa jatkossa. Tiimin ja ryhman jaseneksi paaseminen on
olennainen osa perehdytysta. Perehdytysprosessissa tulisi jarjestaa myos mahdollisuus tyokave-
reihin tutustumiseen. On hyva muistaa, ettd osa verkostojen ja kontaktien rakentamisesta on myds
uuden tyontekijan vastuulla. On olennaista olla molemminpuolista tahtoa yllapitaa kontaktia. (Ek-
lund 2018, 106—-108.) Tavoitteiden saavuttamiseksi tydntekijan on paastava maaritetylle osaamis-

tasolle ja hallita oma tyé riittdvan itsenaisesti (Eklund 2018, 130).
4.2 Perehdytyksen prosessin sisalto

Perinteisesti perehdytys on mielletty yksisuuntaiseksi prosessiksi. Organisaatiolta tulee odotuksia,
tavoitteita seka ohjeistusta ja uusi tyontekija vain toimii tiedon vastaanottajana eli perehdytetaan
tehtavaan. Oma-aloitteisuus ja aktiivisuus voi jaada helposti uudelta tyontekijalta taka-alalle. Ta-
man ajan tyoeldamaan sopiva perehdytys ottaa huomioon myds uuden tydntekijan roolin perehdy-
tyksessa. Han tuo esiin omia nakemyksiaan ja antaa palautetta organisaatiolle. Nain organisaatio
saa palautetta perehdytysprosessista ja tdma hyddyttda molempia osapuolia ja mahdollistaa kehit-
tymista. (Eklund 2018, 39.) Perehdytysprosessi avaa organisaation nakékulmaa perehdyttami-
sesta. Se tarjoaa my6s mahdollisuudet uuden tydntekijan kehittymiselle. Prosessin sisaltd tulee
viestia tarpeeksi selkeasti, perehdyttamistyéta tekeville, jotta se tulee hyédynnetyksi oikein. Suun-
nittelematonta ja muuttuvaa perehdytysta on mahdotonta Iahted yhteisesti kehittdmaan. (Eklund
2018, 36-37.) Perehdytyksen aikana uusi tyontekija kokee paljon muutoksia. Ulkoisia ja sisaisia
arsykkeita tulee paljon, mika aiheuttaa stressia. Perehdytysprosessissa tulee kiinnittda huomiota,
ettd arsykkeiden maara ei kasva liikkaa. Silloin uuden tyéntekijan suorituskyky laskee, jos hanella
on liikkaa stressia. Jos arsykkeita on lilan vahan, niin suorituskyky pysyy myos alhaisena. Palautu-

miselle on hyva varata perehdyttdmisessa aikaa, jotta liiallista stressia voidaan vahentaa.
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Haasteiden ma&aran tulee myos olla riittavalla tasolla. Uudelta tydntekijalta saatu palaute auttaa
selvittdmaan nykyisen haastetason. On parempi aloittaa pienemmista tehtavista ja kasvattaa vahi-
tellen haastavampia tehtavia. (Eklund 2018, 49-51.) Perehdytyksen suunnitelman avainkohtia voi-
daan kuvata kuvan 26 mukaisesti. Kuka osiossa on HR, esimies ja kollega. Mita osiossa on teh-
tava, toimintatapa ja sdantd. Milloin osiossa 16ytyy ajankohta, jarjestys ja kesto. Miten osiossa on
koulutus, keskustelu ja tekeminen. Kenelle osioon vaikuttaa kokemus, osaaminen ja motivaatio.
(Eklund 2018, 76.)

Kuva 26. Perehdytyksen suunnitelman avainkohdat (Eklund 2018, 76)

Asioita voidaan myos pitda helposti itsestaanselvyyksind. Naissa tilanteissa on hyva laatia muisti-
listoja ja muita apuja perehdytettavalle ja itsestaan selvia asioita on hyva lausua daneen. Uuden
tyontekijan muistin varaan ei ole hyva jattaa asioita. (Eklund 2018, 98.) Kun perehdytyksen tavoit-
teita sovitaan, niin on myos hyva miettia mitk& mittarit sopivat naihin tavoitteisiin. Mittareilla tarkoi-
tetaan arviointitapoja perehdytyksen etenemiseen liittyen. Suullinen palaute, asiakaspalaute tai kol-
legojen antama palaute voivat toimia mittareina. Mittareiden valinta kertoo mitka asiat perehdytyk-
sessa koetaan merkityksellisiksi. (Eklund 2018, 120.) Esimiehen ja perehdyttdjan palaute on tar-
keda, mutta niiden ei tarvitse olla ainoita palautteen Iahteita. Perehdyttdmisen prosessia on hyva
luoda tilanteita, joissa uusi tyOntekija saa palautetta myos esim. asiakkailta tai vertaiskollegoilta.
Positiivinen palaute on yhta tarkeaa kuin korjaavan palautteen antaminen. (Eklund 2018, 124—
125.)
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5 Sijoittamisen ja myyntityon oppaan toteutus

Tassa osiossa avaan, minkalaisesta lahtétilanteesta lahdin opasta tekemaan ja minkalainen tarve
oppaalle oli. Oppaan tuottamisen kuvauksessa kerron palavereista mita pidin esimieheni kanssa ja
miten ne vaikuttivat oppaan tuottamiseen ja sisaltdédn seka mita ajattelin oppaan suunnittelu vai-
heessa. Esittelen my6s haastateltavien myyntiassistenttien taustat seka kerron mita kysymyksia
haastattelussa kaytin sekad miten heidan vastauksensa erosivat toisistaan ja miten he kysymyksiin
vastasivat. Kerron myds lahestymistavasta ja kehittamistydn menetelmista, joita kaytin tydssani.
Myos esimieheltani oppaasta tulleesta palautteesta ja miten opasta muutin sen perusteella viimei-
seen versioonsa, mainitsen luvun lopussa. Valmis opas on opinnaytetydssa mukana liitteena 3.
Toimeksiantajani Yritys X halusi nimensa pois opinnaytetydstani niin en esittele heitd sen enempaa

mita johdannossa kavin lapi. Uskon, ettd Yrityksen X voi helposti tunnistaa liian tarkasta esittelysta.
5.1 Lahtoétilanteen kuvaus

Oppaan lahtdtilanteena toimi esimieheni halu, etta Yrityksesta X 16ytyisi sijoittamisen ja myyntityon
opas uusille myyntiassistenteille. Hanen toiveenaan on myds tulevaisuudessa, etta kaikki myynti-
assistentit suorittaisivat sijoituspalvelututkinnon APV1. My6s Finanssiala RY suosittelee kyseisen
tutkinnon suorittamista (Turtiainen 2018, 96). Myds kun haastattelin erasta kokenutta myyntiassis-
tenttia niin hankin mainitsi, ettd han ei itsekkaan tieda hirveasti sijoittamisesta ja myyntitydsta ylei-
sesti. Esimieheni mukaan on aina hyva, jos perehdytysta kehitetdan jollain tavalla ja myés omasta
mielestani perehdytysprosessiin myyntiassistentin tydhon olisi tarvetta lisata jonkinlainen opas
mista saisi vinkkeja ja tietoa, jotta tydssa suoriutuisi paremmin. Jos sijoittamisesta tai myyntityosta
ei tieda tarpeeksi voi asiakkaiden kanssa olla vaikeaa keskustella ja asiakkaiden vastavaitteiden
kasitteleminen voi jaada heikolle tasolle. Tyd vastaa tarpeeseen luoda opas myyntiassistenteille ja

ongelmaan, miten parantaa aloittavan myyntiassistentin sijoittamisen ja myyntityon tietamysta.

Oppaan kohderyhma on juuri aloittaneet myyntiassistentit. Oppaasta saavat myos hyétya jo ta-
lossa olevat myyntiassistentit, jotka haluavat kerrata tai parantaa omia tietojaan ja taitojaan myyn-
nista ja sijoittamisesta. Oppaan avulla uudet myyntiassistentit oppivat sijoittamisen perusasiat ja
tutustuvat varsinkin Yritys X:n myymiin erilaisiin tuotteisiin, jotta he osaavat kertoa niista asiakkaille
perusasiat ja ymmartavat niiden toimintatavat. Sijoitusosion tavoitteena on parantaa uusien myynti-
assistenttien sijoittamisen tietamysta siten, etta he osaavat lukea Yritys X:n tuotteen avaintietoesit-
teen ja ymmartavat siitd peruspiirteet ja saavat heratettya asiakkaaseen tarpeeksi luottamusta, kun
he osaavat sijoittamisesta hanelle kertoa. Andersenin (2018, 48) mukaan luottamus on ensimmai-
nen asia asiakkaan ostopolussa, joten sen rakentaminen on tarkeaa. Rajoittavia tekijoita tyolle on
aika, koska opinnaytety0 pitaa palauttaa kevaalla 2023 ja oppaan muoto silla tasta sovin esimie-

heni kanssa kirjoittavani sen Wordiin. Myos se, etta keskityn Yrityksessa X vain yhteen
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tyétehtavaan eli myyntiassistentti toimii rajoittavana tekijana seka oppaan sisaltéa rajoittaa Yrityk-
sen X tarjoamat tuotteet ja myyntiassistenttien tyétehtavan suorittaminen puhelinmyyntina. Hyvan
lopputuotoksen merkki on, jos opasta voi kayttda uusien myyntiassistenttien perehdyttdmisessa ja

se parantaa uusien myyntiassistenttien myyntitulosta ensimmaisien kuukausien aikana.
5.2 Oppaan tuottamisen kuvaus, suunnittelu ja palaute

Lahestymistapa, joka opinnaytety6ta kuvaa hyvin on konstruktiivinen tutkimus. Ominaispiirteita
konstruktiiviselle tutkimukselle on, etta siina luodaan eraanlainen tuotos ja se tehdaan tutkimustie-
don pohjalta. Ongelma ja sen ratkaisu sidotaan teoreettiseen tietoon. (Moilanen, Ojasalo & Rita-
lahti 2018, 65.) Tama kuvaa hyvin ty6tani, jossa ongelmana toimi uusien myyntiassistenttien tiedon
parantaminen sijoittamisesta ja myynnista. Tama ratkaistiin olemassa olevan teorian avulla, josta
tehtiin tuotos oppaan muodossa. Tyypillinen kehittdmistydn menetelma talla tydlle on haastattelu
(Moilanen ym. 2018, 68). Tata kehittamistydn menetelmaa kaytin myds tydssani. Haastattelun teh-
tavana tyossani oli asioiden selventaminen ja syventadminen seka keratyn teoriaosuuden sitominen
itse myyntiassistentin tyohon, joka toimii tassa tilanteessa hyvin. (Moilanen ym. 2018, 106). Haas-
tattelin kahta myyntiassistenttia eri kokemusasteilla Yrityksessa X. Toisella heista oli jo muutamien
vuosien kokemus tyosta ja toinen oli juuri kuukausi sitten tydssa aloittanut. Pidin tydssani haastat-
telun strukturoituna haastatteluna missa kysymykset on muotoiltu valmiiksi ja esittamisjarjestys on
ennalta maaratty (Moilanen ym. 2018, 108). Analysoin taman jalkeen aineiston ja pyrin Id6ytamaan
yhteyksia siind saatujen tietojen valilla ja kayttdmani teorian valilla niin kuin Moilanen (ym. 2018,
110) kuvaa. Kaytin haastattelua hyvaksi varsinkin, kun kerasin oppaaseen lukuihin 2, 3 ja 4 nake-
mysta, miten oppaassa olevaa teoreettista tietoa voi soveltaa itse myyntiassistentin tyossa. Tein
myos luvun 4 osittain haastattelusta saatujen tietojen pohjalta. Haastattelusta oli hyvin apua, kun
kerasin vinkkeja, haasteita ja tavoitteita myyntiassistentin tydhon. Pidin myds esimieheni kanssa
palavereita, missa kavimme lapi mitd oppaan olisi hyva sisaltaa ja annoimme toisillemme ideoita
oppaan sisaltdéon liittyen. Pyrin myods kayttamaan hyddyksi omaa kokemustani myyntiassistentin

tydssa opasta kirjoittaessani ja sitd suunnitellessa.

Kun lahdin opasta suunnittelemaan ja tekemaan niin ensimmaisia ajatuksiani sijoittamisesta oli
yleisesti esitella sijoittamista, mita siihen kuuluu ja keskittyen osakkeisiin ja rahastoihin. Mielestani
myyntiassistenttien tulisi tietda perusasioita sijoittamisesta, johon liittyy juuri osakkeen, osingon,
erilaiset rahastot ja varsinkin osakkeen arvonmuodostus. On hyva tietda mihin arvo perustuu ja
porssikurssien yleinen kehitys on tarked ymmartaa, koska myyntiassistentin tydssa saat erilaisissa
palavereissa tietoa markkinoiden yleisesta kehityksesta. Tama tieto on hyva sisaistaa ja tietda
miksi ndin kay, jotta asiakkaallekin osaa naista asioista edes hieman kertoa. Halusin myds ottaa

tuoton ja riskin suhteen ja verotuksen oppaaseen mukaan, jotta naista asioista osaa asiakkaalle



53

hieman kertoa seka halusin myds myyntiassistenttien tietdvan missa suomalaiset yleensa nyt raho-
jaan pitavat. Tama siksi, jotta uusi myyntiassistentti ymmartaa miten suomalaiset sijoittavat. Pidin
myos suunnittelussa kaksi palaveria esimieheni kanssa, jossa esittelin ensin sijoituksesta kirjoitta-
maani tekstia ja sen jalkeen myynnista kirjoittamaani tekstia. Esimerkiksi esimieheni ehdotti lisaksi
tahan sijoitusosuuteen, etta kertoisin perustunnusluvuista, volatiliteetista, omaisuuden hoidosta
seka sijoitusvakuutuksista. Hanen mielestdan nama olisi hyva lisata, jotta Yrityksen X kaikki tuot-
teet tulevat myyntiassistenteille tutuksi. Muuten han piti sijoitusluvun sisallosta ja oli kanssani sa-
maa mielta suunnittelun osalta. Koko prosessi on kuvattuna kuvassa 27. Se etenee suunnittelusta
missa paatin tietoperustan rakenteen ja sisalldon seka haastattelusta ja palavereista kirjoittamiseen.
Kirjoittamisessa hyddynsin tietoperustaa, Mira Oivan blogikirjoitusta ja haastattelua tassa vai-
heessa prosessi meni palautteeseen missa muokkasin ja korjasin opasta sen perusteella ja nain

opas oli valmis.

Suunnittelu

Tietoperustan rakenteen ja sisdllon paattaminen Haastattelu ja palaverien pitdminen

Kirjoittaminen

|¢

Tietoperustan hyddyntdminen Mira Oivan blogikirjoitus Haastattelun hyodyntaminen

Palaute

Oppaan palautteen perusteella muokkaaminen ja korjaaminen

Valmis opas

|¢

Kuva 27. Oppaan tuottamisen prosessi

Myynnista ja sdantelysta alkuperaisena ajatuksena itsellani toimi, ettd kertoisin kummastakin pe-
rusasiat. Koska tyohon kuuluu puhelinmyyntia ja markkinointia, niin halusin kertoa naista enemman
seka antaa yleisia vinkkeja ja teoriaa esim. kysymyksista mita esittaa ja myyntityosta yleisesti.
Saantelysta on tarkeaa mielestani tietda perusasiat mita lakeja sijoituspalvelualalla sovelletaan
markkinointiin ja myyntiin seka yleisesti finanssialan saantelysta. Myds asiakkaan tuntemisesta ja
luokittelusta seka asiakkaalta hankittavista tiedoista on hyva tietda asioita, koska myyntiassistentin
tydssa voi joutua kasittelemaan Yrityksen X asiakkaiden tai vanhojen asiakkaiden tietoja. Hyva ym-

martaa miten ja mita tietoa kerataan ja mita silla tehdaan. Vakuutuslaista, huijauksista,
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sijoittajansuojasta ja MIFID saantelysta kertominen seka 9 Block Vision Model tuli ideoinnista pala-
verissa myynnin ja saatelyn luvun sisalléstd esimieheni kanssa. Myds asioiden listaaminen enem-
man kuvioihin seka tiettyjen asioiden tarkentaminen esim. ikdihmisen sijoitusasiat lisattiin oppaa-
seen naiden palavereiden seurauksena. Esimieheni mukaan nama asiat olisi hyva oppaaseen li-
sata ja han piti alkuperaisia ajatuksiani myynnista ja sdantelysta hyvina ideoina oppaaseen. Myds
oppaan kirjoitusalusta ja pituus paatettiin naissa palavereissa, ettd se saa olla pitka, opas tehdaan
Wordiin ja omia kommentteja erilleen teoria osuudesta on hyva lisatd. Nama kommentit ovat op-
paassa siniselld tekstinelidlla. Perehdytyksesta kertominen oppaassa oli opinnaytetydn ohjaajani

idea, jonka paatin lisata oppaan osaan 4 tukeakseen haastattelusta saatua tietoa.

Haastattelemistani myyntiassistenteista kokeneempi oli aloittanut vuonna 2018 tammikuussa
myyntiassistentin tyot ja sita aikaisemmin ollut kenkatehtaassa ompelijana. Han on hieman yli 30-
vuotias ja koulutukseltaan taloushallinnon merkonomi. Han tekee myos myyntiassistentin tyon
ohella toista tyota. Vasta aloittanut myyntiassistentti on valmistunut Haaga-Heliasta vuonna 2022
tradenomiksi ja ennen tyotaan myyntiassistenttina han ehti toimia lyhyen aikaa yrittajana. Han on
hieman yli 20-vuotias. Liitteessa 2 on esilla haastattelussa kayttamani kysymykset ja niihin tulleet
vastaukset. Koska oppaan tavoite oli myds kehittaa myyntiassistenttien perehdytysta, niin halusin
myods kysya haastateltavilta mita mielta he olivat omasta perehdytyksestaan ja mita siihen olisi
hyva lisata. Myos erilaisia yleisia vinkkeja tyossa alkuun padsemiseksi, haasteita ja tavoitteiden
asettamista tiedustelin myds. Halusin myds tietaa asioita, joita tulee yleensa vastaan tydssa, jotta
ne eivat tulisi yllatyksena uusille myyntiassistenteille. Myos koska opas keskittyy kertomaan sijoit-
tamisesta ja myynnista, niin halusin tietaa mitd myyntiassistentit ajattelevat naista tiedoista ja miten
tietoa naista osa alueista voisi hyddyntaa itse myyntiassistentin tydssa. Suurin osa kysymyksista
keskittyi juuri tydn aloitukseen. Kysymyksia tahan liittyen oli haastattelussa eniten, koska halusin
oppaan neljannen luvun rakentaa naiden haastattelujen pohjalta. Haastattelussa saamissa vas-
tauksissa oli selkeasti huomattavissa pienia eroavaisuuksia kokeneemman myyntiassistentin
(myyntiassistentti 1 liitteessa 2) ja vasta aloittaneen myyntiassistentin (myyntiassistentti 2 litteessa
2) valilla. Kokeneempi myyntiassistentti ei omaa perehdytystaan hirveasti muistanut ja hanen mie-
lestaan siihen ei oikein tarvitsisi enempaa lisata toisin kuin aloittava myyntiassistentti, joka keksi
muutamankin kehityskohdan perehdytyksessa. Mydskaan sijoittamisesta ja myynnista ei koke-
neella myyntiassistentilla tullut mieleen muuta kuin myytavien tuotteiden tietdminen, mika kertoo
hieman erilaisista tyoskentely tavoista. Uuden myyntiassistentin mielesta taas myynnissa luotta-
mus ja sijoittamisessa likviditeetin, asiakkaan tilanteen ja riskiluokan ymmartaminen on tarkeaa.
My0s tavoitteista, haasteista ja tyon aloituksesta puhuttaessa uudella myyntiassistentilla oli ehdot-
taa enemman konkreettisia ehdotuksia kuin kokeneemmalla myyntiassistentilla esim. tavoitteista
puhuttaessa kokeneempi myyntiassistentti ei ehdottanut mitaan konkreettista toisin kuin uudempi

myyntiassistentti. Uudesta myyntiassistentista myos mielestani sai enemman haastattelun aikana
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irti ja keskustelua ei tarvinnut johtaa niin voimakkaasti kuin kokeneemman kanssa. Tama asia ei
johtunut mielestani tybkokemuksesta vaan haastateltavien erilaisesta persoonasta ja taustasta.
Samoja asioita kuitenkin tuli haastattelun aikana molemmilta, mutta jos en kertoisi kummalla haas-
tatelluista oli enemman kokemusta, niin ainakin itse arvaisin vaarin. Kysymykset ja vastaukset on
nahtavissa kokonaan liitteessa 2. Sain haastattelusta hyvin irti esim. konkreettisia tavoitteita, haas-

teita ja kehitysehdotuksia perehdytykseen, jotka lisasin oppaaseen.

Oppaan kirjoittamisen aloitin ensin tekemalla tietoperustan, josta otin asioita oppaaseen. Hyddyn-
sin tietoperustan, joka toimii tdman opinnaytetyon tietoperustana melkein kokonaan. Opas koostuu
suurimmaksi osin juuri tasta tietoperustasta. Jatin hyddyntamatta oppaaseen vain lukua 4, koska
mielestani itse perehdytyksessa ja sen prosessissa ei ollut tarvetta menna oppaassa niin pitkalle.
Toin vain ilmi oppaassa mita hydtya perehdyttdmisestd on. Muokkasin myés tietoperustaa sen te-
kemisen aikana. Poistin tietoperustasta esimerkiksi suomalaisten porssiosakkeiden keskimaarai-
sen tuoton, koska se oli vuodelta 2016 ja en ajatellut sen olevan niin oleellinen oppaassa. Myds
volatiliteetin selitys oli niin monimutkainen, joten paatin lyhentaa sita. Selitys meni liilan syvalle si-
joittamisessa. Myynti ja sdantely luvusta poistin vain muutamia lauseita, mutta Turtiaisen (2018,
265) maininnan finanssialalla kaytettavista kasitteista poistin oppaasta. En esittanyt hyvia esimerk-
keja siina enka loytanyt mitaan milla havainnollistaa vaikeaselkoista lakitekstia. Lisasin myos op-
paan luvun loppuihin tiivistelman luvusta, jotta oppaan lukemiskynnys pysyy mahdollisimman al-
haalla. Oppaasta oli tulossa mielestani todella pitka, joten erilaiset tiivistelmat ja kaikenlaiset kuviot
helpottavat oppaan lukemista ja lukemisen aloittamista. Perehdytyksen tietoperustasta otin paljon
ylimaaraista pois. Prosessista jatin vain kuvan 26 ja perehdytyksen tavoitteesta seka perehdyttami-
sesta hyoddynsin vain oleellisimmat lauseet, koska en halunnut lisdtd oppaan pituutta entisestaan ja
paapaino luvussa 4 oli enemmankin haastattelusta saadussa tiedossa. Kaytin myds hyvakseni
Mira Oivan Eri siséltdlajit, osa 2: koukuttava opas blogi kirjoitusta. Lisasin lueteltuja asioita erilai-
siksi infograafeiksi, joiden merkityksen ymmartaa luetusta tekstista. Pyrin antamaan oppaassa
myos konkreettisia vinkkeja, joita korostin erottamalla ne tekstista kirjoittamalla ne sinisiin teksti-
nelidihin. Pyrin my6s antamaan esimerkkeja juuri tavoitteista seka ohjata lukijaa eteenpain, miten

asioita voisi tydssa hyoddyntaa.

Seuraava vaihe oppaani tuottamisessa oli palautteen saaminen esimieheltani. Pidimme asiasta pa-
laverin 27.4.2023, jossa keskustelimme oppaastani ja mitd muutoksia siihen voisi tehda. Esimie-
heni oli lisdnnyt oppaaseen kommentteja, joissa han joko halusi selventaa jotain asiaa, lisddmaan
tietoa asiasta tai korjaamaan virheellista olettamaa tai asiavirhetta. Esimerkiksi korjasin oppaaseen
paljon sind muotoa sisaltdneen tekstin verotuksesta. Tasmensin myods verotuksessa sijoitusvakuu-
tusten verotusta. MyGs asiakkaan tuntemista ja luokittelua kasitelleessa luvussa painotin, etta

myyntiassistentin ei tarvitse know your customer prosessia tehda ja lisasin oppaan lukuun
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prosessikaavion, miten uusi asiakas tavataan. Prosessikaavion lisaksi tasmensin Yrityksen X yhtio-
rakennetta ja miten se liittyy sijoituspalvelujen tarjoamiseen ja erilaiseen sijoitusneuvontaan. Tas-
mensin myds omaisuudenhoidossa, etta tdma on aina luvanvaraista. Esimieheni mielesta kirjoitta-
mani asiat indeksirahastoista ja ETF-rahastojen kuluista eivat antaneet taysin totuudenmukaista
kuvaa naista tuotteista. Hanen antamallaan Nordnetin lahteella tdsmensin asiaa kuluista, ettd aktii-
viset rahastot voivat myos tietyissa tilanteissa voittaa passiiviset vahakuluiset rahastot helposti.
Myds rahastosijoittamisesta sai kuvan, etta yksi haitoista olisi liiallinen kaupankaynti yrityksen si-
salla ja tdma olisi yleensa ongelmana. Pohdin Kauppilan (ym. 2020, 46—47) I&hdettd asiasta ja
poistin tdman haitan oppaasta silla sen selitys meni mielestani lilan syvalle sijoittamiseen ja esimie-
heni epaili Kauppilan ym. vaitetta. Indeksirahastoista tasmensin, etta sijoittajalla ei ole enemman
sananvaltaa kuin muihin rahastoihin sijoittamalla, miten olin alun perin kertonut Nordean lahtee-
seen viitaten. Muutin myds hieman luvun 3 rakennetta oppaassa esimieheni palautteen perus-

teella. Tein nama korjaukset myds taman opinnaytetyon tietoperustaan.
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6 Pohdinta

Tassa osiossa kayttdmani menetelmat, valinnat, ratkaisut ja suunnittelu vedetaan yhteen. Tarkas-
telen my0s tydn luotettavuutta ja omaa oppimistani tydn aikana seka esitan palautteen, jota sain
muilta myyntiassistenteilta tekemaani oppaaseen liittyen. Arvioin myos voiko opasta hyddyntaa
myyntiassistenttien perehdytyksessa, sen ajankohtaisuutta, tarpeellisuutta ja esitan kehittdmiseh-

dotuksia.
6.1 Yhteenveto

Kayttamani tietoperusta ja tydohoni tekemani rajaukset auttoivat hyvin paattamaan oppaan ja opin-
naytetyon rakenteesta ja sisallosta. Hyvana lisana tahan oli pitamani palaverit esimieheni kanssa,
jossa kavin lapi suunnitelmiani ja han antoi minulle oppaaseen lisaa aiheita mitka han koki tarke-
aksi kertoa uusille myyntiassistenteille. Myos haastattelusta oli paljon hyodtya oppaan luomisessa.
Sain haastattelun avulla hyvin yhdistettya oppaan teoria osuuden ja sen hyddyllisyyden itse myyn-
tiassistentin tydohon. Tama nakyy oppaassa sinisissa tekstinelidissa. Myods mielestani tarkein osio
oppaasta eli vinkit, haasteet ja tavoitteet sain rakennettua erittain hyodylliseksi oppaassa. Varsin-
kin tdma osio on todella ajankohtainen ja tarpeellinen, koska naita asioita ei mielestani tydén pereh-
dytyksessa kayty lapi tarpeeksi paljon. Tama patee myds itse sijoittamiseen ja myyntitydéhén. Pe-
rusasioihin naista aiheista ei kiinnitetty niin paljon myyntiassistentin perehdytyksessa huomiota.
Oppaan kirjoitusta tuki hyvin luomani tietoperusta mita hieman muokkasin ja muotoilin, jotta se op-
paaseen sopisi. Myos Mira Oivan blogikirjoitusta hyédyntamalla sain oppaaseen hyvin visuaalista
iimetta. Palaute esimieheltani valmiista oppaasta ja sen perusteella virheiden korjaaminen oli mie-
lestani tarkein vaihe oppaan tekemisessa. Sain sen perusteella korjattua pahimpia virheita ja olet-
tamuksia mita tein tietoperustaa kirjoittaessani esim. indeksirahastoihin liittyva sijoittajan valinnan-
vapauden tulkinta. Nain oppaasta tuli paljon luotettavampi ja sen hyddynnettavyys perehdytyk-
sessa kasvoi. Nama vaiheet yhdistamalla oppaasta tuli erittain hyvin hyédynnettava myyntiassis-
tentin tydssa. Opas on mielestani myds erittain ajankohtainen nykyisen vuoden 2023 ja 2022 vai-
keasti ennustettavan markkinatilanteen vuoksi ja tarpeellinen, koska kokeneempi myyntiassistentti,
jota haastattelin niin hanellakaan ei kauheasti ollut tietoa tai kokemusta sijoittamisesta ja myyn-
nistd. Omasta mielestani luomani opas toimii erittdin hyvana lisdna uusien myyjien perehdyttadmis-
prosessiin. Virallista vahvistusta en ole saanut, etta opasta pyritaan kayttamaan perehdytyksessa,
mutta olen luottavainen, etta tama tapahtuu. Uskon my0s sen parantavan uusien myyntiassistent-
tien myyntitulosta ensimmaisten kuukausien aikana, mutta kumpikin naista asioista selviaa var-

masti vasta taman opinnaytetyon julkaisun jalkeen.

Saamani palaute haastattelemiltani myyntiassistenteilta tukee omaa nakemystani tyon ajankohtai-

suudesta, tarpeellisuudesta ja hyddynnettavyydesta myyntiassistenttien perehdytyksessa. Pyysin
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palautetta oppaasta haastattelemiltani myyntiassistenteilta ja eraaltéd kolmannelta myyntiassisten-
tilta. Kokeneempi myyntiassistentti, jota haastattelin, antoi palautteena, etta opas oli todella kat-
tava, han piti sen sisalldsta ja uskoo, ettd uusi myyntiassistentti saa hyvin apua oppaassa lista-
tuista neuvoista seka tavoitteet oppaassa olivat hyvia. Mydskaan oppaan pituus ei haitannut. Uusi
myyntiassistentti kommentoi, ettd apukommentit tekstibokseissa olivat hyvia ja erottuivat joukosta,
kuvat olivat hyvia, tietoperusta oli hyva, myynnista ja sijoittamisesta oli kirjoitettu monipuolisesti ja
hankin oppi paljon uutta tietoa. My06s vinkeissa oli hyvid asioita kerrottu mita tulee tiedostaa itse
myyntiassistentin tydssa. Negatiivista palautetta han antoi oppaan pituudesta. Se oli hanen mieles-
taan liilan pitka. Tarkeaa sisaltoa olisi pitanyt hieman pystya tiivistdmaan. Muuten hanen mieles-
taan opas oli todella hyva lisays perehdytykseen. Kolmas myyntiassistentti, jolta pyysin palautetta,

piti myds oppaasta ja sen monipuolisesta sisallosta. Hanta ei mydskaan haitannut oppaan pituus.
6.2 Tyon luotettavuus

Huomasin varsinkin esimieheni palautteen jalkeen, miten helposti lahteita voi tulkita vaarin ja ne
saattavat olla itsekin vaarassa. Varsinkin oma tulkintani indeksirahastoista ja ETF-rahastojen ku-
luista oli hieman yksipuoleinen ja olisi vaatinut parempaa lahteiden tulkitsemista ja tekstin ymmar-
tamista itseltani. Myos naista edelld mainituista asioista olisi pitanyt kayttda enemman lahteita,
koska mielestani mielipiteet aktiivisista ja passiivisista rahastoista eroavat paljon asiantuntijoillakin.
Palautteen avulla pystyin onneksi tasmentamaan ja korjaamaan tata asiaa. Oma tietamykseni si-
joittamisesta ja myyntitydsta ei aina riittanyt kriittisesti Iahteiden tulkitsemiseen. Vahvuuksia mita
opinnaytetydssani Ioytyy ovat esim. sen toteutusprosessi missa esimiehen palautteen avulla sai
tydstani luotettavamman seka haastattelusta saatujen tietojen avulla sain oppaaseen loytyvaan tie-
toon nakemysta, miten hyodyntaa sita tyossa, selkea kohderyhma kenelle opasta tehdaan eli
myyntiassistentti ja oma tydskentelyni myyntiassistenttina, jonka avulla pystyin kerédmaan oleel-
lista tietoa ty6honi. Heikkouksia mita opinnaytetydstani I0ytyy, on tietoperusta missa osa lahteista
voi olla hieman vaarin tulkittu ja Iahteiden maara voi olla jaanyt tiettyjen aiheiden kohdalla va-
haiseksi. Jos tekisin tyéta uudelleen, niin pyrkisin hyddyntamaan enemman lahteitd samasta asi-
asta kertoessani esim. puhelinmyynnista kerroin vain Leppasen, E 2007 Asiakaslahtdinen myynti
tulkinnan. Myyntiassistentit, joilta pyysin palautetta eivat |6ytaneet oppaasta vaara tietoa tai vir-

heita, mutta he eivat ehtineet koko opasta lukea lapi oppaan pituuden takia.
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6.3 Kehittamisehdotukset

Mielestani oppaasta ja tasta opinnaytetydsta tuli erittdin pitkd ja on mahdollista, ettd sen pituutta
voisi vahentaa. Esimiestani ei oppaan pituus haitannut ja hanenkin aloitteestaan lisasin oppaaseen
paljon asioita, mutta oppaan pituuden vahentaminen on yksi asia, jota siina voisi kehittda. Kynnys
oppaan lukemiseen nain madaltuisi. Oppaan voisi myds jakaa kahtia kahteen tai jopa kolmeen eri
oppaaseen, jotka kasittelisivat sijoittamista, myyntityota ja saantelya sijoituspalvelualalla. Nain jo-
kaisesta asiasta voisi saada enemman irti seka ajallisestikin voisi keskittya hiomaan jokaista osiota
nain paremmin. Myds aikaa oppaaseen voisi kdyttda huomattavasti enemman. Aloitin opinnayte-
tydn tekemisen tammikuun lopussa ja sain prosessin valmiiksi toukokuun alussa. Mielestani yli-
maarainen kuukausi tai kaksi kuukautta olisi tehnyt tyolle hyvaa. Ylimaaraisella ajalla olisin voinut
parantaa opasta ja viimeistella sitd entisestadan. Esimiehenikin olisi vield ehtinyt antaa siita viela

kerran palautetta ja sita tarkastella seka kertoa vield omaa nakemystaan sen sisallosta.
6.4 Oma oppiminen

Tavoitteenani on tulevaisuudessa suorittaa sijoituspalvelututkinto APV1 ja mielestani tdman opin-
naytetydn tekeminen ja siihen liittyvien l1ahteiden lukeminen auttoi paljon tutkintoon liittyvien aihei-
den tutustumisessa ja lukemisessa. Osa lahteistd, joita kaytin tassakin opinnaytetydssa kaytetaan
myo6s APV1 tutkinnon kirjallisuudessa. Opin my6s oppaasta saadun palautteen perusteella hieman
I&ahdekriittisyytta aiheista, joista en tieda viela tarpeeksi. On parempi tarkastella useampaa lahdetta
samasta aiheesta kuin kayttaa hyoddyksi vain yhta. Olen myds oppinut paljon omaan tyohoni liitty-
via asioita, joita voin heti hyddyntaa. Varsinkin myyntitydsta oma tietoni ei ollut kovin korkealla poh-
jalla ja olen opinnaytetyoni avulla oppinut siitd enemman ja osaan hyddyntaa myos siita saamaani
tietoa tulevaisuudessa. Opin my0Os tekemaan projekteja tydelamassa, koska olin paljon tekemi-
sissa ja palavereissa toisten myyntiassistenttien ja esimieheni kanssa tyon aikana. Osaan nyt
myOs kayttaa haastattelua eraanlaisena tiedonlahteena paremmin ja palautteen kysyminen haasta-

telluilta tyon lopputuloksista on myds erittdin hyva idea, kun erilaisia projekteja tehdaan.
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Tarkoittaa positiivista tuottoa markkinatilanteesta riippumatta. Tyypillista
on aktiivinen sijoituspolitiikka. Sijoitetaan erilaisiin kohteisiin ja johdan-

naisiin. Hedgefundeille tyypillista sijoittamista ja sijoituspolitiikkaa.
Sijoitusten jako eri sijoitusluokkien valilla

Yrityksia, joiden markkina-arvo on alhainen suhteessa yritysten taseista
laskettuun oman paaomanarvoon eli substanssiin. Arvoperusteinen si-

joittaminen on todella suosittu sijoitusstrategia.

Tili, jossa osakkeita ja muita arvopapereita sailytetaan sahkodisessa

muodossa.

Pankki tai sijoituspalveluyritys, joka valittaa arvopaperikauppoja, seka

tarjoaa esim. omaisuudenhoito- tai muita sijoituspalveluita.

Eurooppalaiselta sijoitustuotteelta vaadittava perusesite, josta kay ilmi

tuotteen ominaisuudet.

Hintojen ja palkkojen yleinen lasku, rahan arvon nousu ja rahamaaran

vaheneminen. Inflaation vastakohta.

Vanha kasite vaihtoehtorahastosta. Vanha laki salli tavallista suurempia
riskeja ja toimivapauksia esim. kayttaa johdannaisia. Osa erikoissijoitus-

rahastoista on nykyaan vaihtoehtorahastoja.
Euroalueen paivittain julkaistava viitekorko.

Sijoittamasi rahojen jakaminen useaan eri kohteeseen. Voit hajauttaa
sijoituksiasi eri tavoin esim. sijoittamalla eri sijoitustuotteisiin, eri toi-
mialan yhti6ihin tai eri maan yhtiéihin seka myos ajallisesti sijoittamalla

eri aikaan.

Sijoitusrahasto ryhma, joka on markkinasaantelyltdan vapain. Termilla
kuvataan erikoista luonnettaan korostavia rahastoja, jotka ovat tyypilli-

sesti vaihtoehtorahastoja. Ne sijoittavat suurissa maarin esim.



Inflaatio:

Indeksi:

Instrumentti:

Johdannainen:

Joukkolaina:

Kasvu-osuus:

Korrelaatio:

Likviditeetti:

Lyhyt korko:

Maturiteetti:
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listaamattomiin yhtidihin, johdannaisiin tai moniin muihin tuotteisiin pyr-

kidkseen absoluuttiseen tuottoon.

Rahan arvon laskeminen ja yleisen hintatason nousu. Rahan ostovoima
alenee. Samalla rahamaaralla ei saa enaa ostettua samaa maaraa tuot-

teita. Deflaation vastakohta.

Sijoitustoiminnassa tarkoitetaan jonkin tietyn sijoitusmarkkinan yleista
kehitysta keskimaarin. Antaa sijoittajalle nopeasti kasityksen juuri tietyn
markkinan suunnasta. Tunnetuimpia indekseja on esim. S&P 500 tai

Suomessa Nasdaq Helsinki.
Tarkoittaa mita tahansa yksittaista sijoitustuotetta esim. osaketta.

Instrumentti, jonka arvo perustuu jonkin toisen instrumentin esim. osak-

keen, indeksin tai valuutan arvoon.

Yritykset, valtiot tai kunnat ottavat lainaa markkinoilta laskemalla liikkee-
seen joukkovelkakirjoja eli joukkolainoja. Ne jaetaan arvoltaan erisuurui-

siksi joukkovelkakirjoiksi ja ne ovat tarkeita korkosijoitusten kohteita.

Sijoitusrahasto-osuus, jonka tuotot kaytetdan kartuttamaan osuuden ar-

voa entisestaan.

Sijoittamisessa kuvaa kahden sijoituskohteen arvon yhteisvaihtelua.

Aina vahintaan -1 ja korkeintaan +1.

Kyky muuttaa esim. osake tai sijoitusrahasto-osuus rahaksi. Kuvaa ar-
vopaperimarkkinoiden kykya valittaa kauppoja nopeasti ja tehokkaasti.
Yksittaiselle sijoituskohteelle kuvaa mahdollisuutta nopeaan myyntiin tai
lunastukseen. Pieni likviditeetti tarkoittaa vaikeutta myyda tai ostaa ar-
vopaperia. Hyva likviditeetti takaa, etta ostot ja myynnit toteutuvat isoim-

missakin maarissa.

Korkosijoitus, jonka maturiteetti eli sijoitus rahamarkkinoille on alle 12

kuukautta.

Paivamaara jona korkosijoitus erdantyy tai korkoinstrumentin eraantymi-

seen jaljella oleva aika.



Optio:

Osakesaastatili:

Pitka korko:
Portfolio:

Paaomatulo:

Porssi:

Strukturoitu sijoitustuote:

Termiini:

Tuotto-osuus:

Vaihtoehtorahasto:
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Sopimus, jossa on oikeus, mutta ei velvollisuutta ostaa tai myyda siina
oleva kohde-etuus esim. osake tulevaisuudessa tiettynad aikana sovittiin

hintaan.

Suomessa kaytdssa vuodesta 2020. YksityishenkilGille tarkoitettu ja
kauppaa voi kdyda porssiosakkeilla ilman verotusta. Verot maksetaan
siina vaiheessa automaattisesti, kun rahoja siirretaan tililta. Maksimi-

maara mita osakesaastotilille voi tallettaa on 50 000 euroa.
Korkosijoitus, jonka juoksuaika on yli 12 kuukautta.
Sijoitussalkku, joka sisaltda useita sijoituskohteita.

Tulot, joita ovat korkotulot, osingot, vuokrat ja sijoitusrahaston tuotto-
osuudet seka luovutusvoitot. Verotetaan eri tavalla Suomessa kuin palk-

katuloja.

Pdrssiin listattujen osakkeiden kauppapaikka. Sijoittajat voivat taalla os-
taa ja myyda omistuksiaan. Osakkeiden hinnat maaraytyvat kysynnan ja
tarjonnan mukaan. Yritykset voivat hakea porssista rahoitusta listautu-
malla ja sijoittajat voivat tukea yhtididen toimintaa rahoittamalla niita

osinkojen toivossa.

Yhdesta tai useammasta instrumentista rakennuttu sijoitustuotteiden

paketti, jonka varainhoitaja rakentaa.

Sopimus tulevaisuudessa tehtavasta kaupasta. Sopimuksen tekijalla on
huom. velvollisuus ei oikeus ostaa tai myyda sopimuksen kohteena

oleva instrumentti tiettyna aikana sovittuun hintaan.

Sijoitusrahaston voitoista jaetaan niiden omistajille sdanndllinen tuotto.
Toisin kuin kasvuosuudessa tamanlaisen sijoitusrahaston tuottoja ei in-
vestoida kartuttamaan rahaston osuutta entisestdan vaan jaetaan saan-

nollisesti osuuden omistajille.

Sijoitusrahasto, johon sovelletaan eurooppalaista AlF-direktiivia ja Suo-
men lakia vaihtoehtorahastojen hoitajista. Tunnusomaista ottaa taval-

lista korkeampia riskeja kuin muissa sijoitusrahastoissa.
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Viitekorko: Pankin julkinen korko, jonka se maarittelee itse. Kdytannossa se on
joko jokin markkinakorko esim. euribor tai pankin oma prime korko.

Pankki kayttaa viitekorkoja lainatuotteidensa hinnoitteluun.

Lahteet. (Visma.fi s.a.b; Visma.fi s.a.c; Kauppila ym. 2020, 199-209; Pdrssisaa-

tio s.a; S-Pankki s.a)
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Liite 2.
Myyntiassistentti 1:
Kysymys: Mita asioita omassa perehdytyksessa voisi kehittaa?

Vastaus: Henkinen tuki alussa esimiehilta ja tyOkavereilta tata on hyva painottaa muuten en
muista ja ei oikein lisattavaa.

Kysymys: Mita perehdytykseen olisi hyva lisata?

Vastaus: Ei oikein muista perehdytysta ja ei lisattavaa.

Kysymys: Mita olisi hyva tietaa sijoittamisesta?

Vastaus: Ei tarvitse sijoittamisesta oppia, mutta tuotteet pitda ymmartaa ja tietda mista puhuu,
niin tdma luo varmuutta ja luottamusta.

Kysymys: Mita olisi hyva tietdaa markkinoinnista ja myynnista?

Vastaus: En myy mitdan nii ei oikein tule mitdan mieleen.

Kysymys: Miten tydssa pdase hyvin alkuun?

Vastaus: Vaatii sinnikkyytta ja ei saa antaa periksi. Puoli vuotta tai vuosi kannattaa yrittaa. Rauhal-
lisuutta, paineensietokykya ja asettaa tavoitteita itselleen. Mielelldan korkealle ei saa tyytya va-
hempaan. Pyri pitdmaan ajatukset poissa paineista.

Kysymys: Millaisia haasteita uudelle tyontekijalle voisi tulla ja mika olisi tdhan avuksi?

Vastaus: Ei ole soittopyyntdja, joten uusia asiakkaita joutuu soittamaan lapi paljon ja puhelimessa
voi mennd lukkoon. Rehellinen ohjaaminen etta tapaamisessa voidaan kdyda naita asioita lapi. Uu-
sien asiakkaitten soittaminen on tarkead, joten puhelin vain kdteen. Kysy aina haluaako palata asi-
aan.

Kysymys: Minkalaisia tavoitteita olisi jarkeva asettaa?

Vastaus: Alussa ei kannata korkeita tavoitteita asettaa itselleen. Pienet tavoitteet ja sitd mukaan
nostaa niita silla tavoitteissa voi jamahtaa paikalleen, jos niita ei nosta.
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Kysymys: Mita muita vinkkeja uusille tyontekijoille?

Vastaus: Ympiristdn vaihdos auttaa eli toimistolle kannattaa myds tulla etatdista kiymaan. Aa-
nenpainot, rauhallinen dani, ymmarra asiakasta ja hae luottamusta seka ala tyrkyta aikaa asiak-
kaalle.

Kysymys: Tyypillisin asiakas mika tulee vastaan?

Vastaus: Ei kiinnostaa ja ei rahaa on tyypillisin asiakas.

Kysymys: Yleisimmat asiat mista jutellaan?

Vastaus: Riippuu maailman menosta mita kulloinkin puhutaan eli ajan hermolla kannattaa olla.
Lue uutisia ja tietyt asiat vaikuttaa esim. huijauksien yleistyminen.

Myyntiassistentti 2:
Kysymys: Mita asioita omassa perehdytyksessa voisi kehittaa?

Vastaus: Tarkemmin kertoa mita yleisia vastauksia tulee mihin kannattaa varautua. Milla tapaa
naihin vastauksiin voi reagoida. Uusia tilanteita alussa tuli paljon.

Kysymys: Mita perehdytykseen olisi hyva lisata?

Vastaus: Mitka ovat yleisimpia vastauksia asiakkailta. Minkalaisiin keskusteluihin todennakoisem-
min asiakkaan kanssa paatyy. Mita kynnyskohtia/haasteita tulee eniten vastaan.

Kysymys: Mita olisi hyva tietaa sijoittamisesta?

Vastaus: Minkalaisissa tilanteissa on parempi sijoittaa osakkeisiin tai korkoihin maailman ja asiak-
kaan tilanteessa. Olisi hyva tietda ja ymmartaa likviditeetti ja riskiluokka varsinkin, miten nama vai-
kuttavat asiakkaaseen.

Kysymys: Mita olisi hyva tietda markkinoinnista ja myynnista?

Vastaus: Luottamus on tarked luoda ja asiantunteva mielikuva asiakkaalle. Jos soittaja ei tieda
mista puhuu niin asia ei etene.
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Kysymys: Miten tydssa padse hyvin alkuun?

Vastaus: Reipas asenne ja halu kehittyd myynnissa. Ennakkoluulottomat odotukset eli ne kannat-
taa pitda neutraalina ja karsivallisyys. Kehityskohteita tulee jatkuvasti. Ei saa olla liian positiivinen
tai negatiivinen.

Kysymys: Millaisia haasteita uudelle tyontekijalle voisi tulla ja mika olisi tdhan avuksi?

Vastaus: Minkalaisia vastavaitteita tulee (Treenaa naita, lue tietoa, kdyta kollegoita apuna jne.).
Paljon vastataan, etta ei ole aikaa keskustella. Tata ei kannata ottaa henkilékohtaisesti vaan yrita
keksia ratkaisu tilanteeseen.

Kysymys: Minkalaisia tavoitteita olisi jarkeva asettaa?

Vastaus: Padsee keskustelemaan pidempia puheluita. Asia on saatu esitettya kokonaisuudessaan.
Saa lahettya sahkopostia asiakkaille esim. 5 per paiva niin etta he oikeasti sitd haluavat sama asia
soittopyynndissa.

Kysymys: Mitd muita vinkkeja uusille tyontekijoille?

Vastaus: Seuraa talousuutisia ja uutisia. Yritykseen soittamisessa perehdy miten yritys toimii tie-
tyissa tilanteissa peruspiirteittdin esim. mita tehdaan ylimaaraiselle kassalle.

Kysymys: Tyypillisin asiakas mika tulee vastaan?

Vastaus: Ei varaa sijoittaa tai on muualla hoidossa ja ei haluta muuttaa asioita.

Kysymys: Yleisimmat asiat mista jutellaan?

Vastaus: Yrityspuolella siita mihin tarvitsee rahaa nyt miksi ei ole ajankohtaista. Minkalaisia sijoi-
tuksia on tai on ollut.
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1 Johdanto

Taman oppaan tarkoituksena on opettaa uudelle myyntiassistentille sijoittamisen ja myyntitydn pe-
rusasioita sijoituspalvelualalla ja kertoa vinkkeja, tavoitteita ja haasteita myyntiassistentin tydssa.
Opas toimii yhtena osana uusien myyntiassistenttien perehdytysta. Opas oli osana toiminnallista
opinnaytety6ta, johon oli saatu toimeksianto Yritykseltd X. Opas sijoittuu perehdytyksen suunnitte-
lussa kohtaan, Miten (Eklund 2018, 76). Kuvassa 1 on esiteltyna perehdytyksen suunnitelman
avainkohdat. Opas tulee auttamaan varsinkin uusia myyntiassistentteja parantamalla heidan tieta-
mystaan ja osaamistaan sijoittamisesta seka myyntityésta. Oppaan avulla uudet myyntiassistentit
pystyvat keskustelemaan potentiaalisten asiakkaiden kanssa paremmin puhelimessa ja ymmarta-
maan asiat mista keskustellaan. Parempi keskustelu ja ymmarrys asiakkaan kanssa keskustelta-
vista asioista johtaa parempaan tulokseen tyéssa. Samalla myds oppaan lukemalla ymmartaa mita

sijoituspalvelualalla puhelinmarkkinoinnista ja myynnista on hyva tietaa ja tiedostaa.

= > =

Kuva 1. Perehdytyksen suunnitelman avainkohdat (Eklund 2018, 76)

Oppaan rakenne on seuraavanlainen: sijoittaminen, myyntityd ja saantely seka tavoitteiden asetta-
minen. Sijoittamisessa keskitytdan perusasioihin sijoittamisesta, joka sisaltda peruskasitteita, tuo-
ton ja riskin yhteytta, mihin osakkeen hinnoittelu perustuu ja kaydaan Iapi tuotteita, joita Yritys X
tarjoaa. Myyntity0 ja saantely luvussa kerrotaan myyntitydsta keskittyen enemman puhelinmyyntiin.
Myynti osiossa annetaan tyokaluja, joiden perusteella ja ne huomioon ottaen voidaan rakentaa
omaa myyntipuhetta ja parantaa omaa tulosta. Saantely osiossa esitellaan erilaisia sijoituspalvelu-
alaa saatelevia lakeja ja kdydaan lapi mita markkinoinnissa ja myynnissa lain mukaan saa ja ei saa
tehda. MyoOs asiakkaalta hankittaviin tietoihin ja niiden kasittelyyn seka tulkitsemiseen tutustutaan
luvussa. Tavoitteiden asettelu luvussa ehdotetaan konkreettisia tavoitteita aloittavalle myyntiassis-
tentille ja esitellaan myos kahden myyntiassistentin, kokeneen ja juuri tyossa aloittaneen vinkkeja



tydhon, miten siind padsee alkuun. Jaan myds itse osiossa omaa kokemustani ja vinkkeja tyossa.
Myyntiassistenttien haastattelua ja omaa kokemustani myyntiassistentin tyosta on myds kaytetty
hyvaksi pitkin opasta esiintyvissa sinisissa tekstipalkeissa. Nama tekstipalkit kertovat miten op-
paasta ja tekstipalkkien ylapuolelta 16ytyvaa tietoa voi teoriassa itse myyntiassistentin tydossa hyo-

dyntaa ja miksi se on tarkeaa juuri myyntiassistentin tyon kannalta.

Oppaan tavoitteena on selkeyttaa ja koostaa tietoa sijoittamisesta ja myyntityosta, jota on tyon
suorittamisessa tarkea sisaistaa varsinkin uusille myyntiassistenteille. Oppaan avulla uudet myynti-
assistentit pystyvat keskustelemaan potentiaalisten asiakkaiden kanssa paremmin puhelimessa ja
ymmartamaan asiat mista keskustellaan. Parempi keskustelu ja ymmarrys asiakkaan kanssa kes-
kusteltavista asioista johtaa parempaan tulokseen tyéssa. Samalla myos oppaan lukemalla ym-
martaa mita sijoituspalvelualalla puhelinmarkkinoinnista ja myynnista on hyva tietaa ja tiedostaa.
Sijoittaminen luvun lukemisen jalkeen konkreettisena tavoitteena toimisi esim. Yrityksen X tuotteen
avaintietoesitteen lukeminen ja sen paapiirteiden ymmartaminen. Toinen tavoite on esim., etta lu-
kija ymmartaa Yrityksen X myymat tuotteet ja osaa niiden toiminnasta kertoa asiakkaalle. Myynti-
tyo ja saantelyn luvun lukemisen jalkeen tavoitteena olisi esim. pystya luomaan ja parantamaan
omaa myyntipuhetta ja tuloksentekokykya. Toinen tavoite on, ettd ymmarrat mita Yrityksen X toi-
minnan saantelyn puitteissa saa sanoa tai ei saa sanoa asiakkaan kanssa keskusteltaessa puheli-
mitse. Tavoitteiden asettaminen luvun jalkeen olisi tarkeaa pystya asettamaan itsenaisesti tavoit-
teita ja nostamaan niita niiden toteutuessa. Myds luvussa olevien vinkkien hydédyntaminen ja sisal-
lyttdminen omaan tydskentelyyn on toinen taman luvun tavoitteista. Koko oppaan tavoitteena on
yksinkertaisesti, ettd sen lukemisen jalkeen saa sovittua enemman tapaamisia myyntiassistentin

tydssa kuin ennen.



2 Sijoittaminen

Sijoittamisella tavallisesti tarkoitetaan esim. osakkeiden, rahastojen tai muiden sijoituskohteiden
esim. kiinteistdjen ostoa, omistamista tai myymista. Tavoitteena sijoittamisessa on tehda voittoa.
Osta halvalla ja myy kalliilla. (Saastopankki.fi s.a.) Sijoittamisen tarkoituksena voi toimia esimer-
kiksi tuoton tavoittelu arvonnousun tai jatkuvan kassavirran muodossa, saastaminen vanhuuden
varalle tai elakkeelle ja verotehokkuus tai jokin muu syy (Yritys X s.a.a). Kannattaa kuitenkin muis-
taa, etta sijoittaminen on riskinottamista silla ilman riskia ei voi saada tuottoa. Riskit on mahdollista
pitda kurissa tietynlaisilla sijoitusperiaatteilla. Jos tavoitellaan isoja tuottoja, niin joudutaan yleensa
ottamaan isompia riskeja. Kun taas otetaan isompia riskeja, niin odotetaan isompia tuottoja. (Sal-
kunrakentaja s.a.) Jokainen meista sijoittaa, joko tietoisesti tai sita tiedostamatta. Asunnon osto on

sijoitus, oman auton ostaminen on sijoitus ja my&s rahan jattdminen pankkitilille on sijoittamista.

Kaikki sijoituspaatokset eivat valttamatta ole kovin tuottavia. (sijoittaja.fi s.a.a.)




21 Sijoittamisen peruskasitteet

Absoluuttinen tuotto

Allokaatio

Arvo-osakkeet

Arvo-osuustili

Arvopaperin vélittéja

Avaintietoesite

Deflaatio

Erikoissijoitusrahasto

Tarkoittaa positiivista tuottoa markkinatilanteesta riippumatta. Tyypillista
on aktiivinen sijoituspolitiikka. Sijoitetaan erilaisiin kohteisiin ja johdan-

naisiin. Hedgefundeille tyypillista sijoittamista ja sijoituspolitiikkaa.
Sijoitusten jako eri sijoitusluokkien valilla

Yrityksia, joiden markkina-arvo on alhainen suhteessa yritysten taseista
laskettuun oman paaomanarvoon eli substanssiin. Arvoperusteinen si-

joittaminen on todella suosittu sijoitusstrategia.

Tili, jossa osakkeita ja muita arvopapereita sailytetdan sahkdisessa

muodossa.

Pankki tai sijoituspalveluyritys, joka valittda arvopaperikauppoja, seka

tarjoaa esim. omaisuudenhoito- tai muita sijoituspalveluita.

Eurooppalaiselta sijoitustuotteelta vaadittava perusesite, josta kay ilmi

tuotteen ominaisuudet.

Hintojen ja palkkojen yleinen lasku, rahan arvon nousu ja rahamaaran

vaheneminen. Inflaation vastakohta.

Rahasto, joka saa poiketa sijoitusrahastolain sijoitusrajoituksista. Sijoi-
tuskohteiden maara eroaa sijoitusrahastolain mukaisesta riskin hajaut-
tamisen periaatteesta. Tavallisessa rahastossa sijoituskohteita tulee olla

vahintaan 16, mutta erikoissijoitusrahastossa niita voi olla vahemman.



Euribor-korko

Hajauttaminen

Hedge Fund

Inflaatio

Indeksi

Instrumentti

Johdannainen

Joukkolaina

Kasvu-osuus

Korrelaatio

Likviditeetti

Euroalueen paivittain julkaistava viitekorko.

Sijoittamasi rahojen jakaminen useaan eri kohteeseen. Voit hajauttaa
sijoituksiasi eri tavoin esim. sijoittamalla eri sijoitustuotteisiin, eri toi-
mialan yhtiihin tai eri maan yhtidihin seka myds ajallisesti sijoittamalla

eri aikaan.

Sijoitusrahasto ryhma, joka on markkinasaantelyltaan vapain. Termilla
kuvataan erikoista luonnettaan korostavia rahastoja, jotka ovat tyypilli-
sesti vaihtoehtorahastoja. Ne sijoittavat suurissa maarin esim. listaamat-
tomiin yhtidihin, johdannaisiin tai moniin muihin tuotteisiin pyrkidkseen

absoluuttiseen tuottoon.

Rahan arvon laskeminen ja yleisen hintatason nousu. Rahan ostovoima
alenee. Samalla rahamaaralla ei saa enaa ostettua samaa maaraa tuot-

teita. Deflaation vastakohta.

Sijoitustoiminnassa tarkoitetaan jonkin tietyn sijoitusmarkkinan yleista
kehitysta keskimaarin. Antaa sijoittajalle nopeasti kasityksen juuri tietyn
markkinan suunnasta. Tunnetuimpia indekseja on esim. S&P 500 tai

Suomessa Nasdaq Helsinki.
Tarkoittaa mita tahansa yksittaista sijoitustuotetta esim. osaketta.

Instrumentti, jonka arvo perustuu jonkin toisen instrumentin esim. osak-

keen, indeksin tai valuutan arvoon.

Yritykset, valtiot tai kunnat ottavat lainaa markkinoilta laskemalla liikkee-
seen joukkovelkakirjoja eli joukkolainoja. Ne jaetaan arvoltaan erisuurui-

siksi joukkovelkakirjoiksi ja ne ovat tarkeitd korkosijoitusten kohteita.

Sijoitusrahasto-osuus, jonka tuotot kaytetdan kartuttamaan osuuden ar-

voa entisestaan.

Sijoittamisessa kuvaa kahden sijoituskohteen arvon yhteisvaihtelua.

Aina vahintaan -1 ja korkeintaan +1.

Kyky muuttaa esim. osake tai sijoitusrahasto-osuus rahaksi. Kuvaa ar-
vopaperimarkkinoiden kykya valittaa kauppoja nopeasti ja tehokkaasti.

Yksittaiselle sijoituskohteelle kuvaa mahdollisuutta nopeaan myyntiin tai



Lyhyt korko

Maturiteetti

Optio

Osakesaastotili

Pitka korko
Portfolio

Pé&aomatulo

Porssi

Strukturoitu sijoitustuote

Termiini

lunastukseen. Pieni likviditeetti tarkoittaa vaikeutta myyda tai ostaa ar-
vopaperia. Hyva likviditeetti takaa, etta ostot ja myynnit toteutuvat isoim-

missakin maarissa.

Korkosijoitus, jonka maturiteetti eli sijoitus rahamarkkinoille on alle 12

kuukautta.

Paivamaara jona korkosijoitus eraantyy tai korkoinstrumentin erdantymi-

seen jaljella oleva aika.

Sopimus, jossa on oikeus, mutta ei velvollisuutta ostaa tai myyda siina
oleva kohde-etuus esim. osake tulevaisuudessa tiettyna aikana sovittiin

hintaan.

Suomessa kaytdssa vuodesta 2020. Yksityishenkildille tarkoitettu ja
kauppaa voi kayda porssiosakkeilla ilman verotusta. Verot maksetaan
siind vaiheessa automaattisesti, kun rahoja siirretaan tililta. Maksimi-

maara mita osakesaastdtilille voi tallettaa on 50 000 euroa.
Korkosijoitus, jonka juoksuaika on yli 12 kuukautta.
Sijoitussalkku, joka sisaltda useita sijoituskohteita.

Tulot, joita ovat korkotulot, osingot, vuokrat ja sijoitusrahaston tuotto-
osuudet seka luovutusvoitot. Verotetaan eri tavalla Suomessa kuin palk-

katuloja.

Pdrssiin listattujen osakkeiden kauppapaikka. Sijoittajat voivat taalla os-
taa ja myyda omistuksiaan. Osakkeiden hinnat maaraytyvat kysynnan ja
tarjonnan mukaan. Yritykset voivat hakea porssista rahoitusta listautu-
malla ja sijoittajat voivat tukea yhtididen toimintaa rahoittamalla niita

osinkojen toivossa.

Yhdesta tai useammasta instrumentista rakennuttu sijoitustuotteiden

paketti, jonka varainhoitaja rakentaa.

Sopimus tulevaisuudessa tehtavasta kaupasta. Sopimuksen tekijalla on
huom. velvollisuus ei oikeus ostaa tai myyda sopimuksen kohteena

oleva instrumentti tiettyna aikana sovittuun hintaan.



Tuotto-osuus

Vaihtoehtorahasto

Viitekorko

Lahteet.

Sijoitusrahaston voitoista jaetaan niiden omistajille sdanndllinen tuotto.
Toisin kuin kasvuosuudessa tamanlaisen sijoitusrahaston tuottoja ei in-
vestoida kartuttamaan rahaston osuutta entisestédan vaan jaetaan saan-

nollisesti osuuden omistajille.

Sijoitusrahasto, johon sovelletaan eurooppalaista AlF-direktiivia ja Suo-
men lakia vaihtoehtorahastojen hoitajista. Tunnusomaista ottaa taval-

lista korkeampia riskeja kuin muissa sijoitusrahastoissa.

Pankin julkinen korko, jonka se maarittelee itse. Kadytdanndssa se on
joko jokin markkinakorko esim. euribor tai pankin oma prime korko.

Pankki kayttaa viitekorkoja lainatuotteidensa hinnoitteluun.

(Visma.fi s.a.b; Visma.fi s.a.c; Kauppila ym. 2020, 199-209; Pdrssisaa-

tidé s.a; S-Pankki s.a)



2.2 Osake

Osake eli porssiosake tarkoittaa osuutta porssiyhtidstd. Kun omistat osakkeen niin omistat osuu-
den siitd porssiyhtiostd minka osaketta omistat. Esim. kun ostat Keskon osaketta porssista, niin
omistat nyt osuuden Keskoa. Osakkeita omistamalla saat osuuden yhtion voitonjaosta osinkoina.
Osakkeenomistajana sinulla on myds mahdollisuus osallistua yhtiokokoukseen ja kayttaa omista-
miesi osakkeiden tuomaa aanioikeutta esimerkiksi valittaessa yhtiolle uutta hallitusta. Olet myos
oikeutettu osakkeita omistaessasi saamaan omistustasi vastaavan maaran varoja velkojen maksun
jalkeen, jos yhtio lopettaisi toimintansa. Myos jos joku tekisi ostotarjouksen yhtidsta niin saisit

osuutesi kauppahinnasta. (Saario 2016,18.)
2.21 Osinko

Osinko on porssiyhtion jakama palkkio sen osakkeen omistamisesta ja siihen liittyvasta riskista (Si-
joittaja.fi s.a.b). Jotta osinkoa voidaan maksaa pitada yhtiélla olla jakokelpoisia varoja ja osingon
maksu ei saa vaarantaa yhtion maksukykya. Eli jotta osinkoa voi maksaa pitaa yhtién tehda voit-
toa. (visma.fi s.a.a.) Saarion (2016, 98—101) mukaan osakkeen omistajan kannalta paras yhtié on
sellainen, joka jakaa joka vuosi enemman osinkoja omistajilleen. Osingonjako on tapahtuma, joka
vahvistaa yhtién tilinpaatdksessa kertomat tulosluvut. Osakeyhtidlaissa sanotaan, ettad osingonja-
koa saatelee yhtion taseen mukaan jaettavissa oleva vapaa oma paaoma ja yhtion maksukyky.
Osinkoa ei saa mydskaan jakaa, jos tiedetaan tai olisi pitanyt tietda, ettd yhtié on maksukyvyton.
Yhtio antaa viestin sijoittajilleen, jos se maksaakin odotuksia pienemman osingon tai ei korota sita.
Kyseessa on nain viesti, joka kertoo joko heikentyneesta tuloksesta tai heikentyneesta nakymista
tai molemmista. (Saario 2016, 98-101.)

Osinko maaritelladn osakekohtaisena esim. osinko per osake 1.15 euroa. Kokonaisosinko muo-
dostuu osakkeiden lukumaaran ja osakekohtaisen osingon tulona esim. 1.15 euroa * 1000 osa-
ketta on 1150 euroa. Osinkoon ovat oikeutettuja kaikki, jotka ovat tasmaytyspaivana merkittyna yri-
tyksen omistajaluetteloon. Osingon irtoamispaiva on eri paiva kuin tdsmaytyspaiva ja osinko mak-
setaan ilmoitettuna maksupaivana. Yhdysvalloissa osinkoja voidaan jakaa jopa neljannesvuosittain
ja Suomessa yleensa kerran tilikaudessa eli kerran kalenterivuonna. (Knupfer & Puttonen 2018,
94.)

Kaikki yhtiot eivat aina kykene maksamaan osinkoa. Vuosikertomuksissa porssiyhtiot kertovat
osinkopolitikastaan. Vakiintuneet osingon maksajat pyrkivat jakamaan noin puolet tuloksestaan
ulos osinkoina sijoittajille. Pienemmat porssiyhtiot eivat voi ilmoittaa osingonjako politikkaansa,

koska heidan osingonmaksukykynsa vaihtelee huomattavasti. (Saario 2016, 105-106.)



2.2.2 Osakkeen arvon muodostus

Kun rahoja sijoittaa yrityksen osakkeeseen niin relevantti arvo mika sijoittajaa kiinnostaa on mark-
kinahinta. Se kuvastaa yrityksen todellista arvoa ja sijoituksen arvoa. Hinnan perusteena ovat odo-
tettavissa olevat sijoittajan saamat kassavirrat eli osingot. Markkinahinta on tulevaisuuteen perus-
tuva muuttuja. Toinen arvonmaaritys osakkeille on kirja-arvo. Kirja-arvo lasketaan yrityksen ta-
seesta jakamalla vastattavaa-puolen oma paaoma osakkeiden lukumaaralla. Nain saadaan yrityk-
sen osakekohtainen oma padoma. Kirja-arvot yleensa ovat paljon pienempia kuin markkina-arvot.
Kirja-arvo muodostuu yritykseen sijoitettujen varojen ja liiketoiminnasta kertyneiden voittojen sum-
mana. Kirja-arvo on taas menneisyyteen perustuva muuttuja. Knipfer ja Puttonen (2018, 93-95)
kuvaavat osakkeen hinnoittelua siten, etta se perustuu sijoittajien saamien kassavirtojen nykyar-
volle. Aluksi pitdd maarittaa sijoittajan saamat kassavirrat. Kassavirtoina sijoittajille toimivat yrityk-
silld osingot. Kun osinkoja maksetaan yritys siirtda hallussaan olevia kassavaroja sijoittajille. Osin-
koja voidaan pitaa Knupferin ja Puttosen puhumina kassavirtoina. Lisaksi sijoittaja odottaa saa-
vansa kassavirtaa myydessaan osakkeen, kun sijoitushorisontti paattyy. Se voidaan kirjoittaa ma-
temaattisena kaavana kuvan 2 mukaisesti. Siina D on yrityksen maksama osakekohtainen osinko,
P, on osakkeen hinta, n on sijoitushorisontin viimeinen hetki ja r on osakkeen tuottovaatimus. Ku-
vassa 3 on Kuvan 2 kaava havainnollistettu kuvana missa osingot tulevaisuudesta tuodaan nyky-
hetkeen. (Knupfer & Puttonen 2018, 93-95.)

T
_ Dl Dn PN _2 Dl Pn
BCET ST +(1+’r)"+(1+r)”_t_1(1+’r)1+(1+r)“

Po

Kuva 2. Kaavio osakkeen hinnan maarityksesta (mukaillen Knlpfer & Puttonen 2018, 95)

D, D, D, ; D, D +P

—_—t——————+

Kuva 3. Osakkeen hinnan maarittely osingoista ja osakkeen nykyarvosta (Kntpfer & Puttonen
2018, 95)
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Kuvasta 2 nakyy, ettd osakkeen hinta on summa tulevien osinkojen nykyarvosta ja osakkeen hin-
nasta sijoitushorisontin paattyessa. Siind on kuitenkin ongelma, koska mukana on osakkeen hinta,
jota yritetaan selvittda. Osakkeen hinnasta paastaan eroon, jos pidennetaan sijoitushorisonttia ikui-
sesti. Yrityksella ei ole velvollisuutta palauttaa osakepaaomaa, vaan paaoma jaa yritykseen. Nain
sijoitushorisonttia voidaan pidentaa ikuisuuteen, koska padaomaa ei tarvitse palauttaa. Sijoitushori-
sonttia kasvattamalla osakkeen tulevan hinnan nykyarvo pienenee vuosi vuodelta ja lopulta se voi-
daan jattaa huomioimatta, koska se on niin pieni. Nyt kuvassa 4 nakyy osakkeen hinta ilman etta
siina on itse juuri osakkeen hintaa mukana kaavassa. Nyt osakkeen hinta on sijoittajalle tulevaisuu-
dessa maksettavien osinkojen nykyarvo. Myods kaikki tulevaisuuden osingot ikuisuuteen asti on
otettu huomioon. (Knlpfer & Puttonen 2018, 95-96.)

Py = D
H_Z(l+r]1
=1

Kuva 4. Kaavio osakkeen hinnan maarityksesta ilman osakkeen hintaa (mukaillen Knupfer & Putto-
nen 2018, 96)

2.2.3 Tunnuslukuja

Sijoittamisessa kaytetdan monenlaisia tunnuslukuja. Niilla pyritdan vertailemaan yrityksia ja tarkoi-
tuksena on kertoa, onko osakkeen arvostustaso edullinen. Yksi kaytetyimmista on EPS eli ear-
nings per share. Se lasketaan jakamalla yrityksen nettotulos osakkeiden lukumaaralla. Osinko-
tuotto prosentissa osinko jaetaan osakkeen hinnalla. P/B luvussa (Price and Book value) osake-
kurssi jaetaan osakekohtaisella omalla padomalla. Se kertoo, kuinka korkea osakkeen hinta on
suhteessa sen taseen mukaiseen omaan paaomaan. Tunnusluvut auttavat sijoittajaa tekemaan

sijoituspaatoksia. (Osakesijoittaja.fi s.a.)
2.2.4 P/E Luku

Yksi yleisesti kaytetyistd osakkeiden tunnusluvuista on P/E-luku. Se kuvaa osakkeen hinta/voitto-
suhdetta (Price/Earnings ratio). Tama saadaan jakamalla yhtién markkina-arvo yhtion tuloksella
verojen jalkeen. Markkina-arvo saadaan kertomalla osakeluku osakkeen markkinahinnalla. Sama

P/E luku saadaan myos jakamalla yhtion porssikurssi yhtion osakekohtaisella tuloksella. Jos yhti6
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on tuottanut tappiota niin P/E lukua ei voida laskea. P/E luku kertoo myds, kuinka monta vuotta yh-
tiélla menee, ettad se on tehnyt arvonsa verran tulosta. Eli jos osakkeen arvo on 30 euroa ja tulos
osaketta kohti on 2 euroa niin P/E luku on nain 15 eli kahden euron vuosituloksella yrityksella me-
nee 15 vuotta kun se on tehnyt pérssikurssinsa verran voittoa. (Saario 2016, 110.) Tunnusluvun
suosio perustuu siihen, etta se tarjoaa mahdollisuuden vertailla eri toimialoja ja osakkeita helposti
keskendan (Saario 2016, 112).

2.2.5 Oman paaoman tuotto ja sijoitetun paaoman tuotto

Yritysten kannattavuuksien vertailussa voi kayttda myds oman paaoman (ROE return on equity) ja
sijoitetun padoman (ROI return on invested capital) tuottoprosentteja. Sijoitetun paddoman tuotossa
otetaan huomioon yhtién oma paaoma ja vieras paaoma esim. erilaiset lainat (kuva 5). Oman paa-

oman tuotossa lasketaan mukaan vain oma paaoma (kuva 6). (Saario 2016, 114-116.)

Voitto ennen satunnaisia erid ja veroja + korkokulut ja muut rahoituskulut
Taseen loppusumma - korottomat velat (keskimdarin vuoden aikana)

100 =

Kuva 5. Sijoitetun padoman tuotto% (ROI) (mukaillen Saario 2016, 115)

100 Voitto ennen satunnaisia erid ja veroja + tuloverot
*

Oma pddoma + vahemmistéosuus (keskimadrin vuoden aikana)

Kuva 6. Oman paaoman tuotto% (ROE) (mukaillen Saario 2016, 115)

Oman paaoman tuotosta vahennetaan verot, mutta sijoitetun padoman tuotosta tata ei tehda. Si-
joittajalle yhtion oman paaoman tuoton tulisi olla korkeampi kuin sijoitetun padoman tuotto. Muuten
yhtio maksaa korkoja ja muita kuluja lainaajilleen enemman kuin ansaitsevat. Jos yhtion oman
paaoman tuotto ei ylita 10—12 prosenttia niin yhtio ei tuota omistajilleen taloudellista lisaarvoa.
Pelkka voiton tuottaminen ei riita silla, kun riskittdman sijoituksen esim. pitkan aikavalin valtionlai-
nat korkoon lisatéan sijoitusmarkkinoiden pitkanaikavalin riskilisa, joka on noin 4—6 % niin saadaan
tuottovaatimus omalle paddomalle noin 10 prosenttiin. Taloudellista lisdarvoa saadaan vasta kun
yhtidn tulos ylittaa sijoittajan yhtidlle asettaman oman padoman tuottovaatimuksen. Sijoittajan on
parempi valttaa yhtiéita, joiden oman padoman tuotto prosentti on alle 12 %. (Saario 2016, 115—
116.)



12

2.2.6 Porssikurssien kehitys

Pdrssikurssien yleinen kehitys on vahvasti yhteydessa talouseldman tilaan ja siind tapahtuviin
muutoksiin (Saario 2016, 119). Tilaan vaikuttavat myds erilaiset maailmalla tapahtuvat uutiset
esim. korona pandemia ja ukrainan sota. Naillda kummallakin ilmiélla oli huomattava vaikutus ta-
louselaman tilaan ja aiheuttivat siind muutoksia. Edellda mainitut uutiset aiheuttavat muutoksia ylei-
seen korkotasoon, joka perustuu inflaatio-odotuksiin ja pdrssiyhtididen odotettavissa oleviin tulos-
kehityksiin suhteessa niiden markkina-arvoon (Saario 2016, 119). Tuloskehityksia voidaan seurata
erilaisten analyytikkojen julkaisemista tulosennustuksista. Porssiyhtiot julkaisevat kolmen kuukau-
den vélein osavuosikatsauksia ja ndiden perusteella tulosennusteita paivitetdan koko ajan. Korke-
ampi korkotaso taas johtaa liikeyritysten heikompaan kannattavuuteen. Korkeat korot aiheuttavat
sen, ettd yha harvempi liikeidea on kannattava. Erilaiset keskuspankit voivat vaikuttaa paatoksil-
1dan 12 kuukauden pituisten lainojen korkoihin, mutta markkinavoimat pitkalti maaraavat korkojen
tason. Kun taloustilanne on terve niin lyhyet korot ovat alhaisempia kuin pitkat korot. Mita pidempi
korkojakso niin sita suurempi korko, mutta kun lyhyet korot ovat suurempia kuin pitkat korot niin
voivat osakemarkkinat ja taloustilanne lahtea laskuun. Yritysten aikaansaatu voitto hinnoitellaan
alemmalla kertoimella kuin aikaisemmin kun korot olivat matalalla. Jos pitkien korkojen taso alittaa
noin 3—4 % niin yha useampi lilketoimi on kannattavampaa, uusia yhtidita listautuu porssiin ja
osakkeisiin ohjautuu enemman paaomia. Porssikurssit ja korot liikkuvat oikeastaan vastakkaisiin
suuntiin. (Saario 2016, 120-122.) Tama mielestani nahtiin vuonna 2021 kun uusia yrityksia listautui
porssiin todella paljon korkotason ollessa alhainen ja osakemarkkinat tekivat uusia ennatyksia.
Seuraavana vuonna 2022 korot nousivat inflaation vuoksi ja osakemarkkinat laskivat vuoden 2021

huipuistaan ja uusia yhtidita ei listautunut vuoden 2021 tahtiin.

/

Osake, osinko, tunnusluvut ja porssikurssien yleinen kehitys ovat yleisia sijoittamiseen liitty-
via perusasioita, jotka ovat hyvia sijoittamisesta tietdd. Osakkeen hinnan muodostuminen on
hyva ymmartaa, koska se antaa vastauksia miksi tiettyjen osakkeiden markkinahinta on mita
se on ja mihin hinnoittelu perustuu. Asiakkaita voi huolestuttaa pérssikurssien yleinen kehi-
tys ja siihen on hyva olla valmiina antamaan vastauksia seka ratkaisuja ja osakkeen, osin-

gon, tunnuslukujen ja osakkeen hinnoittelun ymmartaminen antaa hyvaa pohjaa omalle tie-
\té’lmykselle mita voi asiakkaan kanssa kayttaa hyvaksi. /
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2.3 Sijoitusrahastot

Sijoitusrahastolla tarkoitetaan sijoitussalkkua, jotka koostuvat perinteisesti osakkeista, korkoinstru-
menteista tai muista arvopapereista. Taman sijoitussalkun omistaa siihen sijoittaneet yksityiset
henkilt, yritykset ja muut yhteisot. (Kauppila, Puttonen & Repo 2020, 37-38.) Sijoittamalla rahas-
toon saat vastineeksi rahasto-osuuksia. Naiden osuuksien myynti tapahtuu siten, etta rahastoa hal-
linnoiva rahastoyhtié lunastaa rahasto-osuudet osuudenomistajalta eli sijoittajalta. (sijoittaja.fi
s.a.c). Sijoitusrahastot tarjoavat omistajilleen mahdollisuuden hyddyntaa suurten sijoittajien kustan-
nustehokkuutta ja asiantuntemusta ja se toimii useiden sijoittajien muodostamana kollektiivina. Nii-
den toimintaperiaate on helppo. Sijoittajien varat keratdan yhteen ja sijoitukset hajautetaan esim.
sijoittamalla useaan eri arvopaperiin. Nama omistukset yhteensd muodostavat rahaston. Sijoitus-
paatdksista ja hallinnoinnista vastaa rahastoyhtid, joka ei omista rahastossa olevia esim. arvopa-
pereita koska ne ovat rahastoon sijoittaneiden omaisuutta. Rahaston omistuksista ja niiden ar-

voista pitaa lukua rahastoyhtidsta riippumaton sailytysyhteisé. Finanssivalvonta valvoo Suomeen

rekisteroityja rahastoja ja Finanssivalvonta valvoo myds sailytysyhteisdja. (Kauppila ym. 2020, 37
38.) Laki sijoitusrahastoista saadettiin vuonna 1987 ja sijoitusrahastot yleistyvat 1990 luvun puoli-

valissa ja niiden suosio rajahti 2000 luvun alussa (Kauppila ym. 2020,13).
2.3.1 Erityyppiset sijoitusrahastot

Yleisin tapa milla sijoitusrahastoja luokitellaan, on niiden sijoituskohteen luonteen mukaan esim.
osake-, korko- ja yhdistelmarahastoihin. Muita rahastoja mitd on olemassa ovat esim. kiinteisto-,
metsa-, raaka-aine- ja hedge-rahastot. (Kuva 7.). Eri rahastoja voidaan jakaa muillakin perusteilla
kuin niiden sijoituskohteen mukaan esim. indeksirahastoiksi kutsutaan sellaisia rahastoja, jonka
omistukset maaraytyvat tietyn indeksin mukaan sijoituskohteisiin. Lainsdadanndsta ja sdantelysta
on peraisin termeja kuten vaihtoehto-, erikoissijoitus- ja syottérahasto. Maaritelmat eivat ole toisi-
aan poissulkevia, vaan niitéd voidaan kayttda monia kuvaamaan samaa rahastoa. (Kauppila ym.
2020, 73-74.)
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Yhdistelma

Osakerahastot Korkorahastot
rahastot

Raaka-

Kiinteistorahastot Metsarahastot .
ainerahastot

Hedge-rahastot

Kuva 7. Erilaisia rahastotyyppeja

Osakerahastot sijoittavat nimensa mukaisesti varallisuutensa osakkeisiin. Namakin rahastot voi-
daan jaotella monin tavoin esim. maantieteen, yhtididen koon tai toimialan perusteella. Yleisin ja
perinteisin jako on maantieteellinen, mutta se jako voi perustua myés sijoitustyyliin esim. arvo- ja
kasvuyrityksiin. Useimmilla osakerahastoilla on maaritelty niiden sdanndissa vertailuindeksi, joka
toimii tuottotavoitteena ja indeksina, jonka rahasto pyrkii paihittdmaan. Sen tavoitteena on olla sa-
manlainen kuin rahaston toiminta-ajatus esim. pienyrityksiin sijoittavalla rahastolla vertailuindek-
sina toimisi jonkinlainen pienyritys indeksi. Useimmat vertailuindeksit ovat nykyaan tuottoindekseja,
joissa otetaan huomioon niissd mukana olevien yhtididen maksamat osingot. Vanhoissa hintain-
dekseissa ei otettu mukaan yhtididen maksamia osinkoja, joten niita oli liilan helppo voittaa ja
naista hintaindekseista on nykyaan melkein kokonaan luovuttu ja siirrytty kayttdamaan tuottoindek-

sia vertailuindeksina. (Kauppila ym. 2020, 74-75.)

Korkorahastot sijoittavat nimensa mukaisesti erilaisiin korkoinstrumentteihin. Naita voivat olla esi-
merkiksi erilaiset talletukset, lyhytaikaiset yritysten ja julkisyhteisdjen lainat tai joukkovelkakirjoihin
eli bondeihin, jotka ovat pitkaaikaisia yritys- ja julkisyhteisojen lainoja eli laina-aika on yli vuoden.
Olennainen ominaisuus korkosijoituksissa on sovittu lainan takaisinmaksu korkoineen. Rahaa lai-
nataan takaisinmaksua vastaan. Korkosijoitukset ovat osakesijoituksia vahariskisempia, mutta
tuotto odotuksiltaan selvasti alempi kuin osakesijoituksissa. Korkorahastot voidaan jakaa seuraa-
viin luokkiin. Rahamarkkinarahastoihin, lyhyen koron rahastoihin ja pitkiin korkoihin. Rahamarkki-
narahastot sijoittavat kaikesta vahariskisempiin lyhyisiin korkoihin. Tuottotavoitteena on ollut paa-

oman sailyttdminen lisattyna korkotuotot lyhyista koroista. Lyhyen koron rahastot taas sijoittavat
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alle 12 kuukauden mittaisiin lainoihin, jotka omaavat korkeamman riskin kuin rahamarkkinarahasto-
jen korkosijoitukset. Tuottotavoitteet naille rahastoille on yleensd EURIBOR--korkojen tuotot. Pitkiin
korkoihin sijoittavia rahastoja on kolmenlaisia. Valtionlainarahastot, yrityslainat ja kehittyvat markki-
nat. Valtiolainarahastot nimensa mukaisesti hankkivat korkosijoituksia, joiden liikkeelle laskijana
toimii valtio. Sijoitukset perustuvat valtioiden velkaan, mutta tdhan rahastoluokkaan lasketaan
my®os julkisyhteisdjen esim. kuntien tai osavaltioiden lainoja. Yrityslaina rahastoissa liikkeelle laski-
jana toimivat yritykset. Yrityslainat kattavat monia yrityksia ja eri toimialoja. Kehittyvat markkinat
sijoittavat ei OECD maiden lainoihin. OECD on teollisuusmaiden taloudellinen jarjesto ja kaikki sen
ulkopuolella olevat maat lasketaan kehittyviksi maiksi. Lainat voivat olla otettuina yleensa Yhdys-

valtojen dollareissa tai paikallisessa valuutassa. (Kauppila ym. 2020, 76—-81.)

Yhdistelmarahastot sijoittavat seka korkoihin ja osakkeisiin. Naissa rahastoissa sijoitusten paino-
tusta voidaan vaihtaa joko korko- tai osakepainoiseksi. Talle vaihtelulle maaritelldan sdanndét ra-
haston saannodissa. On myos olemassa tiettyyn tavoitevuoteen sidottuja yhdistelmarahastoja,
joissa sijoitusten painopiste muuttuu ajan my6ta ja lopulta vaihtuu taysin tavoitevuotena. (Kauppila
ym. 2020, 81-82.)

Kiinteistdrahastot sijoittavat nimensa mukaisesti kiinteistdihin. Vuokratuotot ja kiinteiston mahdolli-
nen arvonnousu takaavat tasaisen tulovirran, mutta vuokralaisen etsimiseen ja kiinteiston hoitoon
voi menna aikaa ja vaivaa. Kiinteistorahastoon sijoittamalla et itse joudu kiinteist6a hoitamaan tai
vuokralaista etsimaan. Kiinteistérahastot Suomessa olivat ennen vain instituutiosijoittajille tarkoitet-
tuja ja ne yleistyivat myohaan hankalasta lainsaadannosta ja hallinnon monimutkaisuudesta joh-
tuen. Piensijoittajien oli niihin vaikea paasta kasiksi. Lunastuksissa on otettava huomioon, etta kiin-
teistdja on vaikea myyda lyhyessa ajassa nopeasti ja taman takia lunastuspalkkiot voivat olla to-
della korkeita riippuen, kuinka kauan sijoitus on rahastossa ollut. Myds erilaiset hallinnointikulut
voivat olla korkeita kiinteistdjen hallinnasta ja tydsta johtuen. Vaihtoehtoisrahastolainsaadanto
mahdollistaa kiinteistérahastoille velkavivun kaytén eli osa rahaston sisalla olevasta rahasta ei ole
peraisin sijoittajilta vaan se on velkaa. On myds olemassa osakeyhtiomuotoisia porssilistattuja kiin-
teistdrahastoja nimeltdan REIT (Real Estate Investment Trust). Nailla kdydaan kauppaa porssissa,
joten markkinat maarittelevat niiden hinnan ja ne voidaan tarvittaessa lunastaa nopeasti. REIT osa-
keyhtiot ovat my0Os verotuksellisesti erilaisia kuin muut yhtiét. Suomessa REIT rahasto on verova-
paa, mutta yhtién pitaa jakaa voitoistaan 90 % ja sijoittaa vain asuntoihin. REIT rahastojen osinko
on kokonaan veronalaista tuloa poiketen normaaleista pdrssiyhtidista. (Kauppila ym. 2020, 82—-85.)
Kiinteistérahastoissa on myos erilaisia kiinteistéluokkia mihin rahasto sijoittaa. Eri luokkia voi olla

esim. toimisto-, logistiikka-, asunto-, hoivatila- ja infrastruktuurikiinteistét. (Esimies 27.4.2023)
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Metsarahastot sijoittavat metsaan ostaen metsatontteja ja puiden kasvu ja hakkuut tuottavat myyn-
tituloja. Kulut rahastoissa liikkuvat noin 1,5-2 % metsan myynnista ja hoidosta johtuen ja ensim-
maiset metsarahastot tulivat Suomeen vasta 2014. Tuottotavoitteena nailla rahastoilla on tyypilli-
sesti 3-5 % vuodessa, joka syntyy arvonmuutoksista, metsan myynnista ja hakkuista. (Kauppila
ym. 2020, 85-86.)

Muita rahastoja mitka jaavat ylla mainittujen ulkopuolelle ovat useat erikoistuneet sijoitusrahastot,
jotka sijoittavat esim. erilaisiin raaka-aineisiin kuten kulta, taiteeseen tai jopa tekijanoikeuksiin.
Muut erilaiset rahastot voivat sijoittaa yleensa todella aggressiivisesti ja tuottohakuisesti erilaisiin
johdannaisiin ja se tehdaan yleensa sellaisella tavalla mika ei muille rahastoille tulisi kysymykseen-
kaan. Naita rahastoja on Suomessa nimitetty vipurahastoiksi ja englanniksi termilld Hedgefund.
Tyypillisia yhdistavia tekijoita naille rahastoille on absoluuttinen tuotto eli pelkka indeksituottojen
voittaminen ei riitd, tuottosidonnainen palkkio ja rahaston vaihtoehtoisen seka erilaisen luonteen

korostaminen. (Kauppila ym. 2020, 86-89.)

Sijoitusrahastoille on my6s mahdollinen eraanlainen syoéttérahastorakenne. Tama tarkoittaa sita,
etta varsinaisella sijoituksia tekevalla rahastolla on yksi tai useampia syéttérahastoja, joiden kaikki
sijoitukset tehdaan tahan varsinaisia sijoituksia tekevaan kohderahastoon kassaa lukuun otta-
matta. Kassa on nailla sy6ttdrahastoilla enintdan 15 % eli vahintaan 85 % rahaston varoista tulee
sijoittaa varsinaiseen sijoituksia tekevaan rahastoon. Jos jokin rahasto toimii syo6ttérahastona sen

pitaisi kayda ilmi sen avaintietoesitteesta ja sdannoista. (Kauppila ym. 2020, 96.)
2.3.2 Edut ja haitat

Rahastosijoittamiseen 10ytyy monia etuja. Rahastosijoittamisella riskia hajautetaan tehokkaasti.
Kun rahaston varat sijoitetaan moniin eri kohteisiin ja sijoitusrahastolain mukaan yhteen kohtee-
seen ei saa sijoittaa yli 10 % rahaston varoista. Nain toimimalla rahaston varat on jopa helppoa
kansainvalisestikin hyvin hajottaa. Yhden yhtion arvon laskeminen rahastossa ei nain yksindan
laske rahaston arvoa kokonaan. Sijoitusrahastoissa on my6s hyva likviditeetti eli rahasto-osuuk-
sien myynti kdy helposti: Osuudet voidaan muuttaa helposti rahaksi jokaisena pankkipaivana.
MydGs asiantuntemus, jota saa sijoituspaatoksia tekevilta asiantuntijoilta on myos kullanarvoista.
Nama ihmiset seuraavat markkinoiden kehitysta jatkuvasti ja heidan tyopaikkansa ja palkkansa

riippuvat siita, kuinka hyvin he hoitavat rahaston varallisuutta. (Kauppila ym. 2020, 44-45.)

Rahastot ovat myos markkinoilla institutionaalisia sijoittajia. Ne pystyvat tekemaan kaupat institu-
tionaalisten sijoittajien kaupankayntikuluilla ja ne paasevat markkinoille, joille tavalliset sijoittajat
eivat paasisi. Myds salkunhoitaminen on verotonta. Rahastot voivat kdyda kauppaa ilman, etta

myyntivoittoja verotetaan. Korkotuotoista ei myoskaan makseta lahdeveroa. Helppohoitoisuus on
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myds hyva syy sijoittaa rahastoihin. Itse ei tarvitse seurata markkinoita ja verotuksellisesti rahasto
on yksi verosubjekti, eika sijoittajan tarvitse huolehtia jokaisen rahastossa olevan osakkeen vero-
tuksesta yksitellen myydessaan rahasto-osuutensa. Finanssivalvonnan valvonta sijoitusrahas-
toissa antaa sijoittajalle hyvan suojan seka turvaa sijoitusten paatymisesta oikeasti sijoituskohtei-
siin. Myds sijoittaminen rahastoihin vahentaa kirjanpitoa seka hallintoa varsinkin yhteisoésijoittajalle.
Mydskaan yhteisojen ei tarvitse tehda tahdonilmaisuja, kun vastaan tulee osakeanti- ja lunastustar-
jouspaatoksia. (Kuva 8.) (Kauppila ym. 2020, 44-46.)

Sijoittamisessa yleisesti ja niin myds rahastosijoittamisessa haittana on kustannukset. Osakesijoit-
tamisessa on esim. sailytyksesta ja kaupankayntikuluista koituvia kustannuksia. (Esimies
27.4.2023). Erilaisia kustannuksia rahastoissa 16ytyy myos esimerkiksi merkinta-, lunastus-, hallin-
nointi- ja sailytysyhteison palkkio (Kauppila ym. 2020, 72). Merkintapalkkio voidaan veloittaa, kun
sijoittaja ostaa rahastoa mutta nain ei valttdmatta tapahdu, jos siitd on neuvoteltu (Esimies
27.4.2023). Hallinnointi- ja sailytyspalkkio vahennetaan rahaston padomasta ennen kuin sijoittajan
oman osuuden arvo lasketaan. Rahastosta peritdan myds hallinnointipalkkiota my6s silloin kuin ra-
haston arvo on negatiivisella. Hallinnointipalkkio on rahastoyhtidlle tuloa rahaston tuotoista riippu-
matta. MyOs yhdistelmarahastoihin liittyvaan varojen allokointiin ei rahastosijoittajalla ole mitaan
sananvaltaa. Naissa sijoittajat ovat salkunhoitajien armoilla onko rahasto osake- tai korkopainoittei-
nen. (Kuva 8.) (Kauppila ym. 2020, 46-47.)

Rahastosijoittamisen etuja

e Riskin tehokas hajauttaminen

e Hyva likviditeetti

e Asiantuntijoiden tieto ja taito

e Instituutionaalisen sijoittajan asema markkinoilla
e Helppohoitoisuus

Rahastosijoittamisen haittoja

e Kustannukset
e Yhdistelmarahastojen varojen allokointi
e Sijoittaja ei voi vaikuttaa rahaston sisalla kaytaviin kauppoihin

Kuva 8. Rahastosijoittamisen edut ja haitat
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2.3.3 Rahastoyhtio ja sailytysyhteiso

Rahastoyhtiolla tarkoitetaan osakeyhtiota, joka harjoittaa sijoitusrahastotoimintaa. Rahastoyhtio
hallinnoi joko yhden tai useamman sijoitusrahaston varoja ja ne eivat omista hallinnoimiensa ra-
hastojen varoja, vaan ne ovat sijoittajien omaisuutta. Rahastoyhtiot toimivat joko pankkien yhtey-
dessa tai ovat itsenaisia toimijoita. Rahastoyhtiot tarvitsevat toimiluvan Finanssivalvonnalta harjoit-
taakseen sijoitustoimintaa. Esimerkiksi hallituksessa, muussa ylemmassa johdossa ja toimitusjoh-
tajan taytyy olla luotettavia henkildita, jotka eivat ole konkurssissa tai toimikelpoisuutta ei ole rajoi-

tettu. Finanssivalvonta valvoo rahastoyhtididen toimintaa. (Minilex s.a.)

Rahastojen toimintaa valvovat tilintarkastajat seka sailytysyhteisd. Tilintarkastajat tarkastavat va-
hintdan vuosittain rahasto-osuuden arvon laskennan oikeudellisuuden. Sailytysyhteisét varmista-
vat, ettd rahasto-osuuksien liikkeelle laskussa, lunastuksissa ja arvon laskennassa noudatetaan
lakia ja rahaston saantoja seka, etta rahaston varoja koskeviin toimiin liittyvat maksut ovat maara-
ajassa. Sailytysyhteisd varmistaa myds, etta rahaston tuotot kdytetdan lain ja rahaston saantdjen
mukaisesti sekd, ettd rahasto noudattaa rahastoyhtidn toimeksiantoja. Sailytysyhteisoista valtaosa
on pankkikonserneista ja rahastoyhtidista riippumattomia yksikdita, ja ne valvovat rahastojen varo-
jen sailytyksesta ja niiden pitamisesta erillaan rahastoyhtion varoista. Sailytysyhteisoja valvoo Fi-

nanssivalvonta. (Kauppila ym. 2020, 72-73.)
2.3.4 Indeksirahasto

Indeksirahastot ovat rahastoja, jotka pyrkivat seuraamaan mahdollisimman tarkasti vertailuindeksin
eli esim. S&P 500 siséaltda ja taten sen tuottoa. Salkunhoitaja ei tee aktiivisia sijoituspaatoksia,
vaan indeksin sijoituskohteiden valinta ja painotus riippuu taysin siita vertailuindeksista mita se
seuraa. (Kauppila ym. 2020, 91.) Yleensa indeksirahaston sijoitusten painoarvo maaraytyy indek-
sissa olevien yhtididen markkina-arvon perusteella. Kauppaa ei kdyda rahastossa aktiivisesti vaan
osakkeiden painoja rahastossa muutetaan vain, jos osakeindeksin koostumus markkinoilla muut-

tuu. (Sijoittaja.fi s.a.d)

Kuluja rahastonhoidosta saadaan pienemmaksi kuin aktiivisesti hoidetuilla rahastoilla, kun kaupan-
kaynti ei vaadi enempaa tyota ja analyysia seka rahasto ei vaadi aktiivista hoitamista. Indeksiin si-
joittamisen sijoitustyylia on kuvattu passiiviseksi sijoittamiseksi. Etuja mita indeksirahastoissa saa
on juuri kustannustehokkuus ja hyva hajautus. Salkunhoitajariskia ei ole, kun kaikki sijoituspaatok-
set suoritetaan vertailuindeksin mukaan. Miinuksia mita indeksisijoittamisessa tulee vastaan, on
esimerkiksi pieni oman aktiivisuuden vaadinta. Yhdistelmarahastossa sopiva suhde korkojen ja
osakkeiden valilla valitaan sijoittajan puolesta, kun taas indeksiin sijoittaessa joudut itse taman

osuuden paattamaan. Myoskaan indeksiin sijoittamalla ei voi ikina voi voittaa itse indeksia. Kun
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indeksi laskee niin my6s indeksisijoittajan sijoitukset laskevat yhta paljon. Kun tasta vahennetaan
kulut, niin tuotto on aina hieman indeksia pienempi. Aktiiviset rahastot pyrkivat aina voittamaan
vertailuindeksinsa. (Nordea s.a.) Vuonna 2019 Morningstar arvio, etta toukokuussa 2019 indeksira-
hastojen omistus USA:n osakemarkkinasta nousi yli 50 prosenttiin (Kauppila ym. 2020, 93). Indek-

sirahastot ovat olleet viime aikoina todella suosittuja.
23.5 ETF

ETF eli Exchange Traded Fund on sijoitusrahasto, jolla kdydaan kauppaa pdérssissa. Toisin kuin
indeksirahastoissa, joilla ei voida kdyda kauppaa porssissa ja joissa merkinnat ja lunastukset to-
teutetaan paivan paatoskurssiin. ETF rahastojen hinta maaraytyy markkinoiden mukaan ja niilla voi
kayda aktiivista kauppaa paivan sisalld muuttuvilla kursseille niin kuin osakkeilla. Osa ETF rahas-
toista ei enaa ole niin sanottuja indeksirahastoja, vaan ne voivat pitaa sisallaan todellakin eksootti-
sia sijoitusinstrumentteja. Ne voivat olla erilaisia yhtidmuotoisia sijoituskoreja ja niille oikeampi
termi olisi ETP, Exchange Traded Product. (Kauppila ym. 2020, 92—-94.)

Suomalainen Matti Tuomi Pohjoismaiden ETF-toiminnoista vastaava johtaja Blackrockista kertoi
uutistoimisto Startelille ETF-rahastoista Pohjoismaissa sekd Suomessa. Tuomin mukaan ETF-ra-
hastot ovat suosituimpia Suomessa kuin muissa pohjoismaissa ja yksi syy on juuri pyrkimys leikata
sijoittamisen kuluja. Blackrock on taas yksi maailman isoimmista amerikkalaisista sijoitusyhtidista
ja kuuluu isoimpiin ETF-Rahastojen tarjoajiin. Tuomin mukaan kulut ovat ETF-Rahastoissa selvasti
alempia kuin aktiivisesti hoidetuissa rahastoissa, jopa vain alle 0,10 % vuodessa. Tuomin mielesta
ETF-Rahastoihin sijoittajat ovat yleensa aktiivisia sijoittajia, jotka kayttavat ETF-rahastoja hajautuk-

sen valineena. (Noponen 11.12.2019)

Kuluilla on suuri vaikutus sijoitussalkun tuottoon pitkalla aikavalilla. Pitkan aikavalin tuotossa vaha-
kuluiset ETF:at voittavat perinteiset rahastot juuri pienten kulujen ansiosta esim. 0,1 % vuodessa.
Kun sijoitusaikaa lisataan niin kulujen merkitys kasvaa. Taman havainnollistaa kuva 9. (Sijoittaja.fi
2021) Passiivisesti hoidetuilla rahastoilla, joissa on pienet kulut I6ytyvat myos kaantdpuolena se,
etta tuotto on sidottu indeksin tuottoon ja sen voittaminen ei ole ikina mahdollista toisin kuin aktiivi-
sesti hoidetuilla rahastoilla, jotka pyrkivat tekemaan ylituottoa vertailuindeksiinsa nahden. Aktiivi-
silla rahastoilla kulut ovat korkeammat, mutta sita pyritaan lievittdmaan paremmalla tuotolla. Varjo-
puolena naissa rahastoissa on se, etta tutkimuksista riippuen noin 70—-90 prosenttia aktiivisista ra-
hastoista haviaa vertailuindeksilleen niin oikean rahaston etsimiseen voi joutua kayttamaan hieman
omaa vaivaa ja aktiivisuutta, mutta onnistuessaan palkinto voi olla todella hyva. Vaikka passiivisten
rahastojen suosio on ollut kasvussa niin on olemassa tilanteita, joissa aktiiviset korkea kuluisem-

mat rahastot ovat parempi vaihtoehto. (Nordnet s.a.)
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Alkupdadaoma 10 000 €, odotettu tuotto 9 % vuodessa
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Kuva 9. Kulujen vaikutus sijoitussalkun tuottoon (sijoittaja.fi 2021)
2.4 Sijoitusvakuutukset

2000-luvun alussa suomalaisia houkuteltiin ja kannustettiin sdastdmaan elaketta erilaisiin eldkeva-
kuutuksiin, joissa etuina olivat mm. veroedut ja eldkkeelle jdamista oli jopa mahdollisuus aikaistaa
(Kauppila ym. 2020, 175). Asiakkaiden luottamus tuotteeseen kuitenkin on ajan mydéta heikentynyt
verolainsdadannén muutoksella ja elakesaastdjen nostamisen alaikarajaa on nostettu tydelakkeen
ylaikarajaan. Huippuvuonna 2003 elakevakuutuksia myytiin yli 90 000 kappaletta ja vuoden 2012
jalkeen vain muutamia satoja. (Hjelt 24.10.2019) Sijoittajalle tarjolla on myés muita vakuutuskuoria
kuten kapitalisaatiosopimukset ja erilaiset sijoitus- ja sdastdévakuutukset. Vakuutuskuorien sisalla
tehdyt sijoitukset eivat nay julkisissa kotimaisten porssiyhtididen omistajalistauksissa koska ne ovat
vakuutusyhtion omistamat. Tama voi olla hyodyksi esim. julkisuudesta tunnetuille tai varakkaille
yksityishenkilGille. Vakuutuskuoren hyotyna voi pitaa kuoren sisalla kaytavaa verovapaata kaupan-
kayntia. Pitkalla aikavalilla talla voi olla huomattava tuottoja kasvattava vaikutus, mutta kulut syovat
tata etua. Taman takia sijoitettavien summien tulisi olla yli 100 000 euroa. (Kauppila ym. 2020,

176-177.) Enemman naista veroeduista on luvussa 2.7.

Sijoitusvakuutuksen ideana on, ettd asiakas maksaa vakuutusyhtidlle vakuutusmaksuja. Nama
maksut sailytetaan vakuutusyhtion toimesta ja sijoitetaan asiakkaan toiveiden mukaisesti erilaisiin
sijoituskohteisiin. Saastén arvo sidotaan nain sijoitustuotteiden arvoon. Vakuutuksen arvon nous-

tessa asiakas saa hyddyn itselleen, mutta arvon laskiessa vakuutusyhti6 ei tata laskua korvaa.
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Riski sailyy asiakkaalla eiké vakuutusyhtiolla. Vakuutuksessa tietty henkild vakuutetaan ja saastot
ja niiden tuotto palautetaan sovittuna ajankohtana. Sijoitusvakuutukset, joissa ei ole vakuutettua,
kutsutaan kapitalisaatiosopimukseksi. (Turtiainen 2018, 133—134.) Useimpiin vakuutuksiin on lii-
tetty kuolemanvaravakuutus ja joissakin vakuutuksissa saastot palautetaan vain, jos vakuutettu
elda, mutta tdma on hyvin vakuutusyhtio kohtaista. Tama asia kannattaa aina tarkistaa vakuutusta
ottaessa. (Esimies 27.4.2023) Sijoitusvakuutusten tarjonnassa sovelletaan lakia vakuutusten tar-
joamisesta, jota tdydentaa IDD direktiivi, jonka EU lisdsi yhdenmukaistaakseen vakuutusten tarjoa-
misessa kaytettyja lakeja EU tasolla. Tama laki astui voiman 1.10.2018. Olennaista laissa on, etta
vakuutuksenantajilla tai edustajilla ei saa olla myyntitavoitteita, etuja tai palkkioita, jotka kannustai-
sivat suosittelemaan muuta vakuutusta kuin parhaiten asiakkaan tarpeisiin sopivaa. Asiakasta on
myos informoitava palkkion luonteesta. My0s eturistiriita tilanteiden ehkaisemisesta ja hallinnasta

tulee huolehtia. (Finanssivalvonta 2022)
2.5 Omaisuudenhoito

Omaisuudenhoidolla tarkoitetaan sita, kun asiakas tekee sopimuksen, jossa hanen rahoitusvalinei-
tansa hoidetaan siten, etta sijoituksia koskeva paatdksentekovalta annetaan kokonaan tai osittain
omaisuudenhoitajalle. Yleisin malli omaisuudenhoitosopimukselle on tayden valtakirjan omaisuu-
denhoitosopimus. Sopimuksessa on maaritelty omaisuudenhoidon tavoitteet ja rajoitukset. Tassa
omaisuudenhoidon muodossa salkunhoitaja hoitaa salkkua taysin itsenaisesti. Omaisuudenhoito-
sopimus antaa tahan kuitenkin rajoitteita. Sopimukseen liittyy erilaisia ehtoja liittyen tuottoon, riski-
tasoon ja sijoituskohteisiin. Omaisuudenhoitaja kdy kauppaa tai suorittaa omaisuutta koskevia toi-
meksiantoja asiakkaan lukuun asiakkaan valtuuttamana. Sijoituspalvelulain mukaan omaisuuden-
hoidon kohteena tulee olla vahintaan yksi rahoitusvaline. Myds muita sijoituksia voi olla omaisuu-
denhoidon piirissa kuin rahoitusvalineita esim. kiinteistoja, arvometalleja ja muita hyddykkeita.

(Turtiainen 2018, 58-59.) Omaisuudenhoitajalta edellytetddan myds toimilupaa (Esimies 27.4.2023).

Konsultatiivisessa omaisuudenhoidossa asiakas itse tekee kaikki sijoituspaatokset. Asiakas kuiten-
kin saa paatdksentekoon apua ja neuvoja palveluntarjoajalta. Sopimuksessa sovitaan mitka varat
kuuluvat sopimuksen piiriin ja palveluntarjoaja seuraa naiden varojen arvon kehitysta ja antaa niille
sijoitusehdotuksia. Sopimuksessa tehdaan myos asiakkaalle riskitason maarittely ja kirjataan allo-
kaatiorajat eli minka verran asiakkaan omaisuudesta sijoitetaan eri sijoituskohteisiin. Asiakkaan te-
kemat paatokset saattavat erota naista allokaatiorajoista. Konsultatiivisessa omaisuudenhoidossa
on kyse eri sijoituspalvelujen kokonaisuudesta. Siina yhdistyy sijoitusneuvonta, toimeksiantojen
vastaanottaminen, toimeksiantojen toteuttaminen ja omaisuudenhoito. Eniten kyse on sijoitusneu-
vonnasta. (Turtiainen 2018, 62.) Konsultatiivinen omaisuudenhoitokin on aina luvanvaraista ja sita

saa harjoittaa vain toimiluvan saanut yritys (Esimies 27.4.2023).
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Erilaiset rahastot ja Yrityksen X tarjoamat tuotteet on hyva tuntea ja niista pitda myds asiak-

kaille osata kertoa kuten luvun alussa mainitsin. Jos asiakkaalla on kysymyksia tuotteisiin liit-
tyen niin on hyva osoittaa osaavansa kertoa siitd. Suosituimmat asiakkaiden omistamat sijoi-
tustuotteet ovat juuri erilaiset indeksirahastot ja ETF tuotteet. Ne on hyva tuntea, jotta kes-
kustelussa pysyy mukana ja vastavaitteitd naista tuotteista voi kasitella tehokkaasti.

A\ 4

2.6 Tuotto ja riski

Sijoittamisessa riski ja tuotto kulkevat kasi kddessa. Mita suurempi riski on niin sitd parempaa tuot-
toa sijoittajat vaativat. Perusajatuksena on, ettd mitd enemman riskiad ottaa niin sitd paremmat
tuotto-odotukset. (Kauppila ym. 2020, 121.) Jos halutaan parempaa tuottoa pitdd myoés hyvaksya
korkeampaa riskia. Sijoittajalla on kaksi tavoitetta. Sijoitusten odotetun hyddyn maksimointi ja niihin
liittyvan riskin minimointi. Tavoitteena on I6ytada tasapaino missa odotettu hydty maksimoituu,
mutta riski ei nouse tavoitteeseen nahden liian korkeaksi. Hydty riippuu siitd, mita varten sijoitus on
tehty. Asuntolainan lyhennykseen tarkoitettuja varoja ei kannata laittaa korkeariskisiin sijoituskoh-
teisiin ja elakkeelle 50 vuoden paahan saastavan ei kannata pitda rahojaan pankkitililla, koska in-

flaatio sy6 niiden arvon. (Kauppila ym. 2020, 114-116.)

Tutkijat ja analyytikot kayttavat sijoittamisessa riskin tunnusmerkkina volatiliteettid. Termi kuvaa
sijoitusten arvon heilahtelua. Volatiliteetti on tuottojen keskihajonta ja mita korkeampi se on, niin
sita suurempaa on sijoituskohteen arvon vaihtelu ja riski. Riski aiheutuu juuri tasta arvon vaihte-

lusta, joka aiheuttaa epavarmuutta sijoittajalle. (Kauppila ym. 2020, 122.)

Riskia voi pienentaa hajauttamalla. Hajauttamisella eli diversifioinnilla tarkoitetaan, ettd yhden sijoi-
tuskohteen sijasta sijoitetaan useaan erilaiseen sijoituskohteeseen. Kun sijoitussalkkuun valitaan
useita erilaisia osakkeita niin yhteen yritykseen kohdistuva riski pienenee. Hyoty tasta perustuu sii-
hen, etta sijoituskohteiden arvot muuttuvat eri tahdissa. Jos sijoituskohteiden korrelaatio on negatii-
vinen niin toisen kohteen arvo nousee, kun toinen laskee ja painvastoin. Sijoituskohteita, joiden ar-
vot muuttuvat taysin painvastaisesti on erittain vaikea loytaa. Hajauttamisesta saadaan myos hyo-
tya, vaikka sijoituskohteiden korrelaatio olisikin positiivinen, mutta mitd enemman korrelaatio kas-
vaa positiiviseksi niin sitd vdhemman on hajauttamisesta hyotya. Taydellisessa positiivisessa kor-
relaatiossa kahden sijoituskohteen arvot muuttuvat taysin samalla tavalla eli kun osake A:n tuotto
on keskiarvonsa ylapuolella, niin on my6s osakkeen B:n tuotto keskiarvonsa ylapuolella (kuva 10).
Taydellisessa negatiivisessa korrelaatiossa kun osakkeen A tuotto on keskiarvonsa alapuolella,

niin osakkeen B tuotto on keskiarvonsa ylapuolella (kuva 11). Kolmas korrelaatioiden aaritilanne on
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nollakorrelaatio missa kahden arvopaperin A ja B korrelaatio on 0 (kuva 12). (Kauppila ym. 2020,
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Kuva 10. Taydellinen positiivinen korrelaatio (Kauppila ym. 2020, 134)
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Kuva 11. Taydellinen negatiivinen korrelaatio (Kauppila ym. 2020, 134)
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Kuva 12. Nollakorrelaatio (Kauppila ym. 2020, 135)

Pitkalla aikavalilla arvopaperimarkkinoilla riskiin sisaltyy positiivinen tuotto-odotus. Arvopapereiden
hintojen odotetaan keskimaarin nousevan. Hajauttamalla riskia voidaan nain pienentaa ilman, etta
tuotto-odotus karsii. Portfolion volatiliteetti laskee nopeasti, kun siihen otetaan yhden sijoituskoh-
teen lisaksi uusia sijoituskohteita, jos naiden korrelaatio vanhojen kohteiden kanssa on alhainen.
Hajauttamalla ei kuitenkaan paase eroon kaikesta riskista. Hajautettavissa oleva riski on epasyste-

maattista riskia. Ei hajautettavissa oleva riski on systemaattista riskia eli markkinariskia. (Kuva 13.)
(Kauppila ym. 2020, 135-137.)
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Kuva 13. Portfolion osakkeiden maaran vaikutus riskiin (Kauppila ym. 2020, 136)
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Markkinariskiin vaikuttaa porssin yleiskehitys. Sijoitusmarkkinat ovat taysin globalisoituneet, joten
porssin yleiskehitykseen ja varsinkin sen laskuun vaikuttaa yleisen korkotason kohoaminen, sijoit-
tajien suurtappiot muissa omaisuuslajeissa, porssiyhtididen heikkeneva tuloskehitys, verolainsaa-
danto, poliittiset tapahtumat ja yleiset suhdanneodotukset seka luonnonkatastrofit. Vaikka yritys-
riski eli epasystemaattinen riski olisikin pieni ja pdrssiyhtididen osavuosikatsaukset ja tulevaisuu-
den nakymat valoisia niin suuret kriisit esim. Kreikan velkakriisi 2011 tai 2008 Yhdysvaltojen kiin-
teistdbmarkkinoiden romahdus voivat silti painaa kurssit alaspain. Markkinariskilta valttyy vain ole-
malla poissa markkinoilta. Kun isot sijoittajat karsivat tappioita joissain omaisuusluokissa niin alka-

vat ne myymaan voitollisia sijoituksiaan muissa omaisuuslajeissa. (Saario 2016, 81-82.)
2.7 \Verotus

Sijoittajan tulee maksaa myyntivoitoista padomatuloveroa. Paadomatulojen veroprosentti on 30 000

tuhanteen euroon asti on 30 % ja 30 000 euroa ylittadvasta osuudesta 34 %. Osinkotuloista, sijoitus-
rahastojen tuotto-osuuksista ja osakesaastdtilin tuotoista pankki tai muu niiden maksaja taho tekee
paaomatuloista ennakonpidatykset ja tilittda ne verohallinnolle eli sijoittajan ei naista tuloista tar-

vitse huolehtia verojen maksamisesta itse. (Vero.fi 2022)

Osakkeiden myynnista syntyy joko myyntivoittoa tai myyntitappiota. Kun lasketaan voiton tai tap-
pion maaraa niin osakkeiden myyntihinnasta vahennetdan osakkeista maksama ostohinta ja mah-
dollinen varainsiirtovero ja voiton hankkimiskulut esim. valityspalkkiot ja toimitusmaksut. Osakkei-
den verotukseen patee samat saanndét riippumatta siita, onko osake tai arvo-osuustili suomalainen
vai ulkomaalainen. Mydskaan onko yhtio listaamaton tai porssissa listattu ei vaikuta verotukseen.
Jos osakkeet on saatu lahjaksi tai perinndksi, niin voidaan myyntihinnasta vahentaa lahja- tai pe-
rintéverotuksessa kaytetty verotusarvo. Osakkeiden verotukseen voidaan kayttaa myos hankinta-
meno-olettamaa. Osakkeiden myyntihinnasta vahennetaan hankintameno-olettama sen sijaan, etta
vahennettaisiin osakkeiden ostohinta ja voiton hankintakulut. Jos sijoittaja on omistanut osakkeet
alle 10 vuotta niin on hankintameno-olettama 20 % osakkeiden myyntihinnasta. Yli 10 vuoden koh-
dalla se on 40 %. Osakkeissa ei myyntivoitoista tarvitse maksaa veroa, jos kalenterivuoden aikana
on myyty yhteensa enintadan 1000 eurolla osakkeita. Tahan luetaan kaikki vuoden aikana tehdyt
myynnit ei pelkastdan osakemyynteja. Mahdollinen myyntitappio vahennetaan luovutusvoitoista el
myyntivoitoista, johon sisaltyy esim. asunto, metsa, osake ja muun omaisuuden myynneista saadut
voitot. Tdma saadaan myyntihinnan ja hankintahinnan erotuksesta. Jos niita ei ole niin se vahen-
netaan padomatuloista. Jos paaomatuloja ei ole lainkaan tai niitd on vahemman kuin myyntitap-
piota niin vahennys siirtyy seuraavalle viidelle vuodelle. Myyntitappiossa on samanlainen saanto
kuin myyntivoitoissa eli jos kalenterivuoden aikana myymien osakkeiden ostohinta oli enintaan

1000 euroa ei myyntitappioita vahenneta lainkaan. Arvo-osuus tililld noudatetaan FIFO periaatetta
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eli First In — First Out. Jos saman yhtidn osaketta on ostettu eri aikaan niin ne myydaan samassa
jarjestyksessa kuin ne on ostettu eli vanhimmat ensin. Jos osake maksoi ensimmaisessa ostossa
20 euroa ja toisessa ostossa 30 euroa niin myydaan ensin 20 euroa maksavat osakkeet pois.
Tama periaate on kuitenkin arvo-osuus tilikohtainen eli jos 20 euroa maksavat osakkeet ovat eri
arvo-osuustililla kuin 30 euroa maksavat osakkeet niin on mahdollista myyda 30 euroa maksavat

osakkeet ensin. (Vero.fi 2023a)

Sijoitusrahasto-osuuksia on kahdenlaisia eli tuotto-osuuksia ja kasvuosuuksia. Tuotto-osuudella
maksetaan veroa joka vuosi ja se tapahtuu automaattisesti rahastoyhtion toimesta. Kasvuosuu-
dessa veroa maksetaan vasta rahasto-osuuden myynnin yhteydessa. Tuotto-osuuksia voi vaihtaa
verottomasti kasvuosuuksiksi ja painvastoin, mutta vain saman rahaston sisalla. Niin kuin osak-
keissa my&s rahastoissa myyntivoitto lasketaan samalla tavalla ja on myds mahdollista kayttaa
hankintameno-olettamaa. 1000 euron raja myyntivoitoissa patee myds samalla tavalla kuin osak-
keissa. Jos rahastojen myynnista jaa myyntitappiota niin se vahennetaan paaomatuloista eika luo-
vutusvoitoista kuten osakkeissa. Jos paaomatuloja ei ole tai vahemman kuin myyntitappioita niin
vahennys siirtyy seuraavalle viidelle vuodelle. (osakesijoittaja.fi 2023) Rahasto osuuksien myyn-
nissa noudatetaan myos FIFO periaatetta. Ensimmainen rahasto-osuus minka sijoittaja on ostanut,
vahennetaan myyntihinnasta ensin. Tasta on kuitenkin mahdollista rahasto-osuuksien kohdalla poi-
keta. Kaikista rahasto-osuuksista pidetaan rahasto-osuusrekisterid, johon merkitaan joko osuusto-
distus tai rahasto-osuusmerkinnan jarjestysnumero. Sijoittaja voi pyytaa rahastoyhtiéta lunasta-

maan tietyn osuustodistuksen tai jarjestysnumeroa vastaavan rahasto-osuuden. (Vero.fi 2021)

Sijoitusvakuutuksissa on my®0s erilaisia veroetuja. Sijoituskohteita voi vaihtaa veroitta ja kuluitta so-
pimuksen sisalla. Vakuutukseen kertynyt tuotto on veronalaista pddomatuloa vakuutuksenottajalle
ja hanen lahiomaisilleen. Vakuutuspadoman eli vakuutukseen alussa laitettavan summan osuu-
desta ei makseta veroa. Mahdolliset tappiot ovat olleet vahennyskelpoisia verotuksessa 1.1.2020
alkaen. Tama vahennys oikeus syntyy, kun sopimus eli vakuutus paattyy. Kun vakuutus makse-
taan lahiomaiselle, niin vakuutuspddoma on lahjaveron alaista tuloa. Vakuutukseen liittyvia veroja
ei joudu maksamaan ennen kuin varoja vakuutuksesta nostetaan tai sopimus paattyy. (Handels-
banken s.a.) Vakuutuksen siséalla olevat osinkotuotot, korkotuotot ja myyntivoitot ovat myds verot-
tomia (Sijoittaja.fi 2020).

Osinkoja verotetaan eri tavalla riippuen siitd minkalaisista yrityksista osingot ovat peraisin. Jos
osinko on peraisin porssiyhtidsta niin 15 % osingosta on verotonta tuloa. Loput 85 % on ve-
ronalaista padomatuloa. Veroprosentti on 30 000 euroon asti on 30 % ja sen ylittdvasta osasta 34
%. Ennen kuin osinko maksetaan, tekee osingon maksava yhtié 25.5 % ennakonpidatyksen. Myos

voiton hankkimiskulut esim. omaisuudenhoito palkkiot voidaan vahentaa veronalaisesta tulosta eli
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siitd osasta, joka oli 85 % osinkotulosta. Tasta palkkiosta vain vahennetaan ennen sitd 50 euron
omavastuuosuus. Listaamattomissa yhtidissa eli yhtid, jonka osakkeilla ei kdyda kauppaa pors-
sissa osinko verotetaan padomatulona ja tai ansiotulona. Osa tasta osingosta taas on verotonta.
Verottoman ja verollisen osinkotulon osuus maaraytyy verohallinnon laskeman osakkeen mate-
maattisen arvon mukaan. Matemaattinen arvo lasketaan yhtion edellisen vuoden taseesta. Yhtion
varoista vahennetdan sen velat ja erotus jaetaan osakkeiden lukumaaralld. Jos osinko on enintdan
8 % yrityksen matemaattisesta arvosta ja osingon arvo on enintdan 150 000 euroa niin on verotet-
tavan tulon osuus 25 % ja verottoman tulon osuus 75 %. 150 000 euroa ylittavasta osasta on verol-
lista tuloa 85 % ja 15 % verotonta. Kun osinko on yli 8 % yhtién matemaattisesta arvosta niin sen
ylimeneva osa lasketaan ansiotuloksi eli palkkatuloksi eika paaomatuloksi. Taten verotus ylimene-
vasta osasta on 75 % veronalaista tuloa ja 25 % verotonta. Ansiotuloja verotetaan progressiivi-
sesti. Eli veroprosenttisi kasvaa, kun tulot kasvavat. Ulkomailta saatujen osinkojen verotukseen
vaikuttaa mista maasta ne maksetaan. Ulkomaalaisissa osingoissa verotus toimii samalla tavalla
kuin Suomessa listattujen ja listaamattomien yritysten kohdalla vain, jos ne ovat peraisin seuraa-
vanlaisista maista: EU maasta, Euroopan talousalueen maasta tai valtiosta, jonka kanssa Suo-
mella on verosopimus. Muista maista tulevat osingot ovat kokonaan veronalaista ansiotuloa. Ulko-
maisen yhtion, joka maksaa osingon kotimaa saattaa oman lainsaadannon mukaisesti verottaa

osinkoa. Vieraalle valtiolle maksettu vero voidaan hyvittda Suomessa. (Vero.fi 2023b)
2.8 Suomalaisten sijoittaminen ja sdastaminen vuonna 2022

Suomalaisten kotitalouksien talletukset olivat yli 113mrd. euroa kesdkuussa 2022. Kuva 14 havain-
nollistaa hyvin pankkitalletuksien maaran kasvun ja lajin vuodesta 2016 alkaen. Tdma maara on
kasvanut noin 5 mrd. euroa verrattuna vuoden takaiseen maaraan. Talletuskannan vuosikasvu-
vauhti on kuitenkin hidastunut. Kesakuussa kasvu oli 4.8 % kun taas vuosi tasta kasvu oli yli 7 %.
92 % naista varoista on kayttotileilla ja jos sen maaran jakaisi Suomen vakiluvulla olisi jokaisella
Suomalaisella 20 000 euroa henkea kohden. Kayttotilien korko on melkein 0 % ja korkealla inflaati-
olla jaa tdman koron tuotto huomattavasti negatiiviseksi. Jos vertaa suomalaisten kotitalouksien
osakesijoitusten ja rahastosijoitusten yhteenlaskettua osuutta pankkitileilld makaavaan rahaan niin

se on 74,4mrd. euroa kun taas pankkitileilld on 113mrd. euroa. (sijoittaja.fi 2022)
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Kuva 14. Suomalaisten pankkitalletuksien maara, lajit ja kasvu eri vuosina (sijoittaja.fi 2022)

Kesakuussa 2022 Suomen suomalaisten kotitalouksien pdrssinoteerattujen osakkeiden arvo ol
44,6 mrd. euroa. Tama arvo on laskenut huipustaan vuonna 2021 noin 12 mrd. euroa. Sijoitusra-
hasto-omistusten arvo taas kotitalouksilla on vahemman kuin osakkeissa noin 29,8 mrd. euroa.
Tama osuus oli laskenut vuoden 2021 huipusta noin 4,5 mrd. euroa. Tammi-kesakuussa myos teh-
tiin rahastoista enemman lunastuksia kuin merkintdja. Suurin osa naista rahastosijoituksista eli
noin 39 % oli osakerahastoissa. Vuonna 2022 Suomalaisten sijoitusten arvo on laskenut markki-
nan mukaan, mutta kotitaloudet ovat lisdnneet sijoituksiaan osakkeisiin noin 1,2 mrd. euroa lisaa.
(sijoittaja.fi 2022)
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Léhde: Suomen Pankki.
*Rahamarkkinarahastoasetuksen (EU) 2017/1131 voimaantulon myéta valtaosa rahamarkkinarahastoista

siirtyi korkorahastoiksi 2019MO01.
Kuva 15. Suomalaisten sijoitusrahastojen pddomakanta vuonna 2022 (Suomen Pankki 2023)

Niin kuin ylla olevasta kuvasta 15 selvidaa, koko suomalaisten sijoitusrahastojen rahastopddoma-
kanta oli vuoden 2022 lopussa 137,5 mrd. euroa. TAma on 25 mrd. euroa vahemman kuin vuosi
sitten. Tdma arvonlasku johtui pddosin arvopapereiden arvonlaskusta, mutta lunastuksia rahas-
toista tehtiin myos noin 5 mrd. euron edesta. Kuvasta 15 selvida hyvin, ettd suurimmat sijoitusra-
hasto tyypit Suomessa ovat osake- ja korkorahastot, jotka kattavat 81 % koko sijoitusrahastojen
paaomasta. Tasta seuraavaksi suurimmat rahastotyypit ovat yhdistelma- ja kiinteistérahastot. Eni-
ten lunastuksia tehtiin vuonna 2022 korkorahastoista, joissa nettolunastukset olivat 5,6 mrd. euroa.
Osakerahastoista nettolunastuksia tehtiin 1.1mrd euroa. Ainoastaan kiinteistérahastot saivat enem-
man uusia merkintdja noin 750 miljoonan euron arvosta enemman kuin lunastuksia. Eniten vuoden
2022 aikana lunastuksia sijoitusrahastoista tekivat yritykset. Naista lunastuksista oli 65 % Suoma-
laisten yritysten tekemia. (Suomen Pankki 2023) Suosituimmat rahastot ovat isolla osuudella
osake- ja korkorahastot. Muiden rahastojen suosio haviaa kirkkaasti nailla kahdelle muulle ainakin

padomakannaltaan.
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2.9 Sijoittamisen tiivistelma

Alla olevaan sijoittamisen tiivistelmaan on keratty asioita, joita luvusta on hyva muistaa. Jo nama
asiat muistamalla paasee myyntiassistentin tydssa eteenpain ja asiakkaan kanssa voi saada jo hy-

vaa keskustelua aikaan ja ymmarrysta puhutuista asioista sijoittamisen osalta.

Kuva 16. Sijoittamisen luvun tiivistelma
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3 Myynti ja sdantely

3.1  Myyntityo

Henkildkohtainen myyntityd on osa yrityksen markkinointiviestintda. Myyntity6 jaetaan myymala-
myyntiin, kenttdmyyntiin ja puhelinmyyntiin. Myyntituki sisaltdd mainonnan, myynninedustamisen ja
suhdetoiminnan. Markkinointiviestinta on yksi yrityksen kilpailukeinoista, tuotteen, hinnan ja saata-
vuuden lisaksi. Henkilokohtainen myyntity6 tulee nahda osana koko yrityksen toimintaa. (Leppanen
2007, 46.)

Lisdarvon tuottaminen asiakkaille on vaikeutunut. Tuotevaihtoehtoja on tarjolla runsaasti ja eri tuot-
teet muistuttavat laheisesti toisiaan. Tama patee myos sijoituspalveluita ja rahoitusvalineitad myyta-
essa tai tarjottaessa. Tuotteet ovat myods tulleet monimutkaisemmiksi ja markkinoijilla on naytetta-
vaa miksi juuri heidan palvelunsa tai tuotteensa ovat parempia. Lansimaisia yhteiskuntia hallitsee
myo6s nykyaan valtava viestinnan ylitarjonta. Tama vaikuttaa tapaan, jolla ihmiset vastaanottavat
tietoa tai torjuvat heihin kohdistettua informaatiota. Kuluttajien kiire on lisdantynyt. He ovat liian Kkii-
reisia kiinnittdmaan mainoksiin huomiota ja kyllastyneet mainosten aiheuttamiin keskeytyksiin. |h-
misten ongelmat ja heidan tarpeensa l6ytaa ratkaisuja ongelmiinsa ei kuitenkaan ole kadonnut mi-
hinkaan. Arvot ohjaavat kuluttajien valintoja. Arvokkaimmat asiat valitaan ensin ja kiire syntyy, kun
kuluttajat eivat osaa paattaa mika on arvokasta ja mika ei. Jos kaikki on yhta arvokasta niin teke-
mista on liikaa ja aika ei riitd kaikkeen. (Leppanen 2007, 16—18.) Vahemman arvokkaat asiat nain
jatetaan pois.
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Markkinoinnissa kaytetaan demograafisia tekijoita kuluttajien segmentointiperusteina. Esimerk-
keina naista ovat esim. ikd, asuinpaikka tai varallisuus yms. Yhteista naille tekijdille on, ettd ne ovat
objektiivisia ja mitattavissa olevia. Psykograafiset tekijat ovat vahemman tunnettuja segmentointi-
menetelmia. Naita tekij6itd ovat ne arvot ja asenteet, joita yritykset ja niiden johto edustaa. Nama
arvot levidvat johdosta muuhun henkilékuntaan. Muutamia esimerkkeja psykograafisista tekijoista
on: hyvan maineen tarkeys markkinoilla, vastuullinen sijoittaminen, eettiset standardit ja periaatteet
seka laadun suhteellinen tarkeys maaraan verrattuna. Psykograafisia tekijoita toisin kuin demogra-
fisia tekijoita ei voi mitata. Ammattitaitoisen myyjan kannattaa analysoida kumpiakin tekijoitd myyn-
tid tehdessaan. Jos asiakkaan psykograafiset tekijat ovat erilaisia kuin myyjalla niin arvot eivat ole
keskenaan yhteensopivia ja myynti on nain vaikeaa. Esim. jos tuotteessa on etuna laatu ja kesta-
vyys, mutta asiakkaan psykograafinen arvo on vain hinta. Myyntityé on helpompaa, jos psykograa-

fiset arvot asiakkaan kanssa kohtaavat. (Leppanen 2007, 47-48.)

Myyntity0 vaatii varsin suurta ja monipuolista osaamista. Myyjan taytyy olla monitaitoinen, tilanne-
herkka ja ahkera tydssaan. Myyntitydlla pyritaan juuri pitkiin asiakassuhteisiin, saanndllisiin kaup-
poihin ja suosituksiin asiakkaalta toiselle. Myyntityd on prosessi ja se koostuu myyntistrategiasta ja
myyntitaktiikasta. Strategia tarkoittaa asioiden tekemista oikein tavoitteiden saavuttamiseksi ja se
toimii myyntiprosessin suunnitteluosana. Myyntistrategia tulee ennen myyntitaktiikkaa. Tavoitteet
tulevat markkinoinnista, joka taas maaraytyy yrityksen tavoitteiden perusteella. Strategian tarkoi-
tuksena on saavuttaa tavoitteet. Myyntitaktiikalla tarkoitetaan asioiden tekemista oikein. Se alkaa,
kun ollaan kontaktissa asiakkaaseen. Myyntitaktiikalla toteutetaan myyntistrategiaa. Myyntistrate-
gia edellyttad myyntitaktiikkaa. Taman prosessin onnistuessa asiakastyytyvaisyys paranee ja yri-
tyksen myyntivoitot nousevat niin kuin kuvassa 17 ndemme naiden yhteyden. Myyntiprosessin tar-
koituksena on aikaansaada asiakkaalta mydnteinen ostopaatds. (Leppanen 2007, 49-51.) Myyjan
tulee selvittda, mita asiakas haluaa ja sitten myyda asiakkaalle juuri tata tuotetta tai palvelua.

Sama patee myds yritysmyynnissa. (Leppanen 2007, 56.)
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Kuva 17. Myyntiprosessin ja yrityksen myyntituottojen valinen yhteys (Leppanen 2007, 52)

Asiakkaat tekevat nopeita paatoksia, joten myyjan antama ensivaikutelma on tarkea. Toista tilai-
suutta ensivaikutelman tekemiseen ei saa. Asiakkaat tekevat ensikontaktin perusteella omat johto-

paatdksensa ja pitavat kiinni siitd muodostuneista kasityksista. (Leppanen 2007, 58.)
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3.1.1 Puhelinmyynti ja myyntitapahtuma

Myyijan tulee huolellisesti valmistautua, kun soittaa puhelimitse asiakkaalle. Puhelinmyynnissa voi
kohdata seuraavia ongelmia: ei ndhda asiakkaan olosuhteita, puhelimen soiminen on asiakkaalle
hairidtekija, ei ndhda asiakkaan ilmeita tai eleita, ei voida kayttaa eleviestintaan liittyvia etuja ja pu-

helimessa asiakkaan on helppo sanoa ei (kuva 18). (Leppanen 2007, 60.)

Ei nahda
asiakkaan
olosuhteita

Puhelimen
soiminen on
asiakkaalle
hairiotekija

Puhelimessa
asiakkaan on
helppo sanoa ei

Ei nahda

asiakkaan

ilmeita tai
eleita

Ei voida kayttaa
eleviestintaan
liittyvia etuja

Kuva 18. Puhelinmyynnissa kohdattavat ongelmat (mukaillen Leppanen 2007, 60)

Puhelinvastaajaan ei kannata jattaa soittopyyntda, jos asiakas ei entuudestaan tunne myyjaa.
Asiakas ei tuskin vastaa ventovieraan ihmisen soittopyyntd6n. Puhelimessa puhuttaessa on vaa-
rana, ettd myyja unohtaa puhelimen toisessa paassa olevan asiakkaan ja puhuu harjoiteltua myyn-
tipuhetta itselleen tai kuulokkeelle. Myyjan tulee kuvitella keskustelukumppani eteensa ja puhua
hanelle. Puhumiseen ja danen tehokeinojen kayttdmiseen on hyva keskittya. On hyva puhua ko-
rostetun selkeasti ja kayttaa sanoja, joita kummatkin ymmartavat samalla tavalla. Aani on puhelin-
myynnissa tarkein tydvaline ja danenkayttdodn tulee kiinnittdd huomiota. Adnen voimakkuus, danta-

misen selkeys, puhenopeus, keskeisten sanojen painotus ja taukojen pitdminen omassa puheessa
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on tarkeda pitaa mielessa (kuva 19). Adnen tulisi kuulostaa kohteliaalta, myénteiselta ja innostu-
neelta. (Leppanen 2007,61.)

Adnen
voimakkuus

Puhuminen
korostetun
selkedasti

Aintidmisen
selkeys

Taukojen
pitdminen Puhenopeus
omassa puheessa

Keskeisten
sanojen painotus

Kuva 19. Asioita mihin keskittya puhelimessa puhuessa (mukaillen Leppanen 2007, 61)

Virheitd aanenkaytdssa on esim. epaselva puhe, huokailu ja mumina, taytesanat kuten, niinkun,
elikka yms., sanojen tapailu(66-60), liiallinen virallisuus ja innokkuus, tdykeys, valinpitamattomyys
ja kiireisyys tai liiallinen rauhallisuus (kuva 20). Valta puhelimessa ehdollisia ja epatarkkoja ilmai-
suja, monimutkaisia sanoja, lauserakenteita seka sivistyssanoja. On tarkeaa varmistaa, etta puhuu
oikean henkilén kanssa. Pahin virhe on jattaa asiakkaan vastaukset kuuntelematta. Etene maara-
tietoisesti ja nopeasti, puhu vahan ja keskity kuuntelemiseen. Jokainen puhelu on erilainen ja jokai-
nen keskustelukumppani on yksild. Tapaamista ehdottaessa kannattaa antaa vaihtoehtoja ja antaa
asiakkaan paattaa niista. Puhelinta voidaan kayttdd myynnin kdynnistdmisen apuvalineena. Ta-
voite on saada tapaamisaika prospektin eli potentiaalisen asiakkaan kanssa, jossa voidaan tar-
kemmin keskustella asiakkaan haluamista ratkaisuista. Myytavien tuotteiden yksityiskohtainen ku-
vailu vie helposti perustan itse tapaamiselta, jossa tuotteista voi kertoa paljon yksityiskohtaisemmin
paremmalla ajalla. (Leppanen 2007, 62—-64.)
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Kuva 20. Virheitd danenkaytdssa (mukaillen Leppanen 2007, 62)

Hyva myyja keskittyy puhumisen sijaan asiakkaan kuuntelemiseen. Pelkkd myyntipuheeseen pa-
nostaminen ei myyntitydssa riitad. Jos asiakkaan tarpeet haluaa tyydyttaa niin pitda myyjan esittaa
kysymyksia ja kuunnella asiakkaan antamia vastauksia. Mitd enemman asiakasta kuuntelee niin
sitd enemman myyja asiakkaastaan oppii. Asiakkaan puhetta ei tule keskeyttaa vaan hanen tulee
antaa puhua loppuun asti. On tarkeaa aloittaa heti aktiivinen kuuntelu myyntitapahtuman alussa.
Myyijat usein alkavat pitdmaan myyntipuhettaan, koska he kontrolloivat tilannetta paremmin, kun
puhuvat itse. Kontrollin menettadmisen pelon vuoksi myyjat pitavat mieluummin myyntipuhettaan
kuin kuuntelisivat asiakasta. Myyja saattaa pelata esim., ettd asiakas kysyykin jotain mihin myyja ei
osaa vastata. Toinen syy myyntipuheille on, ettd myyja luule tietdvansa mita asiakas haluaa ja han
ei halua sita selvittda. Kolmas seikka on, etta pelkka myyntipuheen pitaminen vaati myyjalta va-
hemman suunnittelua ja valmistautumista. Myyjaa voi myds pelottaa mitd asiakas vastaa silla vas-
taus ei aina ole toivotunlainen. Myyja voi myds olettaa virheellisesti asiakkaan haluavan, etta vain
myyja puhuu. On olemassa niin sanottu 80 prosentin syndrooma. Silla tarkoitetaan tilannetta, jossa
myyja puhuu noin 80 prosenttia ajasta. (Leppanen 2007, 72-74.)

Heti myyntitapahtuman aluksi on asiakkaalle hyva selvittda keskustelun tarkoitus. Jos asiakas luot-
taa myyjaan niin se edesauttaa keskustelua. Jos luottamus puuttuu niin asiakas ei valttdmatta ha-
lua jakaa myyjalle tietojaan ja mielipiteitdan ja yksi epaluottamusta herattava tekija on juuri kysy-
mysten esittaminen ilman tietojen keraamisen syyta. Jos syy jatetaan kertomatta, niin asiakas
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tulkitsee, ettd syy on sellainen mitd ei voida hanelle kertoa. Asiakas tulee nain epaluuloiseksi ja pi-
taa asiat omana tietonaan. Myyjan tulee myos hyvaksya se, ettd asiakas ei aina valttdamatta puhu
pelkkaa asiaa. Asiakas saattaa puhua asioista, jotka eivat tunnu liittyvan millaan tavalla kysyttyyn
asiaan tai tuotteeseen ja palveluun. Vaikka nama asiat olisivat epdolennaisia myyjalle niin voivat
ne olla olennaisia asiakkaalle, joka yrittda osoittaa kokemustaan tai tietoaan palveluista ja tuot-
teista. (Leppanen 2007, 76-79.)

Myyntitydssa on kyse myoOs suostuttelusta. Yleisin syy suostuttelun epdonnistumiselle on, etta se
nahdaan lilan voimakkaana mielipiteen taivutteluna tai painostuksena. Suostuteltavan eli asiak-
kaan oma etu jaa sivuseikaksi. Myyjan tulisi suostuttelussakin nahda tilanne asiakkaan nakdékul-
masta. Kaksisuuntaisen kommunikaation aikaansaaminen on hyvan myyjan ominaisuuksia. Suos-
tuttelussa on kysymys neuvottelutaidoista ja ilman dialogia neuvottelut ovat mahdottomia. Myyjan
tulisi hallita suostuttelun paapiirteet saadakseen kaupan paatokseen. Myyjan on hyva ymmartaa
asiakkaanvastaanottavaisuustaso. Jos tdma taso on alhainen niin asiakkaalta voi olla vaikeaa
saada lisaa informaatiota. Tall6in myyjan pitaa sita pyytaa, jotta heikkouksia nakdkannoissa paljas-
tuu. Myyjan tulee tarttua heikkouksiin ja vastata niihin omilla argumenteilla. Kaikki eivat ole yhta
innokkaita kertomaan myyjan tarvitsemaa lisdinformaatiota, jota suostuttelu tarvitsee. Myyjan on
hyva sopeuttaa oma kayttaytymisensa asiakkaan tyylin mukaisesti. Vahapuheisen asiakkaan ta-
pauksessa myyjan tulisi aloittaa kysymyksella mihin on helppo vastata. Kuitenkaan kyselyauto-

maatin tavoin ei saa toimia. (Leppanen 2007, 88-92.)
3.1.2 Suljetut ja avoimet kysymykset

Perusperiaatteena kysymyksissa on kaksi kysymystekniikkaa. Kysymystekniikat voidaan jakaa
joko suljettuihin tai avoimiin kysymyksiin. Suljettuihin kysymyksiin voi vastata vain kylla tai ei. Avoi-
milla kysymyksilla voi saada hyvinkin paljon erilaista lisdinformaatiota. Varmempaa on yleensa
aloittaa asiakkaan kanssa keskusteleminen suljetulla kysymyksella. Asiakkaan antamien avainsa-
nojen toistaminen ja sen pukeminen avoimeksi kysymykseksi voi auttaa asiakasta kertomaan lisaa
nakemyksestaan. Myyjan tulee kuitenkin muistaa, etta asiakkaan kanssa ei kannata alkaa vaittele-
maan. Taman takia miksi sanan kaytto tulee valttda, koska se saa asiakkaan kokemaan tilanteen
helposti vaittelyksi, kun myyja hakee oikeutusta asiakkaan vaitteelle. Nain asiakas joutuu puolus-
tuskannalle ja tata myyjan tulee valttda. Asiakkaan esittdessa vastavaitteitd myyjan on hyva il-
maista arvostavansa asiakkaan mielipidetta toteamalla esim. ymmarran hyvin..., hyva kun otit
asian esille..., Ymmarran nakemyksesi..., Kylla olet aivan oikeassa yms. Naita lauseita ei ole hyva
jatkaa mutta sanalla. Se saa asiakkaan tulkitseman vaarin myyjan sanoman ja kdantaa keskuste-
lun vaittelyksi, mitd halutaan valttaa. Ja-sanaa kayttamalla asiakas on todennakdisemmin mielis-

saan, ettd myyja on hyvaksynyt hanen nakemyksensa ja on halukkaampi jatkamaan keskustelua.
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Seuraavaksi asiakas on hyva saada puhumaan lisaa, ettd mahdolliset heikkoudet nakemyksessa
tulevat esiin. Avoimet kysymykset ovat hyvid, kun halutaan asiakas puhumaan lisda, mutta tulee
kuitenkin muistaa, ettd avoimia kysymyksia on hyva vasta kayttaa, kun asiakas on saatu osallistu-
maan keskusteluun. (Leppanen 2007, 92-97.) On olemassa myds johdattelevia kysymyksia, joissa
vastauksen suuntaa ohjataan sisallyttdmalla kysymykseen sanavalintoja, jotka ohjaavat mielipiteen

tai toimenpiteen valittuun suuntaan. Kysymysasettelu ei ole nain tasapainoinen. (KvantiMOTV s.a.)
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3.1.3 Nine Block Vision Model

The 9 block vision processing model auttaa myyjia kysymaan, kehittdmaan ja keksimaan kysymyk-
sia seka tarjoaa vahemman lahjakkaille keskustelun edistgjille mallin, miten myyntitilanteessa ede-

tdén esim. kauppaan asti (Eades 2003, Chapter 7).

Pai Diagnose Explore Visualize
ain , . SR
Reasons Impact Capabilities
Open
Control
Confirm

'

Buying Vision

Kuva 21. The 9 Block Vision Processing Model (Eades 2003, Chapter 7)

Mallissa kaytetaan kolmenlaisia kysymyksia. Avoimia kysymyksia, kontrolli kysymyksia ja vahvista-
via Kysymyksia. Siind myds tutkitaan kolmea eri aluetta, jotka ovat: etsi syyt ongelmaan, tutki on-
gelman laajuus esim. organisaatiossa ja ratkaisujen visualisointi ja antaminen mainittuihin ongel-
miin. Kun kolmenlaisia kysymyksia kaytetaan jokaiseen tutkittavaan alueeseen, niin muodostuu
niistd yhdeksan solun taulukko. Tasta johtuu mallin nimi The 9 Block Vision Processing Model.
Mallissa edetdan ensin ylhaalta alas ja vasemmalta oikealle. Kysymykset on tarkoitus aloittaa avoi-
mella kysymyksella ja jatkaa kontrolloivalla kysymyksella. Lopuksi siirrytaan vahvistavaan kysy-
mykseen. (Kuva 21.). Avoin kysymys kasiteltiin luvussa 3.1.2, mutta kontrolli kysymys on hieman
samanlainen kuin suljettu kysymys. Kun suljettuun kysymykseen voi vastata vain kylla tai ei niin
kontrolli kysymyksessa vastauksella on enemman tilaa. Siihen voi vastata muutakin kuin kylla tai

ei. Nama kysymykset ohjaavat keskustelua haluamaasi suuntaan. Ne etsivat tiettya tietoa tietyilta
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alueilta ja ne auttavat I6ytdmaan ongelmaan ratkaisun. Niiden kanssa pitaa kuitenkin olla tarkkana,
jotta kysymysten ja keskustelun savy ei ole lilan painostava. Jos sinulla on liikaa kontrollia ja asia-
kas ei tdsta pida niin voit rentouttaa tunnelmaa kysymalla avoimen kysymyksen. Vahvistavan kysy-
myksen tarkoituksena on herattaa empatiaa asiakkaan kanssa, ettd hanessa heraa tunne, etta
myyja haluaa ymmartada hanen ongelmansa. Myyjan tavoitteena on nayttaa, ettd han osaa kuun-
nella, nayttda ammattitaitoaan ja vahvistaa, ettd ymmartaa kuulemansa, jotta ongelmaan voi myo-

hemmin tarjota siihen sopivia ratkaisuja. (Eades 2003, Chapter 7.)

Mallin ylhaalla olevissa kolmessa eri alueessa kasitellaan ensin Diagnose reasons kohtaa. Kun
asiakas on myontanyt tai kertonut ongelman niin tdssa kohdassa etsitdan syyta ongelmalle kaytta-
malla avoimia-, kontrolloivia - ja vahvistavia kysymyksia tassa jarjestyksessa. (Eades 2003, Chap-
ter7.)

Pain Diagnose
Reasons
Open 1
Y
Control 5.
Y
Confirm &

!

Buying Vision

Kuva 22. Diagnose Reasons etenemisjarjestys (Eades 2003, Chapter 7)

Neliossa 1 avoimella kysymyksella houkutellaan asiakas kertomaan lisaa syita tai huolia ongel-
mastaan. Esimerkki avoimesta kysymyksesta, joka liittyy sijoituspalveluihin voisi olla Oletteko har-
rastaneet minkaanlaista sijoitustoimintaa yrityksessanne tai Onko teilld olemassa olevia sijoituksia

...7 Nelidssa kaksi kontrolloivilla kysymyksilla rakennat henkildkohtaisen uskottavuutesi seka
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tuotteidesi ja palvelujesi arvon. Jos tarvittava luottamus on saavutettu niin asiakas yleensa vastaa
antamiisi kontrolloiviin kysymyksiin. Tama nelio on tarkein koko mallista ja tassa yleensa kaytetaan
eniten aikaa. Esimerkkeja kontrolli kysymyksista voisi olla Oletteko harkinneet esimerkiksi sijoitta-
mista kiinteistérahastoihin...? Nelidssa 3 annetaan vahvistava kysymys, jotta annetaan kuva missa
oikeasti ymmarrat asiakkaan huolia. Esimerkki kysymyksesta voisi olla Ymmarsinko oikein? (Kuva
22.). (Eades 2003, Chapter 7.)

Kun ongelma on I0ydetty ja sen syyt ovat tiedossa niin on aika tutkia ongelman laajuutta esim. or-
ganisaatiossa. Tdman osion kysymykset kertovat kuinka monessa eri osassa organisaatiota on-
gelma on ja kuinka toisistaan riippuvaisia nama osat ovat. Tama osa kertoo, kuinka laaja ongelma
on ja missa on organisaation paatantavalta. Prosessi etenee samalla tavalla avoimilla kysymyk-
silld, esim. Minkalainen tilanne teilld on, Onko teilld nyt oikea aika sijoittaa ja vahvistavilla kysymyk-

silld esim. ymmarsinko oikein. (Kuva 23.). (Eades 2003, Chapter 7.)

Pain Explore
\ Impact
Open 4
Y
Control 5
Y
Confirm 6

l

Buying Vision

Kuva 23. Explore impact etenemisjarjestys (Eades 2003, Chapter 7)

Seuraavassa vaiheessa kun on selvitetty mika ongelma on, mita syita sille on ja kuinka laaja se on
niin, nyt vuorossa on uudenlaisen nakemyksen luominen tai esittdminen asiakkaalle ongelmaan

ratkaisun muodossa. Asiakkaalle on annettava vastaus ongelman ratkaisemiseen ja asiakkaan
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pitdd myds ottaa vastuu ongelman ratkaisemisesta. Nelidssa 7 avoimella kysymyksella sijoituspal-
velualaan liittyva esim. oletteko te miettineet, vaikka sijoitustoimintaan lahtemista? Nain saadaan
selville kaksi asiaa. Onko asiakkaalla kilpaileva ratkaisu ehdotukseen tai onko ratkaisua ollenkaan
ja ottaako asiakas vastuun ongelman ratkaisemisesta. Jos vastuuta ei oteta niin mitdan ei tapahdu.
Painon pitaa olla sanalla te tai sing, jotta saadaan korostettua asiakkaan ajattelua ja vastuunottoa
ongelmaan. Nelio 8 on toiseksi tarkein tadssa mallissa. Kayta kontrolloivia kysymyksia, jotta voit
luoda ratkaisuja ja nakemyksia asiakkaan ongelmaan sinun tarjoamistasi tuotteista ja palveluista.
Asiakkaalle on hyva antaa kuva, ettd han tai joku muu hanen organisaatiossaan ratkaisee ongel-
man sinun palveluidesi ja tuotteidesi avulla. Esim. Mita, jos pitaisitte palaverin asiantuntijamme
kanssa? Kavisiko, etta asiantuntiamme kanssa keskusteltaisiin eri vaihtoehdoista? Lopuksi vahvis-
tavat kysymykset, jotta asiakkaan kanssa ollaan viela samalla aallonpituudella ja asiakkaan nake-
mys ja ratkaisu ongelmiin saadaan viela vahvistettua. Asiakas nakee nyt ratkaisevan ongelmansa

tarjoamasi tuotteiden tai palveluiden avulla. (Kuva 24.). (Eades 2003, Chapter 7.)

, Visualize
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Buying Vision

Kuva 24. Visualize capabilities etenemisjarjestys (Eades 2003, Chapter 7)

Mallissa ongelmana on kontrolloivien kysymysten esittaminen. Nama kysymykset vaativat hyvaa

tilannetajua. Naita kysymyksia on hyva miettia etukateen ennen myyntia ja tuotteiden ja
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palveluiden ominaisuuksia on hyva olla tiedossa, jotta niita voi kayttda hyddyksi mallin kohdassa 8.
(Eades 2003, Chapter 7.)

3.2 Yksityishenkilon ja instituution ostoprosessi

Sijoituspalvelujen asiakkaita voi jakaa moneen eri ryhmaan. On yksityishenkil6ita, varakkaita yksi-
tyishenkilditd, instituutionaalisiasijoittajia ja yrityksia. Kaikilla nailld ryhmilld on oma ostoproses-
sinsa. Yksityishenkilon sijoituspalvelun ostoprosessissa on viisi eri vaihetta. Ostotarpeen muodos-
tuminen, tiedonhaku, vaihtoehtojen kartoitus, ostopaatos ja jalkiarviointi. (Kuva 25.) (Andersen
2019, 45.)

Ostotarpeen muodostuminen

v

Tiedonhaku

v

Vaihtoehtojen kartoitus

v

Ostopaatds

v

Jalkiarviointi

Kuva 25. Yksityishenkilon sijoituspalvelun ostoprosessi (mukaillen Andersen 2019, 46)
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Yksityishenkil6lla ostotarve voi muodostua monella tapaa. Taloustilanteessa tapahtuva muutos
esim. perintd tai tarve voi myos syntya pitkaaikaisen sdastamisen pohjalta. Jos yksityishenkilé on
kartuttanut omaisuuttaan sijoitustoiminnalla niin kysyntd omaisuudenhoitopalvelulle voi sailya va-
haisena. Tarpeen jalkeen alkaa tiedonhaku vaihe. Internetista tietoa on helpoiten saatavilla ja tie-
don maara muodostuu jopa asiakkaalle ongelmaksi. Kun asiakas suorittaa tiedonhakua niin ha-
nelle alkaa muodostua oikeita ratkaisuja ostotarpeen tyydyttdmiseksi esim. jattda asian hoitamatta
ja pitdad rahansa pankkitalletuksina, ryhtyy itse sijoittamaan tai ottaa yhteyttd omaisuudenhoitopal-
velujen tarjoajaan. Seuraavassa vaiheessa eli vaihtoehtojen kartoituksessa voi kestaa pitkaankin.
Tassa vaiheessa asiakas keskustelee yhden tai useamman palveluntarjoajan kanssa eri vaihtoeh-
doista. Paatoksentekovaiheessa keskustelu on vilkkainta ja lopulta ostopaatds syntyy. Taman jal-
keen alkaa tarkea vaihe eli jalkiarviointi. Tasta muodostuu pohja jatkotoimenpiteille. Epaonnistu-
neista kokemuksista voi seurata jopa vetaytyminen sijoitustoiminnasta ja liian nopeista voitoista voi

seurata liiallinen riskinotto ja usko omiin kykyihin. (Andersen 2019, 45-47.)

Yksityisasiakkaan ostoprosessiin vaikuttaa myos asiakkaan paatoksentekoprosessi. Vaiheita paa-
toksentekoprosessissa ovat luottamuksen syntyminen, sijoitusmenestyksen arviointi, osoitus asiak-
kaan tilanteen ymmartamisesta, osoitus palveluntarjoajan tietotaidosta, laadunvarmistaminen, hin-
noittelun ymmarrys ja kumppanuuden muodostaminen. (Kuva 26.) Ensimmaiseksi asiakas aina ar-

vioi syntyyko hanelle palveluntarjoajaan luottamusta. (Andersen 2019, 48.)

Hinnoittelun
Luottamus Kumppanuus
selkeys
Sijoitus-
J Laatu
menestys
Asiakkaan tilanteen Palveluntarjoajan
YMmMarrys tietotaito

Kuva 26. Yksityishenkilon paatoksentekoprosessi (mukaillen Andersen 2019, 48)

Luottamukseen vaikuttavat pienetkin seikat ja ilman sitd prosessi ei etene. Seuraavaksi asiakkaan
on tarkea havaita tarjottavien palvelujen sijoitusmenestys, jotta niissa ei ole vakavaa padoman me-

netyksen uhkaa. Menestyksen toteaminen auttaa myds luottamuksen rakentamisessa. Osoitus
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asiakkaan tilanteen ymmartamisesta tulee palvelutarjoajan suorittamilla kysymyksilla esim. asiak-
kaan riskitasosta tai sijoitustavoitteista seka sijoituskokemuksesta. Osoitus tietotaidosta voi olla
esimerkiksi ammattitutkinnot eli sijoituspalvelututkinto tai sijoitusneuvojatutkinto, joista kerrotaan
tarkemmin luvussa 3.4. Laatu muodostuu naista kaikesta edella mainituista seikoista. Asiakas ha-
luaa varansa parhaaseen mahdolliseen hoitoon ja laadun hyvaksi toteaminen auttaa prosessia pal-
jon eteenpain. Hinnoittelun selkeys vaikuttaa tasta eteenpain ostopaatoksen etenemiseen. Jos hin-
noittelu ei ole selkeaa niin ostoprosessi ei pysty etenemaan ennen kuin hinnoittelu on asiakkaan
kanssa selvitetty. Selkea hinnoittelu auttaa saavuttamaan ostopaatdksen nopeammin. Viimeisena
paatdksentekoprosessissa on kumppanuus. Kumppanuuteen sisaltyy oppiminen ja kontrolli. Oppi-
mista tapahtuu uusien instrumenttien kayttoonoton ja sijoitusmenetyksen arvioinnin mukana ja
kontrolli taas raportointiin ja keskusteluyhteyteen eli asiakkaan mahdollisuuteen itse vaikuttaa

omistamiensa varojen hoitoon. (Andersen 2019, 49-50.)

Yksityisasiakkaan ajatteluun vaikuttaa myds monia muita tekijoita. Ostopaatoksenteossa on monia
seikkoja mukana, jotka ovat jokaiselle asiakkaalle yksildllisia ja voivat vaihdella huomattavasti.
Yleisempia ajatteluun vaikuttavia seikkoja on esimerkiksi. Konteksti ja monimutkaisuus, talousluku-
taito, peukalosaanndt, paatdoksenteon vaikeus, riskisuhde, tunteet ja henkinen kirjanpito. Jos asiak-
kaalle halutaan antaa onnistunut palvelukokemus niin tulee hanen tunteensa huomioida. Tunteet
ovat aina mukana paatdksenteossa ja siihen vaikuttavat asiakkaan elamantilanne ja kokemus.
Henkisella kirjanpidolla tarkoitetaan kaikkia sijoituspaatokseen vaikuttavia tekijoita. Tahan vaikut-

taa aiempi sijoitusmenestys tai tappiot. (Kuva 27.) (Andersen 2019, 50-51.)
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Kuva 27. Yksityishenkilon ajatteluun vaikuttavat seikat (mukaillen Andersen 2019, 50)

Jos paatoksia tehdaan koko tyduran saastetyilla varoilla, on sijoituspaatdoksen merkitys suuri. Kon-
teksti liittyy myos asiakkaan paatdksentekoon. Jos elamantilanteessa on kiire tai palveluntarjoaja,
paikka tai jopa varojen alkupera ei ole selva vaan monimutkainen niin paatosta on vaikea tehda.
Talouslukutaitoon kuuluu yleinen talousasioiden ymmartaminen. Mika on tuoton ja riskin suhde,
korkojen merkitys, lainan maksamisen tarkeys yms. Heikko talouslukutaito voi johtaa asiakkaan
tekemaan itselleen paatoksia, jotka eivat vastaa hanen tarpeitaan. Peukalosaannot syntyvat asiak-
kaan elamankokemuksen ja laheisten kokemusten my6ta. Tappiot esim. jonkin rahastoyhtion asi-
akkaana voivat vaikuttaa siten, etta asiakas ei halua tehda sijoitusratkaisuja vastaavien yhtididen
kanssa. Merkittavin tekija asiakkaan paatdksenteossa on suhtautuminen riskiin. Riskisuhde jae-
taan kolmeen paatyyppiin: Riskin karttaminen, riskineutraalius ja riskihakuisuus. Riskin karttaja va-
litsee vahaisen riskin ja siten vahaisemman tuoton. Riskineutraali katsoo riskit ja niista saatavat
tuotot tarkasti ja riskeja otetaan harkitusti. Riskihakuinen tekee paatoksia, joissa tuotot voivat olla
erinomaiset tai tappiot todella isot. Riski on ndissa korkealla. Riskisuhde muuttuu sijoitus- ja ela-
mankokemuksen myoéta seka elamantilanteen kautta. Muita tekijéita, jotka ovat asiakkaan ajatte-
lussa taustalla ovat varallisuus, kiinnostuksen kohteet, tavoitteet ja arvot, perhe- ja muut suhteet
(kuva 28). Varallisuus ja varsinkin sijoitustavoitteet on hyva selvittaa, jotta prosessi etenee hyvin
eteenpain. (Andersen 2019, 51-54.)
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Arvot
Prosessi Tavoitteet
Asiakas
Kiinnostuksen - - Perhe- ja
kohteet muut suhteet
Neuvonantajat Varallisuus

Kuva 28. Muita yksityishenkilon ajatteluun vaikuttavia seikkoja (mukaillen Andersen 2019, 54)

Instituutioilla on hieman erilainen nakdkulma sijoituspalveluiden ostamiseen kuin yksityishenkil6illa.
Tarkeita tekijoita ovat tuotto suhteessa vertailuindeksiin, riskit, osaamisen eli kompetenssin tunnis-
taminen ja sen palkitseminen tuottoja maksimoivalla tavalla eli palkkiot seka kulut. Instituutioiden
oma sijoituspolitikka maaraa tuotteiden ja palveluntarjoajan valinnan. Instituutioilla on yleensa ra-
joitteita sijoitustoiminnan osalta. Ne perustuvat saantelyyn ja valittuun sijoituspolitikkaan. Palvelui-
den ostamiseen liittyvid nakokulmia on sijoituspolitiikka, sijoitustaidon tunnistaminen, sijoitustyylin
analysointi ja sijoitustaidon hinta. Palveluntarjoajan toiminta, historia, strategia ja tavoitteet on tun-
nettava hyvin. Palveluntarjoajaa pitda myds vertailla muihin samalla alalla toimiviin ja etsia eroavai-
suuksia. My0s varojen jakaminen erilaisten sijoitusluokkien valilla kiinnostaa instituutionaalista si-
joittajaa. My®os erilaiset velvoitteet esim. laskujen maksu tai lainan maksu rajoittavat palveluja tai
tuotteita, koska niissa pitdda myos huomioida likviditeetti eli rahaksi muutettavuus. Sijoitustaidosta
on myds hyva olla nayttéa esim. juuri aiemman menestyksen muodossa tai kokemuksen ja ian
kautta. (Andersen 2019, 57-61.)
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3.3 Huijaukset

Vuonna 2021 poliisille tehtiin yhteensa noin 2500 ilmoitusta erilaisista nettihuijauksista. Suomalai-
set menettivat huijauksissa noin 47 milj. euroa. Sijoitushuijausten osuus tasta oli yli 20 milj. euroa.
(Kuva 29.) (Finanssiala 2022) Sijoitushuijauksessa houkutellaan huipputuottavan sijoituksen tai sii-
hen liittyvan tarjouksen varjolla hankkimaan esim. osakkeita, joukkolainoja, kryptoja yms. Huijarit
ottavat yhteytta usein puhelimitse ja tarjoavat juuri puhelimeen vastanneelle erikoistarjousta. Tar-
jouksen kerrotaan olevan voimassa lyhyen ajan ja luvataan akkirikastumista. Naissa huijauksissa
saatetaan kayttaa esim. tunnettujen henkildiden tai yhtididen kuvia tai tekaistuja tarinoita rikastumi-

sesta. Myos tunnettujen yritysten nimia ja ulkoasuja voidaan kayttaa hyvaksi. (Kuluttajaliitto s.a.)
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Kuva 29. Verkkohuijaaminen lukuina vuonna 2021 (Finanssiala 2022)

4 )

Erilaiset huijaukset vahentavat inmisten luottamusta palvelujen myyjaan tai markkinoijaan,

kun heihin otetaan yhteytta. Tamankin takia yrityksen esitteleminen ja luottamuksen heratta-
minen on todella tarkeda. Taytyy Kiinnittaa erityistd huomiota, ettei oma myyntipuhe kuulosta

eraanlaiselta sijoitushuijaukselta.

A 4
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3.4 Sijoituspalvelujen lait ja saantely

Sijoituspalveluala on muuttunut merkittavasti talla vuosituhannella. Alan saantelya on pyritty uudis-
tamaan merkittavasti ja vuoden 2008 finanssikriisin seurauksena sita on tullut paljon lisaa. (Turtiai-
nen 2018, 17.) Vuosituhannen vaihteeseen asti saantely perustui oikeastaan vain kansalliseen
lainsaadantoon. Euroopan unionin rahoitusmarkkinat olivat hajanaiset ja tavoitteena oli vuonna
1999 rahoituspalvelujen toimintasuunnitelmalla luoda edellytykset rahoitusalan yhteysmarkkinoille.
(Turtiainen 2018, 27.) Nykyaan saantely perustuu pitkalti EU-saannoksiin ja erityisesti MIFID 1l-di-
rektiiviin ja sita tdydentavaan komission delegoituun asetukseen 2017/565, MIFID-asetukseen ja
direktiiviin 2017/593 seka MIFID-delegoituun direktiiviin (Turtiainen 2018, 24). 2008 finanssikriisin
jalkeen EU:n korkean tason asiantuntijoiden tydryhma korosti tarvetta yhdenmukaiselle sdantelylle
ja sen yhdenmukaiselle soveltamiselle. Tavoitteena oli tehokkaampi yhteistyd finanssimarkkinoiden
valvonnassa ja ndma saanndkset tulivat voimaan 2011. (Turtiainen 2018, 33.) Suomessa sijoitus-
palvelun alan saantelysta maarataan myos arvopaperimarkkinalaissa ja sijoituspalvelulaissa. Myos
kuluttajansuojalaki ja laki sopimattomasta menettelysta elinkeinotoiminnassa liittyy sijoituspalvelu-
jen saantelyyn. (Turtiainen 2018, 22.) Suomessa Finanssivalvonta valvoo arvopaperimarkkinoiden
toimintaa, finanssimarkkinoilla toimivien toimintaa, hyvien menettelytapojen noudattamista finanssi-
markkinoilla ja yleista tietdmysta finanssimarkkinoista. Euroopan tasolla arvopaperimarkkinoita val-

voo ESMA eli Euroopan arvopaperimarkkinaviranomainen. (Turtiainen 2018, 41.)

MIFID Il —direktiivi ja MIFIR-asetus tulivat voimaan 3.1.2018. Nama saatelevat laajaa kokonai-
suutta rahoitusvalineiden markkinoista ja tarkeimpia tavoitteita on sijoitussuojan parantaminen ja
kaupankaynnin avoimuuden lisdaminen. Saantéjen yhdenmukaisuus antaa myés mahdollisuuden
toimia sijoituspalvelujentarjoajana kaikkialla Euroopan Unionissa. (Finanssivalvonta 2019) Vaikka
tama helpottaa muissa maissa toimimista niin luvanvaraisuuden hankkiminen muissa EU maissa
on todella tydlasta (Esimies 27.4.2023). MIFID Il keskittyy menettelytapoihin ja MIFIR markkinara-
kenteisiin. MIFID Il direktiivilla kumottiin aiempi MIFID | direktiivi. MIFID |l toi Suomeen riippumatto-
man sijoitusneuvonnan. Tassa sijoitusneuvonnassa sijoitusneuvonta ei saa rajoittua vain sijoitus-
palveluyrityksen omiin tuotteisiin. Sijoitusneuvonta saa myos sisaltdad oman yrityksen tuotteita,
mutta tuotteita pitaa olla riittdvan laajasti saatavilla, jotta asiakkaan sijoitustavoitteet voidaan saa-
vuttaa. My0és erilaisten palkkioiden ja kannustimien kayttoé on kielletty muilta kuin asiakkailta tai ta-
man edustajilta. Tama koskee my6s omaisuudenhoitoa. Sijoitusneuvonnan ollessa ei riippuma-
tonta niin tasta on selkeasti asiakkaalle ilmoitettava. MIFID Il toi my6s vaatimuksia rahoitusvalinei-
den tarjontaan ja tuotehallintaan. Kaytettavissa on oltava tuotehallintamenettelyt, joilla pyritdan var-
mistamaan rahoitusvalineen yhteensopivuus asiakaskohderyhmille. Rahoitusvalinetta saa suosi-
tella vain, jos se on asiakkaan edun mukaista. Myos soveltuvuuden ja asianmukaisuuden arvioin-

nista saadellaan paljon. Sijoituspalveluyrityksilla on myds velvollisuus varmistaa, etta
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sijoitusneuvontaa tai muuta tietoa antavilla henkilGilla on tarvittava tietamys tai patevyys. Tietamys
ja patevyys on osoitettava toimivaltaiselle viranomaiselle, mutta lakiin perustuvaa ammattitutkintoa
ei edellyteta sijoituspalvelua tarjoavilta henkildilta. MIFID Il lisdsi myds tiedonantovelvollisuuksia.
(Turtiainen 2018,18-20.) Suomen Finanssiala ry suosittelee, ettd kaikki sijoituspalvelutehtavissa
toimivat henkilét suorittavat Sijoituspalvelututkinnon APV1. Vaativimmissa sijoituspalvelutehtavissa
toimivat henkilét suorittaisivat sijoitusneuvojan tutkinnon APV2. Sijoitusneuvojalta edellytettava tie-
tamys ja patevyys on laajempaa kuin henkildlta, joka vain antaa tietoja sijoitustuotteista tai palve-
luista. Tietoja antavan henkildn tulee kumminkin ymmartaa tuotteiden paapiirteet ja riskit seka omi-
naispiirteet. Myos erilaisia perustietoja liittyen talouteen, rahoitusmarkkinoihin, riskeihin, rahanpe-
suun, hinnoitteluun ja arvostusperiaatteisiin pitaa olla tiedossa my0s tietoja antavalla henkil6lla.
(Turtiainen 2018, 96-98.)

@ N

On hyva ymmartaa, ettd myds sijoituspalveluista tietoa antavalla henkil6lla tulee olla ymmar-

rys tuotteista ja niiden paapiirteista niin kuin Turtiainen (2018, 97) mainitsee. Tama lukee Fi-
nanssivalvonnan maarayksissa ja ohjeissa luku 7, kohta 5. Vaikka myyntiassistentin tydssa
ei APV1 tutkintoa tarvita niin olisi sen suorittaminen silti suositeltavaa. Tiedostamalla, etta

saantely on tiukkaa, sitd on paljon ja mita se koskee, niin pystyy puhelimessa myyntitapahtu-

4

massa ja markkinoinnissa toimimaan asiallisesti jattden asiakkaalle hyvan kuvan.

3.4.1 Markkinointi

Markkinoinnin tarkoituksena on edistaa yrityksen tai muun organisaation palveluiden ja tuotteiden
myyntid. Markkinointi on muutakin kuin mainontaa ja myyntia. Markkinointi tahtaa strategisena toi-
mintona arvon luomiseen asiakkaalle ja muille sidosryhmille. Pitkalla aikavalilla vastuullisen, asiak-
kaan tarpeet huomioivaan markkinointiin panostava yritys voi menestya ja samalla yritys yrittaa
kasvattaa omia tulos- ja kasvutavoitteita. Tama voi luoda ristiriidan yrityksen ja asiakkaan valille.
Sijoituspalvelujen ja rahoitusvalineiden markkinoinnissa tdma varsinaisesti korostuu. Samalla pi-
taisi huolehtia omista tulos- ja kasvutavoitteista seka tulisi toimia asiakkaiden edun mukaisesti.
Markkinoinnin saantely keskittyy mainonnan ja myynnin saantelyyn. Nain pyritdan suojaamaan ku-
luttajan asiaa. Markkinoinnilla voidaan edistaa tuotteiden myynnin lisdksi myés markkinointia suo-
rittavan yrityksen imagoa yleisemmin. Kun sijoituspalveluja ja rahoitusvalineitd markkinoidaan, niin
siltd edellytetdan selkeytta, asiallisuutta ja tasapuolisuutta. Markkinoinnin tulee keskittya tuotteiden
olennaisiin seikkoihin. Markkinoinnista pitaa asiakkaan pystya paattelemaan minka tyyppisesta
tuotteesta on kyse, ja mitkd ovat sen keskeiset ominaisuudet. Asiakkaalle ei saa mielikuvien avulla

luoda perusteettomia tuotto-odotuksia tai vaikutelmaa tuotteen tai palvelun edullisuudesta tai
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palveluntarjoajan luotettavuudesta. Markkinoinnissa ei kuitenkaan tarvitse antaa kaikkea tietoa en-
nen sopimuksen tekemista asiakkaan kanssa, kunhan se pitaa sisallaan kaikki ennen sopimusta
annettavat tiedot. (Turtiainen 2018, 231-234.) Markkinoinnista on myos kaytava ilmi, kenen lukuun

markkinointia toteutetaan (Turtiainen 2018, 254).

Kun markkinointia suoritetaan asiakkaalle, niin sovelletaan siihen sijoituspalvelulain ja MIFID saan-
ndsten lisdksi kuluttajansuojalakia. Markkinoinnissa sovelletaan myds AML lakia (Arvopaperimark-
kinalaki) ja sijoitusvakuutuksissa vakuutustentarjoamisen lakia (Turtiainen 2018, 232.) KSL:n 2.1
yleislausekkeen mukaan markkinointi ei saa olla hyvan tavan vastaista ja eika siind saa kayttaa ku-
luttajan kannalta sopimatonta menettelya. Sopimattomuutta koskevan saantelyn tarkoituksena on
estaa kuluttajan taloudelliseen paatoksentekoon vaikuttavien epaasiallisten menettelytapojen
kayttd markkinoinnissa ja asiakassuhteessa. Hyvaa tapaa koskeva saantely on tarkoitus estaa eet-
tisesti arveluttavien menettelytapojen kaytté markkinoinnissa. KSL 2.2 sdadetdan minkalaista
markkinointia, pidetaan juuri hyvan tavan vastaisena. Markkinointi on hyvan tavan vastaista, jos se
on selvasti ristiriidassa yleisesti hyvaksyttyjen yhteiskunnallisten arvojen kanssa. Kaikki nama ta-
paukset arvioidaan kuitenkin ottamalla huomioon yksittaistapauksen kaikki olosuhteet. Jos yksi tai
kaksi kuluttajaa kokee markkinoinnin hyvan tavan vastaiseksi niin se ei tarkoita, etta markkinointi
sita olisi. Yhteiskunnalliset arvot voivat myds muuttua ajan myota. Erityiset tilanteet, joissa markki-
nointi on hyvan tavan vastaista, jos se loukkaa ihmisarvoa, poliittista tai uskonnollista vakaumusta,
esiintyy syrjintda perustuen sukupuoleen, ikdan etniseen tai kansalliseen alkuperaan kieleen yms.
My0s ne toimet, jossa vaarannetaan terveytta, yleista turvallisuutta tai ymparist6a ilman asiallisia
perusteluja markkinoitavaan hyddykkeeseen liittyen on myds hyvan tavan vastaista. Rahoitusvali-
neitd tai sijoituspalveluja ei juuri markkinoida alaikaisille. Holhoustoimilain mukaan alaikaisilla ei ole
oikeutta itse maaraté omaisuudestaan eivatka he voi tehda sijoituspalveluihin liittyvia sopimuksia.
Heidan talousasiansa hoitaa edunvalvoja esim. huoltaja tai vanhempi. Kuluttajansuojalaissa on
my0s erityissaadoksia, jotka koskevat markkinoinnin tunnistettavuutta, sekaannusvaaraa kilpaili-
jaan, totuudenvastaisten tai harhaanjohtavien tietojen antamista, olennaisten tietojen antamatta
jattamista, hinnanalennusilmoituksia, yhdistettyja tarjouksia, aggressiivisten menettelyjen kaytta-
mista tai kylkidistarjouksia. (Turtiainen 2018, 223—-229.)

Aggressiivisten menettelyjen kayttd markkinoinnissa on kielletty. Tahan kuulu hairinta, pakottami-
nen tai kuluttajan painostaminen jonka seurauksena kuluttaja tekee paatdksen, jota han ei muuten
tekisi. Hairintda voi myds olla suoramarkkinointi asiakkaalle, joka on sen erikseen kieltanyt. Hairin-
tda voi myos olla esim. puhelinmyynti pyhina tai myohaan illalla tai aikaisin aamulla. Pakotta-
miseksi lasketaan kayttamalla fyysista vakivaltaa kuin myds uhkaamalla toisen henkea, omai-
suutta, vapautta jne. Painostamisessa kaytetaan hyvaksi esim. kuluttajan vasymysta, sairautta tai

vanhuutta, jossa uuvutetaan tdma tekemaan esim. sopimus. Aggressiivista menettelya ovat myds
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sinnikkaat ja ei toivotut yhteydenotot esim. juuri puhelimitse. My6s ilmoittaminen kuluttajalle, etta
tydpaikka tai toimeentulo ovat vaarassa lasketaan tdhan. Myds lapsiin kohdistuva suora kehotus
tai suostuttelu heidan vanhempiaan ostamaan jotain lasketaan aggressiiviseksi menettelyksi. Kun
markkinoinnissa, jossa kehotetaan ostamaan sijoitusrahastojen osuuksia ja joka sisaltaa tietoa si-
joitusrahastoista, ei saa esittaa vaitteita, jotka ovat ristiridassa rahastoesitteen ja avaintietoesitteen
tietojen kanssa tai vahentavat niissa olevien tietojen merkitysta. Kun sijoitusrahastoja kuvaa mark-
kinoinnissa tulee niiden noudattamaa sijoituspolitiikkaa kuvata kayttaen sellaisia ilmaisuja, joista ei-
ammattimainenkin asiakas pystyy kohtuullisellakin perehtymiselld ymmartamaan mista on kyse.
(Turtiainen 2018, 268-272.) Sopimattomana markkinointina ei kuitenkaan pidetad kehumista tai yli-
sanoja. Mainonnassa yleensa kaytetaan liioittelevia vaitteita tai vaitteita, joita ei tule ottaa kirjaimel-
lisesti. Nama kuitenkaan eivat saa olla harhaanjohtavia esim. vaite edullisesta hintatasosta tai laa-
dukkaasta palvelusta. Kuitenkin rahoitusvalineita markkinoitaessa kaupalliseen kehumiseen ja yli-

sanojen kayttéén on suhtauduttava pidattyvaisesti. (Turtiainen 2018, 245.)

@ N

Tydomme myyntiassistenttina on myds eraanlaista markkinointia. Osa asiakkaista ei halua

paattaa heti tapaamiseen lahdosta ensimmaisessa puhelussa, vaan he tarvitsevat enem-
man aikaa miettia esim. sahkdpostia lukemalla ja yrityksemme nettisivuihin tutustumalla. On
hyva tietda mita lakeja markkinoinnissa sovelletaan ja mika on siina sopivaa kaytosta. Ag-
gressiiviset menettelyt eivat luottamusta herata ja se tekee asiantuntijan tydnkin vaikeam-

maksi, jos ensimmainen kontakti myyntiassistentin kanssa ei ollutkaan niin positiivinen.

. 4

3.4.2 Asiakkaan tunteminen ja luokittelu

Ennen kuin asiantuntijan toimesta asiakkaalle 1ahdetaan tarjoamaan sijoituspalveluita, on asiakas
tunnettava ensin. Tdma on niin sanottu know your customer-periaate. Asiakkaan ja hanen sijoitus-
tavoitteidensa tunteminen on valttdmatonta, jotta hanta voidaan palvella asiakkaan edun mukai-
sesti. Tuntemiseen sisaltyy palvelemisen lisaksi henkilOllisyyden tunteminen, rahanpesun ja terro-
rismin estaminen seka asiakkaan luokitteleminen. Asiakkaan tunnistaminen on rahapesulain kes-
keinen velvoite. Sijoituspalveluyrityksen tulee tunnistaa ja tuntea asiakkaan toiminnan laatu seka
laajuus. Asiakkaan oikea henkilollisyys, toiminta ja taustat tulee selvittaa ja tuntea asiakassuhteen
vaatimalla tavalla. Asiakkaan luokittelulla maaritetaan asiakkaan oikeudet ja velvollisuudet sijoitus-
palveluyritysta kohtaan. Asiakkaat voidaan luokitella ei-ammattimaisiin- ja ammattimaisiin asiakkai-
siin seka hyvaksyttaviin vastapuoliin. (Turtiainen 2018, 163.) Luokittelulla on merkitysta asiakkaan

sijoittajansuojan kannalta (Turtiainen 2018,168).
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Useimmiten asiakkaat luokitellaan ei- ammattimaisiin asiakkaisiin ja ammattimaisiin asiakkaisiin.
Kaytannossa suurin osa sijoituspalveluyritysten asiakkaista on ei-ammattimaisia asiakkaita. Ei-am-
mattimaiset asiakkaat ovat laajemmin sijoittajansuojan piirissa ja tiettyjd menettelytapavelvoitteita
sovelletaan vain heihin. Esimerkiksi markkinointiin, tiedonantovelvollisuuksiin, selonottovelvolli-
suuksiin ja asiakasraportointia koskevat menettelytapasaanndkset koskevat vain ei-ammattimaisia
asiakkaita. Luokittelu vaikuttaa siihen mita tietoja asiakkaalta pyydetdan ja mita tietoja hanelle an-
netaan. Luokittelu vaikuttaa myds toimeksiantojen toteuttamiseen ja kasittelyyn seka sijoittajien
korvausrahaston suoja on vain ei-ammattimaisille asiakkaille. Erilaisista menettelytapasdannok-
sista aiheutuu kustannuksia sijoituspalveluyrityksille. Ammattimaiset asiakkaat ja hyvaksyttavat
vastapuolet paasevat nauttimaan pienemmista kustannuksista, koska heihin nama erilaiset saan-
nokset eivat pade. (Turtiainen 2018, 168—169.) Asiakkaat voidaan luokitella kuvan 30 mukaan ei-

ammattimaisiin asiakkaisiin, hyvaksyttaviin vastapuoliin ja ammattimaisiin asiakkaisiin.

Ei-
ammattimaiset
asiakkaat

Ammattimaiset Hyvaksyttava
asiakkaat vastapuoli

Kuva 30. Asiakkaiden luokittelu

Ammattimaisella asiakkaalla tarkoitetaan asiakasta, jolla on riittavasti kokemusta, tietamysta ja asi-
antuntemusta itsenaisten sijoituspaatdsten tekemiseen ja riskien arviointiin. Sijoituspalvelulaissa
on maaritelty asiakkaat, jotka ovat lain mukaan ammattimaisia asiakkaita tai jotka voidaan heidan
omasta pyynnostaan sellaiseksi luokitella. Esimerkkeja ammattimaisista asiakkaista ovat rahoitus-
markkinoilla toimiluvan saaneet yhteisot, suuryritykset, keskuspankit, julkisyhteisot ja yhteisosijoit-
tajat. Suoraan lain nojalla ammattimaiseksi asiakkaaksi luokitellut ovat asiakkaita, joilla on toimi-
lupa rahoitusmarkkinoilla tai toimintaa niilld koskee lakiin perustuva saately. Esimerkkeja naista

asiakkaista ovat luottolaitokset, rahastoyhtitt, vakuutusyhtitt ja elakesaatiot tai elakekassat. Ei-
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ammattimaiset asiakkaat ovat siten kdanteinen maaritelma ammattimaisesta asiakkaasta. Yleensa
ei-ammattimaisia asiakkaita ovat yksityishenkilét, pienet yhtiot, yhdistykset ja seurakunnat. Asiakas
voi myo6s halutessaan pyytaa hanta kohdeltavan kirjallisesti joko ammattimaisena tai ei-ammatti-
maisena asiakkaana. Sijoituspalveluyrityksella ei ole velvollisuutta suostua pyyntdon ja se voi itse
omasta aloitteestaan luokitella kaikki asiakkaansa ei-ammattimaisiksi asiakkaiksi. (Turtiainen 2018,
169-173.)

Hyvaksyttavaksi vastapuoleksi voidaan luokitella tietyt asiakkaat Iahinna suursijoittajat. Hyvaksytta-
villa vastapuolilla sijoittajansuoja on vahaisin silla heihin ei sovelleta sijoituspalvelulain mukaisia
menettelytapasdanndksia. Sijoituspalveluyrityksilld on kuitenkin yleinen velvollisuus toimia rehelli-
sesti, tasa-arvoisesti ja ammattimaisesti naidenkin asiakkaiden kanssa. Hyvaksyttavana vastapuo-
lena ei voi olla sijoitusneuvonnassa tai omaisuudenhoidossa. Hyvaksyttava vastapuoli voi olla joko
lain nojalla, suostumuksen nojalla tai omasta pyynndstaan. Suoraan lain nojalla olevia hyvaksytta-
via vastapuolia ei edellyteta heidan suostumustaan ja ne voivat olla esim. keskuspankkeja rahoi-
tusmarkkinoilla olevia kansainvalisia yhteisgja tai rahoitusmarkkinoilla toimiluvan saaneita yhtei-
soja. Sijoituspalveluyrityksella on mahdollista omasta aloitteestaan kohdella hyvaksyttavia vasta-
puolia joko ei-ammattimaisina tai ammattimaisina asiakkaina. Yksityishenkiloita ei voi kohdella hy-

vaksyttavana vastapuolena. (Turtiainen 2018, 174-176.)
3.4.3 Asiakkaalta hankittavat tiedot

Sijoitusneuvonnassa ja omaisuudenhoidossa asiakkaalle on arvioitava sijoituspalvelun tai rahoitus-
valineen soveltuvuutta. Soveltuvuusarvioinnissa kerataan tietoa asiakkaasta ja arvioidaan tietyn
sijoituspalvelun tai rahoitusvalineen soveltuvuutta asiakkaalle. Nain varmistetaan, etta toimitaan
asiakkaan edun mukaisesti. Tiedot on hankittava asiakkaan kyseista sijoituspalvelua ja rahoitusva-
linettd koskevasta tietdmyksesta, kokemuksesta ja taloudellisesta asemasta seka sijoitustavoit-
teista. Sijoituspalvelulain mukaan nama tiedot toimivat perustana soveltuvuusarvioinnille. Taloudel-
lisesta asemasta hankittavat tiedot tulee pitaa sisallaan tiedon asiakkaan tappiokyvysta. Sijoitusta-
voitteista hankittavat tiedot tulee sisaltaa tieto riskirajasta. Muista tiedoista riittda kokemuksen ja
tietdmyksen selvittdminen. Sijoituspalveluyrityksen ei tarvitse selvittda asiakkaan sijoituskokemusta
ja tietdmysta tuotteista ja palveluista, joiden osalta asiakas on luokiteltu ammattimaiseksi asiak-
kaaksi. Voidaan olettaa, ettd ammattimaisella asiakkaalla on riittava tietdmys ja kokemus riskien
ymmartamiseksi. Mydskaan taloudellista asemaa ei tarvitse selvittda lain nojalla ammattimaiseksi
asiakkaaksi luokiteltujen kanssa. Omasta pyynnéstaan ammattimaiseksi asiakkaaksi luokitellussa
asiakkaasta ei voi jattaa tekematta taloudellisen aseman selvittdmista. MIFID asetuksessa tdsmen-
netaan lisda selonottovelvollisuuden sisaltdd. Sijoituskokemusta ja tietdmysta koskevissa tiedoissa

pitda ottaa huomioon asiakkaan ammattimaisuus, sijoituspalvelujen luonne ja laajuus seka laji.
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Asiakkaan jo tuntemat palvelut-, liiketoimet-, rahoitusvalinetyypit, asiakkaan rahoitusvalineiden lii-
ketoimien luonne, volyymi ja yleisyys seka ajanjakso milloin ne on toteutettu pitdd myos ottaa huo-
mioon. Taloudellisissa tiedoissa pitaa iimeta asiakkaan saanndllisen tulon lahteet ja maarat, tietoja
asiakkaan omaisuudesta ja asiakkaan saanndllisista taloudellisista sitoumuksista. Sijoitustavoitteita
koskevissa tiedoissa pitaa sisaltaa tieto sijoitushorisontista, riskinottohalukkuudesta ja riskiprofii-
lista seka sijoituksen tarkoituksesta. Asiakkaalle ei saa suositella tai tehda toimeksiantoja palve-
luista tai rahoitusvalineistd, jotka eivat hanelle sovellu. Jos soveltuvuusarvioinnissa ei saa asiak-
kaalta tarpeeksi tietoja niin asiakkaalle ei saa suositella palveluja tai rahoitusvalineita. (Turtiainen
2018, 178-181.)

Perhetilanne

N

Siviilisaaty

/

Muutokset
elamantilanteessa

Tyollisyystilanne

Kuva 31. Tiedot, jotka vaikuttavat soveltuvuusarviointiin

Tietoihin, jotka vaikuttavat soveltuvuusarviointiin sisaltyy erilaisia tekijoita esimerkiksi perhetilanne,
siviillisaaty, ika, tydllisyystilanne ja muutokset elamantilanteessa (kuva 31). Erityisesti ika on tarkea
tieto, joka tulee huomioida hyvin. (Turtiainen 2018 185-186.) Ikaihmiselle tarkoitetaan yli 70-vuoti-
asta henkilda ja heille on sijoitustoimintaan liittyvia erityispiirteitd. Kun ikdihmisten kanssa asioi-
daan, niin on varmistuttava, ettad asiakas ymmartaa tuotteen ominaisuudet ja riskit. Ikdihmiset eivat
valttdmattd ymmarra tarjottavia tuotteita ja palveluita ja niihin liittyvia riskeja. Korkeariskisia tuot-
teita voi myyda vain, jos ikaihminen on valinnut saastamisen ja sijoittamisen tavoitteeksi tuoton ta-
voittelu. Asiakkaan ika tulee myds huomioida sijoitushorisontissa ja sen pitaa olla looginen ja pe-
rusteltavissa. (Yritys X s.a.b.) Epalikvidien ja riskipitoisten kohteiden tarjoamisessa on tarpeen sel-
vittaa todella yksityiskohtaisia tietoja asiakkaan taloudellisesta tilanteesta. Myds sijoituspalveluiden
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luonne vaikuttaa asiakkaalta kysyttyihin tietoihin. Tayden valtakirjan omaisuudenhoidossa asiak-
kaalla ei valttamatta tarvitse olla yksityiskohtaista tietoa ja kokemusta kaikista hanen salkkuunsa
kuuluvista rahoitusvalineista. Kokonaisriskit ja rahoitusvalinekohtaiset riskit tulee kuitenkin asiak-
kaan ymmartaa. Myods palvelun laajuus vaikuttaa kerattyihin tietoihin esim., jos kaytetaan asiak-
kaan koko omaisuutta verrattuna vain pieneen osaan asiakkaan omaisuudesta. Asiakastyyppi rat-
kaisee myo0s tietoa kerattaessa. lakkaimmista ja heikommassa asemassa olevasta asiakkaasta,
jotka sijoittavat ensimmaista kertaa keratdan enemman tietoa kuin esim. ammattimaiseksi luokitel-
lusta asiakkaasta. (Turtiainen 2018, 187—188.) Tiedot, jotka koskevat asiakkaan tuntemista pitaa
sailyttda vahintaan viiden vuoden ajan vakituisen asiakassuhteen paattymisesta (Turtiainen 2018,
213).

@ N

Myyntiassistentin tydssa tulee vastaan myés vanhojen tai vain tapaamisessa kayneiden asi-

akkaiden tietoja. On hyva ymmartaa mita tiedoilla tehdaan, miten niita kasitelldan ja miten
niita tulee tulkita. Perusasiat asiakkaan luokittelemisesta ja hanelta hankittavista tiedoista on
hyva olla hallussa. Ikaihmisille soittaessa tulee tiedostaa hanen ikansa. On hyva aina myos

varmistaa, puhuuko puhelimessa oikea ihminen, keta on tavoiteltu.

A\ 4

3.4.4 Sijoittajien korvausrahasto

Sijoittajien korvausrahasto on perustettu turvaamaan sijoittajien saatavat, jos sijoituspalvelujen tar-
joaja, joka kuuluu korvausrahastoon ei pysty maksamaan sijoittajan saamisia sopimuksen mukai-
sesti. Ensisijaisesti saatavista vastaa sijoituspalvelujen tarjoaja tai luottolaitos, jonka asiakkaana
on. Suoja kattaa toimeksiantojen valittdmisen ja toteuttamisen, omaisuudenhoidon ja liikkeeseen
laskun jarjestamisen. Sijoitussidonnaiset vakuutukset ja sijoitusrahastotoiminta ei kuuluu suojan
piiriin. Rahaston jasenia ovat kaikki suomalaiset sijoituspalveluja tarjoavat yritykset. Rahastoon ke-
ratdan rahaa jasenmaksuilla ja vuosittaisilla kannatus- ja hallinnointimaksuilla. Suojan piirissa ovat
ei-ammattimaiset asiakkaat. Edellytyksena varojen korvaamiselle on rahaston jdsenen maksuky-
vyttdmyys. Rahasto ei korvaa arvopaperien kurssimuutoksista aiheutuvia tappioita. Yhdelle sijoitta-
jalle maksettava korvauksen maara on 9/10 yhdelta palveluntarjoajalta olevan saatavan suuruu-
desta, mutta se on enintdan 20 000 euroa. Korvaus lasketaan arvopaperien sen paivan markkina-
arvon mukaan, milloin Finanssivalvonta antoi korvauksesta paatoksen tai palveluntarjoaja asetet-
tiin esim. konkurssiin tai selvitystilaan. Aikaisempi paiva ratkaisee. Korvausta voi hakea ilmoitta-

malla Finanssivalvonnalle ja p&atds tulee 21 paivan kuluessa korvauksen saapumisesta.
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Korvausrahasto maksaa saamiset viimeistdan kolmen kuukauden kuluttua Finanssivalvonnan paa-
tOksesta. Jos palveluntarjoaja on asetettu konkurssiin tai maksukyvyttomaksi ennen niin kolmen
kuukauden maaraaika alkaa tasta paivasta. Aikaisempi paiva ratkaisee. (Sijoittajien korvausra-
hasto 2015)

3.4.5 Riitatilanteiden ratkaisu

Riitatilanteissa Finanssivalvonnalla ei ole toimivaltaa ratkaista asiakkaan ja palveluntarjoajan vali-
sia riitoja esim. vahingonkorvausvelvollisuudesta tai korvauspaatoksen sisallésta. Finanssivalvonta
ei myoskaan toimi asiakkaan asiamiehena. Jos riita ei ratkea olemalla palveluntarjoajaan yhtey-
dessa niin ota yhteyttd Vakuutus- ja rahoitusneuvonta FINEen. Finanssivalvonta edellyttaa, etta
asiakasvalitukset kasitellddn asianmukaisesti. (Finanssivalvonta 2018) FINE on finanssialalla toi-
miva organisaatio, johon kuluu Vakuutus- ja rahoitusneuvonta, Vakuutuslautakunta, Pankkilauta-
kunta ja Sijoituslautakunta. FINE:n tehtdvana on neuvoa kuluttajia, yrittdjia ja naihin verrattavissa
olevia asiakkaita vakuutus-, pankki- ja sijoitustoiminnan ongelmatilanteissa, seka ratkaista niihin
liittyvia valituksia. Palvelut ovat maksuttomia ja he pyrkivat edistdmaan finanssialan asiakkaiden
etua seka osallistuvat lainsdadannon valmisteluun. Asioiden kasitteleminen edellyttaa, etta palve-

luntarjoaja on joko Finanssiala ry, Elakesaatioyhdistys tai vakuutuskassa ry jasen tai heille on erilli-

nen sopimus FINEN kanssa asioiden kasittelemisesta. (FINE s.a.)
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3.5 Tiivistelma myynti ja sdantely

Alla olevissa myynnin ja saantelyn tiivistelmissa on koottu myyntiassistentin tydhon oleelliset asiat.
Nama asiat ymmartamalla ja sisaistamalla omaan tydhon niin tydn tuloksen pitdisi parantua. Kui-

tenkin aiheisiin kannattaa tutustua paremmin opasta tarkemmin lukemalla.

Kuva 32. Myynnin tiivistelma



Kuva 33. Sijoituspalvelualan sadantelyn tiivistelma
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4 Tavoitteiden asettaminen ja vinkkeja myyntiassistentin tydhon muilta

myyntiassistenteilta

Tassa luvussa kasitellaan, minkalaisia tavoitteita on hyva alussa asettaa myyntiassistentin tydssa
ja annetaan tydhdn vinkkeja muilta myyntiassistenteilta seka listataan yleisia haasteita tydn alussa.
Myos perehdytyksen tarkoitusta sen hyotyja ja perehdytyksen prosessia kdydaan hieman lyhyesti
lapi. Vinkkeja, haasteita ja tavoitteiden asettamista varten haastattelin kahta myyntiassistenttia eri
kokemusasteilla. Toisella heista oli jo muutamien vuosien kokemus tydsta ja toinen oli juuri kuu-

kausi sitten tydssa aloittanut.
41 Perehdytys

Perehdytys on erilaisia kaytanteita, joiden tavoitteena on varmistaa, etta uusi tydntekija oppii
tydnsa ja sopeutuu tydyhteisdon. Tyodntekija tulee oppia toimimaan organisaatiossa tehokkaasti yh-
dessa muiden kanssa ja oppia uusia taitoja ja yhtenaisia toimintatapoja. Perehdytys on uuden op-
pimista ja tiedon soveltamista. (Eklund 2018, 25-26.) Heikkolaatuisella perehdytyksella menettaa
paljon tehokkaita ty6tunteja ja aiheutetaan stressia tyontekijalle ja tydnantajalle. Siitéd aiheutuu
myos kustannuksia, jos tydntekija Iahtee pois organisaatiosta jo alkuvaiheessa heikon perehdytyk-
sen vuoksi. (Eklund 2018, 19-20.) Odotukset uutta tydntekijaa kohtaan voivat olla alussa korkealla,
mutta ymmartamalla muutoksen haasteet ja perehdytyksen tarkeyden niin odotukset saadaan |a-
hemmas todellisuutta. Hyvalla perehdytysjaksolla on myds todettu olevan merkittava vaikutus tyon-
tekijan sitoutumisen tasoon. Onnistumisen kokemukset tyotehtavissa, positiivinen palaute, kannus-
tus, tyotehtavissa oppiminen ja kehittyminen. Nama asiat vaikuttavat myonteisesti tyotyytyvaisyy-
teen ja nama asiat saavat alkunsa onnistuneesta perehdytyksesta ja opastuksesta. (Eklund 2018,
31-35.)

@« N

Perehdytyksella on tarkea merkitys tyon aloittamisessa. Oppaan tarkoituksena on sita kehit-

taa, jotta perehdytysjakso sujuisi mahdollisimman hyvin ja onnistumisen kokemuksia saatai-

siin mahdollisimman paljon aikaan jo tydsuhteen alussa.

A 4
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4.2 Tavoitteiden asettaminen

Tavoitteet vaihtuvat organisaatioittain. Ne voivat olla tyontekijan sitouttaminen, nopea tyohon oppi-
minen, rutiinitehtavien nopea hallinta, organisaatio kulttuuriin tutustuminen tai tydymparistéén tu-
tustuminen ja siina viihtyminen. Organisaation, joka haluaa pitaa uudet tydntekijansa pitkaan ta-
voitteet ovat erilaisia kuin organisaatiolla, jolla on vaihtuvat ja lyhyet tydsuhteet. (Eklund 2018, 28—
29.) Myyntiassistentin tydssa varsinkin alussa on hyva asettaa itselleen helppoja tavoitteita ja
edeta niista hiljalleen yldspain. Tavoitteita on hyva myds nostaa, jotta paikalleen niissa ei jaa. Ta-
voitteista keskusteleminen on tarkeaa. On hyva l6ytaa sopiva tahti etenemiselle (Eklund 2018, 59).
Tavoitteet ovat tarkeaa pitaa riittdvan tarkkoina ja niissa pitaa olla selked aikaraja. Nain mahdollis-
tetaan selkea kehityksen seuranta seurantakaytanteet esim. tavoitekeskustelut, palaverit tekevat
palautteen antamisesta helpompaa. (Eklund 2018, 90-91.) Esimerkkeja tavoitteista aloitteleville

myyntiassistenteille voisi olla kuvassa 34.

Kuva 34. Ehdotuksia tavoitteista uusille myyntiassistenteille
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4.3 Vinkkeja ja haasteita tyossa

Vinkkeja ja haasteita varten haastattelin kahta myyntiassistenttia. Lisdsin myds mukaan omien ko-

kemuksieni my6ta saamiani vinkkeja. Nama ovat alla olevassa listassa kuvassa 35.

Vinkkeja
*Ty0 vaatii sinnikkyytta ja siina ei saa antaa periksi
*Puoli vuotta tai vuosi kannattaa yrittaa
eRauhallisuus ja paineensietokyky on tarkeaa
*Pyri pitdmaan ajatukset poissa paineista
eYmpadriston vaihdos tydnteossa auttaa varsinkin jos teet paljon etatoita
eLuottamus asiakkaaseen on tarkea luoda
*Reippaalla asenteella ja halulla kehittyd myynnissa padsee hyvin eteenpdin
*Odotukset kannattaa pitdd ennakkoluulottomina ei liian positiivisina tai negatiivisina
eKarsivallisyys on tarkeaa ja kehityskohteita tulee jatkuvasti

eUutisten ja talousuutisten seuraaminen on suositeltavaa, jotta tietdd mitd maailmalla
tapahtuu

*Muita myyntiassistentteja kannattaa kayttaa hyodyksi ja kysya heiltd neuvoja
*Mvos asiantuntiioilta voi kvsva erilaisia vinkkeia
Haasteita ja ratkaisuja
eSoittopyyntdjen puute
eKontaktien nostaminen ja asiakkaalta kysyminen, etta voiko palata asiaan
eLukkoon meneminen puheluissa jos keskustelu ei etenekdan oletetulla tavalla

¢Jos johonkin ei osaa vastata niin asiakas kannattaa ohjata palaveriin missa kysymykseen
saa vastauksen

oErilaisia vastavaitteita tulee vastaan

eKollegoilta voi aina kysya apua ja aamupalaverissa kannattaa kdyda kuuntelemassa ja
vaihtamassa ajatuksia

eVastaan tulee paljon asiakkaita joilla ei aikaa keskustella
*Al3 ota tita henkildkohtaisesti vaan kysy voiko asiaan palata myéhemmin
e Asiakkailla on usein kiire

Kuva 35. Vinkkeja ja haasteita tydssa
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