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Opinnaytety6n tavoitteena oli selvittaa, mita eri sosiaalisen median alustoja
kiinteistonvalittajat hyodyntavat ja kayttavat tydssaan. Tavoitteena oli myods
selvittad, kokevatko kiinteistonvalittajat sosiaalisen median kayton hyodylliseksi
tyossaan.

Opinnaytetytssa kaydaan laajasti |api sosiaalisen median hyotyja
nykymaailmassa. Opinnaytetydssa syvennytadn myos haastatteluiden myota
kiinteistonvalittajien ajatuksiin sosiaalisen median kaytosta tydossaan.

Teoriaosuudessa kasitelladn asuntokaupan tilannetta Suomessa, asuntokaupan
myyntiprosessia, sosiaalisen median hyédyntamista asuntokaupassa ja
sosiaalisen median strategista hyddyntamista.

Opinnaytetydn yhteydessa toteutettiin kvalitatiivinen tutkimus. Opinnaytety6ta
varten haastateltiin yhteensa viitta eri kiinteistonvalittajaa.
Haastattelukysymykset esitettiin teemoittaen pohjautuen opinnaytetyon
teoriaosuuksiin. Haastattelut toteutettiin etdyhteyksin Teams:ssa.

Haastatteluiden perusteella tultiin tulokseen, ettd Instagram ja Facebook ovat
suosituimpia sosiaalisen median alustoja kohteita markkinoidessa. Etuovi ja
Oikotie ovat kuitenkin kiinteistonvalittajien paakanavat, kun asuntoja
markkinoidaan verkossa.
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Social media’s strategic utilization in housing
transaction

The goal of the thesis was to find out which different social media platforms real
estate agents utilize and use in their work. The goal was also to find out
whether real estate agents find the use of social media useful in their work.

The thesis extensively reviews the benefits of social media in modern world.
Through interviews the thesis also delves into the real estate agents' thoughts
on the use of social media in their work.

The theoretical part discusses the situation in housing transactions in Finland,
the sales process in housing transactions, the utilization of social media in
housing transactions and the strategic utilization of social media.

Qualitative research was done during the thesis. A total of five different real
estate agents were interviewed for this thesis. The interview questions were
presented in a thematic manner based on the theoretical parts of the thesis.
The interviews were done remotely in Teams.

Based on the interviews, it was concluded that Instagram and Facebook are the
most popular social media platforms for marketing apartments. However, Etuovi
and Oikotie are the main channels for real estate agents when marketing
apartments online.
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1 Johdanto

Sosiaalinen media on olennainen osa yrityksien markkinointia nykypaivana. Yha
useammat valittajat hyddyntavat sosiaalista mediaa tydkalunaan
markkinoidessaan kohteitaan ja itseaan. Sosiaalisen median avulla valittaja saa
lisda nakyvyytta kohteilleen, voi olla vuorovaikutuksessa suoraan asiakkaaseen
ja myos rakentaa henkilokohtaista brandidan. Instagramin, TikTokin ja
Facebookin kaltaiset alustat antavat valittgjille mahdollisuuden esitella
kohteitaan korkealaatuisilla kuvilla ja videoilla, jotka vaikuttavat yha

tehokkaammin ostajien kayttaytymiseen ja nain lisdavat myyntia.

Valitsimme opinnaytetydn aiheeksi sosiaalisen median hyddyntamisen
asuntokaupassa, koska olemme molemmat kiinnostuneita
kiinteistonvalityksesta ja haluamme uran kyseiselta alalta. Aihe on
ajankohtainen, koska sosiaalisen median rooli kuluttajan paatoksenteossa on
suuri. Taman lisdksi asuntokaupan markkinointikanavat ovat muuttuneet

perinteisista kanavista eli sanomalehdisté ja liikkeiden ikkunoista nettiin.

1.1 Opinnaytetydn tavoite

Tassa opinnaytetydssa tarkastellaan sosiaalisen median integrointia valittajan
myyntiprosessiin parantaen kohteiden nakyvyyttd, edistaen asiakassuhteita ja

tehostaen myyntitoimintaa.

Opinnaytety6n tavoitteena oli selvittaa mitéa sosiaalisen median alustoja
valittajat kayttavat eniten ja miten he niitd hyddyntavat. Halusimme myo6s
selvittad, miten hyodylliseksi he kokevat sosiaalisen median ja miten he

seuraavat sen tuomaa analytiikkaa.

1.2 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytety6 alkaa teoriaosuudella, jossa ensimmaisena kasitellaan

asuntokauppaa, sen vaiheita ja nykytilannetta Suomessa. Toisessa osiossa
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kasitellaan valittajan myyntiprosessi vaiheittain. Kolmannessa osuudessa
kasitellaan yleisesti sosiaalista mediaa asuntokaupassa ja neljdnnessa

osuudessa sosiaalisen median hyddyntamista strategisesti.

Opinnaytetytssa toteutettiin kvalitatiivinen tutkimus, jonka menetelmana
kaytettiin puolistrukturoitua haastattelua. Kaikille haastateltaville esitettiin samat
kysymykset, mutta kysymysten jarjestys ei ollut aina sama. Kysymykset olivat
ennalta maaratty, mutta sanamuoto saattoi vaihdella. Puolistrukturoiduille
menetelmille on ominaista, ettd jokin haastattelun ndkdkohta on ly6ty lukkoon,
muttei kaikkia (Hirsjarvi & Hurme 2022). Haastateltavina oli alalla olevia

valittajia.
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2 Asuntokauppa

Monille asunnon osto on varmasti elamén suurimpia ja odotetuimpia hankintoja.
Asuntokaupalla juridisesti tarkoitetaan taloyhtion osakkeiden ostoa. Toisin kuin
kiinteiston kaupassa, asunnon osakkeilla ei varsinaisesti siis osteta seinia ja

lattiaa, vaan taloyhtién osakkeita. (OP n.d.)

Asuntokaupan historia ei ole Suomessa kovinkaan pitkd. Vuonna 1945 astui
voimaan ensimmainen kiinteistonvalitysasetus ja tasta noin 45 vuotta eteenpain
(vuonna 1990) asuntoja alettiin markkinoimaan internetista l16ytyvilla alustoilla.
(KotiKyla n.d.)

Asuntokauppa voidaan nykyaan suorittaa kokonaan sahkoisesti, eikd myyjan ja
ostajan tarvitse valttamatta varata aikaa papereiden allekirjoittamiseen
pankissa. Tama helpottaa kaupankayntia olennaisesti. Jotta asuntokauppa
voidaan suorittaa sahkoisesti, asuntokauppaa tulee hoitaa kiinteistonvalittaja.
(Nordea n.d.)

2.1 Asuntokaupan vaiheet

Asuntokauppa jakautuu valittajan ndkokulmasta seitsemaan eri vaiheeseen:
Kohteen arviointiin, toimeksiantosopimuksen tekoon, kohteen markkinointiin
panoon, asuntoesittelyyn, ostotarjouksen lapikayntiin, kaupantekotilaisuuteen
(joko konttorilla tai sahkdisesti) ja kauppojen jalkeisiin toimenpiteisiin. (SKVL

2021) Nama seitseman vaihetta on kuvattu kuvassa 1.

Kohteen hinta-arvioinnissa myyjan kannattaa ehdottomasti hyédyntaa
ammattilaista, joka on tassa tapauksessa kiinteistonvalittaja. Kiinteistonvalittajat
tietdvat kohteen alueellisen hintatason, eli hinnan, jolla kohde saadaan
todennékoisesti kaupaksi. Asunnon hintaan vaikuttaa moni tekija, kuten muun
muassa asunnon kunto, sijainti, tehdyt/tulevat remontit ja Suomen taloustilanne.
(SKVL n.d.)
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Toimeksiantosopimus koostuu kahdesta osasta; varsinaisesta sopimuksesta ja
selostusliitteesta. Toimeksiantosopimukseen kirjataan asunnon myyjasta ja itse
asunnosta kaikki perustiedot. Sopimuksessa sovitaan lisaksi muun muassa
sopimuksen kestosta. Kaikkien osapuolten tulee allekirjoittaa sopimus. Jotta
asuntoa voidaan alkaa markkinoimaan, tulee toimeksiantosopimuksessa olla

selostusliite. (Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto n.d.)

Kohteen markkinoinnista valittaja sopii myyjan kanssa. Myyja saa siis paattaa
markkinoidaanko kohdetta esimerkiksi seké sanomalehdessé etta internetissa,
vai ainoastaan toisessa naista. (Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto n.d.) Ennen
kun kohdetta voidaan markkinoida, tulee varmistua siita, etta myyja on
tarkastanut kaikki antamansa tiedot kohteesta. (Kiinteistonvalitysalan
Keskusliitto n.d.)

Asuntonaytolla ostaja paasee tutustumaan myytavaan kohteeseen.
Asuntonayton jarjestaa kiinteistonvalittdja. Asuntonaytoélla tulee olla esilla
yhtidjarjestys, yhtion tilinpaatdsasiakirjat, asunnon pohjapiirros, suunnitteilla tai
rakenteilla olevan asunnon rakennustapaseloste, jos asunnon hallintaan saanti
edellyttaa kauppakirjan lisdksi muita sopimuksia; malli ndistd sopimuksista ja

energiatodistus. (Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto n.d.)

Jos mahdollinen ostaja on tehnyt kohteesta tarjouksen, myyja hyvaksyy tai
hylkaa sen. Tarjouksesta tulee kayda ainakin ilmi kohteen osoite, tarjottava
summa, ostajan ja myyjan tiedot, toive omistus- ja hallintaoikeuden
siirtymisajasta, kaupantekopéiva ja tarjouksen voimassaoloaika. Mikali kaupan

teko on ostajan puolelta epavarma, voi tarjoukseen lisata ehtoja. (Nordea n.d.)

Asuntokauppa voidaan toteuttaa pankissa, tai myds nykyaan sahkoisesti.
Kiinteistonvalittdja huolehtii osapuolten kanssa ajankohdan sopimisesta ja
kauppakirjan tekemisesta. Mikali myytava kohde on kiinteisto, eika asunto-

osake, tulee paikalla olla myds kaupanvahvistaja. (SKVL 2021)

Kun kaikki vaadittavat asiakirjat on allekirjoitettu ja asuntokauppa on suoritettu,

kiinteistonvalittaja ottaa hoitaakseen varainsiirtoveroilmoituksen.
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Kiinteistonvalittdja hoitaa myos tarvittaessa esimerkiksi isannoitsijalle
vaadittavat asiakirjat. (SKVL 2021)

Asuntokaupan vaiheet

Kohteen arviointi Toimeksi pi Markkinointi
Asuntoesittely Ostotarjous Kaupanteko

Kaupan jalkeiset
toimenpiteet

Kuva 1 Asuntokaupan vaiheet
2.2 Asuntokaupan tilanne Suomessa

Asuntokaupassa on tapahtunut viime vuosina paljon Suomen markkinassa.
Koronapandemia vuosina 2020-2021 vaikutti asuntokauppaan positiivisesti.
Tall6in asuntoja sai ostettua halvalla. Ukrainan ja Venajan valille syttyi kuitenkin
sota vuoden 2022 alussa. TAma vaikutti Suomen talouteen kauttaaltaan ja
asuntoihin siten, ettd korot nousivat pilviin. Asuntoja on siis selkedsti mennyt

huonommin kaupaksi, kun sota syttyi. (Euro ja talous 2024)

Asuntomarkkinan tilanne vuoden 2024 alussa oli Suomessa todella huono. Tata
aikaa on jopa verrattu vuoden 1990 lamaan. Asuntokauppojen mé&ara on
romahtanut vuonna 2024 tammi-kesakuussa verrattuna esimerkiksi vuoteen
2021. Kuten kuvasta 2 huomaa, vuonna 2021 asuntokauppojen maara (seka
uusien ettd vanhojen) oli 43078, kun taas vuonna 2024 maara oli tammi-

kesdkuussa vain 23111. (Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto 2024)
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Kuva 2 Asuntokauppojen maara tammi-keséakuu 2014-2024
(Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto 2024)
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3 Myyntiprosessi asuntokaupassa

Myyntiprosessi vaikuttaa suoraan liiketoiminnan kasvuun, tuloksiin ja
asiakaskokemukseen ja sitd voidaankin pitaa yrityksen menestyksen
kulmakivena (Aaltonen 2024). Se on tapa ohjata asiakasta kohti ostopaatosta.
Asuntokaupan myyntiprosessi voi olla aikaa vievaa ja turhauttavaa, kun
osapuolia on useampia. Asuntokaupassa mukana ovat valittajat, myyjat ja
ostajat. Jotta aikaa ei menisi niin paljoa, on hyva olla tietty myyntiprosessi
taustalla, mita seurata. Valittdjan myyntiprosessiin kuulu prospektointi ja liidien
generointi, valmistautuminen, markkinointi, neuvottelut, asuntonaytét,
kaupanteko ja jalkihoito. (Pant 2024) Naméa seitseman vaihetta on kuvattu

kuvassa 3.

Myyntiprosessi

R A
1 Prospektointi ja liidien generointi
/ NG =
2 Valmistautuminen
- J L 57
7
3 Markkinointi
s NG B
4 Neuvottelut
o
5 Asuntonaytot
NS =
6 Kaupanteko
- N N
7 Jalkihoito
\ _JBNINS

Kuva 3 Valittdjan myyntiprosessi
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3.1 Prospektointi ja liidien generointi

Prospektoinnilla tarkoitetaan toimenpiteitd, jotka tehdd&n ennen mahdollisen
asiakkaan kontaktointia. Prospektoinnin avulla voidaan valttya turhilta
kontaktoinneilta ja voivat keskitty& otollisiin asiakkaisiin. (Almainsights 2024).
Liidilla tarkoitetaan henkilda, joka on osoittanut kiinnostusta yrityksen tuotteita
tai palveluita kohtaan ja esimerkiksi luovuttanut omat yhteystietonsa.

(Myynninmaailma 2024)

Kiinteistonvalittajat etsivat jatkuvasti uusia liideja. Liidien generointiin on
kiinteistonvalityksessé kaksi kategoriaa. Naita ovat inbound markkinointi ja
outbound markkinointi. Inbound markkinoinnilla houkutellaan asiakkaita
kiinteistonvalittdjan luokse esimerkiksi sosiaalisen median markkinoinnin avulla,
sisaltomarkkinoinnilla, hakukoneoptimoinnilla ja mainonnalla. Outbound
markkinoinnissa kiinteistonvalittaja lAhestyy asiakasta itse esimerkiksi
sahkopostimarkkinoinnilla, suorilla viesteilla, telemarkkinoinnilla tai

tapahtumamarkkinoinnilla. (Trustmary 2024)

3.2 Valmistautuminen

Valmistautumisvaiheessa kiinteistonvalittdja tapaa asiakkaan ja kartoittaa
hanen toiveensa ja tarpeensa. Aktiivisella kuuntelulla ja perusteellisella
tarveanalyysilla kiinteistonvalittaja tekee kestavan ensivaikutelman

asiakkaaseen. (Pant 2024)

Kiinteistonvalittajan tulee selvittaa esimerkiksi miksi kohde ollaan myymassa,
miten kauan myyja on omistanut asunnon, ideaalin myyntihinnan, kohteen
historian, missé ajassa myyja haluaisi saada asunnon myytya, mita parannuksia
kohteeseen on tehty ja onko kohteessa jotain uniikkeja ominaisuuksia. Nailla
tiedoilla saa kartoitettua myyjan tarpeita ja toisaalta kerata hyodyllista tietoa

ostajia varten. (Smith n.d.)
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Arvioinnissa kohteelle annetaan myyntihinta. Myyntihintaan vaikuttavat monet
tekijat, kuten yleinen markkinatilanne, kohteen kunto, sijainti ja tehdyt remontit
(Smith n.d.)

3.3 Markkinointi

Kun perustiedot kohteesta on saatu ja hinta arvioitu, tulisi kohde valmistella
myynti-ilmoituksia ja asuntonayttdja varten. Kohde on hyva siivota

perusteellisesti ja myds sita voidaan uudelleen sisustaa (Smith n.d.)

Hyvat valokuvat kohteesta ovat tarkeat, koska niilla on suuri vaikutus siihen,
miten kohde saa nakyvyytta ja lopulta myds siihen, kuinka nopeasti kaupan saa
tehtya. Kuvien tulee olla realistisia ja hyvin valittuja. Kuvakulmilla on myos

merkitysta, silla valokuvat voivat vaaristaa tilaa paljon. (Remax n.d.)

Jotta kohdetta voidaan alkaa markkinoimaan, tulee kohteesta olla tehtyna
toimeksiantosopimus (Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto n.d.). Valittajan
myydessa asuntoa vaaditaan myds aina myyntiesite, johon kootaan kaikki
kohteen myyntiin liittyvat tiedot — osakenumerot/kiinteistétunnus, kohteen hinta,
tehdyt ja tulevat remontit, hoitokulut, kauppaan kuuluvat varusteet, milloin

kohde vapautuu ym. (Remax n.d.)

Suosituimmat asuntokauppaan kaytetyt markkinointikanavat ovat
asunnonvalityssivut, mutta niiden rinnalle on noussut my6s sosiaalisten median
kanavia, kuten esimerkiksi Facebook, Instagram, LinkedIn ja X. (Ala-Prinkkil&a
2017)

3.4 Neuvottelut

Kun valittdja saa ostajalta tarjouksen, voivat neuvottelut alkaa. Neuvottelut

voivat vieda aikaa, koska vélittdja voi saada ensin tarjouksen ostajalta, mutta
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sitten myyja haluaakin tehda vastatarjouksen ja tama voi vieda oman aikansa.
Valittaja voi saada tarjouksia useammalta ostajalta, jolloin valittajan tulee
arvioida kenen kanssa menna eteenpain prosessissa. Myyntiprosessi on
nopeampi, kun ostajalla on asuntolainan ennakkohyvaksynta. Talléin valittaja

pystyy myos varmistumaan, etté ostajalla on varat ostaa asunto. (Smith n.d.)

3.5 Asuntonaytot

Kun kohde on saanut nakyvyytta, voi valittaja alkaa suunnitella asuntonayttoa.
Asuntonaytto voi olla julkinen tai yksityinen. Naytoissa valittajan tulee
keskustella ensin myyjan kanssa ja sopia hyva ajankohta naytdlle. Taman
jalkeen valittaja voi olla yhteydessa potentiaalisiin ostajiin, joiden tiedot han on

esimerkiksi saanut asunnonvalityssivun kautta. (Smith n.d.)

Monet ostajat suosivat yksityisia asuntonayttoja, koska tuolloin he pystyvat
helpommin kuvittelemaan itsensd asumassa kyseisessa asunnossa, kun ei ole
ylimaaraista halinaa ja sen liséksi he voivat esittda kysymyksia suoraan
valittajalle. (Smith n.d.)

Perinteisten asuntonayttojen lisaksi virtuaaliset asuntonaytot nostivat

suosiotaan pandemia-aikana ja ovat edelleen suosittuja. (Pant 2024)

3.6 Kaupanteko

ldeaalissa maailmassa potentiaalinen ostaja hyvaksyy kohteen myynti-hinnan,
eikd hanelle tarvitse tehda vastatarjouksia. Nain kuitenkin harvoin on. Kuten
aiemmin mainittu, voi tarjouksia tulla useita ja eri ostajilta. Tuolloin valittadjan
taytyy pystya vertaamaan tarjouksia. Usein korkein tarjous voittaa, mutta
tuolloinkin tulee kiinnittéa huomiota tarjouksen sisaltoon. Ostaja voi kirjata

tarjoukselle erilaisia ehtoja koskien kauppaa. (Smith n.d.)
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Kun myyja on hyvaksynyt tarjouksen, laaditaan kauppakirja ja jarjestetaan
kaupantekotilaisuus, joka on yleensa ostajan tai myyjan pankissa. Nykyaan

kaupanteko voidaan tehda my6s séhkaisesti. (OP n.d.)

3.7 Jalkihoito

Jalkihoito on tarkea myyntiprosessin vaihe, jolla vahvistetaan asiakassuhdetta.
Vaikka kauppa olisi jo tehty, niin valittdjan tyo ei ole ohi, vaan tulee hanen pitaa

huolen siita, etta asiakas on tyytyvainen. (Pant 2024)

Jalkihoitoa voi tehda esimerkiksi seurantasoitoilla eli vélittdja on puhelimitse
yhteydessa ostajaan ja/tai myyjaan ja varmistaa, etta kaikki on kunnossa. Kaikki
ei kuitenkaan aina mene niin kuin pitaa ja valittdjan tehtdvana on myos hoitaa

mahdolliset reklamaatiot.

Myyntiprosessin padmaarana on tyytyvaiset asiakkaat ja jatkuva asiakassuhde.
Tyytyvéinen asiakas voi parhaimmassa tapauksessa suositella valittajaa
esimerkiksi sukulaisilleen tai ystavilleen ja nain valittdja saa uusia asiakkaita.
(Pant 2024)
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4 Sosiaalisen median hy6édyntaminen asuntokaupassa

Tassa luvussa kasitellaan sosiaalista mediaa ja sen hyédyntamista
asuntokaupassa. Sosiaalisella medialla viitataan alustoihin, jossa ihmiset voivat
jakaa sisaltoa ja olla vuorovaikutuksessa toistensa kanssa. Suosituimpia
sosiaalisen median alustoja ovat esimerkiksi Facebook, Instagram ja X.
Sosiaalisen median alustoja on paljon ja ne on tyypillisesti rakennettu tietyn

tarkoituksen tai teeman ymparille. (Nieminen 2024)

Asuntokaupassa sosiaalisen median tuomat hyddyt perinteisiin
markkinointikanavoihin kuten sanomalehtiin ovat huomattavat ja yh& useampi
valittaja kayttaakin sosiaalista mediaa hyddykseen. Suuri osa kuluttajista etsii
tietoa asunnoista netista esimerkiksi asunnonvalityssivuilta, mutta nyky&aan
myos sosiaalisen median kautta. Asuntokaupassa sosiaalista mediaa suosivat
erityisesti nuoret henkilot, koska se on heille luonteva osa kaupantekoa. (Ala-
Prinkkila 2017)

4.1 Sosiaalisen median hyodyt

Sosiaalisen median kaytté markkinoinnin tydkaluna tuo paljon hyotyja
kiinteistonvalittajalle. Naita ovat esimerkiksi néakyvyyden lisdaminen,

visuaalisuus ja markkinoinnin kohdennettavuus. (Aalto n.d.)

Sosiaalisen median kayttamisen suurimpana hyotynd asuntokaupassa voidaan
pitaa nakyvyyden lisdamista. Kun valittaja kayttaa sosiaalista mediaa hyodyksi
lisda han nakyvyytta niin asuntoilmoitukselle, kuin itselleen etta yritykselleen.
Suomalaisista 2,6 miljoonaa kayttaa aktiivisesti Facebookia ja Instagramissa

suomalaisia kayttajia on noin 1,1 miljoonaa. (Aalto n.d.)

Sosiaalisen median kayton hy6tyna voidaan pitaa myoés visuaalisuutta.
Erityisesti esimerkiksi Facebookissa ja Instagramissa korostuu kuvien ja
videoiden visuaalisuus. Kauniisti sisustettujen asuntojen kohdekuvat sopivat

hyvin sosiaaliseen mediaan. (Aalto n.d.)
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Sosiaalisen median kautta pystyy myos helposti kohdentamaan markkinointia.
Facebookin kautta on esimerkiksi mahdollista kohdentaa mainos esimerkiksi
henkilon asuinpaikan mukaan. Mahdolliset asiakkaat tavoitetaan oikeissa
kanavissa oikeaan aikaan, kun markkinointi on kohdennettu oikein.
Kohdennettu markkinointi mahdollistaa asuntojen nopean myynnin. (Neliot
Liikkuu 2020)

4.2 Sosiaalisen median alustat

Eri sosiaalisen median alustoja on nykyisin hyvin paljon, ja ne eroavat toisistaan
niiden ominaisuuksillaan ja kayttétarkoituksillaan. Kuvassa 4 on esitetty eri

sosiaalisten medioiden kanavien aktiiviset kayttajat kuukausittain.

Suurin sosiaalisen median alusta tdna paivana globaalisti on Facebook.
Aktiivisia kayttajia silla on huimat kolme miljardia per kuukausi (Datareportal
2024). Valittajat voivat hyddyntaa Facebookia jakamalla esimerkiksi
kuvajulkaisuja kohteistaan. Lisaksi Facebookin kautta valittdjan mahdolliset

asiakkaat voivat olla suoraan yhteydessa valittajaan.

Yksi suosittu alusta valittajien keskuudessa on Instagram. Silla on aktiivisia
kayttajia 2 miljardia per kuukausia (Datareportal 2024). Valittajalla on usein oma
Instagram-tilins&, johon jakaa kuvia uusista kohteista, luoda Reels-videoita ja
olla yhteydesséa asiakkaisiinsa. Videoiden on tutkittu saavan Instagramissa

enemman nakyvyytta, mitd normaalit kuvajulkaisut. (Express My Media 2024)

TikTok on yksi suurimmista ja nopeinten kasvavista sosiaalisen median
alustoista. Se on perustettu vuonna 2016 ja silla on jo nyt 1,6 miljardia aktiivista
kayttajaa kuukausittain (Datareportal 2024). TikTokissa kayttajat voivat luoda,

jakaa ja katsoa lyhyita videoita ilman suurta markkinointibudjettia. (Julin 2024)
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PERSPECTIVES: SOCIAL MEDIA PLATFORM USE

A MIX OF METRICS ILLUSTRATING USE OF THE WORLD'S TOP SOCIAL MEDIA PLATFORMS (MOTE: VALUES MAY NOT REPRESENT UNIQUE INDIVIDUALS)
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Kuva 4 Sosiaalisen median alustojen aktiiviset kayttajat kuukausittain
(Datareportal 2024)

4.3 Sosiaalisen median markkinointi

Sosiaalisen median kaytdssa asuntokaupassa on asioita, joita tulee ottaa
huomioon. Hyvan vélitystavan podcastissa Tiina Aho puhuu Suomen
asuntomarkkinointiasetuksesta, joka saataa siita, mita tietoja valitysliikkeen
tulee kohdetta markkinoidessaan kuluttajille kertoa. Kun valittaja tekee
ilmoituksen asunnosta sosiaaliseen mediaan, tulee siina olla vahimmaistiedot

kohteesta eli esimerkiksi asuntotyyppi, hinta ja sijaintitiedot. (Aho 2024)

Kohdetta voi alkaa markkinoimaan, kun kohde on taysin selvitetty eli valittajan
selonottovelvollisuuden osa-alueet ovat taytetty, valittdja tehnyt katselmuksen,
tutustunut tiloihin, hankkinut asiakirjat ja toimeksiantajaa on haastateltu (Aho
2024). Tiina Aho puhuu my6s podcastissa siita, kun valittajat myos tekevat
paljon "Tulossa myyntiin”- ilmoituksia, joita hanen mukaansa voi kayttaa, jos
kohdetta ei ole taysin selvitetty, mutta edellytyksena kuitenkin on se, etta

toimeksiantosopimus on tehtyna.
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On myo6s muita s&&nnoksia, jotka koskettavat sosiaalisen median kautta
tapahtuvaa markkinointia. Sosiaaliseen mediaan julkaistuun ilmoitukseen ei
valttamatta mahdu kaikki vahimmaistiedot kuvatekstiin, mutta on riittavaa, etta

ne l6ytyvat yhden linkin takaa. (Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto n.d)

Valittajan tulee aina noudattaa asuntomarkkinointiasetusta ja hyvaa
valitystapaa. Mikali n&in ei tapahdu, voidaan valittajalle antaa huomautus.

(Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto n.d.)
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5 Sosiaalisen median strategia

Suomessa sosiaalista mediaa kayttaa 4,46 miljoonaa ihmista, mika on noin 80
% koko Suomen véestosta. (MarkkinointiMaestro 2024) Voisi siis sanoa, etta
sosiaalinen media on yksi osa ihmisten arkipaivaa. Sosiaalisen median kaytto
on nykypaivana yrityksille jopa valttamatonta ja se on oiva tapa pitda yhteys
kuluttajaan. Sosiaalista mediaa ei tule kuitenkaan kayttaa vain satunnaisesti,
vaan kaytolle pitaa olla strategia mitd hyddyntaa, jotta saadaan aikaan haluttuja
tuloksia. Sosiaalisen median kaytossa tulee muun muassa ottaa huomioon
kohderyhma kenelle sisaltda tuotetaan, mita sosiaalisen median kanavaa yritys
haluaa kayttaa ja milla tavalla kuluttajaa lahestytdan sosiaalisessa mediassa.
(Valtari 2021)

5.1 Kohderyhma

Kohderyhman maarittdminen sosiaalisen median strategiassa on tarkeaa.
Sisaltéa ei siis voi suunnata kaikille ikaluokille alkaen 15-vuotiaasta paattyen
70-vuotiaisiin. Kun kohderyhma on paatetty, tuotetaan heille sopivaa siséltt6a
sosiaalisessa mediassa ja nain luodaan tuotteelle/palvelulle kysyntaa. (Hesso
2015, 95)

Kohderyhmalle suunnattu sisalt6 sosiaalisessa mediassa tulee olla personoitua,
jotta asiakas kiinnostuu yrityksen tarjoamasta palvelusta/tuotteesta.
Personoinnilla asiakkaalle pyritddn luomaan henkil6kohtainen asiakaskokemus.
Personointi voi tarkoittaa esimerkiksi tarjouksia, jotka on suunnattu
kohderyhmalle. (Rusi 2022) On tarkeaa, ettéd kohderyhmaa lahestytaan heille
sopivan sosiaalisen median alustan kautta. Yritys voi luoda sisalt6d myoskin
sosiaalisen median eri alustoille, silla eri ikéiset kayttavat yleensa eri

sosiaalisen median alustoja.
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5.2 Kanavan valinta

Sosiaalisen median kanavia on jokseenkin paljon. Suurimpia kayttajamaariltaan
maailmanlaajuisesti ndista ovat Facebook, YouTube, Instagram, WhatsApp ja
TikTok. (Statista 2024) Sosiaalisen median kanavaa valitessa tulee olla

tietoinen siitd, mitéa kanavaa kyseinen kohderyhma kayttaa.

Facebook mielletdan sosiaalisen median alustaja, jota kayttaa hieman
vanhemmat henkil6t. kdhaarukkana pidetdan 25—34-vuotiaita. (McCormick
2024) Mikali yrityksen kohderyhma on keski-ikaiset ihmiset, kannattaa yrityksen
harkita Facebookia sosiaalisen median kanavana. Facebookiin julkaistaan
postauksia yrityksen omalta tililta. Postaukset voivat olla seka kuvia etta
videoita. Lisaksi Facebookista I0ytyy ryhmi&. Mikali ryhmien sdannot sallivat, voi

yritys mainostaa itseddn myaoskin siella. (Virtanen 2020, 16-21)

YouTube on tandkin paivana kaytdossa monen ikaisilla inmisilla. Keskiarvollisesti
YouTubea kayttavat 16—34-vuotiaat. (Karjalainen 2022) YouTubeen julkaistaan
videoita omalta kanavalta. YouTubea yritys voi hyddyntaa esimerkiksi
ohjevideoilla. Yritykset saattavat kayttdd YouTubea myo6skin esimerkiksi
"MyDay” tyyppisiin videoihin, missa esimerkiksi tyontekija kuvaa tyopaivansa

kulkua videon muodossa. (Virtanen 2020, 32)

Instagramia kayttaa paasaantoisesti 18—34-vuotiaat. (McCormick 2024)
Instagram painottuu kuvien ja videoiden julkaisuun. Yrityksen kannattaa luoda
Instagramissa yritystili, jotta ihmisten tavoitettavuutta voidaan seurata.
Instagramissa kaytetaan hashtageja, joiden avulla nahdaan muitakin julkaisuja
samalla hashtagilla. Instagramissa voi julkaista my6s kuvia ja videoita story-
osioon (tarinat). Tarinoissa yritys voi jarjestaa esimerkiksi Q&A:n (kysymyksia ja
vastauksia). (Virtanen 2020, 23-30)

TikTok mielletdan nuorten sosiaalisen median alustaksi. Kyseinen sovellus on
kuitenkin kasvussa, joten kayttdjien ikd saattaa tulevaisuudessa muuttua.
Tiktokin kohderyhma on talla hetkella 10—19-vuotiaat. (McCormick 2024)

TikTokiin julkaistaan lyhyita videoita. Videot voivat sisaltda oikeastaan mita
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tahansa tanssimisesta komediaan. TikTok:ssa niin sanotusti "trendaa” erilaiset
videot eri aikoihin. Yleensa "trendaavissa” videoissa kaytetaan samaa
musiikkia/aanta videon taustalla. Trendaamiseen voi myags liittyd esimerkiksi

jokin tanssikoreografia. (Rénnberg n.d)

5.3 Lahestymistavat

Kun yritys haluaa tuottaa sisaltda sosiaalisessa mediassa, tulee
lahestymistavan olla oikea kuluttajia kohtaan. Yrityksen tulee myos lahestya

kuluttajia kohderyhmalle sopivan sosiaalisen median kanavan kautta.

Erinomainen lahestymistapa sosiaalisessa mediassa on sisaltémarkkinointi.
Sisaltomarkkinoinnissa kuluttajalle tuotetaan arvoa ja pyritédén siihen, etta
kuluttaja sailyy yrityksen asiakkaana ja luodaan luottamusta kuluttajan ja
yrityksen valille. Sisaltémarkkinoinnissa kuluttajalle ei siis suoranaisesti myyda
mitdan vaan pyritdén siihen, etta kuluttajalla heraa kiinnostus ja luottamus
yrityksen tuotteeseen/palveluihin, jotta kuluttaja paatyisi tulevaisuudessakin

yrityksen asiakkaaksi. (Myynninmaailma n.d.)

Sisaltomarkkinoinnissa yrityksen kannattaa hyddyntaa sosiaalisen median
vuosikelloa. Yrityksen sosiaalisen median vastaavalla kannattaa ehdottomasti
olla ylhaalla tulevan vuoden tarkeat paivamaarat, jotta sisallon luominen olisi
mahdollisimman sulavaa. Tarkeissa paivamaarissa tulee ottaa huomioon
sellaiset "merkkipaivat’, mitka kuuluvat yrityksen arvoihin ja mita kuluttajat

arvostavat. (Karvinen 2022)

Mikali esimerkiksi yritys ja kohderyhma selkeasti arvostavat mielenterveyteen
liittyvid asioita, kannattaa yrityksella olla sosiaalisen median vuosikellossa
ylhaalla paivamaara 10.10. Kyseisena paivana vietetddn Maailman

mielenterveyspaivaa.
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6 Tutkimuksellinen osio

Tassa kappaleessa kaydaan lapi opinnaytetydmme kvalitatiivista tutkimusta ja
haastatteluiden tuloksia. Tavoitteena oli selvittédd, miten haastattelemamme
kiinteistonvalittajat hyddyntavat sosiaalista mediaa strategisesti omassa
tyossaan, asuntokaupassa. Haastattelukysymykset esitettiin teemoittain;
Asuntokaupan tilanne Suomessa, myyntiprosessi asuntokaupassa, sosiaalisen
median hyédyntdminen asuntokaupassa ja sosiaalisen median strateginen

hyodyntaminen.

6.1 Tutkimus

Haastattelimme tutkimustamme varten viitta eri kiinteistonvalittajaa. Kaikki
haastattelut toteutettiin etana Teams:ssa. Haastateltaville lahetettiin kutsu
haastatteluun sahkopostitse. Haastattelut kestivat 15—-45 minuuttia. Haastattelut
nauhoitettiin puhelimella haastateltavien luvalla. Kaikki haastateltavat antoivat
kirjallisen suostumuksen etu- ja sukunimen kayttoon opinnaytetytssa.
Pyysimme haastateltavilta kirjallisen vahvistuksen tasta sahkdpostitse.

Haastattelukysymyksia oli yhteensa kahdeksan.

Ensimmainen haastateltava oli Susanna Arnall. Susanna tyéskentelee
toiminimikkeell& kiinteistonvalittdja, LKV. Susanna on toiminut alalla pian 14

vuotta. Maantieteellisesti Susanna vélittda asuntoja Helsingissa ja Espoossa.

Toinen haastateltava oli Milla Gronstrand. Milla tyoskentelee toiminimikkeella
kiinteistonvalittaja, LKV. Milla on tydskennellyt alalla vuodesta 2019.

Maantieteellisesti Milla valittda asuntoja Pirkanmaalla ja Hameenlinnassa.

Kolmas haastateltava oli Johanna Leppanen. Johanna tydskentelee
toiminimikkeella kiinteistonvalittdja, LKV, YKV. Johanna on tydskennellyt alalla

vuodesta 2019. Johanna valittda asuntoja Pirkanmaalla.
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Neljas haastateltava oli Rami Valli. Rami tyoskentelee toiminimikkeella
kiinteistonvalittaja LKV. Rami on tyoskennellyt alalla vuodesta 2018. Rami

valittdd asuntoja Satakunnassa ja Pirkanmaalla.

Viides haastateltava oli Janita Matilainen. Janita tydskentelee toiminimikkeella
kiinteistonvalittaja, LKV. Janita on tydskennellyt alalla 12 vuotta. Janita valittaa

asuntoja paasaantoisesti Paijat-Hameessa.

Kaikista haastatteluista tehtiin kirjalliset tiivistelmat, jotta haastatteluita olisi
helpompi purkaa ja tuloksia olisi helpompi kasitella. Kyseisia tiivistelmia
sailytetddn yksi vuosi opinnaytetyon julkaisun jalkeen. Puhelimilla &anitettyja

nauhoitteita sailytetddn puoli vuotta opinnaytetyon julkaisun jalkeen.

Seka kirjallisia tiivistelmia ettd nauhoitteita sailytetdan henkilétietoja

kunnioittaen.

6.2 Haastatteluiden tulokset

Asuntokaupan tilanne Suomessa

Haastatteluista kay ilmi, etta tamanhetkinen markkinatilanne vaikuttaa rajustikin
asuntojen myyntiaikoihin ja myyntihintoihin. Moni nostaa esiin koronavuosien
niin sanotut "kulta-ajat”, kun asuntoja ostettiin paljon, eli kauppa kavi
vauhdikkaasti. Tulee kuitenkin ilmi, ettd mikali asunto on hinnoiteltu oikein
nykyisessad markkinassa, asiakkaita on ja myyntiaika ei ole valttdmatta niin

pitka.

Myyjat eivat valttamatta halua myyda asuntoaan, silla taman hetken myyntihinta
on todennakoisesti huomattavasti alhaisempi, mitéa asuntoa ostaessa oli.
Ostajat tiedostavat nykyisen markkinan tilanteen ja saattavat tehda hyvinkin

alhaisen tarjouksen pyyntihinnasta.

Moni haastateltava nostaa myos esiin asuntolainojen korot. NAma vaikuttavat

my06s ostajien paatokseen asunnon ostamisesta huomattavasti.
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Kaikki haastateltavat ovat asuntomarkkinan tulevaisuuden suhteen toiveikkaita.
Moni uskoo siihen, etta kevaalla 2025 asuntokauppa vilkastuu entisestaan ja

ettd pohja on jo saavutettu.

"Me ollaan hullun toiveikkaita, kyllé tdmé téstéa vield” Haastateltava Susanna

Arnall.
Myyntiprosessi

Keskustelimme haastateltavien kanssa, miten he pitavat yhteytta asiakkaisiin
myyntiprosessin aikana ja mita kanavia he kayttavat siihen. Kaikki mainitsivat
Whatsappin yhdeksi kanavaksi, jossa suuri osa yhteydenpidosta tapahtuu.
Taman lisaksi kaikki mainitsivat soittamisen, seka sahkoépostin merkittaviksi

yhteydenottotavoiksi.

Suurin osa haastateltavista ei kayta sosiaalisen median kanavia, kuten
Instagramia tai Facebookia yhteydenpitoon. Erés haastateltavista kertoo, ettéa
Instagramin kautta saattaa tapahtua ensimmainen yhteydenotto, mutta usein

keskustelu siirtyy nopeasti muualle.

Kaikki haastateltavat kertovat olevan yhteydessa asiakkaaseen jollain tapaa,
kun kohde on saatu myytya. Pari haastateltavaa kertoi, etta heilta lahtee
automaattisesti asiakastyytyvaisyyskyselyt peraan ja toiset kertoivat, etta
soittavat tai laittavat viestia peraan. Yksi haastateltavista kertoi, etta saattaa

esimerkiksi alkaa seuraamaan asiakastaan Instagramissa.

Yksi haastateltavista kertoo, etta joulukortteja kuulemma harva
kiinteistonvalittaja enaa lahettaa vanhoille asiakkaille. Aikaisemmin tata on
kuulemma tehty. Tama johtuu nykypéaivan laista ja myos siita, etta ihmiset ovat

pikkuhiljaa digitalisoituneet ja siirtyneet sosiaaliseen mediaan.
Sosiaalisen median hyddyntaminen

Kaikki haastateltavat mainitsevat kayttdvansa kohdetta markkinoidessaan
sosiaalisen median alustoja. Naista suosituimmat ovat Instagram ja Facebook.

Osa kayttdd myos LinkedIn:id. Yksi haastateltavista mainitsee myds TikTokin,
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mutta vaikka han jakaakin sinne toisinaan valittaja-juttuja, niin tili ei kuitenkaan

ole paaasiassa kiinteistonvalitykseen liittyva.

Vaikka kaikki haastateltavat kayttavat joissain maarin sosiaalisen median
alustoja, yksi haastateltavista huomauttaa, etta suurin osa asiakkaista l0ytaa
asunnon Etuoven tai Oikotien kautta — ei sosiaalisesta mediasta. Etuovi ja
Oikotie ovat valittdjien mielesta padkanavat, joissa kohdetta markkinoidaan,

seka toki valittajayrityksen verkkosivut.

Monet valittgjat kertovat pitdvansa Instagramista kanavana, koska sinne voi
jakaa visuaalisia videoita ja kuvia kohteista, mutta my6s ns. day to day-

materiaalia.

Kaikki valittajista kertoivat kayttavanséd maksettua mainontaa Oikotiessa ja
Etuovessa. Se siis tarkoittaa sita, etta kyseiset verkkosivut nostavat valittgjien

myymia asuntoja enemman esille.

Kaikki valittajat kertoivat myos kayttavansa toisinaan maksettua mainontaa
sosiaalisen median alustoilla, kuten Facebookissa. Osa kuitenkin sanoo, etta
tuolloin asiasta sovitaan erikseen myyjan kanssa. Osa valittgjista kayttaa

maksettua mainontaa esimerkiksi kallimmissa asunnoissa.

Monet valittajat kayttavat maksettua mainontaa valittajayrityksen sosiaalisen

median kautta, mutta myds omilla sivuillaan.
Sosiaalisen median strategia

Lahes kenellakaan haastateltavista ei ole varsinaista strategiaa sosiaalisen
median kaytdssa, mitd noudattaisi sddnndllisesti. Lahes kaikki kylla pyrkivat
paivittamaan enimméakseen Instagramia/Facebookia 2—3 kertaa viikossa. Yksi

haastateltava kertoo panostavansa Instagramin visuaaliseen ilmeeseen.

Kaikki haastateltavat, ketka paivittavat Instagramia, seuraavat Instagramin
tilastoja nékyvyyden suhteen. Kay ilmi, ettd yleensa julkaisut, joissa on kuva
itsestadn, saavat enemman nakyvyyttd. Asuntojen tiedot eivat valttamatta

heréata siis niin paljon huomiota, kun vaikka kuva itsestaan tai omasta arjestaan.
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Muutama haastateltava tuo ilmi sen, ettd haluaisi panostaa sosiaalisessa
mediassa omaan asiantuntijuuteen ja tehda julkaisuja enemman esimerkiksi

lakiin/kaytanndn asioihin liittyen.

Haastateltavat eivat tuo ilmi, ettd olisivat valinneet sosiaalisen median alustoista
nimenomaan Instagramin tai Facebookin sen perusteella, ettd esimerkiksi tietyn
ikaiset henkilot kayttavat juuri naita alustoja. Vaikuttaa silta, ettéa haastateltavilla

ei valttamatta ole laadittu tiettya kohderyhmaa sosiaalisen median julkaisuille.

Kaikki haastateltavista julkaisee sosiaalisessa mediassa seuraajilleen myynti-
ilmoituksia asunnoista. Osa haastateltavista paivittda sosiaaliseen mediaan
myds omaa kiinteistonvalittaja arkea. Tama onkin kiinteistonvalittgjilta oiva
lahestymistapa sosiaalisessa mediassa. Nain seuraajat paasevat esimerkiksi
nakemaan, minka tyyppisista asunnoista kyseisella kiinteistonvalittajalla on jo

entuudestaan kokemusta.
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7 Johtopaatdkset ja kehittdmisehdotukset

Tassa kappaleessa on esitetty, mitka ovat opinnaytetydmme johtopaatokset,

kehittamisehdotukset ja luotettavuuden ja toistettavuuden arviointi.

7.1 Johtopaatokset

Opinnaytetydémme tavoitteena oli selvittad, miten haastattelemamme
kiinteistonvalittajat hyddyntavat sosiaalista mediaa strategisesti tydossaan.
Jokainen valittaja kertoi kayttavansa sosiaalista mediaa, mutta oikeastaan

kenellakaan ei ollut varsinaista sosiaalisen median strategiaa.

Kaikki haastateltavat kertoivat kayttavansa joko Facebookia tai Instagramia
kohteita markkinoidessaan. Suurin osa haastateltavista kertoi seuraavansa
jonkin verran julkaisuidensa analytiikkaa esimerkiksi tarkastelemalla kuinka
paljon ihmisia julkaisut tavoittavat, mutta eivat esimerkiksi noudata mitaan

suunnitelmaa, ettad pitaisi julkaista jotain paivittain.

Kukaan haasteltavista ei maininnut kayttavansa tiettya kanavaa sen
kayttajakunnan ikdhaarukan perusteella. Suurin osa haastateltavista painotti
visuaalisuutta ja siksi Instagram oli heille paras kanava. Haastateltavat eivat siis
todenneet kayttavan esimerkiksi Instagramia tai Facebookia siksi, etta oma

kohderyhma kayttaisi kyseista sosiaalisen median alustaa.

Suurin osa haastateltavista julkaisee sosiaalisen median kanavista
nimenomaan Instagramiin ja Facebookiin esimerkiksi myynti-ilmoituksia
asunnoista. Osa saattaa valilla julkaista esimerkiksi tiedon siitd, kun asunto on
mennyt kaupaksi, eli myyty. Tama onkin kiinteistonvalittgjilta erinomainen
lahestymistapa seuraajiaan kohtaan. Nain kiinteistonvalittdjat pystyvat
osoittamaan omaa ammattitaitoaan esimerkiksi jotakin tiettyd maantieteellista
aluetta kohtaan, tai tiettya talotyyppia kohtaan. Nain kiinteistonvalittajat pystyvat

nayttamaan ja luomaan asiakkailleen luottamusta ja arvoa.

Turun AMK:n opinnéaytetyd | Anna Kotkavuori ja Linda Oikarinen



30

Kiinteistonvalittajat, joita haastattelimme eivat siis noudata mitaan tiettya
suunnitelmaa, vaan julkaisevat sosiaaliseen mediaan silloin, kun heilla on aikaa
ja syyta. Sosiaaliseen mediaan sdanndllisesti julkaiseminen on aikaa vievaa ja
kiinteistonvalittajat ovat tunnetusti kiireisia, eika heilla ole valttamatta aikaa
keskittya taysin sosiaalisen median strategiseen kayttoon. Erds haastateltavista
kertoi, ettei koe sosiaalista mediaa hyddylliseksi, koska hdnen asiakkaansa

eivat sitad kautta tule.

7.2 Kehittamisehdotukset

Vaikka haastattelemamme kiinteistonvalittajat eivat kayttdneet sosiaalista
mediaa valttamatta niin strategisesti hyddyksi, koemme, etta ei siitd varmasti
haittaakaan olisi. Sosiaalisen median strategisella hyédyntamisella
kiinteistonvalittdja saa enemman nakyvyytta ja tatd kautta enemman asiakkaita.
Sosiaalisen median kautta kiinteistonvalittaja voi myos rakentaa omaa

henkildbrandidan.

Yksi haastateltavista kertoi, ettd han tykkaa panostaa visuaalisuuteen ja
mielestamme tama on tarke&a markkinoidessaan sosiaalisessa mediassa.
Lisaksi sosiaalisen median kanavaa valitessa, kannattaa tana paivana suunnata
suurimpiin kanaviin eli Instagramiin ja Facebookiin. Taman lisaksi TikTok on

nouseva sosiaalisen median kanava kiinteistonvalittajien keskuudessa.

On kuitenkin ymmarrettava, etta sosiaaliseen mediaan panostaminen on aikaa

vievaa ja kaikki eivat valttamatta halua kayttaa paivansa tunteja siihen.

7.3 Luotettavuuden ja toistettavuuden arviointi

Opinnaytetyémme luotettavuutta lisdéa se, ettd tutkimus on tehty
haastattelututkimuksena. Vastaukset ovat luotettavia ja haastateltavat saivat
vapaasti selventaa vastauksiaan, ettei vaarinymmarryksia tullut. Luotettavuutta

olisi lisdnnyt esimerkiksi se, ettd haastateltavia olisi ollut enemman kuin viisi.
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Valitsimme haastattelun kohderyhmaksi kiinteistonvalittgjia ja, jos haastattelu
toteutettaisiin samalaiselle kohderyhmalle, olisi tulokset mahdollisesti
samankaltaiset. Tietenkin jotkut kiinteistonvalittajat voivat kayttaa sosiaalista

mediaa hyvinkin paljon strategisesti hyddykseen ja toiset taas eivat lainkaan.
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Haastattelukysymykset

1. Miten arvioisit, ettd nykyinen markkinatilanne vaikuttaa asuntojen
myyntiaikaan ja -hintaan?

2. Miten kuvailisit Suomen asuntomarkkinan nykytilannetta? Milta
tulevaisuus mielestasi nayttaa?

3. Miten pidat yhteytta asiakkaisiin myynnin aikana? Mit& sosiaalisen
median kanavia kaytat yhteydenpitoon?

4. Kun kohde on saatu myytya, oletko yhteydessa asiakkaisiin ns. follow up
ja jos kylla, niin miten?

5. Mita alustoja kaytat eniten kohdetta markkinoidessa ja miksi juuri niita?
Minkalaisia julkaisuja teet sosiaaliseen mediaan?

6. Kaytatkd maksettua mainontaa markkinoidessasi kohteita? Jos kyll&, niin
mita?

7. Miten usein paivitat sosiaalista mediaa? Onko sinulla tdhan jokin
strategia? Miten seuraat sosiaalisen median julkaisuiden tehokkuutta?
Jos et seuraa, miksi?

8. Minka tyyppinen sosiaalisen median sisaltd saa mielestasi parhaiten

huomiota?
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