-
ale Haaga-Helia

Ammattilainen kehittyminen sijoitusasiantuntijaksi

Hero Saeidi

Haaga-Helia ammattikorkeakoulu
Tradenomi

Amk-opinnaytetyo

2025



Tiivistelma

Tekija
Hero Saeidi

Tutkinto
Tradenomi

Opinndytetyon nimi
Ammatillinen kehittyminen sijoitusasiantuntijaksi

Sivu- ja liitesivumaara
39

Paivakirjamuotoisen opinndytetydn tavoitteena oli kasitelld kahdeksan viikon ajan ammatillista
kehittymista sijoitusasiantuntijan roolissa raportoimalla paivittaisista tyotehtavista, jotka koostui-
vat perehdytyksesta ja tydssaoppimisesta. Tavoitteena oli syventya tyétehtdvan osaamisvaati-
muksiin, seurata kehittymista niiden osalta ja antaa valmiudet itsenadiseen tydskentelyyn sijoitus-
asiantuntijana.

Opinnaytetydn raportointiajanjakson aikana perehdyttiin tuoteosaamiseen, verotukseen yleisella
tasolla ja myyntitaitoihin. Naiden osa-alueiden pohjalta toteutettiin paivittaista raportointia, jossa
jokaisella viikolla oli oma teemansa. Viikkoanalyyseissa kuvattiin omaa oppimista ja kehittymista
seka syvennyttiin aiheiden tietoperustaan.

Tuoteosaamisella pyrittiin 16ytdmaan oikeanlaiset sijoitusratkaisut asiakkaille. Syvallisella sijoi-
tustuotteiden asiantuntemuksen kehittamisella varmistettiin, etta asiakkaat saivat lapinakyvaa ja
saantelyn mukaista sijoitusneuvontaa. Verotusosaamisen ja myyntitaitojen vahvistaminen mah-
dollisti asiakaslahtdisten seka verotehokkaiden ratkaisujen esittdmisen vakuuttavasti.

Viikkoraportoinnin avulla dokumentoitiin oman osaamisen kehittdminen, joilla yhdistettiin kaytan-
ndn kokemus teoriapohjaan. Opinnaytetyd tarjoaa selkean rakenteen ammatillisen osaamisen
syventamiseen, jolla voidaan tarkastella omia vahvuuksia ja kehittymisalueita. Opinnaytetydn
lopussa analysoitiin osaamistasoa perehdytyksen ja tydssaoppimisjakson jalkeen.

Asiasanat: tuoteosaaminen, verotus, myyntitaidot
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1 Johdanto

Taman paivakirjamuotoisen opinnaytetyon aiheena on ammatillinen kehittyminen sijoitusasiantunti-
jaksi. Tydén tavoitteena on kuvata ja reflektoida omaa oppimis- ja kehitysprosessia sijoitusasiantun-
tijan tyétehtavissa. Opinnaytetyd on laadittu ajanjaksolla 30.9-28.11.2024. Raportointi koostuu
asiakastapaamisten tydpaivakirjamerkinnodista seka viikoittaisista analyyseista. Viikkoanalyyseissa
tarkastelen omaa ammatillista kehittymistani suhteessa teoreettiseen viitekehykseen, jonka avulla
pyritddn muodostamaan laajempi kokonaiskuva sijoitusasiantuntijan tydsta ja siihen liittyvista osaa-

misvaatimuksista.

Olen tyoskennellyt pankkialalla yli 10 vuotta ja urani aikana useissa erilaisissa tehtavissa, mutta
kiinnostukseni on aina kohdistunut erityisesti sdastamisen ja sijoittamisen puolelle. Edellinen ty6-
tehtavani oli rahoitusasiantuntija, jossa toimin noin kahden vuoden ajan. Rahoitusasiantuntijana
vastasin henkildasiakkaiden asuntorahoituksen ja annoin suppeaa sijoitusneuvontaa asuntolaino-
jen yhteydessa. Sain ylennyksen sijoitusasiantuntijan tehtavaan ja tasta alkoi muodostua idea

opinnaytetyoni aiheeksi.

Paivakirjamuotoisessa opinnaytetydssani kasittelen ty6tani sijoitusasiantuntijana henkildasiakkai-
den parissa. Keskeiset ammatilliset kehittymisen teemat ovat tuoteosaaminen, verotus ja myyntitai-
dot. Tuoteosaamisella ymmarran ja hallitsen asiakkaan sijoitussuunnitelman sijoitusstrategian mu-
kaisesti. Sijoitusasiantuntijana pystyn analysoimaan riskia ja tuottomahdollisuuksia eri ikaryhmille,
seka rakentaa kestavia sijoitussuunnitelmia asiakkaiden taloudellisen tavoitteiden mukaisesti. Ve-
rotuksen tuntemus ja ymmarrys ovat tarkeitd osa-alueita, koska ne vaikuttavat sijoitustuotteiden
tuottoihin. Sijoitusasiantuntijan laaja verotustuntemus auttaa sijoittajaa tekemaan parempia paatok-
sia pitkalla aikajanteelld optimoiden sijoitustuotteiden verokohtelun. Vaikka sijoitusasiantuntijana

en anna varsinaista verotusneuvontaa, minun on tunnettava verotusta yleisella tasolla.

Sijoitusneuvonnan myyntitaidon keskeiset kasitteet ovat asiakkaan tarpeiden tunnistaminen, sijoi-
tusprofiilin maaritteleminen ja pitkaaikaisten asiakassuhteiden rakentaminen. Asiakastarpeiden
kartoittaminen ja sen ymmartaminen on myynnin ydin. Kuuntelu on olennainen taito myynnissa ja
vuorovaikutuksessa, jolla myyja pystyy analysoimaan asiakkaiden tarpeet. Kartoittaessa asiakkaan
sijoitusprofiilia selvitetaan riskinsietokykya, riskinkantokykya ja sijoitushorisonttia. Tavoitteena on

myos antaa asiakaslahtoista sijoitusneuvontaa ja loytaa asiakkaalle optimaalisiin sijoitusratkaisu.



Taulukko 1. Peittomatriisi paivakirjaopinnaytetyon tekstinsisaisista kytkoksista

Oman ammatillisen

kehittymisen tavoitteet

Tietoperustan
luku raportissa

Seurantaviikko

Oman ammatillisen ke-
hittymisen tulokset

3.3, 3.4, 3.5, 3,4,5,6,7ja8 4.1
Tuoteosaaminen 34,35, 36,3,7

ja3d.8

3.3,34,35ja 3,4,5ja8 4.2
Verotus 3,8

3.1,3.33ja3,6 1,3jab6 4.3
Myyntitaidot

Peittomatriisi havainnollistaa, miten ammatillisen kehittymisen teemoja kasitelldan paivakirjamuo-
toisen opinnaytetyon rakenteessa (taulukko 1). Taman opinnaytetyon paivakirjamerkinnat koostu-
vat paivittaisista myynnillisista asiakastapaamisista, joissa kasittelen oman ammatillisen kehittymi-
sen tavoitteitani. Ammatillisen kehittymisen teemat, joita avaan tarkemmin viikkoanalyyseissa ovat
tuoteosaamiset, verotus ja myyntitaidot. Jokaisella viikolla keskityin tiettyyn teemaan ja avasin siita

viikkoanalyysissa hyoddyntaen tietoperustaa. Viikkoanalyyseissa pohdin samalla keskeiset onnistu-

miseni ja kehityskohteeni ammatillisen kehittymisen nakdkulmasta.




2 Lahtotilanteen kuvaus

Olen tyoskennellyt syksysta 2024 |ahtien sijoitusasiantuntijana. Sitd ennen tydskentelin asuntora-
hoitusasiantuntijana noin kaksi vuotta. Seuraavassa kappaleissa kuvaan tydhistoriaani, nykyisesta

tydstani ja sen ymparistosta sekd omasta osaamistani.
2.1 Nykyisen tyoni analysointi ja tyo historiani

Olen ty6skennellyt finanssialalla yli 10 vuotta. Aloitin pankkiurani tydharjoittelun kautta vuonna
2007, jonka jalkeen jatkoin kesatydntekijana. Kesatyon jalkeen minut vakinaistettiin peruspankki-
palvelun asiakasneuvojaksi. Minulla on takana pitka pankkiura, johon on mahtunut tydskentely pe-
ruspankkipalveluiden, vakuutusten, kulutusluottojen ja asuntolainojen parissa, joiden yhteydessa

sain antaa suppeaa sijoitusneuvontaa.

Olen ollut muutaman kerran poissa tydéelamasta perhevapaan takia ja viimeisin poissaoloni kesti
noin kuusi vuotta. Poissa ollessani lainsaadanto oli muuttunut ja koronapandemia oli vaikuttanut
tyétapoihin finanssialalla. Opiskelustani oli kulunut yli 20 vuotta ja oli aika paivittda osaamistani.
Hain Haaga-Helian avoimen ammattikorkeakoulun kautta liiketalouden tradenomiopiskelijaksi.
Saatuani tarvittavat opintopisteet ja riittavan keskiarvon, siirryin tutkinto-opiskelijaksi. Olen suoritta-
nut opintoja tydn ohessa ja samalla myds ammatilliset sijoituspalvelututkinnot APV 1 ja APV 2.
Nama tutkinnot oli suunnattu sijoituspalveluyrityksille, jotka tarjoavat sijoitusneuvontaa ei-ammatti-
maisille asiakkaille. Sijoituspalvelututkintojen tavoitteena oli syventaa osaamista rahoitusmarkkinoi-
den toiminnasta, eri sijoitusinstrumenteista ja sijoitusstrategioista. Tutkinnossa perehdyttiin seka

verotukseen ettd perhe- ja perintdoikeuteen.

Paivakirjaopinnaytetydssani ammatillisen kehittymisen teemoina ovat tuoteosaaminen, verotus ja
myyntitaidot. Tassa opinnaytetydssa esitelldaan sijoitustuotteita, kuten rahastoja, sijoitusvakuutuk-
sia, maaraaikaistalletustileja sekad muita sijoituskohteita, jotka eivat kuulu sijoitusneuvontani piiriin.
Naista sijoitustuotteista pyritdan tarjoamaan asiakkaille optimaalisiin sijoitusratkaisu heidan sijoitus-
strategiansa mukaisesti. Sijoitusasiantuntijan tyd vaatii paivittaista kansainvalisen talouden seuran-
taa ja sen ymmartamista, jotta voidaan suositella asiakkaille perusteellisia sijoitusratkaisuja. Ty6-
paikkani jarjestaa luentoja, jotka auttavat pitdmaan taloustietamysta ajan tasalla globaalisesta ta-

loudesta. Naita tietoja voidaan hyddyntaa asiakaskohtaamisissa.

Tuoteosaamisen lisdksi myds verotusosaaminen on tarkeaa, jotta ymmarran sijoitustuotteiden ve-
rokohtelu. Talléin voin suositella verotehokkaampia ratkaisuja, silla verot vaikuttavat suoraan sijoi-

tusten nettotuottoon. Sijoitusasiantuntijana pystyn hyédyntdmaan tata osaamista asiakkaan eduksi,



silld verotehokkuus voi merkittdvasti parantaa sijoitusten tuottoa pitkalla aikavalilla. Verotusosaami-
sella pystyn tunnistamaan mahdolliset veroseuraamukset ja riskit seka pyrin 16ytamaan kestavia
sijoitusratkaisuja asiakkaille. Tarkeita verotuksen osa-alueita ovat muun muassa paaomatulojen
verotus, osakesaastotili, elakkeiden veroseuraamukset ja verosuunnittelun rooli sijoitusten opti-
moinnissa. Naiden osa-alueiden hallinta tukee asiakkaiden taloudellista hyvinvointia, silla verote-

hokkaat sijoitusratkaisut auttavat sailyttdmaan enemman varoja asiakkaille.

Olen vasta aloittanut tdssa uudessa roolissa sijoitusasiantuntijana ja osaamistasoni vaatii viela tyo-
tovereideni tukea seka kirjallista ohjeistusta. Itsendinen suoriutuminen on viela haasteellista, silla
en aina 16yda spontaanisti ratkaisuja eri sijoitusprofiileille. Minun on syvennettava tuotteiden tunte-
musta ja ymmarrysta, jotta voin tarjota asiakkaille entista tarkempia ja asiantuntevampia ratkaisuja.
Olen laatinut erilaisille sijoitusprofiileille raataldityja tuoteratkaisuja, jotka tukevat minua asiakas-
kohtaamisissa oikeiden ratkaisujen esittamisessa. Nama ratkaisut auttavat minua syventamaan
ymmarrystani asiakkaiden tarpeista ja tarjoamaan heille juuri heidan tilanteeseensa parhaiten sopi-

via sijoitusvaihtoehtoja.

Myyntitaito on tarkea sijoitusasiantuntijalle, koska se on keskeinen osa kaupankayntitaitoa ja asia-
kaspalvelua. Pyrin rakentamaan luotettavan asiakassuhteen ja tarjoamaan asiakaslahtoista neu-
vontaa. Tama vaatii asiakaskohtaamisten ja myyntiprosessien eri osa-alueiden hallintaa, kuten ky-
kya ymmartaa asiakkaita, luoda luottamusta, kommunikoida monimutkaisista asioista selkeasti
seka rakentaa pitkaaikaisia asiakassuhteita. Sijoitusasiantuntijana autan asiakkaita saavuttamaan
taloudelliset tavoitteensa ja optimoimaan sijoitustuotot hanelle sopivalla riskitasolla, jonka han ym-

martaa ja hyvaksyy.

Sijoitusasiantuntijana olen asiakkaideni varallisuuden kasvattaja ja turvaamisen varmistaja. Annan
ammattimaista sijoitusneuvontaa ei-ammattilaisille sijoittajille ja autan heita kasvattamaan sijoitus-
varallisuuttaan. Tuen asiakkaita, joilla ei ole lainkaan saastamisratkaisuja tai jotka kokevat nykyiset
ratkaisut puutteellisiksi. Laadin asiakkaille raataloityja sijoitussuunnitelmia, jotka tukevat heidan ta-
loudellisia tavoitteitaan ja arvojaan. Autan asiakkaita paivittamaan heidan olemassa oleva sijoitus-
ratkaisuja entista paremmaksi, optimoimaan niiden tuottoa ja tekemaan lisasijoituksia, jotka perus-
tuvat yksildllisiin tarpeisiin, riskinsietokykyyn ja aikahorisonttiin. Hyédynnan alan parhaita kaytan-
toja ja tutkittuja sijoitusstrategioita varmistaakseni kestavan ja pitkaaikaisen taloudellisen kasvun
asiakkaalle. Tavoitteenani on tarjota asiakkaille asiantuntevaa tukea, joka auttaa heita tekemaan

harkittuja ja tietoisia paatoksia taloudellisten paamaarien saavuttamiseksi.



2.2 Sidosryhmit tyopaikallani

Toimivalla organisaatiolla on oltava hyvat sidosryhmat, jotta tavoitteet voidaan saavuttaa tehok-
kaasti. TyOpaikkani sidosryhmat jakautuvat sisaisiin ja ulkoisiin sidosryhmiin (kuva 1). Niiden avulla
voidaan omaksua organisaation odotukset ja tavoitteet. Ne ovat tarkea osa tata ty6ta, koska ilman

heita en voi menestya pitkalla aikavalilla.

Esihenkilo

Henkiloasiakkaat

Myynnin tuki
Mina

Koulutuspalvelut g sijoitusasiantuntijana [ TYyotoverit

L

Riskienhallinta

Lakipalvelut

Kuva 1. Sijoitusasiantuntijan sisaiset ja ulkoiset sidosryhmat

Sisdisiin sidosryhmiin kuuluvat esihenkild, tyétoverit, myynnin tuki, varainhoitajat, varainhoidon la-
kipalvelua, riskienhallinta ja koulutuspalvelut. Olen I&hes paivittain tekemisissa tyotovereiden
kanssa joko konttorilla tai verkon valityksella. Yritykselld on tarjolla varainhoidon lakimiespalveluita,
jotka auttavat asiakkaita varallisuuden jarjestamisessa jalkipolvelle verotehokkaasti. Esihenkildni
osallistuu yhteistapaamisiin ja arvioi kehitystani. Riskihallinta seuraa asiakastapaamiset laadun
varmistamiseksi ja niistd saan palautetta esihenkildni kautta. Viikon ohjelmaan olen lisannyt ope-

tushetkia, jossa paivitetaan tuoteosaamista ja kaytannon asioita.

Ulkoisiin sidosryhmiin kuuluvat henkildéasiakkaat, joilla on yli 30 000—80 000 euroa sijoittavaa varal-
lisuutta. Yli 80 000 euroa sijoitettava varallisuudesta osalta ohjataan varainhoitajalle. Sijoitussuun-
nitelma laaditaan tyypillisesti niille varoille, jolla asiakkaalle ei ole kayttéa seuraavan kolmen vuo-
den aikana. Tavoitteena on kasvattaa varallisuutta pitkaaikaisella sijoittamisella hyédyntamalla
markkinoiden tuottopotentiaalia, esimerkiksi rahastojen kautta. Asiakkaalle pyritdan I6ytdmaan ko-

konaisvaltainen ratkaisu, joka vastaa hanen tarpeisiinsa.



2.3 Tyodpaikan vuorovaikutustilanteet

Olen Iahes paivittain yhteistydssa tydpisteellani istuvien tydtovereideni ja tukineuvojieni kanssa pe-
rehdytyksen aikana joko konttorilla tai verkon valityksella. Tapaan asiakkaita verkossa, puhelimitse
tai konttorilla. Suurimman osan asiakkaista tapaan kuitenkin verkossa. On kuitenkin tiettyja ikaryh-

mia, jotka eivat vield hallitse digipalveluita ja heitd tapaan yleensa ainoastaan konttorilla.

Paaasiallisesti tyokieli on suomi, mutta osa asiakkaista palvellaan englannin kielelld. Myynnin tuki
toimi suomeksi ja IT-tuki ainoastaan englanniksi. Viikoittaisissa tiimipalavereissa jaetaan toiselle
viikon onnistumisista. Olen aktiivisesti mukana tiimipalavereissa, joissa jaan perehdytykseni aikana
oppimani asiat muille ja saan samalla hyvia vinkkeja tyttovereilta asiakaskohtaamisille. Téma vuo-
rovaikutus auttaa minua syventamaan osaamistani ja varmistamaan, etta olen ajan tasalla tiimin ja
organisaation tavoitteiden kanssa. Samalla pystyn tarjoamaan tukea ja jakamaan omia oivalluk-

siani, mika edistda koko tiimin kehittymista.

Riskienhallinta tiimin kuuntelee asiakastapaamiset jalkikuunteluna ja niista saan palautteet esihen-
kiléni kautta. Kayn palautteen Iapi hanen kanssaan henkildkohtaisesti ja mietimme yhdessa onnis-
tumiset ja kehittdmiskohteet. TAma prosessi on olennainen osa minun ammattilista kehittymista ja

laadun varmistusta.



3 Seurantajakson raportointi viikkoanalyyseineen

Opinnaytetyo toteutetaan paivakirjamuotoisena aikavalilla 30.9-28.11.2024. Raportoin kahdeksan
viikon ajan paivittaista tydstani sijoitusasiantuntijan roolissa. Kirjoitan jokaisen viikon paatteeksi

viikkoanalyysin, jossa keskityn eri ammatillisen kehittymisen teemoihin.
3.1 Seurantaviikko 1
Maanantai 30.9.2024

Minulla oli aiemmin sovittu talle viikolle kaksi tiimipaivaa muualla, kun konttorilla. Tiimipaivien ta-
voitteena oli tutustua eri paikkakunnilla tyéskenteleviin tydkavereihin seka tyéstaa kasikirjaa orga-
nisaation asiakaskohtaamismallin mukaan. Naina kahtena paivana minulla ei ollut asiakastapaami-
sia eika perehdytysta. Tyotoverini tydskentelevat eri paikkakunnilla ja tapasin heidat ensimmaista
kertaa tanaan. Oli mukava tavata kasvotusten, silla aiemmin olin ollut yhteydessa heihin vain ver-
kon valityksella. Agendalla oli asiakaskohtaamismallin kasikirjan tdydentaminen kolme hengen ryh-

missa ja toisimme tutustuminen tydympariston ulkopuolella. Kasikirjaan palaan viikkoanalyysissa.
Tiistai 1.10.2024

Toinen tiimipaiva jatkui kasikirjoituksen tydstamisen parissa. Sain osan valmiiksi jo eilen ja tdndan
oli tarkoitus viimeistella se kokonaan. Tydskentelya jatkettiin edelleen saman ryhman kanssa ja
edettiin ratkaisuehdotuksen kohtaa. Tama vaihe on ollut minulle haastava, mutta olin todella iloi-
nen, etta sain sita harjoitella kokeneiden tyOkavereiden kanssa. Ratkaisun esittdminen vaatii asiak-
kaiden tarpeiden ja toiveiden huomioimista seka hyotyjen perusteltua asiakkaille. Tarkensin yleisia
sijoitustuotteiden etuja, jotta pystyisin avaamaan selkeasti asiakkaiden tarpeisiin. Kirjoitin itselleni
tekstinpohjan, jota aion hyddyntaa asiakaskohtaamisissa. Kaytiin tekstipohjaa kohta kohdalta lapi
ja jokainen taydensi omaa neuvotteluraamiaan kasikirjaan. Kokeneille tyotoverille oli aluksi hanka-
laa kirjoittaa tapaamisten sanotukset kirjalliseen muotoon, mutta huomattiin ryhmissa olevaan pa-
ras tapa oppimiselle ja oman asiakaskohtaamisen kehittdmisen kannalta. Sain tehtya alustavan
tekstipohjaversion kasikirjastani, jota tulen tdydentamaan jatkossa. Se toimii tukena asiakastapaa-
misissani ja auttaa varmistamaan, ettd neuvontani on mahdollisimman laadukasta ja asiantunte-
vaa. Vaikka olin uusi sijoitusasiantuntija, uskalsin rohkeasti jakaa vinkkeja ja parannusehdotuksia,

joita olen saanut perehdytyksen aikana. Paivan loppupuolella ohjelma oli vapaamuotoista.
Keskiviikko 2.10.2024

Tanaan olin konttorilla ja aamulla alkoi jatkotapaamiselle asiakkaan kanssa. Vedin tapaamista itse-

naisesti ja toteutin asiakkaalle viime viikolla laatimani sijoitussuunnitelman. Asiakas oli aktiivinen



sijoittaja, joka seuraa markkinoita sdannollisesti. Asiakkaalle suosittelin kulutehokkaita sijoitusrat-
kaisuja ja han oli kiinnostunut sijoitusvakuutuksesta. Nykyisten sijoitusten riskiprofiilia ei kuitenkaan
voitu muuttaa, koska ne olivat jo sijoitusrahastossa. Sijoituskohteiden vaihdosta aiheutui veroseu-
raamuksia padomatuloveron mukaisesti. Tassa tilanteessa sijoitusvakuutus olisi ollut eriomainen
sijoitusratkaisu pitkaaikaiselle ja aktiiviselle saastajalle, joka haluaa hyédyntaa veroetuja sijoitus-
kohteiden vaihdoista. Se avulla asiakas pystyy hajauttaman sijoituksiaan laajemmin pienella paa-
omalla ja voi muokkaa riskiprofiilinsa vapaasti vakuutuksen sisalla ilman valittdmia veroseuraamuk-

sia.

Loppupaiva kului oman kalenterin varausten tekemiseen ja kasikirjan taydentamiseen. Sain varat-
tua tapaamisia talle ja ensi viikolle. Yksi paivan tavoitteista oli soittaa englannin kieliselle asiak-
kaalle ja varata tapaaminen. Olen valtellyt sitd usean paivan ajan, koska englannin kielentaitoni ei
ole kovin vahva. Tanaan paatin kuitenkin tarttua luuriin. Puhelun jalkeen, minulla jai todella mah-

tava ja onnistunut tunne. Huomasin, etta itseluottamukseni kasvoi selvasti.
Torstai 3.10.20 24

Olin tdndan etatdissa. Aamu alkoi IT-ongelmilla, enkd saanut konettani liitettya verkkoon etayhtey-
della kautta. Otin yhteytta IT-tukeen ja he neuvoivat kdymaan konttorilla, koska tietyt muutokset
voidaan tehda vain konttorilla. En saanut konettani heti kuntoon konttorilla, joten soitin asiakkaalle

ja siirsin asiakastapaamisen seuraavalle paivalle.

Loppupaivan aikana kavin tukineuvojani kanssa lyhyesti lapi perehdytysjaksoa ja suunnittelimme
paivan ohjelmaa. Suunnittelin myds kalenterin avaamisesta ja sen hallintaa ensi viikolle, jotta voin
alkaa ottaa asiakkaita aktiivisesti. Varauksia tuli seka asiakaspalvelun kautta etta itsepalvelun ajan-
varauksella. Iltsepalveluajanvaraukset edellyttavat asiakkaan soittoa, jotta voin varmistua ajan liitty-
van sijoitusneuvontaan. Varauksia tuli kuitenkin nopeasti ja monipuolisesti. Paiva oli todella moni-

puolinen ongelmista huolimatta.
Perjantai 4.10.2024

Paiva alkoi viikkoluennolla, joka pidetaan aina perjantaisin. Taman paivan agendalla oli yleinen

markkinakatsausta seka pankin ndkemys sijoitusvakuutuksiin sisaltyvista kiinteistdsijoituksista. Lu-
ennossa kasiteltiin sijoitusvakuutuksiin kiinteistosijoitusten mallisalkkua, jonka arvon uskottiin nou-
sevan. Arvonnousun taustalla oli korkotason lasku seka asuntokysynnan elpyminen. Kiinteistosijoi-
tukset olivat kohdistuneet kasvukeskuksiin, jossa ennustettiin hyvaa kehitysta ja arvonnousua tule-

vaisuudessa.



Tanaan oli useampia asiakastapaamisia ja kaytin kasikirjaa avuksi niissa. Kasikirjan avulla myynti-
vaiheet olivat selkedmpia ja niita oli helppo seurata, mikd mahdollisti paremman keskittymiseen
asiakkaan tarpeiden kuuntelemiseen. Asiakkaat halusivat jattda varojaan riskittomalle korkeakor-
koiselle tilille, koska he halusivat turvata lahipiiridnsa yllattavilta taloudellisilta tilanteilta. Lopulta

asiakkaat paattyivat sijoittamaan varat seka lyhyt- ja pitkaaikaiselle maaraaikaistalletustilille.

Paivan lopussa kavin 1api ensi viikon asiakastapaamiset ja tein esivalmistelut niihin. Tapaamisen
aiheena oli alaikaisen saastamiseen liittyvat asiat. Alaikaiselle saastamisen keskeisena tavoitteena
on varallisuuden pitkajanteinen kerryttaminen ja taloudellisten edellytysten vahvistaminen aikui-
suutta varten. Toisen huoltajan estyttya osallistumasta tapaamiseen toimitin hanelle etukateen val-
takirjan laatimista koskevat ohjeet ja pyysin hyvaksymaan sijoituspalvelusopimuksen verkossa
seka omalta etta lapsen osalta. Taman jalkeen pystyn laatimaan alaikaiselle sijoitussuunnitelman.

Molemmat huoltajat voivat sen jalkeen hallinnoida lapsen sijoituksia omassa verkkopankissaan.
Viikkoanalyysi 1

Talla viikolla perehdyin asiakaskohtaamisen kasikirjan kehittdmiseen ja esivalmisteluun. Viikon
alussa vietin kaksi timipaivaa muualla kuin konttorilla. Tiimipaivien aiheina olivat asiakaskohtaa-
mismallin mukainen kasikirjan kirjoittaminen seka uusien tiimildisten tutustuminen. Tavoitteena ol
viimeistelld asiakaskohtaamismallin kasikirja, jotta se olisi hyddynnettavissa asiakastapaamisissa.
Olen jo perehdytyksenjakson aikana tydstanyt omaa kasikirjaani, joka on tukenut minua asiakasta-
paamisissa. Tydskenneltiin kolmen hengen ryhmassa, jossa oli lisdkseni kaksi kokeneempaa sijoi-
tusasiantuntijaa. Talloin kaytiin kasikirjaa yhdessa lapi ja tarkennettiin erityisesti haastavia kohtia
asiakaskohtaamisissa. Ryhmittaytyminen oli erittain antoisaa, silla sain siitda enemman irti kuin pe-
rehdytysjakson aikana. Kokeneet sijoitusasiantuntijat jakoivat omia kaytdnnon kokemuksiaan ja

harjoiteltiin asiakaskohtaamismallin mukaisia esimerkkitilanteita.

Kasikirjan avulla varmistan, etta asiakastapaamiset ovat tuottavia, tavoitteellisia ja laadukkaita. Se
tukee sita, etta asiakastapaamiset kdydaan laadullisesti, tehokkaasti, syystemaattisesti ja kaikki
lakisaateiset asiat tulee kaytya lapi. Kasikirjan kayttaminen on tukenut minua omien myyntitaitojeni
kehityskohteiden tunnistamisissa. Haastavinta minulle oli myyntivaiheen kartoitus seka yhteisen
nakemyksen luominen asiakkaan kanssa. Naihin osa-alueisiin aion jatkossa panostaa, jotta voin

kehittya asiantuntevammaksi ja vaikuttavammaksi neuvonantajaksi.

Ennen asiakastapaamista teen huolellisesti esivalmistelut. Tutustun asiakkaan taustatietoihin, jotta
minulla olisi ennakkokasitys palveluntarpeesta ja kaikki tarvittavat ennakkotoimenpiteet olisivat

tehty. Hyvin tehty esivalmistelu luo pohjan sujuvalle ja tehokkaalle asiakastapaamiselle. Kasikirja
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on olennainen osa tata esivalmistelua. Se tarjoaa selkedn rakenteen myyntivaiheisiin seka konk-
reettisia ohjeita ja menetelmia onnistuneeseen asiakaskohtaamiseen. Kasikirja toimii myos suun-

nitteluoppaana, jossa asiakastapaamisen eri vaiheet on jasennelty systemaattisesti.

Myyntivaiheet ovat asiakkaan yhteydenotto, avaus, kartoitus, yhteisen ndkemyksen muodostami-
nen asiakkaan tilanteesta, ratkaisun ja hyodyn esittaminen seka kaupan paattaminen. Asiakaskoh-
taamismalli on esitetty kuvassa 2. Myyntivaiheiden hallitseminen on avaintekija menestyksekkaalle
myyntityolle. Alkuun ollaan yhteydessa asiakkaaseen proaktiivisesti, luodaan positiivinen avaus ja
kartoitetaan asiakkaan tarpeet. "Mita tietoisemmin ja taitavammin kykenemme lukemaan asiakasta
tapaamisen alussa, sen paremmin voimme muuntaa oma toimintaamme vastaamaan asiakkaan
persoonaa, tarpeita ja ominaisuuksia” (Salminen 2018, 117). Kartoitusvaihe on erittain tarkea, silla
siina keratdan mahdollisemman paljon tietoa asiakkaasta, jotta ratkaisu olisi asiakaslahtdinen eika
asiakkaalle tarvitset soittaa uudestaan lisdkysymyksien takia. "Mita huolellisemmin kartoitusvaihe
on suoritettu, sen paremmat evaat meilla on asiakaslahtoisen ratkaisun laatimiseen” (Salminen
2018,130).

Yheinen Ratkaisu ja Kaupan
nakemys hyoty paattaminen

Kuva 2. Asiakaskohtaamismalli (Salminen 2018, 109-152)

Vahvistan asiakkaan tavoitteet yhteenvedon avulla varmistaakseni, ettd olen ymmartanyt hanen
tarpeensa oikein. Ratkaisu esitetdan asiakkaalle selkeasti ja tuodaan esiin konkreettiset ero nykyti-
lanteeseen verrattuna, jotta asiakas voi tehda harkitun paatdksen. "Asiakkaan ostopaatdsta voi-
daan helpottaa kuvaamalla tarkoin oman ratkaisun asiakkaalle aiheuttama (vahainen) toiminnan
muutostarve ja vakuuttamalla asiakas siita, etta olet myyjana valmis auttamaan asiakasta muutok-

sen toteutuksessa” (Salminen 2018, 138).

Taman viikon asiakastapaamisissa en kokenut erityistd onnistumisia neuvottelutilanteissa, mutta
esivalmistelut sujuivat aiempaa viikkoa paremmin. Hyddynsin asiakaskohtaamismallin kasikirjaa,
jonka avulla kavin 1api neuvottelut systemaattisesti. Huomasin kuitenkin, ettd tuoteosaamisissa on
viela kehittdmisen varaa. Aion panostaa siihen jatkossa, jotta voin palvella asiakkaita entista asian-

tuntevammin.
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3.2 Seurantaviikko 2
Maanantai 7.10.2024

Paiva alkoi viikkoluennolla, jossa kasiteltiin Lahi-idan kriisia ja se vaikutuksia markkinoihin. Huoli-
matta kriisista, 6ljyn hinta on pysynyt tasapainoisena, eikd merkittavia heilahteluja ole nahty. Sijoit-
tajan on helpompi tehda sijoituspaatoksiaan ja he tekevat todennakoéisesti lisasijoituksia. Taman
seurauksena sijoitukset ovat tuottaneet maltillisesti. Tilanne tuo sijoittajille vakautta ja ennakoita-
vuutta, mika helpottaa sijoituspaatdsten tekemista. Epavarmuuden vahentyessa sijoittajat ovat to-

dennakoisemmin valmiita tekemaan lisasijoituksia entistd enemman.

Ensimmainen asiakastapaaminen koski alaikdisen saastamista, jonka esivalmistelin jo edellisella
viikolla. Toinen huoltaja oli jo toimittanut Iahettdmani valtakirjan ja allekirjoittanut sijoituspalveluso-
pimuksen verkkopalvelussa. On tarkeda varmistaa, ettd myds huoltajien ja lapsen tuntemistiedot
ovat ajan tasalla, jotta sijoitusneuvontaa voidaan antaa lakisdateisesti ja vastuullisesti. Palaan ta-

han tarkemmin viikkoanalyysissa.

Lounaan jalkeen minulla oli timipalaveri, jossa jatkoimme kasikirjan tdydentamista. Olin lisannyt
omaan kasikirjaani asiakastapaamisen jaettavan materiaalin kuvia. Kuvat tekevat kasikirjasta ha-

vainnollisemman ja tukevat asiakastapaamisten sujuvuutta.
Tiistai 8.10.2024

Kalenterini oli talle paivalle tdynna asiakastapaamisia. Aamulla huomaisin, etta yksi asiakastapaa-
minen peruuntui, mutta proaktiivisella soitolla sain tilalle uuden tapaamisen. Kyseessa oli idkas
asiakas ja hanella oli huomattava tilivarallisuus. Tyypillisesti en suosittelisi idkkaalle riskisijoitta-
mista, koska heidan sijoitushorisonttinsa on lyhyempi ja yleensa riskinsietokyky on matalampi. Asi-
akkaan tavoitteena on ensisijaisesti padoman sailyttdminen elékepaiville ja mahdollisen varallisuu-
den siirtdminen jalkipolville. Suosittelin turvallisempia sijoitusmuotoja, kuten lyhyen ja pitkan korko-
sijoituksia, joissa arvonvaihtelu on vahaisempaa ja tuottoa vakaampaa. Tallainen lahestymistapa
mahdollistaa myds likviditeetien nopean saatavuuden, mika on erityisen tarkeaa yllattavien meno-

jen varalta.

Lounaan jalkeen kavin tukineuvojani kanssa kasikirjaani lapi. Paivitin muutamia siséaltdkohtia ja
asiakaskohtaamismallia tarkennettiin. Viimeinen asiakastapaaminen koski asiakasta, jolla oli sijoi-
tuksia muissa rahalaitoksissa ja halusi vertailla sijoitusten kuluja. Asiakas oli kiinnostunut kulute-
hokkaista sijoitusratkaisuista. Ei laatinut hanelle sijoitussuunnitelmaa, mutta kavin lapi vastaavien
sijoitustuotteiden kulut, joita han voi vertailla niita kilpailijoihin. Tama antoi asiakkaalle paremman

kasityksen vaihtoehdoista ja mahdollisista sdastoista.
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Keskiviikko 8.10.2024

Tanaan tukineuvojani oli mukana asiakastapaamisessa kuuntelemassa ja arviomassa kehitystani.
Asiakas oli saanut perintda ja han haluisi sijoittaa osan varoista ajallisesti hajautettuna matalilla ku-
luilla, mutta ei halunnut toteuttaa suunnitelmaa heti. Sijoituskohteen valinta oli tapaamisen haasta-
vin osa, koska en tunne vield kaikkia tuotteita hyvin. Otin pienen tauon neuvottelun aikana ja tuki-
neuvojani avulla sain tuoteratkaisun asiakkaalle. Asiakas oli etukateen tutustunut tiettyihin sijoitus-
tuoteisiin, joita en viela tunne hyvin ja se sopii hanen sijoitusprofiilinsa. Lahetin asiakkaalle laati-
mani sijoitussuunnitelman verkkoon myéhemmin tutustuttavaksi ja ehdotin jatkotapaamista, mutta
han halusi palata itse asiaan myéhemmin. Kokemuksieni mukaan, jos asiakas ei tee sijoituspaa-
tosta neuvottelun aikana, kauppa jaa suurella todennakdisyydella toteutumatta. Tallaisissa tilan-

teissa on tarkea varmistaa, ettd asiakas on saanut riittava tietoa sijoituspaatoksen tueksi.

Lounaan jalkeen minulla olin puhelintapaaminen asiakkaan kanssa. Asiakkaalla oli tilivarallisuutta
ja osakesijoituksia, mutta hanen asiointiansa oli muissa rahalaitoksissa. Laadin sijoitussuunnitel-
man rahastosijoituksille ja maaraaikaistalletustilille. Osakesijoitukset olivat ylipainossa ja suosittelin
keventamaan niita, koska yksittaisissa osakkeissa on riskikeskittyma. Tama perustuu siihen, etta
sijoittaja on keskittanyt sijoituksensa yhteen yhtioon, mika kasvattaa riskia varojen menettamiseen.
Asiakas ei kuitenkaan halunnut keventaa osakepainoaan. Toteutin sijoitussuunnitelma poikkea-

maan avulla, jossa asiakas paatti itse sijoituskohteet.
Torstai 10.10.2024

Tanaan minulla oli todella kiireinen paiva, koska kalenteri oli tdynna asiakastapaamisia. Ensimmai-
nen asiakas oli kiinnostunut aloittamaan saanndllista sdastamista pienelld summalla. Kartoitin asi-
akkaan riskisietokyvyn ja riskinkantokyvyn seka sijoitusvakuutustarpeen. Asiakkaalla olin ennes-
taan yksittaisia osakkeita ja otin ne huomioon sijoitussuunnitelmassa. Suosittelin keventamaan
niita riskikeskittyman vuoksi. Asiakas ei halunnut realisoida osakkeita, mutta han oli kiinnostunut

aloittamaan pienelld kuukausisdastosummalla sijoitusvakuutuksen.

Viimeisessa tapaamisessa minua jannitti, koska tapaaminen oli englanniksi. Asiakastapaamisessa
kaytiin lapi saastamista alaikaiselle. Varasin itselleni rauhallisen huoneen, jossa tutustuin neuvotte-
lumateriaaliin englanniksi. Materiaali sisalsi monia vieraita englanninkielisia ammattisanoja, joten
kirjoitin niita ylos kdannoksineen tapaamisen helpottamiseksi. Kerroin asiakkaalle heti alussa, etta
tama on minun ensimmainen englanninkielinen asiakastapaamiseni sijoitusasiantuntijana. Tapaa-
minen sujui hieman jannittyneissa tunnelmissa, mutta asiakas oli ystavallinen ja ymmartamainen.

Laadin sijoitussuunnitelman, joka sisalsi yhdistelmaratkaisuja. Vaikka tapaaminen oli minulle uusi
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kokemus, asiakas oli tyytyvainen ja kertoi, ettd oli saanut selkedn kasityksen mahdollisuuksistaan.

Lopuksi toteutin suunnitelma.

Paivan asetetut tavoitteet toteutuivat ja sain pidettya kaikki asiakastapaamiset. Olin aiemmin laati-
nut sijoitusprofiileille sopivat rahastoratkaisut, mika on helpottunut ratkaisujen rakentamista asia-
kastapaamisissa. Tanaan itse lIahdin asiakkaalle rakentamaan ratkaisua hyodyntaen sijoitusprofii-

lien rahastoratkaisua ja sijoitustydkalu mallisalkua.
Perjantai 11.10.2024

Paivani alkoi asiakastapaamisella, jossa kasiteltiin sdastamista alaikaiselle. Laadin suunnitelman ja
huoltaja oli kiinnostunut sijoitusvakuutusta. Se on eriomainen ratkaisu alaikaiselle, koska myéhem-
min voi haluttaessa tehdd muutoksia kuten riskitason nostamista ja sijoituskohteen vaihtamista il-

man veroseuraamuksia.

Lounaan jalkeen minulla oli englanninkielinen tapaaminen, jonka olin aiemmin kokenut haasta-
vaksi. Valmistelin asiakastapaamista huolella ja tein mahdollisemman paljon muistiinpanoja vie-
raista sanoista etukateen. Tapaaminen sujui huomattavasti paremmin, kuin ensimmainen ja stres-
sitasoni oli matalampi. Heti peraan toisen englanninkielisen asiakastapaamisen puhelimitse. Sekin

meni vield paremmin kuin edellinen. Englanninkieliset tapaamiset tuntuivat sujuvan minulta hyvin.

Saavutin asetetut tavoitteet. Asiakastapaamiset lisasivat itsevarmuuttani erityisesti englanninkieli-
set tapaamiset. Uskalsin rohkeasti tarjota ja kertoa tuoteratkaisuista seka perusteella laatimani si-
joitussuunnitelmia asiakkaille. Englanninkieliset asiakkaat eivat jannitd enaa niin paljon, mutta tie-
tenkin se vaati viela toistoa ja uusien sijoitussanastojen opettelua englanniksi. Se on yksi osa-alue,

jossa minun taytyy kehittya kielitaitoisesti.
Viikkoanalyysi 2

Toinen raportointiviikko oli aktiivisempi asiakastapaamisten osalta kuin edellinen viikko. Talla vii-
kolla perehdyin asiakkaantuntemistietoihin ja sijoituspalvelusopimukseen, jotka ovat keskeisia vaa-

timuksia ennen sijoitusneuvonnan antamista.

Asiakkaalla tulee olla lainmukaiset ajantasaiset perustiedot seka allekirjoitettu sijoituspalvelusopi-
mus tehtyna ennen kuin voidaan antaa sijoitusneuvontaa. Kun kalenteri tayttyy ajanvarauksilla, tar-
kistan ensiksi asiakkaan tuntemistiedon ajantasaisuuden ja toiseksi sijoituspalvelusopimuksen alle-
kirjoituksen. (Laki rahanpesun ja terrorismin rahoittamisen estamisesta 28.6.2017/444; Sijoituspal-
velulaki 14.12.2012/747)
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Asiakkaantunteminen tarkoittaa asiakaan tuntemista ja tunnistamista, jotta palveluntarjoaja voi tar-
jota palveluja ja tuotteita. Se koskee rahalaitoksia, pankkeja ja muita finanssialan yrityksia. Asiak-
kaan tunteminen on erityisesti rahanpesulain tarkoittama asiakkaan tuntemisen vaatimus. Lain tar-
koitus on estaa rahanpesu ja terrorismin rahoitus seka helpottaa rikoshyddyn paljastamista ja ta-
kaisin saamista. Asiakkaan tuntemisen tavoitteena on myds estaa laittoman varallisuuden liikkku-
vuus ja suojata rahamarkkinoita vaarinkaytoksilta. Rahanpesun estamisvelvoitteet on esitetty, ku-
ten kuvassa 3. Alussa pankki kerda asiakkaan tunnistamiseen liittyvat tiedot kuten nimen, osoit-
teen, syntymaajan -ja maa. Lisaksi seurataan maksukayttaytymista seka muita tietoja, jotka autta-
vat tunnistamaan epailyttavia rahavirtoja ja torjumaan rahanpesua seka petoksia. Palvelutarjoajat
varmistavat asiakkaan voimassa olevan henkil6llisyyden ja analysoivat heidan taloudelliset toi-
mensa osana riskinhallintaa ja lainsaadannon noudattamista. Tama tarkoittaa, etta ilmoitusvelvolli-
nen tekee epailyttavien liiketoimien raportointia viranomaisille ja asiakassuhteiden jatkuvaa seuran-

taa. (Laki rahanpesun ja terrorismin rahoittamisen estamisesta.)

Asiakkaan
tunnistaminen ja Riski analysointi Selonottovelvollisuus Tyontekijan koulutus

tietojen keraaminen

Kuva 3. Velvoitteet rahanpesun estamiselle (Laki rahanpesun ja terrorismin rahoittamisen

estamisestad)

Sijoituspalvelusopimus on maksuton sopimus, joka ei velvoita asiakasta ostamaan sijoituspalveluja
palvelutarjoajalta. Sopimus maarittelee kuitenkin palvelun ehdot, asiakkaan ja palveluntarjoajan
vastuut seka sijoitusneuvonnan periaatteet. Sopimus sisaltda asiakkaan ja palveluntarjoajan
oikeudet ja velvollisuudet. Palvelutarjoajalla on tiedon- ja selonottovelvollisuus asiakkaan
taloudellisesta tilanteesta ja sijoituskokemuksesta, jossa kulut, tuotot ja mahdolliset tappiot tulisi
avata asiakkaalle ennen sijoituspaatoksen hyvaksymisen. Asiakkaan kanssa kaydaan lapi
tuoteosaamisarvio, jossa tarkastellaan tuotteen ominaisuuksia ja riskit seka varmistetaan asiak-
kaan ymmarrys tarjotusta tuotteesta. Laki kuuluu niille palveluntarjoajalle, jotka tarjoavat

sijoituspalveluja. (Sijoituspalvelulaki.)

Asiakas luokitellaan ei-ammattimaiseksi sijoittajaksi, mika tarkoittaa, ettd han kuuluu sijoittajansuo-
jan piirin. Jos palvelutarjoaja joutuu maksukyvyttdmaksi, sijoittaja voi hakea korvausta Rahoitusva-
kausvirastosta 100 000 euron asti. Talletuksia puolestaan suojaa lakisaateinen talletussuojajarjes-
telma, josta Suomessa vastaa Rahoitusvakausvirasto. (Rahoitusvakausvirasto s.a.)
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Asiakastapaamisissa tuli paljon uusia asioita tuoteosaamisista ja sijoitusprofiileista kartoittami-
sesta. Sijoitusprofiili on osa myyntivaiheessa tehtavaa asiakkaan tarpeiden kartoitusta, jossa selvi-
tetdan asiakkaan riskinsietokyky, riskinkantokyky ja sijoitushorisontti. Riskinsietokyky tarkoittaa si-
joittajan halukkuutta ottaa riskeja sijoituksiin ja taloudellisiin paatoksiin liittyen. Se kuvaa sijoittajan
kyky hyvaksya taloudellista epavarmuutta tavoitteen saavuttamiseksi. Riskisietokyvylld varmiste-
taan, etta sijoittaja ei altistu suuremmille tappiolle ja hanen taloutensa kestaa. Riskinsietokyvyn ym-
martaminen auttaa varmistamaan, etta sijoittaja ei altistu liilan suurille tappioille ja ettd hanen talou-
tensa kestda mahdolliset riskit. Tama puolestaan tukee kestavampien sijoitusratkaisujen rakenta-
mista. Riskikantokyky tarkoittaa sijoittajan taloudellista kyky ottaa riskia vaarantamatta omaa talou-
dellista vakauttaan ja hyvinvointiaan. Sijoitushorisontilla tarkoitetaan ajanjaksoa, jonka aikana si-
joittaja aikoo pitaa sijoituksensa realisoimatta niita. Sijoittajan on hyva paivittaa sijoitusprofiilinsa

muutaman vuoden valein, koska sijoituksiin voi tulla ajan myota riskikeskittymaa.
3.3 Seurantaviikko 3
Maanantai 21.10.2024

Tyo6paiva alkoi viikkoluennolla, jossa kasiteltiin passiivisten rahastosijoittamista. Passiivinen rahas-
tosijoittaminen pyrkii mahdollisemman tarkasti seuraamaan jonkin ennalta maaritellyn indeksin.
Tuotto ja riskiprofiili maaraytyy sen mukaan, ettd varat sijoitetaan kaikkiin indeksissa oleviin arvo-
papereihin ja seurataan indeksin koostumusta tarkasti. Luennossa vertailtiin myds kilpailijan passii-
visten rahastojen kulut ja niiden kehitysta. Passiiviset sijoitukset sopivat sijoittajille, jotka haluavat
osallistua sijoituspaatoksiin ja seuraavat markkinoita aktiivisesti, vaikka itse sijoitusstrategia on ak-

tiivinen. Tahan palaan viikkoanalyysissa.

Tanaan alkoi tyossaoppimisjakso, joka kestaa nelja viikkoa. Jakson tavoitteena on soveltaa pereh-
dytysjaksolla opittuja tietoja ja taitoja kaytannon tydymparistdéssa. Odotan innolla mahdollisuutta

kehittda osaamistani ja saada kokemusta aidossa tydelamassa

Taman paivan asiakastapaamiset keskittyivat sijoitusrahastoihin. Asiakkaat halusivat tehda li-
sasijoituksia rahastoihin ja jattda pienen summan lyhytaikaiselle maaraaikaistalletustilille. Osa asia-
kaista oli tutustunut omatoimisesti rahastoihin, johon halusivat sijoittaa lisaa ja aloittaa saannoéllisen
saastamisen pienella padomalla. Paivan aikana suosittelin asiakkaille sijoitusprofiilin paivittamista
varmistaakseni, etta heidan sijoitussuunnitelmansa vastaa nykyista taloudellista tilannetta ja tavoit-
teita. Kavin sijoitusprofiileja |api ja osalla asiakkaista nykyinen sijoituskayttaytyminen oli ristiriidassa
heidan voimassa olevan sijoitusprofiilinsa kanssa. Paivitetty sijoitusprofiili auttaa varmistamaan,
etta annetut sijoitusneuvot perustuvat ajantasaiseen ja oikeaan tietoon, mika tukee asiakkaan pit-

kajanteista sijoittamista.
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Asetetut paivan tavoitteet ylittyivat, koska minulla tuli enemman asiakastapaamisia mita paivan
alussa oli sovittu. Sain uusia oivalluksia sijoitusneuvonnasta, jotka auttavat tekemaan neuvotte-

lusta sujuvampia. Asiakastapaamiset antoivat minulle lisaa itsevarmuutta omaan tekemiseeni.
Tiistai 7.10.2024

Paiva alkoi englanninkieliselld asiakastapaamisella. Olin kokenut ne aikaisemmin haastavaksi,
mutta olen nyt saanut enemman itsevarmuutta muutaman tapaamisen jalkeen. Englanninkieliset
asiakkaat ovat yleensa kiinnostuneet riskittdmasta sijoituksesta ja harvoin Iahtevat sijoittamaan ra-

hastoihin, koska kielitaito ei aina riitd ymmartamaan sijoittamiseen liittyvaa termistoa.

Paivani oli todella kiireinen ja osa asetetuista tavoitteista toteutui. Englantia tuli harjoiteltua paivan-
aika paljon, koska suuri osa asiakastapaamisista kaytiin englanniksi. Sijoitussuunnitelmaa laa-
tiessa huomasin, etta hallitsen sijoitusneuvonnan tyékalun paremmin kuin edellisilla viikoilla. Ty6s-
kentelyni oli itsendisempaa tukineuvojani ollessa poissa. ja vastuu asiakastapaamisissa oli koko-
naan minulla. Annoin asiakkaille sijoitusratkaisuja itsenaisesti, mika tuki omaa kehittymistani ja aut-

toi I6ytamaan tehokkaampia toimintatapoja.
Keskiviikko 8.10.2024

Paivani alkoi asiakastapaamisella, jossa asiakas halusi aloittaa sdanndllisen saastamisen elaketta
varten ja tavoitteenaan on jaada varhain elakkeelle. Asiakas toivoi sijoitussuunnitelmaa, joka pe-
rustuu pitkaaikaiseen saastamiseen pienella kertasijoituksella ja sdanndlliselld sdastamisella. Sijoi-
tussuunnitelman laatiessa, kartoitin asiakkaan vakuutustarpeet ja han oli kiinnostunut. Suosittelin
asiakkaalle sijoitusvakuutuksesta, jossa oli kaksi kulutehokasta rahastoa. Sijoitusvakuutus on erin-
omainen ratkaisu asiakkaalle, koska eldkeika lahestyessa varat voivat siirtaa riskittémalle sijoitus-

kohteille, kuten vakuutustilille.

Osa paivan tavoitteista toteutui, vaikka asiakas peruutuksia tuli yllattdvan paljon. Proaktiivisella

soittamisella sain tilalle uusia asiakastapaamisia. En kuitenkaan saavuttanut myynnillisia tavoittei-
tani. Suurin osa asiakaista valitsi sdanndllisen saastamisen, koska se on paras tapaa vaurastumi-
seen tielle. Paivan lopuksi minulle jain aikaa tutustua organisaation sijoitustuotteisiin nettisivuilta ja

taydensin niilla kasikirjaani.
Torstai 24.10.2024

Paiva alkoi kalenterini tayttamiselle, koska aamu -ja iltapaivan asiakastapaamiset olivat peruttu.
Peruutusten vuoksi soitin asiakkaille ja taytin kalenterin tuleville viikolla. En saanut aamulle heti

uutta asiakaskastapaamista, mutta iltapaivalle sain varattua tapaamisen.
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Taman paivan asiakastapaamiset keskittyivat varallisuuden kasvattamisen pitkdaikavalilla. Keskus-
telimme eri vaihtoehdoista, erityisesti nykyisessa taloustilanteessa, jossa monet etsivat tapoja sai-

Iyttdad padomansa samalla, kun pyritddn saavuttamaan pitkdaikaisia tuottoja. Tavoitteena oli 16ytaa
tasapaino tuoton ja riskin valilla, jotka parhaiten vastaavat asiakkaiden taloudellisia tavoitteita ja

tarpeita.

En saavuttanut paivan tavoitteita, koska useat asiakkaat peruuttivat tapaamisia. Tein aktiivista soit-
toa peruutuksien tilalle ja sain kalenterin taytettya tuleville viikoille. Olin tarvittaessa yhteydessa tu-

kineuvojani haastavissa sijoitusratkaisuehdotuksissa ja hanelta sain apua asiakaskohtaamisissa.
Perjantai 10.10.2024

Perjantai alkoi perinteisesti luennolla, jossa kasiteltiin sijoitusneuvonnan laatua. Se on tarkeaa
asiakastyytyvaisyydelle ja pankin riskienhallinnalle seka silla varmistetaan lainsdadannén noudat-
tamista, kuten MIFID Il -direktiivia. MiFID II-direktiivin mukaan sijoitusneuvonnan tulee olla asiak-
kaan etujen mukaista, jossa on huomioitu asiakkaan tarpeet ja toiveet, jotta asiakassuhde sailyy

luottamuksellisena ja pitkdaikaisena (Finanssivalvonta 2024).

Tanaan oli myds ohjelmassa minun perehdytykseni paattajaiset, joissa oli minga, tukineuvojani ja
esihenkiloni. Paattajaisissa kayttiin 1api kehitystani ja osaamistasoani, koska ensi viikosta alkaen
pidan itsendaisesti sijoitusneuvottelut, mutta kuitenkin esihenkiloni on tukena tarvittaessa. Tukineu-
vojani mukaan olen hyvin kehittynyt ja kauppa kay paivittdin seka parjaan hyvin yksin asiakasneu-

votteluissa. Hanelta olen saanut paljon hyvia vinkkeja sijoitusratkaisujen laatimisen asiakkaille.

Olin paivan tavoitteessa ja paivasta jai todella hyva tunne. Aamuluennolta sain enemman irti asia-
kaskohtaamisen myyntivaiheen laadusta ja syvennyin riskinhallintaan. Tukineuvojani kanssa tay-

densin laatimani sijoitusprofiilien rahastoratkaisuja suomeksi ja englanniksi.
Viikkoanalyysi 3

Kolmannella viikolla perehdyin sijoitusrahastoihin, jotka ovat paatuotteita myyntitydssani. Rahastot
koostuvat arvopapereista ja ne hajautetaan laajasti korko- ja osakesijoituksiin pienentadakseen tap-

pion riskia sijoittajalle.

Sijoittamalla rahastoihin asiakkaat omistavat vain rahasto-osuuksia, eivat suoraan rahastoihin si-
saltyvia arvopapereita. Osakeyhtiomuotoinen rahastoyhtid hoitaa rahaston hallinnointia. Rahastot
ovat olla joko kasvu- tai tuottorahastoja. Kasvurahaston tuotot lisatdan rahastoon, mika kasvattaa
sen paaomaa. Tuottorahastoissa tuotot maksetaan kerran vuodessa osuudenomistajalle. (Putto-
nen & Repo 2011, 53;64.)
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Rahastot voivat olla aktiivisesti tai passiivisesti hoidettuja. Aktiivisesti hoidettuja sijoitusrahastolla
on salkunhoitaja, joka tekee aktiivisia sijoituspaatoksia ja tavoitteenaan voittaa vertailuindeksi tai
saavuttaa parempi riskikorjattu tuotto. Aktiivisesti hallinnoidut sijoitusrahastot ovat yleensa kalliim-
pia, koska niiden hallinnointikulut ovat korkeammat verrattuna passiivisesti hoidettuihin rahastoihin.
Tama johtuu siita, etta aktiivisten rahastojen salkunhoitajat tekevat jatkuvia sijoituspaatoksia ja
suorittavat perusteellista markkina-analyysia, mika vaatii enemman resursseja ja asiantuntemusta.
Aktiiviset rahastoratkaisut sopivat passiivisille sijoittajille. Tama tarkoittaa sijoittaa ei seuraa mark-
kina ja salkunhoitaja hoitaa rahastoja aktiivisesti. Passiivisesti hoidetuissa rahastoratkaisuissa taas
salkunhoitajan tehtdvana on seurata markkinaindeksia, kuten S&P 500 tai OMX, ilman aktiivisia
osto- ja myyntipaatoksia, mika mahdollistaa alhaisemmat kulut. Vaikka passiiviset rahastot tarjoa-
vat matalampia hallinnointikuluja, ne eivat pyri voittamaan markkinoita, vaan tavoitteena on seurata
indeksia mahdollisimman tarkasti. (Puttonen & Repo 2011, 69;130.)

Korkorahastot sijoittavat lyhyisiin- ja pitkaaikaisiin arvopapereihin, kuten valtion- ja yrityslainoihin
seka muihin korko instrumentteihin. Lyhytaikaiset korkorahastot sijoittavat alle vuoden mittaisiin
korkosijoituksiin, kuten rahamarkkinarahastoihin, jossa on matalampi korkoriski seka pienempi
tuottopotentiaali. Pitkaaikaiset korkorahastot sijoittavat yli vuoden mittaisiin korkosijoituksiin ja niilla
on korkeampi korkoriskia ja suurempi tuottopotentiaali. Sijoituskohteiden liikkeeseenlaskijoita voi-
vat olla esimerkiksi valtiot, kunnat ja muut julkisyhteisot seka rahoituslaitokset ja muut yritykset.
Osakerahastot sijoittavat paaasiassa osakkeisiin eli yritysten omistusta edustaviin arvopapereihin.
Tuotto-odotus ja arvonvaihtelu on korkea. Osakerahastot puolestaan sijoittavat paaasiassa osak-
keisiin eli yritysten omistusta edustaviin arvopapereihin. Osakerahastojen tuotto-odotus ja arvon-
vaihtelu ovat korkeat ja ne voivat keskittya tiettyihin maantieteellisiin alueisiin, yrityssektoreihin tai
eri kokoisiin yhtidihin. Yhdistelmarahastot nimensa mukaan sijoittavat varansa seka osakkeisiin
ettd korkosijoituksiin. Yhdistelmarahaston painotukset vaihtelevat rahaston sijoitusstrategian ja
markkinan mukaan. Yhdistelmarahastot tarjoavat laajan hajautuksen sijoittajalle hyddyntaen osa-
kemarkkinoiden kasvua ja korkosijoituksen vakautta. YhdistelImarahastojen riskitasot vaihtelevat
osakepainotuksen mukaan. Vahariskisen yhdistelmarahaston korkopainotus on pieni, jolloin niiden
arvonvaihtelu on maltillista ja tuotto-odotus matalampi. Korkeariskisten yhdistelemarahastojen osa-
kepainotus on suuri, mika lisda tuotto-odotusta ja niiden markkinan arvovaihtelu on korkeampi.
(Puttonen & Repo 2011, 65-70.)

Sijoitusrahastot ovat erinomaisia vaihtoehtoja seka aloitteleville ettd kokeneille pien- ja suursijoitta-
jille, koska ne ovat yksinkertaisia ja asiantuntevat ammattilaiset hoitavat sijoitusten hallinnoinnin
osuudenomistajan puolesta. Rahaston etuna on, etta sijoittajat paasevat mukaan markkinoille jo

pienella paaomalla ja voivat hajauttaa sijoituksiaan maailmanlaajuisesti hyodyntaen sijoitusalan
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asiantuntijoiden osaamista. Rahaston tuotto riippuu osakkeiden, osinkojen ja korkojen arvonnou-

susta, jolloin se voi vaihdella markkinatilanteen mukaan.

Kun sijoittaja haluaa realisoida rahastosijoituksia, tuotoista aiheutuu veroseuraamuksia padomatu-
lojen verotuksen mukaisesti. Tama tarkoittaa sita, ettd kun rahasto-osuuksia realisoidaan ja syntyy
voittoa eli verovelvollinen maksaa veroa voitosta. Rahasto-osuuksien lunastuksen verovapaa raja
on alle 1000 euroa vuodessa eli tuotoista ei synny veroseuraamuksia. PAdomatulon veroprosentti
on 30 000 euroon asti 30 % ja 30 000 euroa ylittavasta osasta 34 %. Tappiot rahasto-osuuksien
myynnista ovat padomatulon verovahennyskelpoisia seuraaville viidelle vuodelle. (Verohallinto
2024a.)

3.4 Seurantaviikko 4
Maanantai 27.10.2024

Tanaan siirryin minun paapaikkani Helsinkiin. Siella oli minun lisaksi toinen sijoitusasiantuntijaa.
Aluksi vaihdettiin kuulumisia ja sen jalkeen kdvimme tutustumassa paikkoihin. Aamu alkoi perintei-
sesti viikkoluennolla, jossa kasiteltiin markkinakatsausta ja rahastoja. Minulla oli tulossa kolme ta-

paamista talle paivalle ja eikd yhtdan peruutusta tullut.

Taman paivan asiakkaat olivat kiinnostuneita sijoitusvakuutuksesta. ltsekin omistan vastaavalaisen
sijoitusvakuutuksen, joka on toiminut loistavasti, joten oli helppo Iahteé esittelemaan asiakkaalle ja

jakamaan omia kokemuksia. Sijoitusvakuutukseen palaan viikkoanalyysissa.

Asiakastapaamiset toteutuivat, mutta myynnit eivat olleet aivan tavoitteessa. Minulla oli viela tavoit-
teena vetda neuvottelut itsenaisesti kysyméatta tukineuvojaltani apua ja tdma toteutui tdnaan. Koin,

ettd asiakastapaamiset onnistuivat ja lisasi itsevarmuutta myyntitydssani.
Tiistai 28.10.2024

Paiva alkoi asiakastapaamiselle konttorilla. Kalenterini oli tdynna ja suurin osa asiakaistani olivat
englanninkielisia, joten sain harjoitella ammattisanastoa lisaa. Kielitaitoni on kehittynyt hyvin ja en
valttdmatta tarvitsee omia muistiinpanojani. Asiakastapaamiset keskittyivat maaraaikaistalletustilei-
hin ja elékesijoituksen paivityksesta. Elakesijoituksia ei endd myydaan, mutta sijoituskohteiden
muutokset ovat edelleen mahdollista. Sijoitusvakuutus on vastaavalainen, mutta varat eivat ole si-

dottu elakeikaan asti.
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Keskiviikko 29.10.2024

Paiva alkoi asiakastapaamisella konttorilla. Suurin osa tapaamistani keskittyi maaraaikaistalletusti-
liasiakkaisiin. Asiakastapaamiset olivat lyhyita ja minulla jai aika proaktiiviseen soittamiseen. Li-

saksi tutustuin muiden kasikirjoihin ja poimin sielta itselleni sopivia myyntipuheita.

Lounaan jalkeen minulla oli asiakastapaaminen ja asiakkaalla oli useita maaraaikaistalletustileja ja
sijoitusrahastoratkaisuja. Asiakas halusi lopettaa maaraaikaistalletustilit ja sijoittaa rahastoihin. Ra-
hastoratkaisut olivat osoittautuneet tuottavammiksi sijoitusvaihtoehdoiksi. Asiakkaat eivat aina heti
uskalla sijoittaa koko saastopuskuriansa korkean riskisiin sijoituskohteisiin, jos heilla ei ole aikai-
sempaa kokemusta. Epavarmassa markkinatilanteessa suosittelen asiakkaille sdannéllisen saasta-
misen aloittamista pienellda summalla. TGma madaltaa kynnysta sijoittamiseen ja antaa mahdolli-
suuden kerryttaa sijoituskokemusta hallitusti seka saada sijoituskokemusta. Sijoittaminen on jous-

tava tapaa saamaan varoille parempaa tuottoa ja hajauttaa sijoituksia laajasti.

Ylitin tavoitteet tdnaan myynnillisesti ja asiakastapaamiset maarallisesti. Viimeinen asiakastapaa-
minen oli mielenkiintoinen, koska asiakas ymmarsi, ettei isoja varasummia kannattaa pitaa tililla.

Tilit ovat arjen rahaliikennetta ja lyhytaikaista sdastdpuskuria varten.
Torstai 30.10.2024

Minulla on tdndan vain englanninkielisia asiakastapaamisia. Olen huomannut, ettéd englannin kie-
leni on kehittynyt naiden viikkojen aikana. Olen ollut aina epdvarma englannin kielestani, mutta
asiakastapaamiset ovat kehittaneet kielitaitoni. Englanninkielisille asiakkaille ei voi myyda sijoitus-

vakuutusta paitsi, jos he osaavat suomea tai ruotsia.

En ollut paivan tavoitteessa myynnillisesti ja enka asiakastapaamisisten lukumaarissa. Suurin osa
asiakastapaamisista koostuivat pienista sijoituksista. Harjoittelin paljon englantia ja kirjoitin yl6s uu-
sia lauseita kdannoksineen ja opettelin niitd ulkoa. Tdma on juuri sitd ammatillista kehittymista. Us-

koisin, ettd muutaman kuukauden kuluttua kielitaitoni on jo paremmalla tasolla.
Perjantai 31.10.2024

Paivani alkoi viikkoluennolla, jossa kasiteltiin kansainvalisia osakemarkkinoita. Osakemarkkinat oli-
vat laskeneet viime viikolla, koska Yhdysvallan presidentinvaalit Iahestyvat. Lahi-idassa on edel-

leen epavarmuutta konfliktin takia. Tuotevalikoimamme oli tullut uusia vastuullisia sijoitusrahastoja,
joka sopivat lyhytaikaisiin sijoitustarpeisiin. Haluan seurata rahastojen kehitysta ennen kuin suosit-

telen niita asiakkaille.
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Taman paivan asiakastapaamiset keskittyivat osakesijoituksiin ja rahastoihin. Osakesijoituksista en
saa antaa sijoitusneuvontaa, koska niissa on riskikeskittyma. Toisessa asiakastapaamisessa asi-
akkaalla oli rahastoja, jotka sijoittavat Eurooppaan ja Pohjois-Amerikkaan. Asiakas oli kiinnostunut
sijoittaa Aasiaan, joten paivitin hanen sijoitusprofiiliansa. En tuntenut Aasian rahastoja, joten kysyin
tyotoveriltani. Aasian rahasto sijoittaa kehittyvien maiden osakemarkkinoille ja salkunhoito voi olla
passiivista tai aktiivista. Esittelin asiakkaalle sijoitusstrategian mukaisesti rahaston, joka sopii ha-
nen sijoitusprofiiliansa. Asiakas halusi jaada miettimaan ja laitoin suosituksen hanen verkkopank-

kiinsa, johon han voi tutustua myéhemmin.
Viikkoanalyysi 4

Talla viikolla perehdyin sijoitusvakuutuksiin. Se on erittain hyva sijoitusratkaisu yli kolme vuoden
saastdajalle pien- ja suursijoittajille, jotka aktiivisesti hoitavat sijoituksiaan. Sijoitusvakuutus on pa-
ras valinta verotehokuuden, perintdetujen tai pitkdaikaisen saastamisen tavoittelemiseksi. Sijoitus-
vakuutuksissa on kuitenkin korkeammat kulut. Vakuutussaastamisen voi aloittaa kahdella tavalla,

joko sijoitusvakuutuksella tai kapitalisaatiosopimuksella.

Saastdhenkivakuutus eli sijoitusvakuutus yhdistda sdastamisen ja henkivakuutusturvan. Siina paa-
oma on turvattu kuolemantapauksessa riippumatta markkinoiden arvonvaihtelusta. Saastéhenkiva-
kuutus on vakuutussaastamisen sopimus, joka on suunniteltu pitkdaikaiseen saastamiseen ja si-
joittamiseen. Sijoituskohteet voivat olla sijoitusrahastoja, sijoituskorien kautta valittuja kohteita tai
vakuutustilin sisaltéd. Naiden avulla vakuutuksenottaja voi hajauttaa sijoituksiaan eri omaisuus-
luokkiin ja markkinoille, mika tarjoaa joustavuutta ja mahdollisuuden muokata sijoituksia omien ta-
voitteiden ja riskiprofiilin mukaan. Sopimuksessa on henkivakuutus, jossa vakuutuksen ottaja va-
kuutettu. Vakuutussaastot turvattu kuolemantapauksessa ja sdastot maksetaan edunsaajalla kuo-

lemantapauksessa ennen perunkirjoituksen valmistumista. (FINE 2020.)

Kapitalisaatiosopimus on sijoitusvakuutus, jossa ei ole vakuutettua henkil6d. Pdadoma ei ole tur-
vattu kuolemantapaukselta. Tama sopimus sisaltaa myos laajan valikoiman sijoituskohteita, kuten

rahastoja, sijoituskorit ja sijoitusobligaatiot seka vakuutustili. (FINE 2020.)

Saastohenkivakuutus sopii niille asiakkaalle, jolla perintdsuunnittelu on ajankohtaista ja halutaan
turvata padoma kuolemantapauksessa. Kapitalisaatiosopimus sopii niille sijoittajalle, jotka haluavat
hyddyntaa vakuutuskuoren veroetua ilman henkivakuutusta. Saastdhenkivakuutuksen ja kapitaali-

saatiosopimuksen keskeiset erot nakyvat kuvassa 4.
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Henkivakuutusturva

edunsaajille

Saastohenki-

vakuutus
Kattaaa sijoitettu

padaoma

Vakuutussiastaminen kuolematapauksessa

Ei henkivakuutusta ja
ei padomaturvattu
kuolintapauksessa

Kapitalisaatio-
sopimus

Kuva 4. Saastdhenkivakuutus ja kapitalisaatiosopimus ominaisuudet (FINE 2020)

Sijoitusvakuutuksen verotus tapahtuu varojen nostojen yhteydessa ja verotuskohtelut vaihtelevat
tilanteen mukaan. Se riippuu esimerkiksi siita, irtisanotaanko vakuutus kokonaan, tehdaanko sita
erillinen nosto, muutetaanko vakuutus toiseksi sopimukseksi vai maksetaanko saastot kuolemanta-
pauksessa korvauksena edunsaajille. Verotus maaraytyy myds sen mukaan, paattyyké vakuutus
voitollisena vai tappiollisena. Tuotot verotetaan varoja nostaessa tai sopimuksen paattyessa paa-
omatulovero mukaan. Vakuutusyhtié maksaa verot asiakkaan puolesta ja nettosumma maksetaan
asiakkaalle. Alle 1000 euron verovapaata myyntia ei voi hyddyntaa sijoitusvakuutuksessa, koska ei

voi hyddyntaa kahta veroetua. (Verohallinto 2024b.)
3.5 Seurantaviikko 5
Maanantai 4.11.2024

Aamu alkoi viikkoluennolla, jossa kasiteltiin Yhdysvaltain presidentinvaaleja ja kasainvalista sijoi-
tusstrategia. Markkinoiden nakemys oli, ettd pida osakkeet ylipainossa, koska Yhdysvaltain talous-
luvut ovat olleet hyvia ja viittaavat vakaan kasvun jatkumiselle. Rahapolitikka kevenee ja osake-

merkinnoilla on nahtavissa kasvua.

Taman paivan tapaamiset koostuivat laajemmista kokonaisuuksista, joissa asiakkailla oli sijoitet-
tuna yksittaisia osakkeita, pdérssinoteerattuja rahastoja (eng. Exchange Traded Fund, ETF), sijoi-
tusrahastoja seka sijoituksia muissa rahalaitoksissa. Nama tapaamiset olivat minulle vield haasta-
via, koska asiakkailla oli ennestaan paljon sijoituksia ja kokonaisuus piti ottaa huomioon sijoitusrat-
kaisussa. Ratkaisu rakennetaan nyKkyisilla ja tulevilla sijoituksilla ja alueellinen jakauma piti sailyt-
taa suosituksen mukaisena. Naissa kokonaisuuksissa minulla on parannettavaa ja palaan niihin

viikkoanalyysissa.
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Tiistai 5.11.2024

Tanaan minulla oli valmennusmallin tapaaminen esihenkildni kanssa. Tapaamisessa kavimme Iapi
substanssiosaamistani, toimintamallia ja asiakaskohtaamisia. Kdvimme my®&s |api riskihallinnan an-
tamaa palautetta asiakastapaamisen tallenteen perusteella. Palautteessa nostettiin seuraavia kehi-
tettavia kohtia; asiakkaan ulkopuolinen varallisuus, jonka olin syéttanyt virheellisesti ja tuotesuosi-
tus ei vastannut asiakkaan tarpeita. Kavin naita asioita Iapi esihenkildoni kanssa ja pohdittiin kehi-
tysehdotuksia. Keskusteltiin erityisesti siitd, miten voin parantaa asiakaskohtaamisia ja valttaa vir-

heellisia tietoja. Seuraavissa asiakastapaamisissa ajon keskittya naihin osa-alueisiin.
Keskiviikko 6.11.2024

Tanaan olin konttorilla. Asiakastapaamisissa tavoitteena oli keskittya tuoteosaamiseen ja sijoitus-
tydkalun kayttdéon. Laadin sijoitussuunnitelmia asiakastapaamisissa, mutta ne Iahtivat ehdotuksina
asiakkaille. Markkinan epavarmuuden takia asiakkaat sijoittivat varansa maaraaikaistalletustilille.
Asiakastapaamiset olivat nopeita ja minulla jai aikaa soittaa asiakkaalle kalenterin tayttdmiseen tu-

leville viikoille.

Olin paivan tavoitteessa asiakastapaamisissa maarallisesti, mutta en ollut myynnillisesti. Tanaan ei
tullut varsinaista uuttaa asiaa, mutta sain rauhassa pohtia menneiden viikkojen kehityskohteita.
Tuoteosaamisessa minulla on vield parannettavaa, jotta voin antaa asiakkaalle kokonaisvaltaisia
sijoitusratkaisua. Muut sijoituskohteet, kuten poérssinoteerattuja rahastoja, osakesaastdotili ja yksit-

taiset osakkeet, ovat tulleet tutuksi. Tahan palaan viikkoanalyysissa.
Torstai 07.11.2024

Tanaan vierailtiin toisella konttorilla, jossa kaytiin tydtoverin kanssa esittelemassa itsemme ja ker-
rottiin kdytadnndn asiat asiakasohjauksista. Vierailun tarkoitus oli kertoa sijoitusasiantuntijan roolista
ja tuoda tiimilaiset tutuksi toisen konttorin henkildkunnalla sekéa vahentaa kynnysta ohjata asiak-
kaita sijoitusasiantuntijoille. Loppupaiva meni kalenterein tayttamisella tuleville viikoille ja se taytyin
hyvin nopeasti. Soittoajat ovat olleet tarkeitd, koska silla saan varauksia kalenteriin tavoitteiden

saavuttamiseksi.
Perjantai 10.10.2024

Minulla oli kaksi asiakastapaamista talle paivalla. Ne pitivat sisallaan sijoitusneuvonnan ulkopuo-
lella olevia sijoitustuotteita, kuten pdrssinoteerattuja rahastoja (ETF) ja osakkeita. ETF:t ja osak-

keet ovat usein yksil6llisempia sijoitustuotteita ja niihin liittyy suurempi markkinariski ja volatiliteetti
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verrattuna esimerkiksi rahastoihin. Korkeariskiset sijoitukset huomioidaan kuitenkin sijoitusneuvon-
nassa. Tallin varmistetaan, ettd asiakas ymmartaa sijoitustuoteisiin liittyvat riskit seka tuotteiden
soveltuvuuden omaan sijoitusprofiilinsa. Rahastosijoitus sopii laajemmalle asiakaskunnalle ja ne
ovat helpommin ymmarrettavissa. Kavin asiakkaan kanssa tuoteominaisuudet Iapi varmistaakseni
tuotteen edelleen soveltuva hanelle. Ehdotin kevennysta korkeariskisiin sijoitustuotteisiin, jotta ris-

kikeskittyma pysyisi mahdollisimman pienena. Lopullinen sijoituspaatos jaa kuitenkin asiakkaalle.
Viikkoanalyysi 5

Minulla oli palaveri esihenkildni kanssa, jossa kdvimme lapi valmennusmallia organisaation strate-
gian mukaisesti. Valmennusmallin tavoitteena oli auttaa minua I6ytdmaan oma toimintatapani, joka
tukee tavoitteiden saavuttamista. Tapaamisessa kayttiin 1api minun substanssiosaamistani, toimin-
tatapojani ja asiakkaankohtaamistani. "Substanssiosaamisella tarkoitetaan sitd perusammattitaitoa,
johon asiantuntija on kouluttautunut tai johon tarvittavat taidot han on hankkinut kokemuksen
kautta” (Salminen 2018,186).

Sijoitusasiantuntijana tunnen ja osaan kayttaa sijoitusneuvonnan liittyvia tydkaluja ja toimintamal-
leja. Aluksi minun tulisi keskittya tekniseen sijoitusosaamiseen ja asiakastydhon. Sijoitusneuvonta
on kertaluonteista ja se on rajattua. Tama tarkoittaa, etta sijoitussuunnitelma perustuu asiakkaiden
yksilGllisiin tilanteesiin ja sijoitustavoitteisiin. Varmistan, etta asiakas saa oikeanlaista tietoa paatok-
sensa tueksi ja neuvonta noudattaa alan saantelya ja eettisia periaatteita. Sijoitusasiantuntijana
laaja tietoisuus sijoitustuotteista on erittain tarkeaa, jotta voidaan antaa kokonaisvaltaista sijoitus-
ratkaisua asiakkaan tarpeelle. Lisaksi sijoitusasiantuntijan on pysyttava ajan tasalla markkinoiden
kehityksesta, lainsdddanndn muutoksista ja uusista sijoituskohteiden mahdollisuuksista, jotta voi-

daan tarjota asiakkaalle ajankohtaista ja luotettavaa sijoitusneuvontaa.

Talla viikolla perehdyin myds muihin sijoitustuotteisiin, joista en saa antaa sijoitusneuvontaa, kuten
arvo-osuustili, porssinoteeratut rahastot ja osakesaastotili. Nama sijoituskohteet ovat korkeariski-
sia, koska ne sijoittavat yksittaisiin yrityksiin. Sijoittajan on tarkeaa tutkia valitsemansa sijoituskoh-

teet huolellisesti ja olla aktiivinen naiden sijoituksensa hallinnassa.

Arvo-osuustili (AOT) on sailytystili tai osakesalkku, joka toimii sdhkoisena arvopaperitilina. Talla
tililla voi sailyttaa ja kayda kauppaa erilaisilla arvopapereilla, kuten osakkeilla, joukkovelkakirjalai-
noilla, porssinoteeratuilla rahastoilla, pdrssilistatuilla tuotteilla ja listaamattomilla osakkeilla ilman
rajoituksia. Asiakkaalla voi olla useampia arvo-osuustileja eri pankeissa tai valittgjilla, mika tarjoaa
joustavuutta ja mahdollisuuden hajauttaa sijoituksia eri palveluntarjoajien kautta. (Porssisaatio

s.a.a.)
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ETF-rahasto eli pérssinoteerattu rahasto, jolla voi kdydaan kauppaa pdérssin aukioloaikoina kuten
osakkeella. Omistusosuuksia voi ostaa ja myyda poérssissa. Ne toimivat samalla tavalla kuin osak-
keet, mutta niissa on yleensa laajempi hajautus. Porssinoteeratut rahastot ovat passiivisia, jotka
seuraavat jotakin indeksia, kuten OMX Helsinki 25:ta tai MSCI World -indeksia. (Porssisaatio
s.a.b.)

Osakesaastatili (OST) on tili, jolla voi kdyda kauppaa kotimaisilla ja ulkomaisilla pérssiosakkeilla
veroseuraamuksitta. Osakesaastatililla on rahatili ja osakkeiden sailytystili. Olemassa olevia osak-
keita ja pOrssinoteerattuja ei voi siirtda osakesaastotilille. Maksimitalletus rahatilille 100 000 euroa,
joko erissa tai kerralla. Osingot maksetaan rahatilille ja osinkotuottoja voi sijoittaa uudelleen ilman
veroseuraamuksia. Verotus menee paaomatulon mukaan. Tappio voidaan vahentaa verotuksessa,
kun osakesaastotili on lopetettu kokonaan. Verovelvollisella saa olla yksi osakesaastaotili. (Pors-
sisaatit 8.2.2022.)

3.6 Seurantaviikko 6
Maanantai 11.11.2024

Aloitin paivan tarkistelemalla sdhkopostiani ja kalenterini tulevia asiakastapaamisia. Talle paivalle
oli varattuna kolme asiakastapaamista. Asiakastapaamiset keskittyivat sijoitusprofiilien paivittami-
seen. Yhdella asiakkaalla oli jo sijoituksia, mutta hanen sijoitusprofiilinsa oli muuttunut ajan saa-
tossa. Sijoitusten alueellinen jakauma ei ollut suosituksen mukainen. Suosittelin alueellisen ja-
kauman muutoksia, jotta sijoituskohteet vastaavat paremmin asiakkaan nykyista sijoitusprofiilia.
Laadin sijoitussuunnitelman asiakkaalle, mutta asiakas halusi tutustua ehdotukseen tarkemmin.

Lahetin ehdotuksen verkkopalveluun, jotta asiakas voi tutustua siihen mydhemmin.

Asiakastapaamiset ylittivat tavoitteeni, mutta myynnit eivat olleet tavoitteessa. Soitin muutaman pu-
helun ja sain sovittua uusia tapaamisia. Syvennyin sijoitusneuvontatyfkalun kayttéén, erityisesti
aluejakauman paivittamiseen nykyisten sijoitusten ja tulevien kuukausisdastamisen osalta. Se on
todella tarkeaa sijoitussuunnitelmaa laatiessa, jotta pysytaan sijoitusprofiilin puitteissa. Varmiste-

taan, etta sijoitukset vastaavat asiakkaiden riskinsietokykya, sijoitushorisonttia ja tavoitteita.
Tiistai 12.11.2024

Tanaan olin konttorilla, koska minulla oli asiakastapaaminen konttorilla. Asiakkaalla on entuudes-
taan sijoituksia, joita han halusi paivittda. Paivitin asiakkaan sijoitusprofiilia ja han halusi sijoittaa
varansa sellaisiin sijoituskohteisiin, joissa painotetaan vastuullisuutta. Nykyiset sijoitukset ei tayta

tata vaatimusta ja sen realisointi aiheuttaa veroseuraamuksia asiakkaalle. Asiakas ei halunnut
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tehda muutoksia veroseuraamusten takia, mutta todennakoisesti aloittaa uutta sijoittamista suosi-

tuksen mukaisesti. Vastuullisuuteen palaan viikkoanalyysissa.

Loppupaivan asiakastapaamiset keskittyivat maaraaikaistalletustilin avauksiin. Asiakkaat olivat
kiinnostuneet sijoittaa, mutta samalla minimoida riskit. Kerroin heille, etta vaikka maaraaikaistalle-
tustilit ovat turvallinen vaihtoehto, niihin liittyy inflaatioriski eli rahan ostovoiman heikkeneminen.
Kavin keskustelua muista sijoitusvaihtoehdoista, mutta osa asiakkaista kuitenkin piti maaraaikais-

talletustilia itselleen sopivimpana ratkaisuna.

Taman paivan asiakastapaamisten tavoitteet ylitetty, mutta en saavuttanut myyntitavoitteitani. Va-
lilld on viikkoja, jolloin en paase myyntitavoitteisiin. Asiakastapaamisissa annoin kokonaisvaltaista
sijoitusneuvontaa ja toin esiin eri vaihtoehtojen hyddyt asiakkaalle. Olen huomannut, ettd asiakas-
tapaamiset sujuvat paremmin kuin aiemmat viikot. Hyédynnan kasikirjaani asiakaskohtaamisissa

tapaamisten tueksi, mutta sovellan niita joustavasti tilanteen mukaan.
Keskiviikko 13.11.2024

Kalenterini oli tdynna asiakastapaamisia. Asiakkailla ei ollut ennestdan saanndllista saastamista ja
he osoittivat kiinnostusta sdastdmissuunnitelmia kohtaan. Neuvottelussa laadin asiakkaalle sijoi-
tussuunnitelman ja kartoitan hanen tarpeensa, kuten tulevaisuuden suunnitelmat ja tavoitteet. Sijoi-
tusprofiilien selvittdmisen jalkeen, autoin asiakkaita I6ytamaan heidan tuotto-odotuksiinsa ja riskita-
soonsa sopivan ratkaisun saanndllisen saastamisen aloittamiseksi. SijoitustyOkalua kayttd auttoi
ohjaamaan suunnitelmaa selkealla tavalla, mika lisasi sekd omaa luottamustani ettad asiakkaan ym-
marrysta. Asiakkaiden kanssa kavin huolellisesti riskit, tuotot ja kulut 1api, koska heilla ei ollut en-
nestdan kokemusta sijoittamisesta. Sijoitussalkut rakennettiin aktiivisella varainhoitoratkaisuilla,
koska asiakkaat toivoivat helppohoitoista ja vaivatonta vaihtoehtoja. Kaikki asiakastapaamiset to-

teutuivat suunnitellusti ja ne sujuivat mutkattomasti.
Torstai 14.11.2024

Tavoitteeni talle paivalle on pitaa kaikki tapaamiset ja saada uusia oivalluksia. Valmistelin eilen ta-
man paivan tapaamiset huolellisesti ja osa asiakkaista vaikutti potentiaalisilta sijoittajilta, kun osa

tapaamisista oli maaraaikaistalletustilien avaamiseen liittyvia.

Paivan ensimmainen tapaaminen oli nuori asiakas, jolla ei ollut aiempaa kokemusta sijoittamisesta,
mutta hanella oli merkittava tilivarallisuutta. Esihenkildni oli mukana kuuntelemassa tapaamistani ja
arvioimassa asiakastapaamisen kulkua. Kavimme lapi sijoittamisen perusteita ja eri vaihtoehtoja,

jotta asiakas sai kattavan ymmarryksen mahdollisuuksistaan. Laadin sijoitussuunnitelma aloittele-
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valle sijoitta varainhoitoratkaisulla, joka tuo asiakkaalle helppoutta ja joustavuutta sijoituspaatok-
sissd. Asiakastapaamisen jalkeen esihenkiloni antoi palautetta ja kehitysehdotuksia, jotka auttavat
minua parantamaan asiakaskohtaamisten laatua ja omaa tydskentelyani tulevaisuudessa. Palaut-
teessa nostettiin esiin saanndllisen saastamisen esittaminen hyotyjen kautta. Tahan palaan tar-

kemmin viikkoanalyysissa.
Perjantai 15.11.2024

Paiva alkoi perinteisesti viikkoluennolla, jossa kasiteltiin yhdistelmarahastoja. Yhdistelmarahastoilla
oli mennyt odotettua tuottoa paremmin, koska rahastossa oli laaja kansainvalinen hajautus ja kor-

kea osakepaino. Salkussa on hyvin parjaavia laskevia ja nousevia sijoituskohteita.

Minulla oli kolme asiakastapaamista talle paivalle, joissa paivitettiin sijoitusprofiili ja tehtiin lisasijoi-
tuksia. Asiakkaat halusivat muuttaa riskitasoa ja tuotto-odotusta. Nykyiset sijoitukset olivat tuotta-
neet hyvin, joten lunastuksesta aiheutui veroseuraamuksia padomatulon mukaan. Lopulta Asiak-

kaat paattivat toteuttaa muutokset veroseuraamuksesta huolimatta.

Kaikki asiakastapaamiset toteutuivat suunnitellusti ja saavutin myynnilliset tavoitteeni. Keskityin ei-
lisen esihenkildn antama rakentavaan palautteeseen ja pyrin I6ytdmaan uusia toimintatapoja kehi-
tyskohteisiin. Tanaan olin asiakastapaamisissa huomattavasti itsevarmempi, silld osasin vastata

asiakkaiden kysymyksiin ja tarjota ratkaisuja heidan tarpeisiinsa hyoétyjen kautta.
Viikkoanalyysi 6

Taman viikon asiakastapaamiset keskittyivat paaasiassa sijoitusprofiilien paivittdmiseen. Monilla
asiakkailla oli jo sijoituksia, jotka eivat enda vastanneet nykyisten sijoitusprofiilien tavoitteita. Sijoi-
tusprofiilin paivittdminen on tarked muutaman vuoden valein, jossa varmistetaan asiakkaan nykyi-
set sijoitukset vastaavat haneen tavoitteitaan, eldamantilannettaan ja riskinsietokykyaan. Asiakkaan
sijoitusprofiili voi muuttua esim. eldkéitymisen my6ta, tulotason muuttumisen johdosta ja uusien tu-
levaisuudella tavoitteiden myota. Osa asiakkaista ilmaisivat halunsa lisaté vastuullisen sijoittami-

sen painotusta salkuissaan.

Talla viikolla perehdyin vastuullisen sijoittamiseen eli ESG-asioita, joka tarkoittaa ymparisto (Envi-
ronment), sosiaalinen vastuu (Social) ja hyva hallintotapa (Governance). Se on osa sijoitustoimin-
taa sijoituspalvelun tarjoaville yrityksille. Vastuullinen sijoittaminen on tapa, jolla yhdistetdan yhteis-
kunnan taloudelliset tavoitteet vastuullisesti. Yhteiskunta voi paremmin ja sdantelyt korostavat vas-
tuullisuutta, joka tekee sijoittamisesta kilpailukykyisempaa. ESG:lIa pyritdan vahentamaan negatii-

visia vakuutuksia ymparistoon ja yhteiskuntaan seka vaikuttamaan positiivisesti niihin. Vastuulliset
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sijoitukset nahdaan kestavana sijoituskohteena, koska ne vahentavat sijoituksiin liittyvia riskeja ja

pitkan aikavalin tuotto on parempaa ja vakaampaa. (FINSIF s.a.)

Kun kartoitan asiakkaan vastuullisuuteen liittyvia mieltymyksia, pyrin 16ytamaan heille sopivan
ESG-tason. Suuri osa sijoituskohteista noudattavat ESG-periaatetta, mutta osalla on perinteisempi
tarjonta. Mikali asiakkaat haluavat lisata painotusta korkeampaan ESG-tasoon ja vastuulliseen
sijoittamiseen, voin tarjota naita vaihtoehtoja, jotka tayttavat heidan vastuullisuustavoitteensa ja

saavuttamaan heidan taloudelliset paddmaaransa.

Minulla oli talla viikolla ensimmainen yhteistapaaminen esihenkiléni kanssa. Asiakastapaaminen ol
hyvin selked, koska asiakkaalla ei ollut sijoituksia. Valmistauduin asiakastapaamiseen jo edellisena
paivana, koska se helpottaa kokonaisuuden hahmottamista ja tapaamisesta tulee sujuvampaa.
Asiakkaan perustiedot ja sijoituspalvelusopimus oli ajan tasalla. Kaytiin esihenkiloni kanssa lyhyen
keskustelun ennen asiakastapaamista ja sovittiin tapaamisen tavoitteista. Asiakastapaaminen aloi-
tettiin tunnelman luomisella ja asiakas ilmaisi heti alussa halunsa sijoittaa tilivarojaan seka ryhtya
kuukausisaastajaksi. Laadin sijoitussuunnitelmaa asiakkaan riskinsietokyvyn ja taloudellisten ta-
voitteiden pohjalta. Kartoitin asiakkaan vastuullisuusmieltymykset ja han kiinnitti erityistd huomiota
sijoituksiin, jotka noudattavat ESG-periaatteita. Asiakkaille oli tarkeaa, etta hanen rahansa eivat tue
toimialoja, jotka voivat aiheuttaa haittaa ymparistolle, yhteiskunnalle tai ihmisoikeuksille. Sijoitusrat-
kaisussa on huomioitu vastuulliset sijoitukset, jotka vastaavat asiakkaan tavoitteita. Asiakas hyvak-
syi suunnitelman ja arvosti sen joustavuutta, joka mahdollistaa mukautumisen hanen elamantilan-

teensa mukaan.

Asiakastapaamisen jalkeen kavin palautekeskustelun esihenkiloni kanssa, jossa han antoi seka
positiivista etta rakentavaa palautetta. Palautteessa nostettiin esiin seuraavat onnistumiset, kuten
asiakkaan luottamuksen herattaminen, mielenkiinnon vahvistaminen ja oikean ratkaisun ja hyoty-
jen selkea esille tuominen asiakkaalle. Lisaksi kavimme |api kehityskohteita kuten parempi esival-
mistelu ja kuukausisaastamisen hyotyjen kasittelyn selkeyttdminen. Palautteen perusteella tein tar-
vittavat muutokset kasikirjaan, joita aion hyodyntaa seuraavissa asiakastapaamisissa varmistaak-

seni entista sujuvamman ja asiakaslahtéisemman keskustelun.
3.7 Seurantaviikko 7
Maanantai 18.11.2024

Minulla oli kolme asiakastapaamista tanaan, joissa paivitin asiakkaiden sijoitusprofiileita. Asiak-
kaat halusivat hyodyntaa sijoitusvakuutuksen tarjoamia etuja. Aktivoin sijoitussuunnitelman ja lahe-
tin tapaamisen koosteet asiakkaan verkkopalveluun. Lisaksi tavoittelin aiemmin peruutuja asiakas-

tapaamisia ja ehdotin uusia ajankohtia tapaamisille.
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Myyntitavoite ei tayttynyt, mutta asiakastapaamisten maara toteutui suunnitellusti. Vedin neuvotte-
lut itsendisesti, koska asiakastapaamiset olivat sisalléltdan yksinkertaisia. Kartoitin myos asiakkaan
muiden perheenjasenten sadastamistilanteen ja varasin heille asiakastapaamisen. Tama oli ihan

uusi tapa minulle toimia, mutta tuntui loogiselta ehdottaa tapaamista muille perhejasenille.
Tiistai 19.11.2024

Taman paivan asiakastapaamiset keskittyivat iakkaisiin asiakkaisiin, jotka yleensa haluavat jattaa
varansa korkotilille. Paivitin asiakkaiden sijoitusprofiilit. Yksi asiakkaista ei halunnut lainkaan osa-
kepainotteisia sijoituksia, koska koki niiden lisdavan sijoitussalkun riskia. Ehdotin asiakkaalle, etta
osa varoista sijoitettaisiin lyhyen koron rahastoihin, joissa ei ole lainkaan osakepainoa ja loput kah-
den jakson maaraaikaistalletustilille. Lyhyen koron rahasto osoittautui asiakkaalle parhaaksi ratkai-
suksi, koska niilld on matala riski, vakaa tuotto, hyva likviditeetti ja ne sopivat riskinvalttgjille. Lo-

pulta asiakas paatti toteuttaa sijoitussuunnitelman.

Saavutin paivan asetetut tavoitteet sekd myynnissa ettd asiakastapaamisten maarassa. Esivalmis-
telin idkkaan asiakkaan asiakastapaamisen huolella, koska he ovat varovaisia sijoittajia. Lisaksi he
eivat halua ottaa riskeja varojensa sijoittamisissa. Likviditeettitarpeet olivat heille erityisen tarkeita,
silla varoja tarvittiin terveydenhuoltokulujen ja asumisen kattamiseen. Tama on idkkaiden asiakkai-

den ensisijainen prioriteetti.
Keskiviikko 20.11.2024

Tanaan oli konttoripaiva. Asiakas oli kdynyt viime viikolla sijoitusneuvottelun ja oli aloittanut sijoitta-
mista. Tassa jalkeen oli tapahtunut kurssiliikkeet alaspain ja asiakas halusi perua sijoituspaatok-
sensa. Kartoitin asiakkaan varojen tarpeellisuuden seuraavan kolmen vuoden sisalla ja hanella ei
ollut tarvetta niille. Sijoitukset olivat miinuksella, eikd hanen riskinkantokykynsa kestanyt niita.
Tasta syysta asiakas halusi lunastaa sijoituksensa pois. Opastin asiakkaan tekemaan lunastuksen
itse verkkopalvelussa. Toinen asiakastapaamisen tavoitteena oli aloittaa sdannoéllinen saastaminen
asuntolainan maksun yhteydessa. Se kuulosta jarkevalta ratkaisulta vaurastumisen tielld. Saannol-
linen sdastaminen on osa arkea ja se on helppo tapaa kerryttda varallisuutta pienella paaomalla
pitka aikavalilla. Laadin asiakkaalle sijoitussuunnitelman ja han hyvaksyi sen neuvottelun yhtey-

dessa.

Minulle tuli uutena muita rahastovalikoimia, jossa voisi olla asiakkaille sopivia ratkaisuja iasta riip-
puen. Vaikka sijoitusprofiilin perusteella ratkaisu rakennan, se ei aina valttamatta sovi asiakkaan

elamatilanteeseen. Erityisesti iakkaiden asiakkaiden kohdalla on tarkeaa ottaa huomioon myos hei-
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dan likviditeettitarpeensa ja riskinsietokykynsa, jotka voivat poiketa perinteisista sijoitussuosituk-
sista. Ennen tapaamista varmistin myos, etta olin tutustunut suositeltaviin rahastoihin ja niiden omi-

naisuuksiin, jotta voin tarjota asiantuntevan ja selkean selityksen asiakkaalle.
Torstai 21.11.2024

Minulla on ollut paljon peruutuksia viime aikoina. Kaytin nama ajat koulutukseen, asiakkaiden jatta-
miin soittopyyntoéihin ja proaktiiviseen soittoon. Ensimmainen asiakastapaaminen koostuu laajasta
kokonaisuudesta. Asiakkaalla oli paljon sijoituksia kuten osakkeita, rahastoja ja pérssinoteeratut
rahastot. Asiakas halusi rahastosuosituksen maaraaikaistalletustilin varoille ilman sijoitusneuvon-
taa. Kavimme sijoitusneuvonnan prosessin lapi ja suosittelin kansainvalisia rahastoja, jossa oli
laaja maantieteellinen -ja toimialahajautusta. Han ei halunnut toteuttaa ehdotustani, mutta pyysi

I&hettdmaan verkkopankkiin, jotta han voi tutustua siihen tarkemmin.

Paivan oli todella opettavainen. Sain paljon asiakastapaamisista irti, koska ne olivat todella laajoja
kokonaisuuksia ja niissa piti antaa kokonaisvaltaista ratkaisua, mika vaati syvallisita pohdintaa ja
huolellista valmistautumista. Asiakkaan pyynnosta voidaan jattaa nykyiset sijoitukset neuvonnan
ulkopuolelle, joka tuo helpotusta ratkaisulle. Loppuajan valmistelin seuraavan paivan asiakasta-

paamisia.
Perjantai 22.11.2024

Kalenterini oli tdynna talta paivalta. Aamun asiakkaat olivat englanninkielisia ja tapaamiset olivat
aika nopeita. Laadin heille suppean sijoitusneuvonnan, koska heilla ei ollut entuudestaan sijoituk-
sia. Minulla oli myds tanaan tydssaoppimisjakson paattajaispalaveri, jossa kaytiin lapi tdmanhetki-
sen osaamistasot ja kehittdmiskohteet. Tahan palaan viikonanalyysissa. Olin paivan tavoitteessa

asiakastapaamismaarissa ja myynneissa.
Viikkoanalyysi 7

Talla viikolla tuli paljon uutta asiaa, kuten iakkaat asiakkaat, perheenjasenten sijoitukset seka laa-
jemmat sijoituskokonaisuudet. Laadin useita laajoja sijoitussuunnitelmia, mika toi mukanaan myoés
omat haasteensa. Lisaksi otin yhteytta itsepalvelun kautta varattuihin verkkotapaamisiin varmis-

taakseni, etta ne liittyivat sdastamiseen ja sijoittamiseen.

Elakelaisille sdanndllinen saastaminen voi olla haastavaa, koska tulotaso laskee elakkeelle siirryt-
tdessa ja terveydenhuoltokulut kasvavat ian myéta. Lyhyen koron rahastot sopivat hyvin valiai-
kaiseksi sijoituspaikaksi, silla ne ovat matalariskisia ja soveltuvat tilanteisiin. Talle asiakasryhmalle

on tyypillista, ettd he haluavat valttda suuria arvonvaihteluita. Liséksi kavin lapi padomaturvattuja
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ratkaisuja, joissa sijoitukset ovat helposti likvidoitavissa, mika tekee niista joustavan vaihtoehdon.
Iakkaat asiakkaat hakevat usein inflaatiosuojaa, mutta moni haluaa myds kasvattaa varallisuutta
jalkipolville. Suurin osa heista haluavat sijoittaa varoja maaraaikaistallatustileille arvonvaihtelun

valttamiseksi.

Maaraaikaistalletustilin talletuskorko maaraytyy euribor korkojen perusteella. Euribor on viitekorko,
eli hinta rahalle euroalueella, jolla pankit lainaavat rahaa toisilleen ilman vakuuksia. Se kuvastaa
markkinoiden odotuksia tulevasta korkotasosta ja toimii pohjana monille lainoille. Kun euribor nou-
see tai laskee, se vaikuttaa suoraan siihen, kuinka paljon lainanottajat maksavat korkoa pankille.
Ohjauskorosta paattaa Euroopan Keskuspankissa (EKP). EKP on taho, joka nostaa, laskee tai pi-
taa ennallaan korkotasoa markkinatilanteen mukaan. EKP vastaa euroalueen rahapolitiikasta. Se
on suuri pankkivalvonta Euroopassa. Se tehtava on yllapitda hintavakauden, rahapolitikan maarit-

tamisen, euron vakauden turvaamisen. (Euroopan Keskuspankki 2025.)

Minulla oli talla viikolla tydssaoppimisjakson paatospalaveri, jossa kaytiin lapi tulokset, osaamista-
soni ja kehittymisen jatkuvuuden. Osaamistasoni on hyvalla mallilla, vaikka en viela hallitse koko-
naan laajempia kokonaisuuksia. Olen kuitenkin osoittanut vahvaa oppimishalua ja kykya kehittaa
itseani palautteen perusteella. Haastavammista asiakastilanteista ja laajempien kokonaisuuksista
olen keskustellut aktiivisesti tyotoverieni, esihenkildni seka tukineuvojani kanssa, mika on syventa-
nyt ymmarrystani asiakastydsta ja sijoitusratkaisujen tarjoamisesta. Paivittdisessa tydssani hoidan
suurimman osan asiakastapaamisista itsenaisesti ja koenkin saavani lisda varmuutta asiakaskoh-
taamisiin jokaisen kohtaamisen myoéta. Sijoitusprofiilin mukaiset tuoteratkaisut ovat olleet merkit-
tava apu asiakastilanteissa, silla ne tarjoavat selkedn pohjan keskustelulle ja ratkaisujen esittami-
selle. Tavoitteisiin ndhden olen ylittanyt seka myynnilliset ettd asiakastapaamismaarat. Olen hyo-
dyntanyt perehdytysjaksolla oppimiani asioita asiakastapaamisissa ja pystynyt toimimaan tuloksel-
lisesti. Tama on auttanut minua saavuttamaan asetetut tavoitteet ja parantamaan asiakaslahtoisia

ratkaisujani entisestaan.

Tybssaoppimisjakson aikana olen oppinut paljon myés tiimityosta, viestinnasta ja myyntitaidosta.
Olen saanut positiivista palautetta asiakaspalveluasenteestani, kuuntelutaidostani ja ratkaisukes-
keisesta lahestymistavastani. Olen huomannut, ettd myynnin onnistuminen ei perustu vain tuottei-
den tuntemukseen, vaan ennen kaikkea luottamuksen rakentamiseen ja asiakkaan tilanteen ym-
martamiseen. Kokonaisuudessaan tydssaoppiminen on vahvistanut osaamistani ja tukenut ammat-
tilista kehittymistani sijoitusasiantuntijana. Naen viela kehittymispotentiaalia omassa osaamises-
sani ja odotan innolla, ettad voin syventda ymmarrystani sijoitustuotteista, riskienhallinnasta ja asia-

kaskohtaamisista.
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3.8 Seurantaviikko 8
Maanantai 25.11.2024

Viikko alkoi viikkoluennolla, jossa kasiteltiin markkinakatsausta. Viime viikolla osakemarkkinat ovat
nousseet hyvin ja euro valuutta oli heikentynyt dollaria vastaan. Korkotaso oli kdantynyt laskun, ku-
ten oli odotettavissa. Asuntomarkkinat eivat kuitenkaan vilkastuneet, koska odotetaan lisda ohjaus-

koron laskua.

Tanaan ei tullut varsinaista uuttaa asiaa asiakastapaamisista. Miella oli tiimipalaveri, jossa kasitel-
tiin sijoitusneuvonnan laatua ja sijoitustyokalun kayttda. Loppuajan palaverista kaytiin lapi muiden
tiimilaisten kasikirjoitusta. Kalenterin ehti muuttua tdman paivan osalta, kun osa asiakaista oli peru-

nut tapaamisia ja naiden tilalle tuli uusia varauksia.
Tiistai 26.11.2024

Kalenterini oli tdynna tanaan asiakastapaamisia. Minulla oli useita laajempi sijoituskokonaisuuksia.
Otin sijoitusneuvonnan kokonaisuuden haltuun, enka pyytanyt tyotovereiltani apua. Koin, etta hallit-
sin laajempien kokonaisuuksien sijoitussuunnitelman laatimisen. Annoin sijoitusprofiilin mukaisen

ratkaisun ja kannustin asiakkaita sijoittamaan markkinatilanteista huolimatta.

Asetetut tavoitteet ylittivat ja sain kauppoja maaliin. Hyddynsin osaamistani ja tunsin olevani am-
mattilainen, joka hallitsi asiantuntijuutensa. Hallitsin asiakkaiden sijoituskokonaisuutta ja sijoitustyo-
kalu alkaa tulla tutuksi seka helppomaksi kayttaa. Sijoitusprofiilien tuoteratkaisut alkavat tulla tu-
tummiksi ja ymmarrys niistd on syventynyt. Annoin spontaanista sijoitusprofiilien mukaista tuote-

suositusta ja tuin asiakkaita sijoituspaatoksissa.
Keskiviikko 27.11.2024

Minulla oli iltavuoro konttorilla, silla oli sopinut asiakastapaamisia siella. Ensimmainen asiakas oli
varannut ajan sijoitusten realisointia varten. Hanelle oli osakkeita ja rahastoja, joiden realisoinnin
jalkeen tuotosta aiheutuu veroseuraamuksia paaomatulon mukaan. Asiakas oli omistanut osak-
keita yli 10 vuotta. Tama tarkoittaa, ettd osakkeiden realisoinnista saatu myyntivoitto verotetaan
hankintameno-olettamaa 40 % mukaisesti. Asiakas halusi tietaa, etta mika verotuksellisesti tehok-
kain myyda sijoituksia. Pohdin asiakkaan kanssa verojen minimointia ja tuottojen optimointia. Osa
sijoituksista myyttiin tappiolla ja osa tuotolla, jolloin asiakkaalle tuli vahainen veroseuraamusia. Oh-
jasin asiakkaan tekemaan sijoitusten myynnit verkkopalvelussa, jolloin niista ei aiheudu ylimaarai-

sia kuluja.
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Tanaankaan ei tullut varsinaista uuttaa asiaa. Hyddynsin ajan keskittymalla edellisen viikon asia-
kaskohtaamisten onnistumisiin ja kehityskohteisiin. Kavin Iapi sijoitustuotteita ja harjoittelin sijoitus-
neuvonnan tyokalujen kayttoa. Lisaksi paivitin kasikirjaani myyntipuheita, jotta voin esittaa ratkaisut
asiakkaille entistéd selkedmmin ja vakuuttavammin. Verotusosaamiseni on kehittynyt, silld osasin
hakea tarvittavat tiedot verohallinnon sivulta. Vaikka en saanut kaikkia asiakkaita sijoittamaan, laa-
din ja lahetin heille sijoitussuunnitelmat verkkopalveluun myéhemmin tutustuttavaksi ja sovin jatko-

tapaamisia heidan kanssaan.
Torstai 28.11.2024

Paivani oli todella vilkas asiakastapaamisissa osalta. Sain uusia oivalluksia asiakkaiden osallistu-
misesta omiin sijoituspaatdksiinsa. Ensimmaisen asiakkaan kanssa paivitin hanen sijoitusprofii-
linsa. Han oli passiivinen sijoittaja, joka tarkoittaa aktiivisesti hoidetut varainhoitoratkaisuja. Aktiivi-
sesta rahastosta kerrottu viikkkoanalyysissa kolme. Varainhoitoratkaisut ovat suosittuja sijoitusmuo-

toja, koska asiantuntijat hoitavat salkun asiakkaan puolesta.
Perjantai 29.11.2024

Taman paivan luennossa kasiteltiin osakesaastdétilia, joka on ollut monella asiakkaalla kiinnostuk-
sen aiheena. Tanaan oli myds suurimalla osalla asiakastapaamistani aiheena sijoitusprofiilin paivi-
tysta. Sijoitusprofiilien paivityksen yhteydessa huomasin, ettéd useat asiakkaat halusivat nostaa ris-
kitasoaan ja siirtda varojaan talletuksista rahastoihin. Tahan on syyna korkotason laskusuunta
seka se, etta tilisijoitukset olivat tappiolla. Osa asiakkaista paatti lunastaa sijoituksiaan veroseuraa-

muksesta huolimatta ja sijoittaa uudelleen korkeampiriskisiin sijoituskohteisiin.

Paasin tdnaan myynnillisiin tavoitteisiin ja asiakastapaamiset syvensivat tuoteosaamistani entises-
taan. Perjantai-luennossa kasiteltiin osakesaastdtilin verotusta. Monet asiakkaat haluavat tehda
sijoituspaatoksia vuoden lopussa, joilla voi optimoida veroseuraamuksia ja hyédyntédd mahdollisia
veroetuja. Osakesaastotilin osalta ohjaan asiakkaita verkkopalveluun tekemaan omatoimisesti os-
toja ja myynteja erityisesti yksittaisten osakkeiden osalta. Sijoitusasiantuntijana haluan kuitenkin

tukea asiakkaita sijoituspaatoksien tekemiseen verotehokkaasti.
Viikkoanalyysi 8

Talla viikolla olen paivittanyt asiakkaiden sijoitusprofiileja. Profiilin paivitys on tarkeaa, koska asiak-
kaan taloudellinen tilanne, tavoitteet ja riskinsietokyky voivat muuttua ajan saatossa. Taloudellisen
tilanteen muutos voi olla tulot, menot, velat ja varallisuus. Taloudelliset muutokset ovat kasvaneet

tai laskeneet, mika vaikuttaa sijoituskapasiteettiin. Riskinsietokykyyn voi puolestaan vaikuttaa el-
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mantilanteenmuutokset, kuten avioituminen, perhelisays, perinnét ja eldkeidn 1ahestyminen. Asiak-
kaiden on hyva paivittaa sijoitusprofiilinsa muutaman vuoden merkittdvan muutoksen yhteydessa.
Nain varmistetaan, ettd aiemmin laadittu sijoitussuunnitelma on edelleen asiakkaan tarpeiden ja
tavoitteiden mukainen. Tama prosessi saastaa aikaa ja varmistaa, etta asiakkaan sijoitussuunni-
telma pysyy linjassa asiakkaan nykyisten tarpeiden kanssa ja neuvonta on laadukasta ja teho-
kasta. Lisaksi kavin lapi markkinatilanteen kehitysta ja arvioin sen vaikutusta asiakkaiden ole-
massa oleviin sijoituksiin. Talla pystyn tukemaan asiakkaita sijoituspaatoksissaan ja edistamaan

heidan taloudellista menestystaan pitkalla aikavalilla.

Viikkoluennossa syvennyttiin osakesaastotiliin, koska vuosi lahestyy loppuaan ja asiakkaat mietti-
vat, miten padomatulojen verotusta voidaan optimoida. Aiemmin kavin tarkemmin |api osakesaas-

totilista viikkkoanalyysissa nelja.

Jos asiakkaalla on useampia osakesaastoétilia, verohallinta maaraa 10e/paiva veronmaksun. Osa-
kesaastatililla voi kdyda kauppaa vain porssilistatuilla osakkeilla ja tuotot verotetaan varojen nosta-
essa padomatulon mukaan. Tuotto syntyy sijoitetun pddoman arvon noususta, kun taas tappio syn-
tyy sijoitetun paddoman arvonlaskusta. Tappiot ovat verovahennyskelpoisia padomatulosta siina
vuonna, kun osakesaastatili lopetetaan kokonaan. Hankintameno-olettama ei voi hyédyntaa vero-
tuksessa. (Verohallinto 2024c.)

Osakesaastdtilin ja arvo-osuustilin valilla on sijoittajan kannalta tiettyja eroavaisuuksia.
Osakesaastatililla on talletusraja padomalle 100 000 euroa ja osakkeiden seka osinkojen
uudelleensijoitus ilman valttdmatonta veroseuraamusta. Verot maksetaan vasta, kun varoja
nostetaan tililta, jollin tuotto verotetaan pddomatulon mukaan. Arvo-osuustilille ei ole talletusraja
paaomalle ja voidaan sijoittaa osakkeisiin ja porssinoteerattuihin rahastoihin. Osingot maksetaan
ulos ja niista verotetaan. Osakkeiden myyntivoitosta verotetaan padomatuloveron mukaan.

(Porssisaatio s.a.b.)

Osakkeiden myynnissa voidaan kayttda hankintameno-olettamaa ostohinnan sijasta, joka voi

mahdollisesti pienentaa verotettavan luovutusvoiton maaraa oheisen verottajan ohjeen mukaisesti:

Hankintameno-olettamaa voi kayttda ostohinnan ja voiton hankkimiskulujen sijaan. Voiton tai
tappion maaraa laskiessasi voit halutessasi vahentaa osakkeiden myyntihinnasta hankinta-
meno-olettaman sen sijaan, ettd vahentaisit siitd osakkeiden ostohinnan ja voiton hankkimis-
kulut tai perinto- ja lahjaverotuksen verotusarvon. Jos olet omistanut myymasi osakkeet alle
10 vuotta, hankintameno-olettama on 20 % osakkeiden myyntihinnasta. Jos olet omistanut
myymasi osakkeet vahintdan 10 vuotta, hankintameno-olettama on 40 % osakkeiden myynti-
hinnasta. (Verohallinto 2025.)
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Osakesaastatili ja arvo-osuustili eivat kuuluu minun sijoitusneuvontani piiriin, koska yksittaiset

osakkeet tuovat riskikeskittyman sijoitussalkulle. Tietamys my0s niista sijoitustuotteista, jotka eivat
ole sijoitusneuvonnan piiriin on keskeinen osa osaamistani. Lisdksi se auttaa estdmaan asiakkaita
tekemasta virheellisia sijoituspaatoksia, kuten liian riskialttiden sijoitusten valitsemista ilman riitta-

vaa ymmarrysta.
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4 Pohdinta

Kuluneiden kahdeksan viikon aikana olen paassyt syvallisesti pohtimaan omaa tyéskentelyani ja
ammattilista kehitystahtiani uudessa sijoitusasiantuntijan roolissa. Kehitys on ollut merkittavaa ja
paivakirjamerkinnat ovat auttaneet minua reflektoimaan omaa oppimistani. Paivakirjaraportin avulla
olen kehittynyt ja tydskentelyni on muuttunut itsenaisemmaksi. Viikkoanalyysilla tyoskentely on ol-
lut tehokkaampaa, joka on saastanyt aikaa ja resursseja minulta seka auttanut ymmartamaan tule-
via asiakastapaamisia ja hyddyntamaan aikaisempia asiakaskokonaisuuksia. Analyysin avulla olen
tunnistanut vahvuuteni ja kehityskohteeni seka syventynyt osaamistani hyédyntaen tietoperustaa.
Tyoviikot ovat siséltaneet erilaisia asiakaskohtaamisia, joissa olen laatinut sijoitussuunnitelmia, sy-
ventynyt tuoteosaamistani, antanut verotusneuvonta yleisella tasolla ja seurannut markkinakat-

sauksia. Samalla myyntitaitoni ovat kehittyneet.
41 Tuoteosaaminen

Vahva tuoteosaaminen on ollut keskeinen tekija ammatillisessa kehittymisessani ja onnistuneissa
asiakaskohtaamisissa. Sijoitustuotteiden hyva tuntemus mahdollistaa asiakkailleen sopivia sijoitus-
ratkaisuja yksildllisen suunnittelun. Sijoitusratkaisussa huomioin asiakkaan riskinsietokyvyn, tuotto-
odotukset, verotukselliset nakdkulmat ja taloudelliset tavoitteet. Olen laatinut asiakkaille juuri heille
riskiprofiilin sopivan sijoitustuotekokonaisuuksia. Tuoteosaamisessa olen syventynyt erityisesti
maantieteellisen ja toimialan hajautuksen. Olen hyédyntanyt markkinatilanteiden arvioinnin asia-
kaskohtaamisissa. Sijoitustuotteiden tunteminen on helpottanut minua esittdama sijoitusratkaisun
selkeasti ja asiantuntevasti eri ikdryhmille. Se on vahvistanut asiakkaan luottamusta ja tukenut hei-
dan paatoksentekoaan. Kun tuoteosaamiseni on vahvistunut, olen pystynyt kdymaan tehokkaam-
pia asiakastapaamisia ja saastanyt aikaa tydpaivan aikana muihin tyétehtaviin. Tdma on johtanut

siihen, ettad tapaamisen kulku on sujuvampaa.
4.2 Verotus

Verotusosaaminen on keskeinen osa asiakastapaamisia, koska se on mahdollistanut nykyisten si-
joitustuotteiden verokohtelun arvioimisen ennen myyntipaatoksia. Verolainsdadantéon kohdistuu
jatkuvia muutoksia, minka vuoksi sijoitusasiantuntijana minun on havainnollistava verotukseen liit-
tyvat riskit ja niiden vaikutukset sijoituspaatoksiin. Verosuunnittelussa olen keskittynyt ratkaisuihin,
jotka vastaavat asiakkaiden taloudellisia tavoitteita ja pitkadn aikavalin suunnitelmia sekd maksimoi-
vat sijoitusten tuoton verojen jalkeen. Olen hyddyntényt asiakastapaamisissa verohallinnon sivus-

ton keskustelurobottia (eng. chatbot), joka tuonut helppoutta asiakaskohtaamisiin. Keskustelurobo-



37

tin avulla sain nopeasti ajankohtaista verotustietoa, joka tuki asiakkaiden verotussuunnittelua ja ky-
symyksiin vastaamista. Laajemmissa verotukseen liittyvissa kysymyksissa olen ohjannut asiakkaita

verohallinnon puoleen, koska annan verotusneuvontaa vain yleisella tasolla.
4.3 Myyntitaidot

Sijoitusasiantuntijana olen huomannut merkittdvan roolin myyntitaidoissani, joka tarkoittaa asiakas-
suhteiden rakentamista ja pitkaaikaisen luottamuksen saavuttamisessa. Myyntitaidot eivat rajoitu
vain tuotteiden myymiseen, vaan ne kattavat laajemmin asiakaslahtdisen neuvonnan ja asiakastyy-
tyvaisyyden edistamisen. Myyntitaidon keskeinen osa-alue oli asiakkaan tarpeiden ymmartaminen,
jossa sijoitusasiantuntijana selvitdn asiakkaan tilanne, toiveet, tavoitteet ja haasteet kuuntelemalla
ja analysoimalla. Naiden avulla olen pystynyt rakentamaan luottamusta, tarjoamaan ratkaisukes-
keistd neuvontaa, luomaan pitkdaikaisia asiakassuhteita. Nama osa-alueet ovat selkeytyneet asia-
kaskohtaamismallin kasikirjan avulla. Kasikirjan avulla olen jdsennellyt asiakaskohtaamisen myyn-
tivaiheet systemaattisesti ja asiakaslahtoisesti seka siirtynyt itsenadisen tydskentelyyn aikataulujen
mukaisesti. Minun vahvuuteni ovat olleet luottamuksen rakentaminen asiakastapaamisissa seka
saan asiakkaita kokemaan tulleensa kuulluksi ja arvostetuksi. Lisdksi viestintani on parantunut
huomattavasti ja ammattisanastoja vahvistunut, jota tulen hyddyntamaan paivittaisessa tyossani.

Tama on tuonut selkeytta ja vakuuttavuutta myyntityossa.
4.4 Opinnaytetyoprosessin ja oman oppimisen arviointi

Paivakirjamuotoinen opinnaytetyd on vaikuttanut merkittavasti ammatilliseen kehitykseeni, tydela-
maani sekd myds henkildkohtaiseen kasvuuni. Paivittdisen dokumentoinnin avulla olen analysoinut
asiakaskohtaamisia ja niissa ilmenneita tarpeita. Tdma toimintatapa on auttanut minua esittdmaan
asiakkaille yksil6ityja sijoitusratkaisuja ja vahvistamaan asiakaspalvelun laatua. Olen pohtinut asia-
kaskohtaamisen onnistumiset ja kehityskohteita, silla tavoitteena on jatkuva kehittyminen asiakas-

tyossa.

Olen alkanut tarkastella omia sijoitusratkaisujani asiantuntijan nakdkulmasta asiakkaana. Se on
lisdnnyt ymmarrystani asiakkaan kokemuksista ja odotuksista. Sijoitusasiantuntijan roolin siirtyes-
saan olen uudelleenallokoinut omaa sijoitussalkkuani. Vaikka sijoitusratkaisuni ovat padosin passii-
visia ja itse olen passiivinen sijoittaja. Omista sijoituspaatoksistani on tullut harkitumpia mutta sa-
malla rohkeampia, silla rooli sijoitusasiantuntijana on lisannyt itseluottamustani ja ymmarrystani ris-
kien hallinnasta ja tuotto-odotuksesta. Olen laajentanut sijoitussalkkuni hajautusta maantieteelli-
sesti, eri toimialoille ja eri ajankohtiin, mika tukee riskienhallintaa ja pitkan aikavalin sijoitusstrate-
giaa. Suhtaudun nykyisin sijoituksien arvonvaihteluihin rauhallisemmin ja nden markkinoiden las-

kut mahdollisuutena tehda lisasijoituksia.
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