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1 Johdanto

Tassa opinndytetydssa kasitellddn sadstamista ja sijoittamista seka keinoja jatkuvan
sadstamisen ja sijoittamisen edistdmiseen ja syihin sen taustalla. Tyon
toimeksiantajana toimii Ruoveden Osuuspankki. Tutkimuksen kohteena on yritys
selvittda jatkuvaan sadstamiseen ja sijoittamiseen vaikuttavia tekijoita ja sitda, mika
vaikuttaa saastamishalukkuuteen. Lisdksi tavoitteena on saada selville asiakkaiden
mielipiteita ja kehitysehdotuksia pankin palveluista sadastamiseen ja sijoittamiseen

liittyen. Aihe on toimeksiantajalle tarkea ja tuo pankille tarpeellista tietoa.

Ajatus tyon aiheen valitsemiseen lahti omasta kiinnostuksestani sadastamista ja
sijoittamista kohtaan. Aloitettuani tydskentelyn pankkisektorilla kiinnostus aihetta
kohtaan luonnollisesti vain kasvoi, ja halusin tietaa aiheesta lisaa. Pankkialalla
tyoskenneltdessa motivaatio uuden oppimiseen on valttamatonta, silld ala on
haavoittuvainen markkinoiden heilahteluille. Esimerkiksi korkotasojen heilahdellessa
asiat muuttuvat jatkuvasti. Korkotasojen ollessa alhaiset ihmisten

saastamishalukkuus laskee, silla tileilta ei saa rahoilleen hyvaa vastinetta.

Ruoveden Osuuspankkiin on aiemmin tehty vastaavanlaisia tutkimuksia, mutta ei
tasmalleen samanlaista. Lisaksi tulokset ovat luultavasti erilaisia, joten aiheeseen

tulee uutta nakokulmaa taman tutkimuksen myaota.

Tyo6ssa kdaydaan lapi tutkimusasetelma, jossa esitelldadn tyon toteutus ja
toimeksiantaja seka reliabiliteetti ja validiteetti. Tyon tietoperustana esitelldan
sadstamista ja sijoittamista yleisesti, sddstamisen lahtdkohtia ja kehitysta Suomessa
seka yleisimpid sadstamisen ja sijoittamisen tuotteita. Lisaksi kasitelldan kuluttajan
viisivaiheinen ostopaatdsprosessi. Teoriaosuuden jdlkeen kaydaan lapi tutkimuksen
tulokset, johtopaatdkset sekd podinta, jossa on esitelty muun muassa

jatkotutkimusaiheet.



2 Tutkimusasetelma

Tassa luvussa kdydaan lapi opinndytetydn tutkimusasetelma, johon kuuluvat tutki-
musongelma, -kysymykset ja -ote seka tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti. Lu-

vussa kasitelldaan myds, opinndytetyon toimeksiantajayritys seka tyon toteutusvaihe.

Tama tutkimus voidaan luetella tapaustutkimukseksi. Talla tarkoitetaan sita, etta
tutkija ja tutkittava kohde ovat luottamuksellisessa vuorovaikutuksessa toistensa
kanssa. Tapauksia ei pyrita yleistamaan ja niita tutkitaan jokaiselle tutkimukselle
omassa, ainutlaatuisessa ympadristossa. Tavoite on, etta yksittdisia tapauksia ymmar-

retdan ja tulkitaan syvallisesti. (Aaltio-Marjosola 1999.)

2.1 Tutkimuskysymykset ja tutkimusmenetelma

Opinndytetyon tutkimusongelmana on jatkuvan sdadstdamisen ja sijoittamisen vahai-
syys Ruoveden Osuuspankissa. Ongelmasta johdetut kysymykset ovat:
* Miten edistda Ruoveden Osuuspankin asiakkaiden jatkuvaa sadstamista ja si-

joittamista?
* Millaiset tekijat vaikuttavat sddastamisen ja sijoittamisen aloittamiseen?

Tutkimusotteena opinndytetydssa on kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimusote ja

tiedonkeruumenetelmana toimii kysely.

Tutkimuksen lopputuloksena oli tarkoitus saada selville, miten Ruoveden Osuuspan-
kin asiakkaat suhtautuvat jatkuvaan saastamiseen ja sijoittamiseen. Tutkimuksessa
pyrittiin myds selvittdamaan, mitka tekijat vaikuttavat sadstamisen ja sijoittamisen
aloittamiseen ja kuinka sdadstamista ja sijoittamista saataisiin lisattya Ruoveden
Osuuspankissa. Vastausten perusteella toimeksiantajan on mahdollista ryhtya toi-

miin, jotta jatkuvaa sadstamista ja sijoittamista saataisiin kehitettya.
Reliabiliteetti ja validiteetti

Tutkimuksen reliabiliteetti eli menetelman luotettavuus tarkoittaa toistettavissa ole-
via tutkimustuloksia. Nain voidaan luottaa siihen, etta tutkimuksen tulokset eivat ole

sattumanvaraisia. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2005, 216.)



Validiteetti eli patevyys taas ilmaisee sen, onko tutkimuksella pystytty mittaamaan
sitda, mita sen avulla on ollut tarkoitus selvittda. Joskus tuloksissa voi ilmeta virheita,
jos esimerkiksi tutkija tulkitsee tuloksia liikaa ja antaa mielipiteidensa vaikuttaa nii-

den lapikdynnin aikana. (Hirsjarvi ym. 2005, 217.)

Tassa opinndytetydssa reliabiliteetti ja validiteetti varmistettiin mahdollisimman sel-
kedlla ja yksinkertaisella kyselylomakkeella ja silld, ettei tutkija antanut omien mieli-
piteidensa vaikuttaa tulosten analysointiin. Tutkija myds perehtyi aiheeseen huolelli-
sesti ennen tutkimuksen tekoa, jolla pyrittiin varmistamaan se, etta alussa esitettyi-

hin tutkimuskysymyksiin saadaan tutkimuksessa vastaus.

Kysymykset pyrittiin myos esittamaan mahdollisimman neutraalisti niin, ettei vastaa-
ja tullut johdatelluksi. Kyselylomake testautettiin usealla henkil6lla ennen kyselyn
toteutusta, jotta saataisiin kehitysehdotuksia ja jotta lomakkeesta tulisi mahdolli-

simman hyva.

2.2 Tutkimuksen toteutus

Opinndytetyon toimeksiantajaksi valikoitui Ruoveden Osuuspankki. Ruoveden
Osuuspankki kuuluu OP ryhmaan, joka on johtava suomalainen finanssiryhma. Ruo-
veden Osuuspankki on suomalainen pankki, jonka kotipaikka sijaitsee Ruoveden kun-

nassa. Pankki on asiakasomistajien omistama. (Ruoveden Osuuspankki 2015.)

Ruoveden Osuuspankin perustehtdva on kehittaa kestavaa taloudellista menestysta
asiakkaiden ja asiakasomistajien kesken. Pankin padamaara on olla paikkakunnan

markkinajohtaja. (Ruoveden Osuuspankki 2015.)

Ruoveden Osuuspankki haluaa palkita asiakasomistajiaan keskittamiseduilla seka
vaivattomalla asioinnilla niin konttorissa, verkossa kuin puhelimitsekin. Pankki tarjo-
aa saman katon alla pankkipalveluiden lisdksi lainopillisia palveluita, Pohjolan vahin-
kovakuutukset seka Op-kiinteistokeskuksen palveluita. (Ruoveden Osuuspankki

2015.)

Ruoveden Osuuspankilla oli vuoden 2014 lopussa asiakkaita 8183 luvun kasvaessa
256 asiakkaalla vuoden aikana. Pankki tyollistaa talla hetkelld 14 henkilda. (Hallituk-

sen toimintakertomus 2014.)



Tutkija suoritti opintoihinsa kuuluvan harjoittelun Ruoveden Osuuspankissa ja on
tyoskennellyt sielld taman jalkeen palvelumyyjana. Taman takia oli luonnollista to-
teuttaa myods lopputyo toimeksiantajayritykselle. Opinndytetyd sai alkunsa tyon ai-
heen suunnittelulla yhdessa toimeksiantajan kanssa syksylla 2014. Toimeksiantajayri-
tys oli kiinnostunut jatkuvan sadstamisen ja sijoittamisen edistamisestad, silla sen
edistaminen on pankissa yksi jatkuvista tavoitteista. Palvelupaallikén ja toimitusjoh-
tajan kanssa kaytyjen keskustelujen jalkeen aiheeksi valikoitui jatkuva sadstaminen ja

sijoittaminen ja sen edistaminen Ruoveden Osuuspankissa.

Alkuvuodesta 2015 aihe hyvdksytettiin yliopettajalla ja ohjaajalla, minka jalkeen aloi-
tettiin tietoperustan suunnittelu ja tiedonkeruu. Tietoperustaan hyddynnettiin mark-
kinoinnin, asiakaspalvelun, sadastamisen ja finanssialan teoksia ja artikkeleita teo-

riapohjan saavuttamiseksi.

Kevaalla 2015 aloitettiin myds asiakaskyselyn suunnittelu yhdessa toimeksiantajan ja
ohjaavan opettajan kanssa. Kyselylomaketta muokattiin my6s nayttamalla sita tutki-

jan l3heisille, puolueettomille henkildille, minka pohjalta lomaketta muokattiin.

Tutkimus toteutettiin kyselytutkimuksena kevaalla 2015. Kyselyssa oli kolmetoista

kysymystad, joista viidessa kysyttiin taustatietoja. Kysely lahetettiin postitse kuudelle-
sadalle Ruoveden Osuuspankin 18-65-vuotiaalle asiakkaalle. 1an lisdksi kohderyhmaa
rajattiin maksuliikenteen perusteella. Tama tarkoitti sitd, etta kysely lahetettiin hen-
kiloille, joiden rahaliikenne ylitti 2000 euroa kuukaudessa. Ndin varmistuttiin kyselyn

kohdistamisesta pankin aktiivisille asiakkaille.

Kyselyn mukaan liitettiin saatekirje, kyselylomake, arvontalomake seka palautuskuori
lomakkeiden palautusta varten. Vastausaikaa oli kaksi viikkoa postituspaivasta lahti-
en. Vastauksia saapui 174 vastausprosentin ollessa 34, mita voidaan pitaa hyvana
madrand. Myos rahastolahjakorttien arvonnan oletetaan vaikuttaneen kyselyyn vas-

taamiseen.



3 Sdastaminen

Tassa luvussa kasitellaan sadstamistd. Ensin luvussa puhutaan sadstamisesta yleisesti,
jonka jalkeen kdydaan lapi sadstamisen lahtokohdat. Taman jdlkeen kasitelladn saas-

tamista Suomessa seka yleisimpia sadstamisen tuotteita.

Sadadstamiselld tarkoitetaan taman hetkisista kulutusmahdollisuuksista jattaytymista,
jotta ne voi kayttaa tulevaisuudessa (Poikonen & Silvola 2010, 27). Sijoittamisessa
taas sddstyneet varat sijoitetaan tuottavasti. (Kivioja, Niiranen & Kontkanen 2007,
12). Viimeisen 20 vuoden aikana saastamiseen ja sadstamistapojen valintaan on kiin-
nitetty enenevdssa maarin huomiota. Tama johtuu erityisesti nousseesta vaurastu-

mistasosta. (Poikonen & Silvola 2010, 28.)

Saastamisen tarkastelulle on kehitelty erilaisia tyylejd. Naita ovat esimerkiksi tavoi-
tesadstaminen sekd saastaminen perinndn jattamiseksi. Yksi sddstamisen malleista
on elinkaarimalli. Tdman mallin mukaan laina otetaan nuorena ja maksetaan takaisin
keski-ikdisena, jolloin on mahdollisuus myo6s sadstad. Kun pdadstdaan eldkeikaan, ker-
tynyt varallisuus kulutetaan. Jatkuva sdadstaminen tasaa siis kulutusta ajallisesti. Sdas-
taminen tapahtuu usein sadastésopimuksella, jossa on sovittu jatkuvista suorituksista

(usein kuukausittain tapahtuvista) tuotteeseen. (Kivioja ym. 2007, 11-12.)

Yksi sadstamisen tyyleista on padomaturvattu sijoittaminen, jossa tavoitellaan sita,
etta sijoitettu padoma on turvassa. Vasta taman jalkeen lahdetaan tavoittelemaan
tuottoa. Tassa sadstamisen ja sijoittamisen tyylissa ei kdyteta sellaisia tuotteita, jotka
omaavat suuren tappioriskin. Tallaisia tuotteita ovat esimerkiksi suorat osakkeet ja

rahastot. (Jarvinen & Parviainen 2011, 53.)

3.1 Saastamisen lahtokohdat

Ennen kuin lahtee valitsemaan itselleen sopivaa sdadstamisen tuotetta, on hyva
miettid neljaa tarkeaa kysymysta. Sadstamisen ja sijoittamisen nelja tarkeinta
kysymysta ovat: sijoitussumma, sijoitushorisontti, riskinkantokyky ja jano tuotolle

sekd informaatio. (Puttonen ja Repo 2011, 18.)

Puttosen ja Revon mukaan on sadstamista aloittaessa tarkeda miettia etukateen,

kuinka suurta summaa on valmis sijoittamaan. Summan suuruus ratkaisee



esimerkiksi sen, onko rahoja jarkevaa lahtea hajauttamaan eri sijoituskohteisiin, vai
kannattaako summa suunnata vain yhteen kohteeseen. Toinen tarkea kysymys
sadstamisen tuotteita valittaessa on sijoitushorisontti eli se, kuinka pitkaksi aikaa on
sijoittamassa. On hyva miettid, milloin sadastamansa rahat tarvitsee kayttéonsa ja

haluaako saastaa kertaluontoisesti vai kuukausittain. (Puttonen ym. 2011, 19-22.)

Kolmas vaihe kasittelee riskinkantokykya. Sdastamista aloittavan on hyva kysya
itseltadn, millaista tappiota on valmis sietdmaan. Kun sijoituskohteen arvo lahtee
laskuun, sadstdjan riskinkantokyky mitataan. Siksi tata kysymysta on hyva miettia
etukateen. Neljas vaihe on informaatio. Talla tarkoitetaan saastajan kiinnostusta ja
aikaa seurata markkinoita. Monelle markkinoita seuraamattomalle sijoittajalle sopii

sddstamispaatosten antamisen ammattilaiselle. (Puttonen ym. 2011, 23-25.)

Vaikka sijoittaja miettisi tarkkaan, han saattaa kuitenkin valita itselleen
sopimattoman tuotteen. Sijoittajan yleisimmat kompastuskivet ovat tuotteen
tilastollinen merkittavyys, haitallinen valikoituminen, tekniset harhat seka hantariski.
Tilatollisella merkittavyydella tarkoitetaan sita, etta sijoittaja uskoo
sijoitusasiantuntijaan, jonka antama suositus on osunut oikeaan. Todellisuudessa
sijoituskohteiden laatu ratkaistaan sijoitusten pitoajan mukaan. Haitallinen
valikoituminen tapahtuu silloin, kun kuluttaja karsii silla hetkelld huonosti
menestyvat sijoitustuotteet pois. Usein historiallinen kehitys ei ole tae tulevasta

kehityksesta. (Jarvinen & Parviainen 2011, 143-145.)

Tekniselld harhalla tarkoitetaan tilannetta, jolloin sijoitus ndyttaisi olevan hyva,
mutta ei todellisuudessa sitd ole. Esimerkiksi korkea osinkotuotto on tallainen tekija.
Jarvisen & Parviaisen (2011, 144) mukaan osakekurssit putoavat osingonmaksun
jalkeen. Viimeisena kompastuskivena Jarvinen & Parviainen (2011, 145.) esittelevat
hantariskin. Hantariskin omaava sijoituskohde sisaltda pienen todennakoisyyden
mutta suuren vaikutuksen riskin. Tuotteella voi esimerkiksi olla hyva historiakehitys,

jolloin sijoittaja saattaa ajatella, ettd tuotto jatkuu hyvana myds tulevaisuudessa.

3.2 Saastaminen Suomessa

Suomalaisten kotitalouksien rahoitusvarallisuus on kohonnut viimeisen 20 vuoden

aikana merkittavasti. Kun vuonna 1995 varallisuus oli 50,1 miljardia euroa, vuonna



2005 se oli jo 110,3 miljardia euroa. Varallisuuden lisadntyessa myos sijoitusrahastoi-
hin on sijoitettu aiempaa enemman, mutta suomalaiset ovat silti yha perinteisen ti-
lisddstamisen ystdvid. Suomessa alle 30 % varallisuudesta sijoitetaan rahastoihin ja
sijoitussidonnaisiin vakuutuksiin. Talletuksiin suomalaiset ovat laittaneet rahojaan yli

50 % varallisuudestaan. (Kallunki, Martikainen & Niemela 2011, 16-17.)

Sijoittaminen onkin Suomessa suhteellisen uutta. Laajasti erilaisiin sijoituskohteisiin
sijoittaminen tuli mahdolliseksi vasta 1980-luvun puolivdlissda. Taman mahdollistivat
sijoitusrahastolain muokkaaminen seka sijoittajansuojaa kasittelevan lain kehittymi-
nen. 1990-luvun lama kuitenkin aiheutti sen, ettd monet sijoittajat menettivat sijoit-
tamaansa varallisuutta jolloin sijoitusmarkkinoilla tapahtui romahdus. (Kontkanen

2011, 110)

Rahastosijoittaminen [ahti Suomessa nousuun laman vaikutusten vaistyessa 2000-
luvun taitteessa. Rahastoista tuli tarkeita sijoituskohteita seka yrityksille etta yksityi-

sille henkiléille. (Finanssialan keskusliitto 2010, 3.)

Toipumiskauden jalkeen vuonna 2008 alkanut rahoitusmarkkinoiden kriisi tiputti ra-
hastoihin sijoitettujen padoman arvoa roimasti. Kun vuonna 2007 luku oli Iahes 70
miljardia, vuosi 2008 pudotti padomat noin 40 miljardiin. (Finanssialan keskusliitto
2010, 3.) Tdma on nahtavilla myos alla olevasta kuviosta 1. Kun osaketuotteiden

myynti laski, korkotuotteiden myynti kasvoi (Jarvinen & Parviainen 2011, 27).
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Kuvio 1. Kotimaisten sijoitusrahastojen padaoman kehitys 1992 — 1/2010. (Lahde: Fi-
nanssialan keskusliitto)

3.3 Saastamistuotteet

Sadstamis- ja sijoittamistuotteita on tarjolla monia erilaisia. Sdastaminen voidaan
jakaa kahteen eri sdastamismuotoon: suoraan seka vililliseen sadstamiseen. Suoran
saastdamisen kohteita ovat talletukset, kiinteistot, osakkeet, joukkolainat ja
rahamarkkinasijoitukset. Valillisia kohteita taas ovat sijoitusrahastot seka
vakuutussidonnaiset sijoituskohteet. (Kallunki ym. 2011, 95.) Esimerkiksi
sijoitusrahastot voidaan ryhmitella edelleen monin eri tavoin mm. sijoituskohteiden
tai sijoituspolitiikan mukaan. (Porssisaatio 2015, 7.) Tassa luvussa kerrotaan
kolmesta yleisesta sdadstamisen kohteesta: talletuksista, rahastosdaastamisesta seka

ASP-tilista.
Talletukset

Kuten aiemmin todettu, tilisadstaminen on yksi yleisimmista sadastamisen muodoista
suomalaisissa kotitalouksissa. Pankit tarjoavat asiakkailleen erilaisia tilisadstamisen
muotoja, joista yleisimpid ovat kaytto-, sadsto- ja madraaikaistilit. Kayttotileille

maksettava korko on |dhinna nimellinen. Maaraaikaistileissa korko on kiintea ja se on
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sidottu aikaan. Tuotteiden erot eri pankkien valilla liittyvat Iahinna talletuskorkoon,
tilin kaytosta perittaviin palkkioihin seka tiliin liittyviin palveluihin. Noin neljannes
talletusten koroista on sidottu pankin viitekorkoihin ja noin viidennes euribor-

korkoihin. (Kontkanen 2011, 114.)

Sijoituspalvelulaissa sanotaan, etta sijoituspalvelun ja oheispalvelun tarjoamisessa on
toimittava rehellisesti (Nousiainen & Sundberg 2013, 13). Lainsdddannossa onkin
varmistettu myos talletuksille turvallisuus ja luotettavuus. Talletukset ovat sadstdjan
nakodkulmasta vahariskisia, silla tallettajalla ei ole riskia pddoman menettdamisesta.
(Kontkanen 2011, 114.) Talletuspankit suomessa kuuluvat talletussuojarahastoon. Jos
pankki joutuisi tilanteeseen, jossa se on maksukyvyton, talletussuojarahasto korvaa

talletetut varat 100 000 euroon saakka. (Finanssivalvonta 2015.)
Rahastot

Rahasto muodostuu sdastdjien yhteen keratyista varoista, jotka on sijoitettu eri
arvopapereihin. Sijoitusrahastojen hoidosta vastaa osakeyhtiomuotoinen
rahastoyhtio. Rahastoyhtididen toiminta on laissa sdddeltya. Laissa edellytetdan
muun muassa, etta sijoitusrahastolla on oltava saannét. Laissa on myds maaritelty
tietyt kysymykset, mihin rahaston sddnndissa tulee olla vastaus. (Puttonen ym. 2011,

53-54.)

Rahastot jaetaan kolmeen eri tyyppiin rahaston sijoitustyylin mukaan:
korkorahastoihin, osakerahastoihin seka yhdistelmarahastoihin. (Puttonen ym. 2011,
64-70.) Korkorahastot sijoittavat korkoa maksaviin arvopapereihin. Tallaisia ovat
muun muassa valtion velkasitoumukset, kiinnitykset ja yritystodistukset. (Nordnet
2015.) Korkorahastot jaetaan edelleen lyhyen koron rahastoihin ja pitkdn koron
rahastoihin. Lyhyen koron rahastot sijoittavat varansa rahamarkkinasijoituksiin, joilla
laina-aika on enintdan vuosi. Pitkdn koron rahastot taas sijoittavat varansa
pitkaaikaisiin lainoihin, kuten valtion tai yritysten liikkeelle laskemiin
joukkovelkakirjalainoihin. N&illa tuotteilla laina-aika on yli vuosi. (Puttonen ym. 2011,

65.)

Osakerahastot sijoittavat varansa padasiassa osakkeisiin. Usein varat jaetaan riskin
pienentamiseksi useaan eri sijoituskohteeseen. Monella sijoitusrahastolla on

aktiivinen salkunhoitaja, jolloin asiakkaan ei tarvitse nahda vaivaa rahaston tuoton
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eteen. (Nordea 2015.) Rahaston sijoituspolitiikka kay ilmi rahastoesitteesta.
Osakerahastot voidaan jaotella monin eri tavoin, esimerkiksi maantieteellisen

sijainnin mukaan. (Puttonen ym. 2011, 66.)

YhdistelImarahastot sijoittavat seka osakkeisiin ettd korkoa tuottaviin kohteisiin.
Talloin sijoituksen painopistettad voidaan vaihtaa markkinatilanteen mukaan.
Osakkeiden ja korkotuotteiden suhde on maaritelty rahaston sdanndissa. (Puttonen
ym. 2011, 70.) Yhdistelmarahastossa riski on pienempi, sillda pddoma on hajautettu
hyvin. Yhdistelmarahasto sopii sijoittajalle, joka haluaa vaivattoman tuotteen, silla
usein salkunhoitaja hoitaa rahastoa. Tallin johdossa on ammattilainen, joka hoitaa

sijoituksia markkinatilanteen mukaan. (Nordea 2015.)
ASP-tili

ASP -lyhenne tulee sanoista asuntosadstopalkkiojarjestelma. Se on valtion kehittama
jarjestelma, jolla pyritaan kannustamaan ja helpottamaan ensimmaisen oman
asunnon hankintaa. Jarjestelman avulla asuntolainan saa edullisilla ehdoilla. Lainan
saaminen edellyttaa, ettd sadstaja saastaa ASP-tilille 150-3000 euroa vahintdan
kahdeksantena vuosineljanneksena. Neljanneksia saa jattaa myds valiin ndin
halutessaan. Kun 10 % asunnon hankintahinnasta on saastetty, saa ASP -lainan. (OP-

Pohjola -ryhma 2015.)

ASP -lainan korko ja lisdkorko ovat verovapaita. Korko on 1 prosentin suuruinen ja
sopimukseen merkityn maaran lisakorkoa, joka on 2-4 prosenttia. Lisakorko

maksetaan, kun asuntokauppa on tehty. (Finanssivalvonta 2015.)

ASP -lainalle voi saada valtion korkotukea. Jos lainan korko ylittaa 3,8 %, valtio
maksaa 70 % taman tason ylittavasta korosta. Korkotuetulla lainalla on
paikkakuntakohtaiset enimmaismaarat, jotka ovat Helsingissa enintaan 180 000
euroa, Espoossa, Vantaalla ja Kauniaisissa enintdaan 145 000 euroa ja muualla
suomessa enintdan 115 000 euroa. ASP -lainan hyva puoli on my0s se, etta asunto ja

valtiontakaus riittavat usein lainan vakuudeksi. (OP-Pohjola -ryhma 2015.)
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4 Ostopaatosprosessi

Tassa luvussa kasitellaan kuluttajan ostopaatésprosessia. Prosessi koostuu viidesta

eri vaiheesta, joista jokaista kasitelldan omassa luvussaan tarkemmin.

Kuluttaja kayttaa aikaa varmimmin sellaiseen ostopaatokseen, jonka kokee itselle
tarkedksi. Joskus ostopaatds tehdadn nopeasti mutta toisinaan taas prosessin kesto
voi olla pitka ja siihen kulutetaan paljon aikaa. Nykyaan, kun vaihtoehtoja eri
brandien valilla on paljon, ostopaatokset monimutkaistuvat. Talléin onkin
todennadkdistad, etta kuluttaja kdy ostopaatdsprosessin lapi silloin, kun on sitoutunut

johonkin tiettyyn tuotteeseen. (Solomon 2013, 320.)

Vaikka sdadstamis- ja sijoittamistuotteet eivat aineellisia hyddykkeita olekaan, ne ovat
kuitenkin tuotteita joihin kuluttaja laittaa rahaa. Nain ollen myds sadstamisen ja

sijoittamisen tuotteisiin voi soveltaa kuluttajan ostopaatdsprosessia.

Ostopaatosprosessi koostuu Kotlerin ja Kellerin mukaan viidesta eri vaiheesta.
Vaiheet ovat: tarpeen tunnistaminen, informaation etsiminen, vaihtoehtojen
vertailu, ostopddtds seka ostopaadtoksen jalkeinen kayttaytyminen. Myds Solomonin
mukaan ostopaatosprosessi koostuu ndista viidesta vaiheesta. (Kuvio 1.) Prosessi
alkaa siis paljon ennen itse paatdksen tekemista ja paattyy vasta kauan paatdksen
jalkeen. Siksi kuluttajan kdyttaytymista on hyva seurata koko prosessin ajan. (Kotler

& Armstrong 2004, 199.)
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Tarpeen tunnistaminen

Informaation etsiminen

Vaihtoehtojen vertailu

Ostopaatos

Ostopaatoksen jalkeinen
kayttaytyminen

Kuvio 2. Ostopaatodsprosessin vaiheet. (Solomon ym. 2002, 236.)
4.1 Tarpeen tunnistaminen

Ensimmainen vaihe ostopaatdsprosessissa on tarpeen tunnistaminen. Tarpeen
tunnistamisella tarkoitetaan sita, etta kuluttaja havaitsee eron nykyisen ja toivotun
tilan kesken. On my6s mahdollista, etta kuluttaja huomaa ongelman, johon haluaa
ratkaisun. Kuluttajalle joko syntyy tarve palauttaa tila entiselle tasolleen, jos nykyisen
tilan laatu on laskenut. Toisessa vaihtoehdossa kuluttajan tilan laatu ei ole laskenut,

mutta hdnen ideaalitilansa vaatimus on noussut. (Solomon ym. 2002, 238-239.)

Puhuttaessa saastamis- ja sijoittamistuotteisiin sijoittamisesta, kuluttaja saattaa
huomata, ettd hanella ei ole sdadstdssa haluamaansa summaa rahaa. Hanellad on
saattanut olla varallisuutta ennen enemman, jolloin myds sadastéon on kertynyt
enemman. Esimerkiksi tyollisyystilanne saattaa vaikuttaa sddastamiseen. Tyottomana
ollessaan kuluttajalla ei ole suuria tuloja, jolloin varojen sijoittaminen on

haasteellista.

Tarpeen laukaisijoita on kahta eri tyyppia: sisdinen tai ulkoinen arsyke. Tarve
tunnistetaan usein itse, jolloin kyse on sisdisesta arsykkeesta. Yleensa myos
ulkopuolinen henkild, kuten myyja, saattaa saada heratettya tarpeen kuluttajassa.
Myds esimerkiksi mainos saattaa laukaista tarpeen muodostumisen. Nadissa

tapauksissa on kyse ulkoisesta arsykkeesta. (Kotler & Keller 2009, 208.) Kuluttaja
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saattaa haluta, ettd hanelld olisi sddstdssa nykyista suurempi summa rahaa. Saastdjan
tai sijoittajan tarve saattaa nousta esiin myds pankissa kdydessa. Talloin kuluttaja
keskustelee pankkitoimihenkilon eli myyjan kanssa, jolloin sadastamispdatds saattaa

syntya.

4.2 Informaation etsiminen

Kun tarve on heratetty, toinen ostopaatdsprosessin vaihe on informaation etsiminen.
Kiinnostunut kuluttaja luultavasti ostaa haluamansa tuotteen tai palvelun hyvinkin
nopeasti. Joskus, jos tuote ei esimerkiksi ole heti saatavilla, kuluttaja alkaa etsia
tietoa haluamastaan tuotteesta tai palvelusta. Tassa suorassa tiedonetsintatavassa
kuluttaja tdhtda oston suorittamiseen. (Kotler & Armstrong 2008, 147.) Useat
kuluttajat haluavat etsia informaatiota myos viihdyttadkseen itsedan tai pysyakseen
ajan tasalla markkinoiden tilanteesta. Tata kutsutaan jatkuvaksi tiedonetsinnaksi.
(Solomon 2009, 356.) Saastamis- ja sijoittamistuotteista kiinnostunut kuluttaja voi
sijoittaa rahojaan kaymalla pankin konttorissa tai tekemalla sopimuksen itse
verkkopankissa. Verkkopankista ja internetista 16ytyy myos paljon tietoa
sadstamisen ja sjoittamisen tuotteista. Internetista 16ytyy myds valtavasti tietoa
erilaisista kursseista, porsseista ja markkinoista. Monet kuluttajat kayttavatkin tata

tietoa aktiivisesti hyvakseen.

Kuluttajalla on erilaisia tietoldhteita informaation etsimisen apuvalineend. Nama
tietolahteet on jaoteltu kaupallisiin tietoldhteisiin, joihin kuuluvat mainokset, myyjat
seka esilla olevat tuotteet, seka henkilokohtaisiin tietolahteisiin, joita ovat
esimerkiksi asiakkaan perhe ja ystavat. Asiakas kdyttdaa molempia tietoldhteitd, mutta
tuotteesta ja henkildsta itsestdan riippuu se, kumpaa tietolahdetta arvostaa

enemman. (Kotler & Armstrong 2008, 148.)

4.3 Vaihtoehtojen vertailu

Kolmas vaihe kuluttajan ostopadtdsprosessissa on vaihtoehtojen vertailu. Kun kulut-
taja on kaynyt edellisen vaiheen, informaation etsimisen, lapi, han alkaa vertailla 16y-
tamidan potentiaalisia vaihtoehtoja. Kuluttaja muodostaa harkintajoukon, joiden

valilla tehddan valinta. Tahankin tapaan vaikuttaa kuluttajan persoona ja ostotilanne.
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Toiset kuluttajat tekevat paatoksen eri tuotteiden tai palveluiden valilla hyvinkin no-
peasti, kun taas toiset kdyttavat vaihtoehtojen puntaroimiseen enemman aikaa. Ku-
luttajat hakevat apua ja tietoa paatoksensa tekemiseen esimerkiksi myyijilta tai ysta-
vilta. (Kotler & Armstrong 2008, 148.) Sijoittaja voi kdyda eri vaihtoehtoja lapi esi-

merkiksi pankin konttorissa pankkitoimihenkilén kanssa.

Kuluttaja arvioi eri vaihtoehtoja, koska han haluaa saada tarpeitaan tyydytetyksi. Kun
kuluttaja arvioi eri vaihtoehtoja, han huomioi eniten niita ominaisuuksia, jotka vas-
taavat juuri hanen tarpeitaan. Kuluttajaa kiinnostavat ominaisuuden vaihtelevat eri
tuotteiden valilla. Kuluttajan aiemmat uskomukset ja asenteet tuotteesta tai brandis-
tad vaikuttavat vaihtoehtojen vertailuun. (Kotler & Keller 2006, 193-194.) Sdastamis-
ja sijoittamistuotteissa on tarjolla monia eri vaihtoehtoja. Kuluttajaan saattaa vaikut-
taa esimerkiksi tuotteen riskitaso. Kuluttajalla saattaa olla myds syntynyt omia asen-
teita eri palveluntarjoajia kohtaan esimerkiksi aikaisempien kokemusten kautta.
Saastamistuotteita valittaessa kuluttaja voi valita monien eri pankkien seka rahalai-

tosten valilta.

4.4 Ostopaatos

Neljas vaihe ostopdatosprosessissa on kaikkein nakyvin vaihe, tuotteen ostopaatos.
Kun kuluttaja harkitsee ostosta, hanella on aikomus ostaa jokin tuote tai palvelu. En-
nen kuin ostopdatds ehtii tapahtua, valiin voi tulla eri tekijoita, jotka vaikuttavat os-
topaatokseen. Kuluttaja esimerkiksi pohtii tuotemerkkia, ostomaaraa ja paikkaa seka
ostoaikaa. (Kotler 2003, 207.) Varojen sijoittamisessa kuluttaja saattaa pohtia esi-

merkiksi sijoitussummaa ja sitd, mihin kohteeseen varansa sijoittaa.

Kotlerin (2003, 207) mukaan oston kehittymisessa ostopaatokseksi on kaksi eri teki-
jaa. Ensimmaisend ovat muiden kuluttajien mielipiteet, joka vaikuttaa eritoten silloin,
jos muiden kuluttajien mielipiteet ovat negatiivisia. Toisena tekijana ovat odottamat-
tomat tilannetekijat. Naita voivat olla esimerkiksi tulonldhteiden menetys tai jokin
muu tarkedampi hankinta. Talloin kuluttaja saattaa viivyttaa ostopaatoksen tekemista
tai jopa jattaa sen kokonaan tekematta. Saastamis- ja sijoittamistuotteiden ostossa

saattaa olla useita odottamattomia tilannetekijoita. Yksi ndista on juuri tulonldhtei-
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den menetys. Kuluttaja saattaa myds ostaakin jotain muuta hyddyketta varojensa

sijoittamisen sijaan.

Myos Solomonin (2009, 392.) mukaan sosiaalinen ymparisto vaikuttaa ostopaatdksen
tekemiseen. Solomonin mukaan ostopaatosta tekevan kuluttajan ymparilla olevat
ihmiset vaikuttavat kuluttajan kayttaytymiseen. Myds ymparilla olevien ihmisten
maara vaikuttaa kuluttajaan. Sosiaalisen ymparistdn positiiviset mielipiteet vaikutta-
vat ostopdatoksen tekemiseen, ja talldin kuluttaja luonnollisesti kallistuu enemman
padtdkseen ostaa harkitsemansa tuote tai palvelu. Myds se vaikuttaa paatokseen,
kuinka laheinen ihminen suosittelija kuluttajalle on. (Kotler 2003, 207.) Sdastamis- ja
sijoittamispadtosta tehdessaan kuluttaja saattaa kysya mielipidetta sosiaalisesta ym-
paristostadn. Usein esimerkiksi puolisot keskustelevat aiheesta keskendaan ennen

ostopaatoksen tekemista.

Solomonin (2009, 357) mukaan ostopaatos ei valttamatta aina ole tietoinen, silloin-
kaan, kun paatos on kuluttajalle hyvin merkittava. Paatdkseen vaikuttaa kuluttajan

aiemmin kokemukset seka nykyinen tieto tuotteesta.

Paatokseen vaikuttaa Solomonin mukaan my6s motivaatio ostoksilla kiymiseen,
myymaldaymparisto seka kaytettavissa oleva aika ostoksen tekemiseen. Usein kaup-
paan johtavaan padtdkseen tarvitaan myds myyjaa, joten myds myyjan henkilokoh-
taisilla ominaisuuksilla on valia. Tallainen ominaisuus on esimerkiksi myyjan uskotta-

vuus. (Solomon 2009, 420-421.)

Pankissa asioidessaan kuluttaja on joko varannut aikaa asiointiin tai on ajatellut kay-
vansa vain nopeasti konttorissa asioimalla esimerkiksi kassapalveluissa. Jos kuluttaja
on varannut ajan esimerkiksi sijoitusneuvojalle, hdanella ei yleensa ole kiire, vaan ta-

paamiselle on varattu kunnolla aikaa. Talléin ostopdatoksen voi tehda rauhassa sijoi-

tusneuvojaa kuunnellen.

4.5 Ostopaatoksen jalkeinen kayttaytyminen

Kuten aiemmin mainittiin, ostopaatdsprosessi ei paaty tuotteen tai palvelun ostami-
seen, vaan se jatkuu kayttamalla tata ostettua tuotetta tai palvelua. Tdssa vaiheessa
kuluttaja saa mielikuvan yrityksesta arvioimalla ostamaansa tuotetta tai palvelua.

Hankinnan ollessa onnistunut kuluttaja on tyytyvdinen, kun taas pettyessaan han ei
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ole tyytyvainen hankintaansa. (Kotler & Keller 2009, 213.) Sdastamis- ja sijoittamis-
tuotteissa kuluttaja jaa todenndkdisesti seuraamaan sijoittamansa rahan arvoa. Jos
kurssit ovat nousussa, kuluttaja on tyytyvdinen. Jos kurssit taas laskevat, kuluttaja

saattaa olla pettynyt.

Ideaalisin tilanne on, jos yritys pystyy hurmaamaan ja yllattamaan kuluttajan positii-
visella tavalla. Tallainen asiakas tekee ostopdatoksen uudelleen ja luultavasti myds
suosittelee yritysta tutuilleen. Toisaalta taas kuluttaja on taipuvainen kertomaan la-
heisilleen myods huonoista kokemuksista. (Kotler & Keller 2009, 213.) Muun muassa

taman vuoksi myds pankin toimihenkildiden palvelualttius on tarkeaa.

5 Tutkimuksen tulokset

Tutkimuksen kyselylomake ldahetettiin kuudellesadalle Ruoveden Osuuspankin asiak-
kaalle. Kysely lahetettiin postitse, ja kyselyn palauttaneet pystyivat halutessaan osal-
listumaan 50 euron rahastolahjakortin arvontaan. Kyselyyn vastasi yhteensa 174
henkil6a vastausprosentin ollessa 34. Arvontalomakkeiden palauttaneiden kesken
arvottiin kaksi kappaletta 50 euron arvoisia rahastolahjakortteja, jotka voittajat sai-

vat sijoittaa valitsemaansa rahastoon.

Kyselyn saatekirjeessa korostettiin kyselyn nimettomyytta seka sitd, etta yksittaisia
vastauksia ei tuoda esille. Erillisessa arvontalomakkeessa kysyttiin kuitenkin vastaa-
jan nimi, puhelinnumero seka sahkdposti, jotta voittajiin pystyttiin ottamaan yhteyt-
ta. Arvontalomakkeen tietoja ei yhdistetty milldan tavalla kyselylomakkeiden vasta-

uksiin, eikd niita annettu sivullisten tietoon.

5.1 Vastaajien taustatiedot

Kyselyn nelja ensimmaista kysymysta kasittelivat vastaajan taustatietoja. Taustatie-
doista vastaajilta kysyttiin sukupuolta, ikad, ammattia seka bruttotuloja kuukaudessa.

Tassa kappaleessa kdydaan lapi ndiden kysymysten tulokset.



Taulukko 1. Vastaajan sukupuoli

19

N %
Nainen 93 53
Mies 81 47
Yhteensa 174 100

Vastaajista 53 prosenttia oli naisia ja 47 prosenttia miehia. (Taulukko 1.) Yhteensa

vastaajia oli 174. Taman perusteella voidaan sanoa, ettd Ruoveden Osuuspankin

asiakaskunta koostuu yhdenvertaisesti seka miehista etta naisista. Suurta sukupuo-

lieroa ei vastausten perusteella ilmennyt.

Vastaajien idt jakautuivat niin, etta suurin vastaajaryhma I6ytyi 55—65 vuotiaiden

joukosta (Taulukko 2). Vastaajista 55 kappaletta kuului tdhan ikdryhmaan. Tama ei

ole yllatys, silla suuri osa Ruoveden Osuuspankin asiakaskunnasta on iakkaita ihmisia.

Toiseksi suurin vastaajaprosentti 16ytyi hieman yllattaen 25-34 vuotiaiden joukosta

(41 kpl).

Taulukko 2. Vastaajan ika

N %
18-24 16 9
25-34 41 24
35-44 34 20
45-44 27 16
55-65 56 32
Yht. 174 100

Ammattia kysyttdessa vaihtoehdot olivat seuraavat: tyontekija, johtotehtavat, toimi-

henkild, yrittdja, opiskelija, eldkeldinen, kotiditi tai ty6tdn. Kuten taulukosta 3 ilme-
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nee, eniten vastanneita henkildita tyoskenteli tydntekijana (41 %). Taman jalkeen

tulivat yrittajat (15 %), toimihenkilot (13 %) seka elakeldiset (11 %).

Taulukko 3. Vastaajan ammatti

N %
Johtotehtdvat 4 2
Toimihenkil® 23 13
Yrittaja 26 15
Tyontekija 72 41
Opiskelija 10 6
Eldkeldinen 20 11
Kotiaiti 4 2
Tyoton 10 6
Muu 5 3
Yht. 174 100

Kyselyn neljannessa kysymyksessa kysyttiin vastaajan kuukausittaisia bruttotuloja.
Kysymys oli samalla viimeinen neljasta taustatietokysymyksesta. Suurin osa vastan-
neista (39 %) saa tuloja kuukaudessa 1500-2499 euroa. Taman jalkeen yleisin tulon
maara oli 2500-3499 euroa kuukaudessa (23 % vastaajista), minka jalkeen kolman-

neksi eniten ansaittiin alle 1499 euroa (21 %). (Taulukko 4.)

Taulukko 4. Vastaajan bruttotulot kuukaudessa/euroa

N %

Alle 1499 36 21
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1500-2499 68 40
2500-3499 40 23
3500-4499 15 9
Yli 4500 13 8

Ei tuloja 0 0
Yht. 172 100

5.2 Saastamis- ja sijoittamistottumukset

Taustatietojen jalkeen kyselyssa tulivat kysymykset jatkuvasta sadstamisesta. Kysy-

myksia oli kaiken kaikkiaan yhdeksan kappaletta. Tassa kappaleessa kasitelldan vas-

taajan sadstamistottumuksia, jonka piiriin kuuluu kysymykset 6-8. Kysymyksissa ky-

syttiin, sadstaako vastaaja saannollisesti, miksi sddstamista ei ole aloitettu ja tiedus-

teltiin vastaajaa kiinnostavaa sadstamiskohdetta.

Viidennessa kysymyksessa kysyttiin, sddstadko vastaaja saanndllisesti. Vastaajista 69

prosenttia oli jo aloittanut sadanndllisen sadstamisen. 31 prosenttia kyselyyn vastan-

neista ei sdastanyt sdannollisesti. (Taulukko 5.)

Taulukko 5. Vastaajan sadastamistottumukset

N %
Kylla 119 69
Ei 53 31
Yht. 172 100

Kuudennessa kysymyksessa kysyttiin syyta sadastamattomyyteen, mikali vastaaja oli

vastannut edelliseen kysymykseen kieltavasti. Vastauksia tahan saatiin 53 kappaletta,

joten kysymykseen oli vastannut kaikki edellisessa kysymyksessa vaihtoehdon “ei” -
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valinneet vastaajat. Kuten taulukosta 6 on nahtavissa, yleisin ja merkittavin syy saas-
tamattomyyteen oli rahan puute. Taman vaihtoehdon oli valinnut 75 prosenttia vas-
taajista. 4 prosenttia vastaajista oli valinnut vaihtoehdon “osaamisen puute”. Saman
verran vastaajia oli arvioinut tiedon puutteen olevan syyna. Vain yksi vastaaja oli va-

linnut vaihtoehdon “kiinnostuksen puute”.

Taulukko 6. Vastaajan syy sadstamattomyyteen

N %
Kiinnostuksen puute 1 2
Rahan puute 40 75
Tiedon puute 2 4
Osaamisen puute 2 4
Muu 8 15
Yht. 53 100

Seitsemannessa kysymyksessa kysyttiin sddastokohdetta joko tulevaisuutta varten tai
kohdetta, jota varten on jo aloittanut saastamisen. Tassa kysymyksessa vastaaja sai
halutessaan valita yhden tai useamman vaihtoehdon. Vastaajista 41 prosenttia saasti
pahan paivan varalle. (Taulukko 7.) Toiseksi suurin vastaajajoukko, 19 %, valitsi vaih-

toehdon “varallisuuden kerryttaminen”.

Myds lomamatkaa varten saastaminen oli melko suosittu vaihtoehto. Taman vaihto-
ehdon valitsi 15 % vastaajista. Lapsia tai lapsenlapsia varten sdadstda halusi 9 % vas-

taajista, asuntoa varten 7 % vastaajista ja autoa varten 6 % vastaajista. Vaihtoehdos-
sa “muu, mika” ilmeni vastaajien halukkuus saastaa elakepaivia varten. Taman vaih-

toehdon valitsi 6 % vastaajista.
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Taulukko 7. Sdastokohde

N %
Varallisuuden kerryttaminen 47 19
Asunto 17 7
Auto 7 3
Lapset tai lapsenlapset 23 9
Lomamatka 36 15
Pahan pdivan varalle 101 41
Muu 15 6
Yht. 246 100

5.3 Saastamis- ja sijoittamishalukkuus

Seuraavat kyselyssa kysytyt kysymykset kasittelivat vastaajan tulevaisuuden saasta-
mishalukkuutta. Tassa osiossa tiedusteltiin vastaajan kuukausittaista sddastésummaa,
sadstamishorisonttia, sddstokohdetta seka perusteluita valitsemaansa sadstokohtee-

seen. Tdssa kappaleessa kdaydaan lapi ndiden kysymysten tulokset.

Kahdeksannessa kysymyksessa tiedusteltiin summaa, jonka vastaaja olisi valmis lait-
tamaan saastoon kuukausittain. 64 prosenttia vastaajista olisi valmis laittamaan saas-
toon 50-199 euroa kuukaudessa. Alle 50 euroa olisi valmis laittamaan sadstéon 19
prosenttia vastaajista. Vaihtoehdon 200-499 euroa valitsi 11 prosenttia kysymykseen
vastanneista. 3 prosenttia vastaajista laittaisi sdastoon 500—799 euroa kuukaudessa

ja kaksi prosenttia yli 800 euroa.

Ainoastaan yksi prosentti vastaajista ei olisi valmis laittamaan mitaan saastoon. Tassa
kysymyksessa vastausprosentti ei ollut taysin sata, silla 172 vastaajaa oli vastannut

kysymykseen.
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Taulukko 8. Kuukausittainen saastosumma euroina

N %
Alle 50 32 19
50-199 110 64
200-499 19 11
500-799 6 3
yli 800 3 2
Ei yhtdan 2 1
Yht. 172 100

Yhdeksas kysymys kasitteli sadstamishorisonttia eli sitd, kuinka pitkdksi aikaa vastaaja
olisi valmis sadstamaan. Kuten taulukosta 9 selviaa, vastaajista 45 prosenttia valitsi
vaihtoehdon ”1-5 vuotta”. Hieman yllattaen vaihtoehdon "yli 10 vuotta” valitsi 31
prosenttia vastaajista. 6-10 vuotta olisi valmis sadstamaan 21 % prosenttia. Nelja

prosenttia vastaajista olisi valmis sadstamaan ainoastaan alle vuoden ajan.

Taulukko 9. Sdastamishorisontti

N %
Alle 1 7 4

1-5 76 45
6-10 35 21
yli 10 52 31

Yht. 170 100
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Kysymyksessa numero 10 kysyttiin, mihin sddstokohteeseen vastaaja olisi valmis
sadstamaadn saanndllisesti. Vastaaja sai halutessaan valita useamman kuin vain yhden
vaihtoehdon. Vastauksia kysymykseen tuli 198, joten moni vastaaja olikin valinnut
useamman vaihtoehdon. Eniten mielenkiintoa vastaajilla oli rahastoihin (39 %) seka
talletuksiin (34 %). Saasto- ja sijoitusvakuutuksiin laittaisi rahansa 16 prosenttia vas-
taajista, elakevakuutuksiin 8 prosenttia ja ASP-tilille 4 prosenttia vastaajista. (Tauluk-

ko 10.)

Taulukko 10. Saastokohde

N %
Talletukset 67 34
Rahastot 78 39
Saasto- ja sijoitus- 31 16
vakuutukset
Elakevakuutukset 15 8
ASP -tili 7 4
Yht. 198 100

Kymmenennessa kysymyksessa kysyttiin myos, miksi vastaaja valitsi tietyn vaihtoeh-
don. Kuviossa numero kolme on esitelty vastaajien perusteluja valitsemalleen vaih-
toehdolle. Yleisin vastaus tahdan avoimeen kysymykseen oli “ei ole tietoa muusta”.
My®ds tuotteen riskittomyys seka aikaisempi kokemus tuotteesta nousivat esille use-
ammalla vastaajalla. Vastaajat toivoivat tuotteelta myds hyvaa tuottoa. Muita perus-
teluita vastaajilla olivat tuotteen helppous, ajankohtaisuus ja perinteisyys. Kuvion
perusteella vastaajat siis arvostavat toisaalta tuotteen riskittomyytta ja vaivatto-

muutta mutta samalla my6s hyvaa tuottoa.
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”Aikaisempi kokemus” ”Ajankohtaisuus"

”ASP ei idn takia mahdollinen "Ehka tuottoa”

"Ei varaa muuhun” "Ei ole tietoa muusta”

"Helppo saada raha kdyttoon” ”Pieni riski”

"Helppous" "Hyvia kokemuksia tuttavapiirissa”
”On sitten jotain jemmassa” ”Pankissa paadyttiin tdhan”
"Paras tuotto-odotus” "Perinteinen"

”Sijoitusneuvojan perustelun mukaan” |”Tuotto-vaiva-suhde mielekas”

Kuvio 3. Vastaajien perusteluita valitsemaansa sadstékohteeseen

Yhdestoista kysymys kasitteli erilaisten tekijoiden vaikutusta vastaajan sadastamisha-
lukkuuteen. Vaihtoehtoina olivat hyva tuottomahdollisuus, varojen helppo saata-
vuus, yleinen korkotaso, tuotteen vaivattomuus, tuotteen riskittdmyys, asiantuntijan
suositus seka oma kokemus tuotteesta. Vastaaja sai valita viidesta eri vaihtoehdosta
jokaisen vaittaman kohdalla. Vaihtoehtoja olivat: erittdin paljon, melko paljon, en
osaa sanoa, melko vahan seka ei lainkaan. Kuten taulukossa 11 esitellaan, eniten vas-
taajan saastamishalukkuuteen vaikuttivat hyvat tuottomahdollisuudet, varojen help-
po saatavuus, tuotteen vaivattomuus seka tuotteen riskittomyys. Yleisesti ottaen
kaikki vaittamat vaikuttivat sadstamishalukkuuteen melko paljon. Ainoastaan asian-
tuntijan suositus, oma kokemus seka yleinen korkotaso kerdsi vastaajilta myos "ei

lainkaan” -vastauksia.

Taulukko 11. Tekijoiden vaikutus sadastamishalukkuuteen

Erittdin  Melko En osaa Melko Ei lain-

paljon  paljon sanoa vahan kaan
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Hyva tuottomah- 70 51 23 8 3
dollisuus

Helppo saatavuus 49 74 24 10 3
Yleinen korkotaso 36 52 38 23 6
Tuotteen vaivat- 66 53 26 7 1
tomuus

Tuotteen riskitto- 67 54 23 12 1
myys

Asiantuntijan suo- 26 62 44 14 9
situs

Oma kokemus 30 59 47 15 5

5.4 Informaation saaminen

Tassa kappaleessa kasiteltavat kyselyn kaksi viimeista kysymysta olivat vapaamuotoi-
sempia kysymyksista. Toiseksi viimeisessa kysymyksessa tiedusteltiin, onko vastaaja
saanut pankilta riittavasti tietoa sddstamisen eri vaihtoehdoista. Lisdksi vastattaessa

ei vastaaja sai kertoa, mista tuotteesta haluaisi lisatietoa.

Vastaajista jopa 151 kappaletta oli sitd mieltd, etta on saanut pankilta riittavasti tie-
toa sdastamisen tuotteista. (Taulukko 12.) Vastaavasti 22 henkil6a ei ollut mielestdan
saanut riittavasti informaatiota saastamiseen liittyen. Kieltavasti vastanneiden kes-
ken lisatietoa haluttiin seuraavista tuotteista: rahastot, osakkeet, yleisimmat ja riskit-

tomimmat tuotteet.

Muutama vastaaja ei halunnut lisdtietoa ollenkaan sadstamistuotteista. Vastausten
joukossa oli myds seuraavanlaisia lauseita: “en ole itse aktiivisesti kysellyt, joten en
tieda”, "nykykoroilla vain pankki hyétyy” ja ”jostain, joka kartuttaa enemman minun

kuin pankin varoja”.
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Taulukko 12. Informaation saaminen

N %
Kylla 151 87
Ei 22 13
Yht. 173 100

Viimeisessa kysymyksessa kysyttiin vastaajan mieltymysta sen suhteen, miten haluai-
si pankin olevan yhteydessa sadstamiseen liittyvissa asioissa. Kuten taulukossa 13
esitetdan, vastaajista enemmisto, 40 %, haluaa olla itse yhteydessa. Toiseksi eniten
yhteydenottoja toivottiin verkkopankin kautta (24 %). Puhelimitse ja kirjeitse toivot-
tiin yhteydenottoja yhta paljon, 17 % vastaajista. Vaihtoehtona oli myds “muu, mi-
ka”, jonka valitsi kaksi prosenttia vastaajista. Taman vaihtoehdon yhteydessa vastaa-
jat toivoivat jarjestettdvan erilaisia messuja tai asiakkuusiltamia. Myds sahkdpostit ja

asiointi kasvokkain pankin tiskilla nousivat esille tassa vaihtoehdossa.

Taulukko 13. Yhteystapa

N %
Puhelin 33 17
Verkkopankki 48 24
Kirje 34 17
Haluan olla itse 80 40
yhteydessa
Muu 4 2

Yht. 199 100
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6 Johtopaatokset

Kyselyyn vastasi 174 Ruoveden Osuuspankin asiakasta. Vastaajien sukupuoli jakautui
niin, etta naisia oli 53 % ja miehid 47 %. Voidaan siis sanoa, etta sukupuolijakaumassa
ei ollut suurtakaan eroa miesten ja naisten valilla. Tama ei ollut yllatys, silla pankissa
asioi tasavertaisesti sekd miehia etta naisia. Vastaajien iat jakautuivat niin, etta suu-
rin vastaajaryhma I6ytyi 55—-65 —vuotiaiden joukosta. Vastaajista 32 % kuului tédhan
ikdryhmaan. Tama ei ole yllatys, silld suuri osa Ruoveden Osuuspankin asiakaskun-

nasta on iakkaita ihmisia.

Tutkimuksessa selvitettiin Ruoveden Osuuspankin asiakkaiden sadastamistottumuksia.
Suurin osa vastaajista oli jo aloittanut sadstamisen. Jos vastaaja ei ollut aloittanut
sadstamista, selvitettiin myos miksi ndin on. Ylivoimaisesti yleisin syy sadstamatto-
myyteen oli rahan puute. Tama johtunee siitd, etta vastaaja kuluttaa kaikki saamansa

tulot, eika rahaa "ylimaardiseen” jaa.

Tutkimuksessa kysyttiin sadstokohdetta joko tulevaisuutta varten, tai sellaista, jota

varten sadstda jo nyt. Vastaajista hieman alle puolet sadsti pahan padivan varalle. Ta-
ma ei ole yllattavaa, sillda pahan pdivan varalle on hyva varautua. Myds varallisuuden
kerryttamista varten haluttiin sadstaa. Vastaajat halusivat myos sadstdaa lomamatkaa

varten.

Tutkimuksessa selvitettiin summa, jonka vastaaja olisi valmis laittamaan saastoon
kuukausittain. Suurin osa laittaisi saastoon 50-199 euroa kuukaudessa. Tama ei ole
yllattavaa, silla summa on kohtuullinen. Yllattavaa oli se, ettd osa vastaajista oli val-
mis laittamaan sadstdon jopa yli 500 euroa kuukaudessa, mita voidaan pitaa huomat-
tavana summana. Mielenkiintoista oli myds huomata, etta vain hyvin pieni osa ei olisi
valmis laittamaan mitaan sadastoon. Tasta voidaan paatelld, etta vastaajien keskuu-
dessa saastamishalukkuutta kuitenkin I6ytyy, vaikka osa vastaajista kokikin, etta ra-

haa ei sadstoon jaa.

My0s vastaajien saastamishorisontti selvitettiin tutkimuksessa. Suurin osa vastaajista
olisi valmis laittamaan saastdon rahaa 1-5 vuoden ajan. Tama on melko yllattava tu-

los, silla 1-5 vuotta voidaan pitaa verrattain lyhyena aikana. Toisaalta toiseksi suurin
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vastausprosentti oli vaihtoehdolla ”yli 10 vuotta”, joten myds pidempiaikaiseen saas-

tamiseen l6ytyi vastaajien joukosta kannatusta.

Tutkimuksessa selvitettiin my06s vastaajille mieluinen sadastamiskohde ja perustelut
valitsemalleen vaihtoehdolle. Vastaajat sadstaisivat mieluiten rahastoihin seka talle-
tuksiin. Tama ei tullut yllatyksenad, silla suomalaisten yleisin sadstamismuoto on talle-
tukset. Rahastojen suosittuus on kuitenkin hieman yllattavaa, silla niihin sisaltyy
my0s riskid. Perustelut sadstékohteen valinnalle olivat tietamattomyys muista tuot-
teista, tuotteen riskittdmyys seka aikaisempi kokemus kyseisesta tuotteesta. Myds

sijoitusneuvojan mielipiteelld oli jonkin verran vaikutusta sijoitustuotteen valinnassa.

Tutkimuksessa selvitettiin myos erilaisten tekijoiden vaikutusta vastaajan sadstamis-
halukkuuteen. Tulosten mukaan sadstamishalukkuuteen vaikuttivat hyvat tuotto-
mahdollisuudet ja varojen helppo saatavuus. Tuotteen pitdisi kuitenkin olla myos
vaivaton seka riskiton. Tama ei sindansa yllata, silla olisihan se hienoa jos tuote olisi
seka hyvatuottoinen etta riskiton. Tama ei kuitenkaan usein ole mahdollista. Hieman
yllattavaa oli se, kuinka alhaisen suosion asiantuntijan suositus saavutti. Tulosten
perusteella voidaan pdatelld, etta vastaajat haluavat myos itse tehda saastamispaa-
toksid, eikd aina tarvitse kadntya asiantuntijan puoleen. Myds yleisen korkotason

suosion vahaisyys oli hieman yllattavaa.

Tutkimuksessa selvitettiin myds, onko vastaaja saanut Ruoveden Osuuspankilta tar-
peeksi tietoa sddstamisen eri vaihtoehdoista. Selvasti suuri enemmisto oli sitd mielta,
ettd on saanut tarpeeksi tietoa itselleen. Kieltdvasti vastanneet olisivat halunneet
lisdtietoa rahastoista, osakkeista seka muista yleisimmista tuotteista. Vain muutama
ihminen ei halunnut minkdanlaista tietoa pankilta sddastamisen eri vaihtoehdoista.
Taman vastauksen vahaisyys on hyva asia, silla tutkimuksen perusteella voidaan nain
ollen todeta, etta vastaajilla on kiinnostusta sadstamiseen ja siita lisatiedon saami-
seen. Muutama vastaaja oli vastannut myds, etta pankilta ei olla oltu yhteydessa

saastamiseen liittyvissa asioissa, joten tietoa ei ole.

Tutkimuksessa kysyttiin vastaajilta, miten he haluaisivat pankin olevan yhteydessa
sadstamiseen liittyvissa asioissa. Hieman yllattaen enemmisto vastaajista halusi olla
itse yhteydessa pankkiin. Myo6s verkkopankin kautta toivottiin yhteydenottoja. Tama

ei ole sindnsa yllattavaa, silla jos pankki kontaktoi asiakasta verkon valitykselld, esi-
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merkiksi verkkoviestilld, tama saa aikaa miettia viestissa olevaa asiaa. Esimerkiksi
puhelimitse tapahtuva lahestyminen taas edellyttaa sitd, etta asiakas on valittomasti
kontaktissa pankkitoimihenkilon kanssa. Tdma saattaa tuntua joidenkin asiakkaiden
mielesta tungettelevalta. Taman nojalla ei siis ole yllattavaa, etta puhelimitse tapah-
tuva kontaktointi oli vasta neljanneksi suosituin vaihtoehto tassa kysymyksessa. Toi-

saalta puhelimitse tapahtuvat yhteydenotot ovat usein pankin kannalta tuottavia.

Virtasen (2013) mukaan yleisin syy sadstamattomyyteen on rahan puute. Virtasen
(2013) tutkimuksen mukaan suurin osa laittaisi rahansa talletuksiin ja rahastoihin,
joten nama tulokset ovat linjassa taman tutkimuksen kanssa. Voidaan siis sanoa, etta
tulokset ovat osittain yhtenevaisia Virtasen tutkimuksen kanssa, silla suurin osa vas-
taajista saasti rahastoon tai talletuksiin. Nama kaksi muotoa ovatkin molemmat mel-

ko riskittomia seka vaivattomia.

Pirttijarven (2014) mukaan yleisin syy sadstamiselle on sadstaminen “pahan paivan
varalle” ja etta tarkein sijoituskohteen valintaan vaikuttava tekija on kohteen hyva
tuotto seka tuotteen vaivattomuus. Nama tulokset olivat yhtenevaisia taman tutki-
muksen kanssa. Hyva tuotto ja vaivattomuus ovat asioita, joita varmasti moni toivoo
kohteelta, johon on sijoittanut. Tama ei kuitenkaan aina taysin pida paikkaansa, silla

usein hyva tuotto edellyttada myds asiaan perehtyneisyytta.

7 Pohdinta

Opinndytetyon tutkimusongelmana oli jatkuvan sadstamisen vahadisyys Ruoveden
Osuuspankissa. Ongelmasta jalostetut kysymykset, joihin vastausta pyrittiin saa-
maan, olivat: miten edistada Ruoveden Osuuspankin asiakkaiden jatkuvaa sadstamista
ja millaiset tekijat vaikuttavat sdadastamisen aloittamiseen. Tavoitteena oli, etta tutki-
mus antaa toimeksiantajalle sellaista tietoa, joka on konkreettisesti hydodynnettavissa

saastamisen edistamisessa.

Tulosten perusteella voidaan sanoa, ettda merkittdvin syy sadstamisen aloittamisessa
oli rahan puute. Samalla kuitenkin suurin osa vastaajista oli valmis laittamaan tietyn
summan rahaa saastéon kuukausittain muutaman vuoden ajan. Saastamishalukkuu-
teen vaikutti hyva tuotto, tuotteen vaivattomuus, riskittomyys seka varojen helppo

saatavuus. On ymmarrettavaa, etta sddastamistuotteen halutaan olevan tallainen,
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mutta esimerkiksi hyva tuotto-odotus ja riskittémyys ei useinkaan kulje kasi kadessa.
Myds aiempi, oma tai tuttavan, kokemus tuotteesta vaikutti ymmarrettavasti saas-

tadmispaatoksen tekemiseen.
Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Tutkimuksen lahtokohtana on tuottaa luotettavaa ja totuudenperaista tietoa (Kana-
nen, 2011). Tama tutkimus alkoi teoriaan tutustumisella lahdeteoksia lukien. Talla
varmistettiin se, etta kysely toteutettiin teoriapohjaan viitaten. Jalkeenpadin ajateltu-
na teoriaan olisi kuitenkin voinut tutustua vieldakin kattavammin. Tutkimusongelma ja
tutkimuskysymykset pohdittiin tarkasti ennen tutkimuksen toteutuksen aloittamista,

joka helpotti tutkimuksen tekemista.

Kanasen (2008) mukaan tutkimuksen validiteetin kannalta on tarkeaa, etta otos vas-
taa populaatiota. Taman opinndytetyon kyselyyn saatiin vastauksia monen ikaisilta ja
eri eldamantilanteessa olevilta ihmisilta. Tutkimus toteutettiin postikyselyna ja asiak-
kailla oli riittavasti aikaa tutustua kyselyyn ja vastata siihen. Tutkimukseen valittu
vastaajajoukko vastaa kohdeyrityksen koko populaatiota. Tutkimuksessa saatiin
my0s vastaus alussa esitettyihin tutkimuskysymyksiin. Ndiden seikkojen valossa tut-

kimusta voidaan pitaa luotettavana.

Tutkimus on linjassa aiempien vastaavien tutkimusten kanssa. Tutkimuksen mittarit
mittaavat samaa asiaa mittaajasta ja mittauksen ajankohdasta riippumatta. Tutki-
muksen tulokset esiteltiin tekstin lisdaksi taulukoina, jolloin lukijalle muodostui mah-

dollisimman selkea kokonaisuus tutkimuksen tuloksista.
Tutkimuksen onnistumisen arviointi

Taman opinndytetydn tekeminen alkoi kunnolla alkuvuodesta 2015 ja koko tyon te-
kemiseen meni aikaa reilu puoli vuotta. Alussa suunniteltu aikataulu oli jalkikateen
ajateltuna liian tiukka, joten siina oli haasteellista pysyad. Aikataulu venyikin hieman

alussa suunnitellusta valmistumisajankohdasta.

Tutkija on toissa toimeksiantajayrityksessa, joten kanssakadynti toimeksiantajan kans-
sa oli paivittdista. Tama auttoi tutkimuksen toteutusvaiheessa, silla kysely lahetettiin
paikan paalta pankin konttorista. Tutkija saikin paljon apua ja tukea toimeksiantajalta

kyselyn toteutusvaiheessa. Kyselyssa tarvittava materiaali tarjottiin toimeksianta-
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jayrityksen puolesta, ja toimeksiantaja oli erittdin mielellddn mukana suunnittele-

massa arpajaispalkintoa kyselyyn vastaajille.

Aihe oli tutkijan mielestd mielenkiintoinen mutta haastava. Jalkeenpain ajateltuna
tutkimuksen teoriaan olisi voinut perehtya tarkemmin ennen kyselyn tekemista, jol-
loin tutkimuksen tekeminen olisi saattanut olla selvempaa ja helpompaa. Jos néin

olisi tehty, myds kysymysten laatiminen olisi saattanut tulla helpommin.

Kaiken kaikkiaan tutkimus toteutui kuitenkin melko hyvin. Kyselyn toteutus onnistui
hyvin ja vastaajamaara oli tutkijalle positiivinen yllatys. Ndin tutkimukseen saatiin
hienosti tarvittavaa aineistoa, josta oli miellyttava tydstaa materiaalia. Tulosten poh-

jalta saatiin myos tietoa tutkimusongelmaan.
Jatkotutkimusaiheita

Seuraavissa tutkimuksissa jatkuvaan sadastamiseen liittyen voisi syventya niihin seik-
koihin, minka vuoksi asiakkaat kokevat, etta rahaa ei ole riittavasti sadastamisen aloit-
tamiseen. Tutkija voisi tutkia, mihin asiakkaan raha menee ja voisiko asiakas vahen-
taa kulutustaan joiltain osa-alueilta aloittaakseen sadastamisen. Lisdaksi jatkotutkimuk-
sena voisi tutkia asiakasneuvojien vaikutusta sadstamisen myynnissa ja asiakkaan

sadstamispaatoksissa.

Tutkimuksen otantaa voisi my6s laajentaa. Tutkimus rajattiin koskemaan vain asiak-
kaita, joiden kuukausittainen asiointi ylittda 2000 euroa. Jatkossa voisi olla mielen-
kiintoista nahda, miten sellaiset asiakkaat, joiden asiointi ei ylitd 2000 euron kuukau-
sirajaa, suhtautuvat saastamiseen. Tassa joukossa luultavasti on paljon opiskelijoita,
jotka ovat tulevaisuuden potentiaalisia sadstadjia. Voisikin olla mielenkiintoista nahda
tutkimus, joka on rajattu koskemaan vain yhta tiettya kohderyhmaa, esimerkiksi juuri

opiskelijoita.
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Liitteet

Liite 1.  Kysely jatkuvasta sadstamisesta
Taustatiedot
1. Mika on ikanne?
1) 18-24
2) 25-34
3) 35-44
4) 45-54
5) 55-64
6) yli65

2. Mika on sukupuolenne?
1) Mies

2) Nainen

3. Mika on ammattinne?

1) Johtotehtavat
2) Toimihenkilo

3) Yrittaja

4) Tyontekija

5) Opiskelija

6) Elakelainen

7) Kotiaiti

8) Tyoton

9) Muu, mika

4. Kuinka monta euroa ovat bruttotulonne kuukaudessa? (Tulot ennen veroja)
1) Alle 1500
2) 1500-2500
3) 2500-3500
4) 3500-4500
5) Yli 4500



1) Eituloja

Kysely jatkuvasta sdadstamisesta

1.

Saastatteko saannollisesti?
1) Kylla
2) Ei

Jos vastasitte edelliseen kysymykseen kieltavasti, miksi ette?

1) Ei ole kiinnostusta

2) Eiole juuri nyt ylimaaraista rahaa

AW

)

)

) Eiole tarpeeksi tietoa saastamisesta
) En ole osannut aloittaa saastamista
)

5) Muu syy, mika?

Mita saastokohdetta varten haluaisitte aloittaa saastamisen/ saastatte jo?
1
2

Kerryttaakseni varallisuutta

Asuntoa varten

w

Autoa varten

(S BN N

Lomamatkaan

o

)

)

)

) Lapsille tai lapsenlapsille
)

) Pahan paivan varalle

)

7) Muuhun, mihin?

Kuinka paljon olisitte valmis laittamaan saastoon kuukaudessa?

1)

2)

3) 200-500 euroa
) 500-800 euroa

alle 50 euroa

50-200 euroa

4
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1) yli 800 euroa
2) en yhtaan

Kuinka pitkaksi ajaksi olisitte valmis saastamaan kuukausittain?
1
2

) alle vuosi
) 1-5vuotta

3) 6-10 vuotta
)

4) yli 10 vuotta

Mitka seuraavista saastamiskohteista kiinnostavat teita?

1) Talletukset

N

Rahastot

AW

)
)
) Saasto- ja sijoitusvakuutukset
) Elakevakuutukset

)

5) ASP-tili

Kuinka paljon seuraavat seikat vaikuttavat saastamishalukkuuteenne? 5=erittain
paljon 4=Melko paljon 3=En osaa sanoa 2=Melko vahan 1=Ei lainkaan

Hyvat tuottomahdollisuudet 5 4
3 2 1

Varojen helppo saatavuus 5 4 3
2 1

Yleinen korkotaso 5 4
3 2 1

Tuotteen vaivattomuus 5 4 3
2 1

Tuotteen riskittomyys 5 4
3 2 1

Asiantuntijan suositus 5 4
3 2 1

Oma kokemus 5

4 3 2 1



1. Koetteko saaneenne pankilta riittavasti tietoa saastamisen eri vaihtoehdoista?
1) Kylla
2) Ei

2. Milla tavoin toivoisitte pankin olevan yhteydessa saastamiseen liittyvissa asioissa?
1) Puhelimitse
2) Verkkopankissa
3) Kirjeitse
4) Haluan itse olla yhteydessa

5) Muuten, miten?

Kiitos vastauksistanne!
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Liite 2.  Saatekirje

L SAATE
\ 1
14.4.2015

HYVA VASTAANOTTAJA,

Olen liketalouden opiskelija Jyvaskylan ammattikorkeakoulussa ja teen parhaillaan
opinnaytetyota jatkuvasta saastamisesta. Tyo toteutetaan yhteistyossa Ruoveden
Osuuspankin kanssa ja sen tarkoituksena on selvittaa Ruoveden Osuuspankin asiakkaiden
saastamiskayttaytymista seka siihen vaikuttavia tekijoita. Pyydan teita palauttamaan
kyselylomakkeen oheisessa vastauskuoressa, jonka postimaksu on valmiiksi maksettu.

Kyselyn tiedot kasitellaan luottamuksellisesti ja nimettomina. Vastaattehan kyselyyn
mahdollisimman pian, kuitenkin viimeistaan 28.4.2015.

Kyselyyn vastanneiden kesken arvotaan kaksi kappaletta 50 euron rahastolahjakortteja.

Halutessanne voitte osallistua arvontaan tayttamalla oheisen arvontalomakkeen ja
palauttamalla sen kyselylomakkeen mukana.

Kiitos vastauksistanne!

Ystavallisin terveisin

Jaana Hyodynmaa



Liite 3. Arvontalomake

ARVONTALOMAKE

Mikali haluatte osallistua rahastolahjakorttien arvontaan, pyydan tayttdmaan tietonne téhan
lomakkeeseen. Lomakkeen tiedot kasitellaan luottamuksellisesti, eika niita yhdisteta kyselyn
vastauksiin tai anneta sivullisten tietoon.

Nimi:

Osoite:

Puhelinnumero:

Sahkopostiosoite:

Onnea arvontaan!

Voittajille ilmoitetaan henkilékohtaisesti.
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