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Taman tutkimuksellisen opinnédytetyon aiheena oli tutkia, miten Huoneistokeskuksen
vuonna 2013 pdivitetty strategia oli toteutettu Porin toimipisteessa. Opinndytetydn
toimeksiantajana oli Huoneistokeskus Oy, joka on kiinteistonvalitysalan yritys. Tut-
kimuksen tavoitteena oli saada tietoa siitd, miten strategisia toimenpiteita ja tydkaluja
oli kédytetty Porin toimipisteessé. Tavoitteena oli myos selvittdé oliko Porin toimis-
tossa paasty tyontekijakohtaisiin seka toimistokohtaisiin strategisiin tavoitteisiin.
Opinnaytetyon tarkoituksena oli tarkastella Huoneistokeskuksen strategisia mittarei-
ta, joita olivat esim. ahkeruuden mittarit, tehokkuuden mittarit ja kertyneet tuotot.

Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys muodostui yritysten strategian ja arvojen seka
myyntityon teoriaosiosta. Aluksi teoreettisessa viitekehyksessd perehdyttiin Huo-
neistokeskukseen ja Realia Groupin konserniin, johon Huoneistokeskus kuuluu.
Yleisesti strategiaa aukaistiin lukijalle kertomalla strategiatyostéd kaytannossé ja eri-
laisista strategisista tyokaluista. Lisdksi selvitettiin myyntityota Kiinteistovalitysalalla
lukijalle tarkemmin ja tutustuttiin valtakunnallisiin sek& Porin seudun asuntomarkki-
natilanteeseen.

Opinnaytetyon raporttiosion lisdksi opinndytetyd muodostui myos erillisesta raport-
tiosasta, joka on toimeksiantajan toiveesta salainen. Erillisesséd osiossa tutkittiin
Huoneistokeskuksen strategiaa, sen jalkauttamista Porin toimipisteessa ja mita stra-
tegisia tyokaluja kyseisessé toimistossa kaytettiin. Erillinen osio on sen vuoksi salai-
nen, sillé siina kasiteltiin tyontekijakohtaisia ja toimistokohtaisia tuloksia ja tavoittei-
ta.

Opinndytetyossé kaytettiin maéarallisid tutkimusmenetelmi ja siind toteutettiin kyse-
ly Huoneistokeskuksen Porin toimipisteen kiinteistonvalittajille. Kyselyn tarkoituk-
sena oli selvittda vélittajien henkilokohtaisia mielipiteitd Huoneistokeskuksen strate-
giasta ja miten sen on heidén mielestdan onnistuttu jalkauttamaan toimipisteessé.
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The theme of this research thesis was to gather information how the updated strategy
of Huoneistokeskus has been carried out in the office of Pori on 2013. The client of
thesis is Huoneistokeskus Oy, which is Real Estate Company. The target of this re-
search was to get information how strategies have been measured and instruments
have been used in the office of Pori. Target was also to solve what did Pori got per
employee and per office strategic objectives. The purpose of the thesis was represent
strategy indicators of Huoneistokeskus which are diligences indicator, efficiency in-
dicator and accumulated profit.

The theoretical frame of reference of thesis formed from companies’ strategy, values
and salesmanship theoretical component. First in the theoretical frame of reference
was targeted in Huoneistokeskus and Realia Group, where Huoneistokeskus belongs
as a part of it. Generally strategy opened to readers telling about strategy work into
practice and different strategic instruments. In furthermore figures out more specifi-
cally salesmanship of real estate field and oriented housing market of nationwide and
region of Pori.

The thesis contains the main section of the report and also the separate section, which
is secret because client of this thesis hopes so. In the separate section researched
strategy of Huoneistokeskus and how it has implemented in Pori and what strategic
instruments was used in this office. A separate section has information about results
and targets of the employee and the office it can not be published in public.

There has been used quantitative research method in this thesis and it has been also
implemented in the inquiry, which was answered by realtors of Huoneistkokeskus
Pori. The reason why inquiry made was that it revealed realtors personal opinions of
strategy of Huoneistokeskus and what they think how successfully strategy can bee
put into practice in Pori.



SISALLYS

1 JOHDANTO ...ttt ettt b bbbttt et nbe st e besbenrenne s 5
2 HUONEISTOKESKUS. ...ttt e e 6
2.1 REAIA GIOUP ..cveeiece ettt r e b e ns 6
2.2 HUONEISLOKESKUS OV ....ccviiiieiiieiicie ettt 7
3 TUTKIMUSONGELMAN ESITTELY ..cvoiiiiiiiiiieiee e 7
4 ARVOT & STRATEGIA ...t 9
A1 ATVOU e nneas 9
4.2 Mt ON SLFALEJIA ....ecvveveeiecieeie ettt et re e esre e e 10
4.2.1 Strategiaty® KAYLANNOSSA .........ccvevveiieiieie et 11
4.2.2 Strategiatyokalun malli; Balanced Scorecard & SWOT .........ccccevveeeenee. 13
B MYYNTITYO oottt ettt 15
5.1 Muyyntityo Kiinteistonvalitysalalla ............c.cccoooiiiiiiie i 15
5.2 HuoneistokeskuKSen MyYNtityd ...........ccceoeeiieiieieeiecie e 18
6 KIINTEISTOALAN MARKKINATILANNE .....ccooeviiicieieteeceee e, 19
6.1 Yleistd vuoden 2013 markKinatilanteesta ...........cocevereriiiiniierienese e 19
6.1.1 VarainsiirtOVeron NOUSEIMINEN..........coueiuerueierieriesiesreseeeeseeseeseeseessessensens 21
6.2 Kilpailu- ja markkinatilanne POriSSa..........cccccceiiieiicieiic e 22
LAHTEET ..ottt ettt sttt ettt 24
7 HUONEISTOKESKUKSEN ARVOT JA STRATEGIAVIRHE. KIRJANMERKKIA EI OLE
7.1 Huoneistokeskuksen arvot ................. Virhe. Kirjanmerkkia ei ole maaritetty.
7.2 Huoneistokeskuksen strategia............ Virhe. Kirjanmerkkia ei ole maaritetty.
7.3 Strategian jalkauttaminen ja toimenpiteet HuoneistokeskuksessaVirhe. Kirjanmerkkia ei «
7.4 Huoneistokeskuksen strategiatydkalut ja mittaritVirhe. Kirjanmerkkia ei ole maaritetty.
7.4.1 Huoneistokeskuksen SWOT-analyysiVirhe. Kirjanmerkkia ei ole maaritetty.
7.5 Strategian tavoite ja tulos HuoneistokeskukselleVirhe. Kirjanmerkkia ei ole maaritetty.
8 UUSI STRATEGIA PORIN TOIMIPISTEESSAVIRHE. KIRJANMERKKIA EI OLE MAAF
8.1 Porin toimipisteen strategiset mittarit vélittajakohtaisestiVirhe. Kirjanmerkkia ei ole maa
8.2 Toimipisteen strategiset mittarit ........ Virhe. Kirjanmerkki& ei ole méaritetty.

8.3

Strategian tavoite ja tulos Porin toimipisteessaVirhe. Kirjanmerkkia ei ole maaritetty.

9 JOHTOPAATOKSEN JA OMA POHDINTAVIRHE. KIRJANMERKKIA EI OLE MAARIT
LITTEET



1 JOHDANTO

Taman opinndytetyon toimeksiantajana toimii Huoneistokeskus ja opinnaytetydssa
perehdytédan laajemmin Porin toimipisteen toimintaan. Opinndytetyon aiheena on
tutkia Huoneistokeskuksen strategian toteuttamista Porin toimipisteessa. Toteuttami-
sella tarkoitetaan téssa opinndytetydssa jalkauttamista, eli miten strategia on kaytan-
ndssa tuotu toimipisteen arkeen. Tydssa kdydaan lapi Huoneistokeskuksen strategiaa
ja siihen liittyvid toimenpiteitd seka arvoja, mutta painopiste on Porin toimipisteen
tarkastelu. Opinndytetyon aiheen sain suoraan Huoneistokeskukselta, kun tiedustelin
yritykselta jotain valmista aihetta. Huoneistokeskuksessa oli vuoden 2013 alussa péi-
vitetty heidén jo olemassa olevaa strategiaa, minka vuoksi néhtiin tarpeellisena suo-
rittaa tutkimus siitd miten strategia on onnistuttu jalkauttamaan ja Porin toimipistees-

sa.

Tyon tarkoituksena on tutkia mitd strategisia toimenpiteitd on kaytetty Porin toimi-
pisteessa. Tarkoituksena on myos antaa ndyttod siitd, miten strategisia tyokaluja ja
toimenpiteitd on hyddynnetty kyseisessa toimipisteessd. Tavoitteena téll& opinnéyte-
ty6lld on antaa Huoneistokeskukselle osviittaa siitd, mitd tuloksia on saatu aikaan

uudistetun strategian avulla Porin toimipisteessa.

Opinndytetyoni kasittdd 2 eri raporttia. Niin sanotussa paaraportissa eli tutkimusra-
portissa késitelladn aiheen teoriaosio. Siind kdydaan lapi strategian, arvojen ja myyn-
titydn perusideaa ja teoriaa. Samalla kasitelladn myos yleisesti asuntokaupan valta-
kunnallista markkinatilannetta. Padraportissa on mainintaa seka Porin asuntomarkki-
noista ettd kilpailutilanteesta. Huoneistokeskuksen toivomuksesta toinen opinnéyte-
tyon raportti on salainen. Siin& ké&sitelld&n toimistokohtaisia ja henkilokohtaisia tieto-
ja, joita el ole tarkoitus olla julkisia ulkopuolisille tahoille. Erillisessé raportissa sel-
vitetddn tarkemmin Huoneistokeskuksen arvot, strategian sisélté ja jalkauttamisen
vaikutukset Porissa. Opinnaytetyon lopussa on yhteenveto koko tutkimuksesta sen

tuloksista.



2 HUONEISTOKESKUS

2.1 Realia Group

Huoneistokeskus on osa Realia Group konsernia. Realia Group Oy on asunto- ja toi-
mitilaomaisuuden hallintaan erikoistunut asiantuntijakonserni. Realia Groupin tytar-
yhtididen toimialat painottuvat kiinteistonvalitykseen ja kiinteistonjohtamiseen, ja
jotka toimivat Suomessa, Virossa, Latviassa, Liettuassa seka Puolassa. (Realia Grou-
pin www-sivut 2013(10.12))

Realia-konserni on perustettu vuonna 2006 liiketoimintakauppojen johdosta. Realia
Groupin tytaryhtiditd ovat kiinteistonvalitysyritykset Huoneistokeskus Oy, SKV
Kiinteistonvélitys ja Huom! Huoneistomarkkinointi. Yritys- ja sijoittajasektoria pal-
velee Suomen suurin isannodintiyhteisd ja Realia Management toimitilapalveluin jo-
hon lukeutuu toimitilavalitys, arviointi ja konsultointi, manageeraus. Kuluttaja-
asiakkaita puolestaan palvelee Realia Asuntovuokraus. Realiaan kuluu Suomen toi-
mintojen lisaksi vuonna 2007 tehdyn liiketoimintakaupan myo6ta Ober-Haus-
konserni, joka palvelee kiinteistdalan asiakkaitaan Baltian maissa ja Puolassa. Koko
konserni tyollistad noin 1600 Kiinteistdalan ammattilaista, joista 1400 tydskentelee
Suomessa. Realina padomistaja on Sponsor Fund Il ja suurimmat muut sijoittajat
ovat Nordea Pankki Suomi Oyj ja Keskinéinen tytelékevakuutusyhtid Varma. (Rea-
lia Groupin www-sivut 2013(10.12))

Realia Group omistamat tytaryhtiét Huoneistokeskus Oy, SKV Kiinteisténvalitys ja
Huom! Huoneistomarkkinointi toimivat itsendisesti ja keskinéisessa kilpailutilantees-
sa markkinoilla. Alan kattojarjeston Kiinteistovélitysalan Keskusliiton KVKL ry:n
kanssa Realia pyrkii kehittdaman Suomen kiinteistonvalitystoimintaa. (Realia Groupin
www-sivut 2013(10.12))



2.2 Huoneistokeskus Oy

Huoneistokeskus on vuonna 1953 perustettu suomalainen Kiinteistonvélitysalan yri-
tys. Veijo Merjamaa ja hanen vaimonsa Eila Merjamaa olivat Huoneistokeskuksen
alkuperustajia. Taman hetkinen Huoneistokeskuksen toimitusjohtaja on Antti Astel-
joki. Téalla hetkelld huoneistokeskus on osa Realia Groupia, joka on pohjoismaiden
suurin  Kiinteistokauppaa ja Kiinteistonjohtamisen palveluita tarjoava konserni.
(Huoneistokeskuksen www-sivut 2013 (10.12))

Huoneistokeskuksen asiakkaita ovat yksityiset henkilot ja kotitaloudet, yritykset, ins-
tituutiot seka yhteisét. Huoneistokeskus tyollistdda Suomessa noin 300 alan ammatti-
laista ja silla on 35 toimipistettd ympéri Suomea. Huoneistokeskus paasaantoisesti
valittdd osakeasuntoja, omakotitaloja, metsa- ja maatontteja, toimitiloja ja loma-

asuntoja.

Porin toimipisteessa Huoneistokeskuksella on 7 tyontekijaa, yksi myyntisihteeri, yksi

myyva myyntijohtaja ja viisi kiinteistonvalittajaa.

3 TUTKIMUSONGELMAN ESITTELY

Taman opinndytetyon tutkimuksen kohde on Huoneistokeskuksen péivitetty strate-
gia. Uudistettu Strategia on jaksotettu vuoden 2013 alusta ja vuoteen 2015 saakka.
Vaikka strategian on suunniteltu kestdvan kolme vuotta, niin tssa opinndytetydssa
keskitytaan tarkastelemaan strategian olemassaolon ja jalkauttamisen ensimmaista
vuotta. Tutkimusajankohtana on vajaa vuosi eli 10 kuukautta, joka kestda vuoden
2013 tammikuusta lokakuulle. Tarkasteluun ei ole otettu mukaan marras- ja joulu-
kuuta, koska loppu vuodesta on yleislaajuisesti asuntomarkkinoilla havaittavissa
asuntokauppojen hiljenemisté. Syynd miksi asuntokauppojen méarét véhentyvat juuri
marraskuussa ja joulukuussa on, etta talla kyseisell& ajankohdalla ihmisill4 on paljon
muita kiireitd, kuten joulunvalmistelukiireitad. Talloin ihmiset suosiolla siirtdvat uu-

den asunnon hankintaa uudelle tulevalle vuodelle.
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Kuva 1. (Realia Groupin katsaus)

Kuvasta 1. havaitaan yhdeksén vuoden kauppalukumaarét kuukausittain, niin jokai-
selle vuodelle on tyypillistd, ettd marras- joulukuun kauppamaéarét ovat selvésti las-
kussa muihin kuukausiin n&hden. Vuodesta 2008 lahtien oleva huono taloustilanne
on vaikuttanut jokseenkin kauppamaariin, mutta epavakaasta taloustilanteesta huoli-
matta jokaisen vuoden marraskuu ja joulukuun kauppamaéarat ovat vahdisempia kuin
muina kuukausina. Tadman vuoksi opinndytety0ssé ei tarkastella lainkaan vuoden

2013 marras- ja joulukuuta.

Taman opinndytetyon tavoitteena on seurata ainoastaan Huoneistokeskuksen Porin
toimipistettd ja mitd vaikutusta kyseessa olevista toimipisteissad on ollut péivitetylla
strategialla. Tarkoituksena on seurata miten strategia on jalkautettu Huoneistokes-
kuksen arkeen ja liiketoimintaan. Taman tutkimuksen haasteena on pystyd nakemaan
ja erottamaan mitk4 seikat johtuvat taloudellisesta tilanteesta ja mitkd taas uuden
strategian toimista. Samoin opinndytetyon tutkimuksen tekee haasteelliseksi sen, etta
strategia on suunniteltu pitkdn ajan prosessiksi, kun tdssé opinndytetydssé perehdy-

t4&n ainoastaan paivitetyn strategian ensimmaiseen olemassaolo vuoteen.




4 ARVOT & STRATEGIA

4.1 Arvot

Arvomaailman ja etiikan ajattelu seka arvostaminen ovat nousseet nykyvuosina en-
tistd keskeisemmalle sijalle yrityksissd. Saattaa olla, ettd nykyaan arvokeskusteluja
kaydaan jopa enemmaén kuin koskaan ennen. TyOyhteisoissa ja organisaatioissa on
huomattu, ettd pelkat paperille kirjatut arvot eivét ainoastaan riitd, vaan niiden ajatus-

ten tulee tapahtua myos yrityselaméssa. (Aaltonen & Junkkari 2003, 11-12)

Useat yritykset ovat vakinaistaneet liiketoiminnan etiikan kdytantoja ja pyrkivat siten
hallitsemaan eettisia ja sosiaalisia tilanteita organisaatioissa. Tai sitten muulla tavalla
yritykset pyrkivét sdilyttdmaan etiikan heiddn organisaatiossa ja johdon siséalla. Syy
miksi yritykset ovat yrittdneet yhdistéé etiikkaa tehokkaammin johtoon ja kayttaa
eettisia ohjelmia organisaatioissa on useita. Naitd syité voi olla esimerkiksi, etta yri-
tys haluaa palauttaa imagonsa vaikka jonkun skandaalin vuoksi tai valttdd menetta-
masta hyvad yrityskuvaa itsestdén. Samoin eettisten ajattelutapojen lisdamisella saa-
tetaan parantaa yritysten mainetta seké sidosryhmaésuhteita. (Mele 2009, 13-15)

Yritysten arvomaailmaa on myds kritisoitu. Namé kyseiset “arvokorit” ovat saatta-
neet siséltda jo sellaisia asioita, jotka kuuluvat jo ennestdén terveeseen liiketoimin-
taan. Yksi esimerkki dskeiseen liittyen voisi olla, vaikka ”tuloksen tekeminen”, joka
on asetettu yhdeksi yrityksen arvoksi. Tuloksen tekeminen on jo yrityksen paatehtéa-
vistd, jota on ehka turha laatia arvoksi. Mutta toisaalta, mika kieltaa yritysta nosta-

masta jotain sille tarke&a asiaa valituksi arvoksi. (Aaltonen ja Junkkari 2003, 218)

Toisinaan yritysten arvomaailma tuntuu olevan irrallaan todellisesta liiketoiminnasta.
Kirjassa Yrityksen arvot ja etiikka ilmaistaan seuraavasti yritysten arvoista: ”Arvojen
yhteys kilpailu- ja markkina-asemaan seké valittuun strategiaan on pidettdva mieles-
sd koko ajan, erityisesti kun arvoja viedddn kiytdntoon.” Tadméa kyseinen ajatus on
tarked suunnanndyttdjé yritysten liiketoiminnassa. Kun yritys asettaa itselleen arvot,
niin tarkoituksena ei ole muuttaa arvoja joka vuosi, eik& niiden myoskaan ole tarkoi-

tus olla ikuisia. Arvojen ideana on pysyvyys ja hitaat muutokset, mutta vuosien kulu-
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essa tavoitearvoista saattaa tulla yritykselle sisdistettyja kayttéarvoja. Kun néin ta-
pahtuu yrityksessd, tulee yrityksen syytd katsoa eteenpadin ja etsié itselleen jokin uusi

tavoitearvo ilmaisemaan uutta tavoitetilaa. (Aaltonen & Junkkari 2003, 218-219)

Arvojen sekd eettisten asioiden madrittely itse prosessina yrityksessd on yhté tarkea
kuin lopputulos. Se kertoo jo paljon yrityksen arvomaailmasta, jos se pyrkii aktiivi-
sesti toteuttamaan prosessia. Arvot ovat jo itsessdén niin syvia asioita, ettd niiden ké-
sittely seka toteuttaminen ovat jatkuvaa prosessin luomista. Arvojen maarittelyssa
jotkut vaiheet voidaan toteuttaa selkeind projekteina, kun niitd pyritddn jalkautta-
maan yritysten liike-elaméssé. (Aaltonen & Junkkari 2003, 229)

Arvoprosesseja tehdadn yrityksissa eri syistd. Joskus saattaa kayda niin, etta yritys
kokee pakonomaista tarvetta asettaa liiketoiminnalleen arvot, koska “muutkin nyt
tekevit niin”. TAma ei taas tulevaisuudessa johda mihinkéén jarkevadn tavoitetilaan,
jos arvojen asettamisella ei ole mitdén syvempaa syytd. Tosinaan arvojen maarittami-
selld on tarkoitus lahted kehittdmaan organisaatiokulttuuria, parantamaan yhteistyota
tai luoda tyontekijoille tunnetta tyonsa arvokkuudesta. ( Aaltonen & Junkkari 2003,
230)

Toisinaan yritys on saattanut priorisoida sen perustehtdvat, josta yritys voi alkaa
hahmottamaan itselleen vision seké tavoitetilan, johon padstdan toimivan strategian
avulla. Jotta maéritetyt visio seka strategia toteutuisivat kdytanngdssa, niin silloin yri-
tyksessa tulisi olla valmiiksi mietittyna sen arvot. Yritykselle tarkedd on onnistua
suhteuttaa sen arvot strategiaan. Strategiaan vaikuttavat arvot seké niiden odotukset,
jotka véaistdmatta vaikuttavat yrityksen tulevaisuuteen. Strategia saatetaan mieltéa
eradnlaiseksi ilmaisuksi, joka muodostuu yrityksen tarkeimmista vaikuttajista, toimi-

joiden asenteista, arvoista ja uskomuksista. (Aaltonen & Junkkari 2003, 230)

4.2 Mité on strategia

Strateginen johtaminen kuuluu yhtena tarkedna osana yritysten liiketoimintaan. Stra-

tegia mielletddn avaintekijaksi yritysten kannattavuuden ja liiketoiminta osaamisen
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kannalta. Strategia on erilaisten paatosten ja toimenpiteiden luonnos, joka ohjaa yri-
tyksen tulevaisuutta haluttuun pddmaaradn. Hyvan ja suunnitellun strategian avulla
organisaatio saa toiminnalleen suunnan ja merkityksen. Samalla strategia luo organi-
saatiolle identiteetin ja tuo tyontekijoiden tyopanokseen johdonmukaisuutta. Yritys-
ten strategiat jaksotetaan kestdvan yleisesti useita vuosia ja niilla pyritd&n saavutta-
maan pitkan tahtdimen tavoitteet. Nykyaikana strategian tavoite sisdistetddn usein
jatkuvaksi kilpailuedun tavoitteluksi. Strategiaa ei niink&an pidetd kauaskantoisena

suunnitelmien tekemisena ja toteuttamisena. (Muorinen 2013, 15-17)

Yksi strategian tavoitteisiin liittyva pyrkimys on se, etta yritys pyrkii tekeméan jota-
kin tehokkaammin tai paremmin. Tdmén tavoitteen ideana on saavuttaa asiakkaiden
tyytyvaisyys jo olemassa olevilla liiketoiminta-alueilla tai 10ytaméalla uusia kannatta-
via ja toimintakelpoisia liiketoimintaideoita. Yritys pyrkii sulauttamaan toimintansa
sen hetkiseen markkina- ja kilpailutilanteeseen, teknologiseen kehitykseen ja omiin
kykyihinsa nahden. Toinen strategisiin tavoitteisiin pyrkiva vaihtoehto on, etté yritys
pyrkii tekeméén jotakin uutta ja erilaista. T&ma toinen tavoite eroaa edellisesta siten,
etta talldin yritys ei pyri huomioimaan liiketoiminnassaan olemassa olevaa maailmaa

vaan sen tavoitteena on tehda asiat toisin kuin muut. (Muorinen 2013, 27-28)

4.2.1 Strategiaty0 kdytannossa

Useimmiten strategiat jaksotetaan kestévan yrityksisséd kolmeksi vuodeksi kerrallaan
ja sité pdivitetddn vuosittain. Suurin osa organisaatioista tekee strategiat erikseen se-
k& konsernitasolle etté liiketoimintayksikolle. (Vuorinen 2013, 250)

Strategiatyon aloittaa ja paattdd kaytanndssa yrityksen hallitus. P&&vastuu strategia-
tyosta on yrityksen toimitusjohtajalla , joka kayttaa liiketoimintayksikdiden johtajia
ja mahdollisia paallikoitd apuna. He kaikki yhdessa suorittavat taustatiedon keruuta
koskien yksikkdkohtaisten suunnitelmien tekemisté ja strategian kaytannon toimeen-
panemista. Strategiatydssa hallituksen rooli on ohjaava, ja hallituksen tehtdvané on
hyvéksya toimitusjohtajan laatima strategialuonnos. Hallituksen rooli saattaa vaih-

della yrityksissa riippuen siitd kuinka isoja strategisia valintoja on kysymyksessé.
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Strategiatyon kaytannon toteuttamisesta vastaa yrityksen pééllikot ja johtajat. Orga-
nisaation muu henkilokunta ei yleensd osallistu strategian laatimiseen. Joskus yrityk-
set saattavat kayttda ulkoisia konsultteja strategian kartoittamisessa, mutta yleensa
konsultit saattavat tehda tiedonkeruuta ja osallistua prosessin kehittdmiseen. (Vuori-
nen 2013, 250)

Strategiatyohon kuuluu siséinen ja ulkoinen analyysi. Naihin kahteen analyysiin yri-
tys madrittdd sen strategisen aseman, padmadrat, tavoitteet ja toimenpideohjelman.
Suurin osa yrityksistd laatii strategiaty0stadn visoin, padmaarat ja toimenpideohjel-
mat, jotka helpottavat yritystd saavuttamaan strategian tavoitteet. Hyvaksytty strate-
gia malli esitelladn henkilostolle ja sijoittajille. Tarkemmat ja yksityiskohtaisesmmat
toimenpidesuunnitelmat pidetddn usein vain johdon tietona. Strategiaty0 saattaa
vaihdella suurten ja pienten organisaatioiden valilld. Suuremmissa yrityksissa ja jul-
Kisorganisaatioissa strategiaty0 on jasennellympéaé ja kurinalaisempaa. Harvoin pie-
nemmissé yrityksissa edella mainittu prosessi toteutuu, koska strategiatyohon ei pa-
nosteta yhté paljoa kuin suurissa yrityksissa. Investointien ja budjetin arvioiminen on
yksi strategiatyon tarkeimpid asioita. Oleellista strategiatydssa on, ettd padmaarét,
toimenpideohjelmat ja tavoitteet asetetaan realistisiksi. Ndiden avulla taataan strate-
gian tavoitetilan onnistuminen ja huolehditaan siitd, ettei tehty strategiatyd valuisi
taysin hukkaan. (Vuorinen 2013, 250-251)

Strategia prosessiin kuuluu yleensa viisi keskeistd tyovaihetta. Alla olevassa kuvassa

on havainnollistettu ndma tydvaiheet:
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Strategian
Strategian seurannan,
toteutusvaihe arvionnin ja

Strategisten

tietojen keruu ja Strategian Strategisten

projektien

analysoinnin madrittelyvaihe
vaihe paivityksen vaihe

suunnitteluvaihe

Kuva 2.(Lindroos & Lohivesi 2010, 29)

Strategian luomisessa on siis viisi eri vaihetta. Aluksi tulee arvioida millaiseksi liike-
toimintaymparistd on kehittymassa ja tdmén jalkeen tarkastellaan visiota siitd, millai-
sia padmaarié toiminnalle asetetaan. Seuraavana tydvaiheena on kartoittaa millaisilla
keinoilla voidaan saavuttaa padmadrat. Lopuksi valitaan millaisilla resursseilla ja ke-
hitysideoilla saavutetaan ja tuetaan haluttua strategiaa. (Lindroos & Lohivesi 2010,
29-30)

4.2.2 Strategiatyokalun malli; Balanced Scorecard & SWOT

Strategia tyoskentelyn avuksi on luotu mité erilaisimpia strategiatydkaluja tehokkuu-
den parantamiseksi. Strategiatyokalujen mallit ovat usein syntyneet niin talousfiloso-

fien ajatuksista kuin suuryritysten projekteista.

Balanced Scorecard syntyi 1990-luvulla, jonka tavoitteena oli kehittaa yritysten suo-
rituskyvyn mittaamista. Tuona aikana huomattiin, etteivat laskentatoimeen ja talou-
teen liittyvat mittarit auttaneet yrityksid pitkan t&htdimen tulosten saavuttamisessa.
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Silloin koettiin taloudellisten mittareiden tarkastelun antavan yritystoiminnasta liian
yksipuolisen kuvan. Ainoastaan taloudellisten mittareiden tarkastelu saivat yritykset
investoimaan liikaa sellaisiin asioihin, jotka tuottivat tuloksia vai lyhyella aikavalilla.
(Vuorinen 2013, 51-52)

Balanced Scorecardin ydinideana on muuttaa yrityksen strateginen padmaara opera-
tiiviseksi toiminnaksi erilaisten mittareiden ja toimintasuunnitelmien avulla. Balan-
ced Scorecardin ajatuksena on, etta sellaista on vaikea johtaa, mité ei voida mitata.
Mutta kuitenkaan Balanced Scorecardin lahtokohtana ei ole tdysin sivuttaa yritysten
taloudellisia lukuja. Siin& oletetaan taloudellisten lukujen olevan kunnossa, jotta voi-
siin luoda niiden tuoksi muita strategiatydkalujen mittareita. Myos yhtena ajatuksen
Balanced Scorecardissa on, asiakkaiden tyytyvéisyyteen tulee panostaa. llman tyyty-
vaisia asiakkaita ei voida saavuttaa yritysten taloudellisia seka strategisia tavoitteita.
N&ma tarkeat tavoitteet saavutetaan yrityksissd osaavan, oppivan ja tydssaan viihty-

van henkilékunnan avulla. (Vuorinen 2013, 52)

Strategisten tavoitteiden tulee tayttya yritysten liiketoiminnassa, mutta niiden saavut-
tamiseksi yrityksill4 taytyy olla jarkeva ja konkreettinen operatiivinen toimintasuun-
nitelma. Operatiivinen eli toimiva toimintasuunnitelma pitaa sisallaan yritysten mah-
dolliset uudet toimintatavat ja muutokset. Tarkeinta on pystya tuomaan yritysten stra-
tegiset suunnitelmat tyéelamén kaytantdon, jolloin strategiaa voidaan toteuttaa konk-
reettisesti. (MVuorinen 2013, 53)

Yksi strategiatydkalun malli on Balanced Scorecard (BSC), joka toiminnaltaan ja
ideologialtaan muistuttaa laheisesti Huoneistokeskuksen paivitettyd strategiaa. Ta-
man vuoksi tarkastelen juuri Balanced Scorecardia. Balanced Scorecardissa idea on
keskittyd strategisiin mittareihin ja toimintatapoihin. Samoin my6s Huoneistokes-
kuksen strategiaan on madritelty eri strategisien mittareiden kaytt6a. Naitd mittareita
ovat esimerkiksi ahkeruuden mittarit, tehokkuuden mittarit ja toimistoraportit. Huo-
neistokeskuksen strategisia mittareihin ja toimintatapoihin perehdytdan tarkemmin

tdman opinndytetyon toisessa raporttiosiossa.
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Toinen strateginen tyokalu on SWOT-analyysi, joka tulee ottaa my6s huomioon téssa
opinnaytetydssa. SWOT-analyysilla on samanlaiset tavoitteet, kuin Balanced Score-
cardilla. Naiden kahden strategiatyokalujen tavoitteet ovat toiminnan tehostaminen ja
mukauttaminen asiakkaiden tarpeisiin. Niiden tehtdvané on lyhykaisyydessaan kehit-
t44 olemassaolevia resursseja. SWOT-analyysissa yrityksen strategista asemaa kar-
toitetaan vertailemalla sen vahvuuksia, heikkouksia, uhkia ja mahdollisuuksia.
SWOT tyokalun tarkoituksena on muodostaa selked kokonaiskuva yrityksen tilan-
teesta, joka tukee yrityksen strategisia valintoja. Oikein tehty SWOT-anlyysi vaatii
tuekseen useita yrityksen resursseihin ja toimintaympéristoon liittyvia analyyseja.
Analyysia ei pystyta tekemddn oikein ellei organisaatiota ja toimintaymparistoja tun-
neta perusteellisesti. Usein SWOT kuvataan nelikenttdkaaviona, josta on helppo
hahmottaa analyysin osat kuten sisdiset asiat (vahvuudet, heikkoudet) ja ulkoisen
ympériston (mahdollisuudet, uhat). Huoneistokeskuksella on myds tehty oma
SWOT-analyysi ja siitd kerrotaan enemman tdmén opinndytetydn toisessa raportissa.
(Vuorinen 2013, 32-33, 88)

5 MYYNTITYO

5.1 Myyntity0 kiinteistonvalitysalalla

Kiinteistonvélitysalalla tehtavan keskeinen osa on myyntityd. Myyntity6 on talla ky-
seisell& alalla hieman erilaista, kuin niin sanotulla normaalilla myyntialalla. Kiinteis-
tonvalittajat valittavat tyokseen asuntoja ja yrittavat 16ytaa niille oikeat ostajat. Suu-
rin ero kiinteistonvalittajan myyntityolla ja normaalilla myyjalla on se, etté kiinteis-
tonvélittajalle ei ole kuvainnollisesti mitddn tuotetta hyllylla myytdvana. Valittgjan
tulee itse pystya hankkimaan itselleen hankinnat, joita hén lahtee valittamaan. Har-
vemmin hankinnat tulee tehtya niin, ettd asiakas tulee toimistolle ehdottamaan koh-

detta myytdvaksi. Usein hankinta tapahtuu niin, ettd asiakas ottaa henkilokohtaisesti
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valittdjaan yhteyttd ja siitd sitten aletaan rakentaa myyntiprosessia ja asiakkuussuh-
detta. Jotta hankintoja saadaan myytyd, kiinteistonvélittdjan tyohon kuuluu esittely-
jen pitdminen. Esittelyja voidaan pitaa yleisesti ja yksityisesti. Esittelyjen tarkoituk-
sena on esitelld asiakkaalle myytévad kohdetta, ja taten nostattaa tai herattaa asiak-
kaan kiinnostusta kohdetta kohtaan. Jo esittelyissé saattaa kdyda niin, ettd asiakas
jattad kohteesta saman tien ostotarjouksen vélittajalle. T&ma viestii siité, etta paikalle

on saatu potentiaalisia ostajia ja valittaja on onnistunut tekeméan hyvaa myyntityota.

Yleisesti myyntity0on tavoitteena on auttaa asiakasta valitsemaan ja ostamaan itsel-
leen oikea tuote, ratkaisu taikka palvelu siten, ettd kyseisesté toimintaprosessista on
hyotyd myds myyijélle. Ja talla hyodylla nimenomaan tarkoitetaan tuloksen seka kan-
nattavuuden tekemistd. Kiinteistonvalitysalalla paras keino erottua kilpailijoista on
henkilokohtainen myyntityd. Kiinteistonvélittdjan tyond on auttaa asiakasta ymmar-
tdmaan eri ratkaisujen eroja ja niiden seurauksia. Talloin hyvélla vuorovaikutuksella
valittaja antaa itsestddn myonteisen kuvan asiakkaalle, ja siitd saattaa olla tyon kan-
nalta tarked etu Kilpailijoihin ndhden. (Alanen, Malkia, Sell 2005, 15)

Myyntitydssa kiinteistonvalittdjalla on etuna taito antaa asiakkaalle lisatietoa, vahvis-
taa myonteista ilmapiirid, vahentaa asiakkaan ennakkoluuloja sekd jakaa tuoreinta
tietoa. Valittajalla on myos taito pystyéd vaikuttamaan asiakkaan paatoksentekoon ja
ostoprosessiin varhaisessa vaiheessa. Tarkeda on onnistua auttamaan asiakasta selvit-
tdmadn hanen ostotarpeensa, herdttdmaan ostohalua ja vastaamaan asiakkaan vasta-

vaitteisiin koko ostotapahtuman ajan. (Alanen, Mélkia, Sell 2005, 15-16)

Tuija Rummukaisen Huippumyyjéa teoksessa on luoteltu 8 huippumyyjén tunnus-
merkkid. Naitd tunnusmerkkeja voidaan aivan hyvin peilata myos hyvan kiinteistova-
littdjan ominaisuuksiin. Hyvan myyjéan tunnusmerkkeja ovat; 1. asenne 2. ajankdyton
hallinta/tavoitteellisuus 3. myyntiesittelytaidot 4. tuotetietoisuus 5. ulkoinen olemus
6. uusasiakashankinta ja lisamyynti 7. kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kans-

sa 8. kaupanpaatostaidot. (Rummukainen 2008, 11)

Asenteella on suuri merkitys myyntitydssé eli jos valittdja hapeda hénen ty6téén niin
tuskin henkild on kovinkaan hyva myyja. Ajankdayton hallinnan taitaminen ja asioi-

den priorisoiminen myyntityossa liséa vélittdjan ammattitaitoa. Myyntiesittelytaidon
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avulla valittdja osaa ottaa asuntoesittelytilanteista kaiken hyddyn irti, jotta kohde saa-
taisiin myydyksi. Jos valittajalla on laaja tuotetietoisuus, silloin hanelld on hyvat 1ah-
toasemat tydssaan. Ulkoisella olemuksella on suuri merkitys myyntitydssa, kun ole-
mus ja vaatetus ovat siisteja ja arvokkaita, niin asiakkaalla muodostuu positiivinen
mielikuva vélittajastd, ja ndin ollen asiakkaan on helpompi luottaa vélittdjaén. Uus-
asiakashankintaa ja lisamyyntia valittaja pystyy hankkimaan, kun han on saanut luo-
tua hyvat asiakassuhteet, silloin entiset asiakkaat saattavat kayttada valittdjaa uudes-
taan tai he suosittelevat tuttavapiirille kyseista valittajad. Myyntikeskeisessa tydssa
avaintekijané on se, miten myyjé/valittaja tulee ihmisten kanssa toimeen. Jos valittaja
ei pysty tulemaan erilaisten ihmisten kanssa toimeen, niin se saattaa vaikeuttaa asia-
kassuhteiden luomista. Kaupanpaatostaitojen avulla valittaja pystyy auttamaan asia-

kasta tekeméaan hanelle oikeanlaiset ja suuret paatokset liittyen asuntokauppaan.

Myyntitydssa on valttamatonté asettaa itselleen tavoitteita. Kiinteistonvélittdjan yh-
tend tehtdvana on suunnitella toimenpiteitd, jolla pééstéisiin haluttuun tavoitteeseen.
Yleisesti myyntity6ssa on tapana asettaa itselleen paatavoite, jonka jalkeen péatavoi-
te jaetaan osatavoitteisiin. Tavoitteille on tapana myos laatia varatavoitteet, kaiken
varalta. Tehokkuusluvilla ilmaistaan myynnin eri toimenpiteiden tehokkuutta. Te-
hokkuusluvut auttavat tyoskentelyn suunnittelussa ja helpottavat voimavarojen koh-
distamista juuri oikeisiin kohteisiin. Pelkéstadn tehokkuusluvut eivét kuitenkaan suo-
raan kerro syytd, miksi esimerkiksi kiinteistonvalittdjé ei ole p&assyt tavoitteisiinsa.
Tehokkuusluvut antavat vain osviittaa siitd, ovatko tydskentely méaard, suuntaus ja
laatu kunnossa. (Alanen, Malkia, Sell 2005, 52)

Kiinteistonvalittdjan myyntitydssa haastavinta on saada luotua laaja asiakaskunta ja
hyvat verkostot eri sidosryhmiin. Laajan asiakaskunnan avulla vélitt4jalla on parem-
mat mahdollisuudet etsiad kohteille oikeat ostajat, ja valittaja vaistaméattd saa osakseen
enemman hankintoja, joita lahted myymaan. Tdman vuoksi asiakastyytyvaisyys on
tarked tekija valittajan myyntityossa. Tyytyvdiset asiakkaat saattavat suositella valit-
t4j&a eteenpdin tai kayttavat itse uudestaan samaa vélitt4jad. Kodin myyminen tai os-
taminen on jokaiselle ihmiselle eldmén suurimpia kauppoja ja sen vuoksi vélittgjan

tulee pystyd muodostamaan asiakkaan kanssa vahva luottamussuhde.
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Myyntiprosessissa vélittdja selvittdd asiakkaan tilanteen, motiivin ja tarpeet, josta
ldhdetddn tekemaan eri vaiheittain prosessia, jonka padmaarand on kauppatilanne.
Prosessin ensimmaéinen vaihe on yhteydenotto, jolloin vélittdjan tavoitteena on herat-
t4d asiakkaan kiinnostus kaupankadyntid kohtaan jo ensimmaisen kontaktin aikana.
Toinen vaihe on valmistautuminen, jossa suunnitellaan perustaa tulevalle yhteisty6l-
le. Kolmas vaihe on myyntikeskustelun avaus, jolloin valittaj4 tapaa asiakkaan ja luo
otollisen ilmapiirin neuvotteluille. Neljannessa vaiheessa Kkartoitetaan asiakkaan ti-
lanne, joka vaatii ettd vélittdja onnistuu saamana tarpeeksi tietoa asiakkaista. Viides
vaihe on argumentointi, jossa valittdja tunnistaa oikeat argumentit endotuksilleen ja
ratkaisuille. Kuudennessa vaiheessa vélittdjan tehtdvana on pyytad asiakkaalta paa-
tosta. Seitsemds ja viimeisin vaihe myyntiprosessissa on jatkotoimet ja jalkihoito,
jolloin valittaja varmistaa sopimusehtojen toteutumisen ja asiakkaan tyytyvaisyyden.
Kun ndma kaikki vaiheet on kayty huolella l1api ja taustatiedot tehty hyvin, niin sil-
loin myds onnistumien on taattua. Kaupan saaminen on vélittajan tyon lopullinen
tavoite, johon hén pyrkii ja se on samalla osoitus vélittdjan ammattitaitoisesta tyos-
kentelysta. (Alanen, Malkia, Sell 2005, 71-114)

5.2 Huoneistokeskuksen myyntity6

Huoneistokeskuksen Porin toimipisteessa myyntityd on luonteeltaan hyvinkin aktii-
vista. Aktiivisuus ilmenee siing, etta véalittajat pitdvat viikoittain yksityis- seka yleis-
esittelyja. Hankintoja vélittdja saa hankintakaynneiltdan tai silla tapaa, ettd myyja on
ollut puhelimitse taikka toimiston kautta yhteydessa myyjaan. Hankintakdynneilla
kiinteistonvalittaja keskustelee myyjédn kanssa myyjan myyntimotiivista, kohteen
myytiin vaikuttavista tiedoista, myyntihinnasta ja markkinatilanteesta. Seka uusiin
ettd vanhoihin asiakkaisiin on tarked pitada yhteyttd ja kysella heiddn kuulumisiaan
esim. asuntokauppojen jalkeen. N&in ollen asiakkaalle j&& positiivinen olo vélittajasta

ja vélittajan tekemasta tyosta.

Asiakaslahtinen myyntity0 vaatii sen, ettd asiakkaalle osataan antaa oikeanlaisia
vaihtoehtoja, jotta asiakkaan tarpeet pystytaan tayttdméan. Huoneistokeskuksella on
tapana tehdd vahvaa yhteisty6té sisdisesti ja tdma nakyy niin, ettd toisen hankkimaa

kohdetta voidaan valittaa toisen tyontekijan asiakkaalle. Nain ollen kaikki hyotyvét
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yhteistyostd. Parhaimmillaan asiakas saa nopeaa ja ammattitaitoista palvelua, kun
hanelle on onnistuttu 16ytdmaan juuri oikea kohde.

Myyntiprosessi aloitetaan Huoneistokeskuksessa yhteydenotolla. Joko asiakas ottaa
valittdjadn yhteytta tai toisin péin: asiakkaalla on asianaan hankkia tai myydé asun-
toa. Oli sitten asiakas myyjé tai ostaja, niin vélittdjan seuraavana vaiheena on pereh-
tya asiakkaan tarpeeseen ja tehda vaadittavat taustaty6t. Tallgin valittaja valmistelee
jo vaadittavia toimenpiteitd, joita tarvitaan seuraavassa vaiheessa. Seuraava vaihe on,
jos kyse on hankinnasta mennd tarkastamaan kohdetta jota asiakas haluaa myyda.
Taman hankintakdynnin jalkeen valittaja tekee paatoksen siité ottaako kohteen myy-
tavaksi. Jos kohteesta tehdaan toimeksianto niin, sen jalkeen vélittdjan on hankittavat
tarvittavat dokumentit myyntity6ta varten. Taustatietojen hankinnan jalkeen kohdetta
pystytddn markkinoimaan. Tamé tarkoittaa, ettd kohteesta voidaan laittaa ilmoitus
Internetiin, lehtiin tai muihin myyntikanavoihin. Uudesta kohteesta pyritadn heti pi-
tdmaén ensiesittely, jotta kohde saisi huomiota. Tai sitten voi kdyda niin, ettd van-
hoista asiakkaista saattaa 16ytya potentiaalisia ostajia, joille tarjotaan kyseistd koh-
detta. Kun tdhdn asti valittdja on hoitanut asiansa oikein, saattaa seuraavana vaiheena
olla asiakkaan ostotarjouksen vastaanottaminen. Ostotarjous hyvaksytdan myyjallé,
jonka jalkeen valittaja luo kauppakirjat ja hankkii siihen tarvittavat dokumentit. Seu-
raava vaihe on loogisesti kauppatilaisuus, jossa kirjoitetaan kauppakirjat. Kiinteis-
tonvalittdjan myyntiprosessi ei kuitenkaan lopu kauppoihin vaan tarkedd on myos
jatkotoimet, kuten kauppojen jalkeinen asiakassuhteen hoitaminen ja vaaliminen.

6 KIINTEISTOALAN MARKKINATILANNE

6.1 Yleistd vuoden 2013 markkinatilanteesta
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Elamme edelleen vaikeaa taloudellista aikaa, ja téll4 tilanteella on suuret vaikutukset
asuntomarkkinatilanteeseen. Finanssikriisiin (miké& lahti liikkeelle vuonna 2008 glo-
baalina kriisind) ei ole vieldk&éan l6ydetty keinoja sen taltuttamiseen. Siitd on edetty
valtionvelkakriisiin ja valtion velanotto sen kuin vaan kasvaa. (Suomen hypoteek-
kiyhdityksen www-sivut, 4.3.2014)

Vuosi 2013 oli kaiken kaikkiaan haastava kiinteistonvélitysalalla. Mutta kuitenkin
positiivisena muutoksena havaittiin kuluttajien talousluottamuksen kohentuminen.
Synkkia pilvia leijaili asuntomarkkinoiden ylapuolella, kun Suomi oli edelleen viral-
lisesti taantumassa ja sen vuoksi kuluttajien ostovoima oli heikentynyt. Syité kulutta-
jien ostovoiman heikentymiselle on monia. Naita syita ovat esimerkiksi rakentamisen
saately, kallistuva varainsiirtovero, epdoikeudenmukaisesti kohdistuva pankkivero ja
korkovahennysten leikkaaminen. Epdvarma tyollisyystilanne aiheutti ihmisissé sen,
ettd moni asunnon ostoa harkitseva ihminen saattoi harkita tai lykat4 asunnon ostoa.
Nuorille ensiasunnon ostajille ja asuntoa vaihtaville lapsiperheille tilanne on erityisen
haastava, koska heilla velkaantumisvauhti saattaa olla epaterveella tasolla. (Suomen

hypoteekkiyhdityksen www-sivut, 4.3.2014)

Uusien asuntojen hintataso on noussut niin korkealle, ettd asunnonostajat tarvitsevat
entistd enemman lainaa asuntokauppaa varten. Pankit vaativat entisestdan lainanhaki-
joilta suurempaa omaa padomaa ja sitd, etta entinen asunto on saatu myytya pois en-
nen kuin annetaan uudelle asunnolle lainaa. Kysynt&4 oli erityisesti hinnaltaan koh-
tuullisista perhe-asunnoista ja pienistad asunnoista kuten kerrostalo yksioistd. Oma-
kotitalojen ja perheasuntojen myynti hyytyi ja niiden myyntiajat nousivat. Tallgin
omakotitaloja oli ennatysmaaré tarjolla markkinoilla. Asuntomarkkinoilla oli havait-
tavissa asuntovarallisuuden isojakoa, kun taantuvilta paikkakunnilta muutetaan tyon
perassa isoihin kasvukeskuksiin. Metropolialueella ja suurissa kasvukeskuksissa on
krooninen asuntopula, kun taas maakunnissa asuntoja uhkaa kaupallisen arvon ka-

toaminen. (Suomen hypteekkiyhdityksen www-sivut, 4.3.2014)

Huoneistokeskuksen Internet-sivuilla julkistetuissa asuntomarkkinan kuukausikatsa-
uksissa uutisoidaan asuntomarkkinoiden tapahtumista. Tammikuun, helmikuun ja
maaliskuun katsauksissa uutisoidaan myds verouudistuksesta ja siitd, kuinka asunto-

kauppa on lahtenyt alkuvuonna hienosti kdyntiin. Alkuvuoden todettiin olevan poik-
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keuksellinen ja kaupankéynti sai ison piikin helmikuulle, jonka jalkeen maaliskuun
kauppamaérat laskivat ennatyksellisen alas. Kesalla kuukausikatsauksissa todettiin
asuntokaupan elpyvan jélleen ja havaittiin ostajien olevan hyvin liikkeelld. Erityisesti
pienille ja kohtuuhintaisille kerrostaloasunnoille oli kysyntédé. Lokakuun katsaukses-
sa ilmoitettiin, etta syyskuussa asuntokauppoja tehtiin n. 15 % vahemman kuin vuosi
sitten. Huoneistokeskuksessa havaittiin samat ilmiét asuntomarkkinoilla, ettd asunto-
tyyppi- ja aluekohtaiset erot olivat hyvinkin suuria. (Huoneistokeskuksen www-sivut
4.3.2014)

6.1.1 Varainsiirtoveron nouseminen

Uusi lakiuudistus, joka astui voimaan vuoden 2013 maaliskuussa koski varainsiirto-
veron nousua 1,6 prosentista 2 prosenttiin. Varainsiirtoveron nousun vaikutuksia
asuntokauppaan arvioitiin Arvoasunto lehdessé (4.9. 3/2013 s.10-11) haastattelemal-

la muutamaa alan ammattilaista ja seuraavaksi on ote muutamista kommenteista.

Helsingin OP-Kiinteistokeskuksen toimitusjohtaja Merja Siivonen kommentoi ky-
seistd uudistusta ndin: ”Uudiskohteissa asuntokauppoja tehtiin ennatysmaara alku-
vuonna ennen veron nousua, mutta maaliskuun jalkeen uudiskohteiden kauppa hii-
pui. Elokuun aikana seké uudiskohteiden etté kaytettyjen asuntojen kauppa on elpy-

nyt”.

Kiinteistonvélitysalan keskusliiton toimitusjohtaja Jukka Malilan mielipide oli seu-
raava: ”Paat0s varainsiirtoveron nostamisesta oli maan hallitukselta vaarin ajoitettu
ja vaaransisaltinen signaali. Kaytanndssa veromuutos kiihdytti lyhytaikaisesti asun-
tokauppaa, mutta maaliskuussa nahtiin sitten selva notkahdus kauppamaarissa. Ve-
romuutos on ollut yksi viime kuukausina asuntomarkkinoiden kehitykseen kielteisesti

vaikuttaneista tekijoistd.”
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Naistd kahdesta haastattelusta voidaan yleisesti paatella sitd, ettd alkuvuodesta 2013
tehtiin asuntokauppoja vilkkaasti ennen kuin verouudistus astui voimaan maaliskuus-
sa. Verouudistuksella on siis ollut vaikutusta maaliskuun jélkeiseen asuntokauppaan.

Maaliskuun 2013 jélkeen kaupankéynti hiipui huomattavasti.

6.2 Kilpailu- ja markkinatilanne Porissa

Vuoden 2013 Porin markkinatilanteessa oli samanlaisia merkkeja kuin valtakunnalli-
sessakin markkinatilanteessa. Ostajia oli ikdvaan taloudelliseen tilanteeseen nahden
kiitettavasti liikkeelld, mutta ostajat harkitsivat entista tiukemmin lopullisen ostopéa-
toksen tekemistd. Kauppa oli erityisen vilkasta, jos kyseessé oli kerrostaloyksiot.
Mukavan kokoiset yksiot hyvélla paikalla menevat kuin kuumille kiville, koska si-
joittajat olivat erityisen valppaana etsiessdan hyvan hintaisia sijoitusasuntoja. Puoles-
taan suurien omakotitalojen myyminen oli erityisen haastavaa ndind aikoina. Ihmiset
edelleen unelmoivat omasta talosta, mutta vaikeina taloudellisina aikoina ei lainaa

uskalleta nostaa niin paljoa ja mieluiten ostetaan iso kerrostaloasunto.

Porissa kuin koko Suomessa vuoden 2013 maaliskuussa voimaan tullut varainsiirto-
vero vilkastutti asuntokauppaa alkuvuodesta. Maaliskuulta kevé&seen mentdessa

asuntokauppa hiljeni vastaavasti ja heindkuusta alkaen kaupankaynti alkoi jalleen

elpya.

Yleista Porin asuntomarkkinoilla oli se, ettd kohteiden myyntiajat pitenivat edellisiin
vuosiin verrattuna. Hinnalla oli suuri merkitys siind, kuinka nopeasti kohde saatiin
myydyksi. Liian korkeat myyntihinnat hidastuttivat kohteiden myyntia ja usein hin-
toja pyrittiin laskemaan. Kaiken kaikkiaan kilpailu oli kovaa kiinteistonvalitysalalla

ja asiakkaista seké kohteista oli kilpailua eri toimijoiden kesken.

Porissa toimii useita kiinteistonvélitysliikkeita ja suurimmat niistd ovat Kiinteistopori
Oy, Kiinteisttmaailma, Huoneistokeskus ja Opkk. Opkk:ssa on 10 valittgjaa, Kiin-

teistopori Oy:ssa 9 valittdjad, Kiinteistomaailmassa 6 ja Huoneistokeskuksessa 6 va-
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littdja4. (Kiinteistomaailman, Opkk, ja Kiinteistopori Oy www-sivut, Viitattu
27.3.2014)



24

LAHTEET

Aaltonen, T. & Junkkari, L. 2003. Yrityksen arvot & etiikka. Juva: WS Bookwell
Oy.

Alanen, V., Malkig, T. & Sell, H. 2005. Myyntityon kasikirja. Jyvaskylad: Gummerus
Kirjapaino Oy.

Lindroos, J-E. & Lohivesi, K. 2010. Onnistu Strategiassa. Helsinki: WSOYpro Oy.

Rummukainen, T. 2008. Huippumyyja ominaisuudet & tositarinoita. Jyvaskyla:
Gummerus Kirjapaino Oy.

Vuorinen, T. 2013. Strategiakirja- 20 tyokalua. Helsinki: Talentum.
Repo, H. 2013. Pienet asunnot myyvét, omakotitalot eivat. Arvoasunto 3, 10-11.

Realia Groupin www-sivut. Viitattu 10.12.2013. https://www.realiagroup.fi

Huoneistokeskuksen www-sivut. Viitattu 10.12.2013 & 4.3.2014.
https://www.huoneistokeskus.fi

Kiinteistomaailman www-sivut. Viitattu 27.3.2014.
http://www.kiinteistomaailma.fi/pori

Opkk:n www-sivut. Viitattu 27.3.2014.
https://www.opkKk.fi/opkk/opkk/opkk portal/toimistojen yhteystiedot/kiinteistokesku
s?pid=ea9c&kiinteistokeskus=72

Kiinteistépori Oy:n www-sivut. Viitattu 27.3.2014. http://Kiinteistopori.fi

Suomen Hypoteekkiyhdistyksen www-sivut. Viitattu 4.3.2014. https://www.hypo.fi

Melg, D. 2009. Business ethics in action. Great Britain: CPI Antony Rowe,
Chippenham and Eastboune.


https://www.realiagroup.fi/
https://www.huoneistokeskus.fi/
http://www.kiinteistomaailma.fi/pori
https://www.opkk.fi/opkk/opkk/opkk_portal/toimistojen_yhteystiedot/kiinteistokeskus?pid=ea9c&kiinteistokeskus=72
https://www.opkk.fi/opkk/opkk/opkk_portal/toimistojen_yhteystiedot/kiinteistokeskus?pid=ea9c&kiinteistokeskus=72
http://kiinteistopori.fi/
https://www.hypo.fi/

