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1 Johdanto

1.1 Opinnaytetyon taustat ja lahtokohdat

Opinnaytetyon tarve syntyi toimeksiantajaorganisaatiolta. Kyseisella
kiinteistovalitysalan organisaatiolla oli tarve ja mielenkiinto saada selville
lisatietoa, millaiset asiat ja osatekijat vaikuttavat ensiasunnon ostajien
ostopaatoksiin. Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittaa, mitka asiat vaikuttavat
ensiasunnon ostajien paatoksentekoon ja valintoihin etsiessaan ja ostaessaan
ensiasuntoa itselleen. Opinnaytetyon tavoitteena on selvittaa nama seikat ja
luoda konkreettisia esimerkkeja, kuinka kohdeorganisaation omaa toimintaa ja
asiakaskohtaamista ensiasunnon ostajien kanssa voitaisiin kehittaa

tutkimustulosten kautta.

Toimeksiantajana toimiva yritys on perustettu vuonna 1993, jonka toiminta on
jatkunut jo toisessa sukupolvessa. Opinnaytetyon tekohetkella yritys tyollistaa
kolme kiinteistovalitysalan osaajaa, joista jokainen tekee myyntityota.
Myyntityon lisaksi tyotehtaviin kuuluvat vuokranvalitykseen liittyvat tehtavat
seka asiantuntijatehtavat, kuten erilaisten kohteiden arviokirjojen tekeminen ja

konsultointi.

Oma roolini organisaatiossa opinnaytetyon tekemisen aikana oli toimia
myyntineuvottelijana. Lisaksi hoidin saanndllisesti vuokraustoimeksiantoja seka
arviokirjojen tekoa. Asiakkaat tilaavat arviokirjoja, kun he haluavat selvittaa
oman asunnon tai kiinteiston arvon. Usein arviokirjaa tarvitaan pankkia, ositusta
tai perukirjaa varten. Omaan tyonkuvaani ei kuulunut esimiestyo.

Uratavoitteenani olisi toimia joskus esimiehen roolissa.

Vaikka organisaatiossa on tyontekijoita, joilla on kokemusta alalta jo useamman
vuosikymmenen ajalta, on jatkuvasti muuttuvan markkinan ja maailman
taloudellisen tilanteen takia tarkeaa ja mielenkiintoista selvittaa, mitka ovat
keskeisimpia tekijoitd ensiasunnon ostajille heidan ostoprosessinsa aikana.

Kiinteistonvalitysala on erittain suhdanneherkka toimiala, johon kansallisen ja



kansainvalisenkin taloustilanteen muutokset vaikuttavat paljon. Liséksi alaan
liittyy paljon regulaatiota. My0s kiinteistovalitysalan sidosryhmiin liittyy paljon
regulaatiota. Keskeisimpana sidosryhmana voidaan mainita finanssi- ja
rahoitusala, jonka regulaatiomuutokset vaikuttavat merkittavasti
asuntokauppaan. Ensiasunnon ostajien kohdalla taloustilanteiden, regulaation

seka sidosryhmien muutokset vaikuttavat vielakin enemman.

1.2 Opinnaytetyon tavoitteet, aiheen rajaus ja rakenne

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda kehitysehdotuksia siita, mitka ovat
keskeisimpia tekijoita, jotka vaikuttavat ensiasunnon ostajien ostopaatoksiin ja
kuinka kohdeorganisaatio voi kehittaa naiden pohjalta omaa toimintaansa.
Opinnaytety0ossa keskitytaan tahan tiettyyn kohdeorganisaatioon, koska itse
tyoskentelen tadssa organisaatiossa seka toimeksiantajaorganisaation
toimialueeseen, joka on Joensuun keskusta ja sen lahialueet. Opinnaytetyon
tekeminen yleisesti koko alasta olisi haastavaa, joten rajauksessa on otettu
huomioon opinnaytetyon tilaajan eli kohdeorganisaation tausta, nykytilanne,
tarve seka toimintaymparisto tutkimuksen rajauksena. Opinnaytetydssa
haastatellut ovat kohdeorganisaation potentiaalista tai toteutunutta
asiakaskuntaa ja heidan ajatuksiaan, nakemyksiaan ja mielipiteitaan tekijoista,

jotka vaikuttavat ensimmaisen oman kodin ostamiseen.

Tavoitteena on, etta organisaatiossa nyt ja tulevaisuudessa tydskentelevat eri
henkilt hy6tyisivat tasta opinnaytetydsta. Lisaksi tavoitteena on, etté tydntekijat
saisivat opinnaytetyosta tietoa, apua ja uusia nakemyksia omaan
tyoskentelyynsa ja ensiasunnon ostajien kanssa asioimiseen. Organisaatiossa
tyoskentelevat saisivat konkreettisia nakemyksia asiakaskunnalta tekijoista,
jotka kokevat tarkeiksi ensiasuntoa ostaessa ja nain organisaatio voisi kehittaa
omaa asiakaspalveluansa ja toimintaansa. Tutkimuksessa on haastateltu
ensiasunnon ostajia ja henkilGita, jotka ovat parasta aikaa ostamassa
ensimmaista omaa kotiaan. Haastatteluiden tulosten tavoitteena on saada
ensiasunnon ostajat pohtimaan, mitka ovat heille ne tarkeimmat ja

keskeisimmat tekijat ostoprosessin aikana.



Opinnaytetyon rakenne etenee tasta eteenpain teoreettiseen tietoperustaan,
jossa kasitellaan mita ovat kiinteistovalitysala, myyja seka valitys- ja myyntityo.
Tavoitteenani oli keratd monipuolista ja laadukasta tietoa kiinteistovalitysalasta
ja alalla tyoskentelysta, jotta opinnaytetyon lukijalle syntyisi mahdollisimman

selkea kuva, mita tyo kiinteistovalitysalalla yleisesti ottaen on.

Tietoperustan jalkeen esitellaan opinnaytetyossa kaytetyt tiedonhankinnan ja
aineiston keruun menetelmat seka miten naihin menetelmiin paadyttiin. Lisaksi
kerrotaan opinnaytetyon toteutuksesta ja esitelldan ja analysoidaan tulokset.
Naiden pohjalta syntyvat johtopaatokset ja lopuksi opinnaytetyosta Ioytyy

itsereflektio tehdysta opinnaytetyosta.

2 Kiinteistovalitysala ja myyntityo

2.1 Kiinteistonvalitysala Suomessa

Kiinteistonvalitysala tyollisti Suomessa vuoden 2021 loppuun mennessa hieman
alle 5 200 tyontekijaa. Tuona vuonna valittdjakaupan kokonaisarvo oli 15,8
miljardia euroa, joista vanhojen asuntojen osuus oli 14,9 miljardia euroa.
Kappalemaaraisesti kiinteistovalittajat myivat hieman yli 80 000 asuntoa ympari
Suomen, joista vajaat 73 000 asuntoa oli vanhoja asuntoja.

(Kiinteistonvalitysalan keskusliitto 2023b.)

Alalla toimii kaksi keskeista auttavaa organisaatiota: Kiinteistonvalitysalan
keskusliitto seka Suomen Kiinteistonvalittajat ry. Kiinteistonvalitysalan
keskusliiton (2023) verkkosivuilla kerrotaan: "Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto
on perustettu 2008 edistamaan parempaa asiakaspalvelua ja
kiinteistonvalitysalan osaamista. Keskeisia asioita ovat yha vaikuttaminen alan
koulutukseen, lainsaadantdoon seka tutkimukseen. Liiton tavoitteena on pitaa
ylla alan toimintaedellytyksia saantelyn, teknologian ja toimintaympariston
muutoksissa. Kaytannossa vaikutamme saantelya kehittamalla, osallistumalla

yhteiskunnalliseen keskusteluun seka alaa koskevien lausuntojen valmisteluun



seka tuottamalla markkinatietoa alan kehityksesta.” (Kiinteistovalitysalan
keskusliitto 2023a.)

Suomen Kiinteistonvalittajat ry (SKVL) on voittoa tavoittelematon jarjesto, jonka
tavoitteena on turvallisen ja lainmukaisen asunnon vaihdon mahdollistaminen.
SKVL on toiminut turvallisen ja lainmukaisen asuntokaupan puolesta vuodesta
1946 asti. SKVL:n jasenverkoston avulla asunnon vaihtajan on mahdollista
saada paikallinen, vastuullinen asiantuntija avukseen, jonka avulla asunnon
vaihtaja saa kaiken tarvitsemansa lainmukaisen tiedon |0ytaakseen kodin
turvallisesti. Suomen Kiinteistonvalittgjat ry toimii koko maassa luotettavan ja

reilun kiinteistonvalityksen edistamiseksi. (Suomen Kiinteistonvalittajat ry 2023.)

2.2 Vilitystyd

Kiinteistonvalitystoiminta on asiakaspalvelua ja myyntity6ta, jossa noudatetaan
useita saantoja, normeja ja suuntaviivoja. Toimiala edellyttdd myds syvempaa
ammatillista osaamista, joka kattaa oikeudelliset nakokulmat, talousasiat,
tekniset seikat seka yhteiskunnan ja yhteisojen rakenteet. (Kasso 2011, 171.)
Kiinteistonvalitysala on toimiala, johon voi liittya kuluttajan eli asiakkaan
kannalta turvallisuus- ja terveysriskeja seka erityisesti omaisuuteen kohdistuvia
taloudellisia riskeja. (Nevala, Palo, Siren & Haulos 2010, 27.) Valitysliikelain 1.
§:n maarittelee kiinteistonvalityksen toiminnaksi, jossa sopijaosapuolet ovat
tekemisissa toistensa kanssa taloudellisen edun saavuttamiseksi, kun on kyse
kiinteiston tai sen osan, rakennusten, osakkeiden tai osuuksien luovutuksesta,
jotka oikeuttavat hallintaoikeuden kiinteistoon tai sen osaan, huoneistoon tai
rakennukseen. (Kasso 2005, 571.)

Suomen Kiinteistonvalittajat ry:n (SKVL) mukaan Suomessa on vuonna 2023
noin 3500 alalla tydskentelevaa. Vuoden 2023 aikana SKVL arvioi, etta alalta
poistuu noin 500-600 valittajaa. Tama johtuu haastavasta taloustilanteesta,
joka on aiheuttavat asuntojen myyntimaarien rajun laskun vuoden 2023 aikana
(Kuokkanen 2023.) Vertailtaessa asuntokauppamaaria tarkastelujaksolla
01/2022-08/2022 ja 01/2023-08/2023, voidaan todeta, etta

asuntokauppamaarat ovat laskeneet vuoden 2023 kahdeksalla ensimmaisella
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kuukaudella 33,87 prosenttia vuodesta 2022. (Kiinteistonvalitysalan keskusliitto
2023d.)

2.3 Myynti ja myyja

Myynti voidaan nahda kuunteluna ja ymmartamisena. liman syvallista kasitysta
asiakkaan tilanteesta on kaytannéssa mahdotonta saada aikaan myyntia. Siksi
ensisijainen tehtava on asiakkaan tarpeiden kartoittaminen ja ymmartaminen.
Jos ei ole ymmarrysta siita, mita asiakas tekee tai jos asiakas ei nde tuotteen
arvoa hanelle, on hyodytonta jatkaa myyntiyrityksia eteenpain. (Luukkainen
2016.)

Myynti on my0s taitoa herattaa tunteita. Myyjan tehtavana on ensin luoda
asiakkaaseen luottamus ja saada hanet uskomaan, etta kauppojen tekeminen
on jarkevaa. Tama helpottaa asiakkaan paatoksentekoa. Myyjan on myos
osattava perustella tuotteen edut ja vakuuttaa asiakas tuotteen arvosta seka
uskottava itse siihen, mita myy. Jos myyja ei ole vakuuttunut omasta
tuotteestaan, saattaa olla viisasta harkita vaihtoa alan vaihtoa. (Luukkainen
2016.)

Myynti ja myyntity0 ovat suurelta osin henkilokohtaista vuorovaikutusta
asiakkaan kanssa, ja tata vuorovaikutusta tarvitaan kaikissa asiakassuhteen
vaiheissa. Myynnissa korostuu ennen kaikkea asiakassuhteen rakentaminen:
siind ehdotetaan asiakkaalle ideoita ja ratkaisuja, ja naita ehdotuksia pyritaan
saamaan hyvaksytyiksi. Tavoitteena ei ole vain myyda tuotteita, tavaroita tai
palveluita puhtaasti myynnin vuoksi. On harvinaista, etta tuote myy itse itsensa;
yleensa tarvitaan myyja, joka osaa vakuuttaa asiakkaan perustellusti siita, etta
tuote on hyddyllinen juuri hanelle. (Alanen, Malkia & Sell 2005, 13-14.)

Myyja on Suomen yleisin ammatti. Paavo Helinin mukaan myyjiksi voidaan
luokitella kaikki, jotka tarjoavat tuotteitaan, palveluitaan tai ideoitaan toisille
tiettya korvausta vastaan. Myyjan paatehtavana on vakuuttaa, etta juuri hanen
tarjoamansa tuotteet tayttavat asiakkaan tarpeet parhaiten. Myyjan tulee aina

ensin myyda itsensa ja vasta sen jalkeen tuotteensa. Myyja on onnistunut



11

tydssaan silloin, kun on onnistuneesti valittanyt tuotteitaan, palveluitaan tai
ideoitaan ja nain onnistunut vastaamaan asiakkaan tarpeisiin. (Helin 2011,
107.)

2.4 Myyntineuvottelija vai kiinteistonvalittaja?

Valittajan ammattitaidon vaatimukset ovat moninaiset. Hyva valittaja on myyja ja
asiakaspalvelija, joka tuntee asumisen juridiikan. Vastuullisesti toimivalta
kiinteistonvalittajalta vaaditaan Hyvan valitystavan tuntemista ja noudattamista.
Ammattitaitoinen valittaja osaa hienotunteisesti kohdata erilaisia ihmisia myos
vaativissa tilanteissa. Urallaan menestyva valittgja tuntee myos markkinat,
myyntiprosessin seka asuntokaupan laajan lainsaadannon. Alalle tulijoille ei ole
patevyysvaatimuksia, mutta vain LKV-tutkinnon suorittaneet voivat toimia
laillistettuina kiinteistonvalittajina. Jos henkildlla ei ole LKV-patevyytta, han voi
aloittaa uransa myyntineuvottelijana tai asuntomyyjana. (Kiinteistovalitysalan
keskusliitto 2023c.)

Laillistettu kiinteistonvalittdja LKV on henkild, joka on lapaissyt
Keskuskauppakamarin jarjestaman valittajakoelautakunnan kirjallisen LKV-
kokeen menestyksekkaasti. Suomessa kiinteistonvalitysalaa, sen
patevyysvaatimuksia ja valittajien kokeita ohjaa laki kiinteistonvalitysliikkeista ja
vuokrahuoneiston valitysliikkeista. Taman lain mukaan vain LKV-patevyyden
saaneet henkilot saavat kutsua itseaan kiinteistonvalittajaksi. Lisaksi vain
rekisterdidyilla kiinteistonvalitysliikkeilld on lupa kayttda LKV-lyhennetta
yrityksen nimen ja toiminnan yhteydessa. (Keskuskauppakamari 2023.)

Vuoden 2016 alusta lahtien Suomessa on edellytetty, etta vahintaan puolella
kiinteistonvalitysliikkeen valittajista on oltava LKV-patevyys. Tama vaatimus
koski aikaisemmin vain valitysliikkeen vastaavaa hoitajaa, mutta nyt se koskee
kaikkia yrityksen valittgjia. Talla tavalla pyritaan varmistamaan alan
ammattitaidon korkea taso ja asiakkaiden luottamus

kiinteistonvalityspalveluihin. (Keskuskauppakamari 2023.)
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Kiinkon Kiinteistovalitysalan ammattilaiset -kyselytutkimuksen (2020) mukaan
Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto on alan etujarjesto, joka jasentensa kautta
edustaa yli 80 % alan toimijoista. Tutkimuksen mukaan SKVL:n jaseniston
piirissa tyoskentelevista yli 80 % on suorittanut LKV-tutkinnon vuonna 2020.
Tietotaidon jatkuva paivittaminen on merkittava tekija menestyvan valittajan
reseptia. Kiinkon tutkimuksen mukaan LKV-patevyyden omaavien maara on
jonkinasteisessa kasvussa. Huomioitavaa kuitenkin on, etta kaikki LKV-kokeen
lapaisseet eivat kuitenkaan jaa paatoimisiksi kiinteistonvalittajiksi, vaan
patevyys on yha useammin edellytys muihin vaativiin kiinteistdalan tehtaviin
(Kiinko 2020). LKV-kokeita jarjestetaan vuosittain kahdesta neljaan.
Keskimaarin 30—-40 % kokeeseen osallistuvista lapaisee kokeen. Esimerkiksi
syksyn 2021 LKV-kokeessa lapipaasyprosentti oli noin 36 %, joka
Keskuskauppakamarin lakimies Jaana Tikkusen mukaan noudattelee pitkan

aikavalin keskiarvoja. (Keskuskauppakamari 2021.)

2.5 Ensiasunnon ostaja

Ensiasunnon ostaja on henkilo, joka on ostamassa ensimmaista omaa kotiaan.
Juridisesti, verottajan nakokulmasta ensiasunnon ostaja on henkild, joka on
kaupantekohetkella 18—-39 - vuotias henkild, joka omistaa tehdyn kaupan
jalkeen vahintaan 50 prosenttia ostettavasta kohteesta eika ole ennen
kaupantekoa omistanut mistaan asunto-osakkeesta tai asuinrakennuksesta 50
%:a tai enempaa. Ensiasunnon ostaja ostaa asunnon omaan kayttoon
vakituiseksi asunnoksi. Ensiasunto voi olla asunto-osake, kuten kerrostalo- tai
rivitalohuoneisto. Se voi olla myos kiinteisto, esimerkiksi omakotitalo. Mikali
nama ensiasunnon ostajan kriteerit tayttyvat, ei ensiasunnon ostajan tarvitse
maksaa varainsiirtoveroa ostettavasta kohteesta. Suomessa asunto-osakkeen
varainsiirtovero on ollut opinnaytetyon laatimishetkella kaksi prosenttia
velattomasta kauppahinnasta ja kiinteistosta nelja prosenttia kauppahinnasta.
(Verohallinto 2023.)

Valtioneuvosto (2023) 12.10.2023 esitti varainsiirtoverokantojen alentamista ja
ensiasunnon ostajien verovapauden poistamista 1.1.2024 alkaen.

Veromuutoksen tavoitteena on lainsaatajien mukaan parantaa



13

asuntomarkkinoiden toimivuutta vahentamalla varainsiirtoveron vaikutusta
muuttamiseen ja tehda kiinteistovarallisuuden luovutuksen
varainsiirtoverotuksesta neutraalimpaa. Hallituksen esityksen mukaan

verokannat muuttuvat seuraavasti:”

¢ Kiinteistdjen varainsiirtoveroprosentti laskee 4 prosentista 3 prosenttiin.

e Asunto-osake- ja kiinteistoyhtididen osakkeiden varainsiirtoveroprosentti
laskee 2 prosentista 1,5 prosenttiin.

e Muiden arvopapereiden varainsiirtovero alenee nykyisesta 1,6
prosentista 1,5 prosenttiin.” (Valtioneuvosto 2023.)

Monille ihmisille omistusasunnon hankinta on yksi elaman suurimmista
paatoksista, erityisesti silloin, kun kyseessa on ensimmainen oma koti. Unelma
omasta kodista on monille tarkea haave ja paamaara, vaikka se yleensakin
edustaakin suurinta omaisuuseraa. Omistusasuminen tarkoittaa, etta henkilo
myy asuntonsa tai kiinteistonsa toiselle osapuolelle vastineeksi taloudellisesta
korvauksesta, yleensa rahaa vastaan ja siirtda samalla omaisuuden hallinnan ja
omistuksen uudelle omistajalle. Asunnon hankkiminen edellyttaa yleensa lainan
ottamista, mika on pitkaaikainen, huolellisesti harkittava taloudellinen sitoumus.
On my0s hyva pitaa mielessa, etta omistusasunto voi toimia sijoituskohteena, ja
sen arvo voi kasvaa, kunhan se pidetaan hyvassa kunnossa ja sita hoidetaan

asianmukaisesti. (Koivumaki 2020, 11-14.)

Vuonna 2022 ensiasunnon verovapautta sovellettiin noin 23 000 asunto-
osakkeen seka 13 000 asuinkiinteiston kaupassa (Valtioneuvosto 2023).
Ensiasunnon ostajien keski-ika on noussut tasaisesti. Vuonna 2019
ensiasunnon ostajien keski-ika oli 29,7 vuotta, kun vuonna 2006 se oli 27,7
vuotta. (Tilastokeskus 2023.)
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3 Ostopaatokseen vaikuttavat tekijat

Tassa kappaleessa kasitellaan ostopaatdosprosessia ja ostopaatokseen
vaikuttavia eri tekijoita. Lisaksi tarkastellaan ensiasunnon ostajien

ostopaatoksen vaikuttavat tekijat ja ostopaatosprosessin syntymista.

Kuluttajat tekevat paivittain monenlaisia paatoksia, kun he harkitsevat erilaisten
tuotteiden ostamista. He saattavat esimerkiksi tuntea halua nopeasti
valmistettavaan ruokaan, mutta mitka tekijat ohjaavat heidan valintaansa tietyn
tuotteen suhteen kaikkien muiden vaihtoehtojen joukosta? Tama prosessi
voidaan ymmartaa ostopaatoksena. Mitka eri tekijat vaikuttavat kuluttajan
paatokseen valita tietty tuote laajasta valikoimasta seka heidan toimintaansa
ostopaatoksen tekemisen jalkeen. Paatoksentekoprosessi voi vaihdella tuotteen
mukaan, ja se voi sisaltaa usein monia erilaisia vaiheita. (Solomon, Bamossy,
Askegaard, & Hogg 2010.)

3.1 Ostopaatokseen vaikuttavat tekijat

Ostopaatosta tarkasteltaessa on tarkeaa ymmartaa, minkalaiset tekijat voivat
mahdollisesti vaikuttaa kuluttajan tekemiin paatoksiin, valintoihin seka henkilon
ostokayttaytymiseen. Kuluttajien ostopaatos syntyykin usean eri tekijan
yhteisvaikutuksista. (Sheth, Newman & Gross 1991, 159-170.) Bergstrom &
Leppanen ovat ryhmitelleet useita erilaisia ostopaatokseen vaikuttavia tekijoita
sisaisiksi tekijoiksi. Naita sisaisia tekijoita ovat demograafiset, psykologiset seka
sosiaaliset tekijat. Sisaiset tekijat ovat yksilollisia tekijoita, jotka auttavat meita
ymmartamaan kuluttajaa ja hanen toimintaansa. Nama tekijat vaikuttavat
kuluttajan ostokayttaytymiseen, ja niihin sisaltyvat erilaiset
persoonallisuustekijat, kuten erilaiset ostopersoonallisuudet. Kuluttajan
ostopaatoksia ohjaavat myos heidan ostohalunsa ja taloudelliset resurssinsa.
(Bergstrom & Leppanen 2016, 94.)
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3.1.1 Demograafiset tekijat

Demograafiset tekijat ovat vaestotekijoita, joilla tarkoitetaan yksildiden
ominaisuuksia, joita voidaan helposti mitata, analysoida ja selvittaa.
Demograafiset tekijat ovat markkinoiden kartoituksessa kaytettavia perustietoja.
Naista tekijoista tarkeimpia ovat ika, sukupuoli, siviilisaaty, asuinpaikka,
asumismuoto, perheen koko, ammatti, koulutus, kieli, uskonto ja rotu.
Demograafiset tekijat selittavat kuluttajien erilaisia tarpeita ja motiiveja, mutta
niiden perusteella ei kuitenkaan voida kertoa, miksi kuluttajat valitsevat eri

vaihtoehdoista juuri tietyn tuotteen. (Bergstrom & Leppanen 2016, 94-95.)

3.1.2 Psykologiset tekijit

Pystyakseen selvittdmaan ja analysoimaan kuluttajan tekemia valintoja, on
tutkittava psykologisia seka sosiaalisia tekijoita. Psykologisiksi tekijoiksi luetaan
motiivit, arvot, tunteet ja havainnoinnit, joiden avulla voidaan kuvata kuluttajan
henkilokohtaisia piirteita. Motiivi tai ostomotiivi ilmaisee, mika motivoi kuluttajaa
ostamaan. Talla voidaan selittaa, miksi kuluttaja hankkii tuotteen. Psykologiset
ja sosiaaliset tekijat ovat hyvin samankaltaisia, eika siita syysta ole taysin
mahdollista erotella kummasta tekijastd on missakin tilanteessa kysymys.
Ihmisten kayttaytymista ohjaa myods muiden ihmisten kanssa tapahtuva
kanssakayminen. (Bergstrom & Leppanen 2016, 96.)

3.1.3 Sosiaaliset tekijat

Sosiaalisia tekijoita ovat esimerkiksi kulttuuri, perhe ja sosiaaliluokka.
Sosiaalisia tekijoita tarkastellaan kuluttajan toiminnan kautta sosiaalisissa
ryhmissa, seka samalla kyseisten ryhmien merkitysta kuluttajalle. Naita ryhmia
kutsutaan viiteryhmiksi. Sosiaalisissa tekijoissa mitataan, millaisiin ryhmiin
kuluttaja kuuluu, seka mika on hanen sosiaaliluokkansa. (Bergstrom &
Leppanen 2016, 110.)
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Viiteryhmilla tarkoitetaan ryhmia, joihin kuluttaja voi samaistua. Eri viiteryhmilla
on oma normistonsa, joiden mukaan kuluttaja toimii. Naiden normien
perusteella voidaan tutkia, kuinka kuluttaja toimii ostotilanteissa. Perhe, ystavat,
tyoyhteiso, sosiaaliset yhteisot tai erilaiset ryhmat, kuten esimerkiksi
harrastusryhma, joihin kuluttaja voi kuulua ovat eri viiteryhmia. Perhe on yksi
suurimmista viiteryhmista, joka vaikuttaa kuluttajan ostokayttaytymiseen. Eri
viiteryhmat vaikuttavat kuluttajan ostopaatoksiin — seka ostokayttaytymiseen,
mutta niiden vaikutus ei aina ole yhta suuri tai selva. (Bergstrom & Leppanen
2016, 111-112.)

3.2 Ostopaatosprosessi
Kotler (2012) kuvaa ostopaatoksen viisivaiheiseksi prosessiksi (kuvio 1).

Prosessin eri vaiheita ovat ongelman tunnistaminen, tiedon etsinta,

vaihtoehtojen arviointi, ostopaatos seka oston jalkeinen toiminta.
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Ongelman
tunnistaminen

\

Tiedon etsinta

\

Vaihtoehtojen

\

Ostopéatds

\

Oston jalkeinen
toiminta

arviointi

Kuvio 1. Ostopaatosprosessi (Kotler, 2012).

Ostopaatosprosessi alkaa useimmiten uuden tarpeen heraamisella tai
nykytilanteessa olevan ongelman tunnistamisella. Kotlerin (2012) mukaan
kyseinen vaihe kaynnistyy, kun kuluttaja tunnistaa ulkoisen tai sisaisen
arsykkeen itsessaan. Ulkoisia arsykkeita voivat olla esimerkiksi [aheisen
ihmisen hankkima esine tai palvelu ja tasta voi syntya itselle ulkoinen tarve
hankkia vastaavanlainen esine tai palvelu itselle. Sisaisia arsykkeita voivat olla
ihmisen normaalit halut ja tarpeet, jotka ajavat siten kuluttajan toimimaan asian
eteen. (Kotler, 2012.)

Seuraava vaihe on tiedon etsiminen. Tassa vaiheessa kuluttajat ovat

tunnistaneet tarpeen hankkia jokin tuote tai palvelu. Bakshin (2012) mukaan
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tiedon etsinnan voi jaotella kahteen eri kategoriaan. Ensimmaisessa
tapauksessa kuluttaja alkaa hakea tietoa tuotteista vasta, kun jokin arsyke on
herattanyt tarpeen kyseisen tuotteen hankkimiseen. Toisen tyyppisessa tiedon
etsinnassa kuluttaja taas etsii jatkuvasti uutta tietoa huvin vuoksi ja pitaakseen

itsensa ajan tasalla siita, mita markkinoilla tapahtuu. (Bakshin, 2012.)

Tiedon etsinnan jalkeen kolmantena vaiheena on vaihtoehtojen arviointi. Koska
jokainen ihminen on erilainen, on vaikeata l10ytaa yhta selkeaa kaavaa tahan
vaiheeseen. Kotlerin (2012) mukaan on tarkea muistaa, etta ostoprosessissa
kuluttaja yrittaa tyydyttaa jonkin tietyn halunsa, joka hanelle on syntynyt.
Kuluttaja odottaa valitsemaltaan tuotteelta tiettyja hyotyja taman tarpeen
tyydyttamiseksi. Jokainen tarjolla oleva tuote nahdaan usein erilaisten
ominaisuuksien kokonaisuutena, ja kuluttaja pyrkii valitsemaan itselleen

parhaan vaihtoehdon naiden attribuuttien perusteella. (Kotler, 2012.)

Ostopaatosvaiheessa tehdaan valinta edellisen vaiheen arvioinnin perusteella.
Ostovaiheessa kaikki polun aiemmat vaiheet tulevat esiin. Muiden ihmisten
mielipiteet yhdistettynd omiin arvoihin ja asenteisiin vaikeuttavat ostopaatoksen

tekoa. (Solomon, Bamossy, Askegaard, & Hogg 2010.)

Viimeisimpina vaiheena tehdyn ostopaatoksen jalkeen on oston jalkeinen
toiminta. Vaikka ostopaatos onkin jo tehty, ei ostopaatosprosessi paaty viela
siihen. Yritysten tulisikin viela jatkaa asiakkaan seuraamista ja varmistaa, etta

kuluttaja on tyytyvainen valitsemaansa tuotteeseen. (Kotler, 2012.)

3.3 Ensiasunnon ostajien ostopaatoksen rakentuminen

3.3.1 Tarve

Ostopaatosprosessi alkaa tavallisesti tarpeen heraamisella tai ongelman
tunnistamisella. Nain myos asunnon hankinnan kohdalla. Ensiasunnon ostaja
voi huomata ja tunnistaa asian joko ulkoisen tai sisaisen arsykkeen kautta.

Sisaisia arsykkeita voivat olla esimerkiksi ostajan itse havaitsema tarpeen
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tunne, kun taas ulkoisia arsykkeita voi saada esimerkiksi mainosten ja

mainonnan valityksella. (Heinonen 2018.)

Ensiasunnon hankkimisen tarve syntyy yleensa tietyssa iassa elamanvaiheiden
muuttuessa. Tavallisia vaiheita, jolloin ihmiset harkitsevat ensimmaisen
asunnon ostamista, ovat esimerkiksi opintojen paattaminen ja siirtyminen
tydelamaan seka vakiintunut parisuhde, jolloin kaivataan usein lisaa tilaa
asumiseen seka halutaan lahtea rakentamaan omaa itsenaista elamaa omassa
kodissa. Usein uuden asunnon osto kaynnistyy tarpeesta saada enemman tilaa
ja koska edellinen asunto ei enda vastaa tarpeita. Ensiasunnon hankinnan
tavoitteena on yleensa vakauden ja pysyvyyden lisaaminen omassa elamassa,
ja monet nakevat sen myos jarkevana sijoituksena. Ensiasunnon ostajat pitavat
oman asuntolainan lyhentamista huomattavasti kannattavampana ja

mielekkaampana vaihtoehtona, kuin vuokran maksamista. (Kaitasuo 2008.)

3.3.2 Vaihtoehtojen kartoittaminen ja tietoisuuden kasvattaminen

Tiedon etsinta ja vaihtoehtojen selaaminen ovat tarkeita askeleita matkalla
ensimmaisen oman kodin hankkimiseen. Tarpeen tunnistamisen jalkeen ostajat
alkavat etsimaan sellaista kotia, joka tayttaa heidan tarpeensa. Tiedon
etsimiseen kaytetty aika riippuu paljon siitd, kuinka vahva tarve ostajalla on
uudelle asunnolle. Oman asunnon ostaminen on yksi ihmisen rahallisesti
suurimmista hankinnoista elaman aikana, joten sen etsintaan kaytetaan usein
paljon aikaa. Ensiasunnon ostajat etsivat asuntoihin ja asuntomarkkinoihin
liittyvaa tietoa paaasiallisesti internetista, asuntokauppaan liittyvista julkaisuista,
kiinteistonvalittgjilta seka ystaviltaan, etta perheiltaan. Tutkimuksen mukaan
ensiasunnon ostajien asiantuntemus entuudestaan asuntomarkkinoista ja
asuntokaupasta vaikuttaa tiedon etsinnan maaraan ja laajuuteen. (Heinonen
2018.)

Kun ensiasunnon ostajalla on tarpeeksi tietoa kasassa asunnon ostamiseen
liittyvista asioista ja vaiheista, aloitetaan vaihtoehtojen etsiminen ja niiden

arviointi. Ostaja arvioi eri vaihtoehtoja vahvuuksien ja heikkouksien mukaan ja



20

pyrkii ndin saamaan vaihtoehdot paremmuusjarjestykseen. Yksi tarkeimmista ja
keskeisimmista vertailutekijoista ja vaihtoehdon kiinnostavuuteen liittyvista
asioista ensiasunnon ostajalla on asunnon hinta. Ostajan mielesta omaan
budjettiin sopiva hinta herattaa kiinnostuksen, mutta myds muut tekijat ovat
merkityksellisia asunnonvalinnassa. Erityisesti asunnon sijainti, koko,
pohjaratkaisu, asuntoon seka taloyhtioon tehdyt ja tulevat remontit,
asumiskustannukset seka asuinalueen maine nousevat tarkeiksi
valintakriteereiksi. Myos asuinalueen palvelut seka liikenneyhteydet koetaan
tarkeiksi tekijoiksi asuntoa valittaessa. (Kaitasuo 2008.)

3.3.3 Valinta

Kun ensiasunnon ostaja on kasvattanut tietouttaan, tehnyt vertailua eri
vaihtoehtojen valilla ja I6ytanyt mieleisensa asunnon, on ostopaatoksen teon
aika. Ostopaatoksessa ostaja tekee valinnan eri vaihtoehtojen valilta.
Ensiasunnon ostaja asettaa hankinnalleen tiettyja minimivaatimuksia, joiden on
taytyttava, jotta ostopaatos voi syntya. Naita voivat olla esimerkiksi asunnon
koko tai huonemaara, hinta, sijainti, mahdollisuus autopaikkaan tai jokin muu
asunnon varusteluun liittyvia tekija, kuten sauna tai parveke. Osa ensiasunnon
ostajista haluaa, ettd asunto on muuttovalmis ja vaatimukset tayttava, kun taas
osa haluaa hieman huonokuntoisemman kohteen, jolloin asunnon saa itse
remontoida mieleisekseen. Kokonaisuus on kuitenkin ostopaatdoksen kannalta
tarkeimmassa roolissa eika niinkaan yksittainen vahvuus tai heikkous. (Kaitasuo
2008.)

4 Opinnaytetyon toteutus

Tassa osiossa ja kappaleessa kerrotaan opinnaytetyon kohdeyrityksesta. Yritys
esitellaan siltd osin kuin se on mahdollista, jotta yritys pysyy anonyymina.
Taman jalkeen seuraavassa kappaleessa kerrotaan tutkimusmenetelmasta,

esitellaan opinnaytetyon aineistonkeruu seka analysointimenetelmat. Lopuksi
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osion viimeisessa kappaleessa pohditaan opinnaytetyon reliabiliteettia ja

validiteettia.

4.1 Kohdeyritys

Taman opinnaytetyon kohdeyrityksena toimii joensuulainen
kiinteistovalitysyritys, joka on toiminut alalla- ja kaupungissa jo vuodesta 1993
alkaen. Yritys harjoittaa kiinteistojen ja asunto-osake huoneistojen valitystyota,
vuokraustoimeksiantojen hoitamista, arvioiden tekemista seka konsultointityota.
Paaasiallisena toimialueena on Joensuu ja sen lahialueet. Yritys tyollistaa
opinnaytetyon tekohetkella kolme henkilda. Lisaa kohdeyrityksesta ja

opinnaytetyon tarpeesta ja taustasta voi lukea luvusta 1.1.

4.2 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmilla tarkoitetaan empiirisen tutkimuksen konkreettisia
aineiston keruu- ja analyysitapoja seka tekniikoita, jotka voidaan jaotella
laadullisiin eli kvalitatiivisiin ja maarallisiin eli kvantitatiivisiin menetelmiin.
Laadullisessa tutkimuksessa keskitytaan yksittaistapauksiin, ja tutkimuksen
keskidssa on tutkija, joka keraa ja analysoi tiedon. Siihen liittyy suora kontakti
tutkijan ja tutkittavan valilla. Tutkimuksentekija paneutuu tutkittavaan ilmioon tai
asiaan haastattelemalla ja havainnoimalla. Laadullisella tutkimuksella on
mahdollista saada syvallinen ymmarrys tutkittavasta ilmiosta. Analyysi
itsessaan ohjaa koko tutkimusprosessia ja tiedonkeruuta. (Kananen 2008, 24—
25))

Tama opinnaytetyd on toteutettu kvalitatiivisena tapaustutkimuksena.
Tapaustutkimus eli case study, on nimensa mukaisesti tutkimusta, jossa
keskitytaan tiettyyn yksittaiseen tapahtumaan tai korkeintaan muutamaan

yksittaiseen tapaukseen. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)

Tapaustutkimuksen tavoitteena on antaa kattava kuva tutkittavasta asiasta.
Tama edellyttaa perusteellista perehtymista aiheeseen, ilmidon tai asiaan

monipuolisesti. Tapaustutkimuksen aineisto voi sisaltaa erilaisia elementteja,
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kuten haastatteluja, havainnointia, tilastoja tai asiakirjoja. Analyysimenetelmat ja
viitekehykset voivat vaihdella merkittavasti tapaustutkimuksen toteutuksessa.
(Kallinen & Kinnunen 2022.)

Laadullisen tapaustutkimuksen prosessi seuraa samankaltaista kaavaa kuin
muidenkin tutkimustyyppien. Aluksi asetetaan tutkimuskysymykset ja
rakennetaan tutkimusasetelma. Taman jalkeen harkitaan ja valitaan tapaukset,
samalla maaritellen teoreettiset nakokulmat. Seuraavana vaiheena on harkita
tutkimuksen logiikkaa ja pohtia, miten saada aineisto, tutkimuskysymykset ja
teoreettinen viitekehys keskustelemaan keskenaan. Viimeisena vaiheena tulee
pohtia ja paattaa raportointitapaa ja valita aineiston analyysitavat. (Vaasan
ammattikorkeakoulu 2021.)

Tapaustutkimus ei ole vain aineistonkeruumenetelma, koska siina
hyodynnetaan monipuolisesti erilaisia tiedonkeruun ja analysoinnin tapoja.
Tama ominaisuus antaa joustavuutta menetelmavalintoihin, eika sita voida
rajoittaa yksinomaan aineistonkeruuseen. Tassa tutkimuksessa kuitenkin
paatettiin kayttaa kvalitatiivista menetelmaa kvantitatiivisen tai niiden
yhdistelman sijaan. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)
Tapaustutkimuksen soveltuvuus tutkimukseen perustuu sen
kayttokelpoisuuteen kuvailuun ja ymmarrykseen tahtaavassa tutkimuksessa.
Tapaustutkimus on erityisen soveltuva tutkimusstrategia, kun halutaan vastata

kysymyksiin miksi tai miten? (Saarela-Kinnunen & Eskola 2010, 191.)

4.3 Aineiston keruu ja analysointi

Taman opinnaytetyon aineisto kerattiin haastattelemalla ensiasunnon ostaneita
seka ensiasunnon ostamista suunnittelevia kohdeorganisaation asiakkaita.
Haastattelut ovat olennainen aineistonkeruumenetelma tutkimuksessa,
tarkoituksena kerata tietoa tutkittavasta aiheesta. Aineiston analyysin avulla
voidaan tuottaa tuloksia keratysta aineistosta ja syventya tutkimusongelmaan.
Vaikka haastattelut ovat yksi yleisimmista aineistonkeruutavoista, niilla on
kuitenkin heikkoutensa, kuten se, etta ne voivat antaa rajoitetun nakokulman,

joka perustuu yhden henkildn tulkintaan asiasta. Haastattelut voidaan jakaa
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kahteen paatyyppiin: strukturoituun lomakehaastatteluun ja
puolistrukturoituun/strukturoimattomaan avoimeen haastatteluun. Haastattelun
muodon, rakenteen ja kysymysten valinta on olennaista riippuen siita, millaista
tietoa tutkimuksessa pyritaan saamaan. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka
2006.)

Haastattelumenetelmaksi valikoitui puolistrukturoitu haastattelu.
Puolistrukturoitu haastattelu antaa tiettyja vapauksia ja se voi elaa aineiston
keruun yhteydessa. Se voi olla rakennettu tiettyjen teemojen ymparille, mutta se
voi my0s sisaltaa tarkkoja kysymyksia, kuin myds avoimia laajempia

kysymyksia. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)

Aineistonkeruumenetelmana haastattelun etuna on sen joustavuus. Siina
voidaan huomioida tilanne ja haastateltava eri tavalla kuin muissa
menetelmissa. Haastateltavat voivat taas perustella ja selittda avoimesti
vastauksiaan, riippuen toki hieman haastattelu tyypista. Haastattelujen huonoja
puolia ovat jo aikaisemmin mainitut vastausten mahdollinen virheellisyys, jonka
lisaksi haastattelun toteuttaminen on tyolasta vaatien paljon suunnittelua ja

valmistautumista. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2007.)

Opinnaytetyon aineisto kerattiin haastattelemalla henkil6ita, jotka olivat jonkin
ajan sisaan ostaneet ensiasunnon ja sellaisia henkiloita, joilla kyseinen prosessi
oli meneillaan ja ensiasunnon ostaminen suunnitelmissa. Haastateltavia
henkil6ita oli yhteensa kuusi kappaletta, joista nelja olivat hiljattain ensiasunnon
ostaneita henkiloita ja kaksi, jotka suunnittelivat parasta aikaa ensimmaisen
oman kodin ostamista. Viisi kuudesta haastatteluihin osallistuneesta henkilosta

oli Pohjois-Karjalasta ja yksi henkilo oli Etela-Suomesta.

Haastattelurunko (liite 1) muodostui pitkalti keskeisimpien ensiasunnon
ostamiseen liittyvien teemojen ymparille. Kysymykset aseteltiin avoimiksi, jotta
vastaajien olisi helppo niihin vastata ja vastauksien ymparille syntyisi
keskusteluja. Keskustelujen avulla tavoiteltiin sita, etta esille nousisi viela
enemman vastauksia, huomioita ja kokemuksia liittyen ensiasunnon

ostamiseen.



24

Haastattelut suoritettiin 5.12.2023-19.12.2023 valisena aikana kayttaen
Microsoft Teams -ohjelmistoa. Jokainen haastattelu nauhoitettiin haastateltavan
luvalla. Ennen haastattelujen suorittamista, tutkija arvioi, etta yhden
haastattelun kestoksi tulisi noin 15 minuuttia. Haastattelut kestivat 19 minuutin
ja 25 minuutin valiin, keskiarvon ollessa tasan 21 minuuttia. Haastattelujen
alkuun, haastateltaville painotettiin tutkimuksen anonymiteettia ja kuinka
aineisto tullaan kasittelemaan. Haastattelut purettiin Microsoft Teams -
ohjelmiston litterointi tyOkalua kayttaen, jonka pohjalta aineistosta muodostettiin
tuloksia. Koska kaikki kysymykset olivat sen omaisia, joissa keskustelua ja
laajoja vastauksia toivottiin syntyvan, tutkija rohkaisi haastateltavia kertomaan

mahdollisimman paljon omia kokemuksiaan.

4.4 Reliabiliteetti ja validiteetti

Tilastokeskuksen (2023a) maaritelman mukaan reliabiliteetti iimaisee sen, miten
luotettavasti ja toistettavasti kaytetty mittari mittaa haluttua ilmiota.
Reliabiliteettia voidaan arvioida esim. toistomittauksilla. Validiteetti iimaisee
Tilastokeskuksen (2023b) maaritelman mukaan sen, miten hyvin tutkimuksessa
kaytetylla mittausmenetelmalla on onnistuttu mittaamaan juuri sita tutkittavan
ilmion ominaisuutta, jota on tarkoituskin mitata. Esimerkiksi tutkiessa kuinka
hyvin henkilo viihtyy tydssaan, ei kysymys tyopaikan ilmanvaihdosta

riitd viela mittaamaan tutkimusongelmaa.

Laadullisen tutkimuksen yhteydessa mittareiden arviointi on huomattavasti
haastavampaa verrattuna kvantitatiiviseen tutkimukseen. Tallainen arviointi
edellyttaa syvempaa perehtymista koko tutkimuskokonaisuuteen, painottuen
kokonaisvaltaiseen harkintaan enemman kuin yksittaisen mittarin tai aineiston
luotettavuuden ja siirrettavyyden arviointiin. (Saaranen-Kauppinen &
Puusniekka 2009.)

Myos taman tutkimuksen reliabiliteettia ja validiteettia arvioitaessa tulee ottaa
huomioon useita eri asioita ja tekijoita. Tutkijan laheinen suhde toimialaan ja

ensiasunnon ostamisen prosessiin voi vaikuttaa tutkimuksen tulosten tulkintaan.
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Lisaksi tassa tutkimuksessa tutkija itse on tuntenut osan haastateltavista.
Nama asiat ovat voineet vaikuttaa tutkimuksen haastattelutilanteisiin,
haastateltaviin ja mahdollisesti tutkijaan itseensa tuloksia arvioidessa.
Haastatteluja toteutettiin yhteensa kuusi kappaletta, jota voidaan pitaa
verrattaen pienena otoksena. Vaikka otoskokoa on perusteltua pitaa
pienehkona, niin vastauksissa oli huomioitavissa paljon toisteisuutta ja
samankaltaisia vastauksia. Lisaksi ensiasunnon ostaminen on elaman isoimpia
hankintoja, joten on luonnollista, etta jokainen ihminen kokee asiat eri tavalla ja
nain vastauksissa nakyykin eroavaisuuksia. Aiempaan liittyen pidan

tutkimustani luotettavana.

5 Tulokset

Tassa osiossa kasitellaan opinnaytetyon tutkimuksen tulokset. Tulokset on
pyritty jakamaan ja esittamaan mahdollisimman selkeasti ja ne kasitellaan
haastattelulomakkeen pohjalta kohta kohdalta. Vastauksissa ei ole numeraalisia

vastauksia, joten kaikki vastaukset ovat suullisia ja keskusteluun pohjautuvia.

5.1 Taustatiedot

Taustatietokysymyksina haastatteluun osallistuneilta selvitettiin perustietoja eli
haastateltavan sukupuoli, ika, parisuhdetilanne, onko haastateltava talla
hetkella opiskelija vai tydelamassa ja onko henkilo ostanut jo ensiasunnon vai
ostamassa parasta aikaa. Parisuhdetilanteen selvittamisella viitattiin siihen, etta
onko henkil6 ostamassa tai ostanut asunnon yksin vai yhdessa puolison

kanssa.

Kuudesta vastanneesta nelja oli ostanut ensiasunnon itselleen ja kahdella se ol
suunnitelmissa ja tyon alla. Nelja haastatelluista oli miehia ja kaksi naisia.
Haastatelluista nelja oli 28-vuotiaita, yksi 27-vuotias ja yksi 26-vuotias (Kuvio 2).
Keski-iaksi nain ollen tulee 27,5 vuotta, joka alittaa alaluvussa 2.5. mainitun

Tilastokeskuksen vuoden 2019 tilastoiman ensiasunnon ostajien keski-ian, joka
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oli 29,7 vuotta. Yksi jo asunnon ostaneista oli parisuhteessa, mutta han oli
ostanut asunnon yksin. My0s yksi ei viela asunnon ostaneista vastaajista oli
parisuhteessa ja hanella oli suunnitelmissa ostaa ensiasunto yhdessa
puolisonsa kanssa. Han ei kokenut asialla muuten olevan merkitysta asunnon
ostamiseen liittyen, mutta koki, etta yhdessa ostamalla on mahdollisuus hankkia
arvokkaampi asunto, jolloin vaihtoehtoja on enemman. Kaikki vastanneet olivat
tydelamassa erilaisissa ammateissa. Kuten kuviosta 3 selviaa, etta kolmella
haastatteluun vastanneista oli yliopistotutkinto, kahdella
ammattikorkeakoulututkinto ja yhdella oli ammattikoulututkinto. Tutkimukseen
oli toiveena saada erilaisissa elamatilanteissa olevia ihmisia, joilla on erilaiset
koulutustaustat ja tyotilanteet, joten vastausmaaraan peilaten, naen, etta tassa

onnistuttiin.
Vastaajien ika

4,5
3,5
2,5
15

0,5

28 vuotta 27 vuotta 26 vuotta

Kuvio 2. Vastaajien ika.



27

Vastaajien koulutusaste

3,5

2,5

1,5

=

0,5

Yliopistotutkinto Ammattikorkeakoulututkinto ~ Ammattikoulututkinto

Kuvio 3. Koulutusaste.

5.2 Ensiasunnon ostamisen ajankohtaistuminen

Taustatietojen jalkeen siirryttiin varsinaisten tutkimuskysymysten pariin.
Haastattelulomakkeen kysymykset olivat laadullisia kysymyksia, joiden
tavoitteena oli saada vastaaja pohtimaan aihetta ja nostamaan esille kokemiaan
asioita. Vastaajien vastaukset saattoivat olla hyvinkin laajoja tai osaksi hyvinkin

lyhyita, muutaman sanan mittaisia vastauksia.

Ensimmaisena kysyttiin, milloin kiinnostus oman asunnon ostamiseen syntyi ja
mitka asiat vaikuttivat siihen. Kuten alaluvussa 5.1. ilmeni, kuudesta
haastatteluun osallistuneesta nelja oli ostanut itselleen ensiasunnon ja kahdella
asia oli ajankohtainen parasta aikaa. Kaikista haastatteluista esille nousi, etta
suurimpana tekijana kiinnostuksen syttymiseen oli sopiva elamantilanne,
opintojen valmiiksi saattaminen ja tutkinnon saaminen seka vakituinen
tyopaikka, joka koettiin isoimpana tekijana mahdollistavan rahoituksen
saamisen ja asunnon ostamisen. Kaksi vastanneista koki, etta paluu
kotikaupunkiin ja elaman vakinaistuminen oli iso tekija, joka lisasi halua ostaa
oma asunto. Lisaksi suurin osa eli viisi kuudesta koki, ettda on mieluisaa ja
jarkevaa maksaa itselle eli asua omassa asunnossa kuin maksaa ulkopuoliselle

vuokranantajalle vuokraa asumisesta. Kahdelle vastaajalle myos poistuva
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varainsiirtoverovapaus, josta kerrotaan alaluvussa 2.5., oli merkittava tekija,

joka vauhditti ensiasunnon ostoprosessia.

5.3 Ensiasunnon valintaan vaikuttavat tekijat

Seuraavaksi kysyttiin haastatteluihin osallistuneilta ensiasunnon valintaan
vaikuttavia tekijoita. Tahan kysymykseen jatkokysymyksena vastaajia pyydettiin
listaamaan heidan mielestaan kolme eniten vaikuttavaa tekijaa, jotka liittyvat

ensiasunnon valintaan.

Kahden vastaajan, jotka eivat viela olleet ostaneet ensiasuntojaan,
vastauksissa oli yhtenevaisyyksia. Molemmille sijainti oli tarkea kriteeri, koska
haluttiin asunto keskeiselta sijainnilta toiden ja arjen sujuvuuden kannalta.
Lisaksi asunnon hinnan todettiin vaikuttavan ostopaatokseen paljon. Molemmat
vastaajat kokivat, ettd nousseet elamisen kustannukset ja noussut korkotaso
vaikuttavat paljon asunnon ostamiseen. Toinen naista vastaajista koki myos
merkitykselliseksi sen, onko asuntoa ostamassa yhdessa puolison kanssa vai
yksin. Nousseiden asuntolainan korkojen takia yksin ostamista ei pidetty
kaikista mieleisempana ratkaisuna. Lisaksi ostettavalta ensiasunnolta toivottiin
sita, etta se palvelisi ostajia pitkalla tahtaimella. Talla vastaajat tarkoittivat sita,

etta heti ei tarvitsisi muuttaa uudelleen ja olla ostamassa uutta kotia.

Kun otetaan huomioon kaikki vastaajat, niin vaikuttavimmiksi tekijoiksi koettiin
asunnon hinta, sen koko seka sijainti. Puolella vastanneista monikayttoisyys ja
mahdollinen vuokrausmahdollisuus tulevaisuudessa koettiin tarkeana
ensiasunnon ostoon vaikuttavana tekijana. Heilla kaikilla oli haaveena jattaa
ensiasunto tulevaisuudessa sijoitusasunnoksi, mikali tama olisi mahdollista.
Kolme kuudesta vastanneesta halusi, etta ensiasunto olisi muuttovalmis eika
tarvitsisi tehda remonttia. Isompi remontintarve koettiin hankalaksi rahoituksen
kannalta, koska vastaajilla oli kokemusta, etta pankit eivat mielellaan rahoita
asuntoa seka remonttia. Kahdelle vastaajalla uudehko taloyhtio oli merkittava
ensiasunnon valintaan vaikuttava tekija. He kokivat, etta uudemmasta
taloyhtiosta ostettaessa asunnot ovat nykyaikaisempia, hoitovastiketasot ovat

matalampia ja tulevaisuuden taloyhtioremontit ovat kaukana edessa eika niita
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koettu riskitekijana samalla tavalla kuin vanhemmissa taloyhtidissa. Yksi
vastaajista nosti esille erityisesti tarkeana tekijana sen, etta taloyhtion kunto on
hyva ja sen, etta taloyhtidssa on asiat hoidettu mallikkaasti. Kolme kuudesta
vastaajasta piti tarkeana, etta taloyhtiosta tai ostettavasta kohteesta 10ytyy

autolle sailytyspaikka.

5.3.1 Kolme eniten vaikuttavaa tekijaa

Vastaajia pyydettiin listaamaan kolme eniten vaikuttavaa tekijaa ensiasunnon
ostamiseen liittyen. Kuten jo aiemmassa alaluvussa 5.3. esille tuli, niin eniten
koettiin olevan vaikutusta asunnon hinnalla ja sen sijainnilla. Téama voidaan
todeta myOs alla olevasta kuviosta 4. Asunnon koko ja muuttovalmis koti saivat
molemmat kolme mainintaa. Muuttovalmiilla kodilla vastaajat viittasivat siihen,
etta asunto on joko uusi tai uudehko tai remontoitu eika heti oston jalkeen ole
tarvetta tehda remonttia asuntoon. Aiemmassa alaluvussa 5.3. useampi
vastaaja nosti esille asunnon monikayttoisyyden ja sen mahdollisen kayton
sijoitusasuntona tulevaisuudessa. Kuitenkin kolmea tarkeinta tekijaa
kysyttaessa vain yksi vastaajista koki taman niin tarkeana, etta sijoitti sen
kolmen karkeen. Yhdelle vastaajista uusi tai uudehko, nykyaikainen taloyhtio oli

tarkea vaikuttava tekijana.
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Kolme eniten vaikuttavaa tekijaa

5 I I
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Sijainti Hinta Asunnon koko ~ Muuttovalmis  Monikayttoisyys Uudehko,
koti nykyaikainen
taloyhtio

Kuvio 4. Kolme eniten vaikuttavaa tekijaa

Vastauksista voidaan todeta, ettd asunnon sijainti ja hinta ovat tarkeita, eniten
vaikuttavia tekijoita ja etta, asunnon koko seka asunnon hyva kunto ja sen
muuttovalmius ovat my0s tekijoita, joita arvostetaan. Muuten vastauksista
voidaan todeta, etta yksilokohtaisia eroavaisuuksia 16ytyy mita kukakin arvostaa
eika kaikenkattavia johtopaatoksia ja linjauksia voi tehda koskemaan kaikkia

ensiasunnon ostajia.

5.4 Vaihtoehtojen etsiminen

Seuraavana kysymyksena haastattelussa kysyttiin: "Kun olit / olet ostamassa
ensimmaistd omaa asuntoa, mista etsit vaihtoehtoja ja myytavana olevia
kohteita?” Heti ensimmaisesta haastattelusta alkaen huomasin, etta tama
kysymys ei auennut vastaajille, silla tavalla, kuten oli tarkoitus. Itse alalla
tyoskentelevana ajattelin, etta tdama kysymys ymmarretaan siten, etta mista eri
lahteista ja asuntoportaaleista vastaajat ovat etsineet ja etsivat vaihtoehtoja.
Nain oli kysymyksen alkuperainen tarkoitus. Kuitenkin heti ensimmaisista
haastatteluista lahtien vastaajat ymmarsivat taman niin, etta milta
paikkakunnilta ja asuinalueilta ovat etsineet ja etsivat vaihtoehtoja omaksi
ensiasunnokseen. Tasta syysta jouduin avaamaan kysymyksen tarkoitusta

aiottua enemman ja keskustelemaan asiasta vastaajien kanssa. Koska
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vastaajat aloittivat vastaamisen lahes aina kertomalla mista kaupungeista ja
asuinalueilta ovat asuntoja etsineet, otin sen keskusteluun mukaan jokaisen

kohdalla ja osaksi vastauksia.

Viidelle sijaintina Joensuu ja sen keskustan lahella olevat asuinalueet olivat
mieluisimpia sijainteja, kun taas yhdella vastaajista pohdinnassa oli asunto
useilta eri paikkakunnilta. Tahan hanella vaikuttivat oma ja puolison tyétilanne,
perheiden sijainnit, tulevaisuuden suunnitelmat seka asuntojen hintatasot.
Usealla vastaajalla asunnon ostaminen kotipaikkakunnalta eli Joensuusta oli
selva ykkosvaihtoehto. Monet vastaajista olivat opiskelleet eri puolilla Suomea,
jonka ansiosta kotipaikkakunnalle paluu oli muotoutunut mieluisammaksi

vaihtoehdoksi.

Kysymyksen alkuperaiseen tarkoitukseen vastaukset olivat monimuotoisempia.
Yleisimmat internetin asuntoportaalit, joista vastaajat asuntoja etsivat olivat
Etuovi.com ja Oikotie.fi (kuvio 5). Etuovi.com sai jokaiselta vastaajalta
maininnan ja Oikotie.fi viideltd kuudesta vastaajasta. Myos Tori.fi ja sosiaalisen
median kanavat, kuten Facebook saivat muutamalta maininnan. Erilaisten
internetin asuntoportaaleiden lisaksi henkilokohtaiset kontaktit, kuten perhe ja
ystavat koettiin tarkeina lahteing, joilta voi saada vinkkeja heidan tutuilta
myyntiinsa tulevista asunnoista. Mielestani otantaan nahden vastaukset antavat
selkean kuvan, mista ihmiset Suomessa asuntoja etsivat. Etuovi.comin (2023)
mukaan heidan sivustonsa on Suomen suosituin ja kattavin asumisen palvelu.
Heilla ilmoituksia oli 85 553 per 30.12.2023. Saman vaitteen sanoo Oikotie.fi
(2023), jonka sivusto mainostaa heita Suomen suosituimpana asuntopalveluna,
jolla oli 139 998 ilmoitusta per 30.12.2023. Haastattelujen vastaukset tukevat

naiden kahden suosituimman asuntoportaalin mainostamaa sanomaa.
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Asuntojen myyntiportaalit
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Kuvio 5. Asuntojen myyntiportaalit

5.5 Valitysliike vai yksityinen myyja

Seuraavana kysymyksena vastaajilta kysyttiin, oliko heille/onko heille merkitysta
silla myyko asuntoa valitysliike vai yksityinen henkild. Yksityisella henkilolla
viitataan henkiloon tai yritykseen, joka ei ole valitysliike. Kuten kuviosta 6 kay
ilmi, etta puolelle vastaajista asialla oli merkitysta ja puolet eivat antaneet
painoarvoa sille, onko valitysliike myymassa asuntoa vai myyko sita yksityinen
henkilo.

Onko merkitysta myyko asuntoa valitysliike vai
yksityinen henkil6?
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Kuvio 6. Onko merkitysta myykd asuntoa valitysliike vai yksityinen henkil6?
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Osalle vastaajista valitysliike myyjan edustajana ja valikatena toi luotettavuutta
ja helpon tavan saada apua asunnon ostamiseen ja koko myyntiprosessiin.
Puolelle vastaajista myyjalla tai valitysliikkeen roolilla ei ollut merkitysta. He
kokivat, ettd asunto maarittaa heidan kiinnostuksensa, eikai se kuka sita myy.
Vastauksista voidaan paatella, etta ajatus valitysliikkeen roolista ja

merkityksestad asuntokaupassa vaihtelee yksilokohtaisesti.

5.6 Odotukset kiinteistovalittajaa kohtaan

Seuraavina kahtena kysymyksena tiedusteltiin, mita ensiasunnon ostajana
odotit tai odotat kiinteistovalittajalta ja millaisia toiveita on siita, miten
kiinteistovalittaja osaisi huomioida sinut ensiasunnon ostajana? Yhden
vastaajan kohdalla hanen kokemuksensa perustuivat muutamalla
asuntonaytolla koettuihin asioihin seka omiin toiveisiin, koska han oli paatynyt
ostamaan asunnon suoraan yksityiselta henkilolta. Muiden kohdalla ajatukset ja
kokemukset perustuivat joko omiin kokemuksiin ensiasunnon ostamisesta
valitysliikkeen kautta tai kahden vastaajan kohdalla asuntonaytéilla koettuihin

asioihin ja ennakko-odotuksiin. Alla muutama suoravastaus kysymyksiin liittyen:

"No kyl varmaan ihan selkea on, etta jos sa oot jonkun alan asiantuntijan
kanssa tekemisissa, niin odotat sita asiantuntijuutta, ettd osaa vastata
kysymyksiin ja poistaa niita esteita niinku ostamisessa, etta pystyy sitten
perustelemaan ja argumentoimaan myos ja tietda myos myytavan kohteen mita
on myymassa. Ja tietty pystyy tekemaan prosessista mahdollisimman helpon,
asunnon osto ei kuitenkaan ole ikina mikaa helppo paatds. Niin pystyy olemaan

asiantuntijana siina valilla.”

"En mie sinansa mitaan odottanut. Oletin, etta jos mulla tulee kysyttavaa, niin
toisella puolella on tietoa enemman, etta osataan vastata. Niinku asunnon

ostamisen kaytanteisiin.”

"No mitas mie ootan silta.. sen etta sais mahollisimman napparasti nayton

sovittuu ja toki osais siita asunnosta jotaki kertoa, niinku mahollisimman
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rehellisesti kertoa, ettei sitte pimita mitdan, koska talleen ensiasunnon ostajana

ei tieda asioista nii paljoo, nii toivoo myos sitte silleen, etta on ainaki rehellinen.”

Vastaajat pitavat tarkeina myyntineuvottelijan tai kiinteistovalittajan
asiantuntijuutta, myytavan kohteen tuntemusta ja taitoa vastata kysymyksiin
rehellisesti ja monipuolisesti. Lisaksi tarkeaksi koettiin se, etta
myyntineuvottelija tai kiinteistovalittaja osaa perustella ja argumentoida asiat,
kuten hinnan ja esittaa asiat selvasti ja ymmarrettavasti. Ensiasunnon ostajana
toivottiin sita, ettei myyntineuvottelija tai kiinteistovalittaja olettaisi mitaan
vastapuolesta, vaan huolehtisi, etta kaikki tulee selvasti esille ja, etta kaikkiin
kysymyksiin tulisi selvyys. Prosessin ja kokonaisuuden hallinta koettiin
tarkeana, etta myyntineuvottelija tai kiinteistovalittaja osaisi neuvoa ja ohjeistaa
seka kuljettaa kaupan osapuolet jouhevasti lIapi koko ensiasunnon
ostoprosessin. Vastaajat kokivat, etta nopeat vastaukset ja asiakaspalvelu seka
saannodllinen yhteydenpito ovat tarkeita asioita. Kaikki vastaajat nostivat esille,
etta on tarkeaa, ettd myyntineuvottelijasta tai kiinteistovalittajasta tulee tunne,
ettd on aidosti molempien osapuolten puolella ja ajaa tasapuolisesti molempien

nakokantoja ja asioita liittyen ensiasunnon ostamiseen ja kauppaprosessiin.

5.7 Kiinteistovalittajan tarkeimmat tehtavat

Seuraavana kysyttiin, mitka ovat vastaajien mielesta myyntineuvottelijan tai
kiinteistovalittajan tarkeimmat tehtavat ensiasunnon ostoprosessissa.
Ensiasunnon ostoprosessi ei eroa sinansa tavallisesta asunnon
ostoprosessista. Kysymyksessa haluttiinkin korostaa, millaisia kokemuksia

ostajalla on juuri ensimmaisen asunnon ostamisesta itselleen.

Kaikkien vastaajien mielesta yksi myyntineuvottelijan tai kiinteistovalittgjan
tarkeimmista tehtavista on se, etta han osaa esitella myytavan kohteen ja tietaa
kertoa siita rehellisesti kaiken tarvittavan. Myos se, etta asiakas saa sovittua
esittelyn vaivattomasti ja asiakaspalvelu ja yhteydenpito on nopeaa, koettiin
tarkeaksi. Useampi vastaaja vastasikin, ettd myyntineuvottelijan tai

kiinteistovalittajan tarkeimpia tehtavia on olla hyva asiakaspalvelija.
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Ensiasunnon ostoprosessiin liittyen vastaajien mielesta kuului tarkeaksi osaksi
se, ettd myyntineuvottelija tai kiinteistovalittaja on tukena koko prosessin ajan ja
pystyy yhdistamaan ostajan ja myyjan. Talla suurin osa vastaajista tarkoitti sita,
etta valitysliikkeen edustaja on tasa-arvoisesti molempien kaupan osapuolten
puolella ja osaa neuvoa molempia saavuttaen kompromissin eli kaupan. Jotta
ensiasunnon ostoprosessi menisi sujuvasti maaliin, kahden vastaajan mielesta
myyntineuvottelijalla tai kiinteistovalittajalla tulisi olla monialaista
asiantuntijuutta, taitoa osata neuvoa ja konsultoida ensiasunnon ostoprosessin
vaiheisiin liittyen. Lisaksi esille nousivat neuvottelussa auttaminen, hinnan
perusteleminen ja markkinan tunteminen. Tarkeana ja paaasiallisena tehtavana
liittyen itse kaupanteossa vastaajat kokivat, etta myyntineuvottelijan tai
kiinteistovalittajan tehtavana on osata ja hallita tehda asiakirjat oikein ja

varmistaa prosessin oikeaoppinen ja laillisesti oikein meneva lapivienti.

Tassa vastaajien mielesta tarkeimmiksi koetut tehtavat:
- nopea ja sujuva yhteydenpito seka helposti onnistuva esittelyn sopiminen
- myytavan kohteen esittely, kaikkien tietojen ja asioiden rehellinen esille
tuonti
- neuvottelussa auttaminen, ostajan ja myyjan yhdistaminen
- prosessin sujuva lapivienti
- lainsdadannon ja ohjeistuksen tunteminen

- olla hyva ja rehellinen asiakaspalvelija.

5.8 Haasteet ensiasunnon ostoprosessissa ensiasunnon ostajana

Seuraavana kysymyksena esitettiin, mita asioita ensiasunnon ostajana koit tai
koet hankalaksi? Ja koitko tai koetko, etta myyntineuvottelija tai
kiinteistovalittaja osasi tai osaa auttaa sinua naiden asioiden kanssa? Vastaajat
joutuivat miettimaan todella paljon pitempaan taman kysymyksen vastauksia.
Esille nousivat yleinen epavarmuus ensiasunnon ostamisesta, siihen liittyvasta
valinnasta, prosessin kulusta ja itse paatoksesta. Viisi kuudesta vastaajasta
mainitsi, etta kyseessahan on tahanastisen elaman isoin taloudellinen paatos ja
sitoumus. Muita hankalaksi koettuja asioita olivat sopivan kokoisen ja hintaisen

asunnon ldéytaminen. Kaksi vastaajista koki erityisen haastavaksi |I0ytaa sopivaa
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kohdetta, koska heidan mukaansa markkinoilla on hyvin vahan tarjontaa talla
hetkella. Lisaksi he kokivat, ettd nousseet asuntolainojen korot sekd nousseet
elamisen kustannukset ovat vaikeuttaneet ja tuoneet haasteita sopivan kodin

I0ytamiseen.

ltse asunnon ostamisessa haastavimpina asiana koettiin tarjousneuvottelut,
koska neuvotteleminen ja oikean hinnan lI6ytaminen koettiin jannittavana ja
epavarmana asiana. Ne vastaajat, jotka olivat jo ensiasunnon ostaneet, olivat
sita mielta, ettd myyntineuvottelija tai kiinteistovalittaja osasi auttaa hyvin tassa
kohdassa ostoprosessia ja he kokivat sen todella tarkeana. Vastaajista ne
kaksi, jotka eivat viela asuntoa olleet ostaneet, toivoivat, etta saisivat apua
tarjousneuvotteluihin seka yleista tukea koko prosessin ajan. Useampi vastaaja
nosti esille haasteet pankkien kanssa. Moni piti pankkiasiointia vaikeampana
kuin itse ensiasunnon ostamista.

Alla muutamia suoria kommentteja kysymykseen liittyen:

"No varmaan semmonen epavarmuus siita, etta tuota mitas tassa ollaan nyt
tekemassa, kun ei oo tietoa siita, etta minkalainen proseduuri on kyseessa,
mutta sitte pankki ja kaikki autto selvittamaa minkalaine prosessi on menossa ja

sitte oppi itekki. Enite mietitytti mita tapahtuu seuraavaks.”

"En mie kylla koe, etta mikkaan vaikeaa oli. Vaikeimmat asiat oli pankin kanssa
kaytavia asioita miusta, ne on nii juridisia. Tuo tuo, en mie niinku ite
asuntokaupasta naa, etta helppo oli sahkdsena hoitaa nuo tarjousasiat, jattaa
viralline tarjous. En mie koe mittda hankalaa ensiasunnon ostajana tai vaikka

olis ollu neljas asunto.”

"No ehka se kokonaisymmarrys esimerkiks, ettd mika vaikutus esimerkiks
vaikka taloyhtiolla on asunnon ostamisee, et onko taloyhtidssa asiat hyvin.
Toivottavasti valittajan kanssa valttyy sit niilta ikavilta yllatyksilta, etta on tulossa
vuoden paasta joku remontti, mista ei ollu tietoa tai ei sanottu. Ja ettd ymmartaa

sen taloyhtion tausta-asioiden, kuten taloustilanteen.”
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5.9 Ei-merkitykselliset asiat ensiasunnon ostoprosessissa

Viimeisena varsinaisena kysymyksena haastatteluihin osallistuneilta kysyttiin,
milla asioilla he eivat kokeneet tai eivat koe olevan merkitysta ensiasunnon
ostamisessa. Tahan kysymykseen vastauksia tuli vahanlaisesti. Puolet
vastaajista nostivat esille sen, ettd myyjalla tai myyjan edustajana toimivalla
valitysliikkeella ei ole merkitysta ensiasunnon ostossa. Yhdelle vastaajista
asunnon muodolla eli sijaitseeko asunto kerrostaloyhtiossa, rivitaloyhtiossa vai
onko kyseessa omakoti- tai paritalo ei ollut merkitysta. Tarkeimpana tekijana
han piti sita, etta asunto palvelee omia tarpeita. Kolmelle vastaajalle asunnon
kunnolla ei ollut suurta merkitysta. Kaksi heista taas tarkensi vastaustaan silla
tavoin, etta asunnon ei tarvitse olla taysin remontoitu tai etta siina ei olisi mitaan
laitettavaa, kun taas yhdelle vastaajista asunnon kunnolla ei ollut ollenkaan
merkitysta, kunhan asunnon kunto vastaa asunnon hintaa. Myoskaan puolelle
vastaajista asunnon tai taloyhtion ialla ei ollut suurta merkitysta. Yksi vastaajista

ei pystynyt nimeaan yhtakaan asiaa, jolla ei olisi merkitysta.

5.10 Tekisitko jotain toisin?

Tama kysymys kysyttiin niiltd neljalta, jotka olivat jo ensiasunnon ostaneet.
Kenellekaan heista ei tullut mieleen erityista asiaa tai tekijaa, jonka olisivat
tehneet toisin tai johon olisivat nain jalkikateen kaivanneet muutosta. Kaikki

vastaajat kokivat olevansa tyytyvaisia tekemiinsa paatoksiin.

6 Johtopaatokset

6.1 Yhteenveto ja kehittamisideat

Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittaa, mitka asiat vaikuttavat ensiasunnon
ostajien paatoksentekoon ja valintoihin etsiessaan ja ostaessaan ensiasuntoa
itselleen. Opinnaytetyota Iahdettiin viemaan eteenpain ensiksi keraamalla

teoreettista viitekehysta, jonka aiheet painottuivat valitysalaan Suomessa,
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myyntitydhon, ensiasunnon ostajaan seka ennen kaikkea ostopaatokseen
vaikuttaviin tekijoihin. Opinnaytetyon aineisto kerattiin haastattelemalla
henkil6ita, joista osa oli jo hankkinut itselleen ensiasunnon ja osa oli
hankkimassa ensiasuntoa haastatteluhetkella. Haastatteluihin haluttiin saada eri
tilanteissa olevia ihmisia, jotta vastaukset ja nakokannat olisivat
mahdollisimman monipuolisia. Haastatteluissa tavoitteena oli selvittaa, mitka
tekijat vaikuttavat ensiasunnon valintaan ja ostopaatokseen, mita asioita
ensiasunnon ostajat kokevat hankala seka millaisena he nakevat

myyntineuvottelijan tai kiinteistovalittajan roolin tassa kaikessa.

Mita sitten tutkimustuloksista voidaan havaita? Ensinnakin ensiasunnon ostajan
keski-ika on Suomessa noussut koko ajan kohti 30 ikavuotta ja taman
tutkimuksen otanta ja tutkimustulos tukee tata tilastokeskuksen (2023)
tilastoimaa huomiota. Vastaajista 83% koki, ettd on mieluisaa ja jarkevaa
maksaa itselle eli asua omassa asunnossa kuin maksaa ulkopuoliselle
vuokranantajalle vuokraa asumisesta. Jotta tahan pisteeseen on paasty, suurin
osa vastaajista kertoi, etta tutkinnon ja tyopaikan saaminen ja vakiintunut
elamantilanne ovat suurimpia syita, jonka takia ensiasunnon ostaminen on tullut
ajankohtaiseksi. Kaikki haastatteluihin osallistuneet kertoivat etsineensa
myytavana olevia, itselleen sopivia kohteita Etuovi.com -sivustolta. Vastaajista
83% vastaajista kertoi kayttavansa myds Oikotie.fi -sivustoa. Nama ovatkin
Suomen suosituimmat asuntoportaalit, joten taman tutkimuksen tulos tukee

tata.

Mitka tekijat sitten vaikuttavat ensiasunnon valintaan ja ostopaatokseen?
Vastaajien mielesta asunnon hinta ja sijainti ovat kaksi keskeisinta vaikuttavaa
tekijaa. Myos asunnon koko ja se, etta asunto on siistissd kunnossa ja niin
sanotusti muuttovalmis koettiin tarkeaksi. Asunnon koolta vastaajat toivoivat
sita, etta asunto palvelisi pitkdan eika tarvitsisi olla heti muuttomassa uudelleen.
Puolet vastanneista oli sita mielta, etta monikayttoisyys ja mahdollinen
vuokrausmahdollisuus tulevaisuudessa koettiin tarkeana ensiasunnon ostoon

vaikuttavana tekijana.
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Miten sitten vastaajat nakivat myyntineuvottelijan ja kiinteistovalittajan roolin
ensiasunnon ostoprosessissa? Puolelle vastaajista oli merkitysta silla, myyko
asuntoa valitysliike vai yksityinen henkild. Tama kertoo siita, etta asunto
itsessaan maarittaa ensiasunnon ostajan kiinnostuksen eika se, myyko asuntoa
valitysliike vai yksityinen henkild. Jos asunto oli valitysliikkeella myynnissa,
myyntineuvottelijan tai kiinteistovalittajan roolia pidettiin tarkeana. Valittajan
tarkeimpina tehtavina pidettiin kykya olla hyva asiakaspalvelija ja vastata
nopeasti yhteydenottoihin ja kohteeseen liittyviin kysymyksiin, esitella kohdetta,
auttaa tarjousneuvotteluissa ja yhdistaa myyja ja ostaja seka kauppaprosessin

sujuva kokonaisvaltainen lapivienti lainsaadantoa ja ohjeistuksia noudattaen.

Tassa on muistilista, josta I0ytyy tutkimustuloksista poimittuja, tarkeaksi koettuja
asioita ja niistd muodostettuja huomioita, jotka myyntineuvottelijan tai
kiinteistovalittajan tulisi ottaa huomioon ensiasunnon ostajan kanssa
asioitaessa. Naiden avulla toimija voi kehittaa asiakaskohtaamista ensiasunnon

ostajan kanssa asioitaessa:

1. Reagoi nopeasti yhteydenottoihin ja tee esittelyn sopimisesta vaivatonta
asiakkaalle.

2. Keskity asiakkaaseen ja hanen tarpeisiinsa.

3. Kuuntele mitka asiat ovat merkityksellisia ensiasunnon ostajalle.

4. Muista, etta ensiasunnon ostajalle asunnon ostamiseen liittyvat asiat
ovat uusia, joten puhu selvasti ja ymmarrettavasti, selita asiat, jotta ei jaa
epaselvyyksia.

5. Ansaitse asiakkaan luottamus!

6. Avaa ja havainnoi koko asunnon ostamiseen liittyva prosessi, ala tee
olettamuksia.

7. Ole tavoitettavissa ja valmiina auttamaan ja vastaamaan kysymyksiin.
Ensiasunnon ostaja ostaa itselleen ensimmaista omaa kotia, joten
prosessi on hanelle kokonaan uusi. Ostaja voi tarvita apua, tukea ja
uskon vahvistusta.

8. Kouluta itseasi, ole alasi asiantuntija.

9. Jokaisesta asiakaskohtaamisesta voi oppia. Pysahdy miettimaan miten

asiat sujuivat ja voisiko jatkossa jotakin tehda toisin.
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10.Kysy palautetta tyOkavereiltasi ja asiakkailtasi! Nain voit kehittaa omaa

tekemistasi.

6.2 Reflektio tehdysta opinnaytetyosta

Oman kehittymisen ja oppimisen kannalta oli mielenkiintoista haastatella ja
keskustella ensiasunnon ostaneiden ja parasta aikaa ensiasunnon
ostoprosessia parhaillaan lapikayvien kanssa. Aihe oli mielestani
mielenkiintoinen ja ennen kaikkea ajankohtainen, niin itselleni oman tyoni
kannalta kuin paljon julkisuudessa esilla olleen asuntomarkkinoiden tilanteen ja
ensiasunnon ostajien varainsiirtoverovapauden poistumisen myota.
Kohdeorganisaatio ja opinnaytetyon toimeksiantaja toivottavasti hyotyy
tutkimustuloksista ja tuo muistilistan ja kehitysehdotukset tyontekijoilleen
paivittaiseen tekemiseen ensiasunnon ostajien kanssa asioitaessa. Myynti- ja
asiakaspalvelualalla on erityisen tarkeaa pysahtya pohtimaan omaa tekemista,
seurata mita ymparilla tapahtuu ja kehittaa omaa tekemistaan koko ajan
eteenpain, jotta kilpailukyky sailyy ja henkilosto kehittyy. Nain myos itse
paivittaisen tekemisen tulokset parantuvat ja asiakaspalvelu- ja tyytyvaisyys
kehittyvat.

Itselleni opinnaytetyon tekeminen oli opettava kokemus. Koen, etta kehityin
tutkijana akateemisesti ja koen, etta opinnaytetyon tekeminen kehitti minua
samalla ammatillisesti, kun koko ajan mietti ja vertasi teoreettista tietoa ja
haastatteluista saatuja vastauksia omaan paivittaiseen tyohon ja tekemiseen.
Olen aina osannut aikatauluttaa tekemiseni hyvin, mutta vaativan ja kiireisen
tyon yhteen sovittaminen ylemman ammattikorkeakoulututkinnon kanssa oli
itselleni valilla haastavaa. Kiireiseen tyoarkeen ja opiskeluun kun lisataan
saannodllinen, useita kertoja viikossa tapahtuva urheileminen, parisuhde seka
muut arjen haasteet ja kiireet, niin se vaati kylla opettelua. Kaikesta kuitenkin

selvittiin ja tamakin kokonaisuus varmasti opetti enemman kuin otti.
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Haastattelulomake

Perustiedot:
e Sukupuoli:
o Ika:
o Siviilisaaty:
e Elamantilanne

o Jos opiskelet, kuinka pitkalla opintosi ovat?
o Jos tybelamassa, millaisessa ammatissa tai tyotehtavissa olet?

Oletko jo ostanut ensiasunnon: Kylla / En

Jos olet, seuraa kysymyksia 1-13

Jos et, seuraa kysymyksia 14-25

> W bh -

Ostopaatokseen vaikuttavat tekijat:

Milloin kiinnostus ensimmaisen oman kodin hankintaan syttyi?

Mitka asiat vaikuttivat siihen, etta asia tuli ajankohtaiseksi?

Millaiset tekijat tai asiat vaikuttivat ensimmaisen oman kodin valintaan?
Millaisia asioita koit tarkeana, kun olit etsimassa ensimmaista omaa

kotia?

5. Mitka olivat kolme tarkeinta tekijaa, jotka vaikuttivat asunnon valintaan?

6. Kun olit ostamassa ensimmaista omaa kotia, mista etsit vaihtoehtoja ja

myytavana olevia kohteita?

Oliko sinulle merkitysta silla, myiko asuntoa valitysliike vai
yksityinenhenkil6?

Jos asuntoa myi valitysliike, mita ensiasunnon ostajana odotit
kiinteistovalittajalta?

Miten toivoit, etta kiinteistovalittaja osasi huomioida sinut ensiasunnon

ostajana?

10. Mitka olivat mielestasi kiinteistovalittajan tarkeimmat tehtavat asunnon

ostoprosessissa?

11.Mitka asiat koit hankalaksi tai haastavaksi ensiasunnon ostajana?

- Koitko, etta kiinteistovalittaja osasi tai pystyi auttamaan sinua naiden
hankalaksi koettujen asioiden kanssa?

12. Milla tekijoilla et kokenut olevan suurta merkitysta, kun ostit

ensiasunnon?



13. Nain jalkikateen ajateltuna, koetko nyt, etta jotain olisi pitanyt osata ottaa

huomioon eri tavalla?
14. Milloin kiinnostus ensimmaisen oman kodin hankintaan syttyi?
15. Mitka asiat vaikuttavat siihen, etta asia tuli ajankohtaiseksi?
16. Oletko etsinyt ostettavaa kohdetta kauan?

17.Millaiset tekijat tai asiat vaikuttavat kohdallasi ensimmaisen oman kodin
valintaan?

18.Mitka ovat kolme tarkeinta tekijaa, jotka vaikuttavat asunnon valintaan?

19.Kun olet talla hetkella ostamassa ensimmaista omaa kotia, mista etsit
vaihtoehtoja ja myytavana olevia kohteita?

20.0nko sinulle merkitysta, myyko asuntoa valitysliike vai yksityinen
henkil6?

21.Jos asuntoa myy valitysliike, mita ensiasunnon ostajana odotat
kiinteistovalittajalta?

22.Miten toivot, etta kiinteistovalittaja osaa huomioida sinut ensiasunnon
ostajana?

23.Mitka ovat mielestani kiinteistovalittajan tarkeimmat tehtavat asunnon
ostoprosessissa?

24. Mitka asiat koet hankalaksi tai haastavaksi ensiasunnon ostajana?
- Koetko, etta kiinteistovalittaja osaa tai pystyy auttamaan sinua naiden
hankalaksi kokemiesi asioiden kanssa?

25. Milla tekijoilla et koe olevan suurta merkitysta, kun ostat ensiasuntoa?



