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1. JOHDANTO

1.1. Lahtokohdat

Asunnon ostaminen on keskim&éarin suurin sijoitus, jonka tulemme elamamme aikana
tekemdan. Hankintaan liittyy paljon odotuksia ja toiveita, mutta myods suuria riskeja.
Ostopaatoksella on merkittdva vaikutus taloudelliseen tilanteeseemme, silla lahes
poikkeuksetta asunto ostetaan velaksi. Myytéessd vanhaa asuntoa ja ostettaessa uutta
n&hdaan riskin& niin kutsuttu kahden asunnon loukku, jossa uusi asunto on jo ostettu,
mutta vanha ei ole kdynyt kaupaksi toivotulla tavalla. Taloudellisten riskien lisaksi
hankinnassa voidaan nahda sosiaalisia, psykologisia ja fyysisia riskeja, silla asunto
vaikuttaa siihen, millaiseksi muut meidat nédkevat sekd perhesuhteisiimme, eldménlaa-
tuumme ja terveyteemme. Riskind voidaan my0s pitaa tietdméattdmyyttad omista vas-

tuista ja velvoitteista sekd kokemattomuutta asuntojen arvioimisesta.®

Korkeariskisissa hankintatilanteissa ostaja mielletddn rationaalisena paatoksentekijé-
n&, joka pohjaa padtoksensa ajatteluprosessiin tunnetekijoiden sijaan. Todellisuudessa
paatoksenteko ei ole ndin yksiselitteinen, vaan péaatoksentekoon voivat vaikuttaa
myds ostajan aiemmat kokemukset, tunteet ja muiden mielipiteet.? Suomessa 2000-
luvun puolen vélin tienoilla asuntokauppaa vérittanyt asuntojen myyntistailaus ja
mallisisustaminen pyrkii vaikuttamaan tdhan ostajan tunnepuolen p&&toksentekoon.
Myyntistailausta ja mallisisustamista hyddynnetddn asuntokaupassa markkinointivé-

lineen4, jonka tarkoituksena on edistaa asunnon myyntia.*

Pro gradu -tutkielmassani lahden tarkastelemaan asuntojen myyntistailauksen ja mal-
lisisustamisen osallisuutta asuntokaupassa seka siihen liittyvia kasityksid. Myyntistai-

laus- ja mallisisustuspalvelu on verrattain uusi ilmid, mista johtuen sitd voidaan

! Hoyer, MaclInnis & Pieters 2013, 59; Keskitalo 2007, 1-2; Koskinen 2004, 241, 253, 271, 313.
2 Hoyer et al. 2013, 9, 59, 299; Kasso 2006, 9; Koskinen 2004, 258, 313-315.
% Kasso 2011, 201; Osborne 2010, 2-3; Hedengren & Zacke 2006, 8.



tarkastella palveluinnovaationa. Jotta olisi mahdollista ymmartad myyntistailauksen ja
mallisisustamisen vaikutuksia asuntokaupassa ja toisaalta palvelun muodostumista
asuntokaupan kaytanteeksi, on syytad perehtyd myds kuluttajakayttdytymiseen seka

asuntokaupan toimintaymparistoon.

Tutkimusaiheesta ajankohtaisen tekee se, ettd myyntistailaus ja mallisisustaminen
voivat kaytdnnoksi muuttuessaan tarjota uuden mahdollisuuden liiketoimintana. On-
han se jo saavuttanut vakiintuneen asemansa vaatetuksen alalla, jossa tydskentelee
ihmisida ammattinimikkeelld pukeutumisneuvoja. Toivon, ettd tutkimukseni lisaa ym-
marrysta tutkittavasta ilmiosta ja sen nykytilasta sekda suunnittelijoille ettd muille
asuntokaupan osapuolille. Suuntaan tutkimukseni erityisesti sisustusalaa opiskelevil-
le, jotka mahdollisesti pohtivat kyseisen liiketoiminnan harjoittamista. Ndkokulmani
asunnon myyntistailaukseen ja mallisisustamiseen on ensisijaisesti sisustus- ja tekstii-
limuotoilijan nékemys, joka ohjaa tulkintaa. Kevéélla 2013 tein opintojeni yhteydessa
haastattelun asunnonostajalle, jossa kysyin hdnen kokemuksiaan liittyen stailattuihin
ja stailaamattomiin asuntoihin sek& toiminnan vaikutuksista ostopadtokseen. Tamé
haastattelu on ollut tukena tutkielmassa kasiteltavien asiasisaltdjen suunnittelussa.*

1.2. Tutkimuksen tavoite, tutkimuskysymykset ja rajaus

Tutkimuksen tavoitteena on avata ja selittdd niitd kasityksid, joita asuntojen myyn-
tistailauksesta ja mallisisustamisesta on muodostunut, kun palvelun kdyttdminen on
yleistynyt asuntokaupan yhteydessa. Késitykset voivat olla tietoa tai mielikuvia, joita
kuluttajalle muodostuu havaintojen, kokemuksien tai ajattelun tuloksena tarkastelun
kohteesta®. Mielikuvilla on taipumus edustaa yksilélle totuutta, vaikkeivat ne sitd ob-
jektiivisesti katsottuna olisikaan. Kun néihin mielikuviin sisaltyy asenne eli negatiivi-

sesti tai positiivisesti latautunut tunne, voidaan puhua pysyvastd mielikuvasta.

4N32 > NA 28.4.2013.
® Sadeniemi 1992, 705.



Pysyvén mielikuvan muuttaminen on usein hankalaa, johtuen yksiléiden taipumuk-

sesta etsid vahvistusta jo muodostuneelle mielikuvalle.®

Tarkoituksena on luoda kuvaus asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen mo-
nimuotoisuudesta eri toimijoiden keskuudessa vallitsevien kasitysten yhtélaisyyksien
ja erojen kautta seké tulkita naiden kasitysten mahdollisia vaikutuksia palvelun omak-
sumiseen. Uusien ja uusiksi koettujen palveluiden kannalta asiakkaiden keskuudessa
muodostuneilla kasityksilla ja tietamyksell& on suuri merkitys palvelun menestymi-
seen, omaksutuksi tulemiseen ja sitd myoten kaytannoksi muuttumiseen. Tdma johtuu
siitd, ettd innovaatioiden omaksumiseen liittyy aina jonkinasteista epdvarmuutta. Tata
yksilo pyrkii vahentaméan hakemalla ja prosessoimalla tietoa méaaritellakseen, mika
innovaatio on, miten se toimii ja miksi se toimii sekd mit& positiivisia tai negatiivisia
seurauksia eli etuja tai haittoja sen kaytosta voi seurata.” Tutkimuskysymys on: Mil-
laisia kasityksid asuntojen myyntistailaukseen ja mallisisustamiseen liitetdan?
Jotta néitd kasityksia voidaan ymmartaa ja niiden merkityksia tulkita, on ymmarretta-
v sitd laajempaa kontekstia, johon ilmi6 sijoittuu®. Asuntojen myyntistailaus ja mal-
lisisustaminen ovat yksi ulottuvuus asuntokaupan toimintaymparistéssa. On siten
tutkimuksen kannalta perusteltua selvittdd asuntokaupan luonnetta ja erityispiirteita
esiymmarryksen saavuttamiseksi siita, millaisessa ymparistossa késitykset muodostu-

vat.

Tutkimus keskittyy ennen kaikkea innovaation eli asuntojen myyntistailauksen ja
mallisisustamisen ominaisuuksiin, jotka maarittelevat palvelun luonteen®. Tutki-
muksen ulkopuolelle rajautuvat sellaiset innovaatioiden leviamiseen vaikuttavat teki-
jat kuten yksilon alttius omaksua innovaatioita seké alueelliset ja sosiaaliset tekijét,
jotka vaikuttavat tiedon tai palvelun levidmiseen tietyn sosiaalisen systeemin sisalla.
N&ma rajautuvat pois siitd syysta, ettei aineistosta ole mahdollista tunnistaa sosioeko-

nomisia, sosiaalisia ja demografisia tekijoita eikd aineisto tarjoa riittavasti alueellista

® Rope & Mether 1987, 34-35.

’ Rogers 2003, 14, 172, 175.

® Anttila 2006, 175176, 186, 277.
® Rogers 2003, 15.



variaatiota.'® Keskustelu asuntojen myyntistailauksesta ja mallisisustamisesta nayttaa
Kiihtyneen vuosien varrella alan toimijoiden lisd&dnnyttyd. Suomessa ilmidsta ei ole
muodostunut vield yhtd vahvaa kuin se jo muualla maailmassa on. Tasta johtuen on-
kin perusteltua tarkastella ilmiota sek& kansainvalisesti ettd kansallisesti. Kansainvali-
selld tarkoitetaan tdssa tutkimuksessa lahinnd Pohjois-Amerikkaa, jossa asuntojen
myyntistailaus liiketoimintana on kehittynyt sekd Ruotsia, jonka kautta myyntistai-

lauksen nahdaan rantautuneen Suomeen?!.

1.3. Tutkimusmenetelmat ja aineisto

Tama tutkimus on tutkimusotteeltaan laadullinen. Laadullisella tutkimuksella tarkoi-
tetaan sitd, ettd tutkija pyrkii ymmartdmaan, selittdmaan ja tulkitsemaan tutkittavaa
ilmiotd, luoden siita seikkaperdisen kuvauksen osana laajempaa kulttuurista merki-
tysyhteytta'?. Tutkimuksessa on kéytetty yhtend menetelmana aineistotriangulaatiota
kerdamalld analysoitavaksi erilaisia tekstiaineistoja eri tiedonantajaryhmilta. Tarkoi-
tuksena oli ndin taata mahdollisimman kattava kuvaus asuntojen myyntistailauksesta
ja mallisisustamisesta asuntokaupan ilmiona’®. Naita tekstiaineistoja edustavat litte-
roidut haastatteluaineistot, keskustelufoorumeiden viestiketjut sekda myyntistailausta
ja mallisisustamista kasittelevéd artikkeliaineisto. Nama muodostavat tutkimuksen
priméaériaineiston, joiden liséksi aineistona on kaytetty aihealueeseen liittyvaa Kirjalli-
suutta muun muassa markkinoinnin, asuntokaupan sekd myyntistailauksen ja mal-

lisisustamisen aloilta.

Tutkimusta varten haastateltiin kolmea suunnittelijaa, joiden palveluihin kuuluu tai on
kuulunut asuntojen myyntistailaus tai mallisisustaminen. Haastattelijoita valittaessa

l&hestyttiin alkuun eri puolilla Suomea toimivia suunnittelijoita sahkopostitse tavoit-

19 Roger 2003, 22-23; Holtta 1989, 14, 28, 44, 46, 57.

1 Lamminen 2012, 6; Osborne 2010.

12 Anttila 2006, 275, 280.

3 Tuomi & Sarajarvi 2009, 144; Eskola & Suoranta 1998, 69.



teena saada otokseen alueellista vaihtelua. Monet kuitenkin epérdivat ldhted mukaan
tutkimukseen kokiessaan olevansa viela noviiseja asuntojen myyntistailauksen ja mal-
lisisustamisen suhteen. Lopulta haastateltavaksi suostuneet suunnittelijat toimivat
kaikki saman kunnan alueella. Naisté suunnittelijoista kaksi otti yhteyttda kuultuaan
kollegoiltaan tekeilld olevasta tutkimuksesta. Yksi haastateltavista suostui tutkimuk-
seen séhkopostipyynnon perusteella. Haastateltavien anonymiteetin sailyttdmiseksi

kaytetdan heista tutkimuksessa koodeja S1, S2 ja S3.

Haastateltavista S1 on toiminut sisustusalalla vuodesta 2004 perustettuaan yrityksen,
jonka palveluihin kuuluvat talla hetkelld sisustussuunnittelun ja visuaalisen markki-
noinnintehtavat. Noin 70 %:a yrityksen palveluista koostuu sisustussuunnittelusta pi-
téen sisalladn myos asuntojen myyntistailaukset ja tyhjien asuntojen mallisisustukset.
Myyntistailausten ja mallisisustusten toteutukset ovat viime vuosina olleet satunnaisia
eika yritys talla hetkelld aktiivisesti markkinoi kyseista palvelua.** S2 puolestaan on
koulutukseltaan tradenomi ja toimii projektipdéllikkéna vuonna 2006 perustetussa
yrityksessd, jonka perustajaosakkaisiin hdn kuuluu. Yrityksen asiakkaista 90 %:a
koostuu yrityksistd, joille tarjottavia palveluja ovat tilasuunnittelu- ja mallisisustus-
palvelut. Mallisisustuspalvelua tarjotaan uudistuotannosta vastaaville rakennusliik-
keille ja sen osuus on alle puolet yrityksen palveluista. Loput kymmenen prosenttia
palveluista kohdistuu yksityisasiakkaisiin.*> Alan uusin tulokas S3 on perustanut
suunnittelutoimistonsa 2011 valmistuttuaan sisustusalan ammattitutkintoon johtavasta
koulutuksesta ja suoritettuaan yrittdjan ammattitutkinnon. Aiempi koulutustausta ha-
nelld on tekstiilialalta. Yritys tarjoaa suunnittelupalveluita niin yksityishenkil6ille
kuin yritysasiakkaillekin. Myyntistailauspalvelun S3 otti mukaan palvelutarjontaansa
lisd&ntyneen kysynnédn seurauksena ja sen osuus palveluista on noin 30 %:n luok-

kaa.®

Suunnittelijoiden liséksi tutkimusta varten haastateltiin Lapin alueella toimivaa kiin-

1431 > NA 16.12.2013.
1552 > NA 20.12.2013.
1653 > NA 21.1.2014.



teistonvalittajaa, jolla on yli 20 vuoden kokemus asuntokaupan alalta. Hanestéa kayte-
taan tutkimuksessa koodia K1. Hén tydskentelee yhdessé alueen suurimmista vélitys-
liikkeistd. Vuosittain alueella tehtévien asuntokauppojen kokonaisméaraksi K1 arvio

noin 1000 kauppaa, joka jakaantuu paikallisten kiinteistonvalittajien kesken.*’

Haastattelut toteutettiin puolistrukturoitua teemahaastattelun menetelmad kayttaen.
Tama tarkoittaa sitd, ettd haastattelut etenivat tiettyjen ennalta méériteltyjen teemojen
puitteissa (liite 1 ja liite 2). Jokaisen haastateltavan kanssa kaytiin ndmé teemat lapi,
mutta teemakohtaisten haastattelukysymysten muotoa ja jarjestystd muutettiin haas-
tattelun edellyttamalla tavalla.'® Puolistrukturoituhaastattelu antoi menetelmana mah-
dollisuuden paneutua johonkin haastattelun aikana esiin nousseeseen aiheeseen, jota
el ennen haastattelua kyetty ennakoimaan. Teemahaastattelun etu tutkimuksen kannal-
ta onkin siind, etta se antaa vapauden painottaa eri haastateltavien kohdalla heille kul-
lekin tutuimpia teemoja. lImi6ta lahestyttiin siten haastateltavien kokemusten ja
kasitysten kautta. Lisaksi teemahaastatteluilla keratty aineisto oli jo valmiiksi muo-
doltaan jasentynyt, mika helpotti laajojenkin haastatteluaineistojen kasittelya.'® Haas-
tatteluaineistolla on tutkimuksessa erityinen merkitys, silld se toimii seka tutki-

muskohteena ettd tutkimusta tdydentavana lahdeaineistona.

Haastattelut toteutettiin syksyn 2013 ja kevéa&n 2014 aikana. Pitkista vélimatkoista ja
taloudellisista syistad johtuen suunnittelijoiden haastattelut toteutettiin puhelin- ja sah-
kopostihaastatteluina. Menetelma valittiin kunkin haastateltavan toiveiden mukaan.
Vastaavasti K1:n haastattelu toteutettiin hdnen toimistollaan. Haastattelut tallennettiin
ja litteroitiin analyysia varten. Poikkeuksena S2:n haastattelu, josta teknisistd syista
johtuen on saatavilla vain haastattelijan tekemét muistiinpanot sekd S3:n haastattelu,
joka toteutettiin s&hkdpostitse. Haastattelukysymysten lapi kdymiseen kaytettiin yk-
sittdisen haastateltavan kanssa aikaa noin tunti. Sahkopostihaastattelu oli materiaalil-

taan muita suppeampi johtuen siit4, ettei menetelmd anna vélitontd mahdollisuutta

7' K1>NA19.11.2013.
'8 Hirsjarvi & Hurme 2001, 47-48.
9 Tuomi & Sarajérvi 2009, 93; Hirsjarvi & Hurme 2001, 48.



tarttua esiin tulleisiin kiinnostaviin seikkoihin.

Keskustelufoorumiaineisto koostui 14:sta viestiketjusta, joissa keskusteltiin asunnon
myyntikuntoon laitosta ja myyntistailauksesta. Viestiketjut on poimittu suomi-
24 fi:n?, kaksplus.fi:n?!, vauva.fi:n? ja ellit.fi:n® verkkopalveluiden keskustelufoo-
rumeilta. Ne sijoittuvat ajallisesti vuosien 2005 ja 2013 valiin. Artikkeliaineisto puo-
lestaan koostui 20 artikkelista, jotka sijoittuvat ajallisesti vuosien 2006 ja 2014
valille. Artikkelit on kerdtty sanoma-, aikakaus- ja erikoislehdistad seka verkkojul-
kaisuista.?* Seka keskustelufoorumi- etta artikkeliaineistojen etsimisessa kaytettiin
apuna internetin hakukoneita ja artikkelitietokantoja. Etsintd osoittautui alkuun haas-
tavaksi ja vaati useita eri hakusanoja. Naita olivat muun muassa myyntistailaus, stai-
laus, asuntostailaus, mallisisustaminen sekd homestaging. Molempien aineistojen
valikoinnissa tavoitteena oli mahdollisimman kattava ajanjakso 2000-luvulta. Aineis-
to katsottiin riittdvaksi, kun siina alkoivat toistua samat teemat. Talldin voitiin puhua
aineiston kyllaantymisesta. Artikkelit ovat joukkotiedotuksen tuotteita ja kuvaavat
sitd julkista keskustelua, jota asuntojen myyntistailauksesta ja mallisisustamisesta
kaydaan.”®> Ne toimivat tassa tutkimuksessa pohjana sille, millaisia kasityksia media
tuottaa ilmidstd. Vastaavasti keskustelufoorumiaineistot edustavat tassa tutkimuksessa

asunnonmyyjien seké -ostajien nakdkulmaa.

Analyysimenetelmana tutkimuksessa on kadytetty aineistoléhtoista sisallénanalyysia ja
teemoittelua. Aineistolahtoisyydell& sisallénanalyysissé tarkoitetaan sitd, etta aineis-
toa kdydaan systemaattisesti lapi etsien ilmidta kuvaavia teemoja, jotka muodostavat
aineistosta teoreettisen kokonaisuuden. Analyysi painottui teemoittelun myo6ta siihen,
mité kustakin teemasta on sanottu. Aineistolahtoisyys sopi tutkimukseen, silld ilmi6ta

2 hinta yl6s? 15.7.2013; Kannattaa lukea 30.11.2016; Wonder 14.2.2006; Frederiikka 24.1.2006.

2! Ihmettelee 1.9.2013; nainen 11.10.2012; V 3.2.2011.

22 Vierailija 22.6.2013a; Vierailija 17.11.2010a; Dharma 19.10.2005.

% stailisti 6.7.2013; chic@ 29.3.2009; asunto myyntiin kevéalla 15.11.2006; Help Wanted 8.4.2006.
2% Huotari 2014; Yrityskuvalehti 2014, 6; Manninen 2013, 17; Samppala 2013; Smolander 2013, 19;
Vdisénen 2013; Wihanto 2013; Eteld-Saimaa 2012; IL 2012; Aamuposti 2011; ap 2011; Kainulainen
2011, 20-24; Savitie 2011; Korhonen 2010; Salo 2010; Korkala 2008, 48; Nystrém 2007, 34-38; Pip-
puri 2007, 63; Tolonen 2006; Tahtinen 2006.

% Eskola & Suoranta 1998, 6263, 119.



kasittelevid tutkimuksia oli vahan eika ohjaavaa teoriaa ollut saatavilla. On kuitenkin
huomioitava, ettd tutkimuksen tekemiseen vaikuttaa aina tutkijan aiempi tietoisuus
tutkittavasta ilmiostd sekda muut tutkimuksen alat, vaikka analyysi pyritdankin pita-
maan irrallaan aiemmista teorioista. Siséllonanalyysin ndhdaén sopivan tutkimuksiin,
jotka sisaltavét useita erilaisia kirjallisessa muodossa olevia aineistoja kuten tassé

tutkimuksessa.?®

1.4. Aiemmat tutkimukset

Asuntojen myyntistailausta ja mallisisustamista on tutkittu jonkin verran opinndyttei-
den muodossa. L&hinn& tutkimusten keskiossa ovat olleet asuntojen myyntistailauk-
sen vaikutukset asuntojen myyntihintaan sekda myyntiaikaan. Jessica Evert Tilly on
Tukholman kauppakorkeakoulussa tekeméssdan tutkimuksessa Home Staging som
Sanning eller Myt? — En undersdkning av huruvida home staging fungerar ett nedslag
I verkligheten (2004) selvittdnyt asuntojen myyntistailauksen toimivuutta kiinteisto-
markkinoilla Ruotsissa. Evert Tilly havaitsi, ettd asuntojen myyntistailaus vaikuttaa
positiivisesti asuntojen myyntihintaan ja asuntokaupan nopeuteen. Hén perustelee
tulkintaansa bréndipersoonallisuuden teorialla, jonka mukaan asunnoille voidaan luo-

da persoonallisuus, johon asunnonostajat haluavat samaistua.”’

Aiheesta on saatavilla muutamia opinndytteitd, joissa ilmiota on lahestytty Suomen
markkinoiden nékokulmasta. Asuminen, sisustaminen ja sitd myéten myyntistailaus
nahdaan kansallisina ja kulttuurisidonnaisina aiheina®®, joten paikka suomalaisesta
nakokulmasta tehdylle tutkimukselle on olemassa. Yksi tallaisista tutkimuksista on
Mira Lammisen Kymenlaakson ammattikorkeakoululle tekema opinndytety6 Stailaus
asunnon myyntivalttina (2012). Lamminen on tutkimuksessaan selvittanyt myyntistai-

lauksen roolia asunnon myynninedistdjand. Lammisen mukaan myyntistailaus on sel-

%6 Tuomi & Sarajérvi 2009, 93, 95, 99, 103.
27 Evert Tilly 2004, 2.
28 Juntto 2010a, 17, 33.



kedsti asuntokaupassa sivuosassa johtuen palvelun hyddyntdmisen vahaisyydesta.
Hén kuitenkin toteaa, etté kiinteistonvalittdjille tekemiensa haastatteluiden perusteella

myyntistailauksella voidaan ensisijaisesti helpottaa asunnonmyyjan tyota.

Vastaavasti Lottastiina Hamaldinen ja Anniina Iso-Ahola ovat Savonia-ammattikor-
keakoululle tekemdasséan opinndytetytssa Ankeasta autuaaksi — Myyntivoiton tavoit-
telu asunnon ehostuksella ja kyseisen liiketoiminnan kannattavuus (2013) pohtineet
lilkeideansa kannattavuutta Suomen markkinoilla. Opinnédytetydssa testattavana lii-
keideana toimi remonttikuntoisen asunnon hankkiminen ja sen kunnostaminen myyn-
tikuntoiseksi myyntivoittoa tavoitellen. Hamaldinen ja Iso-Ahola olivat hankkineet
opinndytettaan varten remontoitavaksi 1950- ja 1960-luvulla rakennetut kaksiot, jotka
he remontin jalkeen arvioituttivat kiinteistonvélittgjilld&. Molempien asuntojen kohdal-
la kiinteistonvalittdjien arvion mukaan asunnon hinnannousu oli noin 30 %:a remont-

tikulut huomioon ottaen.*°

Asunnon hinnan muodostumiseen vaikuttavia tekijoitd Suomen asuntomarkkinoilla
on tutkinut Meri-Tuuli Tuomi Turun ammattikorkeakoulussa tehdyssa opinnédytetyds-
sé&an Asunnon hinnan muodostuminen — Toteutuvaan kauppahintaan vaikuttavat asiat,
kiinteistonvalittajan nakokulma (2010). Tuomi toteaa, ettd asunnon keskeiset hinnan
muodostajat ovat asunnon sijainti, asunnon ja asuntoyhtion kunto. Naista suurin mer-
kitys on asunnon sijainnilla. Vastaavasti Tuomi mainitsee, ettei sisustuksella ja myyn-

tistailauksella ollut juurikaan merkitysta asunnon hinnan muodostumiseen.™

Suomalaisten asuminen ja asumispreferenssit ovat olleet viime vuosina tutkimusten
kiinnostuksen kohteina. Useimpia tutkimuksia leimaa kuitenkin niiden yksikantaisuus
ja yksiselitteisyys, mité kritisoi muun muassa Anneli Juntto toimittamassaan kokoel-
mateoksessa Asumisen unelmat ja arki — Suomalainen asuminen muutoksessa (2010).

Teos avaa kattavasti suomalaisessa asumisessa tapahtuneita muutoksia ja asumisen

2 |_amminen 2012, 8, 34.
% Hamalainen & Iso-Ahola 2013, 7, 44, 54, 73.
81 Tuomi 2010, 5, 43.



tulevaisuuden nédkymié. Teoksen tutkimuksissa on pyritty painottamaan asukasnako-
kulmaa ja tarkastelemaan suomalaisten erilaistuvia asumistoiveita, -preferensseja ja -
mieltymyksid, joiden tutkimiseen on pyritty 16ytdmaéan uusia moniulotteisempia me-
netelmia.®? Teoksen keskiossa ovat kuitenkin enemman asunnon tekniset ja taloudel-
liset piirteet sek& asuinympaéristo ja sen yhteisollisyys, kuin asunnon mielikuvalliset ja

sisustukselliset elementit.

Valtaosa asuntojen myyntistailausta ja mallisisustamista késittelevasta kirjallisuudesta
on opasmaisia teoksia, jotka on suunnattu asunnonmyyjien tueksi. Ndmé teokset oh-
jeistavat seikkaperaisesti myytavan asunnon valmistelemisessa myyntikuntoon, mutta
teokset on toteutettu Pohjoisamerikkalaisesta nakokulmasta.®® Tailored Transitions -
yrityksen perustajan Starr C. Osbornen teos Home Staging That Works — Sell Your
Home in Less Time for More Money (2010) on yksi myyntistailausta késittelevista
opasmaisista teoksista. Teoksesta 16ytyvat ohjeet niin pienimuotoiseen kuin suurem-
paankin stailaukseen seké tietoa oikean kohderyhman valitsemisesta ja heidén prefe-
rensseistaan asuntoa kohtaan.* Pohjoismaista nakokulmaa edustaa Sania Heden-
grenin & Susanna Zacken suomennettu teos, Stailaa kotisi — Viihtyisampi koti, arvok-
kaampi asunto (2007). Myos tdma teos keskittyy antamaan lukijalleen toimintaohjeet

myyntistailauksen toteuttamiseen.®

%2 Juntto 2010b, 287-288, 293, 295.

% Kts. esim. Osborne 2010; Schwarz 2006.
% Oshorne 2010.

% Hedengren & Zacke 2007.

10



1.5. Viitekehys ja tutkimuksen rakenne

KULUTTAJAKAYTTAYTYMINEN

INNOVAATION DIFFUUSIO
MYYNTISTAILAUS ASUNTOKAUPPA
MALLISISUSTUS
Suunnittelija Asunnonmyyja
KASITYKSET
ILMIOSTA HRUITED
Asunnonostaja Kiinteistdnvalittaja

Kuva 1. Tutkimuksen viitekehys.

Tutkimuksen viitekehys (kuva 1) kuvaa sitd kokonaisuutta, joka muodostaa tdméan
tutkimuksen rakenteen®. Uloimmalla kehalla sijaitsevalla kuluttajakayttaytymisella
tarkoitetaan kaikkia niita paatoksia, joita kuluttajat tekevét hankkiessaan, kayttées-
saan ja luopuessaan tuotteista ja palveluista®. Naita paatoksia ovat esimerkiksi paa-
tokset liittyen uuden asunnon hankintaan, vanhasta luopumiseen, mutta myds
paatokset kayttdd asuntojen myyntistailausta asunnon myymisen tukena. Kuluttaja-
kayttaytymista voidaan lahestya taloudellisesta, psykologisesta, mutta myés sosiolo-
gisesta nakokulmasta. Taloudellisessa mielessa ollaan kiinnostuneita kuluttajan
tavasta kayttaa varojaan, kun taas psykologia keskittyy yksilod ohjaaviin henkilokoh-
taisiin motiiveihin sekd ympdriston tarjoamiin vaikuttimiin. Sosiologia puolestaan

tarkastelee kuluttamista osana sosiaalista kayttaytymistd ja kuluttajaa siten ryhmén

% Autio 2014.
% Hoyer et al. 2013, 3.
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jasenena.® Kuluttajakayttaytyminen kuvaa sita laajaa tutkimuskenttaa, johon tama

tutkimus nojautuu.

Kuluttajakayttaytymisen laajuudesta johtuen on mielekasta keskittya tarkemmin jo-
honkin tiettyyn kuluttajakéyttdytymisen teoriaan. Koska asuntojen myyntistailaus ja
mallisisustaminen ovat verrattain uusi ilmié Suomen asuntomarkkinoilla, tarkastel-
laan toimintaa palveluinnovaationa. Palveluinnovaatio voi olla uusi tai uudeksi koettu
palvelu, liiketoiminnanmalli tai tapa toimia ja tarjota palvelua. Innovaation erottaa
ideasta tai keksinndsta kuluttajien valmius maksaa innovaatiosta ja sen tuottamasta
hyddysta.* Innovaatioihin liittyy keskeisesti innovaatioiden diffuusion teoria. Inno-
vaation diffuusio eli levidminen kuvaa prosessia, jossa tieto innovaatiosta levidd yha
useammalle kuluttajalle tietylla markkina-alueella, tietyn ajan kuluessa. Tiedon le-
viamisen seurauksena innovaation joko omaksutaan kayttoon tai hylataan.”® Tahan
omaksumiseen vaikuttavat oleellisesti innovaation luonne ja kuluttajien suhtautumi-
nen sitd kohtaan seka kuluttajien valmius kokeilla innovaatiota**. Luvussa 2 perehdy-

taan tarkemmin innovaatioiden omaksumiseen ja innovaation luonteeseen.

Luku 3 keskittyy asuntokauppaan toimintaymparistona. Viitekehyksen keskitssa oi-
kealla oleva asuntokaupan késite kuvaa sita perusyhtélod, jota ilman asuntokauppaa ei
synny. Asuntokauppa on vaihdantaa ja se edellyttad, ettd asunnonmyyjélla on tarjotta-
vanaan tuote, josta ostaja on valmis maksamaan*?. Asunnonmyyjilla tarkoitetaan tassa
tutkimuksessa seké yksityishenkiloitd, rakennusliikkeita ettd muita elinkeinonharjoit-
tajia*’. Asunto nahdaan tassa tutkimuksessa ennen kaikkea tuotteena, jonka on kyet-
tava tayttamaan jokin ostajalla oleva tarve tai halu**. Asunto kasitteen alle lukeutuvat
sekd asuinkiinteistdt ettd asunto-osakkeet, jotka voivat olla kaytettyja tai uusia®.
Asunnonostajia ovat tassa tutkimuksessa niin kutsutut luonnolliset henkil6t kuten yk-

% |ampikoski 1982, 8.

¥ Tyb- ja elinkeinoministerié 2014.

0 Rogers 2003, 5-6.

1 Heltta 1979, 14.

*2 Kotler & Armstrong 2012, 31.

3 Koskinen 2004, 36.

* Kotler & Armstrong 2012, 248.
 Keskitalo 2007, 21; Koskinen 2004, 8-9.
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sityishenkil6t, pariskunnat ja perheet, jotka hankkivat asuntoa paaasiassa asumiskéyt-
t66n*®. Naiden lisaksi asuntokauppaan voi liittya niin kutsuttu kolmas osapuoli kuten
Kiinteistonvalittaja. Kiinteistonvalittaja on elinkeinonharjoittaja, joka valittda asunto-
tuotteita yksityishenkilGiden tai yritysten toimeksiannosta. Kiinteistonvalittaja mielle-
tddn osaksi asuntokaupan perusyhtélod, silla kiinteistonvalittdjad on mukana valta-

osassa Suomessa tehtavista asuntokaupoista.*’

Tutkimuksen kannalta keskeisimmé&ssa osassa olevat palvelut, asuntojen myyntistai-
laus ja mallisisustaminen, on sijoitettu erilleen asuntokaupan késitteestd. Tamé johtuu
siitd, ettd myyntistailaus ja mallisisustaminen ovat asuntokaupan vaihtoehtoisia lisa-
palveluita, eivatka niinkaan asuntokaupan valttamattémia osia*®. Suunnittelija nah-
dadadn toimijana, joka tuottaa asuntojen myyntistailauksia ja mallisisustuksia
ammatillisena liiketoimintanaan tai sen osana. Kasitteen alle lukeutuvat kaikki henki-
I6t, jotka harjoittavat kyseista liiketoimintaa, riippumatta siitd omaavatko he alan kou-
lutuksen vai eivat. Luvussa 4 analysoidaan myyntistailauksen ja mallisisustamisen

kasitteitd sek& ilmidihin liittyvia kasityksié aineistoon pohjautuen.

Luvussa 5 esitelldén tutkimuksentulokset asuntojen myyntistailauksen ja mallisisus-
tamisen luonteesta pohjautuen analyysiosan kasityksiin. Tassa luvussa tuodaan esille
myo6s késitysten mahdolliset vaikutukset innovaation levidmiseen sek&d arvioidaan
tutkimuksen luotettavuutta. Luvussa 6 puolestaan pohditaan tutkimuksen keskeisinta

antia, tulosten hyddynnettavyyttd ja mahdollisia jatkotutkimusaiheita.

46 Keskitalo 2009, 19.
4" Kasso 2011, 1, 3.
* Ryen & Stenersen 2006, 7.

13



2. UUDEN PALVELUN OMAKSUMINEN

2.1. Innovaation omaksumisprosessi

Innovaation omaksuminen on subjektiivista toimintaa. Se on prosessi, jossa yksilo
punnitsee omaksumiseen liittyvid etuja ja haittoja suhteessa omiin kokemuksiinsa.
Innovaatiosta vélittyvéll tiedolla on téss& prosessissa suuri merkitys, silld omaksu-
minen on luonteeltaan oppimista. Yksilo siirtyy lahemmas omaksumispaatosta tietoi-
suuden kasvaessa. Itse omaksuminen kuitenkin edellyttaa, ettd han kokee vélittyneen
tiedon positiiviseksi. Jos ndin ei ole, voi tieto johtaa uuden palvelun hylk&&miseen tai

paatoksen lykkaamiseen.*

N\ N\ N\ N\

Tietotazo Uskomustaso Piitostaso Kﬁytttt'iﬁnotto- Vahvistustaso
as0

|

« Mitd on? « Mitd etuja? + Omaksuminen « Kiytto « Varmennus
+ Miten toimii? « Mitd haittoja? « Hylkéiys * Ymmirrys * Ristiriita
* Miksi toimii? « Ominaisuudet

Kuva 2. Innovaation omaksumisprosessi ja késiteltava tieto. Autio 2014 soveltaen Rogersin 2003
viisivaiheista innovaatioiden omaksumisprosessin mallia.

Yhdysvaltalainen Everett M. Rogers on méaritellyt teoksessaan Diffusion of Innova-
tions (2003) viisivaiheisen innovaatioiden omaksumisprosessin mallin (kuva 2), jonka
lapi kaymalla yksilo pyrkii vahentdmaan innovaatiota kohtaan tuntemaansa epévar-
muutta etsimalla ja kasittelemalld innovaatiosta saatavaa tietoa sekd arvioimalla inno-
vaatiota ja paattamalla kayton jatkuvuudesta. Innovaation omaksumisprosessi on sarja

toimintoja, jotka yksild kdy lavitse ensin hankkimalla alustavan tietdmyksen innovaa-

49 Holtta 1979, 5, 14.
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tiosta. Tdmén tietdmyksen pohjalta hdn muodostaa asenteen innovaatiota kohtaan ja
tekee paatoksenséd joko omaksua tai hylatd innovaation. Kéayttéonoton myota yksilo

pyrkii saamaan varmistuksen aiemmalle omaksumispaatokselleen.

Omaksumisprosessin kaynnistyminen edellyttdd, ettd yksil0 tulee tietoiseksi uuden
palvelun olemassa olosta. Tdma tietoisuus voi motivoida etsiméén aktiivisemmin lisa-
tietoa. Tietotasolla yksild hankkii perustietdmyksen innovaatiosta ja sen toimintape-
riaatteista. Han etsii talloin vastauksia kysymyksiin, mik& uusi palvelu on, miten se
toimii ja mihin sen toiminta perustuu eli miksi palvelu toimii. Tiedon etsinté ei rajoitu
vain tietotasolle, vaan jatkuu omaksumisprosessin seuraavissa vaiheissa. Tietotasolla

informaatiota prosessoidaan lahinna kognitiivisesti.>*

Vastaavasti seuraavalla tasolla eli uskomustasolla yksilé6 muodostaa affektiivisen pro-
sessoinnin tuloksena positiivisen tai negatiivisen asenteen palvelua kohtaan®. Asenne
nahdaan suhteellisen pysyvéna kokonaisarviona, joka ilmaisee mieltymyksemme tar-
kastelun kohdetta kohtaan. Asenteet vaikuttavat sekd kognitiivisiin, affektiivisiin etta
konatiivisiin toimiimme.*® Uskomustasolla yksilé muodostaa yleisarvion innovaatios-
ta ja sen ominaisuuksista. Han pyrkii selvittdmaan, millaisia etuja tai haittoja uuden
palvelun kaytosta voi hanen tilanteessaan seurata.>® Téssa tiedonhaussa henkilékoh-
taisella vuorovaikutuksella on suurempi merkitys massamedian tai tutkimusten valit-

tamaan tietoon nahden®®.

Uskomustasoa seuraa paatdstaso jolloin yksilo tekee valinnan innovaation omaksumi-
sen tai hylkaamisen valilla. Uskomustasolla muodostuneella asenteella voi olla vaiku-
tuksensa paatoksenteossa, mutta asenteen ja toiminnan valillda on havaittu myos

poikkeavuuksia. Mikali paatds omaksumisesta syntyy, on yksilé valmis kayttoéon-

%0 Rogers 2003, 20-21, 168, 170.

*! Rogers 2003, 172-173, 175.

°2 Rogers 2003, 174-175.

53 Hoyer et al. 2013, 128; Rogers 2003, 174-175.
> Rogers 2003, 175.

> Roger 2003, 175-176; Holtta 1979, 79.
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ottotasoon. Riippuen innovaation luonteesta kéyttéonottotaso voi vieda pitkankin ai-
kaa, silla tdssé tasossa yksild oppii innovaation kayton. Vahvistustasossa yksilo etsii
kayton myota tukea aiemmin tekemalleen paétokselle. Jos innovaatio ei toimi odote-
tulla tavalla, syntyy ristiriita, jonka seurauksena innovaatio voidaan hylata. Hylk&a-

mista voi kuitenkin esiinty4 jo aiemmissa omaksumisprosessin vaiheissa.®

2.2. Innovaation luonne

Tietyn tyyppiset innovaatiot, on havaittu helpommin omaksuttaviksi ja nopeammin
levidviksi. Naille nopeammin omaksuttaville innovaatioille on ollut tyypillista, etta
niiden ominaisuudet kuten suhteellinen hydty, yhteensopivuus, kokeiltavuus seké ha-
vaittavuus on koettu asteeltaan korkeammaksi. Vastaavasti niiden on havaittu olevan

vahemman monimutkaisia.®’

Suhteellinen hyoty tarkoittaa sitd, missd maarin yksild havaitsee innovaation olemas-
sa olevaa kaytantoa hyodyllisemmaéksi. Suhteellisen hyddyn tulee olla jossain maarin
ylivoimainen, jotta innovaatio omaksutaan.”® Muussa tapauksessa innovaatio kohtaa
vastustusta®®. Hy6ty voidaan mitata taloudellisena kannattavuutena, sosiaalisen ase-
man parantajana tai tyytyvaisyytend siihen, miten innovaatio pystyy tayttdmaan yksi-
16n tarpeet, ratkaisemaan ongelman tai saavuttamaan tietyn paamaaran®. On esimer-
Kiksi havaittu, ettd ihmisilla on taipumus viehéattyd sellaisista innovaatioista, joiden
avulla tavoiteltu paamaara ja edut voidaan saavuttaa nopeammin®. Suhteellinen hyé-
ty riippuu toisaalta innovaatiosta, mutta myos siitd, mitd yksilo pitadé tarke&né. Suh-
teellinen hydty on merkittavin innovaation omaksumista ennustava ominaisuus. °

Esimerkiksi asuntojen myyntistailauksen kohdalla téllaisena suhteellisena hydtyna

% Rogers 2003, 176-180, 189-190.

> Rogers 2003, 16-17, 221; Héltta 1979, 43.
%% Rogers 2003, 15, 229.

> Hoyer et al. 2013, 428.

% Hoyer et al. 2013, 428; Rogers 2003, 229.
81 peter & Olson 2002, 415.

%2 Rogers 2003, 229, 233.
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voidaan n&hda asunnosta saatu korkeampi myyntihinta tai nopeammin toteutuva

kauppa®.

Yhteensopivuudella tarkoitetaan yhdenmukaisuutta innovaation ominaisuuksien, val-
litsevien arvojen, uskomusten, normien seka yksilon aiempien kokemusten ja tarpei-
den valilla®. Yksilé kokee yhteensopivaa innovaatiota kohtaan vihemman epavar-
muutta ja kykenee paremmin sovittamaan sen omaan tilanteeseensa, silld yhteen-
sopiva innovaatio tuntuu tutummalta. Tuttuuden tunnetta lisdd my0s innovaation
samankaltaisuus muiden jo aiemmin omaksuttujen innovaatioiden kanssa, silld ndma
innovaatiot toimivat perustana uuden innovaation tulkinnalle. Vaarana voi kuitenkin

olla my®s liika samankaltaisuus, jolloin uutuusarvo menetetéan.®

Innovaation uutuusarvo voidaan mééritelld sen mukaan, mink& asteista muutosta se
edellyttad kaytosmallissa eli siind, miten yksilé on tottunut toimimaan. Talléin puhu-
taan innovaation uutuuden asteesta. Vahiten muutoksia kayttaytymismalliin edellytta-
vat jatkuvat innovaatiot, jotka muistuttavat eniten jo olemassa olevia kéaytantoja ja
ovat lahinnd niiden parannuksia. Dynaamiset innovaatiot ovat myds edellisten inno-
vaatioiden kaltaisia, mutta muuttavat yksilon totuttuja kéyttdytymismalleja jossain
madrin. Jatkumattomat ja siten radikaalit innovaatiot ovat niin uusia, etteivat kulutta-
jat ole aiemmin tienneet vastaavien innovaatioiden olemassa olosta ja jotka edellytta-
vét kédyttaytymisessa suurta muutosta. °®® Asuntojen myyntistailaus ja mallisisus-
taminen voidaan mieltdd uutuusasteeltaan dynaamiseksi innovaatioksi, silla se
toiminnaltaan muistuttaa sisustamista, mutta muuttaa jossain maarin asunnonmyyjien

totuttua kaytantéa asuntokaupassa.

Kokeiltavuudella tarkoitetaan sitd innovaation ominaisuutta, missd méaarin innovaatio-

ta voidaan testata ennen omaksumispaatosta. Innovaation kokeiltavuus edistdaa péa-

%3 kts. esim. Oshorne 2010; Schwarz 2006; Evert Tilly 2004.
% Hoyer et al. 2013, 430; Rogers 2003, 15.

% Rogers 2003, 240, 243, 245.

% Hoyer et al. 2013, 417; Robertson 1967, 15-16.
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toksen tekemisté, sill& se véhentaa innovaatiota kohtaan koettua epdvarmuutta ja edis-
taa yksilon oppimista.®” Yksilo kykenee kokeilun kautta arvioimaan innovaation suh-
teellista hydtya ja omaksumiseen mahdollisesti liittyvid riskejd suhteessa omaan
tilanteeseensa ®® . Omakohtaisen kokeilumahdollisuuden puuttuessa yksilét voivat
luottaa valilliseen kokeiluun, jolloin he tarkastelevat innovaation toimivuutta muiden

kaytossa®®.

Monimutkaisuus kuvaa yksilon havaitsemaa vaikeutta ymmartaa ja kdyttédéd innovaa-
tiota.” Monimutkaiset innovaatiot vaativat enemman kognitiivisia resursseja, jotta
innovaatiota opitaan ymmartamaan ja kayttdmaan. Tastd johtuen monimutkaiseksi
havaituilla innovaatioilla on taipumus levita hitaasti.”* Havaittavuus voidaan tulkita
joko mittana, missd maarin kuluttaja voi havaita muiden kdyttdvan innovaatiota tai
vastaavasti missa maarin innovaation kaytté on nakyvissa muille’®. Innovaatioiden
omaksumiseen ja havaittavuuteen liittyy Kriittisen massan késite, jolla tarkoitetaan
sitd, kuinka yleiseksi yksilot mieltdvat innovaation kéayton vertaiskéyttdjien keskuu-
dessa. Kun vertaiskayttajien maara kasvaa riittavasti, yksilot kokevat sosiaalista pai-
netta omaksumista kohtaan. Innovaation hylk&&minen alkaa néin tuottaa enemman

haittaa kuin hyotya.”

%" Rogers 2003, 16.

% Hoyer et al. 2013,430; Rogers 2003, 177, 258.
% Rogers 2003, 177.

% Rogers 2003, 16.

™ Hoyer et al. 2013, 431.

"2 Hoyer et al. 2013, 233; Rogers 2003, 258.

7 Kalliokulju & Palviainen 20086, 3.
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3. ASUNTOKAUPPA TOIMINTAYMPARISTONA

3.1. Asuntokaupan perusrakenne

Asuntokauppa on luonteeltaan lailla sdadelty sopimusprosessi, jossa asunto-osake tai
asuinkiinteistd vaihtaa omistajaa sopimuksessa maaritellyin ehdoin’*. Omistaminen
johtaa useimmissa tapauksissa omistusasumiseen, mutta toisinaan asuntoja hankitaan
my06s sijoituskayttoon vuokralle tarjottavaksi. Asunto-osakkeiden kuten kerros- ja
rivitalohuoneistojen tai erillistalojen kauppaa madrittelee Suomessa asuntokauppala-
ki. Asuinkiinteistdjen kuten omalle tontilleen rakennettujen omakotitalojen kauppaa
séantelee puolestaan maakaari. Liséksi tilanteessa, jossa asuntokauppa kaydaén elin-
keinonaan asuntoja myyvan tai valittavan tahon ja yksityishenkilon valilla, sovelle-

taan kaupan yhteydessa kuluttajansuojalakia.”

Asuntokauppa jaetaan lisdksi sen mukaan myydaanko asunto uutena vai kaytettyna.
Uuden asunnon kaupasta on kyse silloin, kun asuntoa myydéaan ensimmaisen kerran
kayttoonotettavaksi rakennusaikana tai sen jélkeen asunto-osakkeen omistavan tahon
toimesta. Uuden asunnon kaupasta on kyse myds silloin, kun elinkeinonharjoittaja
uudisrakentamisen tai uudisrakentamista vastaavan korjausrakentamisen jalkeen myy
asunnon otettavaksi kayttoon.”® Uuden asunnon kaupassa on mahdollista, ettd asuntoa
tarjotaan varattavaksi asunnon ollessa vield suunnitteilla eikd varsinaista rakentamis-
paéatosta ole tehty tai rakennuslupia viel& hankittu. Talla tavoin rakentaja pyrkii selvit-
tdmaan, onko kohde kaupallisesti kiinnostava ja kannattava toteuttaa. Tallin puhu-

taan asuntojen ennakkomarkkinoinnista.”’

Kéytetyn asunnon kaupaksi luetaan sellaisen asunnon kauppa, jossa asunto on myyty

vahintdan kerran aiemmin tai asunto on ollut asumiskéytéssa ennen myyntia. Lisaksi

™ Keskitalo 2007, 154.

"> Kasso 2006, 10, 20, 38; Koskinen 2004, 14.
76 Keskitalo 2007, 21.

" Kasso 2006, 55; Keskitalo 2009, 22.
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kaytetyn asunnon kaupasta puhutaan silloin, kun asunto myydéaén uudisrakentamisen
tai sitd vastaavan korjausrakentamisen jalkeen kayttoonotettavaksi muun kuin elin-
keinonharjoittajan toimesta. Taméa voi tarkoittaa tilannetta, jossa yksityishenkild on
ostanut uuden asunnon itselleen, mutta péaatyy ennen asunnon kayttéonottoa myy-
maan asunnon jollekin toiselle.” Valtaosa Suomessa tehtévistd asuntokaupoista on
kaytetyn asunnon kauppaa, silla uudistuotannon osuus koko maan asuntokannasta on

vain muutama prosentti’®.

Asuntokauppa on yksinkertaisimmillaan asunnonmyyjan ja asunnonostajan valinen
sopimussuhde. Kun puhutaan kdytetyn asunnon kaupasta, on hyvin yleistd, etta seka
myyja ettd ostaja ovat yksityishenkilditd, eika ostajalla ole siten kuluttajansuojaa tu-
kenaan. Kaytetyn asunnon kauppaan, kuten myés uuden asunnon kauppaan, voi liit-
tyd asunnonmyyjan ja -ostajan lisdksi kolmas osapuoli, kuten kiinteistonvélittgja.
Kiinteistonvélittja on asuntokaupassa elinkeinonharjoittajan asemassa. Talldin kulut-
tajansuoja on voimassa riippumatta siitd, onko asunnonmyyja elinkeinonharjoittaja
vai yksityinen henkild.® Kiinteistonvalittaja on lasna yli 80 %:ssa asuntokaupoista ja

maara on 1990-luvun ja 2000-luvun aikana noussut®.

Asuntokauppa on prosessina ketjumainen, silla kuluttaja toimii vuorotellen asunnon-
myyjana ja -ostajana®. Etenkin laskevilla markkinoilla uuden asunnon hankinta edel-
lyttdd useimmissa tapauksissa vanhan asunnon myyntid. Tdma johtuu siité, ettd asunto
muodostaa suuren osan yksittdisen kuluttajan varallisuudesta, joka on monesti vield
sidoksissa pankin myodntamaan lainaan. Mikali vanha asunto ei kdyk&an kaupaksi
toivotulla tavalla laskevilla markkinoilla, jolloin asuntoja on tarjolla runsaasti kysyn-
td&dn ndhden, voi tilanne johtaa myyjén kannalta epasuotuisaan kahdenasunnon louk-
kuun. Markkinoista riippuen tilanne voi kuitenkin olla pdinvastainenkin, silla

nousevilla markkinoilla, jolloin taas kysynta on tarjontaa suurempi, on vaarana jaada

'8 Keskitalo 2007, 21-22.

™ Koskinen 2004, 36.

8 Kasso 2006, 10; Koskinen 2004, 33, 36.
81 Kasso 2006, 9; Kasso 2011, 1.

82 Koskinen 2004, 36-37.
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asuntoaan myydessa ilman korvaavaa asuntoa.®® Asunnon keskimaarainen myyntiai-
ka on sidoksissa vallitsevaan markkinatilanteeseen ja se voi vaihdella muutaman kuu-

kauden molemmin puolin®,

3.2.  Asunto tuotteena

Kuten johdannossa todettiin, on asunto ennen kaikkea tuote siind, missd muutkin esi-
neet tai asiat, joihin meilld on jonkinlainen omistussuhde ja jotka tayttavat jonkin
meilla olevan tarpeen. Asunto kuitenkin poikkeaa monista tuotteista erityispiirteiden-
sé puolesta. Yksi asunnon erityispiirteista on se, ettd asunto on tuotteena valttdmaton.
Oli kyseessa sitten omistettu tai vuokrattu asuntokohde, on yksiloll4 oltava sellainen

selviytyakseen.®®

Jos asuntoa tarkastellaan suhteessa muihin valttamattomaksi luokiteltuihin tuotteisiin
tai palveluihin, on keskeisin ero tarjoajien mairassa ja laadussa. Asunnonmyyjien
madré on poikkeuksellisen suuri suhteessa myytavien tuotteiden maaraan, kun mark-
kinoilla on kulloinkin ldhes yhtd monta myyjaa kuin on tuotettakin. Liséksi asunnon
tarjoajat voivat olla seka yksityisid asunnonmyyjia ettd asuntokauppaa ammatikseen
harjoittavia elinkeinonharjoittajia. Markkinoilla olevat asuntotuotteet ovat lisaksi he-
terogeenisid, silla jokainen asunto on jossain maarin yksilollinen. Asunnot eroavat
toisistaan vahintadn sen mukaan, missa ne sijaitsevat suhteessa muihin samassa ra-
kennuksessa sijaitseviin asuntoihin. Toisekseen jokainen asunto on kunnoltaan seka
pinta- ja rakennusmateriaaleiltaan toisistaan poikkeavia. Tuotteiden heterogee-
nisyydesta johtuen asuntokilpailu on luonteeltaan monopolistista, eikd markkinoilla
olevien muiden tuotteiden hinnat juurikaan maarita myytavasta tuotteesta pyydettavaa
hintaa. Poikkeuksen tekee tilanne, jossa samaan aikaan tarjolla on toisiaan l&heisesti

muistuttavia asuntokohteita. Taman lisaksi asuntomarkkinat toimivat muihin tuote-

8 Kasso 2011, 133; Koskinen 2004, 35, 241.
8 Kasso 2011, 130-131.
8 Koskinen 2004, 12, 33.
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markkinoihin nédhden tehottomammin, sill& ominaisuuksiltaan taysin korvaavia asun-

toja ei useinkaan ole tarjolla.®®

Asunto on liséksi kestokulutustuote. Se on omistajallaan jatkuvassa ja pitké&aikaisessa
kaytossd, joten silld on merkittdva vaikutus eldménlaatuun ja hyvinvointiin. Tast4
nakokulmasta tarkasteltuna asuntotuotteesta kaupankohteena haasteellisen tekee se,
ettd asunnon Kaikista kéyttbominaisuuksista ja vaikutuksista ei padse perille lyhyen
asuntoesittelyn aikana. Totuudenmukainen tieto saavutetaan vasta pitkdaikaisen kay-
ton kautta. Liséksi toisistaan poikkeavien asuntojen valilla on hyvin vaikea tehd& suo-
raa vertailua. Kun huomioidaan viel, etta yksittdinen kuluttaja tekee elaménsa aikana
vain muutaman asuntokaupan, mikd on poikkeuksellisen vahan muihin tuotteisiin
néhden, ei asuntokaupasta padse kertyméan vastaavanlaista kokeneisuutta kuin mui-
den tuotteiden kaupasta. Korkea sitoutumisen taso ja asunnonostajan kokemattomuus
valittyvat siihen, ettd asuntokauppaan kaytetaan poikkeuksellisen paljon aikaa ja har-
kintaa.®” Harkintaa puoltaa myds asunnon asema varallisuushyddykkeena. Noin kaksi
kolmasosaa suomalaisten kotitalouksien varallisuudesta on sidottuna asumiseen. Vii-
me vuosina tapahtunut asuntojen hinnannousu on entisestdén vahvistanut tata suhdet-

ta.88

Edellisten erityispiirteidensa lisdksi asunto nahdaan merkityksellisena ja hyodyllisena
tuotteena, jonka tarkoituksena on tuottaa asujalleen mielihyvéa ja rakentaa hanen ma-
teriaalista mindkuvaansa. Ulkoisen mindkuvan rakentaminen ja ilmaiseminen tapah-
tuu pitkélti kuluttamalla tuotteita, jotka erottavat ja yhdistavat ihmisiad tiettyihin
viiteryhmiin.® Viiteryhmat voidaan jakaa tavoiteryhmiin, samaistumisryhmiin seka
ryhmiin, josta kuluttaja haluaa erottautua. Tavoiteryhmat ovat sellaisia ryhmid, joita
ihailemme ja joihin toivoisimme kuuluvamme, kun taas samaistumisryhmét ovat

ryhmia, joihin talla hetkella liitymme.*

% Koskinen 2004, 33-34, 37-38, 41.

8" Koskinen 2004, 34, 35-36, 290-291.

8 Keskitalo 2007, 1; Koskinen 2004, 35.

% Johansson & Saarikangas 2009, 10; Juntto 2010a, 33-34, 36.
% Hoyer et al. 2013, 305.
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3.3.  Asunto kotina ja sijoituskohteena

Valtaosa suomalaisista on asuntomarkkinoilla hankkimassa itselleen kotia®. Kun
asunto ndhdaan l&hinnd asumisen fyysisend rakenteena, ajatellaan kodin olevan asun-
non psykologinen, sosiaalinen, taloudellinen ja kulttuurinen ulottuvuus, joka muok-
kaa ja eheyttaa asujiensa minuutta seka perhedynamiikkaa®. Asunto, joka vastaa
kokonaisuudessaan elaméntilanteen tarpeita, edustaa asujalleen kotia®®. Asunnon
muuttaminen kodiksi ndhd&an prosessina, joka siséltdd asumisen ja kodinrakentami-
sen toiminnot. Naihin toimintoihin kuuluu my®ds asunnon personointi, jolla asuntoon
luodaan perheelle tarkeitd symboleita. Asuntoa voidaan esimerkiksi muokata raken-
teiden osalta ja tuomalla rakenteiden lisaksi huonekalut, esineet ja tekstiilit, jotka il-
mentavat asukkaiden elamanhistoriaa ja luovat kodikkaan tunnelman.®* Asunto, jota
hankkiessa ihminen miettii pitkélti suureita kuten pinta-alaa, huoneiden, ikkunoiden
ja kaappien maarad, muuttuu ndin ajan kanssa elettavaksi ymparistoksi ja henkilokoh-

taiseksi merkityssisalloksi®.

Koti ymmarretddn asuntoa henkilokohtaisempana ja vaikuttavampana ulottuvuutena,
johon ladataan paljon tunne- ja kulttuuripitoisia arvoja ja odotuksia®™. Dak Kopec
(2012) nédkee kodin kasitteen fyysiset ulottuvuudet kulttuurisesti muuttuvina, mutta
psykologiset osat sen sijaan melko pysyvina ja yhteisesti jaettuina, tunteena juurtumi-
sesta ja turvallisuudesta® . Tavanomaisimmin koti nahdaan yksityisena, pysyvana ja
turvallisena vapaa-ajan ja rentoutumisen tilana, johon voidaan paeta ulkomaailman

muodollisia rutiineja ja hektiseksi muuttunutta arkea®®.

*' Orava & Turunen 2013, 53.

% Aura, Horelli & Korpela 1997, 60-62; Hasu 2010, 74; Johansson & Saarikangas 2009, 10; Kopec
2012, 175; Koskinen 2004, 34.

% Lapintie & Hasu 2010, 164.

% Aura et al. 1997, 60-61; Johansson & Saarikangas 2009, 10.

% Karjalainen 1997, 230-231.

% Hasu 2010, 80; Johansson & Saarikangas 2009, 10; Koskinen 2004, 34.

% Kopec 2012, 175.

% Johansson & Saarikangas 2009, 11; Juntto 2010a, 29; Kopec 2012, 175; Kytta, Pahkasalo & Vaatto-
vaara 2010, 114.
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Hanna Johansson ja Kirsi Saarikangas (2009) toteavat kodin olevan késitteend moni-
tulkintainen ja liukuva. He nékevat sen paikkana, jossa asukkaat ja kulttuurit kohtaa-
vat toisensa.® Kodin kasite muokkaantuukin uudelleen ympardivan kulttuurin ja
jaetun ymmarryksen muuttuessa. 2000-luvulle tultaessa teknologian lisd&ntynyt maa-
r4 kodeissa muutti ennen kovin yksityiseksi ja suljetuksi koetun kodin maailmalle
avoimeksi, osittain julkiseksi tilaksi. Koti ja sen ihanne ovat siten sosiaalisten, talou-
dellisten, kulttuuristen ja historiallisten tekijoiden vaikutuksille alttiita. Kodissa toi-
siinsa kietoutuvat asukkaidensa yksityinen, uniikki eldma ja historia yhdessé jaettujen
kulttuuristen normien ja merkitysten kanssa. Kasitys kodista muuttuu joka kerta, kun
asukas sulkee kotinsa oven ja kohtaa ulkomaailman kasitykset siitd, mité kodin tulisi
olla ja milta nayttaa.'® Asuntoa voidaan pitaa neutraalina tilana, kun taas koti edustaa
asujalleen erityistd, tulkinnallista, merkityksellista ja tuottavaa paikkaa, johon luo-

daan tunnesiteita'%*.

Kodinomistuksen rinnalla on jo useita vuosia ollut suosittua hankkia asunto sijoitus-
kohteeksi. Talloin asunto tulkitaan ennen muuta taloudellisen hyddyn I&hteend. Taval-
lisin tapa harjoittaa asuntosijoittamista on asunnon ostaminen vuokrauskayttéon,
jolloin lainapddoman lyhentdminen tai kuukausittainen kassavirta mahdollistuu vuok-

ratuloilla.'%?

Asuntosijoittamisen suosiosta kertoo se, ettd vuoden 2012 aikana raken-
netuista noin 18 000 kerrostaloasunnosta 41 %:a oli vuoden lopulla vuokrakéytdssa ja
vain 24 %:a asunnoista oli omistusasuntona. Naista vuokrakaytdssa olevista asunnois-
ta noin puolet oli vapaarahoitteisia vuokra-asuntoja eli yksityisten vuokranantajien
omistuksessa.'® Toinen mahdollisuus asuntosijoittamiseen on ostaa asunto jalleen-
myyntitarkoituksessa joko asunnon hintaennusteen ollessa noususuhdanteinen tai
asunnon ollessa remontoitavissa siten, ettd asunnon kokonaiskulut jadvat myyntivoit-

toa alhaisemmaksi. Tall6in tavoitteena on saada asunnosta tuottoa arvonnousulla.*®

% Johansson & Saarikangas 2009, 10.

199 johansson & Saarikangas 2009, 9-12; Kopec 2012, 175.

101 Aura et al. 1997, 127; Grand 2013, 68.

102 Orava & Turunen 2013, 5, 17; Lehtinen 2013, 46.

103 Orava & Turunen 2013, 5; Suomen virallinen tilasto 2013, 1, 6.
10 Orava & Turunen 2013, 41; Lehtinen 2013, 46-47.
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Kodinostajat ja asuntosijoittajat ovat toisistaan erottuvia kohderyhmig, joiden odotuk-
set ostettavaa asuntoa kohtaan poikkeavat. Se onko ostaja hankkimassa kotia vai sijoi-
tuskohdetta méaarittaa pitkalti, mihin asunnossa kiinnitetddn huomiota ja miten se
tulkitaan. Joonas Orava ja Olli Turunen (2013) ovat todenneet, ettd kodinostajat ovat
asuntojen suhteen vaativampia kuin sijoittajat, jotka ostavat asuntoa vuokralaisille.
Tasta syysta erityisen pienet asunnot ovat ennemmin sijoittajien mieleen. Lisaksi he
huomauttavat, ettd asuntosijoittajat ovat halukkaampia hankkimaan remonttikuntoisia
kohteita halvemmalla ja remontoimaan niit4, kun taas kodinostajat ostavat mieluiten
valmiiksi remontoituja kohteita.’® T4sta nakokulmasta tarkasteltuna, asuntosijoittajat

eivat ole myyntistailattujen tai remontoitujen asuntojen potentiaalinen kohderyhma.

3.4. Asunnon hankinta prosessina

Asunnon hankinta etenee kuten muidenkin tuotteiden hankinta vaiheittaisesti. Matti
Kasso (2011) on jakanut asunnon hankintaprosessin neljaan eri vaiheeseen. Hankinta
ldhtee hanen mukaansa liikkeelle aktivoitumisesta eli tarpeesta muutokselle. T&ta vai-
hetta seuraavat etsiminen, vertailu ja lopulta paatoksen tekeminen.® Tahan proses-
siin vaikuttavat monet sekd ulkoiset ettd siséiset tekijat. Tiina Koskinen (2004) toteaa,
etta yksittaistd asunnon hankintaa madrittelevat muun muassa saatavilla olevan tiedon
maaréd, ostotilanne ympéristdineen seka muiden mielipiteet. Lisaksi prosessiin vaikut-
tavat inhimilliset kayttaytymistekijat kuten asunnonostajan persoonallisuus, aistiha-
vainnot ja tunnetilat, motivaatio ratkaista ongelma sek& kyky prosessoida ja muistaa
tietoa. My0Gs ostajan kéytdssa olevilla resursseilla kuten ostovoimalla on merkitys-
t4.'%" Seuraavassa kasitelladn asunnon hankintaprosessia Kasson nelivaiheisen han-

kintaprosessin mukaisesti'®.

195 Orava & Turunen 2013, 53.
106 K asso 2011, 132-133.

07 K oskinen 2004, 312-314.
108 K asso 2011, 133.
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3.4.1. Monimuotoiset asuntotarpeet

Tunnistaakseen tarpeen asunnonostajan on havaittava ero todellisen ja ideaalin asu-
mistilanteen valilla. Ideaalilla tilanteella tarkoitetaan asumisentasoa, jossa haluaisim-
me olla. Mit& suuremmaksi ero todellisen ja ideaalin tilanteen vélilld muodostuu, sita
suurempi tarve ja halu ihmisella on ratkaista kyseinen ongelma.'®® Markku Lankinen
(1993) toteaa asuntotarpeiden olevan inhimillisid ja kysynnan tasta syysta pysyvais-
luontoista. Han jakaa asuntokysynndn kolmentyyppiseen tarpeeseen. Perustarpeeseen
eli tarpeeseen omistaa tai asua jossain asunnossa, hyvinvointitarpeeseen eli tilan seka
varusteiden laadun ja riittdvyyden tarpeeseen tai sosiaalisen kilpailun tarpeeseen eli

tarpeeseen rakentaa omaa statusta muille nahtavaksi.'*°

Lankisen nakemys on pelkistetympi versio psykologi Abraham Maslow’n (1987) tun-
netusta tarvehierarkiasta, jossa hén jakaa ihmisen tarpeet hierarkkiseen jarjestykseen.
Maslow erottelee ihmiselld olevan viidentyyppisié tarpeita. Tarkeysjarjestyksessaan
ensimmaisend ovat fysiologiset tarpeet kuten lammon tarve, jonka tyydyttdminen on
tarkedd elossa pysymisen kannalta. Naitd seuraavat neljan tason psykologiset tarpeet,
joita ovat turvallisuuden tarve, yhteenkuuluvuuden ja rakkauden tarve, arvostuksen
tarve ja itsensd toteuttamisen tarve. Hanen mukaansa ihmisen on kyettavé tyydytta-
maan hierarkiassaan tarkeimmat tarpeet, ennen kuin ylemman tason tarpeet voivat
aktivoitua. Maslow on myéhemmin todennut, ettei korkeamman tason tarpeen akti-
voituminen aina edellytd alemman tason tarpeiden tyydyttymistd, vaan hierarkiassa
voi olla persoonakohtaisia poikkeuksia. Lisaksi hdn huomauttaa, ettei ylemmaén tason
tarpeiden aktivoituminen edellytd sata prosenttisesti tyydytettyd alemman tason tar-

vetta, 't

Maslow’n tarvehierarkiaa on lainattu runsaasti muun muassa mainonnan, markki-

199 Hoyer et al. 2013, 185.
110 ) ankinen 1993, 24-25.
11 Maslow 1987, xii, 15-22, 26-28.
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noinnin ja liiketoiminnan tutkimuksissa'*?

. My@s asuntokaupan tarpeita on tarkasteltu
tastd nakokulmasta. SRV yhtiét Oyj:n (2012) katsauksessa Tulevaisuuden asumista
kartoittamassa eri asumistutkimuksissa esiin nousseet tarpeet asumista ja kotia koh-
taan on sijoitettu Maslow’n tarvehierarkian mukaisille tarvetasoille. SRV yhtididen
katsauksessa asunto voidaan havaita kunkin tarvetason konkreettisena vastauksena tai
vastaavasti puitteena, jossa tarve tyydytetdan. Asunto on esimerkiksi tila, jossa voi-
daan tyydyttad fysiologisia tarpeita kuten nukkua, sy6dé ja juoda. Asunto katsotaan
lisdksi vastauksena turvallisuuden tarpeeseen pysyvyytensa ja hallittavuutensa seka

yksityisyytens4 ja rauhallisuutensa puolesta.'*®

Yhteenkuuluvuuden ja rakkauden tarpeet on katsauksessa k&aénnetty emotionaalisiksi
tarpeiksi. Asunnon valinta voi perustua tunteeseen itselle sopivan kodin I0ytdmisesta
ja mahdollisuudesta yksityisyyteen. Lisaksi nykyiseen ja entisiin asumuksiin liittyy
usein muistoja, jotka nekin tyydyttavat emotionaalisia tarpeita.'** Asunnon vastaa-
mista yhteenkuuluvuuden ja rakkauden tarpeeseen voidaan myos tarkastella néko-
kulmasta, jossa asunto luo puitteet perheen yhdessd ololle, mutta myds
mahdollisuuden sijaintinsa puolesta rakentaa ystavyyssuhteita naapureihin. SRV yhti-
Oiden katsauksessa tdmé on kuitenkin tulkittu osaksi seuraava tarvetasoa eli arvostuk-
sen tarpeita, joka katsauksessa on k&annetty sosiaalisiksi tarpeiksi. Tassa tapauksessa
seka asunto ettd taloyhtion yhteiset alueet, muodostavat paikan yhteisolliselle toimin-

nalle ja kanssakaymiselle.'*

Korkeimman tason tarpeet eli itsensa toteuttamisen tarpeet voivat nayttaytya asunnon
personointina, mutta myds asunnon muunneltavuutena erilaisiin eldmantilanteisiin.
SRV yhtididen katsauksessa korostetaan sité, etté itsensé toteuttamisen tarpeet asunto-
tuotteen yhteydessa voivat ilmaantua jo hyvin varhaisessa vaiheessa kuten fysiologis-

ten tarpeiden yhteydessa, esimerkiksi pohdittaessa asunnon kalustettavuutta ja

12 Maslow 1987, xii.

13 SRV yhtiot Oyj 2012, 2-4.
14 SRV yhtist Oyj 2012, 2, 6.
115 SRV yhtist Oyj 2012, 2, 7.
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toiminnallisuutta.**® Edella mainittu katsaus ei ota kantaa asunnon rooliin arvostuk-
sen tarpeiden tyydyttdjdnd. Omistusasumisessa voidaan kuitenkin havaita omistajal-
leen myos statusarvoa, silla kodinomistamista pidetdan yleisesti merkkind korkeasta
elintasosta, menestyksesta ja parjaamisesta''’. Tallaisten statussymbolien hankkimi-

nen on liitetty etenkin teollistuneiden maiden piirteeksi®.

Se millaisen tarpeen tayttamistd kukin asunnonostaja pitaa tarkeand on riippuvaista
osaltaan asunnonostajien taloudellisista mahdollisuuksista. Mikéali perustarpeet koe-
taan turvatuiksi ja ostovoima riittdvéksi voidaan esteettisyyden ja itsensé toteuttami-
sen tarpeet nahda térkeiksi. Vastaavasti taloudellisten resurssien ollessa rajalliset
asuntotarvetta maarittelevat ennemminkin turvallisuus.**® Myds erilaiset elamanvai-
heet voivat synnyttdd asuntotarpeita. Esimerkiksi perheenlisdys voi edellyttdd uuden
asuntotuotteen hankintaa tai vastaavasti lasten muuttaessa pois kotoa vanhemmat voi-
vat nahda tarpeelliseksi pienemman asunnon hankinnan.?® Anneli Juntto (2010a)

madrittelee keskeisimmaksi syyksi uuden asunnon hankinnalle tilan tarpeen*?.

3.4.2. Potentiaalisen asunnon etsinta

Tarpeen tunnistamista seuraa etsintavaihe, jolloin ostaja aktiivisesti tai passiivisesti
altistuu saatavilla olevalle tiedolle!?. Kuluttajakayttaytymisessa tama vaihe voidaan
jakaa sisdiseen ja ulkoiseen tiedon etsintdén. Sisaisella etsinnén tarkoitetaan sellaisen
tiedonhankintaa, jota ostajalla itsellddn jo on. Té&llaista tietoa ovat muun muassa aikai-
semmat muistot sekd kokemukset asumisesta ja asuntokaupasta. Ulkoisella tiedolla
vastaavasti tarkoitetaan kaikkea sité tietoa, mitd ympéristd tarjoaa asunnonostajalle.

Tallainen tieto voi tulla esimerkiksi markkinointilahteistd, median ja sosiaalisen me-

116 SRV yhtidt Oyj 2012, 8.

U7 Haartti 2014, 3.

18| ampikoski 1982, 76.

119 Kopec 2012, 181.

1201 ampikoski 1982, 72.

121 Juntto 20104, 31.

122 Blackwell et al. 2001, 71, 73; Kasso 2011, 133.
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dian valityksella seka ihmistenvalisestd vuorovaikutuksesta kuten ystévien kanssa
keskustellen.'® Asuntokaupan yhteydessa ymparistén tarjoamaa tietoa ovat myos

asuntoilmoitukset, -esitteet seka -esittelyt'?*.

Asuntoilmoituksia ovat muun muassa tarjolla olevista asunnoista tiedottavat sanoma-
lehtimainokset tai yksittdista asuntokohdetta koskevat mainokset, joita jaetaan suora-
jakeluna koteihin. Myos Kkiinteistonvélitysliikkeiden ikkunamainokset ja heidan
Internet-sivuillaan tai muissa verkkopalveluissa, kuten Etuovi.com tai Jokakoti.fi si-
vustoilla olevat mainokset, ovat asuntoilmoituksia. Vaikka sdhkdisen asunto-
ilmoittelun suosio on kasvanut hurjasti 2000-luvulla, ei perinteisemman lehti-
ilmoittelun mééra ole mainittavasti vahentynyt. Internetpainotteinen asunnonetsinta
on kuitenkin muodostunut ensisijaiseksi tavaksi hakea tietoa vapaana olevista asun-
noista. Yli 90 % asuntoa etsivista ostajista aloittaa hakuprosessin juuri Internetin
kautta. Asuntoesite on asuntoilmoitukseen verrattuna laajempi ja yksityiskohtaisempi

ja sen tulee olla tarjolla ostajaehdokkaille asuntoesittelyn yhteydessa.'®

Asuntoesittely on tilaisuus, jossa ostaja padsee tarkastelemaan asuntoa konkreettisesti.
Esittelyt jakaantuvat yksityis- ja yleisesittelyihin. Yleisesittelyt ovat kaikille avoimia,
kun taas yksityisesittelyista on sovittu yhden tai useamman ostajachdokkaan kanssa.
Esittelytilaisuudella on tarkea rooli asuntokaupassa, silla k&ytannéssa asunnon myynti
tapahtuu tdman lyhyen tilaisuuden aikana.'?® Asuntoesittelyt antavat lisaksi asun-
nonostajalle mahdollisuuden asunnon ja siihen kuuluvien yleisten tilojen tarkastami-

127

seen ennen varsinaisen ostopadtoksen tekemistd ~'. Asunnonostajalla onkin lain

maéarittelema velvollisuus tarkistaa asunto ennen sen ostamista sailyttadkseen oikeu-
tensa vedota asunnossa mahdollisesti oleviin vikoihin tai puutteisiin. Namé viat ja

puutteet ostajan tulisi havaita niin kutsutulla normaalilla tarkastuksella.*?®

123 Hoyer et al. 2013, 188, 194-195.

124 Kasso 2011, 75.

125 Kasso 2011, 75-76, 78-79, 197, 221-222.
126 Kasso 2011, 79, 199-201.

127 Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2010.

128 K asso 2006, 97; Keskitalo 2007, 86-87.
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Tiedonhankinnan ja kasittelyn laajuus seka siihen kaytetty aika riippuvat asunnonos-
tajasta, hanen persoonallisuudestaan, sosiaaliluokastaan, kokeneisuudestaan ja tulo-
tasostaan. Tiedonhankintaan kéaytettyihin resursseihin voivat vaikuttaa myos
hankinnan suuruus seka siihen liittyvat riskit'?°. Toiset asunnonostajat harkitsevat
esimerkiksi asunnonostoa hyvinkin rationaalisesti hankkien enemman tietoa paatok-
sensa tueksi. Vastaavasti toiset voivat tehdé ostopaétoksia hyvin nopeasti ja vahaisten
tietojen varassa.™*® Lisaksi etsintaan kaytettavissa olevalla ajalla ja saatavilla olevan
tiedon maaréllad on merkitysta. Riippuen markkinoilla tarjolla olevien tuotteiden mé&a-
résta, tiedon maara voi vaihdella runsaasti. Mit4 enemman tietoa on kulloinkin saata-
villa, sitd enemméan asunnonostaja on halukas kayttaméén aikaa tiedon késittelyyn.
Mikali taas ostajalla on vahan aikaa kaytettavissaan asunnon valintaan, han perustaa

paatoksensd vahemmalle maaralle tietoa. ™!

Asunnonostaja Kiinnittdd huomionsa niihin tuotteisiin, joista saatavan tiedon han ko-
kee relevantiksi tarvettaan ajatellen. Tdman lisaksi ostaja kiinnittdd usein huomionsa
nithin asuntotuotteisiin, jotka han kokee viehattaviksi. Huomion kiinnittdminen on
edellytys sille, ettd ostaja alkaa tulkita asunnosta saatavan tiedon sopivuutta tarpei-
siinsa. Lisaksi sopivalta tuntuvan asunnon on oltava asunnonostajan muistettavissa,
jotta tietoa voidaan myshemmin hyddyntaa.*** Ne asuntokohteet, jotka asunnonosta-

jan on helppo muistaa paatyvat todennakdisimmin harkinnan kohteeksi'*.

3.4.3. Arviointi ja asunnon ostopaéatos, jarkea ja tunnetta

Kun tarjolla olevista vaihtoehdoista ollaan selvilld, siirrytddn hankintaa edeltavaan

134

vertailu- tai arviointivaiheeseen, jota seuraa lopulta péaatoksenteko =" . Asumis-

129 Hoyer et al. 2013, 199; Blackwell et al. 2001, 74.
130 ampikoski 1982, 81-82.

131 Hoyer et al. 2013, 201-202.

132 Blackwell et al. 2001, 76.

33 Hoyer et al. 2013, 189.

134 Blackwell et al. 2001, 71; Kasso 2011, 132-133.
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paatoksid koskevissa tutkimuksissa puhutaan asumispreferenssien késitteestad. Talla
tarkoitetaan asunnonostajan ensisijaista valintaa, jossa ostaja asettaa jonkin vaihtoeh-
doista muiden edelle. Kun ostaja lopulta tekee valinnan tarjotuista vaihtoehdoista,
uskotaan hanen paljastaneen asumistoiveensa seké -mieltymyksensa. Asumispaatok-
sid el kuitenkaan aina tehda yksilong, vaan paattdjana voi olla niin kutsuttu paatok-
senteon yksikkd kuten pariskunta tai perhe. Tall6in muodostunut valinta on yksikén
vélinen kompromissi.**®® Lisaksi paatoksentekoon vaikuttavat asunnonostajan kaytos-
sé olevat resurssit sekd valinta hetkelld tarjolla olevat asuntotuotteet, jotka voivat poi-

keta toisistaan merkittavasti**®.

Asuntotuotteiden heterogeenisuus vaikuttaa niiden keskindiseen vertailtavuuteen, silla
toisiaan laadullisesti ja ominaisuuksiltaan korvaavia asuntoja on harvoin saatavilla.
Asunnonostajien onkin usein kehitettdva tapa, jolla he kykenevét néitd toisistaan
poikkeavia tuotteita vertailemaan.™’" Helpoin tapa vertailla asuntotuotteita keskenaan
on tehda arvioita ja péaatoksid pohjautuen asuntojen ominaisuuksiin kuten kokoon,
hintaan ja laatuun®®. Ominaisuuksien vertailua voidaan lahestya eri tavoin paatoksen
aikaansaamiseksi. Asunnonostaja voi esimerkiksi asettaa ndille ominaisuuksille mi-
nimi- ja maksimiarvot, joiden valiin valittavan asunnon tulee sijoittua. Toisaalta ostaja
voi valita suoraan sen asunnon, joka tayttaa parhaiten tarkeimméksi koetut ominai-
suudet esimerkiksi alhainen hintataso ja suuri nelioméaara. Vastaavasti voidaan karsia
valinnasta asuntotuotteet, joissa on jokin negatiiviseksi koettu ominaisuus. Mikali
asunnonostaja kokee tdman Kielteisen ominaisuuden vaikutukset véhaiseksi, voi se
korvautua tuotteen hyvalla ominaisuudella. Jos markkinoilla sattuu olevaan useita
varteenotettavia asuntotuotteita, voidaan ndité tuotteita vertailla kaikkien ominaisuuk-
sien osalta parhaan vaihtoehdon I6ytdmiseksi. Joskus asuntotuotteen valinta voi kui-
tenkin perustua johonkin poikkeukselliseksi tai erityisen miellyttavéaksi koettuun

ominaisuuteen.**®

1% Hasu 2010, 60-61, 64.

13 juntto 2010c, 9; Koskinen 2004, 37.

137 Koskinen 2004, 41, 311.

38 Hoyer et al. 2013, 205; Blackwell et al. 2001, 77.
139 Hasu 2010, 72-80.
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Asunnonostajan oletetaan tekevén asuntokaupassa normatiivisesti ja taloudellisesti
rationaalisia paatoksia. Normatiivisella rationaalisuudella voidaan tarkoittaa lain edel-
lyttaméalld tavalla toimimista, kun taas taloudellisella rationaalisuudella tarkoitetaan
mahdollisimman edullisen kaupan tekemista eli hyddyn maksimoimista. Tallgin osta-
jan ajatellaan resurssiensa puitteissa tyydyttévan erilaiset asumista koskevat tarpeensa
parhaalla mahdollisella tavalla. Asunnonostajan tulisi tdssd optimaalisessa tilanteessa
tuntea kaikkien asuntotuotteiden vaihtoehtoiset ominaisuudet sekd omat tarpeensa
siind madrin, ettd han kykenee asettamaan ne paremmuusjarjestykseen. Tuotteesta
saatavan hyodyn tulisi lisaksi olla asunnon hinnan arvoinen, jotta asunto tulisi oste-
tuksi. Asunnonostajat eivat kuitenkaan aina tavoittele toimillaan parasta mahdollista

taloudellista hyotya.**

Asunnon ostamisen yhteydessd, puhutaan usein myods kodin hankinnasta. Ostop&&tok-
seen liittyy siten myds sellaisia odotuksia, joiden arvoa ei kyetd mittaamaan rahalla.
Taloudellisen hyoddyn ohella asuntoja arvioidaan myds muiden siita saatavien etujen
pohjalta. Tarkeimpid asuntoja arvottavia ominaisuuksia ovatkin usein asunnon koko,
tyyppi, laatu ja varusteet, mutta myos lahelld sijaitsevat palvelut, sosiaalinen ympéris-
t0, jossa asunto sijaitsee seka asunnon yksilollisyys. Naiden liséaksi muita ostopéatok-
seen vaikuttavia tiedollisia tekijoitd ovat remontoinnin laatu sekéa taloyhtion kunto ja
taloudellinen tilanne. Kokeneemman asunnon ostajan on monesti helpompi proses-

soida tallaista tietoa.**

Tiedollisten tekijoiden lisaksi ostopaatoksia pohjataan ulkopuolisten &rsykkeiden he-
rattamiin tunnereaktioihin'*?. Asunnonhankintaan liittyvia paatoksia ei siten tehda
vain jarkisyiden pohjalta, vaan niihin liittyy myo6s tunnesidonnaisuutta, jota asun-

143

nonostaja prosessoi oman asenne- ja kokemusmaailman kautta™°. Téllainen tun-

nesidonnainen paatoksenteko on monesti seurausta ostajalla oleville tiedostamatto-

140 K oskinen 2004, 304-305, 307-309, 312.
141 Koskinen 2004, 258, 310-311, 315.

142 K oskinen 2004, 313, 315.

143 Hasu 2010, 64.
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mille tarpeille kuten toiveille ja unelmille**. Liisa Horelli-Kukkonen (1993) toteaa,
ettd asunnonostajilla on esimerkiksi taipumus tiedostamattaan suosia samankaltaista
asumistyyppié ja -ratkaisua, johon he ovat lapsuuden kodissaan tottuneet. Toisinaan
pyritdén kuitenkin tietoisesti erottautumaan lapsuuden asumisratkaisuista esimerkiksi

sosiaalisen aseman nousua tavoitellen.*®

Asunnonostopéatoksid tehdaan siten useita erilaisia paatoksentekomenetelmia hyo-
dyntden, jotka voivat pohjautua joko tietoon tai tunteeseen valintatilanteesta riippuen.
Usein néitd menetelmid tydstetddn paallekkaisind kokonaisuuksina. Yksi tunneproses-
sointiin perustuva péaatoksenteonmenetelma on niin kutsuttu vaikutukseen vetoami-
nen. Se on yksinkertainen menetelma, joka pohjautuu asunnonostajan intuitioon siita,
millainen ensivaikutelma asunnosta muodostuu ja tunteeko han asunnon omakseen.
Intuitio syntyy ostajan minadkasityksesta eli millaisena han nakee itsensa ja kokeeko
han asunnon vastaavan tata kasitysta.**® Evert Tilly toteaa, ettd asunnon persoonalli-
silla ja visuaalisilla ominaisuuksilla on merkitysta valittaessa asuntoa, silld ostajat
haluavat asunnon vastaavan minakésitystaan. Han kuitenkin huomauttaa, etté todelli-
sen min&kuvan sijaan ostopaétdsta pohjataan pitkalti siihen, millaiseksi ostaja haluaisi
kasittaa itsensa eli tavoitekuvaansa. Tama johtuu siita, ettd uudella asunnolla pyritaan
parantamaan olemassa olevaa tilannetta.*’ Asunnonostaja tulkitsee asunnon sopi-
vuutta mindkasitykseensa ja tarpeisiinsa perustuen siihen, voiko han kuvitella itsensa
asumaan asunnossa. Positiiviset mielikuvat tuotteen kaytostd voivat rohkaista asun-

non hankintaan.*®

Lopullinen ostopaatds on usein tulkintojen summa tai kokonaisarvio, jossa yhdistyvat
sekd kognitiiviset ettd affektiiviset tekijat, mutta myos ymparistostd tehdyt tulkin-
nat**?. Mikali jokin asuntotuotteista on selkeasti muita asuntotuotteita viehattavampi,

ostopadtds on asunnonostajalle helpompi ja edellyttdd vdhemmaén vaivannakoa. Jos

144 ampikoski 1982, 27.

15 Horelli-Kukkonen 1993, 110, 113.
146 Hasu 2010, 80-81.

17 Evert Tilly 2004, 35.

%8 Hoyer et al. 2013, 216, 228.

149 K oskinen 2004, 316.
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hankinta kuitenkin mielletdan jostain syysta liian riskialttiiksi tai siihen siséltyy jokin
epamiellyttavaksi koettu tehtdva, saatetaan hankintaa lykata tuonnemmaksi.™ Eten-
kin taantuman aikana asuntomarkkinoilla esiintyy ostajien keskuudessa varovaisuutta,
joka voi johtaa siihen, etta asunnon oston sijaan paadytaan asumaan vuokralle®. Tal-
laisena aikana promootiotoiminnalla voidaan pyrkia virkistdmaan ostohalukkuutta.
Promootiolla tarkoitetaan myynninedistamista tai arvoaseman nostamista. Toiminnal-
la pyritadn luomaan tuotteeseen arvoja tai merkityksid, jotka vetoavat asunnonosta-
jiin. N&ma arvot voivat osaltaan vaikuttaa ostop&atokseen, mikali ne edustavat sita

arvomaailmaa jota potentiaaliset asunnonostajat pitavat tarkeana. '

3.5.  Asuntokulutuksen muutos ja asumisen arvot

Ennen oli hyvin tavanomaista asuttaa samaa kotia tai maantieteellistd aluetta val-

413, Viiime vuosina on kuitenkin alkanut esiintymaan lisaantynytta tar-

taosan elamaést
vetta muuttaa oman paikkakunnan ulkopuolelle myds Suomessa'®*. Tama johtuu
pitkalti 2000-luvun asumista méérittelevastd maan siséisestd muuttoliikkeesta kasvu-
keskuksiin muun muassa ty6n perdssa™>>. Valtaosa maansisdisestd muutosta onkin
sidoksissa alueellisiin tyémarkkinoihin, kun suuren osan muuttajista muodostavat
toiden tai opiskelupaikan mukaan muuttavat ty6-, perhe- ja asumisuransa alussa ole-
vat nuoret aikuiset. Vilkas alueiden vélinen muutto heijastuu asuntomarkkinoihin alu-
eellisena epétasapainona, kun muuttovoitto alueilla kysyntd kasvaa tarjontaa
korkeammaksi ja vastaavasti muuttotappiosta kérsivilla alueilla kysyntaa ei ole riitta-
vasti.*®® Toinen muuttoja kuvaava ilmié voi olla kasvava kasitys asunnosta sijoituk-

sena, josta ollaan valmiita luopumaan taloudellisen hydyn toivossa®”’.

130 Hoyer et al. 2013, 219, 229.

151 Juntto 20104, 38.

152 Niemela 2002, 68.

153 Kopec 2012, 190.

1> Kopec 2012, 190; Kasso 2011, 132; Laakso 1998, 11.
155 Keskitalo 2009, 1; Keskitalo 2007, 1; Laakso 2000, 21.
156 | aakso 1998, 13, 15.

157 Kopec 2012, 179.
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Maan sisaisen muuttoliikkeen lisd&ntymisen ohella toinen asuntokaupan muuttuva
trendi on pienentyneet asuntokunnat, jotka yhdessa vuonna 2008 alkaneen taantuman
kanssa ovat johtaneet siihen, ettd pienasuntojen kuten yksididen ja kaksioiden kysynta
on kasvanut™®. Yhden ja kahden hengen taloudet ovat lisdéntyneet ja yli kolmen hen-
gen asuntokannat ovat véhentyneet. Esimerkiksi normiperheend pidetty ydinperhe,
joka késittdd vanhemmat ja kaksi lasta, edustavat nykydan vahemmistéd. Yhden ja
kahden hengen taloudet sen sijaan edustavat asuntokuntien enemmistdd ja niiden
maara kaikista asuntokunnista oli vuoden 2012 lopulla 75 %:a."*® Tahan vaikuttavat
muun muassa nuorten aikaistunut itsendistyminen, perheenperustamisen ja yhteen
muuton lykk&aminen, lisdéntyneet avioerot, mutta myods pyrkimys tukea ikdéntyvan
véeston kotona asumista mahdollisimman pitkaan®®. Naiden muutosten on nahty en-
sisijaisesti vaikuttavan vuokra-asuntojen kysyntddn, vaikka omistusasunnoissakin

yhden tai kahden hengen talouksia oli 70 %:a vuonna 2012*°*,

Myaos kuluttajien yksil6llisyys- ja laatuvaatimusten nahdéén kasvaneen etenkin uusien
asuntojen kohdalla*®. T4m4 kertoo siité, ettad asunnon luonne perustarpeiden tyydyt-
t4jand on muuttunut. Asunto ndhdéankin enenevassad maarin eldmantapana ja itsensa
ilmaisun valineena eika niinkaan valttamattomyytena.’®® Kyseista muutosta voidaan
selittdd toisaalta kulutuskulttuurin ja teollisuuden myo6ta lisadntyneella vaihtoehtojen
maarélla, mutta myos kuluttajien kasvaneella tulotasolla ja sen mahdollistamalla va-
linnan vapaudella. Ndma yhdessa ovat luoneet erilaistuvia elamantyyleja ja kasvatta-
neet kuluttajien odotuksia yha raatéloidympié tuotteita kohtaan, joiden kehittelya

kuluttajien tarpeet ohjaavat™®*.

Juntto toteaakin, ettd 2000-luvun alussa tulojen nousun, korkojen laskun ja laina-

aikojen pidentymisen vaikutuksesta suomalaista asumista aiemmin kuvannut vaati-

158 Juntto 2010a, 29; Laakso 2000, 20-21.

159 | apintie & Hasu 2010, 153, 161; Suomen virallinen tilasto 2013, 4.

180 Hamalainen, Kojo, Lanne, Rytkénen ja Reisbacka 2013, 14; Juntto 2010a, 37; Lapintie & Hasu
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181 Juntto 2010a, 38; Suomen virallinen tilasto 2013, 5.

162 Keskitalo 2009, 2.
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mattomuus on vaistynyt ndyttavyyden tieltd. Siten uudessa modernissa asumisen tyy-
lissa estetiikka ja visuaalisuus ovat ylikorostuneita verrattuna kaytannéllisyyteen ja
toiminnallisuuteen. Muutosta tukee liséksi nykyasuntojen hyva perustaso, jossa kay-
tanndllisyys on jo huomioitu. Toisaalta Juntto kuitenkin epadilee, ettd 2008 alkanut

taantuman aikakausi tulee heijastumaan siihen, mita asumisessa pidetaan tarkeana.'®

Elintason nousu ja kulutuskulttuuri juontavat juurensa jo pidemmalle aikavélille kuin
2000-luvulle. Minna Sarantola-Weiss (2008) sijoittaa elintason ja eldmanlaadun pa-
rantumisen 1970-luvun loppupuolelle, jolloin kulutuskulttuuri yleistyi hdnen mukaan-
sa suomalaisessa yhteiskunnassa. Kulutuskulttuurin ja elintason nousun myo6ta
kuluttajilla oli sek& enemman taloudellisia mahdollisuuksia ettd valinnanvaraa, mika
toi mukanaan arvon yksilollisyydesta sekéd elaméntapojen ja -tyylien erilaistumisesta
ja niiden korostamisesta kuluttamalla. Tdma ndkyi muun muassa kasvavana kiinnos-
tuksena kotien sisustamista kohtaan.'®® Nama samat teemat ovat nakyneet asumiskes-
kustelussa edelleen, mutta yksil6llisen kuluttamisen ymmarretdédn nykyisin olevan
omalla tavallaan yhteisollistd toimintaa ja yhtendistd kuluttajan samaistumisryhmén

kanssa'®’.

Tata yhteisollisyytta rakennetaan pitkalti muodin® avulla. Kulutuskulttuuria tuote-
taan viestimalla muodin muutoksista ja siten ohjaamalla valintojamme, mielipitei-
tdmme ja kulutuskayttaytymistdamme oikeaan suuntaan. Muodin tehtdva on pitéa ylla
tuotteiden kiertoa ja saada tuotteet kulumaan toisaalta fyysisesti, mutta myds kulttuu-
risesti. Tasté syysta tietyt tuotteet alkavat aikaa myoten nayttaa vanhoilta, jopa rumil-
ta tai huvittavilta. Modernissa kulutuskulttuurissa kuluttajan velvollisuudeksi ndhdaén
seurata nditd muodin vaihteluita. Tamé& on mahdollistettu silla, ettd samat muoti-

ilmiot ovat kuluttajien saatavilla eri hintaluokissa, mika tasoittaa kulutustottumuksia

1% Juntto 20104, 35.

1% Sarantola-Weiss 2008, 6-8, 30, 33.

187 Autio 2011, 92; Juntto 2010a, 33.

168 Facta 10-osainen tietosanakirja (1975) maarittelee muodin tietylle ajankohdalle ominaiseksi, vallit-
sevaksi makusuuntaukseksi, joka maarittelee muun muassa sisustuksellisia ihanteita. Valpola et al.
1975, 640.
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eri sosiaaliluokkien valilla.**® Moderniin kulutuskulttuuriin liittyva yhteisollisyyden
ja yksilollisyyden tasapainon saavuttaminen edellyttda kuluttajilta taitoa muokata téas-

t4 yhteisesti jaetusta massasta yksilollista'™.

Asumiseen liitetddn monia arvoja, joita eldmassa pidetédan tarkeind. Suomessa suosi-
tuin asumismuoto on omistusasuminen, mika kasittdd yli 60 % Suomen asunto-

kunnista 1

. Omistusasumisen taustalla nahdaén piilevan ideologisia syitd, silla
kodinomistuksen ajatellaan olevan osoitus omillaan selviytymisestda ja oma-
toimisuudesta. Yhtena vaikuttimena omistusasumisen suosioon voidaan pitdd myos
julkisen vallan tukea, silld asunnon ostamista tuetaan korkovahennyksen avulla.’
Omistusasumiseen liitetddn vahvasti arvo itsemaaraamisoikeudesta, jonka alaisuuteen
Sari Puustinen (2010) lukee asukkaan mahdollisuuden vastata asunnon fyysisten ja
esteettisten ominaisuuksien omatoimisesta muokkaamisesta siten, ettd ne vastaavat
héanen omia mieltymyksidan ja minakésitystaan. Han nédkeekin itsemaardédmisen ja
omatoimisuuden toisiinsa liittyviksi arvoiksi. ltsemaaraamisoikeus kuvaa siten asun-

non antamaa vapautta itsensa toteuttamiseen.'’

189 sarantola-Weiss 2008, 84, 91-92, 105, 212.

70 Mé4enpaa & Lehtonen 1999, 71.

111 Koskinen 2004, 34.

172 pyystinen 2010, 325-326; Juntto 1993, 163; Verohallinto.
173 pyustinen 2010, 326.
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4, ASUNTOJEN MYYNTISTAILAUS JA MALLISISUSTAMINEN

4.1. Asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen maarittelya

4.1.1. Sisustamista, stailaamista, lavastamista

Asuntojen myyntistailausta ja mallisisustamista ilmenee, kun asunnonomistajat tai
rakennusliikkeet ovat myymassa asuntoa'’*. Englannin kielessa myyntistailauksesta
ja mallisisustamisesta ndkee kaytettavan kahta erillistd termi& home staging ja home
styling. Staging viittaa kasitteend lavastamiseen. Voidaan ajatella, ettd myytavéaéan
asuntoon lavastetaan toiminnalla kodinomainen ymparisté. Styling puolestaan tulee
sanasta style, joka viittaa kasitteend tyyliin tai muotiin. Nain ollen voidaan ajatella,

etta asuntoon luodaan ajanmukainen tyyli.

Barb Schwarz (2006) sekd Osborne kayttavat molemmat teoksissaan kasitettd home
staging®”. Schwarz médrittelee sen tarkoittavan visuaalista, silmaa miellyttavaa esi-
tysta potentiaaliselle ostajalle, jolla myydaan tilaa positiivisten mielikuvien avulla'™.
Osborne tukee tata ndkemystéd maarittelemalld sen toiminnaksi, jolla myytava asunto
lavastetaan potentiaalista asunnonostajaa houkuttelevaksi '’ . Sekd Osborne ettd
Schwarz toteavat, ettd toiminnalla pyritddn haivyttamaan asukkaan persoonallisuus
asunnosta, jotta se miellyttdisi useampaa ostajaehdokasta. Tama madaritelma erottaa
heidan mukaansa toiminnan sisustamisesta, joka pyrkii asujansa yksilollisen maun

korostamiseen. Vastaavasti home staging tehdaén aina myyntia tavoitellen.*"

Hedengrenin ja Zacken ruotsinkielisessd alkuperéisteoksessa on kaytetty késitetta

7% Kopec 2012, 177; Osborne 2010, xvii.
175 Oshorne 2010; Schwarz 2006.

176 gchwarz 2006, 1, 7-8, 14.

17 Oshorne 2010, 2.

178 Oshorne 2010, 2-3; Schwarz 2006, 12.
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homestaging *'®. He madrittelevat kasitteen niin ikaan toiminnaksi, jossa “ennen
myynti& asunto tehdaan ostajalle mahdollisimman houkuttelevaksi”. Heidan mukaan-
sa kasite voi tarkoittaa kevyttd remonttia tai asunnon ilmeen neutralisointia, raikasta-
mista, ajanmukaistamista tai kohentamista. Myds Hedengren ja Zacke suosittelevat
henkil6kohtaisten tavaroiden poistamista ennen asunnon myyntia.*®® Osborne on sa-

moilla linjoilla siité, ettd home staging voi pitaa sisallaan kevyita remontteja’®:.

Evert Tilly kayttdd tutkimuksessaan niin ikd&n home staging kasitettd. Hanen mu-
kaansa ilmiossa on kyse viihtyisan tunnelman luomisesta, kalusteilla, tekstiileilla ja
somisteilla. Toiminta voi olla asunnon remontointia tai yksinkertaisempia muutoksia
kuten esineiden vaihtamista. Se tuo esiin asunnon mahdollisuudet, vahent&a hairitte-
kijoita ja houkuttelee potentiaalisia ostajia. Home staging on tunteisiin vetoamista,
jotta asunto menisi nopeammin kaupaksi ja asunnonmyyjan toivomaan hintaan.'®
Edelliset madritelmat home staging kasitteesta viittaavat kaytettyihin asuntoihin teh-

tavaan toimintaan, silla ne lukevat remontoinnin yhdeksi toiminnoksi.

Tomas Ryen & Anders Stenersen (2006) kayttavat tutkimuksessaan Hedengrenin &
Zacken tapaan kasitettd homestaging. Ryen & Stenersenin mukaan homestyling ja
homestaging kasitteet ovat toisilleen vastakohtaisia. He maarittelevat homestyling
kasitteen perustuvan henkilokohtaisten mieltymyksien esiintuomiseen, kun taas ho-
mestaging ei korosta tiettyd elamantapaa. He toteavat, ettd homestyling edustaa kape-
aa o0saa homestaging toiminnasta, keskittyen vain asunnon esteettisiin 0sa-
alueisiin.'®® Nain ollen homestyling kasite olisi heidan mukaansa kaannos sisustami-
selle, kun taas homestaging viittaisi laajempaan myyntid varten tehtavaan, jollain ta-

valla neutraaliin toimintaan.

¥ Homestaging yhteenkirjoitettuna on kasitteen ruotsalainen kirjoitustapa. Suomennetussa teoksessa
kasite on kaannetty kodin stailaukseksi. kts. Hedengren & Zacke 2007.

180 Hedengren & Zacke 2007, 8.

181 Oshorne 2010, 99.

182 Evert Tilly 2004, 9.

183 Ryen & Sterensen 2006, 16.
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Ryenin & Stenersenin jaottelu poikkeaa ruotsalaisyritys Twentyfourdesignin palve-
luidensa yhteydesséa kayttamastd maaritelmasta. Yritys kuvailee home staging palve-
lunsa sopivan tyhjien asuntojen myyntiin, jolloin yritys vastaa asunnon kalustuksesta,
valaistuksesta seka tyylistd. Vastaavasti home styling palvelu on tarkoitettu valmiiksi
kalustetuille asunnoille, jotka kaipaavat uutta jarjestystd, vuokrakalusteita tai rek-
visiittaa ennen myyntia.'® Nain ollen kasite home staging voidaan kaantaa mal-
lisisustamiseksi, mikéli mallisisustaminen maaritelladn toiminnaksi, jossa uuden

kerrostalon ollessa rakennusvaiheessa®®®

tai kéytetyn asunnon ollessa tyhjill&&dn huo-
neisto sisustetaan kokonaisuudessaan ennen asunnonmyyntia'®®. Vastaavasti home
styling viittaisi kaytettyjen asuntojen myyntistailaukseen, jolloin hyddynnetdédn mah-

dollisuuksien mukaan asunnon olemassa olevaa kalustusta.

Suomessa esiintyy vastaavanlaista epdjohdonmukaisuutta késitteiden kaytossa. Tata
kuvaavat esimerkiksi monet keskustelufoorumi- seké artikkeliaineistossa esiintyvét
variaatiot siitd, miten myyntia varten tehtdva asunnon valmistelu nimetaan. Yleisim-
min kaytettdvien késitteiden asuntostailauksen ja kodin stailauksen ohella puhutaan
my0s jonkin verran myyntistailauksesta, myyntisisustuksista ja lavastamisesta. Lam-
minen arvelee, etta stailaus koetaan kasitteena etaiseksi'®’. Tama selittaa sellaisten
kansanomaisempien nimityksien kayton kuten asunnon myyntikuntoon laitto, ehos-
taminen, siistiminen tai tuunaaminen. Riittdvan kuvaavan kasitteen I0ytdminen vai-

kuttaa uuden palvelun kohdalla haastavalta.

”Asunnon lavastaminen -- eli stailaus, meikkaaminen tai somistaminen -- tarkoittaa
sita, etta koti trimmataan myyntikuntoon ennen ensimmaista myyntinayttoa.” %

Késitteiston runsauden ohella aineistosta valittyy monitulkintaisuutta siitd, milla k&-

sitteilld kuvataan tyhjid, kalustettuja, uusia tai kdytettyja asuntoja. Artikkeliaineistos-

184 Twentyfourdesign.

18 32 > NA 20.12.2013.
18 vrityskuvalehti 2014, 6.
187 _Lamminen 2012, 6.

188 Tahtinen 2006.
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sa asuntojen myyntistailaus kasitetddn sekd uusien ettd kéytettyjen asuntojen toimin-
naksi lukuun ottamatta yhté artikkelia, joka erottelee myyntistailauksen ja mallisisus-
tamisen kasitteet toisistaan’®. Vaikka tyhjien ja kalustettujen asuntojen erottaminen
toisistaan poikkeavina toimina toistuikin haastatteluaineistossa, osoittautui niiden ka-

sitteellistdminen ajoittain ongelmalliseksi.

’[....Jmallisisustaminen l&htee kyl, jos nyt puhutaan siitd, ettd mallisisustetaan tyhja
asunto, niin tota... Ymmarranks ma nyt oikein, etté sa tarkotat, ettd myyntistailaus
niinku tiAmmadseen, missa on omat huonekalut?”**%

Yksiselitteisen ja vakiintuneen kasitteiden kdyton puuttuessa sekd epéselvyyksien
valttamiseksi kéytetddn tassa tutkimuksessa kasitteitd asuntojen myyntistailaus ja
mallisisustaminen. Asuntojen myyntistailauksella tarkoitetaan toimintaa, jossa kéyte-
tyt jo valmiiksi kalustetut asunnot valmistellaan myyntiin hyddyntden mahdollisim-
man paljon jo olemassa olevaa asunnon kalustusta. Vastaavasti mallisisustamisen
kasitteella tarkoitetaan tyhjien seké uusien etta kaytettyjen asuntojen uudelleen kalus-

tamista myyntié varten.

4.1.2. Imagon ja brandin rakentamista

Asuntojen myyntistailausta ja mallisisustamista verrataan useaan otteeseen tuotepak-

kauksiin'®!. Schwarz viittaa metaforallaan pakkaukseen, joka houkuttelee ostajaa pa-

192

remmalla ulkond6lld~. Vastaavasti Osborne liittdd metaforaan kokemuksen sopi-

vuudesta tavoitteisiin ja tarpeisiin, joita ostajalla on'%.

Evert Tilly nostaa esiin
myyntistailauksen ja mallisisustamisen vertautumisen tavaramerkkimainontaan, jossa

tuotteen imagosta ja sen edustamasta eldmantavasta viestitdaan kuluttajille mainosten

189 yrityskuvalehti 2014.

19091 > NA 16.12.2013.

191 Oshorne 2010, 3; Schwarz 2006, 11; Evert Tilly 2004, 9.
192 Schwarz 2006, 11.

1% Oshorne 2010, 3.
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ja tuotepakkauksen kautta'**.

Philip Kotler & Gary Armstrong ovat teoksessaan Principles of Marketing (2012)
maéaritelleet tuotteen kolmen tason mallin. Sen mukaan tuotteella on olemassa ydinta-
so, joka edustaa tuotteen ydinhyotyd asiakkaalle. Sitd, miksi han on hankkimassa
asuntoa. Ydinhyoty voi asunnon kohdalla olla tarve lisétilalle tai itsendisyydelle.
Ydintasoa ympardi mielikuvataso, jossa sijaitsee todellinen eli fyysinen tuote, asunto,
kaikkine ominaisuuksineen. Nama ominaisuuden maéarittelevét lopullisen valintamme
ja erottelevat asuntotuotteet toisistaan. Ulommainen taso on laajennettutaso, jossa
sijaitsevat tuotteeseen liittyvét vaihtoehtoiset palvelut tai edut, esimerkiksi vakuutuk-
set.’®  Mielikuvatasoon kuuluu muun muassa Osbornen, Schwarzin ja Evert Tillyn

mainitsema tuotepakkaus™®.

Evert Tilly nostaa myyntistailauksen ja mallisisustamisen yhteydessa esiin brandiper-

3197 samoin kuin ihmiselld, voi olla sille ominaisia

soonallisuuden kasitteen. Bréandill
persoonallisuuden piirteitd. Ne méarittelevat, miten brandi ndyttaytyy suhteessa mui-
hin brandeihin. Asunnonostajat ovat taipuvaisia valitsemaan sellaisen asunnon, jonka
persoonallisuuteen he pystyvét samaistumaan. Tall6in asunnon on oltava sopiva osta-
jan nykyisen tai tavoiteminakuvan kanssa olemalla fyysisiltda ominaisuuksiltaan veto-

voimainen. Tall6in sita arvostetaan enemman kuin muita asuntotuotteita.*%

Myo6s Osborne toteaa, ettd asuntojen myyntistailaus ja mallisisustaminen ovat brandin
luomista valitulle kohderyhmélle. Tyylillista yhteensopivuutta tarkedmpéana han kui-
tenkin pitaa sitd, ettd asuntoon rakennettu lavastus on yhteensopiva oletetun kohde-
ryhman tarpeiden ja toiveiden kanssa. Koko asunnon on vélitettdva samaa viestia ja

jokaisella huoneella on oltava selked tarkoitus, joka viestii, kuinka asunnossa ele-

194 Evert Tilly 2004, 9-10.

19 Kotler & Armstrong 2012, 249-250.

196 Kotler & Armstrong 2012, 250; Osborne 2010, 3; Schwarz 2006, 11; Evert Tilly 2004, 9.

197 Brandi voidaan maaritella esimerkiksi tuotemuotoiluksi, joka erottelee kilpailevat samaa ydinhy6tya
tarjoavat tuotteet toisistaan. Aaker 1991, 7.

198 Evert Tilly 2004, 12-16.
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t4an."® Asuntojen myyntistailaus ja mallisisustaminen voidaan siten kasitteellistaa
joko visuaaliseksi markkinoinniksi tai tuotesuunnitteluksi, joilla pyritdan visuaalisia
keinoja kayttaen luomaan asunnosta positiivisia mielikuvia ja erottamaan se Kilpaile-
vista tuotteista. Liséksi toiminnalla viestitddn asunnon kyvysté olla yhteensopiva tar-
peiden, tavoitteiden, elaméntyylin ja mindkuvan kanssa seka aktivoidaan ostohalua ja

paatoksentekoa. >

Seké tulojen kasvu ettd tavaravalikoiman lisddntyminen ovat edistdneet yha erilais-
tuneempien eldmantyylien syntymistd. Elaméntyyleistd on muodostunut yksi asun-
nonostajia erotteleva tekija, eivatkd kaikki eldméntyylit vetoa ostajiin yhtd vah-
vasti.?®* Myyntistailauksesta ja mallisisustamisesta onkin muodostunut valine, jolla
asuntotuotteet voidaan kohdentaa tietylle kohderyhmalle, heidan persoonallisuudel-
leen ja elamantyylilleen®?. Se on siten viestinta4, jonka on tarkoitus kertoa, millaisel-
le asunnonostajalle kyseinen asunto parhaiten sopii®®®. Tavoitteena on miellyttad
mahdollisimman laajasti valittua kohderyhmaa, jonka sisaltakin 16ytyy yksilollisia
toiveita ja mieltymyksiéd liittyen véreihin, materiaaleihin, sisustus- ja eldmantyy-

leihin®®*,

4.2. Asuntojen myyntistailaus ja mallisisustaminen kdytanndssa

“It is a systematic and coordinated methodology in which knowledge of real estate,
home renovations and creative design principles are applied to attract a buyer.”?

Asuntojen myyntistailaus ja mallisisustaminen nahdd&dn menetelméné tai prosessina,

199 Oshorne 2010, 131-136.

290 Nieminen 2003, 8-9, 221; Lampikoski 1982, 44.
201 Kopec 2012, 177.

202 Kopec 2012, 177; Evert Tilly 2004, 33.

203 Evert Tilly 2004, 31.

204 Oshorne 2010, 153.

205 Real Estate Staging Association, 1.
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jossa asunto valmistellaan myyntia varten®® . Innovaation maaritelman mukaan
myyntistailaus ja mallisisustaminen ndhdaan ennen kaikkea uutena liiketoimintana,
jolla tuotettavasta hyddysta kuluttaja on valmis maksamaan®®’. On kuitenkin huomi-
oitava, ettd monet palvelun toiminnot ovat myds asunnonmyyjan itsensa toteutettavis-

Sa.

”Joo no me varmaan, ku me puhutaan stailaamisesta, niin puhutaan vahan eri asiois-
ta. Sie puhut varmaan siitd... varmaan niinku ammattimielessa... Ja mie sitten néaen
niinku, vaan niinku jonkun asunnon myymisena, ettd mita sille voidaan teha ilman
ammattilaisen apuakin.””?%

Asunnonmyyjé voi siten valita toteuttavansa myyntistailauksen itse tai vastaavasti
suunnittelijan avustamana. Myyntistailaukseen ja mallisisustamiseen kuuluvat joko
osittain tai kokonaisuudessaan sellaiset toiminnot kuten asunnon siivoaminen, tava-
roiden karsiminen, asunnon ajanmukaistaminen ja korjaaminen seké kalusteiden ja
esineiden uudelleen jérjestely ja asunnon valaiseminen®®. Ammatillisesti asuntojen
myyntistailausta voidaan tarjota erilaisina palvelukokonaisuuksina kuten konsultaa-
tiona, uusien huonekalujen ja esineiden hankintana, vikojen ja puutteiden korjaamise-
na tai asunnon siivouksena. Naistd asunnonmyyjét voivat valita parhaiten sopivan

palvelutason.?*

4.2.1. Asunnon siistimista

211

Asuntojen myyntistailauksen yleisin toteutustaso on asunnon siistiminen=—-. Asunnon

siistimiseksi on téssa tutkimuksessa luettu asunnon siivoaminen seké ylimaaraisten tai

2% Oshorne 2010, 175; Real Estate Staging Association, 1.
207 Tyé- ja elinkeinoministerié 2014.

2% K1 > NA 19.11.2013.

209 Real Estate Staging Association, 1.

210 Ryen & Stenersen 2006, 7, 16.

21 Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto Ry 2012, 18.
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henkilokohtaiseksi koettujen tavaroiden ja kalusteiden karsiminen®?2. Osbornen mu-
kaan siistityn asunnon kohdalla ei varsinaisesti voida puhua myyntistailauksesta, mut-
ta asunto on kuitenkin laitettu myyntikuntoiseksi ja ostajalle on tarjottu paremmat

edellytykset asunnon arvioimiseen®*2.

Siistimistd pidetddn keskustelufoorumiaineistossa tarkeimpéna myytdvaan asuntoon
tehtdvana toimena ja asunnonmyyjan velvollisuutena. Erityisen tarkedaksi siisteys koe-
taan hygieniatilojen kuten WC:n, kylpyhuoneen ja keittion kohdalla. Naiden tilojen
epésiisteyden tulkitaan viestivén asunnon laiminlyénnistd. Puhtauden tuottamana etu-
na nahdaan lisaksi asunnon hajuttomuus ja raikkaus. Hajuttomuutta pidetdan osoituk-
sena esimerkiksi siitd, ettei asunnossa ole kosteusongelmaa. Osborne toteaa, ettd
tuoksut voivat saada ostajat varautuneeksi. Lisaksi ne voidaan kokea arsyttaviksi.?**
Moni kokeekin ylimé&éraisten ja etenkin keinotekoisten tuoksujen viestivan siitd, etta

asunnon ominaistuoksussa on jotain vikaa.

’Huonetuoksua ei kannata kayttaa tai alkaa leipomaan pullaa, silla min& ainakin
alkaisin epailla yritetaanko silla peittda homeenhajua tai muuta epailyttavaa.”?'

Puhdas asunto nahdaan keskustelufoorumiaineistossa houkuttelevana, arvokkaampa-
na ja helpommin kodiksi miellettdvana kuin likainen asunto. Osborne toteaakin, etta
puhtaudella voidaan edistdd asunnon myyntia ja lisdtd asuntoon arvoa. Han myos
huomauttaa, ettd asunnonostajat arvioivat edellisen omistajan kykya huolehtia asun-
nosta perustuen asunnon puhtauteen.?*® Pelkan puhtauden ei kuitenkaan koeta riitta-
van, jotta asunnosta saataisiin siisti yleisvaikutelma. Asunnon mielletddn nayttavén

sotkuiselta, jos sinne on ahdettu liikaa tavaraa, vaikka puhtauden méaaritelma tayttyisi.

212 gchwarz 20086, 9.

213 Oshorne 2010, 184-188.
214 Oshorne 2010, 46.

215 johanna 9.4.2006.

216 Oshorne 2010, 118, 123.
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”|hmisilla on nyky&an ylipaataan liikaa tavaraa asunnoissaan.” "’

Artikkelilainaus kuvaa osuvasti kulutuskulttuurin tuottamaa materialistisuutta, joka
nahdadn asuntoa myytéessa ongelmallisena. Myyntistailaukseen kuuluukin oleellise-
na osana ylimaaréisten huonekalujen, pienesineiden ja henkilokohtaisten tavaroiden
pois kerddminen. Téall& tavoin asunnonmyyjé voi vahentda asunnostaan hairiotekijoi-
t4, jotka tuovat sotkuisen vaikutelman, héiritsevdt asunnonostajaa Kiinnittdmasta
huomiotaan asuntoon tai estavat asunnossa etenemisté seka fyysisesti ettd mielikuval-
lisesti.”*® Hairi6tekijat poistamalla voidaan siten parantaa ostajan kokemusta asunnos-

ta 219 .

Osborne kehottaakin asunnonmyyjid poistamaan jopa puolet asuntonsa
kalustuksesta seké esineistdsta. Erityisen tarkeda tyhja tila on seinien vierustoilla seka
Kiinteissa kaapistoissa ja laatikostoissa, jotta asunnonostajat voivat todeta séilytystilan

riittdvyyden ja tarkistaa niiden kunnon.??

Evert Tilly toteaa haastatteluihinsa pohjautuen, etta kiinteistonvalittajat nakevét hen-
kilokohtaisten esineiden poistamisen tarkeimpané toimena valmisteltaessa asuntoa
myyntiin??!, Henkilokohtaisiksi esineiksi voidaan lukea sellaiset esineet, jotka vah-
vasti edustavat asunnonmyyjan henkilokohtaista makua ja eldmantyylid. Erityisesti
sellaiset esineet, jotka viittaavat esimerkiksi poliittisiin tai uskonnollisiin aatteisiin ja
voivat siten loukata asunnonostajia, tulee poistaa nakyviltd. Ndin asunnonmyyjé héi-
vyttéd itsensd myytavasta asunnosta ja antaa tilaa asunnonostajille, heidan tyylilleen,
unelmilleen ja tarpeilleen. Tama on tarke&a siitd syystd, ettd lilkaa omistajastaan
muistuttava asunto voi tuntua asunnonostajista vieraalta, ahtaalta ja varatulta. Ano-

nyymiuden merkitys kasvaa, mita nuorempi kohderyhma on kyseessa.?*

217 Smolander 2013, 19. SKV Kiinteisténvalitys Oy:n kiinteistonvalittdjan ja sisustussuunnittelijan
Paivi Eskelisen haastattelu artikkelissa Kevytkin myyntistailaus edistda asunnon myyntia — Suuret re-
montit kannattaa jattaa uudelle omistajalle.

218 Osborne 2010, 47-49, 58.

219 Evert Tilly 2004, 34.

220 Osborne 2010, 61, 75, 80-81.

221 Evert Tilly 2006, 26.

222 Osborne 2010, 30, 55-57, 73-74.
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Keskustelufoorumiaineistossa ollaan pitkalti samaa mieltd, ettd ennen asunnon-
myyntid ylimaaréiset ja liian henkilokohtaiset tavarat on poistettava, jotta asunnon
tarkastaminen olisi vaivattomampaa ja asunto nayttaisi tilavammalta, selkedmmalta ja
raikkaammalta. Liséksi moni uskoo, ettd nykypéivand asunnonostajat arvostavat
enemman avaria tiloja, joissa on vdhemman esineita nékyvilla ja riittavasti sailytysti-
laa. Ndin ostaja voi helpommin kokea asunnon omakseen. Vaikka valtaosa suhtautuu
tavaroiden karsimiseen myonteisesti ja velvoitteena, heréttdd se myos kritiikkid. Osal-
taan kritiikki koskee karsimisen aiheuttamaa vaivaa seka varastoinnin ongelmallisuut-
ta, kun valiaikaista sailytystilaa ei ole saatavilla. Osa tulkitsee myo6s tyhjempien
asuntojen viestivdn asunnon sopimattomuudesta kodiksi, mikd osoittaa kodin kasit-

teen subjektiivisuuden.

’[....]Jkyll& minusta nuo ilmoitusten (etenkin uudehkot) melkein tyhjiin riisutut, per-
soonattomat asunnot on ldhes yhta luotaantyontavan nakoisia kuin sellaiset tavaraa
pursuilevatkin.[....]Jtulee olo kuin katsoisi jotain huonekalukaupan esittelyhuonetta
eikd kenenkaan oikeaa kotia. Ja jos ei siitd kukaan muukaan ole osannut kotiaan teh-
d4, on vaikeaa nahda asuntoa omanakaan kotina.”??

Kaikissa aineistoissa asunnon siistiminen ndhdaan véhaisimpand, mutta myos véaltta-
mattomimpand panostuksena, joka asunnonmyyjan tulee tehdd ennen myyntia. Esi-
merkiksi Osborne nékee asunnon esittelemisen siivottuna, tyhjempéna ja jarjesteltyna
siind maarin tarkeand, ettd ndma toimet tulisi tehda myos aikaresurssien ollessa rajal-

224

liset“”. Vaikka siivoamista ja tavaroiden karsimista voidaan toteuttaa myyntistailaus-

ta tarjoavan suunnittelijan kanssa??, mielletaan toiminta monesti sellaiseksi, josta
asunnonmyyjat selviytyvat ilman ammattilaisen apua. ’Pesuratti on tarkein tyoka-

Iun226

223 |hmettelee 1.9.2013.

224 Oshorne 2010, 184-188.

22533 > NA 21.1.2014; S1 > NA 16.12.2013.
226 Osittain samaa mielta 30.3.2009.
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4.2.2. Sisustamista ja somistamista

Asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen kohdalla sisustaminen ja somista-
minen nahddén toimintana, jossa asunto lavastetaan tiettyd kohderyhmé&a miellytta-
vaksi. Télla tasolla asuntotuotteelle rakennetaan brandi, joka valittda samaa yhtendista
viestia potentiaalisille ostajaechdokkaille koko asunnon l&pi. Viestin vélittdjind toimi-
vat valaistus, kalustesijoittelu, varit ja somisteet.?” Uusien asuntotuotteiden mal-
lisisustaminen poikkeaa kaytettyjen asuntojen sisustamisesta siind mielessd, etta
uusien asuntojen yhteydessé ei pyrita vain toteuttamaan sisustusta, joka vastaa asun-
non potentiaalista kohderyhmaa. Tarkoituksena on lisaksi pitda ylla rakennusliikkeen
bréndi& ja viestittaa yrityksen arvoista silloinkin, kun samalla rakennusliikkeelld on

tarjolla asuntoja arvoltaan eritasoisilla asuinalueilla ja erilaisille kohderyhmille.??®

Myyntistailauksen ja mallisisustamisen yhteydessa sisustaminen toteutetaan luomalla
vinjetteja eli lyhyitd kuvauksia siitd elamantyylista ja toiminnoista, joita myytavéassa
asunnossa voidaan harjoittaa®®®. Siivoamisen ja tavaroiden karsimisen jaljilta elotto-
maan tilaan tuodaan kalusteiden ohella kasveja sek& harkitusti muita esineitd, joilla
kuvaukset luodaan. Néiden kuvauksien valityksella asunnonostajat voivat kuvitella
itsensa toteuttamaan tata elamantyylia asunnossa hankittuaan sen omistukseensa.”*
Osbornen mukaan vinjeteilld romantisoidaan asunto ja kerrotaan tarinaa elamasta,
jota potentiaaliset ostajat tavoittelevat esimerkiksi sijoittamalla yhteen huoneeseen

nojatuoli ja taloussanomat®*’.

Vinjettien luomisesta ei juurikaan puhuta Suomessa myyntistailauksen ja mallisisus-
tamisen yhteydessd. Kohderyhman tarpeisiin vastaaminen mielletddn enemmaén tiet-
tyyn asunnonostajaan vetoavan sisustustyylin toistamisena lapi asunnon. ldealististen

vinjettien sijaan S1:n mielestd on tarkedmpé&d, ettd asunnossa osoitetaan vahintadén

221 Oshorne 2010, 131-132 .

228 52 > NA 20.12.2013.

229 Kopec 2012, 177; Osborne 2010, 134.
20 Kopec 2012, 177.

281 Oshorne 2010, 134.
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paikat niille kalusteille, joita enemmistolla asunnonostajista on kotonaan. Naita ovat

sénky, sohva, TV-taso, ruokapoyté ja tuolit.

”[....Jmun mielestd, asuntostailaus on huonoimmillaan sité, ettd olohuoneessa on
yksi nojatuoli ja talja lattialla ja nippu lehtia. Annetaan visio, etta taalla on valtaisas-
ti tilaa ja s& vaan istut ja rentoudut. Mutta parhaimmillaan se on sita, ettd ihminen,
ku tulee sinne, niin se voi ymmartaa sen, etta kuinka taalla voidaan asua. Taa asunto
on tarkoitettu asuttavaksi.”*%

Myos keskustelufoorumiaineistossa myyntistailaus ja mallisisustaminen ymmarretaan
toimintana, jolla kalusteita sijoittelemalla ja tekstiileja vaihtamalla havainnollistetaan
asunnonostajalle yksi mahdollisuus asunnon sisustamiseen. Muutoin ké&sitykset sisus-
tamisesta ja somistamisesta ennen myyntia ovat ristiriitaisia. Asuntojen myyntistai-
laus nahdéén toisaalta pintasilaukseksi, jolla asunnonmyyjat osoittavat ostajille oman
nakemyksensé tilojen kaytostd. Sen tarpeellisuutta myynnin kannalta kyseenalaiste-
taan, vaikka kauniisiin asuntoihin yleisesti suhtaudutaankin positiivisesti. Toisaalta
ajatellaan, ettd myyntistailaus taytyy tehd& nimenomaan potentiaalista ostajaa silmalla
pitéen, eikd omien tarpeiden ja mieltymyksien mukaan, silld kyse on ennen kaikkea

mielikuvista.

”’Kun myéhemmin haastattelin samassa esittelyssa kayneitd tuttaviani, he sanoivat,
etta eihan se ollut perheasunto. Ei ollut tarpeeksi makuuhuoneita.

Oikeasti asunnossa oli kolme makuuhuonetta ja kaksi olohuonetta, mutta aiempi
omistaja oli sisustanut ne kahdelle aikuiselle. Eli yksi makuuhuone oli tydhuone, yksi
varasto ja toinen olohuone oli tdynna niita huonekaluja, jotka eivat muualle sopineet.
Ne jai monilta jotenkin huomaamatta.”?*

Kohderyhmén tarpeiden huomioiminen ja mielikuvien luominen voikin edellyttdé
asunnon huoneiden nykyisten kayttotarkoitusten muuttamista kohderyhman elamaa

palvelevaksi. Osborne mukaan asunnossa tulisi vélttdd monimerkityksellisia huoneita

2231 > NA 16.12.2013.
2 Vierailija 17.10.2010b.
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mahdollisuuksien mukaan, sill4 ne viestivat asunnonostajille, ettei asunnosta I6ydy
riittavasti tilaa kaikille toiminnoille. Tastd syysta kullakin huoneella tulisi olla yksi
selkedsti maaritelty kayttotarkoitus. Tallaisen periaatteen toteuttaminen on usein
mahdollista vain pohjaratkaisultaan eriytettyjen asuntojen kohdalla.?** Kalusteiden
siirtely, uusien kalusteiden ja tekstiilien hankinta sekd huoneiden kayttotarkoitusten
muuttaminen koetaan hankalaksi, varsinkin silloin, kun ’myynnin aikana on elettava

normaaliakin elamaa’’?® asunnossa.

Evert Tilly toteaa, ettd on olemassa ominaisuuksia, jotka riippumatta asunnon kohde-
ryhmasta vetoavat asunnonostajiin. Naitd ovat rauhallisuus, turvallisuus ja harmo-
nia.?*® Osborne puolestaan nakee laajan ostajakunnan arvostavan asuntotuotteissa
neutraaliutta, anonyymiutta ja keskinkertaisuutta, joita myyntistailauksella tulee ta-
voitella. Sisustamisen ja somistamisen avulla onkin tarkoitus luoda asuntoon tasapai-
noa. Tarkeintd on toistaa samaa tyylid huoneesta toiseen, jotta yhdenmukaisuus ja
tasapaino sailyvat lapi asunnon siindkin tapauksessa, ettd jotkin asunnon huoneet
edustavat eri aikakautta. Osbornen mukaan tasapaino mielletddn nykyaikana luksuk-

seksi, joka tarjoaa vastapainoa yhteiskunnan nopeatempoisuudelle.’

Myos keskustelufoorumiaineistossa todetaan, ettd ’yleisilmeeltddn neutraali asunto

»238 | isaksi korostuvat sellaiset ominai-

on useamman mahdollisen ostajan mieleen
suudet kuin valoisuus, tyylikkyys, viihtyisyys ja kodikkuus. Valtaosan mielesta neut-
raalius ja valoisuus saadaan aikaan sisustamalla asunto valkoisia tai muutoin vaaleita,
yksivarisia tekstiileita kayttden. Kopec nakeekin myyntistailauksen pyrkivén illuusi-
oon suuremmasta, valoisammasta ja houkuttelevammasta kodista?*°. Tasapainon ja
neutraaliuden ohella asunnossa on kuitenkin oltava kontrasteja, joilla asuntotuotteesta

saadaan kiinnostavampi®*®. Liian neutraali asunto voi menetta4 huomioarvonsa. So-

2% Oshorne 2010, 132-133, 135.

2% Help Wanted 8.4.2006.

2% Evert Tilly 2006, 34.

237 Oshorne 2010, 137-138, 150-151, 174.
2% Dior 3.2.2011.

%9 Kopec 2012, 177.

240 Oshorne 2010, 159.
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mistamisen tehtdvand onkin lisatad neutraalisti sisustettuun asuntoon véreja kohde-

ryhman mieltymykset huomioiden®*

. Varminta on kayttaa véreja, jotka ovat yhden-
mukaisia esimerkiksi sisustuslehdissa nékyvien valtavirta trendien kanssa. Jokaisesta
huonetilasta on lisdksi 10ydyttava niin kutsuttu huomiopiste, jonka ostajan halutaan
huomaavan. Ne voivat olla fyysisid ominaisuuksia kuten asunnossa oleva takka tai
pintamateriaali, mutta myds emotionaalisia kuten tunnelma kotoisuudesta.?** Huo-

miopisteiden korostaminen voi olla yksi ostopaattkseen johtava tekija.

’Yksi tuttuni thastui asunnon eteisessa oleviin lasiparioviin ja osti asunnon, vaikka se
oli muuten epakaytannollisyyden huippu.””?*

Kalustesijoittelulla on myyntistailauksessa ja mallisisustamisessa myds toiminnalli-
nen tehtdva mielikuvallisen ohella. Oikeanlainen kalustesijoittelu mahdollistaa va-
paan liikkuvuuden asunnossa silloinkin, kun kyseessé on yleinen asuntoesittely ja
potentiaalisia ostajia on saapunut paikalle useita®**. Esteeton kulku tulee mahdollistaa
seka fyysisesti ettd visuaalisesti, jotta koko asunto voidaan nahda yhdelld vilkaisulla.
Fyysinen liikkuvuus mahdollistetaan selkeilla kulkulinjoilla, joita kalusteet eivat héi-
ritse.**® Visuaalinen liikkuvuus puolestaan mahdollistetaan huomioimalla katselu-
kulmat sekd katseen liikkuminen tilassa **° . Kun keskustelufoorumiaineistossa
asunnon siistiminen nahtiin selkeésti toimintana, jonka asunnonmyyjéa kykenee itse
tekemaan, jakaa sisustaminen ja somistaminen vastaajien mielipiteet. Palvelu mielle-

taan hyvana niille, joilla ei vain ole sisustussilmaéa tehda sisustusta itse”?*’.

! Hedengren & Zacke 2007, 12.
222 Oshorne 2010, 137-138, 143.
243 tja 17.11.2006.

244 52 > NA 20.12.2013.

245 Oshorne 2010, 136-137, 155.
246 32 > NA 20.12.2013.

247 3.p 11.10.2012.
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4.2.3. Pintaremontointia

Viimeaikoina on yleistynyt kaytantd, jossa asunnon myyntiarvoa pyritdan nosta-
maan esimerkiksi kohteen sisustusta uusimalla ja jopa pintaremontilla.”?*

Asunnon siistimisen ja uudelleen sisustamisen seurauksena asuntotuotteesta on saatu
avarampi ja pinnat ovat tulleet selkedmmin esiin. Usein ndma toiminnot myos paljas-
tavat aiemmin kalusteiden peittdmat kulumat pinnoissa. Osborne pitad asuntoon en-
nen myyntié tehtdvié korjauksia ja remontteja yhta tarkednd kuin asunnon siistimista,
silla asunnonostajat ehtivat lyhyenkin ajan sisélla havaita useita asunnossa olevia vi-
koja ja puutteita. Lisaksi remontin tarpeessa oleva asunto voi karkottaa sellaiset osta-
jat, joilla taloudelliset tai ajalliset resurssit eivat riitd korjauksien tekemiseen. Monesti

myds korjauksen sekd remontoinnin tarve laskee asunnon myyntihintaa.*°

Myos artikkeliaineistossa remontointi ja korjaaminen nahd&an asuntojen myynti-
stailaukseen ja mallisisustamiseen kuuluvaksi toiminnaksi. Remontointi ja korjaukset
suositellaan kuitenkin keskittdméan I&hinnd vanhahtavien ja selkeésti kuluneiden pin-
tamateriaalien kunnostamiseen kuten seinien tapetointiin, maalaamiseen sek& lattian
hiontaan tai vaihtoon. Suositeltavaa on myds viimeistelld keskenerdisyydet, kuten
puuttuvat listat ja varmistaa, etteivat asuntoon Kiintedsti kuuluvat osat ole rikki. Suu-
remmat remontit kehotetaan jattdmaan asunnonostajan vastuulle ja pintaremonttien-
kin kanssa tulee kayttda harkintaa, sill4 aina remontoinnilla ei paasta asunnonostajaa
miellyttdvaan lopputulokseen. Talldin remontti voi kaantya itseddn vastaan, eiké ta-
voiteltua taloudellista hydtya saavuteta. Varminta on kdyttad mahdollisimman neut-

raaleja varejé ja materiaaleja pintoja uusittaessa.

’Skandinaavinen maku on varsin vaalea, ja jos huoneiden seindt on maalattu usealla
voimakkaalla vérill4, voi tama vaikuttaa ostajien paatokseen.””*>°

2%8 Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto Ry 2012, 18.
249 Oshorne 2010, 95-96, 99-100.
250 Aamuposti 2011.
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Asuntotuotetta kunnostaessa myyntiin kannattaa huomioida omat resurssit ja keskit-
tya pienempiin korjauksiin pinnoissa ja kiinteissa yksityiskohdissa. Suuremmista ja
kalliimmista korjaustarpeista tulee kuitenkin ilmoittaa asunnonostajalle ennen asun-
non myyntia.”** Hedengren & Zacke kehottavat kiinnittdmaan huomiota etenkin lat-
tiapintojen kuntoon ja seinien variin®2. Osborne suosittelee tarkastamaan seina- ja
kattopinnat mahdollisten kosteusvauriosta seuranneiden jalkien varalta ja kunnosta-
maan ne ennen myyntid. Pienetkin kosteusvauriot saavat asunnonostajat epailemaan,
ettd asunnosta 16ytyy suurempi kosteusongelma. Véhintaan tulee korjata kaikki edel-
lisen asujan jaljilta seiniin tulleet kolhut ja reiat. Osborne on artikkeliaineiston kanssa

samoilla linjoilla siité, etta kaikki asunnossa vanhahtavaksi koettu tulee vaihtaa.?*

Toisin kuin kirjallisuudessa, keskustelufoorumiaineistossa remontoinnin kuulumista
myyntistailaukseen ja mallisisustamiseen ei pidetd itsestadnselvyytend. Osa mieltda
pintaremontoinnin rajautuvan kasitteiden ulkopuolelle, kun taas osa lukee sen yhdeksi
toiminnan tasoksi. Se ’mika on stailausta, on kai maarittelykysymys” ?**. Myos haastat-
teluaineistossa ndkyy vaihtelevuutta sen suhteen, miten remontoinnin ndhdaan kuulu-
van palveluun. S3 médrittelee laajamittaisen myyntistailauksen pitavén sisalldén
pintaremontoinnin, mikéli asunnossa sellaiselle on tarvetta. S1 ja S2 kuitenkin erotta-
vat myyntistailauksen ja mallisisustamisen sek& remontoinnin toisistaan erilliseksi,
vaikka S1 toteaakin, ettd remontteja myyntistailauksen yhteydessa tehd&an. Laajim-

millaan S1 ndkee kéasitteen olevan uusien kalusteiden hankintaa tai vuokrausta.

’No mun mielestd remonttiin menndan oikeastaan siind kohtaa, kun lahetddn maa-
laan... Maalaan seini4 ja tapetoimaan seinia. Sit voidaan puhuu jo remontista.”?*®

Keskustelufoorumiaineistossa myyntia varten tehtavdan remontointiin suhtaudutaan

paéaséantoisesti kielteisesti, vaikka arvellaankin, ettd niin sanottua muuttovalmista

1 Oshorne 2010, 99; Hedengren & Zacke 2007, 10.
2 Hedengren & Zacke 2007, 10.

253 Oshorne 2010, 106-107, 113, 117.

54 *marjaana* 6.4.2009.

2% 51 > NA 16.12.2013.
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asuntoa etsivien asunnonostajien maaré on lisdéntynyt. Kielteisyyteen vaikuttavat
toisaalta vastaajien halu hankkia itselleen halvempi peruskuntoinen asunto ja tehda

remontit ”’oman maun”’?*

mukaan seka valmius tehda pintaremontit omatoimisesti.
Asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen ndhdaan pitkalle vietyna rajaavan
ostajakuntaa, silla yksilollisid makukasityksid on monia. Kuitenkin pienten vikojen
korjaaminen kuten puuttuvien listojen asentaminen ja likaisten seinien valkoiseksi
maalaaminen n&hdaén toivottavana. Moni toteaa kiinnittdvansa huomiota I&hinné sii-
hen, ettd suuritiset remontit on asunnossa hoidettu. Myyntid varten tehtyihin remont-
teihin liitetd&n liséksi arvo ekologisuudesta ja laadukkuudesta, silld monet vastaajista
epéilevat tyon jéljen ja materiaalien laadun olevan heikkoa asunnonmyyjan pyrkiessa

eroon asuntotuotteestaan. Lisaksi tehdyt remontit nahdaan lyhytikaisina.

’Ostajaehdokkailla on kuitenkin niin erilaiset maut, etten viitsisi ryhtya muuttele-
maan sisustusta ja maalailemaan seinia uusilla vareilld ennen myyntid. Jos myyja
olisi esimerkiksi juuri ennen myyntiesittelyd maalannut seinat nyt niin muodikkailla
limelld, punaisella tai ruskealla, minéd ostajaehdokkaana ajattelisin vain, etta jaaha,
tuostakin taytyisi sitten seind maalata uudelleen, en pida tuon varisesta seinasta.” >’

Myos artikkeliaineistoissa arvellaan, ettd asunnon myynnin kannalta voi olla suota-
vampaa jattdd pintaremontit asunnonostajan paatettavaksi, silla asunnonmyyjan teke-
man remontin laatu ei aina vakuuta ostajaa. Petri Keskitalo (2009) néakeekin
asunnonostajien uutta sukupolvea leimaavan vaatimuksen korkeasta asuntotuotteiden

laadusta ja yksilollisyydesta®®®.

256 Mademoiselle 30.3.2009.
57 Jaaaa 16.11.2006.
258 K eskitalo 2009, 2.
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4.3. Asuntojen myyntistailaus ja mallisisustaminen taéhtda asunnon myyntiin

4.3.1. Houkuttelevampi ja haluttavampi asunto

Asuntojen myyntistailauksella ja mallisisustamisella pyritddn lisaédmaan myytavan
asunnon houkuttelevuutta ostajachdokkaiden mielissa®*® laittamalla asunto siten, etta

se ’vetoaa ihmisiin2%°.

Haastateltavien keskuudessa jaetaan nékemys siitd, ettd
asuntojen myyntistailauksella ja mallisisustamisella saadaan enemman kiinnostuneita
ostajachdokkaita asuntoesittelyihin®®*. Etenkin uudiskohteiden kohdalla mallisisustet-
tujen asuntojen esittelyt mielletddn markkinoinniksi, jolla ihmiset saadaan liikkeel-

le?2, K1 nakee houkuttelevuuden asuntokaupassa tarkeana kilpailuetuna.

’Sehéan on kokoaika kilpailua silla tavalla, ettd jos on samantasosia ja -tyyppisid

asuntoja myynnissa, niin mitenka se joku tietty asunto saahaan sieltd nousemaan esil-
Ie.”263

Evert Tilly pitdd asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen yhtena merkittava-
na tehtavana positiivisemman ensivaikutelman luomisen, silla negatiivinen ensivaiku-
telma voi heikentdd asunnon mahdollisuuksia suhteessa kilpaileviin asuntokohtei-
siin®®*. Ostajien uskotaan muodostavan ensimmaiset johtopaatokset asunnosta ja sen
kiinnostavuudesta noin 10-20 sekunnin aikana®®. Tuona aikana he maarittelevat na-
keménsa positiiviseksi tai negatiiviseksi perustuen aiempiin kokemuksiin ja aikai-
semmin nahtyihin asuntokohteisiin. Timo Rope & Jari Mether (1987) kayttavat
tallaisesta asenteellisesta arviosta kasitetta pysyva mielikuva. He toteavat, ettd ihmi-
nen on taipuvainen etsimadn vahvistusta muodostamalleen mielikuvalle ja vastaavasti

valttamaan ristiriitaisia viestejd, jotka osoittaisivat aiemman johtopaatoksen vaarak-

2% Evert Tilly 2004, 9.

20 K1 > NA 19.11.2013.

%153 > NA 21.1.2014; S1 > NA 16.12.2013; K1 > NA 19.11.2013.
%251 > NA 16.12.2013; K1 > NA 19.11.2013.

263 K1 > NA 19.11.2013.

264 Evert Tilly 2004, 6, 34.

265 Evert Tilly 2004, 6; Rope & Mether 1987, 33.
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Si.266

Myyntistailauksella ja mallisisustamisella aikaansaatu hyva ensivaikutelma voi siten
toimia tekijana, jolla “monta ostajaa saadaan suosiollisemmaksi’*?®’. Vastaavasti ne-
gatiiviseksi koettu ensivaikutelma voi olla esteend asunnon myynnille, sill& kielteisten
asenteiden varittaman ensivaikutelman kaantaminen positiiviseksi on vaikeaa®®®. Ne-
gatiivinen ensivaikutelma voi olla peruste, jonka varjolla ostajat kieltaytyvat tutustu-
masta kohteeseen ja sen todelliseen potentiaaliin tarkemmin?®®. Myds keskuste-
lufoorumiaineistossa Vvélittyy péaasiallisesti k&sitys siitd, ettd myyntistailauksella ja
mallisisustuksella luodulla ensivaikutelmalla on merkitysta asuntotuotteen houkutte-
levuuteen ja ostajaehdokkaiden paikalle saamiseen. Muutamat toteavatkin, etteivat
epasiistit ja rojuilla tytetyt asunnot juurikaan heratd kiinnostusta ja vaikutelma voi
johtaa asuntotuotteen hylkaamiseen.

’Jos olisin ostamassa asuntoa ja plaraisin ilmoituksia netissa, niin en kylla innostuisi
niista kuvista, joissa saastaisen nakdinen lattiamoppi lojuu samanlaisen vessaharjan
vieressa we:n nurkassa. En menisi edes katsomaan sellaista kamppaa.” 2"

Evert Tilly toteaakin, ettd asunnon huomioiminen edellyttda, ettd asunnosta saadaan
hyva mielikuva jo asuntoilmoitusten yhteydessa ja sama mielikuva séilyy asuntoesit-
telyn ajan®’*. Ensivaikutelma toimii perustana, jota vasten asunnonostaja tekee ole-
tuksia viela nakemattémista asunnon osista?’?. Vaikka ensivaikutelmaa pyritaankin
yllapitdméén, joutuu ostaja miettiméén arviotaan uudelleen, mikali tehdyt havainnot

osoittautuvat merkittavasti poikkeaviksi aiemmasta mielikuvasta ja odotuksista®”>.

266 Rope & Mether 1987, 33-34.

%87 vieras 11.10.2012.

2%8 Evert Tilly 2004, 34; Rope & Mether 1987, 34.
2% Rope & Mether 1987, 34.

270 almameedio 16.7.2013.

21 Evert Tilly 2004, 36.

272 Oshorne 2010, 25.

2" Rope & Mether 1987, 34.
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”’ Asunnon synnyttamat mielikuvat vaikuttavat vahvasti ostopaatokseen.””’

Sen liséksi, ettd asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen nahddéan tekevan
asunnoista houkuttelevampia ostajien mielissd, ajatellaan niiden artikkeliaineiston
mukaan myos ratkaisevan asuntokauppoja. Keskustelufoorumiaineistossa nakemys on
jakaantunut, silla monet asunnonostajan ndkokulmasta kommentoineet kieltavat, etta
asunnon sisustuksella olisi heiddn kohdallaan vaikutusta ostopédatokseen. Asunnon
kalustuksen ei koeta herattdvan huomiota, jollei kalustusta ole tilan kokoon ndhden
lilkaa. Sisustusta tarkedmmaksi miellettiin sellaiset rationaalisiksi paatoksentekokri-
teereiksi luetut ominaisuudet kuten asunnon sijainti seka asunnon pohja, rakennuksen

rakenteellinen kunto ja tehdyt remontit.

”No varmasti se auttaa luomaan positiivisia mielikuvia jostain kiiltokuva-arjesta,
mutta kukaan jarkeva asunnonostaja ei katsele pintaa.” "

Osborne toteaakin, ettd asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen tarkoitukse-
na on saada asuntoa rationaalisesti ja analyyttisesti arvioivat ostajat ndkemaan asunto
kotinaan ja tekemaan paatoksia tunteisiin perustuen?’®. Talldin myyntistailauksella ja
mallisisustamisella saadaan herétettyd asunnonostajissa niin voimakas positiivinen
tunne, etta se synnyttaa tarvetta ja halua tuotetta kohtaan®’’. Voimakkaan tunteen ja
halun seurauksena asunnonostajat kayttavat analyyttista paattelya arvioinnin sijaan

278

tukemaan tunteen tuottamaa paatostd“"". Asunto koetaan niin puoleensavetavaksi, etta

asunnonostajat ovat valmiita tekemaan siita ostotarjouksen®’®.

Vaikka moni keskustelufoorumiaineiston vastaajista koki paattavansa asunnon han-

kinnasta rationaalisin perustein, arvellaan asuntomarkkinoilla olevan myos sellaisia

274 pippuri 2007, 63.

2% professional Griefer 1.9.2013.

2% Oshorne 2010, 3.

2" Oshorne 2010, 4; Evert Tilly 2004, 9.
278 Osborne 2010, 3-4.

279 Evert Tilly 2004, 35.
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asunnonostajia, jotka toimivat tunneperusteisesti. Tamén miellettiin nédkyvén asunto-
kaupassa nopeasti ja harkitsemattomasti tehtyina ostopéétoksina. Osa vastaajista tote-
aa, ettd lopullisessa ostopaatoksessa tunteella on merkitysta, silla joissain asunnoissa
on tunnelmaa”?°. Tunnelman nahdaan tekevan asunnosta kodin, jota moni asun-
nonostaja on itselleen hakemassa. Muutamat vastaajista ovat K1:n kanssa samoilla
linjoilla siitd, ettd asuntojen myyntistailaus voi toimia erottavana ja ostopadtokseen

johtavana tekijana silloin, kun valinta tehd&an kahden samantasoisen asunnon valilla.

Seka Osborne ettd Evert Tilly ndkevat, ettd tunne asunnon sopivuudesta on lopulta
asuntokaupan ratkaiseva tekija’®. Tasta syysta asuntotuotteessa ei saisi olla mitaan
sellaista, mikéd héiritsisi ostajan ihastumista asuntoon tai estéisi kokemasta asuntoa
omaksi®®?. Tama mahdollistetaan viestimalla myyntistailauksella ja mallisisustuksella
sellaista tunnetta ja eldmantyyli&, johon kohderyhma mielikuvissaan haluaa samais-
tua.?® Kilpailun ostajista ollessa kovaa asuntotuotteiden valilld voidaan asuntojen
myyntistailauksella vaikuttaa ostokayttdytymiseen muuttamalla asunnon mielikuvaa.
Talloin itse asuntotuote ei varsinaisesti muutu, mutta samankaltaiset asunnot saadaan
eroteltua toisistaan®®. Yhdeksi samaistumisen ja omaksi kokemisen mahdollistajaksi

mainitaan aineistoissa se, “ettei nykyisen asukkaan leima ole liian voimakas™?®.

Samaistuminen voi olla joko tiedostettua tai tiedostamatonta®®. Tama selittaa var-
masti osittain sen, miksi moni keskustelufoorumiaineiston vastaajista kieltaa jyrkasti
myyntistailauksen vaikutuksen. Martin Lindstrom on teoksessaan Buyology — Osta-
misen anatomia (2009) todennut, ettd ihmisilla on taipumus ajatella toimintaansa ja
paatoksidan rationaalisina, vaikka kayttdytyminen paljastaisikin muuta. Han selittd
tatd mielikuvien ja tunteiden vaikutuksen kiistamisté silla, etteivat kuluttajat aina tie-

280N51 12.11.2011.

281 Osborne 2010, 23; Evert Tilly 2004, 32.
%82 Oshorne 2010, 23.

283 Evert Tilly 2004, 9-10, 33.

284 Evert Tilly 2006, 32.

285 Etela-Saimaa 2012.

286 Rope & Mether 1987, 72.
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dosta paatoksien takana vaikuttavia alitajuisia tunnereaktioita.?’

4.3.2. Helpommin hahmotettava tila

Asuntotuotteita esitellddn asunnonostajille vaihtelevalla tavalla. Toiset asunnonmyy-
Jistd paatyvat myymaan asuntonsa tyhjind, kun muutto uuteen asuntoon on jo tehty.
Osa taas myy asuntoaan siiné vield asuessaan, jolloin asuntoa esitell&4&n ostajille ka-
lustettuna usein myyjan omilla kalusteilla. Kolmantena vaihtoehtona asunnonmyyjilla
on myyda asuntoaan myyntistailattuna tai mallisisustettuna. Jokainen vaihtoehto an-
taa asunnonostajille erilaisen kasityksen myytavésta kohteesta, sen kunnosta, mahdol-
lisuuksista ja mittasuhteista.

Muutamat vastaajat toteavat keskustelufoorumiaineistossa suosivansa asunnon myyn-
ti& tyhjané. La&hes tai kokonaan tyhjén asunnon todetaan antavan paremmat mahdolli-
suudet asunnon kunnon tarkastamiseen kuin ahtaasti kalustettujen asuntojen. Tyhja
asunto ei kuitenkaan miellytd kaikkia vastaajia, silld monet toteavat, ettd tyhjassa
asunnossa on vaikeaa arvioida asunnon mittasuhteita tai ylipaansa sitd, miten omat
kalusteet sinne mahtuvat. S1 toteaakin, ettd moni asunnonostaja pitdd yhtena kriteeri-
n& asunnolle, ettd omat kalusteet saadaan sijoitettua asuntoon jarkevasti. Vaaralla ta-

valla esitelty asunto voi antaa ostajille harhaanjohtavan kuvan tilan mittasuhteista.”®

’Z;I;/Ionesti niink6 asunto saattaa vaikuttaa jopa pienemmaltd, kun se on niinké tyhja.”

Osborne perusteleekin myyntistailauksen ja mallisisustamisen tarpeellisuutta silla,

ettd sekd tyhjat ettd tavaroilla tdyteen ahdetut asunnot ndyttavat todellista kokoaan

287 |_indstrom 2009, 35-36, 38.
28 31 > NA 16.12.2013.
289 K1 > NA 19.11.2013.

59



pienemmilta®*®

. Harald Arnkil (2007) mainitsee tutkimuksessaan, ettd esimerkiksi
varit voivat hamata tilan mittasuhteiden ja etdisyyksien arviointia niille ominaisen
tilavaikutelman vuoksi. On mahdollista, ettd samankokoiset tilat arvioidaan erikokoi-
siksi ja -muotoisiksi, riippuen tilan seiné-, lattia- ja kattopinnoissa kaytetyista vareista.
Etenkin vérien tummuus- ja vaaleuserot voivat luoda hdmaavia illuusioita, silla tum-
mien ja voimakkaiden véarien on koettu pienentdvén tilaa. Vastaavasti vaaleat varit
koetaan tilaa avartavina, jolloin on mahdollista, etta tila arvioidaan suuremmaksi kuin
se todellisuudessa on. Lisaksi vareja voidaan hyodyntaa tilassa mielikuvien vélittaja-

né.291

Tutkimusaineistoissa kalusteiden ajatellaan tuovan asuntoon visuaalisia vihjeitd ja

tukemaan asunnon arviointia antamalla ”’mittakaavaa’ 2%

, jolloin asunto ”’nayttaa,
mité se on”?%, Myyntistailauksen ja mallisisustamisen ajatellaan tekevan kalustetusta
asunnosta tilavamman oloisen ja samalla mahdollistavan omien kalusteiden sijoittelun
mielikuvallisesti asuntoon. Liséksi sen ndhdaan antavan esimerkkeja tilan oikeanlai-
sesta kaytosta ja kalustesijoittelusta. Tamé heréttdd keskustelufoorumiaineistossa ih-
metystd, sillda monet kokevat kykenevénsa visualisoimaan asunnon omaan kayttéon
ilman myyntistailaustakin. Myyntistailauksen ja mallisisustamisen ajatellaankin ole-

13294

van hyodyksi niille ostajille, joilla oma ’mielikuvitus ei riitd mahdollisuuksien

havaitsemiseen.

Osborne toteaakin, ettd kuluttajien kyvyt hahmottaa kolmiulotteista tilaa poikkeavat
toisistaan. Valtaosa ostajista ei kykene visualisoimaan, milta tyhja tila voisi kalustet-
tuna ndyttadd. Talloin suunnitelmat asuntoa ajatellen voivat olla epérealistiset ja toi-
mimattomat. Myyntistailatut ja mallisisustetut kodit kertovat ostajille, miten

asunnoissa voi elédé ja miten ne palvelevat ostajan tarpeita ja toiveita. Erityisen on-

2% Oshorne 2010, 61.

21 Arnkil 2007, 236, 239.

292 Nystrém 2007, 34.

29 K1 > NA 19.11.2013.

2% Monenlaista ostajaa 2.4.2009.
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gelmallisia ovat Osbornen mielesta asunnot, joissa on avoin pohjaratkaisu.’® Myés
S1 nostaa esiin sen, ettd jotkin pohjaratkaisut voivat olla toisia haastavampia visuali-

soida.

’[....]joskus pohja on suoraan hankala ja ongelmallinen. Niin se on tyhjana varsinki
sitte hirveen hankala hahmottaa, kuinka sinne sais kalusteet vaannettyd.”” %

Osborne huomauttaa myds, ettd asunnonostajilla voi olla taipumus Kkiinnittaa tyhjassa
tilassa liikaa huomiota nékyvilla olevaan tekniikkaan kuten pistorasioihin tai ilman-
vaihtojérjestelmiin ja itse tila jaa huomiotta.”®” Asuntojen myyntistailauksella ja mal-
lisisustamisella pyritadnkin kiinnittdm&an asunnonostajien huomio asunnon parhaisiin
puoliin ja mahdollisuuksiin korostamalla niitd ja toisaalta véhentamalla héiritsevia

tekijoita®®e.

’Asunnon laajamittaiseen stailaukseen voi liittya piirteitd, jotka tekevat toiminnasta
hyvan vélitystavan vastaista. Ehdottomasti kiellettynd voidaan pitdd asunnon stai-
laamista siind tarkoituksessa, etta valitettavan kohteen virheita saataisiin piiloteltua
tai vahateltya.

Valitysliike voi kuitenkin kertoa toimeksiantajalle stailauksen mahdollisuudesta ja
yrityksistd, jotka tata palvelua tarjoavat. Talldin toimeksiantajalle on myds kerrotta-
va siitd, etta stailauksen tarkoitus ei saa olla kohteen vikojen piilottaminen.””*

Kiinteistonvélitysalan Keskusliitto Ry:n (2012) julkaisemasta hyvén vélitystavan oh-
jeistosta kay ilmi kasitys siita, ettei myyntistailauksesta koeta olevan asuntokaupassa
haittaa, mikali silla ei tarkoituksellisesti pyrita johtamaan asunnonostajia harhaan®®.
Keskustelufoorumiaineistossa ollaan samoilla linjoilla tdmé&n nakemyksen kanssa,

vaikka moni nostaa esiin epéilyksensa siité, ettei toiminta ole aivan rehellista. Erds

2% Oshorne 2010, 6164, 190.

2%'51>NA 16.12.2013.

297 Osborne 2010, 62.

2% Evert Tilly 2004, 9.

2% Kiinteistonvalitysalan Keskusliitto Ry 2012, 18.
300 Kijinteistonvalitysalan Keskusliitto Ry 2012, 18.
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kommentoijista rinnastaa asuntojen myyntistailauksen jopa huonomaineeseen auto-

kauppaan.

Automyyjatkin stailaa maalaamalla nopeasti ruosteen paalle ja kiillottamalla kumet
silikonispraylla[....]Tyhmia on helppo vedattaa. Lievasta maakellarin tuoksusta paa-
see rintamamiestalossa eroon kun aamulla leipoo pullaa ennen asuntoesittelya ja
pitaa ilmanvaihdon pienelld.””**

Epéilykset myyntistailauksen vilpillisyydesta eivét sindnsa ole kummallisia, kun pu-
hutaan ostajaan vaikuttavasta markkinointitoimesta. Kari Lampikoski (1982) mainit-
seekin, ettd markkinoinnin mainetta ovat osaltaan pilanneet tuotemarkkinoilla
erindiset vilpilliset toimijat, jotka kayttavat markkinointikeinoja vaarin rikkoen ostaji-
en oikeuksia®®. Keskustelufoorumiaineistossa nakyy viitteita siita, ettd huonosti kay-
va asuntokauppa voi houkutella asunnonmyyjaa kayttdmaan asuntojen myyntistai-
lausta hyddyksi toisinaan jopa kyseenalaisella tavalla. Esimerkiksi pienen parvekkeen
saa kuntoon ennen myyntid, kun réhjéiset ’parvekkeen seinat peitetadn markiisikankaal-
la”” 32, Vaikka myyntistailauksella tehtavaa virheiden peittelya ei pideta hyvaksytta-
vand seka S1 ettd K1 huomauttavat, ettd ostajalla on velvollisuutensa asunnon
tarkastamisesta ennen ostoa®®. Kuitenkaan asuntojen myyntistailauksen tarkoitukse-

na ei ole vikojen ja puutteiden piilottelu, vaan asuntotuotteen havainnollistaminen®®.

4.3.3. Arvokkaampi asunto

Asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen yhtend hydétyaspektina pidetédén
asunnosta saatavaa korkeampaa myyntihintaa Kkilpaileviin, stailaamattomiin asunto-

tuotteisiin nahden®®. Tietoisuutta tista arvoa nostavasta vaikutuksesta on rakennettu

%91 sjlmanlumetta 30.11.2012.

302 |_ampikoski 1982, 86.

303 MdK-MdK 25.1.2006.

%04 51 > NA 16.12.2013; K1 > NA 19.11.2013.

305 Oshorne 2010, 30; Ryen & Stenersen 2006, 17.
306 Oshorne 2010, 4, 177; Evert Tilly 2004, 31.
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muun muassa median valityksella. Esimerkiksi artikkeliaineistossa tuodaan yhden-
mukaisesti esiin sitd, ettd myyntistailauksella voidaan parhaimmillaan vaikuttaa asun-

non myyntihintaan korottavasti.

Kiinteistonvalittajien ja stailaajien mukaan onnistunut kodin tyylittely nostaa asun-
non hintaa jopa reilulla kymmenella prosentilla.””*%’

Artikkelien ohella asunnonmyyjien ja -ostajien stailauskésityksia rakennetaan medi-
assa myos sellaisten televisio-ohjelmien kuten Pienta pintaremonttia sekd Kaisa ja
puolivaltakuntaa valityksella. Téallaiset tositelevisio-ohjelmat ovat omiaan rakenta-
maan asunnonmyyjien késityksia ohjelmien mentori-aktori -asetelmasta johtuen, sill&
ohjelmissa esiintyvat asiantuntijat toimivat opastajana seka ohjelman katsojille etta
ohjelmaan osallistuneille.*®® Liséksi ne tarjoavat mahdollisuuden niin kutsuttuun va-
lilliseen kokeiluun, katsojien voidessa samaistua ohjelmassa mukana oleviin tavalli-

siin ihmisiin ja heidan kokemuksiinsa®®.

Haastatellut suunnittelijat kokivat, ettd tietoisuuden lisddmisestda huolimatta nailla
ohjelmilla on ollut alaan myds negatiivinen, tietoa véaristavé vaikutus erityisesti pal-
velun yleistymisen alussa. Tiedon vaaristymat liittyvat etenkin myyntistailauksen ja
mallisisustamisen todelliseen toteutushintaan, silla ohjelmissa on jatetty huomiotta
suunnittelijanpalkkio sekd kalusteiden vuokrakulut. Joissain tapauksissa myds re-
monttikustannukset ovat vaaristyneet, kun niita ei ole toteutettu ammattilaisen toimes-
ta.*1% Naista vaaristymista johtuen toiminnalla saavutetut voitot voivat nayttaa suh-
teettoman suurilta verrattuna todellisuuteen. S1 ja S2 nakevédt myyntistailauksen ja
mallisisustamisen suhteen asunnon hintaan l&hinna siten, ettd hintataso on helpompi
asettaa asunnon todellisen arvon korkeudelle ja yllapitaa hintaa tall tasolla lapi asun-

non myyntiajan.?"*

397 Tolonen 2006.

%98 paasonen 2007, 52, 54-55.

%09 paasonen 2007, 47; Rogers 2003, 258.

31051 > NA 16.12.2013; S2 > NA 20.12.2013; S3 > NA 21.1.2014.
81151 > NA 16.12.2013; S2 > NA 20.12.2013.
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Stailauksen ei kuulu valttdmattd nostaa hintaa, vaan stailauksen kuuluis pitaa se
hinta siind samassa.”**?

Vain S3 kokee, ettd myyntistailauksella on mahdollista nostaa myyntihintaa®>. On
kuitenkin huomioitava, ettd S3 niin ikdin madritteli remontoinnin osaksi ilmi6ta.
Evert Tilly toteaakin, ettd korkeampi stailaustaso korreloi korkeampaa myyntihintaa,
silla myyntistailauksen ja mallisisustamisen my6té parantuneella asunnon fyysisella
ominaisuudella ja véhentyneilla hairiétekijoilla on taipumus tuottaa myds muita posi-
tiivisia arvioita asunnosta. Talléin on mahdollista, ettd toiminnalla, johon luokitellaan
my0Os pintaremontointi, voidaan saada asunnosta korkeampi hinta suhteessa myyn-
tistailaukseen, joka keskittyy asunnon siistimiseen ja jarjestelyyn jattden pinnat alku-

peraiseen kuntoonsa.*"

Keskustelufoorumiaineistossa myyntistailauksesta ja mallisisustamisesta syntyva ar-
vonnousu puhuttaa paljon. Asunnonmyyjat mieltavat arvoa nostavan vaikutuksen po-
sitiivisena ja toivottuna seurauksena toiminnalle, kun taas asunnonostajan
nakokulmasta kommentoineet kokevat myyntihinnan noston keinotekoisena yritykse-
nd saada ostajat maksamaan pinnasta. Muutamat vastaajista pitavat arvonnousua
myyntistailauksen avulla epatodenndkdisend viitaten asunnonostajien rationaalisuu-
teen. Vastaavasti 0sa vastaajista on sitd mieltd, ettd asunnonostajat ovat valmiita mak-
samaan kauniista kodista enemmén saadakseen sen itselleen. Arvonnousu
rinnastetaan aineistossa usein yhteen pintaremontointiin perustuvan myyntistai-
lauksen kanssa, vaikka muutaman vastaajan antaman esimerkin perusteella vahempi-
kin stailaustaso vaikuttaa. Kunnostusta edellyttdvét asunnot ndyttavat saavan monen
vastaajan tinkimaan asunnon hintaa, jotta vaadittavat kustannukset saadaan katettua.

Vastaavasti muuttovalmius nahddan yhtena arvonnousun takeena.

Yleisilmeeltaan siis sellainen asunto, minne ostaja voisi kuvitella muuttavansa sa-

%1231 > NA 16.12.2013.
13 33 > NA 21.1.2014.
314 Evert Tilly 2004, 34.
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man tien ilman mitaan remonttia, silla voisi perustella korkeampaa hintaa.” **°

Mahdollinen arvonnousu on selitettavissa tuotteen laatukuvalla, joka edustaa tuotteen
arvoa ostajalle. Laatukuva perustuu objektiiviseen eli fyysisista ominaisuuksista ku-
ten rakennusmateriaaleista koostuvaan laatuun seké subjektiiviseen laatuun eli milta
asunto vaikuttaa ostajien mielikuvissa. Myyntistailauksella voidaan pyrkid paranta-
maan asunnon laatukuvaa siten, ettd ostaja kokee asunnon arvokkaammaksi ja asun-

nosta voidaan pyytaa korkeampaa myyntihintaa.*'®

Vaikka markkinoilla olisi tarjolla
objektiiviselta laadultaan samankaltaisia asuntotuotteita, voidaan jostain asunnosta
saada muita korkeampi hinta, jos sen mielikuvallinen laatu vaikuttaa asunnonostajista
kilpailevia asuntoja korkeammalta®’. Evert Tilly toteaa, ettd myyntistailaus ja mal-
lisisustaminen tuovat asunnolle lisdarvoa brandin muodossa. Se edustaa statusta ja
elaméntyylid, joka on haluttava ja jonka saa itselleen vain omistuksen kautta. Talléin
siitd ollaan valmiita maksamaan enemman. Lisaksi asuntojen hinnoittelun yhtena pe-

rustana on asunnon kiinnostavuus ostajien keskuudessa.**®

Vaikka asunnon arvo ostajien mielikuvissa nousisikin toiminnan seurauksena ja
asunnosta saataisiin korkeampi myyntihinta, ei arvo valttamatta kata niita kuluja, jot-

319 Orava & Turunen huomauttavatkin, ettei

ka myyja on tuotteeseen panostanut
asunnon arvonnousua Vvoi taata siind maarin, ettd remontointiin kdytetyt kustannukset
voitettaisiin uudessa myyntihinnassa. Arvonnousu on kuitenkin mahdollinen, jos teh-

dyt remontit on harkittu tarkkaan.**

Myyntistailaukseen ja mallisisustamiseen kaytet-
tyjen kulujen sekd arvonnousun suhdetta tasapainottaa palvelun kdytdssa se, ettd
toiminta on osittain verovahennyskelpoista®**. Asunnon arvonnousun ennustaminen
myyntistailauksen seurauksena on kuitenkin haasteellista, sillda asunnon lopullinen

myyntihinta on monen arvotekijan summa. Néiden joukossa myyntistailaus edustaa

31 Vierailija 22.6.2013b.

316 Rope & Mether 1987, 102-103.

37 Rope & Mether 1987, 108; Lampikoski 1982, 33, 35.
318 Evert Tilly 2004, 9-10, 26, 31.

319 Rope & Mether 1987, 104.

%20 Orava & Turunen 2013, 105, 135.

%21 Oshorne 2010, 99; Ryen & Stenersen 2006, 36.
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pienta osaa.**? Keskeisimpana arvotekijana nahdaan asunnon sijainti kunnassa ja alu-
een arvostus. Sijainti on avaintekija madrittdmaan asunnon kohderyhmén perustuen
alueen palveluihin. Muut arvotekijat perustuvat yleiseen ja alueelliseen markkinati-
lanteeseen, joka vaikuttaa asuntojen tarjontaan, kysyntédan ja ostajien ostovoimaan

sek itse asuntotuotteen ominaisuuksiin kuten talotyyppiin ja huonelukuun.®

K1 toteaa, ettd tietyssa markkinatilanteessa asuntojen myyntistailauksella ja malli-
sisustamisella voi olla vaikutusta asunnon arvoon. Nykyinen taantuman vaivaama
markkinatilanne ei kuitenkaan ole arvonnousulle otollisin.*** Myyntistailauksen aja-
tellaankin nostavan asunnon myyntihintaa tarjouskilpailun muodossa erityisesti kuu-
milla markkinoilla, joilla kysynta on kovaa®?®. Myyntihinnan nahdaan olevan myos
muutoin riippuvainen siitd, kuinka nopeasti asunto kdy kaupaksi. Toisaalta t&méan
n&hdaan vaikuttavan siten, ettd myyntiajan pidentyessa hintaa voidaan joutua laske-
maan kymmenilla tuhansilla, jotta ostaja saadaan kiinnostumaan®?. Lisaksi pidenty-
neen myynnin seurauksena myyja joutuu usein maksamaan myds vanhan asuntonsa

asuntolainaa seka hoitamaan muita yllapidon edellyttamia kuluja pidempaan?’.

4.3.4. Nopeampi asuntokauppa

Toisena asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen tarkednd hyétyna asunto-
kaupassa pidetadn sita, ettd myyntistailatut ja mallisisustetut asunnot kéyvat asunto-
kierroltaan hitaillakin markkinoilla stailaamattomia nopeammin kaupaksi. RESA
(Real Estate Staging Association) toteaa vuoden 2013 tutkimuksiinsa pohjautuen, ettd
myyntistailaus lyhentdd keskimaarin asunnon markkinoillaoloaikaa 72 %:lla. Tutki-

muksessa seurattiin 63 asuntoa, jotka olivat ensin myynnisséa stailaamattomina. Kun

%22 Tyomi 2010, 43.

323 Kasso 2011, 201, 243-245, 252; Tuomi 2010, 10; Koskinen 2004, 38-39, 311.
324 K1 > NA 19.11.2013.

%25 Real Estate Staging Association, 3.

%26 Oshorne 2010, 69.

%27 Real Estate Staging Association, 14.
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asunnot olivat olleet keskimaarin 143 pdivaa myynnissd saavuttamatta ostotarjouksia,
asunnot myyntistailattiin ja listattiin uudelleen markkinoille. Ensimmaiset tarjoukset
asunnoista saatiin keskimaarin 40 pdivan kuluttua myyntistailauksesta. Vastaavasti
481 asunnosta, jotka myyntistailattiin ennen ensimmaistd markkinoille listaamista,
ostotarjoukset saatiin keskimé&arin 23 péivan kuluessa. Jarjeston mukaan asuntojen

myyntistailauksella saavutettu aikaetu voi siten olla jopa 87 %:a.**®

Sekd haastattelu- ettd artikkeliaineistossa asuntojen myyntistailauksen ja malli-
sisustamisen ndhd&an nopeuttavan asuntojen myyntid. Artikkeliaineistossa asuntojen
myyntistailauksen katsotaan lyhentdvan asunnon myyntiaikaa riippumatta siitd onko
se “itse tehty tai suunnittelijalla teetetty”**. Sen ajatellaan tehostavan myos sellaisten
asuntojen myyntia, jotka sijaitsevat heikommalla markkina-alueella tai joiden myyn-
ti& pidetd&dn muutoin haasteellisena. Lisaksi haastateltavien keskuudessa jaettiin kasi-
tys siitd, ettd asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen keskeisin etu on
hidastuneen asuntokierron nopeuttamisessa®®. K1 toteaakin, ettd asuntojen myyn-
tistailauksen vaikutus korostuu etenkin markkinatilanteessa, jossa hitaan asunto-
kierron seurauksena samankaltaisia asuntoja alkaa kertya myyntiin runsaasti®**. S2
kuitenkin huomauttaa, ettd nopeutuvan asuntokaupan samoin kuin korkeamman

myyntihinnan todentaminen on vaikeaa®*?.

’Myytiin asunto muutama vuosi sitten ja ekalla naytélla meni.[....]Meilla oli viihtyisa
koti, joka osattu sisustaa miellyttdmaan monen makua. Vuoden paasta ostaja myi ta-
loa ja myi sita ainakin vuoden verran. Kattelin myynti-ilmoitusta ja kuinka erilta
asunto nayttikaan, talossa asui yksindinen mies ja huonekalut kauheita nahka recli-
nervirityksid yms. En yhtaan ihmettele ettei kauppoja meinannut syntya, vaikkei pyy-
tanyt pahemmin yhtaan enempaa kuin ostaessaan meilta.”>*

Keskustelufoorumiaineistosta valittyy vastaajien kuvaamien esimerkkien vélityksellg,

%28 Real Estate Staging Association, 3-6.

%29 Smolander 2013, 19.

890 53 > NA 21.1.2014; S2 > NA 20.12.2013; S1 > NA 16.12.2013; K1 > NA 19.11.2013.
81 K1 > NA 19.11.2013.

%232 > NA 20.12.2013.

%3 Millipidetar 1.9.2013.
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kuinka asunnon yleisilmeelld on merkitystd asuntokaupan vireyteen verkkaisesti kay-
villa asuntomarkkinoilla. Sek& samojen asuntojen ettd toisiaan vastaavien asuntojen
kohdalla myynnin nédhdaan tehostuneen asuntoon tehdyn myyntistailauksen tai mal-
lisisustuksen seurauksena. Myynnin nopeutumista pidetadnkin vastaajien keskuudessa
todennakdisempand seurauksena toiminnalle kuin arvonnousua. Moni keskustelufoo-
rumiaineiston vastaajista kuitenkin toteaa etsivansa itselleen remontoitavaa kohdetta.
Tallaiset asunnonostajat eivat omakohtaisesti koe asuntojen myyntistailauksen no-
peuttavan asunnon myyntid johtuen siitd, etteivat he kuulu laajamittaisen myynti-
stailauksen lapikdyneiden asuntojen kohderyhmé&an. Aineistossa kuitenkin arvellaan
sellaisten asunnonostajien lisdéntyneen, ’joilla eivat saha tai maalisuti pysy kades-

sa”*** tai ole muutoin halua kunnostaa asuntoja itselleen.

Orava & Turunen mainitsevat, ettd myynnin venyessa kuukausien mittaiseksi voi olla
paikallaan joko laskea asunnon hintaa tai poistaa asunto hetkeksi myynnista. He to-
teavat, ettd ennen asunnon listaamista uudelleen myyntiin voi asuntoon tehda pienen
pintojen ilmettd kohottavan remontin, joka houkuttelee mahdollisimman laajaa osta-
jakuntaa.** Myyntistailauttujen ja mallisisustettujen asuntojen myynnin nopeutta
perustellaankin silld, ettd tallaiset asunnot késitetddn muuttovalmiina, hyvin yllapi-
dettyina ja niiden helppous miellyttdd asunnonostajaa. Tasta johtuen asunnot paatyvat

my®ds useimmiten asunnonostajien harkintalistalle.3*

Evert Tilly toteaa tutkimuksessaan kiinteistonvalittajien ja suunnittelijoiden haastatte-
luihin pohjautuen, ettd myyntistailatut asunnot eivat vain mene kaupaksi helpommin,
vaan ne on helpompi myyda kiinteistonvalittajien toimesta®’. My®6s artikkeliaineis-
tossa valittyy kasitys siita, ettd myynnin kannalta’*® kalustetut ja kauniisti sisuste-
tut, kodinomaiset asunnot ovat miellyttdvimpia myytavia. Myds K1 jakaa saman

nakemyksen siitd, ettd myyntistailaus avustaa myynnissa ja toisaalta tarjoaa miellyt-

34 purppura 2.9.2013.

%% Orava & Turunen 2013, 141, 260.
%36 Real Estate Staging Association, 3.
37 Evert Tilly 2004, 37.

338 Tahtinen 2006.
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tdvamman palvelukokemuksen asiakkaiden ja kiinteistonvalittajien kesken.

Ja toisaalta, ku me vieddan asiakkaita tutustumaan sinne, niin siellahdn voidaan
niinkd istuskella ja seurustella ja kaikkea muuta, ku sielld on huonekalut.””**

4.4. Myyntistailaus- ja mallisisustuspalvelu osana asuntokauppaa

Asuntojen myyntistailaus on kehittynyt ammatilliseksi toiminnaksi 1970-luvulla Poh-
jois-Amerikassa®*. Osbornen mukaan 1990-luvulla toiminnasta muodostui asunto-

kaupan trendi ***

. Myyntistailauksen lisdéntyvad kayttod voidaan pitkélti selittda
asuntomarkkinoita maéarittelevilld kysynnén ja tarjonnan muutoksilla. Esimerkiksi
Evert Tillyn mukaan asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen tarvetta tukee
nykypéaivéana se, ettd yh& suurempi osa kotitalouksista asuu omistusasunnoissa. Nain
ollen sekd myytavien asuntojen ettd niiden tarjoajien maaré on kasvanut ja kilpailu
asunnonostajista koventunut.®** Osborne ja Schwarz puolestaan nakevat myyntistai-
lauksen ja mallisisustamisen vastaavan asunnonostajien vaatimuksiin nopeasti muut-
tuvissa eldmaéntilanteissa. He nakevat nykypéivdnd asunnonostajien etsivan
muuttovalmista asuntoa toisinaan yllattavien muuttoon johtavien syiden kuten avio-
eron tai tyopaikan vaihdoksen seurauksena. Néitd asumismuutoksia leimaavat Kiirees-

t4 ja stressista johtuva henkinen paine.®*

Kopec nakee asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen esimerkkinad kodin
psykologisesta ulottuvuudesta ja asunnon kaytosta itsensd toteuttamisen vélineena.
H&nen mukaansa ndkemykset myyntistailauksen arvoa nostavasta ja kauppaa nopeut-
tavasta vaikutuksesta viestivat siitd, ettd kuluttajat ovat halukkaita ostamaan itselleen

%9 K1 > NA 19.11.2013.

30 Kopec 2012, 177; Osborne 2010, xvii.
1 Oshorne 2010, xvii.

342 Evert Tilly 2004, 6.

33 Oshorne 2010, 127; Schwarz 2006, 1, 13.
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kodin, joka marittelee heita.*** Asunnonostajien ajatellaankin olevan nykyisin tietoi-

sempia siita, millaisia asuntoja he haluavat nahda ja ostaa*

. Ostajat tekevét karsintaa
asuntotuotteista jo asuntoa etsiesséan. Internetin kéyton lisaannyttya ensivaikutelma
muodostetaan usein kotona ennen ensimmaistak&éan asuntoesittelyd. Tasta seké tarjol-
la olevien tuotteiden mé&é&rasta johtuen ostajien kiinnostus on kyettdvé herdttdmaan
varhaisessa vaiheessa. Siksi asuntoja on ryhdytty myyntistailaamaan ja mallisisusta-

maan jo ennen myyntikuvien ottamista.**®

Ryen & Stenersen nékevat myyntistailauksen osana laajempaa asuntokaupan muutos-
ta, jossa monipuoliset lisépalvelut ovat tulleet osaksi asuntokaupan alaa. Heidan mu-
kaansa asuntojen myyntistailauksen lapimurto Ruotsissa sijoittuu vuoteen 2004 ja
palvelusta on tullut erityisesti suurkaupunkien asuntomarkkinoita kuvaava ilmi.3*’
Lisaksi myyntistailauksen nahdaan olevan Ruotsissa kasvava osa asuntokauppaa>*®.
Myo6s Suomessa valittyy asuntojen myyntistailauksesta ja mallisisustuksesta kasitys
paakaupunkiseudun ilmiéna, jonka yleistyminen muualla Suomessa on ollut hidasta.
S2:n mukaan mallisisustaminen on alkanut pd&kaupunkiseudulla 2000-luvun puolella
tehtyjen kokeilujen pohjalta, joissa myytaviin asuntoihin tuotiin muutamia kalusteita.
Positiiviset kokemukset ja ostajien kasvaneet odotukset synnyttivét toistoa ja sen
my6ta kysynnan palvelua tarjoaville yrityksille.3*® Osborne toteaakin, etta ilmid
ruokkii itsedan liiketoimintana, silld jokainen myyntistailattu tai mallisisustettu asunto

kasvattaa ostajien odotuksia asuntomarkkinoilla®®.

”’Sit4 opitaan johonkin, eiké tyydyta enad vahempaan.”**

Artikkeliaineistossa valittyy késitys uudiskohteiden mallisisustamisesta nopeammin

34 Kopec 2012, 177.

5 Schwarz 2006, 7; Evert Tilly 2004, 6.
%6 Holmes 2010; Osborne 2010, 26.

7 Ryen & Stenersen 2006, 7-8, 16.

8 Evert Tilly 2004, 37.

9 32 > NA 20.12.2013.

30 Oshorne 2010, Xix.

%132 > NA 20.12.2013.
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yleistyneend liiketoimintana suhteessa kaytettyjen asuntojen myyntistailaukseen tai
mallisisustamiseen. Palvelun kayton nahdaan olevan saannéllisempéa ’suurissa vali-
tys- ja rakennusliikkeissa’>*?, kuin yksityisten asunnonmyyjien keskuudessa. T4ta on
edesauttanut 2000-luvun loppupuolella liséantynyt uudistuotanto ja sitd myoten kas-

vanut kilpailu rakennusliikkeiden valilla 3

. Yksityishenkil6illa palvelun vahéaisen
kayton arvellaan johtuvan siitd, etta se rikkoo “jollakin tapaa pyhaksi”** koettua
kotia. Osborne arvelee myyntistailauksen olevan asunnonmyyjalle epamiellyttavaa,
silla mitatdimalla omistajan henkilokohtaisen maun se toimii vastoin kulttuurisia ka-
sityksia kodista minakuvan jatkeena ja henkilékohtaisena turvapaikkana®®. Keskuste-
lufoorumiaineistossa myyntistailaus mielletddn suurimmaksi osaksi toiminnaksi, josta
asunnonmyyjat selviytyvat itsekin ilman suunnittelijan apua, vaikka muutama vastaa-
ja mainitsee palkanneensa tehtdvaan ulkopuolisen henkilon. Erds vastaajista kokee,
ettd patevan yksityiskoteja stailaavan suunnittelijan 16ytdminen on vaikeaa, silla

useimmat tarjoavat palvelua "vain rakennusliikkeille uusiin esittelyasuntoihin®>°.

Rakennus- ja vélitysliikkeille tehtdvien mallisisustusten suosio voi perustua suunnitte-
lijoiden pyrkimykseen luoda pitk&aikaisempia asiakassuhteita niiden paremman tuot-

tavuuden toivossa>®’

. Yksityisille asunnonmyyjille asuntokaupat eivat ole vastaavalla
tavalla toistuvia tapahtumia kuin asuntokauppaa liiketoimintana harjoittaville tahoil-
le*8. S1 mieltaa mallisisustukset myds helpommaksi toteuttaa, silla silloin suunnitte-
lijalla on "vapaammat kadet’***. Suunnittelijat kuvailevat yleisesti asuntojen myyn-
tistailausta ja mallisisustamista hektisend ja raskaana projektitytnd, joka edellyttaa
toimimista tiettyjen ennalta maarattyjen resurssien ja aikataulujen puitteissa®®. Usein
myyntistailaukset ja mallisisustukset toteutetaan nopealla aikataululla muutaman vii-

kon sisalla toimeksiannosta ja vaativat suunnittelijalta ’70-80 tuntia puhdasta tyo-

352 Korkala 2008.

%352 > NA 20.12.2013; S1 > NA 16.12.2013.

%% Nystrom 2007, 36.

35 Oshorne 2010, 5.

%6 a.p. 11.10.2012.

%7 Kotler & Armstrong 2012, 31, 40.

%58 K oskinen 2004, 36.

%931 > NA 16.12.2013.

%0 53 > NA 21.1.2014; S2 > NA 20.12.2013; S1 > NA 16.12.2013.
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ta**!. S1:n mukaan myyntistailaukset ja mallisisustukset ovat kokonaisvaltaisempia
sisustussuunnitteluprojekteihin nahden, silld monista sisustussuunnitteluprojekteista

poiketen kohteena on koko asunto sen yksittaisten osien sijaan®®?.

Myyntistailaus- ja mallisisustuspalvelun tuottaminen edellyttd& suunnittelijalta hyvéa
yhteistydverkostoa, jolla yllapidetdadn toiminnan niit4 osia, joihin yrityksen omat re-
surssit eivat riitd. Yhteistydverkostoilla on suuri merkitys etenkin pienten ja kes-
kisuurten yritysten kohdalla, silld verkostot parantavat yritysten suhteellista kilpai-
luetua muuttuvilla nykymarkkinoilla, jota leimaa jatkuva kehittymisen tarve®®. S1
nakee Kiinteistonvélittajat tarkedna asiantuntijaryhmand ja apuna asunnon kohderyh-
man maarittamisessa. Lisaksi he toimivat markkinayhteyksien avaajina muodostaen

yhteyden myyntistailaus- ja mallisisustuspalvelun kohderyhmaan.

’Menee monesti niin, ettd asiakas laittaa asunnon myyntiin ja kiinteistonvalittaja
huomauttaa, etta taalla voitaisiin stailata tai ettd tarvittaisiin stailaajaa, etta heilla
on jotain keta suositella.””%*

Toiminta edellyttdd myds yhteyksia kuljetusliikkeisiin, tavarantoimittajiin ja -
valmistajiin kuten tekstiili- ja kalustealantoimijoihin sek& asentajiin. Suunnittelijat
hankkivat kalusteita sekd muita tavaroita ostamalla tai teettdmalla yritykselle itselleen
tai asiakkaalle. Mahdollisuuksien mukaan kalusteita pyritdédn myds lainaamaan tai
vuokraamaan. Lainaaminen ndhdaan harvinaisena, silla huonekalutoimittajat kokevat
yhteistydn hyddyt riittamattdmina.>*® Niin ikaan vuokraamista tapahtuu vahan vuok-
raukseen erikoistuneiden yritysten joko puuttuessa tai vuokrauksen ollessa kustannus-

tehotonta>®®.

%152 > NA 20.12.2013.

%231 > NA 16.12.2013.

%3 Niemela 2002, 13, 15-18.

%431 > NA 16.12.2013.

%552 > NA 20.12.2013; S1 > NA 16.12.2013.
%6 31 > NA 16.12.2013.

72



5. TUTKIMUSTULOKSET JA JOHTOPAATOKSET

5.1. Myyntistailauksen ja mallisisustamisen luonne

Taman tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd, millaisia kasityksia asuntojen myyn-
tistailaukseen ja mallisisustamiseen liitetd&n. Kasitykset kertovat omaa kertomustaan
siit4, millaisena asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen luonne nadyttaytyy
eri aineistoissa. Niiden avulla voidaan osaltaan selittdd innovaation levidmiseen vai-
kuttavia tekijoitda Suomen asuntomarkkinoilla. Luvussa 2 Kkasiteltiin innovaation
omaksumisprosessia sekd innovaation luonnetta. Seuraavassa peilataan asuntojen
myyntistailaukseen ja mallisisustamiseen liitettyja kasityksid suhteessa tdhan teo-

riataustaan.

Myyntistailauksesta ja mallisisustamisesta on mahdotonta luoda yksiselitteista ja tii-
vistd méaaritelmad, joka kuvaisi ilmion koko olemusta. Tdma ongelma on havaittu
esimerkiksi yritettdessa muodostaa ilmiota kasittelevia lakeja ja saannoksia.®’ Pel-
kastaan naiden toisilleen rinnakkaisten kasitteiden erottaminen on ongelmallista, silla
ilmidssa voidaan havaita poikkeuksia riippuen siitd, onko kohteena uusi, kaytetty,
tyhja vai kalustettu asunto. Tassa tutkimuksessa kasitteet eroteltiin rajaamalla asunto-
jen myyntistailaus kaytettyihin ja kalustettuihin asuntoihin, kun taas mallisisustami-
nen rajattiin kasittamaan yleisesti tyhjia asuntoja. Yhteista naille késitteille on se, etta
ne pyrkivat rakentamaan myytavalle asunnolle brandin muodossa kilpailuetua, jolla

asuntotuote erilaistetaan suhteessa kilpaileviin asuntotuotteisiin mielikuvatasolla.

Asuntojen myyntistailaus ja mallisisustaminen késitetdan toimintana, jossa brandia
rakennetaan asuntotuotteelle asunnon yleisilmettd parantavien toimien kautta koros-
tamalla asunnon hyvid puolia ja vastaavasti vahentdmalld hairiotekijoitd, jotka voivat

sekoittaa asunnonostajien mielikuvia. Asuntojen myyntistailausta ja mallisisustamista

%7 Ryen & Stenersen 2006, 25.
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voidaan toteuttaa eritasoisina toimintoina riippuen asunnon kunnosta seka asunnon-
myyjalla kaytettdvana olevista resursseista. Vahimmilladn sen voidaan ajatella tar-
koittavan asunnon siistimista. Varsinaiseksi myyntistailaus- ja mallisisustustoi-
minnaksi luokitellaan asunnon sisustaminen ja somistaminen kohderyhmé&é ajatellen
seké parempaa myyntié tavoitellen. Laajimmillaan toiminta voi k&ytettyjen asuntojen

kohdalla pitéé sisélld&n pienet asunnon yleisilmetta parantavat remontit.

Asuntotuotteelle rakennetun brandin tarkoituksena on, ettd kohderyhma tuntee asun-
non mahdolliseksi kodikseen, jolloin se koetaan fyysisté tuotetta merkityksellisempa-
nd. Kohderyhmaille tarjotaan mielikuvia tietysta elamantyylistd ja persoonallisuu-
desta, johon asunnonostaja haluaa samaistua ja jonka ostaja uskoo saavuttavansa
asunnon omistuksen kautta. Asunnosta tulee houkuttelevampi ja haluttavampi, kun se
koetaan yhdenmukaiseksi niiden toiveiden ja tarpeiden kanssa, joita asunnonostajalla
joko tietoisesti tai tiedostamattaan on. Asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustami-
sen toimivuus perustuu osaltaan myds ostajien kykyyn hahmottaa paremmin tiloja,
joissa on tarjolla optimaalinen mééra visuaalisia vihjeitd. Yhdessa ndiden tekijéiden
néhdaén parantavan asunnosta tehtdvdd kokonaisarviota, jonka seurauksena asunto

menee nopeammin kaupaksi ja paremmalla hinnalla.

Asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen suhteellisena hy6tynd asunnon-
myyjien kannalta pidetadn siitd seuraavaa nopeutuvaa asuntokauppaa sek& asunnon
arvonnousua. Vaikka toiminnan on todettu vaikuttavan asunnonarvoon, on varsinaisen
myyntivoiton ennakoiminen ja todentaminen haasteellista. Tdméa johtuu toisaalta hin-
nanmuodostuksen monimutkaisuudesta, mutta myds asunnonmyyjan kéayttamien ku-
lujen sekd asunnonostajien laatumielikuvan vélisestd epdsuhdasta. Taloudellisen
tuottavuuden epévarmuus ja siihen liittyva uskon puute voi johtaa palvelun hylkaami-
seen niiden asunnonmyyjien keskuudessa, jotka ndkevat myyntivoiton saavuttamisen
368

tarkeimmaksi suhteelliseksi hyddyksi®". Varmempana suhteellisena hyotyné nayttay-

tyy myyntistailauksen ja mallisisustuksen myyntid nopeuttava vaikutus. Tama voi

%8 Hoyer et al. 2013, 428; Rogers 2003, 229-230.
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toimia véhintaan palvelun kokeiluun rohkaisevana, mikéli asunnonmyyjalla on tarve

saavuttaa asuntokauppa nopeasti>®°.

Asuntojen myyntistailauksen kokeiltavuuden kannalta etuna voidaan pitad palvelun
osittamista eritasoisiksi toiminnoiksi, jotka ovat liséksi suurelta osin asunnonmyyjéan
itsensé toteutettavissa. Talldin kokeilusta ei péése syntyméan suuria omaksumisen
esteend olevia kuluja®". Toisena esimerkkina kokeiltavuudesta ovat suunnittelijoiden
tarjoamat palvelukokonaisuudet, jotka mahdollistavat palvelun toteutuksen vahai-
semmillékin taloudellisilla resursseilla. Liséksi palvelun kokeiltavuutta tuetaan televi-
sio-ohjelmien tarjoamien valillisten kokemusten kautta. Asuntojen myyntistailauksen
ja mallisisutuksen saama mediahuomio edistad liséksi palvelun havaittavuutta, kun

371 On kuitenkin mahdollista, etti asun-

ilmiota havainnollistetaan suurelle yleisolle
tojen myyntistailaus ja mallisisustaminen mielletd&n siind maarin itse toteutettavaksi

toiminnaksi, ettd ulkopuolisen suunnittelijan hyddyntaminen nahdaan tarpeettomana.

Késityksissé asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen yhdenmukaisuudesta
on havaittavissa ristiriitaisuutta. Toiminta nahdd&n yhdenmukaisena nykyaikaisen
kulutuskulttuurin tuottaman asumisen ja kulutuksen arvomuutoksen kanssa. Tdssé
arvomuutoksessa asunnonostajien ajatellaan etsivan vaivattomuutta, tilaa ja ndytta-
vyyttd, jota asunnonmyyjé tarjoaa myyntistailatun tai mallisisustetun asuntotuotteen
muodossa. Laajamittaisen asuntojen myyntistailauksen varjopuolena nahdaéan kuiten-
Kin ristiriistaisuus sellaisten arvojen kuten yksil6llisyyden, omatoimisuuden ja itse-
maaraamisoikeuden kanssa, joita pidetaan omistusasumisen ihanteina"?. Naihin
arvoihin perustuen ostajien ajatellaan haluavan vastata itse asunnon Kkiinteista ja na-
kyvistd osista kuten pintamateriaaleista. Hidastuneen asuntokaupan seurauksena asun-
tojen myyntistailaus ja mallisisustaminen voidaan ndhdd yhdenmukaisena tarpeen
kanssa, jossa asunnonmyyja pyrkii saamaan asuntonsa kaupaksi nopeasti muuttuvassa

elaméntilanteessa. Sen sijaan omaksumista rajoittavaksi tekijéksi voidaan luokitella

%9 peter & Olsen 2002, 415.

370 Kotler & Armstrong 2012, 182; Peter & Olsen 2002, 414.
371 peter & Olsen 2002, 415.

872 pyustinen 2010, 326; Keskitalo 2009, 2.

75



myyjan kokemus kodin arvojen kuten hallinnan ja turvapaikan menetyksesta, kun
henkilokohtaiset symbolit haivytetddn myytavastd asunnosta. Nama voivat vaikuttaa
omaksumiseen riippuen siitd, kuinka yhdenmukaisena asunnonmyyja nékee nama
ominaisuudet tarpeidensa ja arvojensa kanssa tai millaisiksi asunnonmyyjé tulkitsee

ostajan tarpeet ja arvostukset®’.

Asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen omaksumista edesauttaa sen ym-
marrettavyys, sill4 toiminta koostuu tutuista ja arkisista toiminnoista. Haasteeksi voi
kuitenkin muodostua se, ettei palvelun eroa sisustussuunnitteluun kyetd hahmotta-
maan. Yksityisille asunnonmyyjille palvelun omaksuminen voi osoittautua monimut-
kaiseksi, mikali palvelua tarjoavaa yritysta ei ole saatavilla, asunnossa on asuttava
myynnin ajan tai véliaikaista varastotilaa ei ole saatavilla ylimaaréisille tavaroille.
Vastaavasti sekd palvelun tarjoamisen ettd itsendisen toteuttamisen esteend voivat olla

puuttuvat yhteydet kalusteita lainaaviin tai vuokraaviin yrityksiin.

Asuntojen myyntistailauksen ja mallisisustamisen luonne luo kohtuulliset edellytyk-
sen palveluinnovaation levidmiselle. Ké&sityksissé vallitsevat ristiriitaisuudet kertovat
kuitenkin, ettei palvelusta voida puhua Suomessa yleisend asuntokaupan kaytantona.
Selkeimmiksi palvelun omaksumisen esteiksi voidaan todeta suhteellisen hyddyn
osalta taloudelliseen tuottavuuteen liittyva epdvarmuus ja uskottavuuden puute, mutta
myos palvelun kayton ristiriitaisuus arvojen ja tarpeiden kanssa, jotka liitetddn omis-
tusasumiseen. On siten mahdollista, ettei kyseinen palvelu tule vakiinnuttamaan ase-
maansa Suomessa nykymuodossaan, vaan tulee korvautumaan jollain kulttuuriimme

374

sopivammaksi koetulla palvelulla®™ tai muuttumaan luonteeltaan yhdenmukaisem-

maksi.

373 Hoyer et al. 2013, 430.
374 Kalliokuja & Palviainen 2006, 5.
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5.2. Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Tutkimuksen luotettavuutta arvioitaessa puhutaan usein validiteetin ja reliabiliteetin
kéasitteistd. Tutkimuksen katsotaan olevan validi eli patevd, jos tutkimuksessa on tut-
kittu sitd, mit4 on ollut tarkoitus tutkia®”. Taman tutkimuksen tarkoituksena oli luoda
monimuotoinen kuvaus asuntojen myyntistailaukseen ja mallisisustamiseen liitetyista
kasityksista ja niiden mahdollista vaikutuksista palvelun omaksumiseen vastaamalla
kysymykseen, millaisia k&sityksia asuntojen myyntistailaukseen ja mallisisustamiseen
liitetd&n. Jotta monimuotoinen kuvaus oli mahdollista toteuttaa, taytyi késitysten kir-
joa ja tutkimuksen validiutta lisatd kayttdmalla aineistotriangulaatiota. Néain aineis-
toon saatiin syvyyttd, joka mahdollisti kokonaisuuden paremman hahmottamisen ja
eri toimijoiden valisten poikkeavienkin kasitysten tulkitsemisen®’®. Tutkimustuloksis-
sa kavi ilmi, ettd asuntojen myyntistailaukseen ja mallisisustamiseen liitetddn myos
ristiriitaisia kasityksid, joilla voi olla vahintdan hidastava vaikutus uuden palvelun
omaksumiseen. Siind mielessé tutkimuksen tavoitteeseen on saatu vastattua. Validiut-
ta kuitenkin heikentda jossain maarin se, ettei tiedonantajaryhmien voida todentaa
edustavan tutkimuksessa perusjoukkoa®”’. Tahan vaikuttavat toisaalta se, etta haasta-
tellut suunnittelijat toimivat samalla maantieteellisella alueella, mutta myos se ettei
keskustelufoorumiaineistosta kdy ilmi vastaajien taustatietoja. Tamé voidaan tulkita
luotettavuusongelmaksi etenkin, jos ilmidn omaksumisessa tai palvelun tarjoamisessa

on olemassa suuria poikkeuksia eri alueiden valilla.

Vastaavasti reliabiliteetilla viitataan siihen, missé@ maarin tutkimus on toistettavissa ja
tutkimustulokset ndhd&én johdonmukaisina ja pysyvind. Tutkimustulosten pysyvyys
on yleinen luotettavuusongelma laadullisessa tutkimuksessa, silla tutkittavat ilmiot
ovat usein ajassa muuttuvia.*’® Tama voidaan nahdd myos kasitysten tutkimuksen

haasteena, sill& kasitykset muokkaantuvat ihmisen kokemusmaailmassa tiedon lisaan-

37> Tuomi & Sarajérvi 2009, 136; Anttila 1996, 402.

%76 Tuomi & Sarajarvi 2009, 144.

377 Anttila 1996, 404.

378 Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2009, 26; Anttila 1996, 400, 409.
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tymisen seurauksena, vaikkakin jotkut kasitykset ovat toisia hitaammin muuttuvia.®"
Taman tutkimuksen tulokset edustavatkin ennen kaikkea nyky-yhteiskunnassa jaettu-
ja késityksia asuntojen myyntistailauksesta ja mallisisustuksesta. Niiden ei voida aja-
tella olevan pysyvig, vaan osa luonnollista uuden palvelun omaksumisprosessia ja sen

tiettyd vaihetta.

Tutkimuksen luotettavuutta voidaan parantaa tutkimuksen tarkalla ja yksityiskohtai-
sella raportoinnilla kaikkien tutkimuksen vaiheiden osalta, jotta lukija voi arvioida
paattelyn johdonmukaisuutta®*°. Tutkimuksen raportoinnissa on tuotu mahdollisim-
man yksityiskohtaisesti esiin aineiston hankinta ja siind ilmenneet ongelmat seka vas-
taajien tiedot niilta osin kuin se anonymiteetin sdilyttamiseksi oli mahdollista. Lisaksi
on kirjoitettu auki ymmarrys asuntokaupan toimintaympaéristostd, jota vasten aineis-
ton analyysid on tulkittu. Analyysin raportointia hankaloitti kasitysten jakaantunei-
suus seka monitulkintaisuus, joka sekin jo kertoo ilmion luonteesta. Analyysid on
pyritty selventamaan hakemalla luokitteluille tukea myyntistailausta ja mallisisusta-
mista kasittelevasté kirjallisuudesta. Lisdksi kuvausten lomaan on tuotu aineistokat-

kelmia kuvaamaan paattelya ja analyysin etenemista®".

Tutkimuksen ajatellaan olevan toistettavissa, mikali toinen tutkija kykenee paatyméaén
samaan tutkimustulokseen®**?. On huomioitava, etta tutkija objektiivisuutta tavoitel-
lessaankin tekee tulkintoja pohjautuen omaan taustaansa. Se madritteli tdman tutki-
muksen nakokulmaksi sisustus- ja tekstiilimuotoilijan nékokulman. Joku toinen
tutkija voisi lahestya samaa tutkimusongelmaa eritavoin ja saavuttaa nain poikkeavia
tutkimustuloksia, vaikka todenndkoisesti tulokset olisivat pitkalti samansuuntaiset
kuin t&ssé tutkimuksessa esitetyt. Taméan tutkimuksen voidaankin ajatella edustavan
yhté rajatun aineiston pohjalta tehtya kuvausta asuntojen myyntistailauksesta ja mal-
lisisustamisesta, sen kasityksistd ja niiden vaikutuksista, eika sita ole tarkoituskaan

pitaé ilmion kokonaiskuvauksena.

379 |_ampikoski 1982, 51-52.

%80 Tuomi & Sarajérvi 2009, 142; Hirsjarvi et. al. 1997, 232; Anttila 1996, 408.
%81 Eskola & Suoranta 1998, 220; Hirsjarvi et. al. 1997, 233.

382 Anttila 1996, 408.
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6. POHDINTA

Tassa tutkimuksessa tutkittiin asuntojen myyntistailaukseen ja mallisisustamiseen
liitettyja ké&sityksia eri toimijoiden keskuudessa seka kasitysten mahdollisia vaikutuk-
sia palvelun omaksumiseen. Lahtokohtana tutkimukselle oli oletus siitd, ettei asunto-
jen myyntistailauksen ja mallisisustamisen kaytto ole vield yleistynyt Suomen asunto-
markkinoilla. Ilmion herdttdman keskustelun runsaus ja etenkin keskustelufoorumiai-
neistosta valittyvat ristiriitaisuudet tukivat tata olettamusta. Kasityksia analysoimalla
pystyi tekeméén tulkintoja palvelun luonteesta ja havaitsemaan ilmidssa piirteitd, jot-
ka voivat muodostua esteeksi palvelun omaksumiselle ja sitd my6td leviamiselle.
Néistd selkeimpid olivat ristiriitaisuus omistusasumiseen liitettyjen arvojen kanssa
sekd epavarmuus palvelun kéayton taloudellisista hyddyistad. Nain siitdkin huolimatta,
ettd taloudellista hyotyéa tukevia tutkimuksia ilmi6sté on saatavilla.

Tutkimuksen keskeisin anti on sen tarjoama markkinatieto palvelun nykytilasta Suo-
messa. Tatd tietoa aloittelevat yrittajat tai alalla jo toimivat suunnittelijat voivat hyo-
dyntadd liiketoimintansa ja tuottavuutensa parantamiseksi joko kehittamalla
markkinointiaan pyrkimyksend vaikuttaa ké&sityksiin tai vastaavasti muokkaamalla
palvelua kulttuuria ja tarpeita paremmin vastaavaksi. Tutkimuksen rajautuminen kos-
kemaan innovaation luonnetta ja siihen kohdistuvia kasityksid on suppea kuvaus
myyntistailauksen ja mallisisustamisen leviamiseen vaikuttavista tekijoistd. Nykyi-
sessd muodossaan tulokset ovat tulkintoja pohjautuen rajattuun aineistoon eivétka
siten varauksetta yleistettdvissa kasittamaan perusjoukkoa. Tastd syysté lisdtutkimus
aiheesta on tarpeen. Esimerkiksi innovaation levidmistd alueellisesta ndkokulmasta
tarkastellen voidaan kartoittaa mahdollisia sosiaalisia tai toiminnallisia esteité palve-
lun leviamiselle suurempien kaupunkikeskusten ja syrjaseutujen valilla. Liséksi pai-
kallaan olisi tarkastella, millaisena suunnittelijoiden vastuu nayttaytyy lailla tarkoin
sédannellyssa asuntokaupassa, jossa vastuu nykymuodossaan siirretdan pitkalti asun-
nonostajan harteille. Tutkimus on ndin avannut uusia ndkékulmia, viel& varsin tutki-

mattomaan aihealueeseen.
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LITTEET

Liite 1. Haastattelurunko. Kiinteistonvalittaja

Yrityksen taustatiedot:

— Milloin yrityksen toiminta paikkakunnalla alkoi?

— Montako asuntokauppaa keskiméaarin vuodessa?

— Myytdvien asuntojen hintaluokat?

— Uusien ja kdytettyjen asuinkohteiden suhde myynnista?

Myyntistailaus / mallisisustaminen:

— Milloin asuntojen myyntistailaus / mallisisustaminen alkoi?
- Maailmalla?
- Suomessa?
- Miksi? Mit4 tavoitellaan?
— Kuinka yleisté asuntojen myyntistailaus / mallisisustaminen on?
- Maailmalla?
- Suomessa / Lapissa?
- Rakennuttajat? Miten suhtautuvat mallisisustamiseen?
- Yksityiset asunnonmyyjat? Miten suhtautuvat myyntistailaukseen?
— Millaisia ohjeita asunnonmyyjalle annetaan ennen asunnonesittelya (stailaus)?
— Miten myyntistailaus toteutetaan?
- Kenen toimesta?
- Kuka tekee?
- Missd tilanteissa?
- Missé laajuudessa?
— Onko stailaus / mallisisustaminen aina kannattavaa asuntoa myydessa?
- Kuinka merkittavé rooli markkinoinnissa?
- Mahdolliset edut?
- Mahdolliset haitat?
— Tiedotetaanko myyntistailauksesta asunnonostajille?
— Mité riskeja stailaukseen voi liittyd?
— Miten vastuu jakautuu ongelmatilanteissa?
— Miten asunnonostajat suhtautuvat myyntistailattuinin / mallisisustettuihin asuntoihin?
- Kasitykset?
- Erot myyntistailauksen / mallisisustaisen valilla?
- Ovatko késitykset muuttuneet?



Liite 2. Haastattelurunko. Suunnittelijat

Taustatiedot:

— Koulutustaustasi?

— Miten péé&dyit nykyiseen ammattiisi?

— Myyntistailauksen / mallisisustamisen osuus yrityksen palveluista?

— Milloin / miksi myyntistailaus / mallisisustaminen mukaan palveluihin?

Mita on asuntojen myyntistailaus / mallisisustaminen:

— Vaadittava ammattitaito ja erityisosaaminen?
— Myyntistailaus / mallisisustaminen toimintana?
- Kaytanto?
- Prosessin eteneminen?
- Kalusteet ja hankinta?
- Yhteistydverkostot?
- Miten rajaisit myyntistailauksen / mallisisustamisen? Maéaritelma?
- Pienin panostus?
- Suurin panostus?
- Miten myyntistailaus / mallisisustaminen eroavat toisistaan?
— Onnistunut myyntistailaus / mallisisustus?
— Epéonnistunut myyntistailaus / mallisisustus?

Miksi asuntoja stailataan / mallisisustetaan:

— Milloin myyntistailaus / mallisisustaminen alkanut?
- Maailmalla? Miksi?
- Suomessa? Miksi?
- Onko havaittavissa eroja meilla / muualla?
— Mita myyntistailauksella / mallisisustamisella tavoitellaan?
— Millaisissa tilanteissa / milloin kaytetaan?
- Yksityiset asunnonmyyjat?
- Rakennuttajat?
- Kiinteistovélittajat? Kayttavatko?
— Millainen markkinoinnillinen rooli asuntokaupassa?
- Vaikutukset eriosapuolten kannalta? Mité antaa?
-Yksityinen asunnonmyyja / Rakennuttaja?
-Kiinteistonvalittaja?
-Asunnonostaja?
— Onko myyntistailaus / mallisisustaminen aina kannattavaa?
- Taloudellisesti / ajallisesti?
-Asunnonmyyjélle?
-Rakennuttajalle?
-Suunnittelijalle?

Millaisia kasityksia asuntojen myyntistailaukseen / mallisisustamiseen liitetaan:
— Millaisiin ké&sityksiin olet tormannyt?

— Vaikutukset tyGskentelyyn?
— Miten késitykset ovat muuttuneet?



