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Toimintaympéristoomme ja laajemmin yhteiskuntaamme kohdistuu tutkielman kirjoittamisen aikana,
syyskuussa 2022 — helmikuussa 2023, niin taloudellisia, terveydellisid kuin turvallisuuteenkin liittyvid
uhkia. Erityisesti korkean sitoutumisen tuotteen, tutkimuksen kontekstissa uudisasunnon, ostajan
nakokulmasta toimintaympéristossd esiintyy poikkeuksellisen paljon epdvarmuutta ja koettua riskia
erityisesti Ukrainan sodasta ja sen seurauksena kiihtyneestd inflaatiosta ja korkojen noususta vuoden 2009
finanssikriisin tasolle, mikéd on heikentényt kuluttajien ostovoimaa. Ndiden liséksi energiakriisi sekd Covid-
19 pandemian jilkiseuraukset osaltaan vaikuttavat kuluttajien laskeneeseen luottamukseen markkinoita
kohtaan.

Tutkielman tarkoituksena on tutkia ja analysoida, miten kuluttajat perustelevat korkean sitoutumisen
tuotteen ostopddtosta tai ostopddtosprosessin keskeytymistd poikkeuksellisen ajanjakson vallitessa, johon
sisdltyy epdvarmuutta ja koettua riskid. Korkean sitoutumisen tuote mééritelldén tuotteeksi, joka vaatii
suuria rahallisia investointeja, silld on pitkd elinkaari, sen hankinta siséltdd koettua riskid ja
ostopadtdsprosessi vaatii laajaa tiedonhakua. Korkean sitoutumisen tuotteen tutkimisen vélineend kéytetdan
uudisasuntoa, koska se on usein kuluttajan eldmén suurin investointi ja tirkein kestdva hyddyke, jolloin se
toimii hyvénd tutkimusvilineend. Tutkimuksessa tarkastellaan paitdksenteon perustelustrategioita, joilla
kuluttajat pyrkivét puolustamaan omaa kulutuskdyttdytymistddn ja titen vihentdméén ostopaitdsprosessin
aikana mahdollisesti syntynyttd kognitiivista dissonanssia.

Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisin eli laadullisin menetelmin. Empiirinen aineisto kerdttiin marraskuussa
2022 — tammikuussa 2023 puolistrukturoitujen teemahaastattelujen avulla. Haastatteluun osallistui
yhteensd 12 kuluttajaa, joista kahdeksan oli ostanut tutkimuksen kohteena olevan korkean sitoutumisen
tuotteen eli uudisasunnon poikkeuksellisena aikana loppuvuodesta 2022 ja nelja uudisasunnon varannutta
kuluttajaa, jotka olivat padtyneet keskeyttdmién ostopaédtosprosessin loppuvuoden 2022 aikana.
Tutkielman empiirinen aineisto analysoitiin aineistoldhtoisesti eli induktiivisesti teemoittelemalla
aineistosta tunnistetut perustelustrategiat Gioia-metodia hyodyntéen.

Aineistosta tunnistettuja korkean sitoutumisen tuotteen ostopéétdsti vahvistavia perustelustrategioita ovat:
elamédn elinkaari, talouden elinkaari, luottamus omaan asiantuntemukseen, luottamus yritykseen,
taloudellinen riskinsietokyky, poikkeuksellisen ajanjakson hyddyntdminen, tunteet paihittavat kokemuksen
taloudellisesta epavarmuudesta ja sosiaalisten ryhmien hyviksyntd. Liséksi aineistosta tunnistettiin viisi
perustelustrategiaa korkean sitoutumisen tuotteen ostopditosprosessin keskeyttdmiseksi, joita ovat:
taloudelliset motiivit eiviat kohtaa markkinatilanteen kanssa, muiden osakkaiden taloudellinen
riskinsietokyky, omaisuuden realisointi ostopéddtoksen rahoittamiseksi on haasteellista, epidvarmuus
tulevaisuudesta ja markkinan ajoittaminen. Lisdksi tutkimuksen aineistosta tunnistettiin, ettd kuluttajien
paitoksenteko on luonteeltaan joko emotionaalista eli tunteisiin vetoavaa tai rationaalista eli jarkeen
vetoavaa. Aineiston perusteella voitiin myds tunnistaa, ettd perustelustrategiat liittyvit luonteeltaan joko
taloudelliseen ulottuvuuteen eli taloudellisiin resursseihin tai emotionaaliseen ulottuvuuteen eli tunteisiin.

Yhteenvetona tutkimuksen tulosten valossa voidaan todeta, ettd korkean sitoutumisen tuotteen ostaneet
kuluttajat  perustelivat  ostopddtostddan hyvin emotionaalisesti  suhteessa  ostopédédtosprosessin
keskeyttaneisiin kuluttajiin, jotka perustelivat ostopdatdsprosessin keskeytymistd rationaalisesti ja hyvin
vahvasti taloudelliseen ulottuvuuteen vedoten.
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1 JOHDANTO

1.1 Poikkeuksellinen epivarmuus toimintaympéristossa

Eldimme hyvin poikkeuksellisia aikoja monesta eri nakokulmasta.
Toimintaympéristoomme ja laajemmin yhteiskuntaamme kohdistuu tutkielman
kirjoittamisen aikana, syyskuussa 2022 — tammikuussa 2023, niin taloudellisia,
terveydellisid kuin turvallisuuteenkin liittyvid uhkia. Erityisesti korkean sitoutumisen
tuotteen  ostamisen, tutkimuksen kontekstissa uudisasunnon ndkokulmasta,
toimintaympdristdsséd esiintyy poikkeuksellisen paljon epdvarmuutta. Poikkeuksellisen
ajanjakson ajurina on toiminut erityisesti Euroopassa richuva hyokkéyssota, jonka Vendja
aloitti Ukrainaa vastaan 24. helmikuuta 2022 (Ty6- ja elinkeinoministerio, 2022). Sota ja
sen aitheuttama pelko on poikkeuksellista, silld toisen maailman sodan jilkeen yksikddn
Euroopan itsendinen maa ei ole joutunut hydkkdyssodan kohteeksi (Suomenmaa, 2022).
Hyokkdyssodan seurauksena sotivan osapuolen rajanaapuri Suomi haki puolustusliitto
Naton jasenyyttd 17. toukokuuta 2022. Sisdministerion (2023) laatiman kansallisen
riskiarvion mukaan ulko- ja turvallisuuspoliittiset muutokset, erityisestt Vendjdn
hyokkédys Ukrainaan, ovat luoneet epdvakautta myds Suomen ulko- ja
turvallisuuspoliittiseen asemaan. Turvallisuustilanne koetaan vakavammaksi ja

vaikeammin ennakoitavaksi sitten kylmén sodan jilkeen (Sisdministerid, 2023).

Ukrainan sota ja sen seurauksena kiihtynyt inflaatio ja korkojen nousu vuoden 2009
finanssikriisin tasolle ovat heikenténeet osaltaan my0s kuluttajien ostovoimaa sekd
luottamusta markkinoita kohtaan. Euroopassa riehuva sota on lisdnnyt myos kuluttajien
turvattomuuden tunnetta. Syyskuussa 2022 inflaatio on noussut Suomessa jo 8,1 %:iin.
Tilastokeskuksen (2022) mukaan vuoden takaiseen verrattuna kuluttajahintaindeksii eli
yleistd inflaation mittaria nostivat eniten sdhkon, polttoaineiden sekd asuntojen
keskikoron nousu. Kuluttajahintaindeksilli kuvataan suomalaisten kotitalouksien
ostamien tuotteiden ja palveluiden hintakehitystd. Euroopan keskuspankin (EKP)
tavoitteena on pitdd ylld hintavakautta, jotta hintojen kehitys pysyisi ennustettavana ja
hitaana. EKP tavoittelee keskipitkalld aikavélilld 2 prosentin inflaatiotahtia, joten olemme

jo kaukana keskuspankin asettamasta tavoitteesta. (Euroopan keskuspankki, 2022).
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Kiihtyva inflaatio kuvaa sitd, etti suomalaisien kotitalouksien ostovoima heikkenee,

mikali palkat eivit nouse inflaation kanssa samassa tahdissa.

Kiihtyneen inflaation lisdksi asuntolainojen yleisin viitekorko, 12 kuukauden Euribor, on
noussut syyskuun 2022 alussa yli 2,6 prosenttiin. Edellisen kerran Euribor-korko on ollut
ndin korkealla finanssikriisin aikana, tammikuussa 2009. Vield vuoden 2022 alussa
markkinakorko oli miinuksen puolella, joten korkojen nousu on ollut varsin nopeaa (Harri
Pietarinen HS, 2022; Suomen Pankki, 2022). Rahamarkkinat ovat pyrkineet korkoja
nostamalla ennakoimaan Euroopan keskuspankin kiristyvdd rahapolitiikkaa, jolla
keskuspankki puolestaan pyrkii hillitsemdén kuluttajahintojen nousua eli inflaatiota
(Harri Pietarinen HS, 2022). Yhdessa korkojen nousu seké inflaatio heikentivét asunnon

ostajien ostovoimaa sekd nostavat asunnon ostamisen kustannuksia.

Edelld mainittujen tekijoiden lisdksi toimintaymparistédmme on heiluttanut myos
energiakriisi, joka on noussut suureksi huolenaiheeksi niin suomalaisissa kotitalouksissa
kuin Euroopassa laajemminkin. Kaasun hinta on moninkertaistunut nostaen sidhkoén
hinnan ennennikemittomin korkealle. Touko-kesdkuussa 2022 Vendjd paitti lopettaa
kaasutoimitukset useisiin EU:n maihin, Suomeen mukaan lukien, mikd on lisdnnyt
epavarmuutta kaasun toimitukseen sekd nostanut kaasun ja siten myos sdhkonhinnan
enndtyksellisen korkealle (Eurooppa-neuvosto, 2022). Nousseet energiakustannukset
ovat rasittaneet kuluttajien taloutta yhdessd kiihtyneen inflaation ja korkojen nousun
kanssa. Venéldisen 0ljyn ja kaasun tuonnin rajoitukset ovat seurausta ldnsimaiden
Vendgjille asettamista pakotteista, jotka asetettiin Vendjan aloitettua hyokkdyssota
Ukrainaan. Venéliisen kaasun hinnan ja saatavuuden vaikutus on merkittiva Euroopalle,

koska siitd tuotetaan suurin osa Suomen sdhkostéd (Energiavirasto, 2022).

Vendjin hyokkdyssodan aiheuttamien tekijoiden lisdksi vuodesta 2019 asti koko
yhteiskuntaamme monella tavoin vaikuttanut Covid-19-pandemia on aiheuttanut
ennennidkemattomailld tavalla terveydellistd uhkaa ympéari maailman. Terveydellisten
uhkien lisdksi kansallisten hallitusten toteutettua pitkdaikaisia, tdydellisid tai osittaisia,
sulkemistoimenpiteitd ~ viruksen  levidmisen  estdmiseksi, niiden  vaikutus
maailmanlaajuiseen talousjirjestelmdén on ollut vakava, ja ne ovat aiheuttaneet
ennenndkemittomédn shokin talouksille ja tyomarkkinoille (Di Crosta, Ceccato ja

Marchetti ym., 2021). Talous- ja tydmarkkinoiden lisdksi pandemialla on ollut liséksi
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pitkdkestoisia vaikutuksia kuluttajakdyttiytymiseen. Covid-19-pandemian suljettua
tyopaikat, tyontekijét tottuivat etdtydskentelyyn kotoa kdsin, mikd vaikutti positiivisesti
my0s kithtyneeseen asuntokauppaan. Kotona vietetty aika kasvatti tarvetta lisdnelioille,
jolloin erityisesti suurempien asuntojen kauppa kiihtyi kovaan nousuun nostamalla
samalla asuntojen hintoja. Marketing Science Institute (2020) on listannut Covid-19-
pandemian aiheuttaman kuluttajakdyttdytymisen muutoksen tutkimisen yhdeksi

seitsemistd padtutkimusprioriteetistaan vuosille 2020-2022.

G)ikkeuksellisen ajanjakson ajurit: \
*  Ukrainan sota

* Kiihtyva inflaatio

Paitoksenteko

" Korkojen nousu poikkeuksellisella
* Ostovoiman heikkeneminen ajanjaksolla

* Energiakriisi

\ * Covid-19 j

Kuvio 1: Poikkeuksellisen ajanjakson ajurit

Kuvioon 1 on koottu ajurit, jotka muodostavat kontekstin tutkielman poikkeukselliselle
ajanjaksolle.  Toimintaympéristomme on alati muuttuva, joten tutkielman
poikkeuksellisen ajanjakson ajurit ovat ominaisia ajalle syyskuu 2022—tammikuu 2023,

jonka aikana tutkielman empiirinen aineisto keratain.

1.2 Toimintaympiriston vaikutukset asuntomarkkinoihin

Talouden epdvarmuus ja kiihtynyt inflaatio ovat heijastuneet suoraan asuntomarkkinoihin
muun muassa laskemalla kuluttajien luottamusta ja asuntojen reaalihintoja sekd
nostamalla korkotasoja (Rakennusteollisuus, 2022). Tilastokeskuksen (2023) luottamus -
tilasto kuvaa suomalaisten kuluttajien arvioita ja odotuksia omasta ja Suomen taloudesta
sekd  kuluttajien aikomuksia tehdd hankintoja, ottaa lainaa ja  séddstda.
Asuntomarkkinoiden nédkokulmasta indikaattori on keskeinen, silld se mittaa kuluttajien
ostohalukkuutta sekd asuntolainan ottoaikeita, jotka ovat keskeisid tutkielman kannalta.

Marraskuussa 2022 kuluttajaluottamusindikaattori sai arvon -18,5 ja joulukuussa 2022
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arvon -16,9. Indikaattorin pitkdn ajan keskiarvo on -2,1, joten marras—joulukuun arvot
ovat hyvin heikolla tasolla normaaliin tilanteeseen verrattuna (Tilastokeskus, 2023).
Kuvio 2 kuvaa, kuinka kuluttajien luottamus on romahtanut radikaalisti Vendjdn

aloitettua hyokkayssota Ukrainaan 24. helmikuuta 2022.

1/2022 2/2022 3/2022 4/2022 5/2022 6/2022 7/2022 8/2022 9/2022 10/2022 1172022 12/2022 1/2023

0,5
0 —

1,7
-5
-10
-10,5
-11,7 -11,6
12,7
-15
143 -14,9
-15,9
176 -16,9
-18,3 -18,5

-20

Kuvio 2: Kuluttajien [luottamusindikaattori (saldoluku) 1/2022—1/2023 (mukaillen
tilastokeskus, 2023)

Tammikuun 2023 indikaattorin tulosten mukaan kuluttajat pitivét edellisten kuukausien
tapaan tilannetta erittdin huonona lainanotolle. Indikaattorin mukaan vain 12 %
kuluttajista arvioi tammikuussa ajan otolliseksi lainan ottamiselle. Samalla myds
aikomukset lainanottoon olivat melko véhéiselld tasolla. Tammikuun mittausten mukaan
14 % kuluttajista suunnitteli ottavansa lainaa vuoden siséllé (Tilastokeskus, 2023), mika

el enteile asuntomarkkinoiden palautumista normaalitilanteeseen vuoden 2023 aikana.

Kun tutkitaan kuluttajien paatoksentekoa uudisasunnon ostamisen kontekstissa, on tirked
huomioida myds poikkeuksellisen ajanjakson vaikutukset yrityksiin, jotka korkean
sitoutumisen tuotetta kuluttajille tarjoavat. Rakennusteollisuuden ekonomisti Jouni
Vihmon mukaan rakennusteollisuutta koettelee jo kolmas kriisi viimeisen kolmen vuoden
sisdan. Vuonna 2019 alkaneen Covid-19-pandemian lisdksi 2022
rakennusmateriaalikustannusten  kallistuminen sekd materiaalien tuotanto- ja
kuljetusongelmat  sOivdt rakennusyhtididen  kannattavuutta (Lassila, 2023).
Taméanhetkinen poikkeuksellinen aika on puolestaan vaikuttanut uudisasuntojen

kysynndn nopeaan laskuun ja tarjonnan kasvuun, kun asunnot eivdt ole menneet
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normaaliin tapaan kaupaksi. YIT Suomi Oyj kertoi 10. helmikuuta, ettd yritykselld oli
vuoden vaihteessa valmiita myymattomid asuntoja 794 kappaletta, mikd on yli kaksi

kertaa enemmain kuin samaan aikaan vuosi sitten (YIT, 2023).

Kasvaneet myymittoméit asuntomédirit rasittavat rakennusyhtididen kassoja, joten monet
rakennusyhtiot ovat alkaneet toimiin tyhjien asuntojen jiddessd myyntivarastoon. YIT:n
Asumisen palvelujen johtaja Pekka Helin kertoo Helsingin Uutisissa (2023), ettd ostajia
houkutellaan asunnon ostamiseen monin keinoin kuten erilaisten kampanjoiden avulla.
YIT:114 on muun muassa kdynnissid kampanja, jonka tarkoituksena on pyrkid auttamaan
asiakasta oman asuntonsa myynnissd uuden asunnon ostamiseksi tarjoamalla
maksuttoman asunnonvélityksen. Lisdksi YIT on tarjonnut vuoden 2022 lopulla

uudisasunnon ostaneille asiakkaille helpotusta asumiskustannuksiin maksamalla

asiakkaan 6—-12 kk:n vastikkeet.

1.3 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymykset

Tutkielman tarkoituksena on tutkia ja analysoida, miten kuluttajat perustelevat korkean
sitoutumisen  tuotteen  ostopddtdstd  tai  ostopddtosprosessin  keskeytymisti
poikkeuksellisen ajanjakson vallitessa. Tutkielman kontekstissa korkean sitoutumisen
tuote madritellddn tuotteeksi, joka vaatii suuria rahallisia investointeja, silli on pitka
elinkaari, sen hankinta sisdltid koettua riskid ja ostopddtosprosessi vaatii laajaa
tiedonhakua. Pro gradu -tutkielma toteutetaan toimeksiantona YIT Suomi Oy:lle, joten
tutkielman empiirisessd osiossa korkean sitoutumisen tuotteen péédtoksenteon
perustelustrategioita tutkitaan uudisasunnon ostamisen kontekstissa, jota on my0s useissa
alemmissa tutkimuksissa hyodynnetty tutkimusvélineend korkean sitoutumisen tuotteita
tutkittaessa (Omeraki Cekirdekci, 2020; Senthilmurugan ym., 2020). Lisdksi asunto on
usein kuluttajan eldmén suurin investointi ja tirkein kestdvd hyoddyke (Omeraki
Cekirdekei, 2020; Senthilmurugan, Mohan & Kumar, 2020) ja toimii ndin hyvéna
vilineend korkean sitoutumisen tuotteen tutkimiseen. Lisdksi tutkielmassa
perustelustrategioilla viitataan niihin kontekstisidonnaisiin tekijoihin, joilla kuluttajat
pyrkividt puolustamaan omaa kulutuskdyttiytymistddn ja titen vdhentimadn

ostopadtdsprosessin aikana mahdollisesti syntynyttd kognitiivista dissonanssia.
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Asunnot luovat hyvédn kontekstin tutkielman toteuttamiselle, koska ne eivit ole
pelkistddn yksittdisen suomalaisen suurin varallisuuserd, vaan rakennetun ympériston
osuus kattaa jopa 83 % Suomen kansallisvarallisuudesta (Rakennusteollisuus, 2022).
Rakennusteollisuuden ja kiinteistdalan merkittdvyyttd kuvaa myos se, ettd se tydllistda
alaan liittyvat palvelut mukaan lukien Suomessa yli puoli miljoonaa ihmisti

(Rakennusteollisuus, 2022).

Tutkimuskysymyksiin ~ vastaamiseksi  tutkimuksessa haastatellaan  suomalaisia
yksityishenkilditd eli kuluttajia, jotka ovat joko ostaneet uudisasunnon tai vastaavasti
keskeyttineet uudisasunnon ostoprosessin poikkeuksellisella ajanjaksolla, loppuvuoden
2022 aikana. Haastattelut pohjautuvat haastateltavien omiin kokemuksiin, ajatuksiin,
tunteisiin ja tekemisiin ostopéddtdsprosessissa. Tutkimustehtivad kiteytyy seuraaviin

tutkimuskysymyksiin:

1. Miten kuluttajat perustelevat korkean sitoutumisen tuotteen ostopddtostd
poikkeuksellisen riskin ja epdvarmuuden ajassa?
2. Miten kuluttajat perustelevat korkean sitoutumisen tuotteen ostopddtosprosessin

keskeytymistd poikkeuksellisen riskin ja epdvarmuuden ajassa?

Poikkeuksellinen ajanjakso tarjoaa tutkielman kannalta kiinnostavan mahdollisuuden
tutkia pditoksentekoa, kun kuluttajat kohtaavat niin taloudellisia, terveydellisid kuin
turvallisuuteenkin liittyvid uhkia. Lisdksi tutkimuksen haastatteluiden ajankohta,
marraskuu 2022—tammikuu 2023, tarjoaa oivan ikkunan padidtoksenteon tutkimukselle,
silld kuluttajat eldvét pimeintd aikaa vuodesta, jolloin péivdt ovat lyhyimmillddn seka
inflaatio ja energiahinnat ovat korkeimmillaan. Tutkimuksen tarkoituksena on pyrkid
arvioimaan  kulutuskdyttdytymisen ja  paidtoksenteonkdyttdytymisen  muutosta

poikkeuksellisessa ajassa, joten se voi luoda pohjaa myos tulevaisuuden tutkimukselle.

Tutkimusasetelma on esitetty kuviossa 3. Dynaaminen ympéristo kuvaa poikkeuksellisen
ajanjakson aiheuttamia muutosvoimia markkinoilla, joka luo kuluttajille epdvarmuutta ja
koettua riskid. Korkean sitoutumisen tuote kuvaa puolestaan tutkimuksen kohdetta, jonka
tutkimusvélineend hyoddynnetdén uudisasuntoa. Uudisasunto-ikoni kuvaa sitd, miten

tutkimus asettuu matriisille.



sitoutumisen tuote

Y
Korkean ﬁ

Matalan
sitoutumisen tuote

Staattinen Dynaaminen
toimintaympéristo toimintaymparisto

Kuvio 3: Tutkimusasetelma aseteltuna matriisin

Téma tutkielma tuottaa merkityksellisti tietoa erityisesti korkean sitoutumisen tuotteita
tarjoaville yrityksille ja liiketoiminnan harjoittajille seké edistdéd kuluttajakéyttdytymisen
ja tarkemmin paétoksentekokdyttdytymisen tieteellistd tutkimusta. Tédmén tutkimuksen
relevanssia voidaan perustella silld, ettd tutkimalla paitoksid, jotka voivat muuttaa
kuluttajan eldmidn, kuten asunnon osto, voi antaa merkittivin panoksen

kuluttajakdyttdytymiseen liittyvain tutkimukseen (Wells, 1993).

Liikkeenjohdollisen relevanssin nédkokulmasta kuluttajakdyttdytymisen tutkiminen
poikkeuksellisen ajanjakson aikana on tirkedd, koska se auttaa yrityksid ymmartiméaan
kuluttajakdyttdytymisen muutoksia, jolloin tieto auttaa sopeutumaan niihin. Tutkimus voi
lisdksi tarjota arvokasta tietoa taustalla olevista psykologisista ja emotionaalisista
tekijoistd, jotka osaltaan ohjaavat kuluttajakdyttdytymistd. Tutkimalla kuluttajien
kayttaytymistd poikkeuksellisena aikana, markkinoijat voivat kehittdd strategioita, jotka
tavoittavat ja vakuuttavat kuluttajia entistd tehokkaammin. Lisdksi se voi auttaa
markkinoinnin ammattilaisia vilttdmaan haasteita ja sudenkuoppia, joita saattaa syntya

kuluttajakédyttdytymisen muutosten seurauksena. Tutkimus siis osaltaan lisdd
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markkinoijien asiakasymmarrystd, jolloin asiakkaiden tarpeisiin voidaan vastata entisté

paremmin.

Asiakasymmarryksen avulla yritykset voivat kohdentaa ja luoda
markkinointitoimenpiteitddn oikeille kohderyhmille oikealla tavalla. Liséksi tutkimus voi
auttaa korkean sitoutumisen tuotteita tarjoavia yrityksid tunnistamaan innovaatio- ja
kasvumahdollisuuksia myds haastavissa olosuhteissa. Kulutuskdyttidytymisen tutkiminen
poikkeuksellisessa ajassa voi lisdksi auttaa yrityksid valmistautumaan vastaaviin
tilanteisiin myds tulevaisuudessa. Tutkimuksesta voidaan ndhdd olevan ensisijaisesti
hyotyd toimeksiantajayrityksen asiakasymmarryksen kasvulle, mutta my0s yleisesti
kiinteistoliiketoiminnan tutkimuskentille. Kiinteistoliiketoiminnan lisdksi tutkimuksesta
voi olla hydtyd myos muille yrityksille, jotka tarjoavat korkean sitoutumisen tuotteita.

Naditi tuotteita tai palveluita voivat olla esimerkiksi elektroniikka, autot tai huonekalut.

1.4 Tutkimuksen rajaukset

Tasséd tutkielmassa tutkimuskohteena ovat yksityiset suomalaiset asunnon ostajat eli
kuluttajat, jotka ostavat asuntoa omaan tarpeeseensa. Tutkimuksen ulkopuolelle on rajattu
asuntojen harraste- ja ammattisijoittajat, joiden intressit ja preferenssit asunnon
ostamisessa poikkeavat usein merkittdvésti yksityisen kuluttajan intresseistd ja
preferensseistd. Voidaan olettaa, ettd rationaalisesti pddtoksiddn tekevien sijoittajien
ndkokulmasta nousseet korkokustannukset ovat laskeneet sijoitusten kannattavuutta ja
titen vdhentdneet ostoaikeita uudisasuntoja kohtaan. Tutkielma toteutetaan
toimeksiantona suurimmalle suomalaiselle rakennusyhtidlle ja hankekehittdjdlle YIT
Suomi Oy:lle, joten tutkimuksessa asunnon ostamisella viitataan nimenomaisesti
uudisasunnon ostamiseen. Uudisasunto on vasta suunnitteilla tai rakenteilla oleva tai juuri
valmistunut asunto, joka otetaan asumiskdytt6on ensimmaisté kertaa (Aurea LKV, 2018).
Kéytetyt asunnot eli jo aiemmin asuinkdytt6on otetut asunnot on téten rajattu tutkimuksen

ulkopuolelle.

Poikkeuksellinen ajanjakso toimintaympdristossd asettaa tutkielmalle myods oman
rajauksensa, silld toimintaympéristd on alati muuttuva. Tédten on tdrkedd huomioida
aikaulottuvuus kuluttajien suhtautumisessa toimintaympéristoon ja ostopddtdsprosessiin.

Mikili tutkielma olisi toteutettu toisessa ajassa, voisivat haastateltavien vastaukset
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poiketa merkittidvéasti toisistaan. Tutkielman poikkeuksellisen ajanjakson ajurit ovat
ominaisia syyskuun 2022 ja tammikuun 2023 viliselle ajalle, jonka aikana tutkielman

empiirinen aineisto kerataan.

Lisdksi tutkimuksen empiirisen aineiston kerddmiseen on tehty rajauksia. Tutkimuksen
empiirinen aineisto kerdtddn haastattelemalla kuluttajia, jotka ovat joko ostaneet tai
peruneet  varauksen nimenomaisesti Suomen kasvukeskuksissa  sijaitsevista
uudisasunnoista, joiden ostaminen normaalissa tilanteessa koetaan muuta Suomea
riskittdomdmmaéksi. Lappalaisen (2022) mukaan asuntomarkkinoiden synkka loppuvuosi
2022 oli totaalinen kddnne, silli Suomen kasvukeskuksissa asuntojen hinnat ovat
nousseet ilman merkittdvid sukelluksia koko 2010-luvun, mutta ovat kuitenkin nyt
selvasséd laskussa. Suomen kasvukeskuksiin lukeutuvat padakaupunkiseutu, Tampereen,
Oulun ja Turun alueet (Rakennusteollisuus, 2022). Kasvukeskuksella viitataan
kaupunkiin tai alueeseen, jonka vékiluku tai tyOpaikkojen miird on kasvussa
(Rakennusteollisuus, 2022). Rajauksen oletetaan lisddvdn tutkimuksen tulosten
moninaisuutta ja mielenkiintoisuutta sekd tarjoavan enemmin kontribuutiota

litkkkeenjohdollisesta ndkdkulmasta.

Lisdksi tutkimus rajautuu maantieteellisesti koskemaan ainoastaan Suomea, silla riski- ja
epavarmuustekijat toimintaympéristossd ovat hyvin maakohtaisia. Muun muassa
maantieteellinen sijainti sotivan osapuolen rajanaapurina voidaan n#hdd lisddvén
merkittdvésti turvallisuusriskii moneen muuhun FEuroopan maahan verrattuna.
Tutkimukseen osallistuvien haastateltavien demografiset tekijat, kuten sukupuoli ja ikd
rajataan tutkimuksen tarkastelun ulkopuolelle, silld laajan otannan ndhdddn tuovan
rikkautta tutkimusaineistoon. Tutkimuksen tavoitteena onkin vastata

tutkimuskysymyksiin kuluttajatasolla yleisesti.
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2 KULUTTAJAN PAATOKSENTEKO RISKIN JA
EPAVARMUUDEN VALLITESSA

2.1 Paatoksentekokiyttaytyminen

Kuluttajien kiyttdytyminen on monimutkaista ja se noudattaa harvoin perinteisid
taloudellisia péidtoksenteon teorioita (Frederiks, Stenner & Hobman, 2015).
Kuluttajakdyttdytyminen on tutkimusta siitd, kuinka yksilot, ryhmit ja organisaatiot
valitsevat, hankkivat, kayttavit ja havittavit tuotteita, palveluita, kokemuksia tai ideoita
tyydyttddkseen tarpeitaan ja miten ndméd prosessit vaikuttavat kuluttajaan ja
yhteiskuntaan laajemmin (AMA, 2022). Kuluttajakdyttdytymisen konseptit ovat
kehittyneet monipuolisista tieteellisistd  1dhtokohdista, kuten taloustieteestd,
psykologiasta, sosiologiasta, sosiaalipsykologiasta ja antropologiasta (Smith ja Rupp,
2003). Kuluttajakdyttaytymisen juuret ulottuvat 1960—1970-luvuille, jolloin ensimmaéiset
merkittdvét teoriat kehitettiin erityisesti Kotlerin (1967) sekd Howardin ja Shethin (1969)
tutkimusten toimesta (Lemon & Verhoef, 2016). Kuluttajan
paitoksentekokayttdytymistd, jonka tutkimuskenttiddn tima tutkielma keskittyy, pidetdin
kuluttajakéyttdytymisen yhtend vaikutusvaltaisimmista osa-alueista (Bargh, 2002;
Bettman, Luce ja Payne, 1998) Kuluttajien péadtoksenteko on kuluttajan
kayttdytymismalli, joka edeltdd, madrittdd ja seuraa paatoksentekoprosessia, joka késittda
useita vaiheita tarpeen tyydyttdmiseksi tai valinnan saavuttamiseksi (Howard ja Sheth,

1969).

Perinteinen kansantaloustiede on késittinyt ihmisen rationaalisena paitoksentekijéni,
jossa ihmiset ottavat kaiken tiedon huomioon ja toimivat tdysin rationaalisesti eli
jarkiperdisesti tehdessddn paitoksid (Shantha, Xiaofang & Gamini, 2018; Mittal, 2022).
Simonin (1955) luoma rajoitetun rationaalisuuden késite on ollut perustavanlaatuinen
kehitettdessd irrationaalista ndkokulmaa péatoksentekotutkimukseen luoden pohjan
ndkemyksille péédtoksentekijan kayttdytymisestd monimutkaisissa, dynaamisissa
olosuhteissa, joihin liittyy suurta epdvarmuutta. Simonin (1955) rajoitetun
rationaalisuuden teoriassa yksiloiden rationaalisuus ndhddén riippuvan kéytettdvissa
olevasta tiedosta sekd mielen sisdisistd kognitiivisista rajoituksista. Behavioraalisen

taloustieteen teoriat osoittavatkin ihmisen rajoitetun rationaalisuuden riippuvan
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kognitiivisista  rajoitteista, erilaisista  psykologisista  tekijoistd sekd tiedon
epasymmetrisyydestd (Shantha ym. 2018). Sittemmin tutkijat ovat 16ytidneet kuluttajan
paatoksenteon taustalta lukuisia psykologisia ja behavioristisia tekijoitd, jotka selittdvit

kuluttajan inhimillistd eli irrationaalista kéyttdytymistd paatoksenteossa.

Rajallisen tiedonkisittelykapasiteetin seké saatavilla olevan tiedon rajallisuuden vuoksi
kuluttajat saattavat tukeutua padtoksentekoprosessin aikana erilaisiin heuristiikkoihin eli
kognitiivisiin oikopolkuihin (Tversky & Kahneman, 1974), jotka mahdollistavat
epdvarmojen ja monimutkaisten ympéristjen ymmartdmisen (Maitland & Sammartino,
2015). Tversky ja Kahneman (1974) loivat heuristiikan késitteen alun perin Simonin
rajoitetun rationaalisuuden teorian pohjalta, jossa monimutkaisen pddtdksen edessd
thmiset eiviat kykene tutkimaan kaikkia vaihtoehtoja tehokkaasti, vaan heiddn on
turvauduttava pédatoksentekoa nopeuttaviin ja tehostaviin heuristiikkoihin (Vuori &
Vuori, 2014). Heuristiikoille on olemassa useita eridvid kdsitteitd, mutta Gigerenzer ja
Gaissmaier (2014) maédrittelevat heuristiikan strategiaksi, joka jattdd huomiotta osan
tiedosta ja jonka tavoitteena on tehdd pddtoksid nopeammin, sddsteliddmmin ja/tai
tarkemmin kuin monimutkaisemmilla menetelmilld. Mousavi ja Gigerenzer (2014)
vaittavat artikkelissaan, ettd toimet epavarmuustilanteissa perustuvat suurimmaksi osaksi
juurikin heuristiikkoihin, ei tilastolliseen pédttelyyn, niin kuin perinteisessi rahoituksen

ja riskienhallinnan kirjallisuudessa on oletettu.

Heuristiikkojen tutkimus jakaantuu kahteen hallitsevaan koulukuntaan, jotka ovat
heuristiikat ja paitoksentekoharhat (Tversky & Kahneman, 1974) sekd nopeat ja
taloudelliset heuristiikat (Gigerenzer ym., 1999) (Kelman, 2011). Heuristiikkojen ja
paatoksenteon harhojen koulukunta kasittdd heuristiikat ja harhat negatiivisesta
ndkokulmasta, koska paradigman kannattajien mukaan niiden seurauksena syntyy
systemaattisia virheitd ja vinoumia. Puolestaan toinen koulukunta, joka perustuu muun
muassa Gigerenzerin tutkimuksiin nopeista ja taloudellisista heuristiikoista, tarkastelee
heuristiitkkoja myonteisestd ndkokulmasta (Loock & Hinnen, 2015). Mousavin ja
Gigerenzerin  (2014) mukaan epdvarmuuden maailmassa heuristiikat ovatkin

valttamattomia vélineitd, ei toiseksi parhaita ratkaisuja.

Kuluttajatasolla heuristiikat ndhddin tukevan ja ohjaavan yksilon paatoksentekoa (Loock

& Hinnen, 2015). Kuluttajat voivat kayttdd heuristiikkoja péédtoksentekotilanteissa
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harkintajoukkojen muodostamiseksi, koska he eivdt kykene arvioimaan kaikkia tarjolla

olevia vaihtoehtoja (Hauser, 2014).

Tagliabuen, Squatriton ja Prestin (2019) mukaan vinouma tai kognitiivinen harha voidaan
puolestaan mairitelld jarjestelmélliseksi, kuluttajan rajallisen prosessointikyvyn,
ulkopuolelta saapuvien vaikutusten tai vaarintulkintojen avulla syntyviksi virheeksi, joka
syntyy edeltdvien kokemusten pohjalta. Téllaisia harhoja voidaan pitdd juurikin
heurististen péédtoksentekomenetelmien negatiivisina vaikutuksina, silli heuristiikat
voivat johtaa harhaan. Heuristiikan ja vinouman késitteet mullistivat arviointia ja
paatoksentekoa koskevan tutkimuksen, ja sen vaikutusvalta levisi nopeasti psykologian
tutkimusalalta esimerkiksi litketalouden, taloustieteen, politiikan ja 1ddketieteen aloille.
Paitoksentekoon vaikuttavia heuristiikkoja ja kognitiivisia harhoja on tieteenvalossa
tunnistettu 1dhemmdis sata, joten tutkimuksen laajuus huomioiden esitellddn niistd

muutama tutkimuksen kannalta keskeisin.

Asunnon ostamisen kontekstissa on tutkitusti l0ydetty useita harhoja, jotka vadristavét
yksityisten asunnon ostajien nikemystd asunnosta omaisuutena. Seuraavaksi esiteltdvit
harhat osoittavat, ettd kuluttajakdyttdytyminen poikkeaa usein rationaalisesta
kayttdytymisestd. Tunnistettuja harhoja asunnon oston kontekstissa ovat muun muassa
ylioptimismi (eng. over-optimism), yliluottamus, jélkiviisausharha ja irrationaalinen
todenndkdisyysarviointi (eng. over-confidence, hindsight bias and irrational probability
evaluation), vahvistusharha (eng. confirmation bias), momentum-vaikutus (eng.
momentum effect), laumakéyttdytyminen (eng. herd behaviour), irrationaalinen
yltékylldisyys (eng. irrational exuberance), katumusteoria (eng. regret theory),
rahailluusio (eng. momney illusion), henkinen kirjanpito (eng. mental accounting),
tappioden vilttely (eng. loss aversion) ja kodin harha (eng. home bias) (Salzman &

Zwinkels, 2017).

Yliluottavaisuuden harhalla viitataan asunnon ostajien yliluottavaisuuteen markkinoita
kohtaan, kuten sithen, ettd kotitaloudet arvioivat tulevaisuuden korkotasoa liian
optimistisesti ja aliarvioivat riskii korkotasojen mahdollisista muutoksista (Case, Quigley
& Shiller, 2003). Farlow (2004) viittad omassa tutkimuksessaan, ettd yliluottavaisuus on
tarkein psykologinen harha juuri asuntomarkkinoilla ja media suosii julkaisuillaan

optimista ndkokulmaa pessimistisen ndkdkulman sijaan jattien huomioon ne seuraukset,
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joita liallisella optimismilla voi olla tavalliselle yksityiselle sijoittajalle eli kuluttajalle.
Tutkijana haastan Farlown (2004) nikemystd median optimistisesta roolista erityisesti
Suomen markkinoiden kontekstissa, silld median julkaisut ovat tutkimuksen tekemisen
aikana olleet varsin pessimistissévytteisid erityisesti asuntomarkkinoiden nédkdkulmasta.
Median julkaisujen kriittinen arviointi ja suhtautuminen faktoihin jdd kuitenkin aina

ostopaitostd harkitsevan ostajan késiteltdvéksi.

Yliluottamuksella, jdlkiviisausharhalla ja irrationaalisella todennékoisyysarvioinnilla
viitataan puolestaan riskin aliarviointiin, joka Shillerin (2016) mukaan kumpuaa
kognitiivisista prosesseista. Todennédkdisyysarviointi on kognitiivisen padttelyprosessin
viimeinen vaihe, jossa elementit virheelliseen jérkeilyyn on jo unohdettu. Yliluottamus
voi johtua myds jélkiviisaudesta, mikd tarkoittaa sitd, ettd ihmiset luulevat tuntevansa
tiettyjd tapahtumia etukiteen, jolloin se antaa yksityisille asunnonostajille vaikutelman

ennalta-arvaamattomien tapahtumien ennakoitavuudesta (Shiller, 2016).

Vahvistusharhalla puolestaan viitataan sithen, kuinka ihmisten menestys asuntobuumin
aikana ndhddin johtuvan enimmaékseen viisaista investoinneista, kun taas romahduksen
aikana epdonnistuneista sijoituksista syytetddn huonoa onnea, muita ihmisid tai
olosuhteita, kuten markkinoita. Sama harha vaikuttaa tulevaisuuden odotuksiin. Yleensa
ihmiset eivdt sdddd odotuksiaan helposti, koska he etsivdt ympérilleen logiikkaa, joka

selittdd ja vahvistaa heidédn uskomuksiaan (Farlow, 2004).

Momentum-vaikutuksen harhasta puhutaan, kun havaittuja kiinteistdjen hintojen
muutoksia kdytetddn tulevien kiinteistdjen hintaodotusten perustana. Case ym. (2003)
selvittiviat tutkimuksessaan, kannustiko hinnannousu ihmisid ostamaan asunnon.
Keskimaérin yli 80 prosenttia vastaajista vahvisti, ettd hinnankorotukset kannustivat heita
ostamaan asunnon, joten tulosten ndhddén vahvistavan fundamentaalisen tiedon puutteen
sekd momentumin ldsndolon. Thmiset jéttdvdat huomiotta todenndkdisyyslakeja ja sen
sijaan ylireagoivat trendid seuraaviin uutisiin, josta seuraa laumakéyttdytymistd (Salzman
& Zwinkels, 2017). Tutkimus on tehty asuntokuplan aikana, jolloin markkina oli
ylikuumentunut, toisin kuin tutkimuksen poikkeuksellisena aikana. Momentum-
vaikutuksen voidaan kuitenkin ndhdd toimivan myos toiseen suuntaan, jolloin kuluttajat
jaavit odottamaan ostopddtoksen tekemistd, koska odottavat hintojen laskevan

entisestaan.
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Shillerin (2016) mukaan laumakayttdytyminen néyttelee suurta roolia yksilon
paatoksentekoprosessissa, koska ihmiset eivét tee aina yksilollistd arviointia sosiaalisen
paineen takia. Laumakayttaytymistd on rationalisoitu muun muassa silld, ettd kaikki eivit
voi olla yhti aikaa védrdssd. Shillerin (2016) mukaan laumakayttdytyminen johtaa muun
muassa spekulatiivisten markkinakuplien syntymiseen sekd hinnoittelun vairistymiseen.
Shiller (2016) havaitsee, ettd psykologisen koordinaation ongelma aiheuttaa sen, ettd
ihmiset eivdt kykene muuttamaan tulevaisuuden odotuksiaan, koska nousukauden
odotukset eivit perustu pelkdstidén kotimaan, vaan my6s muiden alueiden viimeaikaisiin
hintamuutoksiin. Hintojen uskotaan yleisesti nousevan kaikkialla maailmassa, joten
ithmiset eivdt nde muutosta. Tdma koordinaatio-ongelma on vaikuttanut merkittavasti

momentumin ja lauman kdyttdytymisen ilmaantuvuuteen viime vuosina.

Psykologinen harha, joka saa kotitaloudet poikkeamaan jirkevistd kédyttdytymisestd, on
katumusteoria. Kéaytdnndssd tdmé tarkoittaa sitd, ettd ihmiset ovat motivoituneita
lahteméddn omaisuusmarkkinoille, koska he nidkeviat muiden ihmisten saavan korkeaa
tuottoa sijoituksilleen. Katumuksella on merkittdvé rooli markkinoilla, joilla hinnat ovat
dskettdin nousseet liikaa. Sen sijaan, ettd kuluttajat tunnustaisivat lisdéintyneen pddoman
menetyksen riskin, he osallistuvat markkinoille, koska he haluavat vélttda katuvan siti,

ettd he eivit osallistuneet markkinoille muiden tapaan (Farlow, 2004).

2.2 Koettu riski ja epivarmuus piaatoksenteossa

Prospektiteoria on yksi tunnetuimmista kéyttdytymistaloustieteen teorioista, joka kuvaa,
kuinka ihmiset tekevét paitoksid riskin ja epdvarmuuden vallitessa (Kahneman &
Tversky, 1979). Kahnemanin ja Tverskyn (1979) tutkimusten mukaan ihmisten
paitoksiin vaikuttavat eri tuloksiin liittyvat mahdolliset voitot ja tappiot, ei lopputuloksen
absoluuttinen arvo. Toisin sanoen kuluttajat ottavat todenndkdisemmin riskeja
vilttddkseen tappioita kuin ottavat riskejd saavuttaakseen voittoja. Prospektiteorian
oletuksiin kuuluu, ettd ithmiset saavat hyodyn voitoista ja tappioista, jotka mitataan aina
suhteessa referenssipisteeseen, eikd absoluuttisista varallisuuden tasoista. Liséksi
oletuksena on, ettd thmiset ovat paljon herkempia tappioille, joskus jopa pienemmille

tappioille kuin samansuuruisille voitoille (Barberis, 2013).
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Uuden asunnon oston yhteydessd prospektiteoria auttaa selittdimédin, miksi jotkut
kuluttajat saattavat pédattad keskeyttdd ostopddtosprosessin poikkeuksellisen riskin ja
epavarmuuden vallitessa. Jos kuluttaja esimerkiksi havaitsee ostopditokseen liittyvin
suuren menetyksen riskin, kuten riskin, etti omaisuus menettié arvoaan tulevaisuudessa,
hin saattaa todennidkoisemmin keskeyttdd prosessin vilttddkseen tdmidn menetyksen.
Toisaalta, jos kuluttaja ndkee ostopdiatokseen liittyvan suuren mahdollisen hyddyn, kuten
mahdollisuuden asunnon arvon nousuun, hén saattaa olla halukkaampi ottamaan riskin ja
jatkamaan ostopéditdsprosessia. Prospektiteoria ehdottaa, ettd ihmiset ovat herkempid
tappioille kuin voitolle (Kahneman & Tversky, 1979). Uuden asunnon hankinnan
yhteydessd tdmé tarkoittaa, ettd kuluttajat saattavat olla halukkaampia keskeyttiméén
ostopadtdsprosessin, jos he havaitsevat riskin menettéa rahaa tai muita resursseja, vaikka
ostopédédtoksen mahdolliset hyddyt olisivat huomattavia. Kaiken kaikkiaan prospektiteoria
tarjoaa hyodyllisen viitekehyksen sen ymmairtdmiselle, kuinka kuluttajat punnitsevat
uuden kodin ostamisen mahdollisia hyotyjd ja tappioita poikkeuksellisen riskin ja
epavarmuuden ajassa ja kuinka tdmd vaikuttaa heiddn piadtoksentekoprosessiinsa.
Ottamalla huomioon prospektiteorian periaatteet on mahdollista saada kattavampi késitys
siitd, miksi jotkut kuluttajat saattavat paattdd keskeyttdd ostopddtdsprosessin ja miten
paitokseen vaikuttavat havaitut riskit ja mahdolliset hyodyt (Kahneman & Tversky,
1979).

Kun tutkitaan toimintaympériston poikkeuksellista ajanjaksoa, johon sisédltyy kuluttajan
nikokulmasta epavarmuutta ja riskid, on tirked avata lukijalle myds ndmé késitteet.
Knightin (1948) mukaan puhutaan epdvarmuudesta, kun valinnan todennikdéisyyksid ei
tunneta. Paavolan (2005) mukaan puolestaan riski voidaan maiéritelld kuluttajan
kokemaksi epdavarmuudeksi kuluttajavalinnan seurauksista. Bauerin (1967) mukaan
kuluttajakédyttdytyminen sisdltdd riskid, koska kaikki kuluttajan tekemit toimenpiteet
synnyttavit seurauksia, joita ei voi ennakoida varmuudella ja osa seurauksista voi olla
kuluttajan nidkokulmasta ei-toivottuja (lainattu Paavola, 2005). Onkin tutkittu, ettd yksi
ostokéyttdytymisen keskeisistd elementeistd on juurikin riski (Kumar & Grisaffe, 2004).
Samoin on tutkittu, ettd kun kuluttajat lykkadvat tai peruuttavat ostoksen, se on osoitus

siitd, ettd he havaitsevat riskin olemassaolon (Hong & Yi, 2012).

Slovicin, Fischhoffin ja Lichtensteinin (1978) mukaan kuluttajien riskikdsitys perustuu

enemmain psykologisiin ja sosiaalisiin ominaisuuksiin kuin puhtaasti objektiivisen riskin
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mittaamiseen. Tdma kuvaa hyvin tutkielman poikkeuksellista ajanjaksoa, jossa kuluttajat
ovat peruneet uudisasunnon varauksiaan poikkeuksellisen ajan ajureiden aiheuttaman
koetun riskin seurauksena. Niin kuin aiemmissa luvuissa esitellyt teoriat osoittavat,
kuluttajien pdétoksenteko ei ole puhtaasti rationaalista toimintaa (Simon, 1955), eivitka
kuluttajat kykene késittelemddn kaikkea olemassa olevaa informaatiota (Kahneman &
Tversky, 1974), eiviat myoskdin epdvarmuuteen tai riskeihin liittyvad. Lisdksi Mitchell
(1999) uskoo, ettd koettu riski selittdd tehokkaammin kuluttajien kayttdytymistd, koska
kuluttajat ovat useammin motivoituneita valttdiméddn virheitd kuin maksimoimaan

ostoksesta saatavaa hyotya.

Riskinkokemukset ovat henkiloriippuvaisia, mutta Paavola (2005) on tunnistanut riskin
hallittavuuden ja rajoitettavuuden, henkilokohtaiset ominaisuudet, vapaaehtoisuuden
sekd henkilon arviointikyvyn tunnuspiirteisiksi riskikokemukseen vaikuttaville tekijodille.
Riskin kokemiseen vaikuttavat lisdksi kontekstisidonnaiset tekijdt, kuten kuluttajan
asiantuntevuus, tuotekategoria, ostokanava ja tapa sekd psykologiset tekijit kuten
kokemukset, asennoituminen riskiin ja persoonallisuuden piirteet seka fysiologiset tekijét

kuten esimerkiksi aistirajoitteet (Paavola, 2005).

Bauerin (1960) mukaan yksilon ostopditOstilanteeseen liittyvét riskit voidaan jakaa
viiteen luokkaan: toiminalliseen, taloudelliseen, fyysiseen, sosiaaliseen ja psykologiseen
riskiin (lainattu Kuusela & Ollikainen, 2005). Taloudellisen riski on tutkielman kannalta
keskeinen ja se voidaan ndhdé liittyvén esimeriksi ostetun tuotteen arvoon. Mitchelin
(1992) mukaan taloudellinen riski syntyy siitd, ettd tuote ei saavuta parasta mahdollista
rahallista hyotyd kuluttajalle (lainattu Paavola, 2005). Erityisesti poikkeuksellisen
ajanjakson kontekstissa my0s sosiaalinen ja psykologinen riski voidaan ndhda keskeisini

ostopdatokseen vaikuttavina tekijoina.

Sosiaaliset riskit saattavat liittyd esimerkiksi pelkoon ostopditoksen kohteena olevan
tuotteen sopivuudesta ja sosiaalisesta hyvéksyttdvyydestd omien viiteryhmien silmissa.
Talloin Mitchelin (1992) mukaan kuluttajan pelkona saattaa olla muiden henkildiden
torjuva asenne, kun kuluttaja on heidédn mielestdén tehnyt vddran valinnan (lainattu
Paavola, 2005). Psykologinen riski tarkoittaa sité, ettd valinta saattaa vaarantaa henkilon
itsetunnon, minékuvan tai henkisen tasapainon negatiivisten seurausten vuoksi. Ne voivat

johtua joko valinnan sopivuudesta, esimerkiksi syyllisyyden tunne kalliin bréndituotteen
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ostamisesta, tai muiden riskitekijoiden toteutumisesta esimerkiksi mielipaha taloudellisen

tai ajallisen menetyksen vuoksi (Paavola, 2005).

Yritys pystyy markkinoinnin keinoin pienentdmédn kuluttajan kokemaa riskid muun
muassa brindin, tiedonjakamisen ja hintatakuiden avulla (Paavola, 2005). Lisdksi
Mitchelin (1999) mukaan havaitun riskin analysointia voi hyddyntdd my0s asemoinnissa,
brindin rakentamisessa ja segmentoimalla asiakkaita riskien védhennysstrategioiden

perusteella.

2.3 Korkean sitoutumisen tuote

Kuluttajat tyydyttivat pitkan ja lyhyen aikavilin tarpeitaan ostamalla erilaisia tuotteita ja
palveluita. Tarpeesta ja tuotteesta riippuen kuluttajat sitoutuvat ostoprosessiin ja
ostopaitokseen eri tasoilla. Yksi keskeisistéd teorioista korkean sitoutumisen tuotteiden
markkinoinnin takana on ajatus kuluttajien sitoutumisesta. Sitoutumisella viitataan
sithen, kuinka paljon vaivaa ja ajattelua kuluttajat kayttavat ostopdatoksen tekemiseen.
Zaichkowsky (1985) madrittelee sitoutumisen kuluttajan kokemaksi
merkityksellisyydeksi objektiin perustuen hdnen luontaisiin tarpeisiinsa, arvoihinsa ja
kiinnostukseensa. Puolestaan Mitchellin (1979) mukaan sitoutuminen heijastaa
kuluttajan motivaation tasoa informaation prosessointiin liittyen tuotteeseen tai
palveluun, jonka oletamme auttavan meitd saavuttamaan tavoitteemme tai ratkaisemaan

ongelmamme.

On tutkittu, ettd kuluttajat kokevat korkeampaa sitoutumista tuotteisiin, jotka vaativat
suuria rahallisia investointeja, kuten uudisasunnon ostaminen vaatii. Yleisesti korkean
sitoutumisen tuotteiden ndhddan myos olevan kuluttajalle henkil6kohtaisesti tarkeampid
kuin matalan sitoutumisen tuotteet, sekd toisinaan my0s tilannekohtaisesti tirkeité
(Sharma & Nair, 2017). Korkean sitoutumisen tuotteen elinkaari eli kdyttoikd on myds
tyypillisesti pidempi. Matalan sitoutumisen tuotteilla puolestaan viitataan tuotteisiin, joita
ostetaan useammin, niiden hankintaan liittyy vdhemmén koettua riskid ja
ostopdatosprosessiin kuluttaja kiyttdd huomattavasti vihemmin vaivaa (Spears, Ketron

& Ngamsiriudom, 2016). Lisdksi padtokset tuotteista ovat tyypillisesti korkeasti
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sitoutuneita, jos kuluttajat uskovat, ettd ostokseen liittyy paljon koettua riskid (Solomon,
2018), niin kuin tutkielman kontekstissa voidaan olettaa. Solomon (2018) tarkoittaa
koetulla riskilld sitd, ettd kuluttaja uskoo, ettd vaarélld valinnalla saattaa olla negatiivisia
vaikutuksia kuluttajalle. Riski myos ndhddén kasvavan, jos tuote on monimutkainen ja
kallis. Joissakin tilanteissa koettu riski voidaan myos ndhda tekijané, kun muut ihmiset
ndkevit mitd valitsemme ja voimme kokea itsemme nolostuneiksi, jos teemme véérin
valinnan (Bettman ja Park, 1980). Tutkielman kontekstissa korkean sitoutumisen tuote
méidritellddn tuotteeksi, joka vaatii suuria rahallisia investointeja, silld on pitka elinkaari,

sen hankinta sisdltdd koettua riskid ja ostopaédtosprosessi vaatii laajaa tiedonhakua.

Aiemman kirjallisuuden mukaan kuluttajat voivat olla tuotteiden lisdksi sitoutuneita
my0s mainontaan ja ostopaétoksiin (Zaichkowsky, 1985). Sitoutuminen néihin tiettyihin
asioihin johtaa kuluttajan erilaisiin responsseihin. Sitoutuminen tuotteisiin oletetaan
johtavan suurempiin kisityksiin ominaisuuksien eroavaisuuksista, kisitykseen tuotteen
suuremmasta tarkeydestd ja korkeampaan sitoutumiseen yrityksen tai brandin valinnassa.
(Howard ja Sheth, 1969). Puolestaan sitoutuminen ostamiseen ja ostopddtdsprosessin
johtaa kuluttajan laajempaan informaation etsimiseen ja ajan kuluttamiseen etsiessd

oikeata harkintajoukkoa (Zaichkowsky, 1985).

Tietyt tekijat voivat luoda sitoutumista, niin mainonnan, tuotteen kuin ostopaitoksenkin
kontekstissa (Solomon, 2018). Tekijidt voivat olla jotain henkil66n, objektiin tai
tilanteeseen liittyvdd. Sitoutumisen tasoon voi vaikuttaa yksi tai useampi tekija.
Sitoutumisen taustalla tuotteeseen sitoutumisen ndkokulmasta voidaan ndhdid olevan
arvot, tarpeet, kiinnostus ja tuotteen tirkeys kuluttajalle. Objekti- tai stimulus-tekijoihin
lukeutuvat puolestaan vaihtoehtojen erilaistuminen, viestinndn ldhde sekd viestinndn
siséltd  (Solomon, 2018). Sitoutuneisuus tuotteeseen voi ilmentyd tuoteluokan
suhteellisena merkityksend, koettuina erilaisuuksina tuotteen ominaisuuksissa seké
preferenssind tietylle yritykselle tai bréindille. Puolestaan sitoutumisen taustalla
ostopéditokseen sitoutumisen ndkokulmasta nidhdéén vaikuttavan tilannetekijit, joihin
lukeutuvat tuotteen tai palvelun osto ja kiyttd seka tilanne. Mahdolliset sitoutumisen
tulokset ostopéitoksen sitoutumisen ndkokulmasta ovat hinnan vaikutus tuotemerkin
valintaan, informaation etsimisen maéra, vaihtoehtojen harkitsemiseen kéytetty aika seka

valintaan kdytetyn paatossaantdjen tyyppi (Solomon, 2018).
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2.4 Korkean sitoutumisen tuotteen ostopiitokseen vaikuttavat tekijit

Monet kulttuuriset, sosiaaliset, henkilokohtaiset ja psykologiset tekijit vaikuttavat
vahvasti kuluttajien ostopdétoksiin yleisesti (Kotler, Armstrong, Harris & He, 2019).
Ostopadtoksiin vaikuttavat tekijat sekd niiden alakategoriat on esitelty taulukossa 1.
Kuluttajakdyttdytyminen tieteenalana on kehittynyt monipuolisista tieteellisistd
lahtokohdista, kuten taloustieteestd, psykologiasta, sosiologiasta, sosiaalipsykologiasta ja
antropologiasta (Smith ja Rupp, 2003), joiden parissa myds ostopdétoksiin vaikuttavia
tekijoitd on tutkittu. Vaikka tutkielmassa ei keskitytd tutkimaan ostopéddtokseen
vaikuttavia tekijoitd, on ndiden tekijdiden ymmaértdminen keskeisessd roolissa myds

kuluttajan perustelustrategioiden ymmartdmisen ndkokulmasta, koska ne kytkeytyvét

Taulukko 1: Kuluttajan ostopdcdtokseen vaikuttavat tekijdit (mukaillen Kotler ym., 2019)

Henkilokohtaiset

tekit Psykologiset tekijit

Kulttuuriset tekijat | Sosiaaliset tekijit

Ik ja elamén

elinkaari
e Motivaatio
e Kulttuuri e Ammatti
e Viiteryhmit o Kisitykset
e Alakulttuuri e Taloudellinen
o Perhe ) e Oppiminen
e Sosiaalinen tilanne
e Roolit ja status e Uskomukset ja
luokka e Eldmaéntyyli

) asenteet
e Persoonallisuus

ja mindkuva

Korkean sitoutumisen tuotteen tutkimuksessa on tunnistettu, etti taloudellisilla tekijoilla
on verrattain suuri merkitys ostopddtoksiin (Senthilmurugan ym., 2020). Amarasinghe
Arachchige ym. (2021) tutkivat asunnon ostamisen kontekstissa korkean sitoutumisen
tuotteen ostamiseen vaikuttavia tekijoitd ja tunnistivat, ettd odotettu taloudellinen tilanne
seuraavien kahden vuoden aikana on asuntovalintoihin vaikuttava tekijd, silld kuluttajat
pyrkivét kayttimaan kaytettdvissa olevia resursseja asunnon hankintaan silloin, kun heilla
on posititvisemmat ennusteet tulevaisuuden taloustilanteesta ja he uskovat saavansa

resursseja takaisin tulevaisuudessa. Tamén puolestaan ndhddidn mahdollistavan kuluttajan
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lainan saaminen asunnonostoa varten. Tutkijoiden mukaan 16yddksen seurauksena
voidaan todeta, ettd asuntolainoihin ja maksuihin liittyvit tekijat voivat tulla merkittéviksi

asuntovalintoihin vaikuttaviksi tekijoiksi (Amarasinghe Arachchige ym., 2021).

2.5 Kuluttajan ostopaitosprosessin vaiheet

Tutkimuksessaan Panwar, Anand & Singal ym. (2019) tutkivat erilaisia kuluttajan
ostopaitosprosessin malleja sekd niiden sovelluksia markkinastrategioithin. Heidédn
tutkimuksensa tulokset osoittavat, ettd kuviossa 4 esitetty klassinen viisivaiheinen malli
on suosituin malli sekd teoreettisen tutkimuksen ettd kédytdnnon liiketoiminnan
ndkokulmasta. Lisdksi klassinen viisivaitheinen malli havaittiin sopivimmaksi kdytdnnon
likketoiminnan kayttoon (Panwar ym., 2019). Viisivaiheisen mallin hyvéksi puoleksi
voidaan  katsoa ~my0s se, ettdi se muodostaa perustan useimmille
kuluttajakdyttiytymistutkimuksille ja malleille. (Puccinelli ym., 2009; Wolny ja
Charoensuksai, 2014) Klassinen viisivaiheinen malli koostuu tarpeen tunnistamisesta,
tiedonhankinnasta, vaihtoehtojen vertailusta, ostopddtoksestd ja oston jalkeisestd

kéyttdytymisestd (Panwar ym., 2019).

Korkean sitoutumisen tuotteiden ostajien on  seurattava  perusteellisesti
paitoksentekoprosessia, jossa taloudellisten ja ei-taloudellisten riskien mahdollisuus on
suurempi kuin matalan sitoutumisen tuotteiden (Arora & Mail, 2018). Ostopéétds -vaihe
on erityisen kriittinen tdmén tutkielman kannalta, silld tarkoituksena on tutkia syitd ja
perusteluita sille, miksi kuluttaja tekee ostopddtoksen tai puolestaan jattdd ostopadtoksen
tekemaittd. Kuluttajan ostopditdsprosessi ei kuitenkaan etene lineaarisesti (Lemon ja
Verhoef, 2016), joten myds muut ostopddtdosprosessin vaiheet sekd niiden ominaispiirteet
on tarkedd tunnistaa tutkimuskysymykseen vastaamiseksi. On myds tirkedd huomioida,
ettd padtoksentekoprosessi on riippuvainen myds tilanteesta, markkinoilla olevista
vaihtoehdoista, ostajan motivaatiosta, hinen osallistumisestaan ja aiemmasta
tuotetietdmyksestd (Koklic & Vida, 2011). Téamidn lisdksi viisivaiheinen
ostopdatosprosessin malli on erityisen hyddyllinen markkinoijille, koska se pakottaa

markkinoijia ottamaan huomioon koko ostopaatosprosessin, eikd ainoastaan ostopaatosta,
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jolloin péadtokseen vaikuttaminen markkinoinnin ndkokulmasta voi olla jo liian

myOhdista.

Santandreun ja Schurdenin (2017) mukaan myds tdméin tutkimuksen kohteena oleva
korkean sitoutumisen tuotteen ostopddtdsprosessi noudattelee tyypillisesti perinteisté
rationaalista prosessia, joka vaatii ostajan eli kuluttajan ndkokulmasta paljon aikaa ja
vaivaa. Korkean sitoutumisen tuote johtaa laajennettuun ongelmanratkaisuprosessiin
(extended decision making), joka alkaa ongelman tunnistamisesta, jota seuraa tiedonhaku,
vaihtoehtoinen arviointi, osto ja oston jilkeiset toimet (Santos & Golcalves, 2021). Tata
prosessia auttaa aktiivinen tiedonkésittelysekvenssi, joka siséltdé altistumisen, huomion,
ymmaértdmisen, hyvidksymisen ja sdilyttdmisen. Toisin kun esimerkiksi matalan
sitoutumisen tuotteen tai impulssiostamisen kontekstissa, jossa kuluttaja voi hypétd
esimerkiksi eri ostopddtosprosessin vaiheiden yli (Dowling ym., 2020), korkean
sitoutumisen tuotteen kohdalla kuluttajan on kiinnitettivd enemmén huomiota jokaiseen

ostoprosessin vaiheeseen.

1. Tarpeen

2. Tiedonhankinta 3. Vaihtoehtojen 5. EJSt?n Jalk.emen
kayttaytyminen

. . L 4. Ostopaatos
tunnistaminen arviointi P

Kuvio 4: Kuluttajan perinteinen ostopddtosprosessi

Perinteinen ostopéatosprosessi ldhtee liikkeelle tarpeen tunnistamisesta. Ostoprosessi saa
alkunsa, kun kuluttaja tunnistaa tarpeen tai ongelman, jonka laukaisee joko sisdinen tai
ulkoinen &rsyke (Kotler ym., 2016; Lemon & Verhoef, 2016; Puccinelli ym., 2009).
Tarpeen tunnistamisvaiheen aikana kuluttaja tulee tietoiseksi tietysta tuotteesta, brandista
tai aspektista ostosympéristossd. Lisdksi kuluttajan sosiaalisilla ryhmilld on usein tarked
rooli halun tai tarpeen syntymiseen vaikuttamisessa ja maédrittelyssd (Dowling ym.,

2020).

Kun kuluttaja on tunnistanut tarpeen tai ongelman, kuluttaja tarvitsee informaatiota sen
ratkaisemiseksi (Solomon ym., 2016). Tatd ostopddtdsprosessin vaihetta kutsutaan
tiedonhankintavaiheeksi, jossa kuluttajat hakevat tuotekohtaista tietoa tunnistaakseen
olemassa olevia vaihtoehtoja (Lemon & Verhoef, 2016; Puccinelli ym., 2009). Kotler ym.

(2016) jakavat tarkeimmaét tiedonldhteet neljdén luokkaan, jotka ovat henkildkohtaiset,
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kaupalliset, julkiset ja kokemukselliset tiedonldhteet. Henkilokohtaisia tiedonldhteitd
ovat esimerkiksi perhe, ystévit, tuttavat ja naapurit eli kuluttajan sosiaaliset ryhmiit, jotka
tutkimusten mukaan vaikuttavat kuluttajan ostopddtoksiin laajemminkin. Puolestaan
kaupallisia tietoldhteitd ovat muun muassa massamainonta, myyntihenkilokunta,
nettisivut, jalleenmyyjat ja pakkaukset. Julkiset tiedonléhteet koostuvat massamediasta ja
kuluttajaluokitusorganisaatioista. Kokemukselliset tiedonldhteet sisdltdvét tuotteen
kasittelyn, tarkastelemisen ja tuotteen kiyttdmisen (Kotler ym., 2016). Monimutkaisen
tuotteen, kuten asunnon oston kohdalla pelkdstdén kuluttajan muistista perdisin oleva

tieto on yleensai riittiméatonté (Gibler ja Nelson 2003).

On tutkittu, ettd edelld mainittujen resurssien suhteellinen vaikuttavuus ja vaikuttavuuden
miidrd kuluttajaan vaihtelevat kuluttajan henkilokohtaisten ominaispiirteiden sekd
tuotekategorioiden mukaan (Panwar ym., 2019; Kotler ym., 2016). Jokainen informaation
lahde toimittaa eri tarkoitusta ostopdatoksenteossa. On tutkittu, ettd kuluttaja arvostaa ja
kunnioittaa henkilokohtaisia ldhteitd enemmén kuin kaupallisia ldhteitd (Panwar ym.,
2019). Tyypillisesti kaupalliset 1dhteet, kuten mainonta ja myyntihenkilokunta toimivat
informaation ldhteend, kun taas henkilokohtaiset ldhteet toimivat oikeuttamisen tai
arvioinnin ldhteend (Kotler ym., 2016). Kuluttajat kdyttavit enemmén aikaa ja etsivit
laajemmin tietoa, kun ostos on heille tirked, relevantin tiedon ldytdminen on helppoa ja

kun kuluttaja kokee tarvitsevansa oppia enemmén ostoksesta (Thaler, 2008).

Tiedonhankintavaiheen jdlkeen kuluttaja siirtyy vaihtoehtojen vertailuvaiheeseen.
Prosessin vaihtoehtojen vertailuvaiheessa kuluttajat arvioivat ja analysoivat mahdollisia
vaihtoehtoja perustuen kuluttajan luomiin arvionitikriteereihin (Lemon & Verhoef, 2016;
Puccinelli ym., 2009). Yleisesti kuluttajan tunnistamia vaihtoehtoja kutsutaan mieleen
tulevaksi joukoksi (eng. evoked set) ja kuluttajan arviointikriteerien perusteella
harkitsemia vaihtoehtoja harkintajoukoksi. Tutkimusten tulokset viittaavat sithen, ettd
korkean sitoutumisen tuotteiden valinnassa tekijoiden yhteisvaikutukset vaikuttavat
kuluttajaan enemmin kuin yksittéiset vaikutukset (Amarasinghe Arachchige ym., 2022).
Asunnon ostajilla on usein laajat vaatimukset kodin valinnassa (Kwon & Beamish, 2014)
ja heidén valintoihinsa ei vaikuta ainoastaan demografiset tekijét, vaan myds ymparisto,
kokemukset, tunteet ja muut aspektit (Jun, Kim, Rhee & Chang, 2020; Koklic & Vida,

2011), joita on esitelty tarkemmin edellisessd luvussa.
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Vaihtoehtojen vertailun jilkeen, kuluttaja siirtyy ostopddtosvaiheeseen, jonka aikana
kuluttaja tekee pddtoksen siitd tekeekd hén ylipdétinsa ostoksen vai ei, minké tuotteen ja
kuinka monta kappaletta hdn ostaa, miltd yritykseltd tai palvelun tarjoajalta tuotteen tai
palvelun hén lopun viimein ostaa ja milloin hin tekee ostoksen (Lee ym., 2018; Yadav
ym., 2013). Tuotteen tai palvelun valinta voidaan erottaa myds omaksi vaiheeksi riippuen
siitd, tapahtuvatko vaiheet ajallisesti ja sijainniltaan samassa vai eri vaiheessa. (Lemon &

Verhoef, 2016; Puccinelli ym., 2009)

Ostopadtdsprosessin viimeinen vaihe kasittdd kuluttajan kdyttdytymisen varsinaisen
ostotapahtuman jilkeen. Tétd vaihetta kutsutaan oston jdilkeiseksi prosessiksi. Oston
jilkeinen kuluttajakdyttdytyminen koostuu tuotteen tai palvelun kaytostd, palvelun
laadusta, oston jilkeisisté palveluista, tyytyvaisyydesti, suusanallisesta viestinnésti (eng.

word-of-mouth) sekd uusintaostoista (Lemon & Verhoef, 2016; Puccinelli ym., 2009).

2.6 Perustelustrategiat

Perustelut ovat tirked osa kuluttajien paitoksentekoa. Perusteluihin liittyva rationalisointi
voi lievittdd padtoskonflikteja ja antaa ihmisten muotoilla syitd perustella vaikeaa
padtostd (Shafir, Simonson & Tversky, 1993). Erityisesti korkean sitoutumisen tuotteen,
kuten tutkimuksen kontekstissa uudisasunnon oston yhteydessd, kuluttajat etsivit
todenndkdisesti syitd, jotka auttavat ratkaisemaan kognitiivisen dissonanssin ja tekemaian
ostopddtoksen luottavaisin mielin (Westaby, Probst ja Lee 2010). Ihmisten on
perusteltava halunsa ja kéyttdytymisensd, koska kédyttdytymistarpeiden ja uskomusten tai
pitkdn aikavilin tavoitteiden vélinen ero voi aiheuttaa epdmiellyttivid psykologisia
tunteita eli niin kutsuttua kognitiivista dissonanssia (Festinger, 1957). Péétoksenteon
perustelut siis tarjoavat kuluttajalle ostopddtoksen tueksi varmuutta ja vidhentdvit
ostoksen jilkeisid negatiivisia tunteita (Park & Hill, 2018). Perusteluun kuuluu my6s syyn
16ytdminen toimintaan. Perustelut voivat olla yksiselitteisid, esimerkiksi selventdméin
paitoksen taustalla olevia syitd tai luetteloimaan valintaa tukevat syyt (Park & Hill,
2018). Aiemmat tutkimukset osoittavat, ettd selked perustelu on tirkedd
paatoksentekoprosesseissa (Shafir et al., 1993, Slovic, 1975, Tversky, 1972). Kun

thmisilla on tarpeeksi syitd, jotka oikeuttavat tai puolustavat heidén toimiaan, he tuntevat
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olonsa mukavammaksi (Westaby, 2005). On kuitenkin keskeistdi huomioida, ettd

teorialuvun aiemmissa alaluvuissa.

Voidaan olettaa, ettd tutkielman poikkeuksellisen ajanjakson konteksti, johon sisdltyy
epavarmuutta ja koettua riskid, voi osaltaan lisitd kognitiivisen dissonanssin tuntemuksia,
jolloin perustelustrategioita on luontevaa tutkia. Perustelustrategiat ovat siis tapoja, joilla
kognitiivista dissonanssia hallitaan. Tdmén tutkielman perustelustrategioilla viitataan
nithin kontekstisidonnaisiin tekijoihin, joilla kuluttajat pyrkivit puolustamaan omaa
kulutuskéyttaytymistdédn ja titen vahentimain ostopéddtdosprosessin aikana mahdollisesti
syntynyttd kognitiivista dissonanssia. Koska kognitiivinen dissonanssi ilmenee
ostopditoksen yhteydessd, olisi luontevaa tutkia ainoastaan ostopditoksen tehneiti
kuluttajia. Tutkielman poikkeuksellisen ajanjakson Iuonteen vuoksi tutkija ndkee
perusteltuna tutkia my0s ostopditdsprosessin keskeyttineitd kuluttajia, koska he voivat
kokea negatiivisia tunteita ostopaatosprosessin keskeytymisen seurauksena, koska myos
heilld on ollut halu tai tarve ostaa uusi asunto, mutta eivit ole péityneet ostopaédtdsti
tekemddn poikkeuksellisen ajan aiheuttaman epdvarmuuden ja riskin seurauksena.
Lisdksi ostopaitoksen keskeyttdneiden kuluttajien tutkimista voidaan oikeuttaa myds
silld, ettd se tarjoaa merkityksellistd tietoa kuluttajakdyttiytymisestd poikkeuksellisena
aikana sekd tarjoaa tutkijalle tdrkedn vertailukohdan kahden ryhméan vilille.
Vertailuryhmien avulla on mahdollista saada kattava kokonaiskuva sekd

liikkkeenjohdollisesta ettd teoreettisesta ndkdkulmasta.

Kéyttaytymisperustelun teoria (eng. behavioral reasoning theory) olettaa, ettd perinteiset
rakenteet eivit pysty vangitsemaan kontekstikohtaisia perusteluja, kun taas syyt pystyvit
sithen, jolloin syitd on oikeutettua tutkia kuluttajakayttdytymisen kattavan ymmaérryksen
saamiseksi (Gupta & Arora, 2017). Kayttdytymisperusteisen syyteorian mukaan
kontekstisidonnaiset syyt (eng. reasons) ovat tirked yhteys ihmisten uskomusten,
globaalien motiivien, tarkoitusperien ja kayttdytymisen vililla (Westaby, 2005), mikd on
sopusoinnussa selitykseen perustuvan péadtdksenteon teorian ja syyteorian kanssa (Sahu,
Padhy, & Dhir (2020). Syyt médéritellddn subjektiivisiksi tekijoiksi, joita ihmiset kayttavit
selittdessddn odotettua kaytostddn (Westaby, 2005), ja ne eroavat kisitteellisesti
uskomuksista. Yksilot etsivdt syitd ymmartdd maailmaa sekd perustella omaa

kéyttdytymistdan. Monissa péadtoksentekokonteksteissa syyt antavat ainutlaatuisia
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ndkemyksid oikeuttamalla ja puolustamalla yksittdisid toimia, mikd edelleen tukee
kuluttajan péatoksen hyvéksyttdvyyttd. Tutkijat véittdvat, ettd syitd voidaan tutkia
kayttimalld syitd puolesta (eng. reasons for) ja syitd vastaan (eng. reasons against)
késitteitd (Claudy, Garcia & O’Driscoll, 2015). Kun ihmisilld on tarpeeksi syitd, jotka
oikeuttavat tai puolustavat odotettuja toimiaan, he tuntevat olonsa mukavammaksi

(Westaby, 2005).

2.7 Tutkielman teoreettinen viitekehys

Tutkielman teoreettinen viitekehys tuo yhteen tutkielman tirkeimmait teoreettiset
komponentit. Teoreettinen viitekehys on kuvattu kuviossa 5. Tutkielma on toteutettu
aineistoldhtoisesti eli induktiivisesti, joten tutkielman teorialuku ja teoreettinen

viitekehys on rakennettu analysoitujen tulosten pohjalta.

Kuluttajan paitoksentekokdyttdytyminen
(korkean sitoutumisen tuote)

Poikkeuksellisen ajanjakson ajurit:
Kuluttajan kokema riski ja
epdvarmuus

i 1. Tarpeen . . 3. Vaihtoehtojen I 5. Oston jélkeinen
| [ tunnistaminen ]_[2' deonhankmta]_[ arviointi 4. Ostopitds kéyttdytyminen

Perustelustrategiat ostopdétoksen tekemiseen ja
ostopaétosprosessin keskeytymiseen

Kuvio 5: Tutkielman teoreettinen viitekehys

Teoreettinen viitekehys rakentuu kuluttajan paitoksentekokayttdytymisen tutkimuksesta,
erityisesti korkean sitoutumisen tuotteen ndkokulmasta. Niin kuin aiemmissa luvuissa on
esitelty, tutkielma olettaa, ettd kuluttajaa ei ndhda rationaalisena pdédtoksentekijand, vaan
kuluttajan rajoitetun rationaalisuuden ndhdddn riippuvan muun muassa kognitiivisista

rajoitteista, erilaisista psykologisista tekijoistd sekd tiedon epdsymmetrisyydestd



26
(Shantha ym. 2018). Tutkielman luvussa 2 on lisdksi esitelty kuluttajan ostopddtokseen

vaikuttavia tekijoitd, jotka néhtiin oleellisiksi tutkielman kannalta.

Tutkielman keskittyy tutkimaan péatoksentekoa poikkeuksellisena ajanjaksona, jonka
ajureina toimivat Ukrainan sota, kiihtyvéd inflaatio, korkojen nousu, ostovoiman
heikkeneminen, energiakriisi ja Covid-19-pandemia, joiden n&hdddn vaikuttavan
kuluttajien pédtoksentekokdyttdytymiseen, erityisesti ostoaikomukseen. Teoreettisen
viitekehyksen salama kuvaa poikkeuksellisen ajanjakson aiheuttaman koetun
epdvarmuuden ja riskin vaikutusta kuluttajan ostopdétdsprosessiin, joka realisoituu
erityisesti ostopddtdsprosessin neljdnnessid vaiheessa, jolloin varsinainen ostopddtds
tapahtuu. Tutkielman tarkoituksena on tutkia ja analysoida, miten kuluttajat perustelevat
korkean sitoutumisen tuotteen ostopddtOstd tai ostopddtosprosessin keskeytymisti
poikkeuksellisen ajanjakson vallitessa, jolloin ostopédédtdsprosessin neljds vaihe erottaa

ostopaitoksen tehneet ja ostopéditosprosessin keskeyttineet kuluttajat toisistaan.

Korkean  sitoutumisen tuotteiden ostajien on  seurattava  perusteellisesti
paitoksentekoprosessia, jossa taloudellisten ja ei-taloudellisten riskien mahdollisuus on
suurempi kuin matalan sitoutumisen tuotteiden (Arora & Mail, 2018). Ostopditosvaihe
on erityisen kriittinen timén tutkielman kannalta, silld tarkoituksena on tutkia perusteluita
sille, miksi kuluttaja tekee ostopédédtdksen tai puolestaan jattdd ostopddtoksen tekematta.
Kuluttajan ostopdétdsprosessi ei kuitenkaan etene lineaarisesti (Lemon ja Verhoef, 2016),
joten myds muut ostopddtosprosessin vaiheet sekd niiden ominaispiirteet on tarkedd

tunnistaa tutkimuskysymykseen vastaamiseksi.

Erityisesti korkean sitoutumisen tuotteen, kuten uudisasunnon oston yhteydessa,
kuluttajat etsivdt todenndkoisesti syitd, jotka auttavat ratkaisemaan kognitiivisen
dissonanssin ja tekemddn ostopddtdksen luottavaisin mielin (Westaby, Probst ja Lee
2010). Témin tutkielman perustelustrategioilla viitataan nithin kontekstisidonnaisiin
tekijoihin, joilla kuluttajat pyrkivét puolustamaan omaa kulutuskiyttdytymistiin ja titen
vihentiméddn ostopdiatosprosessin aikana mahdollisesti syntynyttd kognitiivista
dissonanssia. Perustelustrategiat siis kuvaavat niitd perusteluja, joita kuluttajat esittavit

ostopaitoksen puolesta ja vastaan poikkeuksellisella ajanjaksolla.
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3 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

3.1 Tieteenfilosofia

Tieteenfilosofia on tieteellisen tiedon osa-alue, joka tutkii tieteellisen tiedon luonnetta,
tieteellistd toimintaa ja yleisid perusteita. Tieteenfilosofia eli tietyt oletukset todellisuuden
ja tiedon luonteesta ndkyvét aina tieteellisen tiedon tuottamisen taustalla. Tutkimuksen
tieteenfilosofisia valintoja voidaan analysoida epistemologian, ontologian ja
metodologian avulla (Moller & Halinen, 2022; Eriksson & Kovalainen, 2008).
Tieteenfilosofiset ldhtokohdat ovat perustana tutkimusongelman tyypin valinnalle,
tutkimuskysymyksen asettamiselle sekd tutkimusongelmalle soveltuville metodologisille
valinnoille (Eriksson & Kovalainen, 2008). Tutkijan on hahmotettava nimi oletukset,
jotta pystytddn arvioimaan tieteellisen tiedon luotettavuutta, laadukkuutta ja

yleistettavyytta.

Ontologia tuottaa ymmarrysti ja tekee ndkyvéksi syvillisid oletuksia siitd, mitd on
olemassa. Se késittelee ajatuksia olemassaolosta ja suhteesta ithmisten, yhteiskunnan ja
yleisesti maailman vililld. Epistemologia puolestaan késittelee kysymyksid siitd, mitd
tieto on ja mitkd ovat tiedon ldhteet ja rajat. Epistemologiset oletukset liittyvit siihen,
kuinka tietoa tulisi tuottaa (Moller & Halinen, 2022; Eriksson & Kovalainen, 2008).
Metodologiset oletukset liittyvét tutkimusmenetelmiin eli sithen, millaisilla menetelmilla
valittua tutkimusongelmaa voidaan ja tulisi tutkia. Tutkimusmenetelmét voidaan jakaa
tiedonkeruumenetelmiin ja tiedon analysointimenetelmiin (Moéller & Halinen, 2022;

Eriksson & Kovalainen, 2008).

Tamin tutkimuksen tieteenfilosofisena ldhtokohtana on maltillinen konstruktionismi,
jossa tietoon ja totuuteen ndhddén olevan useita nikokulma eli se ndhddin rakentuvan
subjektiivisesti (Jarvensivu & Tornroos, 2010). Lisdksi maltillista konstruktionismia
edustavan tutkimuksen tarkoituksena on luoda uutta tietoa juuri monista eri ndkokulmista
(Jarvensivu & Tornroos, 2010). Maltillinen konstruktionismi tunnustaa seké objektiivisen

todellisuuden ettd yksilollisen havainnoinnin roolin maailmankésityksen muovaamisessa.

Tutkimuksen tieteenfilosofiset 1dhtokohdat ohjaavat osaltaan myds teorian rakentumiseen

liittyvid valintoja (Saunders, Lewis & Thornhil, 2019). Témi tutkimus toteutetaan
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aineistoldhtoisesti eli induktiivisesti, jolloin 1lmidtd pystytddn tutkimaan sen luonteen
vaatimalla tavalla ilman, ettd tutkimusilmiti on sidottu ennen empiirisen aineiston
kerddmistd tiettyyn teoreettiseen viitekehykseen tai méddritelmiin. Gioian, Corleyn ja
Hamiltonin (2013) mukaan toisin kuin induktiivisten tutkimusten, teorialdhtdisten
tutkimusten heikkoutena voidaan ndhda, ettd ne keskittyvét liikaa jo olemassa olevaan
tietoon eikd sithen, mitd olisi vield mahdollista saada tietoon. Tamén tutkimuksen
ajankohtainen tutkimusilmié huomioiden on ilmidté relevanttia tutkia aineistoldhtoisesti
mahdollisimman kattavan tiedonkeruun mahdollistamiseksi. Aineistoldhtdisyys ilmenee
tutkimuksessa erityisesti empiirisen aineiston analysointivaiheessa, jossa analyysiyksikot
valikoidaan puhtaasti aineistosta tutkimuksen tutkimuskysymysten ja tarkoituksen
mukaisesti (Tuomi & Sarajdrvi, 2018). Tutkimuksen teoriaosio rakentuu analyysin
pohjalta, vaikka Tuomi ja Sarajiarvi (2018) toteavatkin puhtaasti aineistoldhtdisen
tutkimuksen olevan ldhes mahdoton toteutettava, koska tutkijan on mahdotonta olla

huomioimatta tutkittavan ilmion aiempaa teoreettista tietimysta ja aihetuntemusta.

Tieteenfilosofian valinta on vaikuttanut myds tutkimuksen metodologisiin valintoihin.
Useat laadullisen tutkimusmenetelmin l&hestymistavoista, kuten tdssd tutkielmassa
kéytetty puolistrukturoitu haastattelu, perustuvat ontologiseen olettamukseen, jossa
todellisuus ymmarretddn subjektiivisena. Subjektiivisuudella tarkoitetaan sitd, ettd
todellisuuden ymmairtdminen perustuu havaintoihin ja kokemuksiin, jotka voivat olla
erilaisia henkiloiden kesken ja ne voivat muuttua ajan ja kontekstin myotévaikutuksesta
(Eriksson & Kovalainen, 2008). Lisdksi maltillinen konstruktionismi suhtautuu
haastatteluun sosiaalisena tapahtumana, jossa haastateltava ja haastattelija yhdessd luovat
tietoa jakamalla kokemuksia. Maltillisessa konstruktionismissa tutkijan rooli pyrkii
tuomaan esiin erilaisia ndkokulmia yhteisesti koettuun totuuteen. Téten maltillisen
konstruktionismin edustajat eivdt usko, etti on olemassa vain yhtd totuutta vaan
tutkimuksella pyritddn rikkaaseen aineistoon ja monindkokulmaisuuteen tutkittavasta

1lmiosté, kuten tdssé tutkimuksessa on tarkoituksena.

3.2 Kvalitatiivinen tutkimus

Kvalitatiivista eli laadullista tutkimusta hyddynnetéén usein tutkimaan monimutkaisia tai

vaikeasti mitattavia késitteitd, kuten ihmisten asenteita, uskomuksia ja tunteita.

Kvalitatiivinen tutkimus tarjoaa rikkaan ja yksityiskohtaisen ymmaérryksen ihmisten
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ndkokulmista ja kokemuksista. Laadullisessa tutkimuksessa tieto ndhdddn olevan
luonteeltaan yksityiskohtaisesti rikasta sekd oletuksena on, ettd tulokset ovat aika-,
paikka-, henkilo- ja kulttuurisidonnaisia (Belk, Fischer & Kozinets, 2013).
Kyvalitatiivisessa tutkimuksessa painotetaan yksilollisten kokemusten tutkimista, teorian
kehittdmistd sekd erilaisten ilmididen kuvaamista (Vishnevsky & Beanlands, 2004).
Toisin kuin kvantitatiivisessa eli mééréllisessd tutkimuksessa tutkimuksen tuloksia ei
yleistetd, vaan tulosten oletetaan olevan kontekstisidonnaisia. Laadullisessa
tutkimuksessa tutkijalla on keskeinen rooli, silli tutkija toimii keskeisend

tutkimusvélineend tehtdviniin saada esiin oivalluksia ja luottamusta (Belk ym., 2013).

Tutkimuksen tavoitteena on ymmartdd, miten kuluttajat perustelevat korkean
sitoutumisen  tuotteen  ostopdidtdstd  tai  ostopddtosprosessin  keskeytymistd
poikkeuksellisena ajanjaksona, joten aiemmin esiteltyjen kvalitatiivisen tutkimuksen
ominaisuuksien valossa voidaan sen todeta tukevan tutkimustehtévii. Koska tutkimuksen
oletuksena on, ettd todellisuus ja ymmirrys ilmiostd rakentuu subjektiivisesti, ei
tutkittavaa i1lmiotd ole mahdollista mitata kvantitatiivisin menetelmin. Haastattelut
perustuvat haastateltavien omiin kokemuksiin, ajatuksiin, tunteisiin ja tekemisiin, joten
kvalitatiivinen tutkimusmenetelmé sopii kvantitatiivista tutkimusmenetelméa paremmin
asunnon ostajien kiyttdytymisen ymmartamiseksi. Tutkimuksen laadullinen empiirinen
aineisto kerdtddn puolistrukturoitujen teemahaastattelujen avulla, josta kerrotaan

tarkemmin seuraavassa alaluvussa.

3.3 Puolistrukturoitu teemahaastattelu

Tutkimuksen empiirinen aineisto keréttiin puolistrukturoitujen teemahaastattelujen
avulla, joita wvarten tutkija oli laatinut haastattelurungon tutkimuskysymyksiin
vastaamiseksi. Haastattelurungot on esitetty liitteissd 1 ja 2. Haastattelut ovat yleisimmin
kaytetty tiedonkeruumenetelmd ja puolistrukturoitu muoto on eniten kéytetty
haastattelutekniikka kvalitatiivisessa tutkimuksessa (Kitto, Chesters & Grbich, 2008;
DiCicco-Bloom & Crabtree, 2006). Puolistrukturoidun haastattelun yhtena tairkeimmista
eduista voidaan pitdd haastattelijan ja haastateltavan vélistd vastavuoroisuutta, joka
mahdollistaa haastattelurungon ulkopuolisten kysymysten eli tarkentavien kysymysten
esittdimismahdollisuuden (Tuomi & Sarajirvi, 2018) sekd se antaa mahdollisuuden

haastateltavien yksilollisille verbaalisille ilmauksille (Kallio, Pietild & Johnson ym.,
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2016). Toisin kuin strukturoidussa haastattelussa, jossa seurataan tarkasti kysymyksia,
puolistrukturoidussa haastattelussa osallistujat voivat jakaa kokemuksiaan ja
ndkokulmiaan vapaammin, ja se mahdollistaa haastatteluprosessin joustavuuden ja
vaihtelun. Téten puolistrukturoitu teemahaastattelu sijoittuu avoimen ja strukturoidun

haastattelun véliin (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka, 2006).

Koska kyseessd on laadullinen tutkimus, joka asettuu tieteenfilosofialtaan maltilliseen
konstruktionismiin, on tirkedd huomioida, ettd haastateltavien kokemukset ja
ndkemykset ovat luonteeltaan subjektiivisia eikd niitd voi yleistdd yhdeksi

totuuskasitykseksi, miké ei laadullisessa tutkimuksessa ole tavoitteenakaan.

3.4 Aineiston luominen ja kuvaus

Tutkimuksen haastateltavat keréttiin tarkoituksenmukaisesti toimeksiantajayritys YIT
Suomi Oyj:n tietokannasta. Haastateltavia ldhestyttiin sdhkopostitse kutsumalla heidét
mukaan haastatteluun 50 €:n arvoista GoGift-lahjakorttia vastaan. Pilottihaastattelua
lukuun ottamatta haastateltavat olivat haastattelijalle ennestdfin tuntemattomia, mutta
asunnon ostoprosessin aikana haastateltaville oli muodostunut suhde yritykseen, jossa
myos tutkija tyoskentelee. Tdma puolestaan on saattanut mydtidvaikuttaa haastateltavien
luottamukseen haastattelijaa kohtaan, mikali asiakaskokemus yrityksen kanssa on ollut
positiivinen. Mikéli haastateltavilla on jo entuudestaan suhde haastattelijaan, on
haastattelutilanne rennompi ja osapuolten vilille voi muodostua luottamuksellisempi

suhde kuin siind tapauksessa, jossa haastattelija on entuudestaan tdysin vieras.

Haastateltavien valinnalle asetettiin kriteerejd, jotta tutkimus olisi mahdollisimman
onnistunut. Haastattelut jakaantuivat kahteen osaan, uudisasunnon ostaneisiin kuluttajiin
sekd uudisasunnon varauksen peruneisiin eli ostopddtosprosessin keskeytténeisiin
kuluttajiin. Haastattelujen ensimmaéisessd osassa haastateltavien tuli olla ostanut
uudisasunto toimeksiantajayritykseltd loka—marraskuun 2022 aikana. Asunnon ostaneet
haastateltavat suhtautuivat myotédmielisesti haastattelukutsuun ja heidédt oli suhteellisen
vaivatonta saada osallistumaan haastattelututkimukseen. Haastattelujen toisessa osassa
haastateltaville asetettiin kaksi kriteerid: he olivat varanneet uudisasunnon
kohdeyritykseltd, mutta olivat pddtyneet perumaan sen loppuvuoden 2022 aikana ja

lisdksi he eivit olleet saaneet ostaa uutta asuntoa esimerkiksi toimeksiantajayrityksen
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kilpailijalta. Varauksensa peruneiden haastateltavien saaminen mukaan haastatteluun
osoittautui melko haasteelliseksi. Haastattelukutsuja ldhetettiin noin 60 kappaletta, joista
vain neljd vastasi haastattelukutsuun myontyvésti. Lisdksi uudisasunnon varauksen
peruneiden haastateltavien osalta tuli enemmédn kysymyksid anonymiteetin

sdilyttamisesta.

Edelld mainittujen kriteerien lisdksi haastateltavat rajattiin koskemaan ainoastaan
yksityisid asunnon ostajia eli henkilditd, jotka etsivét itselleen kotia, ei esimeriksi
ammattisijoittajia tai yritysasiakkaita. Lisdksi haastateltavien oli tullut ostaa tai harkita
asunnon ostamista Suomen kasvukeskuksista, joihin lukeutuvat péddkaupunkiseudun,
Tampereen, Oulun ja Turun alueet. Rajaus oli tarkoituksenmukaista tehdd koskemaan
kasvukeskuksia, silld kasvukeskuksissa oletetaan asuntojen arvojen nousevan
nopeammin, toisin kuin muualla Suomessa. Tdmi puolestaan on ristiriitaista
taménhetkisten talousnidkymien osalta, mikd lisdd mielenkiintoa ilmidn tutkimiseen

erityisesti taloudellisesta ndkdkulmasta.

Ennen varsinaisten haastattelujen toteuttamista tehtiin pilottihaastattelu uudisasunnon
ostaneen kuluttajan kanssa. Pilottihaastattelun tarkoituksena oli testata uudisasunnon
ostaneiden haastattelurunkoa seki saada kasitys siitd, millaisia vastauksia haastateltavilta
oli odotettavissa. Lisdksi induktiivisen eli aineistoldhtdisen tutkimuksen puitteissa,
pilottihaastattelun tarkoituksena oli ohjata tutkimusta ja validoida tutkimusilmio.
Pilottihaastattelun perusteella tutkimusilmid tarkentui varsinaisia haastatteluja varten.
Lisdksi pilottihaastattelun perusteella uudisasunnon ostaneiden haastattelurunkoon
tehtiin  joitakin muutoksia mahdollisimman hedelmaéllisen aineiston saamiseksi.
Uudisasunnon ostaneiden haastattelurunko on esitetty liitteesséd 1 ja ostopdédtdsprosessin
keskeyttineiden haastattelurunko liitteessd 2. Vaikka pilottihaastattelun haastateltava oli
ostanut asunnon kasvukeskuksen ulkopuolelta, pilottihaastattelu paitettiin ottaa osaksi

varsinaista tutkimusaineistoa, silld sen néhtiin rikastavan aineistoa.



Taulukko 2. Tutkimukseen osallistuneiden henkiloiden ja haastattelujen tiedot

32

Pseudonyymit

Uudisasunnon ost:

Elamantilanne

aneet haastateltavat

Kaupunki | Aika

Paikka

Kesto

HI: Anna Ensiasunnon ostaja, Lahti 2.11.2022 | Microsoft 5 i
opiskelija/tyossa kiyva Teams
H1: Mikko I . Microsoft .
H2: Eila Eldkeldispariskunta Espoo 25.11.2022 Teams 43 min
. I . o Microsoft .
HI: Seija Eldkeldispariskunta Helsinki 1.12.2022 29 min
Teams
HI1:J ouni Kakkpsasunto tyon takia, Helsinki 2122002 Microsoft 48 min
H2: Sirpa Lapsiperhe Teams
H1: Jussi Elédkeldispariskunta Espoo 7.12.2022 | Espoo 44 min
H1: Eija Kakkosasunto, gy | 12122022 | Helsink 1 h 3 min
perheellinen tyossédkayva
) . Ensiasunnon ostaja, .
HI: Nelli Aikuinen pariskunta, Espoo 13.12.2022 Microsoft 1 h 3 min
H2: Johan B Teams
opiskelija/tydsséd kdyva
Feams MR
Uudisasunnon ostopéétosprosessin keskeyttineet haastateltavat
. Aikuinen pariskunta, .
HI: Hap n lapset muuttaneet pois Tampere 13.1.2023 Microsoft 48 min
H2: Taina Teams
kotoa
Ero, etsii uutta asuntoa Microsoft
H1: Noora lapsen kanssa, ty0ssi Helsinki 16.1.2023 33 min
o Teams
kéyva
Ensiasunnon ostaja, tydssé Microsoft
H1: Erik kayva, asuu avopuolison Oulu 19.1.2023 42 min
Teams
kanssa
HI: Linnea Asuu yksin, tydssé kdyva Helsinki 23.1.2023 Microsoft lh. 48
Teams min

Uudisasunnon ostaneiden kuluttajien varsinaiset haastattelut toteutettiin marras—
joulukuussa 2022. Uudisasunnon varauksen peruneiden eli ostopddtdsprosessin
keskeyttineiden kuluttajien haastattelut toteutettiin puolestaan tammikuun 2023 aikana.
Haastatteluja tehtiin yhteensd 12 kappaletta, mutta yksi haastatteluista jouduttiin

sulkemaan tutkimuksen ulkopuolelle tallenteen tuhoutumisen seurauksena.
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Haastateltaville annettiin vaihtoehdoiksi toteuttaa haastattelu joko Microsoft Teams-
sovelluksen vilitykselld tai tapaamalla kasvotusten, heidén toiveidensa mukaisesti.
Suurin osa haastatteluista toteutettiin Microsoft Teams-sovelluksen vilitykselld ja kaksi
vaihtoehtoisissa tapaamispaikoissa péddkaupunkiseudulla. Vaikka osa haastatteluista
toteutettiin  tictokoneen  vilitykselld, pyrittiin  haastattelutilanteesta  luomaan
mahdollisimman rento, jotta haastateltavat olisivat avoimia jakamaan omia ajatuksiaan,
tuntemuksiaan ja kokemuksiaan. Haastateltavien ja haastattelujen yksityiskohdat eli
haastateltavan nimi, eliméntilanne, asunnon sijainti, haastattelun kesto ja haastattelun
padivimadrd on koottu taulukkoon 2. Tutkimuksessa haastateltaviin ei viitata heidin
omalla nimellddn vaan tutkijan luomilla pseudonyymeilld, jotta haastateltavien

anonymiteetti on mahdollista sdilyttéa.

Haastateltavien valinnan padmaiiridna oli luoda mahdollisimman rikas ja ldpileikkaava
empiirinen aineisto eri eldmintilanteissa olevista uudisasunnon ostaneista kuluttajista
sekd uudisasunnon varauksen peruneista kuluttajista. Vaikka tutkijalla ei ollut
haastateltavia ldhestyessd tietoa haastateltavien eldmintilanteesta tai idstd, jakautui
haastateltavat demografisten tekijoiden osalta laajasti, minkd ndhtiin tuoneen rikkautta ja

syvyyttd tutkimuksen aineistoon.

3.5 Aineiston analysointi ja tulkinta

Kaikki haastattelut tallennettiin Microsoft Teams -sovelluksen tallenteena tai
dlypuhelimen nauhurilla. Jokaisen haastattelun jélkeen tallenne litteroitiin eli kirjoitettiin
puhtaaksi tekstiksi Microsoft Word -tiedostolle hyddyntdmaélld ensin Microsoft Wordin
litterointitydkalua ja tdmén jilkeen tutkijan toimesta. Kokonaisuudessaan litteroitua
aineistoa muodostui 122 sivua, Times New Roman -fontilla, fontin koolla 12 ja rivivélilla
1,5. Tutkimusten tulosten analysointi alkoi jo haastattelujen aikana, jolloin tutkijan
toimesta haastatteluista kirjattiin ylos huomioita ja muistiinpanoja. Lisdksi litteroinnin
yhteydessa tutkija suoritti aineiston alustavaa analysointia tehden erilaisia havaintoja,

nostoja ja kategorisointia aineistosta.

Haastatteluiden litteroinnin jélkeen alkoi varsinainen aineiston kéisittely ja analysointi.
Litteroitu aineisto luettiin ennen varsinaista aineiston analysointia useamman kerran lapi,

mikd auttoi tutkijaa paneutumaan aineistoon syvemmin ja tarkemmin. Tutkimuksen
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alkuperdisend tavoitteena ennen empiirisen aineiston kerddmistd oli vastata
tutkimuskysymyksiin 1. Miten korkean sitoutumisen tuotteen ostopédétdsprosessi muuttuu
poikkeuksellisena aikana? ja 2. Miten korkean sitoutumisen tuotteen valintakriteerit
muuttuvat tai poikkeavat poikkeuksellisena aikana? Haastattelujen aikana sekd aineistoa
lukemalla tutkija kuitenkin joutui rajaamaan alkuperdiset tutkimuskysymykset
tutkimuksen ulkopuolelle, silld merkittivad poikkeavuutta ostopdatdsprosessin kulussa
tai valintakriteereissd ei ollut tunnistettavissa poikkeuksellinen ajanjakso huomioiden.
Aineistoa 1dpikdymalla tutkijan linssi alkoi suuntautumaan strategioihin, joilla kuluttajat
perustelivat ostopadtostddn tai ostopddtosprosessin keskeytymistd. Perustelustrategioita
tutkimalla tutkija sai yhdistettyd ostopaatosprosessiin vaikuttavien tekijoiden tutkimisen
perusteluihin kuluttajien kéyttdytymisestd poikkeuksellisessa ajassa. Usean litteroidun
aineiston lapikdymisen jdlkeen tutkimuskysymykset muotoutuivat muotoon /. Miten
kuluttajat perustelevat korkean sitoutumisen tuotteen ostopddtostd poikkeuksellisen
riskin ja epdvarmuuden ajassa? ja 2. Miten kuluttajat perustelevat korkean sitoutumisen
tuotteen ostopddtosprosessin keskeytymistd poikkeuksellisen riskin ja epdvarmuuden

ajassa?

Aineiston lukemisen ja tutkimuskysymysten tarkentumisen jdlkeen seuraava
konkreettinen analysoinnin vaihe oli aineiston koodaaminen ATLAS.ti -tydkalun avulla.
ATLAS.ti on kvalitatiivisen tiedon analysointiohjelmisto, joka mahdollistaa
haastatteluaineiston analysoinnin kvalitatiiviseen tutkimukseen (Atlasti.com, 2022).
Aineiston koodaamisvaiheessa tutkijalla oli jo valmiiksi hyvé késitys mahdollisista
perustelustrategioiden kategorioista, silld aineiston litterointivaiheessa tutkija oli
kédyttdnyt runsaasti aikaa aineiston kanssa. Tutkimuksen empiirinen aineisto analysoitiin
aineistoldhtoisesti eli induktiivisesti, jolloin tarkoituksena on pyrkid luomaan teoreettinen
kokonaisuus kerdtystd aineistosta. Aineistoléhtdisessd analyysissd analyysiyksikot
valikoidaan puhtaasti aineistosta tutkimuksen tutkimuskysymysten ja tarkoituksen
mukaisesti (Tuomi & Sarajdrvi, 2018). Aineiston analyysissa hyddynnettiin Gioia-
metodia, joka ldhestyy aineistoa puhtaasti ainestoldhtdisesti ilman selvid kasityksid
tulosten mahdollisista luokista tai késitteistd. Gioia-metodin tarkoituksena on kadyda lapi
tutkimuksen haastatteluaineistoa ja pyrkid 10ytdméddn keinoja sen koodaamiseen (Gioia

ym., 2013).



kategorisointi -
tehdyt havainnot ja kysymysten ATLAS ti- Gioia- metodilla analysoidun

Haastattelu- Aineiston litterointi Aineiston Lévdésten Tutkimuksen
prosessin aikana ja tutkimus- koodaaminen yaosten | tulosten luominen
analyysi tarkentuminen tydkalulla aineiston pohjalta

Kuvio 6. Aineiston analysointiprosessin vaiheet

Haastatteluaineisto analysoitiin kahdessa erdssd niin, ettd ostopditoksen tehneet ja
ostopdatosprosessin  keskeyttdneet haastateltavat analysoitiin erikseen. Kuitenkin
molempien ryhmien aineistot analysoitiin samalla periaatteella. Ensimmadiselld
koodauskierroksella — aineistosta  pyrittiin  tunnistamaan  perusteluita.  Toisella
koodauskierroksella aineistosta pyrittiin tunnistamaan yhtéldisyyksid perusteluiden
véliltd, jonka jédlkeen yhtenevdisisd perusteluista luotiin teemoittelun avulla
perustelustrategioita, jotka nimettiin niiden havainnollistamiseksi. Aineistosta nousi esiin
kahdeksan teemaa eli perustelustrategiaa asunnon ostopéitoksen perustelemiseksi sekd
viisi teemaa ostopéditosprosessin keskeytymisen perustelemiseksi. Kolmannella aineiston
analysointikierroksella perustelustrategiat luokiteltiin vield niiden péatéksenteon tyypin
mukaan emotionaalinen—rationaalinen-akselille sekd niiden luonteen mukaan joko
emotionaalinen ulottuvuus—taloudellinen ulottuvuus -akselille. Aineiston
analysointiprosessin vaiheet on esitetty kuviossa 6. Tutkimuksen tulokset esitellddn

seuraavassa luvussa.
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4 PAATOKSENTEON PERUSTELUSTRATEGIAT

Tdssd luvussa eritellddn  tutkielman empiirisestd aineistoista  tunnistettuja
perustelustrategioita, joilla yksityiset kuluttajat perustelevat korkean sitoutumisen
tuotteen  ostopddtOstd ja ostopddtdsprosessin  keskeytymistd poikkeuksellisella
ajanjaksolla. Luvun tarkoituksena on vastata tutkielman tutkimuskysymyksiin “Miten
kuluttajat perustelevat korkean sitoutumisen tuotteen ostopéétdsti poikkeuksellisen riskin
ja epdvarmuuden ajassa?” ja "Miten kuluttajat perustelevat korkean sitoutumisen tuotteen

ostopadtdsprosessin keskeytymistd poikkeuksellisen riskin ja epdvarmuuden ajassa?”.

Aineiston analyysin perusteella perustelustrategiat ovat jaettu neljddn luokkaan, jotka
asettuvat kahdelle ulottuvuudelle pdédtoksenteon luonteen ja perustelustrategian luonteen
mukaisesti. Aineistosta tunnistettiin, ettd kuluttajien padtoksenteko on luonteeltaan joko
emotionaalista eli tunteisiin vetoavaa tai rationaalista eli jarkeen vetoavaa.
Rationaalinen—emotionaalinen paitoksenteko -jaottelu tunnistettiin aineistosta, mutta
aiempi teoria tukee havaintoa, jossa esitetddn, ettd kuluttajien paédtoksenteko ei perustu
puhtaasti rationaalisuuteen vaan taustalla vaikuttaa my0s muita tekijoitd. Lisdksi
aineiston perusteella voitiin tunnistaa, ettd perustelustrategiat liittyvit luonteeltaan joko
taloudelliseen ulottuvuuteen eli taloudellisiin resurssethin kuten rahaan tai
emotionaaliseen ulottuvuuteen eli tunteisiin, kuten onnellisuuteen tai pelkoon. Tédma
ulottuvuus tunnistettiin aineiston perusteella, vaikka aiempi teoria tunnistaa, etti juuri
taloudellisilla tekijoilld on verrattain suuri merkitys ostopédtoksien tekemiseen korkean
sitoutumisen tuotteen kontekstissa (Senthilmurugan ym., 2020). Tunnistetut
perustelustrategiat ja niiden sijoittuminen nelikenttdén edelld mainittujen ulottuvuuksien

suhteen on esitelty kokonaisuudessaan alaluvussa 4.3 kuviossa 8.

4.1 Perustelustrategiat ostopaitoksen tekemiseen poikkeuksellisessa

ajassa

Luvun ensimmdinen osio pyrkii vastaamaan tutkimuskysymykseen “Miten kuluttajat
perustelevat korkean sitoutumisen tuotteen ostopdcdtostd poikkeuksellisen riskin ja
epdvarmuuden ajassa?” Erityisesti korkean sitoutumisen tuotteen, kuten uudisasunnon

oston yhteydessd, kuluttajat etsivit todennédkoisesti syitd, jotka auttavat ratkaisemaan
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kognitiivisen dissonanssin ja tekemiidn ostopddtoksen luottavaisin mielin (Westaby,
Probst ja Lee, 2010). Haastateltavat, jotka olivat ostaneet uudisasunnon, nostivat esiin
useita toisistaan poikkeavia strategioita, joilla he perustelivat ja oikeuttivat ostopdétdstain
poikkeuksellisessa toimintaympéristossd. Aineistosta tunnistetut perustelustrategiat, joita

avataan seuraavissa alaluvuissa yksityiskohtaisesti on esitetty taulukossa 3.

Taulukko 3: Perustelustrategiat ostopdcdtoksen tekemiseen

Perustelustrategiat ostopiitoksen tekemiseen

Perustelustrategia 1: Eliimén elinkaari

e Perustelustrategia kuvaa kuluttajan eldméntilanteesta ja idstd nousevia haluja tai tarpeita, joita
kuluttajat eivét ole valmiita uhraamaan tai jadmééan odottamaan poikkeuksellisesta ajanjaksosta
huolimatta.

o Emotionaalinen pditoksenteko <> Emotionaalinen ulottuvuus

Perusteluustrategia 2: Talouden elinkaari

e  Perustelustrategia kuvaa, kuinka kuluttajien kokemukset ja uskomukset talouden eri suhdanteista
ja niiden vaihtelusta sekd suhdanteiden esiin tuomista ilmidisté luovat positiivisen kuvan
tulevaisuudesta.

o Emotionaalinen paitoksenteko <> Taloudellinen ulottuvuus

Perustelustrategia 3: Luottamus omaan asiantuntemukseen

e Perustelustrategia kuvaa, kuinka ammatillinen ymmaérrys kiinteistoliiketoiminnasta ja alalla
toimivista yrityksistd sekd luottamus omaan ymmaérrykseen markkinatilanteesta vahvistaa
paitoksentekoa.

o Emotionaalinen paitoksenteko <—-> Taloudellinen ulottuvuus

Perustelustrategia 4: Luottamus yritykseen

e  Perustelustrategia kuvaa, kuinka yrityksen vahvan ja hyvan maineen, hyvien aiempien kokemusten
ja yrityksen hyvin taloudellisen tilanteen mydta kuluttajat luottavat yritykseen ja ovat valmiita
ostamaan heidéin tuotteitaan myos poikkeuksellisessa ajassa.

e  Emotionaalinen paitoksenteko € - Taloudellinen ulottuvuus

Perustelustrategia 5: Taloudellinen riskinsietokyky

e  Perustelustrategia kuvaa, kuinka kuluttajien vakaa ja suotuisa taloudellinen tilanne seké hyva
riskinsietokyky vaikuttavat positiivisesti ostopaitoksentekohalukkuuteen poikkeuksellisessa
ajassa.

e Emotionaalinen paitoksenteko € Taloudellinen ulottuvuus

Perustelustrategia 6: Poikkeuksellisen ajanjakson hydodyntiminen

e  Perustelustrategia kuvaa, kuinka kuluttajat kokevat, ettd he voivat hyotya poikkeuksellisesta
ajanjaksosta, kun muut suhtautuvat varovaisemmin markkinoihin.

e Rationaalinen péaitoksenteko €— Taloudellinen ulottuvuus

Perustelustrategia 7: Tunteet piihittivit kokemuksen taloudellisesta epivarmuudesta

e Perustelustrategia kuvaa, kuinka tunteet ja intuitio oikeasta ratkaisusta voivat ohjata vahvasti
ostopditoksentekoa myds poikkeuksellisessa ajassa, kun kuluttaja on 16ytényt hdnen tarpeitaan ja
toiveitaan vastaavan vaihtoehdon.

e Emotionaalinen paitoksenteko € Emotionaalinen ulottuvuus

Perustelustrategia 8: Sosiaalisten ryhmien hyviksynti

e  Perustelustrategia kuvaa, kuinka kuluttajat ovat luottavaisempia tekemaén ostopéatoksen
poikkeuksellisessa ajassa, kun sosiaaliset ryhmét hyviksyvét ja tukevat paatosta.

o Emotionaalinen pditoksenteko €—> Emotionaalinen ulottuvuus

Tutkija on liséksi halunnut tuoda tutkimuksen ldpindkyvyyden varmistamiseksi esiin

yksittiisten haastateltavien suhtautumista paitoksentekoon. Kuvio 7 kuvaa, kuinka
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haastateltavat asettuvat nelikenttdin suhteessa toisiinsa emotionaalisen paitoksenteon ja
rationaalisen pdatoksenteon akselille sekd harkitun ostopédétoksen eli laajan tiedonhaun ja
nopean ostopddtoksen eli suppean tiedonhaun akselille. Tamad analyysi antaa
suuntaviivoja luvussa seuraavaksi esiteltdvien pédédtdksenteon perustelustrategioiden
tulkintaan seké lukijalle ettd tutkijalle itselleen. Tulkinta perustuu haastatteluissa esiin

nousseisiin havaintoihin haastateltavista heiddn kertomustensa pohjalta.

Emotionaalinen pditoksenteko

® Anna
® Eija ® Mikko
& FEila
® Jussi
® Nelli &
Johan
Harkittu ostopaétos / Nopea ostopditds/
Laaja tiedonhaku Suppea tiedonhaku
® Jouni &
Sirpa

Rationaalinen pédtoksenteko

Kuvio 7: Uudisasunnon ostaneet haastateltavat aseteltuna nelikenttdidn ostopddtoksen
nopeuden ja pddtoksenteon tyypin suhteen

Analyysistd voidaan todeta, ettd uudisasunnon ostaneet haastateltavat sijoittuvat
emotionaalisen péditoksenteon ja rationaalisen pddtoksenteon akselilla vahvasti
emotionaalisen padtoksenteon puolelle. Kuluttajien emotionaalista péditdksentekoa
vahvistaa my0s havainto siité, ettd osa haastateltavista oli tehnyt ostopédédtoksen hyvin
nopeasti, jopa suhteellisen suppeaa tiedonhakua hyodyntiden. Esimerkiksi kaksi
haastateltavista mainitsi, ettd he olivat kdyneet vain kerran katsomassa asuntoa, jonka
ostivat, eivitkd liséksi olleet kdyneet katsomassa muita markkinoilla tarjolla olevia
vaihtoehtoja. Kaksi haastateltavaa kuvaili ostamansa asunnon olleen rakkautta

ensisilmiykselld, jolloin ostopddtds tehtiin hyvin nopealla aikataululla. Myos yksi
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haastateltavista mainitsi, ettd ei ollut kilpailuttanut pankkeja lainan saamiseksi, koska

hénelld oli niin kiire saada rahoitus, jottei asunto menisi muulle ostajalle.

4.1.1 Perustelustrategia 1: Eliimiin elinkaari

Ensimmadinen ja vahvasti haastatteluissa esiin noussut perustelustrategia on eldmdn
elinkaari, jolla tarkoitetaan tdssd yhteydessi kuluttajan elaméntilanteesta ja iéstd nousevia
haluja tai tarpeita, joita kuluttajat eivét ole valmiita uhraamaan tai jidméiin odottamaan
poikkeuksellisesta ajanjaksosta huolimatta. Eldmidn elinkaari -perustelustrategia ei
kuitenkaan laske mukaan tilanteita, joissa korkean sitoutumisen tuotteen ostaminen
poikkeuksellisessa tilanteessa néhtiisiin pakolliseksi, esimerkiksi vastaavan tuotteen
tuhoutumisen tai menetyksen seurauksena. On selvéd, ettd esimerkiksi puhuttaessa
asunnon tuhoutumisesta tulipalossa, uusi asunto on ostettava poikkeuksellisesta
tilanteesta huolimatta, joten tilld perustelustrategialla pyritdén tuomaan esiin vain eldmén

elinkaaren vaiheesta kumpuavia haluja.

Haluilla tarkoitetaan muun muassa ensiasunnon ostajan halua siirtyd eliméssi seuraavaan
vaiheeseen, johon kuuluu ensimmdiisen oman asunnon ostaminen, keski-ikdisen halu
nauttia eldmaisti nyt eikd vasta eldkkeelld sekd eldkeldisen halu nauttia elamésté ja tehda
ostopdédtoksid nyt, kun aikaa ja mahdollisuuksia on vield. Eldman elinkaari -
perustelustrategian voidaan siis ndhdéd liittyvdn melko puhtaasti emotionaaliseen
paatoksentekoon, jossa tunteet ottavat vallan ostopditostd tehdesséd. Perustelustrategian
osalta pditoksenteon emotionaalisuutta korostaa myos se, ettd kuluttajat ovat olleet
valmiita tekemddn ostopditoksen siitd huolimatta, ettd taloudelliset tekijdt, kuten
korkojen ja inflaation nousu, heikentidvit ostovoimaa ja lisddvét ostoksen kustannuksia
poikkeuksellisena aikana. Perustelustrategia on myos luonteeltaan emotionaalinen, silld
kuluttajat puhuvat perustellessaan tunteista ja omasta eldmaéstéén, kuten haluista, tarpeista
ja oman eliniin pituudesta. Tdmdn emotionaalisesti latautuneen perustelustrategian
ndhdddn vaikuttaneen merkittdvésti ostopddtoksen tekemiseen, koska puhtaasti
rationaaliset perustelut eivét poikkeuksellisessa ajassa pysty selittiméin ostopddtoksen
tekemistd. On kuitenkin kriittisesti huomioitava, ettd ensiasunnon ostajan kannalta
my0skin perustelustrategian taloudellisella ulottuvuudella on osuutensa eldmén elinkaari
-perustelustrategian yhteydessd. Kuitenkaan pelkkd halu siirtyd seuraavaan eldméin

elinkaaren vaiheeseen ei riiti perustelemaan korkean sitoutumisen tuotteen ostopadtoksen
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tekemistd poikkeuksellisessa ajassa, koska ostos vaatii runsaasti taloudellisia resursseja.
Tédmén puhtaasti emotionaalisesti latautuneen perustelustrategian kuitenkin ndhdain
vaikuttaneen merkittdvésti ostopddtdksen tekemiseen, koska puhtaasti rationaaliset

perustelut eivit poikkeuksellisessa ajassa pysty selittdiméain ostopdéatoksen tekemista.

Nelli ja Johan sekd Anna ovat ensiasunnon ostajia ja he kaikki kokivat télld olevan
merkittdvd vaikutus ostopdidtoksen tekemiseen poikkeuksellisesta ajanjaksosta
huolimatta. He kaikki nostivat esiin vahvan halun siirtyd seuraavaan eldmén elinkaaren
vaiheeseen, johon kuuluu oman asunnon hankkiminen. Anna perusteli ostopditoksen
jarkevyyttd ensiasunnon ostajan ndkokulmasta silld, ettd hidn saa ensiasunnon ostajana
kevyemmain rahoitusmuodon seké héanella ei ole omaa asuntoa myytéviani, minkd voidaan
ndhdd vaikuttavan merkittdvisti ostopddtoksen tekemiseen erityisesti nyt, kun
asuntomarkkinoiden heikon tilanteen vuoksi asunnon myyminen voi osoittautua
haasteelliseksi. Korkean sitoutumisen tuotteeseen liittyy vahvasti pddoman sitoutuminen,
jolloin usein omaisuutta voi joutua realisoimaan tai sddstimdin ennen varsinaisen
ostopédidtoksen tekemistd. Rahoituksen saamisen lisédksi ensiasunnon ostajan etuna
haastateltavat kokivat sen, ettd heilldi on vidhemmén sellaisia muuttujia omassa
eldmdéssddn kuin pidemmalld eldmén elinkaaressa olevilla, jotka voisivat vaikuttaa heiddn
ostopdatokseensd tdssd ajankuvassa. Haastateltavat kuvailivat, ettd heilld on pienempi
kynnys tehdd pddtoksid epdvarmassa toimintaympéristossd, koska oman eldmén
muuttuvia tekijoitd, kuten lapsia, ei ole vield luomassa wuusia ulottuvuuksia

ostopédidtoksentekoon.

"Se ei meille silleen ollut oikeastaan vaihtoehto [asunnon ostamatta jdttiminen],
ettd kun me nyt haluttiin siirtyd tihdn eldmdnvaiheeseen, testataan ja Idhinnd

suunnitellaan meille niinku hyvdt tiet ulos sitten niinku, jos kdy huonosti.” Johan

"Se on ehkd mulla se, ettd md oon ensiasunnon ostaja. Se rahoitusmuoto on niin
paljon kevyempi [ASP]. Niin eri lihtokohta, varainsiirtoverot tms. Esim eihdn
mulla oo vuokralta muuttavana mitddn vidlittdjdapalkkioita tai huolta siitd, saanks
md mun edellisen kdmpdn myytyd. Toi on mun mielestd aika merkittdvdd. Léihetsd
nyt ndin vaikeina aikoina vaihtamaan? Mdhdn en vaihda mistddn, kun muutan

vuokralta.” Anna
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“Ja, niin siis nimenomaan se muuttujien mddrd musta tuntuu on niin kun meiddn
kohdalla ja ehkd meiddn ikdluokan kohdalla muutenkin se ratkaiseva tekijd, ettd
kun ei oo yhtd paljon, joka vois muuttua ja mennd pieleen ja niin eespdin, niin
silloin se niin kun kynnys tehdd tillaisia pddtoksia tissd maailmantilanteessa on
vdhdn matalampi. Se pitdd sitten vaan [oytdd itsestddn se niinku motivaatio lihtee
sille linjalle.” Johan

“Jos olisi niinku just pidemmdlld esimerkiksi eldmdssd, niin voisi olla just se, ettd
kun on lapsia ja tdlleen, niin sitten sulla on niin paljon enemmdn just mietittivid

Jjust nditd muuttujia ja kaikkea” Nelli.

Haastateltava Eija kuvaili haastattelussa tiedostavansa ostopditokseen liittyvét riskit,

mutta perustelee ostopadatostdén silld, ettd hin ei halua lykétd unelmiensa asunnon ostoa,

koska hén kokee, ettd ei halua tehdd unelmoimiansa asioita vasta elidkkeelld eikd halua

lopettaa eldmistd, vaikka toimintaymparistossimme tapahtuu ikévid asioita. Eija toteaa,

ettd 55-vuotiaana hinelld on noin 10 vuotta tydeldmai jiljelld, joten hén haluaa tehdd

haluamiansa asioita vield ennen elidkkeelle siirtymista.

"Vaik md en oo ammattilainen ni kyl md silld tavalla tin asian olen kdsitellyt ja
tieddn, ettd tdssd on riskii. En md jotenkin lakkaa eldmdstd sitte. Kun md oon 55 ni
sit mul on ehkd 10 vuotta tyoeldmdd ja tdis vaihees sitd miettii, et 20 vuoden pddstd

md oon aika vanha. Ei tdssd kauheesti voi odotella.” Eija

”Md menetdn tdssd, mutta mul ei oo vuosia sitten kulutettavana sillain, en md haluis
sitten joskus eldkkeelld, et sillain se eldmd jatkuu. Se ei vastustanu sitd mun
pddtostd [epdvarma tilanne]. Pienesti harmittaa se, ettd kerranki ku md tulin ja
sijotin, ni sit se kaikki tuotto meni [nykyisen asunnon myynnissdj. Se on kuitenkin

pientd, moni on menettdnyt tyopaikkansa pandemian aikana ja muuta.” Eija

Eldkeldiset eli jo tyOeldménsd pdittineet haastateltavat perustelivat ostopddtdstddn

eldimén elinkaaren ndkokulmasta silld, etti he eivdt halua odottaa ostopditoksen

tekemistd, koska haluavat viettda eldméin viimeisid vuosia mukavasti, eiké aikaa oikean
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hetken odottamiseen ole loputtomiin. Lisdksi ajatus siitd, ettd eldkeldinenkin voi aloittaa

eldmdssd uuden luvun hankkimalla uuden asunnon, néhtiin houkuttelevana tekijéna.

"Nii ja sitten tid kumminkin tdd tilanne kestdd sen verran kauan, ettd ei niinku
haluta sitd ruveta sitten. H1: Niin ei me odoteta. Jos me ruvetaan odottamaan aina
se sopiva hetki, niin silloin voi olla, ettd meilld ei ole rahoja tai jotain muuta on

semmoista, mutta nyt on.”” Eila & Mikko

i3

a sit se, ettd tuota, kun ajattelee, ettd tissd nyt ei endd varmaan hirvedn pitkdlti
tdtd ihan tolkuttomasti tditd eldmdid ole, niin haluaa sen viettdd silld lailla, ettdi
asuu semmosessa paikassa, jossa haluaa, eikd koko ajan ajattele, ettd voisin

vaikka muuttaa.” Eila

"Et sit se jollain lailla rupesi tuntumaan tosi niinku kivalta vaihtoehdolta, sitten

vield kerran ikddn kuin aloittas nollasta.” Seija

Kotlerin ym. (2019) mukaan yksi kuluttajan ostopdatokseen vaikuttavista tekijoistd on
perusteella voidaan olettaa, ettd ikd ja eldmédn elinkaari vaikuttavat myo0s
poikkeuksellisessa ajassa kuluttajien haluun ostaa korkean sitoutumisen tuote, silld
kuluttajat eivit ole valmiita siirtiméén ostosta tulevaisuuteen, koska he haluavat siirtya
eldmén elinkaaressa seuraavaa vaiheeseen, joka haastateltavien kohdalla tarkoittaa uuden
asunnon ostamista. Aineistosta voidaan todeta, ettd kuluttajat eivdt ole valmiita
tuhlaamaan vuosiaan odotteluun parempien aikojen toivossa, joten he ovat tiedostaneet
riskit ja valinneet silti eldmidstd nauttimisen ja eldméssd eteenpdin menemisen.
Kuitenkaan pelkkd halu siirtyd seuraavaan eldmin elinkaaren vaiheeseen ei riitd
perustelemaan ostopdédtoksen tekemistd korkean sitoutumisen tuotteen kontekstissa, jossa
ostos vaatii runsaasti taloudellisia resursseja. Tdmdn puhtaasti emotionaalisesti
latautuneen perustelustrategian  kuitenkin n&hdddn vaikuttaneen merkittdvasti
ostopddtoksen  tekemiseen, koska puhtaasti rationaaliset perustelut eivit

poikkeuksellisessa ajassa kykene selittiméén ostopditoksen tekemista.
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4.1.2 Perustelustrategia 2: Talouden elinkaari

Toinen aineistosta vahvasti esiin noussut perustelustrategia on talouden elinkaari, jolla
tissd yhteydessd viitataan haastateltavien kokemuksiin ja uskomuksiin talouden eri
suhdanteista ja niiden vaihtelusta sekd suhdanteiden esiin tuomista ilmidisti. Aineiston
perusteella voidaan todeta, ettd kuluttajien késitykset ja suhtautuminen talouden
elinkaareen sekd tdmanhetkiseen poikkeukselliseen aikaan, vaihtelivat haastateltavien
valillda merkittdvasti perustuen haastateltavien subjektiivisiin  kokemuksiin ja
nidkemyksiin. Aineiston pohjalta voidaan myds todeta, ettd kuluttajan suhtautuminen
epavarmuuteen ja riskiin ovat merkittdvassd roolissa siind, miten kuluttajat suhtautuvat

talouden elinkaareen.

Voidaan ndhdé, ettd talouden elinkaari -perustelustrategia on rationaalisesti latautunut,
koska haastateltavien perusteluiden takana on tietoa, joka perustuu historiallisiin
tosiasioihin. On kuitenkin kriittistd huomioida, ettd vaikka historia toistaa itseddn, ei
tulevaisuudesta voida olla koskaan varmoja, varsinkaan tilanteessa, jossa ympéristdssa
on poikkeuksellisia uhkia, kuten sota Euroopassa. Vaikka perustelut pohjautuvat
historiallisiin tosiasioihin, ei perustelustrategia ole pddtoksenteon tyypiltd rationaalinen,
jossa kuluttaja tavoittelee hyddyn maksimointia, vaan perustelu pohjautuu ndkemykseen
tulevaisuudesta. Talouden elinkaari -perustelustrategia on luonteeltaan taloudellista, silld
kuluttajat puhuvat perusteluissaan talouden suhdannevaihteluista, korkomarkkinoista

sekd hintatasosta.

Ensiasunnon ostanut Anna perusteli ostopditdstddn poikkeuksellisessa ajassa silld, ettd
thminen tulee eldméinsi aikana ndkeméain kaikki talouden suhdanteet, kun vertaa talouden
syklejd suhteessa ihmisen elinajanodotteeseen Suomessa. Anna on vasta 25-vuotias, joten
hén kokee, ettd hin tulee ensiasunnon ostajana ndkemdin vield talouden kaikki syklit,
joten ei koe tarpeelliseksi taloudellisesta ndkokulmasta lykatd ostopédatostdan. Han nikee,
ettd ostopadtostd lykdtessd poikkeuksellinen ajanjakso huomioiden, ainoastaan hukkaa

potentiaalista aikaa tehdd my0s voittoa markkinoilla.

"Sit md ajattelin, kun puhutaan koroista, kun ihminen eldd keskimddrin noin 80-
vuotta, sd tuut joka tapauksessa eldmddn kaikki suhdanteet. Et nyt me ollaan tdssd

suhdanteessa, nyt on ndd markkinat mitd on, meille tulee ehkd vield pahemmat. Me
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tullaan kuitenkin eldmddn myos ne paremmat ajat. Jos me ndind pahoina aikoina
pystytidn kasvattamaan omaa pddomaa, niin... Sit md aattelin, ettd tdd on joo
erddnlainen riski. Mut jos md tdstd ajasta selvidin ja pystyn lyhentimddn mun
lainaa ja sit kun tulee paremmat ajat, niin sittenhdin se on vaan mulle

henkilokohtaisesti plussaa.” Anna, 25-vuotias

Haastateltava Mikko perustelee ostopddtostddn talouden elinkaaren nakokulmasta silla,
ettd uskoo markkinoiden nousevan aina pitkdlld juoksulla, vaikka markkina niyttdisi
hetkellisesti olevan laskussa. Mikko vetoaa siihen, ettd on ndhnyt kaksi lamaa, mutta hin
ei koe markkinoiden olevan suuntaamassa historiallisesti merkittidvien lamojen suuntaan.
Lisdksi Mikko pyrkii osoittamaan, ettd padkaupunkiseudulla asuntojen reaalihinnat ovat
historiallisesti aina nousseet, vaikka hinnat olisivatkin hetkellisesti laskussa. Tdméin
perusteella Mikko ja Eila uskalsivat tehda ostopditoksensd, koska luottavat markkinasta
huolimatta ostetun tuotteen pitdvin vihintdén arvonsa tai vaihtoehtoisesti uskovat arvon
nousuun. Positiiviset uskomukset markkinasta ja sen kehityksesti voidaan ndhda

vaikuttavan positiivisesti ostopaitoksen tekemisen vaiheeseen.

"Eikd se [asuntojen] hintojen lasku tuota pddkaupunkiseudulla, jossa on kysyntdd
enemmdn kuin tarjontaa AINA. Ja vaikka kuinka paljon historiaa taaksepdin
otetaan, niin asuntojen hinnat on noussut. Otetaan vaikka 25 vuotta tai vaikka 50
vuotta mittariin, niin on helposti todettavissa, ettd reaalihinnat on noussut, ettd ei

se pitkdlld juoksulla, jos se hetken dyykkaa, niin tuota niin kylld se takasin tulee.’

Mikko

“Joo, et kyl se tietysti, markkinatilanteita on kaks lamaa ollut alalla md oon néihny
sen. 90-luvulla oli paha, se oli tietysti paha silloin, mutta me ei olla semmosessa
tilanteessa nyt Suomessa, ettd ei. Tai jos maailmansota tulis tai jotain muuta niin
sitten voisi, niin tuota, se on eri asia. Mutta normaali kuvio jos menee, niin ei tdssd
ole mitddn ongelmaa. Joo sen, ettd joutuu myyntityon tekemdidn, ettd se tyollistdd

kylld, ettd pari asuntoa joudun myymdcdn, silloin asia on selvd.” Mikko

Eija nosti esille korkojen noususta esiin nousseen ilmion liittyen talouden elinkaareen.
Vaikka FEija kertoi korkojen nousun vaikuttaneen hinen oman lainansa maksueriin

merkittdvésti, hdn on kuitenkin ndhnyt 90-luvun laman, jolloin asuntolainojen korot ovat
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olleet jopa 15 %. Koska Eija on eldnyt 15 prosentin korkoympiristdssd, on hinen
helpompi suhtautua uuteen korkoympiristoon kuin nuoremman sukupolven edustajien,
jotka eivit ole eldneet esimerkiksi 90-luvun alun korkoympaéristdssa. Talouden elinkaaren
ja eldmin elinkaaren voidaan ndhdd kietoutuvan toisiinsa korkomarkkinoiden ja
markkinoiden luottamuksen kokemusten ndkokulmasta. Aiemmilla kokemuksilla

voidaan néhdi olevan suuri merkitys arvioitaessa ostopdétoksia.

"Siis kyl md tiesin sen prosentin, mutta sit ku rupes miettimddn sitd, et mistd
summasta se on, niin kylldhdn siin tulee... Kuitenki, ku md oon eldnyt sen 90-luvun
alun, nii sillon [korot] pamahti sinne 15 %:iin, et silleen, jos se on 2,5 % nytte, nii
sit tan hetken nuoret 20-30-vuotiaat on niiku, et kauhee, ku nyt asuntolainan korot

nousee, ku on totuttu 0,5 %:n ja alle.” Eija

Aineiston perusteella voidaan tunnistaa, ettd uudisasunnon ostaneet kuluttajat suhtautuvat
toimintaympéristoon ja tarkemmin markkinoihin sekd niiden tulevaisuudennikymiin
melko positiivisesti ja optimistisesti, mikd puoltaa ostopddtoksen tekemista.
Yhteenvetona voidaan todeta, ettd yliluottavaisuuden harhasta, jolla viitataan asunnon
ostajien yliluottavaisuuteen markkinoita kohtaan, kuten siithen, ettd kotitaloudet
aliarvioivat riskid korkotasojen mahdollisista muutoksista (Case, Quigley & Shiller,
2003), voidaan ndhdad viitteitd talouden elinkaari -perustelustrategiassa. Koska
toimintaympdristossimme esiintyy paljon koettua epidvarmuutta ja riskid, heijastuu
haastateltavien puheesta erittdin optimistisia ajatuksia talouden ja korkotasojen suunnasta
suhteessa uudisasunnon varauksen peruneisiin haastateltaviin, joiden perustelustrategiat

on esitetty luvussa 4.2.

4.1.3 Perustelustrategia 3: Luottamus omaan asiantuntemukseen

Luottamus omaan asiantuntemukseen -perustelustrategia nousi vahvasti esiin kahdessa
kahdeksasta haastattelusta. Ensimméisen haastateltavan  perustelu  kohdistui
ammatilliseen ymmarrykseen uudisasuntoja tarjoavien yritysten liiketoiminnasta ja
riskinkantokyvystd sekd toisen haastateltavan perustelu asuntomarkkinoiden
tuntemukseen. Tamidn lisdksi jokainen haastateltava ilmoitti seuraavansa mediaa ja
uutisia aktiivisesti ja tiedostavansa uutisissa esitetyt toimintaympdristoon liittyvét

tosiasiat ja uhkakuvat. Tédstd voidaan paitelld, ettd haastateltavat luottavat omaan
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asiantuntemukseensa suhteuttaessaan uutisissa esitettyjd tosiasioita ja omia haluja ja
tarpeita yhteen. Luottamus omaan asiantuntemukseen -perustelustrategia sijoittuu
rationaalinen—emotionaalinen pditoksentekoakselilla emotionaaliseen suuntaan, mutta
perustelustrategian luonteen mukaan emotionaalinen—taloudellinen-akselilla enemmén

taloudellisen ulottuvuuden puolelle.

Mikko perustelee ostoaan silld, ettd oman ammatillisen asiantuntemuksensa mukaan han
on ndhnyt markkinoiden eri vaiheet ja niiden jatkuvan muutoksen. Mikko ei koe
tdménhetkistd tilannetta erityisen poikkeavaksi, koska erilaiset markkinatilanteet tulevat
ja menevit jatkuvasti. Mikko ei myoskéddn usko omaan ammatilliseen nikemykseensi
peilaten, ettd epdvarmuustekijdt olisivat niin vahvoja, ettdi Suomi olisi ajautumassa

lamaan, vaan kaupankiynti tulee jatkumaan epdvarmuuden ajureista huolimatta.

"Md oon ollut niin kun niin kauan aikaa tuota alalla, nimenomaan ndilld
rakennusbisnesaloilla. Niin md tieddn, ettd markkinat tulee ja menee koko ajan,
ettd ei tdd nyt oo menossa niin kun oikeeseen lamaan. Ei timd kaupankdynti lopu

tihdn.” Mikko

Uutiset ja media laajemmin kirjoittavat pdaivittdin muun muassa taloudellisista
epavarmuustekijoistd, kuten korkojen noususta, energian hintojen noususta ja inflaatiosta
sekd Ukrainan sodasta ja asuntomarkkinoista, eri sdvyin. Kaikki haastateltavat kertoivat
seuraavansa aktiivisesti uutisia ja muita tiedonldhteitd, mutta kokevat, ettd niilld ei ole
ollut suoraa vaikutusta ostopdiatokseen. Esimerkiksi Johan ja Nelli kertovat seuraavansa
uutisia pdivittdin ja ne ovat luoneet epdvarmuutta omaan paitdksentekoon, mutta Johan

korostaa, ettd toisaalta taloustietelijidtkdédn eivit tiedd, mité tulee tapahtumaan.

"M hirvedn pitkdlti oon just miettinyt sitd, ettd koska me ollaan oikeasti mietitty
tdd ldpi ja me ollaan silleen mietitty, ettd mitd jos kdy ndin tai mitd jos kdy noin ja
ollaan laskettu ja mietitty niin on semmoinen fiilis, ettd okei, ettd asiat ei voi mennd
ihan liian pieleen vilttamdttd kuitenkaan. Ja lukee niitd silld mielelld, ettd okei
kuitenkin ne on kuitenkin mediaotsikoita. Ja se on aina vihdn, vaikka se tietenkin
yrittdd tietylld tavalla myos siis kertoo miten asiat on, niin se on kuitenkin media.

Kun se juttuhan on se, ettd edes taloustieteilijdt ei oikeasti itse tiedd nyt et kauan
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tdd kestdd ja mitd nyt tapahtuu. Niin ei voi tavallaan litkaa mydskddn ahdistua

siitd, mitd sielld [uutisissa] on.” Johan

“Seuraan paljon [uutisia] ja ollaan tietoisia uhkista tdilld hetkelld. Ollaan hyvin

hereilld niin taloustilanteesta ja uhkista.” Mikko

Nelli ja Johan korostavat, ettd mediaotsikoihin on suhtauduttava varauksella ja kriittisesti.
He wuskovat, ettd heiddn omat ndkemyksensd ja tulkintansa poikkeuksellisesta
ajanjaksosta ovat tarpeeksi luotettavia ostopditoksen perustelun tueksi. Johan ja Nelli
korostavatkin sitd, ettd on hyvé olla tietoinen toimintaympéristdstd ja ottaa huomioon

ennalta asioita, joihin voi vaikuttaa, mutta asioista on turha olla huolissaan etukéteen.

4.1.4 Perustelustrategia 4: Luottamus yritykseen

Luottamus yritykseen -perustelustrategia kytkeytyy vahvasti my0s luottamus omaan
asiantuntemukseen -perustelustrategiaan, silld ammatillinen ymmarrys luo kyvykkyyksid
my0s tuotetta tarjoavien yritysten vaihtoehtojen vertailuun, joka liittyy
ostopéétdsprosessin 3. vaiheeseen. Perustelustrategialla viitataan siihen, ettd yrityksen
koetun vahvan ja hyvin maineen, hyvien kokemusten ja hyvin taloudellisen tilanteen
myo6td kuluttajat luottavat yritykseen ja ovat valmiita ostamaan heidén tuotteitaan myos

poikkeuksellisessa ajassa.

Luottamus yritykseen -perustelustrategia sijoittuu rationaalisen ja emotionaalisen
paitoksentekoakselin keskivaiheille, samoin kuin perustelustrategian luonteen mukaan
emotionaalinen—taloudellinen-akselille. Perustelustrategia on taloudellisten tekijéiden
lisdksi emotionaalisesti latautunut, silld harkiten ja hyvin valittu yritys luo turvallisuuden
tunnetta poikkeuksellisessa ajassa, jolloin epdvarmuus on ldsnd myos ostopadtdosprosessin
viimeisessd vaiheessa. Taloudellista turvaa luo luottamus siitd, ettd yritys ajaudu
konkurssiin esimerkiksi kesken rakennusprosessin tai vastuuajan aikana, jolloin

pahimmassa tapauksessa kuluttaja voi menettdd sijoittamansa pdédoman.

Jouni nosti esiin haastattelussa, ettd hédn ja Sirpa ovat tyonsd puolesta olleet tekemisissd
ldhes kaikkien suomalaisten isojen rakennusliikkeiden kanssa, joten he kokevat oman

ammatillisen asiantuntemuksensa perusteella YIT:n oleva luotettava yritys, jolta ostaa
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uudisasunto epdvarmassa ajassa. Taustalla on pelko siitd, ettd pienempi rakentaja voi
ajautua maksuvaikeuksiin ja konkurssiin toimintaympiriston muutoksen seurauksena
joko jo rakennusvaiheessa, jolloin ostaja voi menettdd rahansa kesken jddneen tyon takia,
tai vaihtoehtoisesti 10 vuotisen vastuuaikansa aikana, jolloin tuotetta tarjoava yritys ei
pysty palvelemaan asiakasta koko takuuajan piirissi ostajan oikeuksiin kuuluvalla tavalla.
Riskind voidaan ndhdd omaisuuden menettdminen joko kokonaan rakennustdiden

jaadessd pahimmassa tapauksessa kesken tai takuuajan puitteissa.

Riskin voidaan ndhdé kohdistuvan erityisesti ostoprosessin viimeiseen vaiheeseen, oston
jélkeiseen prosessiin, koska uudisasunto maksetaan yleensd jo hyvissd ajoin ennen
asunnon valmistumista. Luotto omaan asiantuntemukseen ja yritykseen -
perustelustrategiat voidaan n#hdd vaikuttavan erityisesti ostopddtdsprosessin
vaihtoehtojen vertailuvaiheeseen, jolloin oman asiantuntemuksen perusteella suljetaan
epdvarmassa ajassa vaihtoehdoista pois yrityksid, joiden toimintakyvyn ei ndhdi olevan

riittava kohtaamaan mahdollisia haasteita.

“Md oon oman tyoni puolesta lihes kaikkien suomalaisten isojen rakennusliikkeiden
kanssa jollain tavalla tekemisissd, niin kyl sillee mielikuva YIT:std on hyvd ja
tavallaan sitten mydskin se kokemus, mitd meilld oli sen aiemman asunnon kanssa,
niin tavallaan ei ollut mitddn moitittavaa YIT:n toiminnassa sieltdikddn puolelta. Niin
ehkd aika luotettava yritys ja juurikin tdmmoisessd epdvarmassa tilanteessa, niin
totta sitd mietittiin, ettd minkdlaiselta, ettd jos ostaa uudisasuntoa, niin minkdlaiselta

yritykseltd sen uskaltaa ostaa.” Jouni

"Tosiaan Sirpa, kun tekee toitd rakennusliikkeiden kanssa ja tietysti sielld korostuu
myaos tassd kohtaa nyt se, ettd minkdlaisia maksuvaikeuksia rakennusliikkeilld on.
Md oon juristina joutunut muutamia rakennusliikkeiden  konkursseihin
sekaantumaan, joten se ettd tdn tyyppisten ratkaisujen kanssa ei missddn nimessd
halua sitd, ettd firma on kymppivuotisen vastuuaikansa aikana menossa nurin tai
sitten ettd mikd olisi vield pahempaa olisi se, ettd olisi varauksia maksanut jo
etuusmaksuna ja se ei koskaan valmistuisikaan. Kuten taas tdssd nyt just niin Espoo
Westendissd taas kdvi pienemmdlld rakennuttajalle. Tdssd kohtaa on nimenomaan
se, mikd paino siind, ettd hyvd kokemus, mikd taustalla on ostamisesta YIT:Itd sekd

sitten, mikd me niinku tyotehtiviemme kautta tunnetaan yrityksid ja niitten
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maksuvalmiutta ja tin tyyppistd asiaa niin. Niin se johti siihen, ettd niinku tdssd
ajankuvassa nimenomaan, jos ois joku toinen ajankuva niin, ehkd sitten oltais sitten
laajemminkin pohdittu sitd. Kdytinndssd tdssd kohtaa rajattiin kylld, ettd jos me
uudiskohde nyt hankitaan, niin ei me sitd miltddn pieneltd rakennuttajat osteta, vaan
just pyritddn siihen, ettd olisi jotain vakavaraiselta yritykseltd, jonka tulevaisuuteen

voi luottaa.”” Jouni

Samoin kuin Jouni luotti YIT:hen poikkeuksellisessa ajassa oman ammatillisen
asiantuntemuksen sekd omien kokemustensa perusteella, kertoo Nelli luottavansa YIT:n
liikketoiminnan pysyvyyteen, koska kokee yrityksen tutuksi ja ldhipiirinsd hyvaksymaksi.
Jounin tavoin myds Nelli luottaa siihen, ettd poikkeuksellisesta ajasta huolimatta
yrityksen tunnettavuus ja siitd syntyvéd luottamus luovat uskoa siihen, ettd yritys on
luotettava kumppani tarjoamaan tuotteitaan epdvarmassa ajassa ilman ongelmia tai ikévia

seurauksia asiakkaalle.

”No siis en md md en ole aikaisemmin YIT'n asunnoissa asunut, mutta se on niin
prominentti tavallaan, koska niitd nékee koko ajan joka paikassa. Ja se se on tuttu
yhtiond, vaikka ei ole hirvedsti just rakennusjuttuja kattonu. Se vaan tuntuu, ettd se
on tuttu ja sitten jos siitd just puhuu esimerkiksi silleen perheelle tai jollekin, niin
kaikki on sitten “aa, et tosi hyvd”, ettd se on silleen luotettava yhtio, ettd se ei
ainakaan kaadu silloin, kun te rakennatte. Ja kun nditd on ollut kuitenkin viime
vuosina tai viime vuosikymmenend sitd, ettd on just rakennuttajia, jotka menee

esimerkiksi konkurssiin kesken rakennukseen ja sitten ei kuulu mitddn.” Nelli

Aineiston pohjalta voidaan todeta, ettd vahva ja hyvdmaineinen brindi suojaa yritysta
poikkeuksellisena aikana. Luottamus yritykseen -perustelustrategian voidaan ndhdi
kytkeytyvén erityisesti vaihtoehtojen vertailuvaiheeseen, jossa kuluttajat arvioivat ja
analysoivat mahdollisia vaihtoehtoja kuluttajan luomiin arviointikriteereihin peilaten
(Lemon & Verhoef, 2016; Puccinelli ym., 2009). Jouni mainitsi haastattelussa, etta
erityisesti tdssd ajankuvassa he arvioivat erityisen kriittisesti yrityksid, joilta he voisivat
asuntoa ostaa. Puheesta ilmenee suoraan, ettd poikkeuksellinen ajanjakso on pienentényt
harkintajoukkoa merkittdvasti seké ainoastaan asuntoon tai taloyhtioon liitettdvét kriteerit

eivit ole vaikuttaneet padtoksentekoon. Aineiston perusteella voidaan myos todeta, ettd
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poikkeuksellisessa ajassa korostuu turvallisuuden tunteen hakeminen epdvarmuuden

keskeltd, jota osaltaan lisdd luottamus valittuun tuotetta tarjoavaan yritykseen.

4.1.5 Perustelustrategia 5: Taloudellinen riskinsietokyky

Kuluttajan taloudellinen tilanne ja riskinsietokyky ovat erittdin keskeinen osa
ostopditoksen tekemistd poikkeuksellisessa toimintaympdaristossd, jossa vallitsee
epavarmuutta ja koettua riskid. Taloudellinen riskinsietokyky -perustelustrategialla
viitataan siihen, ettd vakaa ja suotuisa taloudellinen tilanne sekd hyvé riskinsietokyky

vaikuttavat positiivisesti ostopdatoksentekohalukkuuteen poikkeuksellisessa ajassa.

Taloudellinen riskinsietokyky -perustelustrategia on paitoksenteon nékokulmasta
sijoittunut emotionaalisen padtoksenteon puolelle, silld haastateltavat tunnistavat, ettd
hyvéd taloudellinen riskinsietokyky luo mahdollisuuksia ja turvallisuuden tunnetta
ostopédétostd tehdessd, vaikka taloudellisesti esimerkiksi osakkeiden tai muun
omaisuuden realisointi ei olisikaan kannattavinta poikkeuksellisena aikana, jolloin voiton
maksimointi omaisuuden realisoinnista on hyvin vaikeaa. Vaikka perustelustrategian
luonteesta 10ytyy emotionaalista ulottuvuutta muun muassa turvallisuuden tunteen

ndkokulmasta, on perustelustrategia luonteeltaan myos hyvin taloudellinen.

Jouni kertoi haastattelussa heiddn taloudellisen tilanteensa olevan kohtuullisen hyvi,
mikd  vaikuttaa  positiivisesti  ostopddtoksen  tekemiseen sekd  ajatukseen
riskinkantokyvystd, vaikka asuntokauppamarkkinan voidaan ndhdé yleisesti hyytyneen.
Jouni nosti esiin, ettd riskind voidaan kuitenkin ndhdd se, jos ostos tulee realisoida

markkinassa, joka ei ole palautunut realisointitarpeen koittaessa.

”Kun nyt niin kun 1-3 vuoden jaksolla asuntokauppa tulee hyytymddn tissd kohtaa
Jja hinnat varmasti tulee niinku laskemaan. Se laskeeko ne kahtakymmentd pinnaa,
miten niinku pahimman ennusteet, vai ollaanko tdssd niinku niiden 5—10 pinnan
laskussa, niin niin niin se varmasti niinku hyydyttdd tditda tilannetta. Meiddn
kannalta se nyt ei sindnsd niin kun ole ongelma, ettd taloudellinen tilanne on
kohtuullisen hyvd ja meilld on niin kun siind mielessd riskinkantokykyd. Ainoa

riski, mikd on tdassd sitten taas, tilanteet muuttuu nopeasti ja haluaisi pddstd
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asunnosta sitten eroon niin seuraavan 2—3 vuoden aikana sitd ei kannata ldhted

realisoimaan.” Jouni

"Ndd on tullut myds aika nopeesti tavallaan ndd tdmmoiset koron nousut ja
tdmmoiset asiat, ettd ettd me laskettii, et kylld meilld on itse asiassa ihan hyvin

tdassd niinku varallisuutta ja ndin edelleen.” Seija

Myds Mikko perusteli ostopdétdstddn vakaalla ja suunnitellulla taloudellisella tilanteella,
joka turvaa ostopddtoksen tekemistd taloudellisesta ndkokulmasta epdvarmuuden

vallitessa.

”Se [nykyisen asunnon vuokraaminen] turvaa silld tavalla, kun ajatellaan, ettd
kaikesta huolimatta meni miten meni, me voidaan sitten jostain saada vihdn
huonompaan hintaa tai muuta, mutta ettd se [taloudellinen tilanne] on turvattu,

ettd me ei me ei jaddd puille paljaille eikd vaikeuksia tuon uuden ostoksen kanssa.’

Mikko

Toinen merkittdvd ostopédétdstd puoltava taloudelliseen riskinsietokykyyn liittyva
perustelustrategia liittyy kokemukseen tyopaikan pysyvyydestd sekd urakehityksestd.
Tutkimuksessaan Arachchige ym. (2021) tunnistivat, ettd odotettu taloudellinen tilanne
seuraavien kahden vuoden aikana on asuntovalintoihin vaikuttava tekijé, silld kuluttajat
pyrkivit kayttamadn kdytettdvissa olevia resursseja asunnon hankintaan silloin, kun heilla
on positiivisemmat ennusteet tulevaisuuden taloustilanteesta ja he uskovat saavansa
resursseja takaisin tulevaisuudessa. Anna, Eija ja Nelli kertoivatkin haastatteluissa
kokevansa tyétilanteensa varmaksi toimintaympdriston epdvarmuuksista riippumatta.
Esimerkiksi Anna kuvaa ty0tilanteensa olevan niin varma, etti se on pienin murhe liittyen
asunnon ostoon epdvarmuuden vallitessa. Lisdksi Anna kertoo valmistuvansa pian
koulusta, mikd helpottaa kulujen hallintaa kriisitilanteessa, kun tulot nousevat samassa
suhteessa menojen kanssa. Eija puolestaan kertoo tydtilanteensa olevan hyva niin kauan,
kun terveyttd riittda ja tistd syystd kokee ottavansa hallitun riskin. Kuluttajan odotukset
hyvistd ja kestdvistd taloudellisesta tilanteesta myds tulevaisuudessa voidaan ndhdi
vaikuttavan positiivisesti korkean sitoutumisen tuotteen hankintaan poikkeuksellisessa

ajassa.
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”On niin varma tyétilanne, mun pienin murhe on se, ettd joutuisin tyottomdksi. Siks

en ees mieti tommosii [mahdollisia riskejd].” Anna

2

d valmistun pian. Se taas mahollistaa mulle paremman palkkaustason ihan
TES:in mukaan ja ehkd se mun omaa taloutta ja tdtd kriisitilannetta helpottaa, ettd
md tiedosta, ettd mun tulot tulee nousemaan samassa suhteessa, kun mun odotetut

menot. Se on vdihdn niin kuin plus miinus nolla. Ei pelota.” Anna

"Vaikka md en ajattelis sitd sotaa, vaan sitd ettd, vaikka taloustilanne menee ndin,
niin pitds olla niin kauan kuin terveyttd on, niin tyétilanne hyvd. Ja sitten md

kuitenkin koen, ettd tdmd on hallittu riski.” Eija

Lisédksi aineistosta nousi esiin joustavien rahoitusmuotojen hyddyntdmismahdollisuus,
joka osaltaan mahdollistaa paremman riskinsietokyvyn uudisasunnon ostaville
kuluttajille poikkeuksellinen aika huomioiden. Monesti korkean sitoutumisen tuotteet
vaativat kuluttajalta suuria rahallisia investointeja, juuri niin kuin uudisasunnon
ostaminen vaatii. Tastd syystd yritykset ja muut sidosryhmét tarjoavat joustavia
rahoitusmuotoja  kuluttajan  ostopddtoksen tekemisen vauhdittamiseksi sekd
monipuolisten rahoitusvaihtoehtojen mahdollistamiseksi. Joustavilla rahoitusmuodoilla
tarkoitetaan uudisasunnon oston yhteydessd esimerkiksi taloyhtidlainaa sekd sen
mahdollistamia lainan lyhennysvapaita, esimerkiksi ensimmadisten kolmen vuoden ajan
jaksolta lainasta riippuen. Haastateltavat suhtautuivat hyvin eri tavoin esimerkiksi
taloyhti6lainaan muuttuneessa korkomarkkinaympéristossa. Joustaviin
rahoitusmuotoihin suhtautumiseen voidaan aineiston perusteella nihdé vaikuttavan ennen
kaikkea suhtautuminen lainanottamiseen, rahoitusmuotojen tuntemus sekd pankin

suhtautuminen lainanantoon.

Asuntomarkkinan lisdksi osakemarkkinat ovat olleet laskussa toimintaympériston
epdvarmuuksien seurauksena. Mikko mainitsi haastattelussa, etti asunnon oston
mahdollisti poikkeuksellisessa ajassa taloyhtitlaina, joka mahdollistaa lyhennysvapaat
seuraavaksi kolmeksi vuodeksi. Mikko kertoo, ettd omaisuuden realisointi tdssi ajassa on
haasteellista ja kannattamatonta, joten lyhennysvapaan mahdollistama aika antaa aikaa
omaisuuden realisointiin lainan takaisinmaksamiseksi. Esimerkiksi asuntokaupan

hidastuttua sijoitusasuntoja voi olla hidasta saada myytyd seké hinta voi olla toivottua
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matalampi, jolloin markkinaa voi tunnustella seuraavan kolmen vuoden ajan odottaen

parempia aikoja omaisuuden realisoitumiselle.

2

a sitten meiddn tapauksessa niin sekin on hyvd asia, ettd ei tarvitse lyhentdd sitd
lainaa kolmeen vuoteen tai vihdin vajaan kolmeen vuoteen, niin kylld se niinku
helpotti, kun meilld on rahat, mutta ne on kiinteistoissd tai osakkeissa. Niin just
tdmdn aika huomioiden, niin niitd et hetkessd myy, niin se antaa niinku semmoisen

kivan pelin varan siind.” Mikko

“Ja kylld tietysti siihen asunnon ostamiseen YIT:ltd vaikutti se, ettd kun
myyntineuvotteluissa saatiin vdahdn tingittyd tuota niinku hintaa alaspdin plus
sitten kuuden kuukauden vastike-etu, jolloin oli kannattavaa jdttid yhtiovastike ja
rahoitusvastike YIT:n maksettavaksi tdssd kuudeksi kuukaudeksi. Se on niinku

rahoituksellisesti ddrimmdisen niinku tuota kevyt ratkaisu tissd kohtaa.” Jouni

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd kun kuluttajalla on hyvd taloudellinen tilanne ja
riskinkantokykyd, he voivat olla halukkaampia tekeméén riskialttiimpia ostopdatoksia,
koska heilld on taloudellisia resursseja selviti mahdollisista menetyksistd. Liséksi
aineistosta ilmenee, etti positiiviset odotukset tulevaisuuden taloudellisesta tilanteesta,
erityisesti  ty0eldmin  ndkokulmasta, edesauttavat ostopddtoksen  tekemistd
poikkeuksellisessa ajassa. Joustavien rahoitusmuotojen voidaan my0s ndhda
edesauttavan ostopddtoksen tekemistd sekd lisddvédn taloudellista riskinsietokykyé
poikkeuksellisena aikana. Tdméa johtuu siitd, ettd ne tarjoavat mahdollisuuksia muun
muassa omaisuuden realisointiin vasta myohemmin, kun kuluttajat odottavat
markkinoiden palaavan ennalleen ja kokevat omaisuuden realisoinnin jélleen

taloudellisesti kannattavaksi.

4.1.6 Perustelustrategia 6: Poikkeuksellisen ajanjakson hyodyntiminen

Osa haastateltavista perusteli ostopdétostain myos sillé, ettd he kokevat voivansa hyotya
ajanjaksosta, jossa muut kuluttajat suhtautuvat varovaisemmin markkinoihin.
Poikkeuksellisen ajanjakson hyédyntiminen -perustelustrategialla kuvataankin sitd,
miten kuluttajat kokevat voivansa hyotyd poikkeuksellisesta ajasta taloudellisesti.

Perustelustrategia on luonteeltaan puhtaasti taloudellinen, silld tavoitteena on saavuttaa
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taloudellista hyotyd muun muassa sddstdmélld ostohinnassa. Péatoksentekotyypin
mukaan perustelustrategia sijoittuu emotionaalisen ja rationaalisen padtoksenteon

vélimaastoon, kuitenkin nojautuen rationaalisen paatoksenteon puolelle.

Kaksi haastateltavista perusteli uudisasunnon ostamista poikkeuksellisessa ajanjaksossa
positiiviseksi asiaksi huomioiden jo nousseiden materiaalikustannusten mahdollisen
hintojen nousun myds tulevaisuudessa. Haastateltavat uskovat, ettd pitkélld aikavélilla
materiaalikustannusten nousu voi heijastua uudisasuntojen listahintojen nousuun, joten
ostopaitoksen siirtdiminen tulevaisuuteen voi siséltdd myos taloudellista riskid. Asunnon
ostaneet haastateltavat pitdvdt ostamaansa asuntoa myds péddomaa sdilyttdvani
sijoituskohteena, jonka arvon ei odoteta laskevan siitd huolimatta, ettd asuntojen hinnat

ovat poikkeuksetta tippuneet viimeisen vuoden aikana.

"Enemmdnkin niin kun se mitd tdssd haettiin, ettd pystytidn jollain tavallaan
vihdn nyt tdssd kohtaa hyodyntimddn sitd tilannetta, ettd joka tapauksessa
uudisasunto on nyt niinku hankittu, jos nyt ldihtee sitten tuota taloyhtiot tai
rakennuttajat lihtee niinku avaamaan uusia hankkeita, niin ne kdytinnossd
kuitenkin tehdddn sitten uusien korkeampien rakennusmateriaalihintojen kautta ja
se talon hinta, uusien aloitusten hinta nousee, joten vaikka se nyt vihdn hidastuu
se tarjonta, niin me ei uskota tdssd kohtaa uudiskohteen niin voimakkaaseen
hinnanlaskuun. Pidetddn sitd myoskin sitd niin kun pddomaa sdilyttdvind

sijoituskohteena.” Jouni

“«“

a siis on tdssd paljon tapahtunut. Tuli ensinndkin siis se, kun alkoi toi Ukrainan
sota. Alkoi tuossa vuoden alussa ja sitten rupesi tulemaan noita kaikkia
materiaaliongelmia ja ndin edespdin. Niin me siind vihdn mietittiin sitd, ettd
tavallaan tosi hyvd, ettd me pddtettiin tehdd tdd niinku jo nyt, koska sitten jos
tulevaisuudessa, jos esim. tdd jatkuu pitkddn, niin sielld voi olla, ettd niitd
materiaaleja ei ole, ja sen jilkeen uudisrakentaminen ja uudet asunnot on vield

kalliimpia, koska materiaalit kallistuu niin paljon.” Johan

Haastateltava Anna perusteli ostopditdstddn myds silld, ettd terve riskinotto erottaa
taloudellisesti menestyvédt henkil6t muista. Jos koskaan ei ota riskid, mydskin voitot

jaavat hyvin pieniksi tai olemattomiksi. Anna pitdd kotiaan myds sijoituksena, jonka
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toivoo tuottavan voittoa hénelle tulevaisuudessa, mutta tiedostaa my0s sen tosiasian, ettd
aina sijoituksissa ei voi voittaa. Poikkeukselliseen ajanjaksoon suhtautuminen ja
persoonallisuus vaikuttavat vahvasti sithen, kuinka valmis kuluttaja on ottamaan riskid

yhdessi elaménsd suurimmista ostopaédtoksista.

“Tavallaan terve riskinotto erottaa, kuka tdissd maassa menestyy ja kuka ei. Jos sd
pelaat aina varman pddille, niin se voitto on plus miinus nolla kaikessa mitd sd teet.
Jos sd haluut vaurastuu, sd varmasti myos menetdt jossain sijoituksessa. Ei ne

kaikki ole voittavia.” Anna

’Se on tietenkin auttanut siind, ettd vaikka markkinat ja uutiset ja maailmantilanne
el vdlttamdittd nyt ndytd parhaalta, niin kuitenkin senkin keskeltd voi loytdd helmid

niin sanotusti.” Johan

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd haastateltavat kokivat, ettd ostopditoksen lykkddminen
vol siséltdd taloudellista riskid, koska materiaalikustannukset voivat nousta lisdéd vield
tulevaisuudessa. Tdten he kokevat, ettd ostamalla nyt, he voivat tehdé voittoa asunnosta
pitkdlla tdhtdimelld. Lisdksi voidaan ndhd&, ettd haastateltavat ovat myos valmiita

ottamaan riskié ja tiedostavat, ettd joissakin sijoituksissa voi my0s kérsid tappioita.

4.1.7 Perustelustrategia 7: Tunteet paihittivit kokemuksen taloudellisesta

epivarmuudesta

Monet uudisasunnon ostaneet haastateltavat mainitsivat, ettd asunnon ostoprosessi ja
ostopédétds ei perustu ainoastaan rationaalisuuteen, vaan pdédtoksid ja toimintaa ohjaa
vahvasti my0s emotionaaliset eli tunnepitoiset tekijit. Tunteet pdihittivit kokemuksen
taloudellisesta epdvarmuudesta -perustelustrategia kuvaa sitd, kuinka tunteet ja intuitio
oikeasta ratkaisusta voivat ohjata vahvasti ostopdédtdksentekoa myds poikkeuksellisessa
ajassa, kun kuluttaja on 10ytidnyt hidnen tarpeitaan ja toiveitaan vastaavan vaihtoehdon
Perustelustrategia onkin luonteeltaan puhtaasti emotionaalisesti latautunut ja se
kytkeytyy hyvin vahvasti emotionaaliseen paitoksentekoon. Koti on ithmisen suurin
yksittdinen ostopditos, joka sitoo suuren médrian varallisuutta, mutta tistikin huolimatta
muun muassa Anna perustelee haastattelussa, ettd hédntd ei haittaa, jos uudisasunnon

ostamisessa hividd taloudellisesti, koska kodin ostamiseen sisdltyy tunnearvon hintaa.
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Myos Eila nostaa esiin haastattelussa, ettd kokemus haluamisesta on suurempi, vaikka

tiedossa on, ettd hinnat ovat laskussa.

" Totta kai maailman yleinen tilanne ja korkojen tilanne, onhan se omanlainen
riskimarkkina myos korkomarkkinat... Mut sit md olin sillee, et riskit on osa
eldmdd ja tdd ei oo mikddn suurin riski, minkd md tuun ottamaan. Md oon vihdn
ehkd tin kodin kanssa niin, ettd se on asia, mikd mua ei harmita, jos siind vihdn
taloudellisesti hévidd, koska koti on kuitenkin koti ja siind on niin paljon sellaista

tunnearvon hintaa.” Anna

”Ajatellaan ldhinnd siitd huolimatta, vaikka tiedetddn, ettd hinnat laskee,
kumminkin tdd on semmoinen mitd me halutaan. Haluaminen on siind, ettd ei
endd hirvedn paljon viiti myohemmin ruveta asunnonostoon, koska ystdvdikin oli

ihmetellyt, ettd vieldko.” Eila

"Vaik md en oo ammattilainen ni kyl md silld tavalla tin asian olen kdsitellyt ja

tieddn, ettd tdssd on riskii. En md jotenkin lakkaa eldmdistd sitte.” Eija

Toinen vahvasti emotionaalisesti latautunut perustelu voidaan ndhdéd liittyvén
kokemukseen siitd, ettd kuluttaja on epavarma, 10ytddko hédn tulevaisuudessa vastaavaa
asuntoa, kun intuitio ja tunteet sanovat, ettd juuri kyseinen uudisasunto on se oikea,
vaikka ostopaitoksentekohetki koettaisiinkin epdvarmaksi. Esimerkiksi FEila kertoi
haastattelussa, ettd on todella vaikea miettid muuta vaihtoehtoa, kun hyvélti tuntunut
vaihtoehto on jo tullut vastaan. Haastateltavat nostivat esiin myos kysymyksen siitd, onko
koskaan oikea hetki tehdd ostopditostd, kun tulevaisuutta ei voi kukaan ennustaa.
Esimerkiksi Johan toi ilmi, ettd edes taloustieteilijit eivét osaa ennustaa tarkasti, miti

tulevaisuus tuo tullessaan.

Sitten kun jonkun saa tommoisen niinku asunnonkin, ettd haluaisin sen, sen

Jdlkeen on kauhean vaikea jotain muuta sitten ajatella.” Eila
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“Ja jos niin kun ei olisi ollut tdd, niin miten voi olla varma siitd, ettd seuraava
ihanne kohde tulee vastaan niinku Ilihitulevaisuudessa? Niinku pitdd tarttuu niihin

hetkiin, mitd niin kuin on tarjolla.” Johan

”Niin se just se ettd jos miettii, ettd milloin on se tdydellinen hetki, niin jos sitd

odottaa niin voi olla, ettd joutuu odottamaan aika pitkddn. ” Nelli

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd tunteet ja intuitio oikeasta ratkaisusta voivat ohjata
vahvasti ostopditoksentekoa myos poikkeuksellisessa ajassa, kun kuluttaja on 16ytényt
hénen tarpeitaan ja toiveitaan vastaavan vaihtoehdon. Aineiston perusteella on kuitenkin
huomioitava, ettd persoonallisuus sekd uskomukset ja asenteet ohjaavat voimakkaasti
sitd, ovatko kuluttajat valmiita tekemdédn ostopaitostd poikkeuksellisessa ajassa, vaikka

kaikki tarpeet ja toiveet tiyttdva vaihtoehto olisikin 16ytynyt.

4.1.8 Perustelustrategia 8: Sosiaalisten ryhmien hyviksynti

Kuluttajan ostopdétoksiin vaikuttavat vahvasti my0s kuluttajan sosiaaliset ryhmat, kuten
perhe ja ystidvdt (Solomon ym., 2018). Viimeinen ostopditoksen puolesta esitetty
perustelustrategia onkin sosiaalisten ryhmien hyvdksyntd, jolla viitataan siihen, ettd
kuluttajat ovat luottavaisia tekemidn ostopddtoksen poikkeuksellisessa ajassa, kun
sosiaaliset ryhmit hyviksyvit ja tukevat padatostd. Kotlerin ym. (2016) mukaan juuri
henkilokohtaiset ldhteet toimivat oikeuttamisen tai arvioinnin ldhteend, kun taas
tyypillisesti kaupalliset ldhteet kuten mainonta ja myyntihenkilokunta toimivat
informaation ldhteeni. Perustelustrategia liittyy emotionaaliseen padtoksentekoon, koska
kuluttajat hakevat hyviksyntdd sosiaalisilta ryhmiltddn saadakseen vahvistusta
paatokselleen ja vilttydkseen sosiaaliselta riskiltd. Perustelustrategia on edelld

mainituista syistd myds luonteeltaan puhtaasti emotionaalinen.

Nelli kertoi haastattelussa, ettd uutisten ja median luomat kauhukuvat asuntomarkkinoista
olivat luoneet hénelle epdvarmuuden tunteita ostopditoksestd, mutta samalla hdn koki
saavansa tukea pditokseensd omilta sosiaalisilta ryhmiltddn. Tamé koettiin luovan
turvallisuuden tunnetta oman pédtoksenteon tueksi. Vahvistuksen saaminen liittyy
vahvasti ostopddtoksen vahvistamiseen, joka liittyy ostopddtosprosessin viimeiseen

vaiheeseen, oston jélkeiseen kadyttdytymiseen. Lisdksi Nelli nostaa esiin sen, ettd
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ostopéétdsta ei olisi valttdmattd syntynyt tai oma késitys padtoksenteosta olisi voinut olla
hyvin erilainen, mikéli hinen sosiaaliset ryhménsd olisivat olleet tdysin ostopddtdsté

vastaan.

“«“

usta tuntuu, ettd keskustelut silleen yleisesti on, ehkd ne on ollut ylldttdvin hyvid
sitten, koska kylld md oon kanssa uutisia paljon lukenut ja todennut, ettd olikohan
tdd sit loppujen lopuks hyvd valinta, mutta muut on kylld tukenut pddtostdini. Ja siis
jos perhe olisi ollut ihan tdysin vastaan, niin voisi olla, ettd tavallaan suhde tai ei
se mielikuva tosta itselldkin olisi ollut tosi erilainen tdhdn, ettd sitten olisi voinut
enemmdn ruveta miettimddn, ettd oliks tdd nyt oikeasti niinku hyvd pddtos ja ndin

edespdin.” Nelli

”No siis mun perhe on kaikki ollut tosi tyytyvdisid ja iloisia ja malta odottaa, ettd
ne pddsee kdaymdcdn sielld. Mun diti, on ollut kiinteistévdlittdjd itse aikoinaan, ei
endd tosiaan moneen moneen vuoteen, mutta nuoruudessaan. Ettd ei sieltd ei mun
mielestd keneltdikddn ole tullut mitddn negatiivista. Ollaan me just puhuttu paljon
sdhkon hinnoista ja just koroista ja kaikesta tdllaisesta, mutta ei mitddn sellaista,

ettd mitdkos nyt menitte ostamaan asunnon.” Nelli

“Joo kylld md sanoisin, ettd jossain vaiheessa munkin porukoiden puolelta
enemmdnkin semmoista, jos mitddn huolta, niin semmoista, ettd maailman tilanne
niinku on huono, ettd pdrjdcdttehdn. Sen tyyppistd niinku kysymystd, mutta muuten
kylld ihan kaikki tuki kaikessa on ollut. Ja tavallaan musta tuntuu, ettd ehkd se on
ollut ihan hyvd tdd meiddn asunto valintakin, koska aina kun joku ystdvd utelee,
ettd mitds, millaista ja missd, niin niin ne vaikuttaa olevan tosi myonteisid siihen,
ettd tddhdn kuulostaa tosi hyvdltd diililtd. Se on tietenkin auttanut siind, ettd vaikka
markkinat ja uutiset ja maailmantilanne ei vilttamdttd nyt ndytd parhaalta, niin

niin niinku kuitenkin senkin keskeltd voi loytdid silleen helmid niin sanotusti.”

Johan

”Toinen poika, joka on niin kun alalla, joka niin kun on erittdin herkkdnd ndiden
talousasioiden kanssa, niin hdn sano kylld siitd ja ettd oothan sd faija tietoinen.

Kylld sormi herisi vihdn aikaa.” Mikko
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“Ldhipiiriltd ei kommentteja tullut tai jos ovat kdyneet katsomassa, niin erittdin

myonteinen suhtautuminen asuntoon.” Jouni

Yleisesti haastatteluista voidaan todeta, ettd asunnon ostaneiden henkiloiden sosiaaliset
ryhmaét ovat suhtautuneet positiivisesti ja tukevasti kuluttajien ostopédatoksiin. Media ja
uutiset aiheuttavat epdvarmuuden tuntemuksia kuluttajissa, mutta uutisia ja mediaa
vahvemmin kuluttajien padtoksentekoa tukevat kuluttajan ldheiset sidosryhmait, kuten
perhe ja ystivit (Kotler ym., 2016). Aineiston perusteella voidaan todeta, ettd miké&li
sidosryhmit olisivat suhtautuneet kielteisesti ostopddtoksen tekemiseen, olisi silld voinut
olla merkittdva vaikutus sithen, pddtyyko kuluttaja lopulta tekeméén ostopédétoksen vai
keskeyttiméédn ostopéddtdsprosessinsa. Sosiaalisten ryhmien mielipiteisiin suhtautuminen
on kuitenkin myos henkilGriippuvaista. Lisdksi myyjit voivat omalla toiminnallaan

vaikuttaa joko positiivisesti tai negatiivisesti kuluttajien paatoksentekokdyttdytymiseen.

4.2 Perustelustrategiat ostopiitoksen keskeytymiseen

poikkeuksellisessa ajassa

Luvun toinen osio pyrkii vastaamaan tutkimuskysymykseen “Miten kuluttajat
perustelevat  korkean  sitoutumisen tuotteen ostopddtosprosessin  keskeytymistd
poikkeuksellisen riskin ja epdvarmuuden ajassa? ” Perusteluilla pyritddn kuvaamaan niita
perusteluita, joita asunnon ostajat esittdvdt ostopddtdsprosessin keskeyttdmiseksi.
Poikkeuksellinen ajanjakso huomioiden perustelut voidaan nédhdi edustavan suurempaa

osaa kuluttajista, koska asuntokaupan nahdién hyytyneen merkittévasti.

Aineistosta  tunnistettuja  korkean  sitoutumisen tuotteen eli  uudisasunnon
ostopaitosprosessin  keskeytymisen perustelustrategioita, joita avataan seuraavissa

alaluvuissa yksityiskohtaisesti on esitetty taulukossa 4.
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Taulukko 4: Perustelustrategiat ostopdcdtosprosessin keskeytymiseen

Perustelustrategiat ostopaitosprosessin keskeytymiseen

Perustelustrategia 1: Taloudelliset motiivit eiviit kohtaa markkinan kanssa

e Perustelustrategia kuvaa, kuinka kuluttajat eivit koe poikkeuksellisessa ajassa saavansa rahoilleen
vastinetta, silld rahoituksen hankkimisen kustannukset ovat nousseet samalla kun uudisasuntojen
hinnat ovat nousseet, jolloin kuluttajat harkitsevat muita markkinoilla olevia vaihtoehtoja.

e  Rationaalinen pédtoksenteko €= Taloudellinen ulottuvuus

Perustelustrategia 2: Muiden osakkaiden taloudellinen riskinsietokyky

e Perustelustrategia kuvaa sitd, kuinka kuluttajilla on huoli siit4, ettd poikkeuksellisen ajanjakson
ajureiden seurauksena muut asunnon osakkeenomistajat ajautuvat maksuvaikeuksiin tai
konkurssiin, jolloin taloyhtion velka jai lopulta muiden osakkaiden maksettavaksi.

e  Rationaalinen pédtoksenteko €-> Taloudellinen ulottuvuus

Perustelustrategia 3: Omaisuuden realisointi ostopiidtoksen rahoittamiseksi on haasteellista

e  Perustelustrategia kuvaa, kuinka oman asunnon tai muun omaisuuden realisointi ostopédétoksen
rahoittamiseksi poikkeuksellisessa ajassa nihdaén haasteelliseksi, kannattamattomaksi tai
pelottavaksi.

e Rationaalinen péitoksenteko €= Taloudellinen ulottuvuus

Perustelustrategia 4: Epdvarmuus tulevaisuudesta

e Perustelustrategia kuvaa sité, kuinka epédvarmuus tulevaisuudesta, kuten pelko tyopaikan
menettdmisestd sekd yleinen turvattomuuden tunne, vaikuttaa negatiivisesti haluun tehda
ostopddtdstd varsinkin, kun pddoma sitoutuu pitkéksi ajaksi.

e Rationaalinen péitoksenteko €= Emotionaalinen ulottuvuus

Perustelustrategia 5: Markkinan ajoittaminen

e Perustelustrategia kuvaa, kuinka kuluttajat ovat valmiita lykkdadmaén ostopéétostién, kunnes
markkinatilanne paranee ja epdvarmuudet poistuvat markkinoilta.

e Rationaalinen péitoksenteko €-> Taloudellinen ulottuvuus

Aineiston analyysin perusteella voidaan todeta, ettd uudisasunnon varauksen peruneet
haastateltavat sijoittuvat emotionaalisen paidtoksenteon ja rationaalisen paitoksenteon
akselilla hyvin vahvasti rationaalisen péétoksenteon puolelle. Rationaalinen
paatoksenteko ndyttdytyy hyvin vahvasti kuluttajien perustelustrategioissa, joissa

painottuu my6s hyvin vahvasti taloudellinen ulottuvuus.

4.2.1 Perustelustrategia 1: Taloudelliset motiivit eivit kohtaa markkinatilanteen

kanssa

Ensimmiinen  aineistosta  tunnistettu  perustelustrategia  ostopadtosprosessin
keskeyttdmiseksi on taloudelliset motiivit eivit kohtaa markkinatilanteen kanssa.
Perustelustrategialla viitataan sithen, ettd kuluttajat eivét koe poikkeuksellisessa ajassa
saavansa rahoilleen vastinetta, silld kustannukset ovat nousseet. Lisdksi aineistosta nousi
esiin, ettd korkojen nousu, yleinen taloudellinen epdvarmuus sekd uudisasuntojen
hintojen nousu ovat pistdneet uudisasunnon varauksen peruneita kuluttajia miettiméén

vaihtoehtoisten tuotteiden hankkimista, joita uudisasunnon oston tapauksessa ovat muun
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muassa vanhat asunnot, oman talon rakentaminen sekd asunnon vuokraaminen.
Perustelustrategia voidaan nihdd olevan rationaalista paédtoksentekoa, jossa kuluttaja
pohtii  vaihtoehtoja  taloudellisesta  ndkokulmasta hyddyn maksimoimiseksi.

Perustelustrategia on luonteeltaan puhtaasti taloudellinen.

Hannu perusteli uudisasunnon ostopditoksen perumista silld, ettd uudisasuntojen hinnat
ovat nousseet samalla, kun rahan hinta on noussut, jolloin he eivit koe uudisasuntoa enii
kiinnostavaksi vaihtoehdoksi, koska esimerkiksi kolmen huoneen uudisasunnon hinnalla
he voivat rakennuttaa itse mieleisensd omakotitalon. Lisdksi Erik esitti perustelun
uudisasunnon varauksen perumisesta perustuen uudisasunnon korkeampaan hintaan
vanhoihin asuntoihin verrattuna, vaikka hdn itse onkin mieltynyt uudiskohteissa
asumiseen. Satu puolestaan ei etsi loppueldminsid asuntoa, joten nikee maailman
tilanteen huomioiden myos asunnon véliaikaisen vuokraamisen mahdollisena nousseet

korkokustannukset huomioiden.

“Meilld oli [uudisasunnon]varaus, mutta siind oli myés semmoinen, ettd siind oli
sitten hinnat noussut todella rajusti tdssd viimeisen vuoden, puolentoista vuoden
aikana. Me sitten alettiin miettimddn sitd, ettd onko tdssd endd mitddn jéirked, ettd

me saadaan kolmion hinnalla todella hieno omakotitalo omalla tontilla.” Hannu

*Ja sitten se taisi olla jo marraskuuta [varauksen perumisajankohta]. Sitten se
tilannehan oli tietysti jo ihan eri ndiden uudiskohteidenkin osalta. Ja sitten siind
oli tullut markkinoille tammoisid vanhempia asuntoja, joista md ajattelin, ettd voi
tehdd ihan hyvdikin kaupan sitten nyt kevdidn puolella. Niin sitten md pdddyin
lopulta pddstimdidn siitd irti.” Erik

"No se on ehkd semmoinen asia [maailmantilanne], ettd md en siitd nyt ihan
hirvedsti stressaa, koska ne on asioita, mihin ei nyt itse mydskdidn pysty
vaikuttamaan, mutta ldhinnd pystyisi ajattelemaan sitd omaa eldmdd sitten, minkd
pystyy niiden puitteissa. Ja on siis ihan vakavasti ottaen niin on mulla vaihtoehto
mydéskin se, ettd menisi vuokralle. Ja siis mun tilanne on se, ettd md mietin tdlld
hetkelld asuntoa sanotaan noin kahdeksi vuodeksi. Md en etsi loppueldmdn
asuntoa ja sitten muuttuu taas eldmdntilanne ja sitten pystyy muuttamaan

ldhemmads sitd, mitd haluaa, niin on ihan viliaikainen ratkaisu. Sen takia toisaalta
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tassd ei silld tavalla murehdi tdstd myoskddn ihan hirveesti, ettd tosiaan se
vuokraaminenkin on mahdollista. Ja se liittyy toisaalta sitten, sitd md en olisi ehkd
ajatellut ollenkaan vield ennen tdtd maailmantilannetta, mutta nyt se on toisaalta

sitten tuntunut hyvdltd vaihtoehdolta myoskin.” Satu

2

iettii sitd, ettd jos md nyt tosiaan lyhyen tihtdimen ratkaisua teen, niin kuinka
paljon tissd nyt sitten asuntojen hinnat laskee sind aikana, kun joskus sen parin
vuoden pddstd myyn. Jos md ajattelisin 10 vuotta, niin md en miettisi sitd asiaa,
koska hinnat laskee ja nousee, mutta ettd se on ehkd sellainen asia, ehkd niinku

isoin asia nyt tdassd kohtaa” Satu

Vaikka Hannu on tietoinen rakennusmateriaalien hintojen noususta myds oman talon

rakentamisen kohdalla, nédkevdt he Tainan kanssa tdssd myds mahdollisuuden

kustannuksista neuvotteluun. He uskovat, ettd talopakettien hinnoista on mahdollista

neuvotella, toisin kuin yleisesti uudisasuntojen listahintojen kohdalla, joten ndkevét

taiman mahdollisuuden houkuttelevana varsinkin nyt, kun muut rakennuttajat ovat

saattaneet asettaa rakennusprojektinsa jdihin. Talldin tilanteessa voidaan ndhdi, ettéd

talopakettien tarjoajat voivat olla kiinnostuneita antamaan alennuksia helpommin. Hannu

perusteli rakentamisen kustannuksia myos silld, ettd esimerkiksi timpureita ja muita

rakentajia voi kilpailuttaa, koska rakentamista ei tehda tilla hetkelld niin voimakkaasti.

”Nimenomaan se korkojen nousu on yksi asia ja yleinen taloudellinen epdvarmuus
Jja sitten hintojen nousu, asuntojen hintojen nousu. Siis sekin osaltaan johtuu siitd
Ukrainan sodasta. Se kaikki avasi meilld tosiaan silmdt ja nyt luultavasti

rakennetaan omakotitaloa, jos vaan tontti l6ytyy.” Hannu

“Tiedetddn se [ettd rakennusmateriaalien kustannukset ovat nousseet] ja itse
asiassa sehdn tarjoaa tietynlaisen mahdollisuuden, ettd kuitenkin talopaketeista
voi neuvotella ja sitten taas ammattitaitoiset timpurit sun muut, niin niistdkddn ei
tarvitse tapella, niitd voi jopa kilpailuttaa, kun rupeaa itse rakentamaan. Nekin on

kiinnostuneita tekemddn toitd.” Hannu

Myo6s Erik perusteli uudisasunnon varauksen perumista silld, ettd hdn kokee tdssd

tilanteessa tekevédnsd paremmat kaupat kéytetystd asunnosta kuin uudisasunnosta, jossa
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asunnon nelidistd joutuu maksamaan suhteessa enemmidn. Lisdksi hin kokee
poikkeuksellisen ajanjakson aiheuttavaan enemmin taloudellista riskid uudisasunnon
ostamiseen kuin kdytetyn asunnon ostamiseen. Erik kuitenkin myontdd, ettd olisi
mahdollisesti ollut valmis tekemddn kaupat uudisasunnosta, jos hdn olisi saanut
jattamailleen tarjoukselle vastatarjouksen, jossa myyjd olisi tullut vastaan hinnassa
listahinnan alennuksen tai mahdollisen autopaikan muodossa. Talld hén olisi kokenut
saavuttavansa merkittdvaa taloudellista hyOtyd sekd henkistd tydvoittoa, joka osaltaan

olisi voinut madaltaa uudisasunnon ostamiseen liitettyjd epdvarmuuksia.

Tama perustelustrategia kytkeytyy ostopadtdsprosessin vaihtoehtojen vertailuvaiheeseen,
jossa kuluttajat punnitsevat eri vaihtoehtojen viéliltd itselleen parhaiten sopivaa
vaihtoehtoa. Sekd Erik ettd Hannu ja Taina kertoivat, ettd haluavat mieluiten asua
uudiskohteessa kaupungissa, joten poikkeuksellisella ajanjaksolla voidaan ndhda olleen

vaikutusta vaihtoehtojen ja asunnolle asetettujen kriteerien muuttumisessa.

"Md katon nyt enemmdn kdytettyjd vanhempia asuntoja, joissa on hyvikuntoinen
Vhtio, hyvin hoidettu, talous hyvin pidetty ja kaikki isot rempat tehty tai jos on jotain

tulossa, niin on joku hyvd taloudellinen varasuunnitelma.” Erik

"Periaatteessa, jos se olisi alkanut vddntdd kauppaa ja niinku antanut sellaista
signaalia, ettd se voisi olla jotakin neuvottelemisen varaa vield niin sitten, mutta
muistaakseni ndistd, kun md kysyin siitd autopaikka asiasta, ja md olin kylld
valmis, jos ois jonkun euron saanut alennusta siitd autokaupasta, niin oisin voinut
kaupat ehkd tehddkin sillon... Niin se olisi ollut semmoinen henkinen tyévoitto ja
sitten varmaan olisin kokenut olevani jotenkin hyvd kauppamies sitten siind, niin

sekin olisi varmasti buustannut sitd.” Erik

Asuntojen korkean hinnan ja riskin lisdksi jokainen uudisasunnon varauksen perunut

haastateltava nosti esiin korkotason nousuun liittyvan epdvarmuuden.

“Korkojen nousu, niin sehdn on ihan realiteetti se. Joo, se on hyvin dkkid Excelilld

laskettavissa, mitd se tarkoittaa ja se tarkoittaa tosi paljon.” Hannu
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Yhteenvetona taloudellisten motiivien osalta voidaan todeta, ettd haastateltavat eivit koe,
ettd heiddn taloudelliset motiivinsa kohtaavat markkinoiden kanssa, koska he eivit koe
saavansa rahoilleen tarpeeksi vastinetta poikkeuksellisen ajanjakson ajureiden
seurauksena. Koska he eivit koe saavansa rahoilleen tarpeeksi vastinetta, he kokevat
tekeviansd paremmat kaupat muista vaihtoehdoista markkinoilla. Taloudelliset motiivit
liittyvdt vaihtoehtojen vertailuvaiheeseen. Johtopddtoksend voidaan todeta, ettd
uudisasunnon etujen tulee olla suuremmat kuin sen korkeamman hinnan tuomat haitat.

Téten uudisasunnon ostamisen etuja tulisi nostaa esiin monesta eri ndkdkulmasta.

4.2.2 Perustelustrategia 2: Muiden osakkaiden taloudellinen riskinsietokyky

Toisena uudisasunnon varauksen perumisen perustelustrategiana aineistosta nousi esiin
pelko  muiden osakkaiden taloudellisesta riskinsietokyvysti. Kaksi neljasti
ostopédétdsprosessin  peruneesta  kuluttajasta nosti esiin  huolen siitd, ettid
poikkeuksellisessa ajassa kuluttajien sekd yritysten maksukyky on voinut huonontua,
mika puolestaan pahimmassa tapauksessa voi johtaa konkursseihin. Koska taloyhtiossa
on velkaa ja osakkaat ovat viimekéddessd vastuussa velasta, voi velka pahimmassa

tapauksessa vyoryd muiden osakkaiden maksettavaksi.

Erik perusteli uudisasunnon varauksen perumista silld, ettd uudisasunto on rakennettu
isolla velkavivulla, jolloin taloyhtiolld eli lopulta taloyhtion osakkailla on suuri
taloyhti6laina maksettavana. Huoli taloyhtidlainasta liittyy poikkeukselliseen
ajanjaksoon, jossa lainan korot ovat nousseet nopeasti, miki osaltaan on vaikuttanut myds
taloyhtidlainojen korkoihin sekd vilillisesti kuluttajien ja yritysten heikentyneeseen
maksukykyyn. Koska kerrostalosta myyddén osakkeita, lankeavat taloyhtion velat ja
vastikkeet viimekddessd taloyhtion osakkaiden maksettavaksi, mikili taloyhtiossd
tapahtuu  henkilokohtaisia  konkursseja  tai  sijoittaja-asiakkaiden tapauksessa

yrityskonkursseja.

“Ja sitten tietysti se, ettd yhtio on niin isolla vivulla rakennettu ja silld on paljon
taloyhtiolainaa takana ja sitten tietysti se jannittdd, ettd miten muut osakkaat, ettd mikd
muiden osakkaiden taloudellinen tilanne on ja tdilld tavalla... Kun se on lopun viimeisen
se iso yhtiovelka niin osakkaiden, ketd siind on mukana. Niin sitten jdd niiden

maksettavaksi, jos sielld tapahtuu jotain henkilokohtaisia konkursseja tai muuta, niin



65
sitten ehkd se vihdn niinku siind pelotti. Niin aattelin, ettd no ehkd siind ottaa vihdn

riskid, jos ostaa sen.” Erik

"Ehkd mua jdannittds se tilanne, ettd mitenkd siind tulee niinku yhtiolld kdymdidn, ettd jos
sielld tulee maksuvaikeuksia muilla, niin sittenhdn se on niinku niitten kontolla, ketkd

sielld on omistajina. ” Erik

Linnea ilmoitti myds huolensa suuriin taloyhtidlainoihin erityisesti nykyisessd
toimintaympdristossd ja kertoo selvittdvinsd tarkasti ennen uudisasunnon ostamisen
harkitsemista, kuinka paljon sijoittaja-asiakkaita uudiskohteeseen on tulossa. Erikin
tavoin hin ei koe kuluttajia suureksi riskiksi, vaan nimenomaan yritysasiakkaat, jotka

voivat ajautua konkurssiin.

"Uudiskohteissa md oon tosi tarkka siitd, ettd md aina selvitin, kuinka moni ottaa
taloyhtiolainaa, ettd ei siis lunasta sitd [uudisasuntoa velattomana]. Eli md oon pitinyt
sitd, ettd sielld ei saa olla tietyn prosenttiluvun yli yhtiélainoja ja sitten md selvitin aina,
kuinka monta tulee asuntosijoittajia. Md en ldhe semmoseen taloyhtioon, missd on paljon
asuntosijoittajia. Ne on riski nyt, nyt nimenomaan ne on riski, ehkd ennen ei, mut nyt on
asuntosijoittajat kylld riski, ettd nehdn jdttdid voi jdttdid maksamatta, nehdn voi mennd

konkurssiin vaikka. Ne on kuitenkin yrityksid sielld.” Linnea

Tama perustelustrategia on luonteeltaan taloudellinen, mutta se sijoittuu emotionaalisen
ja rationaalisen péédtoksenteon vilimaastoon, koska konkursseja voidaan ndhdé
tapahtuvan myds vanhoissa taloyhtidissé, joilla on esimerkiksi korjausvelkaa. Tdten
perustelustrategiaa ei voida ndhdd puhtaasti rationaaliseen pédatoksentekoon liittyvéana.
Vaikka perustelustrategia on luonteeltaan taloudellinen, silld sen tarkoituksena on vélttda
taloudellisten tappioiden realisoitumista, sen luonteeseen voidaan néhdéd sisdltyvin

my0skin emotionaalista ulottuvuutta pelon ndkdkulmasta.

4.2.3 Perustelustrategia 3: Omaisuuden realisointi ostopaitoksen rahoittamiseksi

on haasteellista

Kolmas aineistosta esiin noussut ostopdédtdsprosessin keskeytymistd puoltava

perustelustrategia on omaisuuden realisointi ostopddtoksen rahoittamiseksi on
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haasteellista. Perustelustrategialla viitataan sithen, ettd oman asunnon tai muun
omaisuuden realisointi ostopddtdksen rahoittamiseksi ndhddén haasteelliseksi,
kannattamattomaksi tai pelottavaksi. Uudisasunnon varauksen peruneista haastateltavista
kaksi neljéstd oli perunut uudisasunnon varauksensa puhtaasti siitd syysti, ettd he eivéit
olleet joko uskaltaneet myydd omaa nykyistd asuntoaan poikkeuksellisen heikon
asuntomarkkinatilanteen takia tai asunto ei ollut mennyt vield kaupaksi ennen
uudisasunnon varauksen perumisajankohdan sulkeutumista. Heikon
asuntomarkkinatilanteen sekd heikon kuluttajaluottamuksen voidaan siis ndhdd

vaikuttaneen kuluttajien padtoksentekoon negatiivisesti.

”Niin md vetdydyin siitd [varauksesta] ihan sen takia, ettd mullahan olisi tarkoitus
tietysti rahoittaa tdd silld, ettd md myyn tdn nykyisen [asunnon]. Et md en
uskaltanut sitten endd, ettd nyt md en uskalla tehd tota. Normaalisti md olisin

uskaltanut tehd kaupat, ettd saan ihan varmasti oman asuntoni myytyd.” Linnea

Lisdksi Hannu mainitsi perumisen osatekijdksi sen, ettei nykyisen asunnon myyminen ole
helppoa tai kannattavaa, silld tilld hetkelld asunnosta ei ole mahdollista saada sité hintaa,
minka3 siitd haluaisi saada tai muussa markkinatilanteessa olisi mahdollista saada. Tésta

syystd Hannu ja Taina eivit ole kiinnostuneita laittamaan omaa asuntoaan myyntiin.

"Tdlld hetkelld esimerkiksi oman asunnon myyminen ei ole kovin helppoa, sitten
ihan siihen hintaan, mitd haluaisi. Ja sitten taas toisaalta niin ottaa lisdd lainaa
rinnalle siksi aikaa, ettd sd saat oman myytyd, niin nyt korkojen noustua niin, silld
on ihan suuri merkitys. Aikaisemminhan silld nyt ei ollut niin hirvedsti merkitystd
korkoaikaan, ettd kylld se on vaikuttanut toi korkojen nousu ja sitten myos

taloudellinen epdvarmuus.” Hannu

Rakenteilla oleva uudisasunto maksetaan osissa jo ennen asunnon varsinaista
valmistumista, jolloin nykyisen asunnon myymisen ja uuden asunnon ostaminen vaatii
yleensd véliaikaisen rahoituksen pankilta. Hannu sekd Satu toteavat, etti ennen
poikkeuksellisen ajanjakson alkua he olisivat olleet valmiita ottamaan lisdlainaa pankilta
rahoittaakseen uuden asunnon hankinnan ennen nykyisen asunnon myymistd, mutta eivét
ole tdlld hetkelld valmiita sithen korkojen nousun takia. Satu oli neuvotellut pankin kanssa

jo bullet-lainasta, mutta oli paitynyt olla ottamatta riskid ennen nykyisen asuntonsa
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myymisti. Koettu riski liittyy nimenomaisesti korkojen noususta liittyvédn kustannusten

nousuun sekd asuntojen myyntiaikaan.

“Oikeastaan kesdlld md olisin vield ollut valmis Iihteen siihen kahden asunnon
loukkuunkin, niin en nyt endd. Siis md olin ajatellut vield kesdlld, ja itse asiassa
neuvottelut pankinkin kanssa bullet-lainasta, ja md olin siind kohtaa vield valmis
mahdollisesti ostaa asunnon ennen kuin oma [asunto] on myyty, mut nyt kerta
kaikkiaan, nyt tdytyy sanoa, ettd meni sitten, kun alko korot nousee. Onneksi en

ehtinyt ostaa mitddn vield. Kylld siind vaiheessa vaikutti se yleinen tilanne.” Satu

Linnea nosti haastattelussa esiin, ettd hin seuraa tarkasti asuntomarkkinoita
vertailukohteiden avulla, joiden myyntid hdn seuraa aktiivisesti netissd. Hén on
huomannut, ettd monet vertailukohteista ovat olleet myynnissi kevadstd 2022 asti, eikd
myynti ole sujunut normaaliin tapaan. Kuitenkin suurin perustelu sille, miksi Linnea ei
ole uskaltanut laittaa omaa asuntoa myyntiin, on naapurin yli kuuden kuukauden
myyntiaika vastaavasta asunnosta kuin hin nyt omistaa. Linnea kuvailee haastattelussa
poikkeuksellisen ajanjakson vakavuutta esimerkiksi vertaamalla aikaa 90-luvun
lamavuosiin, jolloin hén oli saanut oman asuntonsa myytya ongelmitta. Edelld mainituista
syistd Linnea perustelee ostopddtoksen keskeytymistd eikd koe esimerkiksi
siltarahoituksen mahdollisuutta ostopddtoksen tekemiseen mahdolliseksi nousseiden

kustannusten seurauksena.

”Se et uskallat sd ottaa jonkun, esimerkiksi tihdn voisi tehdd siltarahotuksen siks
ajaks, kun myy omaansa, mut uskaltaako ottaa, ettd sit sulla on niinku kahen
asunnon loukku ja sitten sulla on vield joku siltarahoitus. Ja sitten vield
taloyhtiélaina ja korot nousee, nyt ei tiedd, kuinka korkeelle korot nousee. Sulhan
tulee ihan hirvedt kustannukset. Md en ole joutunut ikind asuntoa vaihtaessa
ottamaan siltarahoitus, ettd md oon aina saanut niinku omani alta pois, ja silld md
oon sitten maksanut osittain sitd uutta ja sitten vihdn sddstoistd sitten lisdd. Niin
aina saanu oman myytyd, siis aina. Jopa 90-luvun lamavuosina sain myytyd oman
asuntoni, niin nyt tuli sellainen tilanne, ettd nyt en uskalla. Nyt md en ole yhtddn
varma, ettd siis varmaan saan myytyd, mutta millaisella myyntiajalla? Md en

uskaltais milloinkaan niinku tehd teiddn kanssa ihan siis, ettd maksaa kdsirahan ja
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ihan oikeasti lihtisin tekemddn kauppaa, koska md en tiedd, kuinka kauan mulla

kestdd se mun oman asunnon myynti tillaisessa tilanteessa.” Linnea

Ostopddtoksen keskeyttineet haastateltavat kokivat, ettd oman asunnon tai muun
omaisuuden realisointi ostopddtdksen rahoittamiseksi n#dhdddn haasteelliseksi,
kannattamattomaksi tai pelottavaksi. Tdma perustelustrategia on luonteeltaan myds
vahvasti taloudellinen, silld kuluttajat eivét ole valmiita ottamaan riskid kahden asunnon
loukusta tai siltarahoituksen nousseista kustannuksista. Perustelustrategia kytkeytyy
erittdin vahvasti juuri poikkeukselliseen ajanjaksoon, koska haastateltavat kertoivat, ettd
ailemmin he eivdt olisi kokeneet ongelmaksi viliaikaisen rahoituksen ottamista.
Paitoksenteko on hyvin rationaalista, vaikka pelon luoman toimimattomuuden elementin

voidaan ndhdé kytkeytyvin myds emotionaaliseen ulottuvuuteen.

4.2.4 Perustelustrategia 4: Epivarmuus tulevaisuudesta

Neljas perustelustrategia ostopditdsprosessin keskeytymiseen on yleinen epdvarmuus
tulevaisuudesta. Perustelustrategia kuvaa sitd, kuinka epdvarmuus tulevaisuudesta on
osaltaan vaikuttanut haluttomuuteen tehdé ostopéétostd korkean sitoutumisen tuotteesta,
joka sitoo pddomaa pitkdksi ajaksi. Aineistosta nousi epavarmuustekijoiden osalta esiin
esimerkiksi pelko tyOpaikan menetyksestd sekd yleinen turvattomuuden tunne, joka

varjostaa tulevaisuuden suunnitelmien luomista.

Hannu nosti esiin mahdollisen riskin tyopaikan menettdmisestd viitaten perusteluun siité,
ettd nousseet korot ja mahdollinen lainan nostaminen rahoittamaan uudisasunnon
ostamista ennen oman asunnon myymistd, nostaa kustannuksia ja tdten riskid
huomattavasti, mikdli tilanne tyomarkkinoilla muuttuu. Yksityiselld sektorilla
tyoskentely lisdd tyopaikan menettdmisen mahdollisuutta, vaikka haastateltava ei
kokenutkaan riskid kovin suureksi. Kuitenkin Hannu perusteli uudisasunnon varauksen

perumista myoskin tdltd kannalta.

“Mcdkin oon kuitenkin ei-julkisella puolella eli ihan yrityseldmdssd, niin sitten ei
kuitenkaan ikind tiedd, ettd mitd tulee tapahtumaan. Se on ndin. Tydpaikan

varmuus nyt on ehkd ndistd pienin, mutta kuitenkin olemassa oleva.” Hannu
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Lisédksi Linnea kokee poikkeuksellisen ajan aiheuttavan niin paljon epdavarmuutta seka
elimdin ettd tulevaisuuden nékyviin, ettd hidn ei uskalla ldhted suunnittelemaan
uudisasunnon ostamista, koska tulevaisuuden nédkymit eivét ole tarpeeksi selkeitd. Hanen
tavoittelemansa uudisasunto valmistuu vuoden 2023 lopussa, mutta hén ei uskalla ldhted
mukaan uudisasunnon ostoprosessiin, jossa asunto pitdd maksaa rakennusprosessin
varrella, koska hénen ndkemystensd mukaan ei ole varmuutta siitd, ettd hin saisi oman
asunnon realisoitua ennen kohteen valmistumista. Epdvarmuuden tunteella hin viittaa
erityisesti Euroopassa richuvaan Ukrainan sotaan, joka aiheuttaa huolta myds muissa
haasteltavissa. Linnea myos korostaa, ettd kisilli oleva kriisi on tehnyt héinesti
riskinkaihtajan, joka héin ei yleensé ole. Linnea jopa kertoo, ettd edes finanssikriisi ei ole

muovannut hénestd riskinkaihtajaa, mutta késilld oleva Ukrainan kriisi on.

"Kun md sanon, ettd md tosiaan napakasti teen nditd pddtoksid, niin jos ei olisi
tdtd nykyistd tilannetta, ettd Euroopassa riehuu sota, niin sd et voi suunnitella
eldmddisi pdivdd pidemmdille niin, olisin toiminut toisin [ostanut asunnon]. Tdd on
muuttanut mua siind, ettd mun ndpdkkyys [pddtoksentekijind] on hédvinnyt, se on
kadoksissa tdlld hetkelld. Md en uskalla tehdd tuolla lailla, ettd tdd [varattu
uudisasunto] tiytti mun kaikki kriteerit ja laskelmatkin tukee sitd, niin md en
uskalla silti tehdd [osto]pddtostd, koska tdd on niin poikkeuksellinen tilanne, ettd
mua ei oo mikddn saanut ennen tdllaiseen, ettd md en uskalla tehdd sitd pdditostd,

vaikka se olisi just se, ettd tdd se on.” Linnea

2

d oon vihdn sellainen, ettd md haluan niinku, md teen aina hirvedn pitkdlle
menevii suunnitelmii eldmdlleni, milloin pitid lomia ja mitd md teen lomalla ja
mitd md teen sillon ja tdllon. Mua itsedni drsyttdd se, ettd md en voi tehdd sellaista,
kun katotaan nyt huomenna, melkeen vaan huomiseen asti tid. Ja sen takia
tdlldseenhdn ei sovi ollenkaan asuntokaupan teko, varsinkaan uudiskohteen, joka
on rakenteilla. Koska nehdn on pitkid prosesseja, niin nyt on sellainen, ettd ei pysty

ollenkaan.” Linnea

Epdvarmuus tulevaisuudesta on heijastunut ostopditdsprosessin  keskeyttaneisiin
kuluttajiin merkittdvéasti. Esimerkiksi Linnea sanoo haastattelussa, ettd varauksessa ollut
asunto oli tdyttdnyt hanen kaikki kriteerinsd, mutta tulevaisuuden epdvarmuus on niin

suurta, ettd hin puhtaasti tistd syystd ei uskalla 1dhted edistiméén unelmiensa asunnon
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hankkimista. Sota ja muut epdvarmuustekijat ovat kylvdneet pelkoa kuluttajiin.
Poikkeuksellisen ajanjakson ajurit huomioiden on hyvin rationaalista, ettd tulevaisuuden
ollessa vaikeaennusteinen on ostopéddtoksen perumista helpompi perustella rationaalisesta
nikokulmasta. Perustelustrategia ndhdéddn rationaalisena pddtdksentekona, mutta sen

ulottuvuus on hyvin emotionaalinen, silld pelon tunne heijastuu vahvasti aineistosta.

4.2.5 Perustelustrategia 5: Markkinan ajoittaminen

Markkinan  ajoittaminen  on  viides aineistosta noussut perustelustrategia
ostopadtosprosessin keskeytymiseen. Markkinan ajoittamisella viitataan sithen, ettd
kuluttajat ovat valmiita odottamaan korkean sitoutumisen tuotteen hankintaa, kunnes
markkinatilanne paranee. Haastateltavat perustelivat uudisasunnon perumista silld, ettd
he kokevat olevansa tyytyviisid nykyiseen tilanteeseensa, vaikka tarve uudelle kodille
onkin olemassa. Aineiston perusteella voidaan todeta, ettd tyytyvdisyys nykyiseen
tilanteeseen nousee esiin siité, ettd koetut perustelut uudisasunnon varauksen perumiselle
ovat suuremmat kuin siitd koetut hyoddyt poikkeuksellisena aikaa. Uudisasunnon
varauksen peruneiden asiakkaiden kohdalla halu ei syrjdytd niitd tosiasioita, joita

markkinan oikea-aikainen ajoittaminen tuo tulevaisuudessa mukanaan.

2

o niinku sanottua, niin meilld ei ole mitddn hdtdd. Tdssd me ollaan tyytyvdisid
tihdn asuntoon ja tihdn alueeseen ja kaikki, et sittenhdn me vaan ollaan tdssd.”

Hannu

"Eihdn mullakaan oo mikddn pakko, mulla on uusi asunto, kiva asunto, mulla ei

00 mikddn pakko.” Linnea

Esimerkiksi Hannu ja Taina kertovat, ettd heilld ei ole kiire markkinan kanssa, joten ovat
valmiita odottamaan, ettd nykyisen asunnon hinta nousee seka taloudelliset epdvarmuudet
poistuvat. Hannu ja Taina ilmoittavat myods, ettd eiviat ole valmiita realisoimaan
omaisuuttaan ainakaan tdnd vuonna, ellei poikkeuksellinen tilanne muutu merkittavésti.
Samoin Linnea nostaa esiin haastattelussa, ettd vaikka hdn on l0ytinyt juuri hdnen
kriteerinsd tdyttdvan asunnon, jota myOs hénen laskelmansa tukevat, hin on tyytyvéinen
my0s nykyisessd asunnossaan ja aikoo odottaa niin kauan, kunnes tulevaisuuden nakymét

ovat selkedmmat.
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“Ei niin kuin henkilékohtaiseen eldmdcdn [vaikuttanut tilanne], muuta kun siis sen,
ettd ei nyt ainakaan olla myymdssd tdind vuonna asuntoa, ettd se on ihan varma. Ei
me tiedetd, mikd se [oman asunnon potentiaalinen myyntihinta] on vuodenkaan

pddstd, mutta silloin ndhdddn ainakin suunta.” Hannu

"Varmaan odotellaan nyt ainakin kesdn yli. Varmaan siis seurataan tilannetta joo
ja katsellaan tonttien hintoja ja ndin, mutta ei, tind vuonna ei varmaan tapahdu
mitddn. Mutta ei ole kiirettd, ettd katsellaan nyt, kuinka syvddn taantumaan
mennddn vai selvitdanko vdahdlld. Niin ei meilld ole mitddn hdtdd, ollaan ihan

tyytyvdisid tiassd” Taina

Perustelustrategia korostaa sitd, ettd kuluttajat ovat valmiita lykkddméaan ostopéatostiin,
kunnes epdvarmuudet markkinoilta ovat poistuneet. Kaikilla haastateltavilla on halu ostaa
uusi asunto, mutta halu ei ole niin suuri, ettd he olisivat valmiita uhraamaan taloudellisia
resursseja tai ottamaan riskejd halun tai tarpeen tyydyttdmiseksi. Perustelu edustaa
rationaalista pédtoksentekoa, jossa haitat ja riskit koetaan suuremmisi kuin saavutettu
hy6ty. Perustelu on luonteeltaan seké taloudellinen ettd emotionaalinen, mutta kytkeytyy

lopulta taloudellisiin tekijoihin eli rahaan.

4.3 Tulosten yhteenveto ja johtopiitokset

Tutkimuksen empiirinen aineisto koostui 12 haastattelusta, jotka oli jaettu kahteen osaan.
Ensimmaéisessd osassa korkean sitoutumisen tuotteen ostaneet haastateltavat perustelivat
sitd, miksi he paityivdt tekemiddn korkean sitoutumisen tuotteen ostopddtoksen
poikkeuksellisella ajanjaksolla. Tutkielmaan empiirisestd aineistosta tunnistettiin
yhteensd kahdeksan pédtoksenteon perustelustrategiaa korkean sitoutumisen tuotteen
ostopédétoksen tekemiseen, jotka ovat eldmdn elinkaari, talouden elinkaari, luottamus
omaan asiantuntemukseen, luottamus yritykseen, taloudellinen riskinsietokyky,
poikkeuksellisen  ajanjakson  hydédyntiminen, tunteet pdihittivit  kokemuksen
taloudellisesta epdvarmuudesta sekd sosiaalisten ryhmien hyviksyntd. Ostopddtosti
puoltavien perustelustrategioiden lisdksi haastattelujen toisen osan aineistosta
tunnistettiin viisi korkean sitoutumisen tuotteen ostopditosprosessin keskeytymiseen
liittyvdd perustelustrategiaa, jotka ovat taloudelliset motiivit eivit kohtaa markkinan

kanssa, muiden osakkaiden taloudellinen riskinsietokyky, omaisuuden realisointi
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ostopddtoksen rahoittamiseksi on haasteellista, epdvarmuus tulevaisuudesta ja

markkinan ajoittaminen.

Aineiston analyysin perusteella perustelustrategiat jaettiin neljddn luokkaan, jotka
asettuvat kahdelle ulottuvuudelle pdétoksenteon tyypin ja perustelustrategian luonteen
mukaisesti. Aineistosta tunnistettiin, ettd kuluttajien paatoksenteko on joko
emotionaalista eli tunteisiin vetoavaa tai rationaalista eli puhtaasti jarkiperdista.
Rationaalinen—emotionaalinen paitoksenteko -jaottelu tunnistettiin aineistosta, mutta
aiempi teoria tukee havaintoa, jossa esitetddn, ettd kuluttajien paédtoksenteko ei perustu
puhtaasti rationaalisuuteen vaan taustalla vaikuttaa myds muita tekijoitd (Shantha ym.
2018). Esimerkiksi Eldmin elinkaari -perustelustrategia tunnistettiin puhtaasti
emotionaaliseksi  péitoksentekotyypiltddn,  koska  haluaminen  taloudellisen

kannattavuuden kustannuksella ei puolla rationaalista padtoksentekoa.

Lisdksi aineiston perusteella voitiin tunnistaa, ettd perustelustrategiat liittyvit
luonteeltaan joko taloudelliseen ulottuvuuteen eli taloudellisiin resursseihin tai
emotionaaliseen ulottuvuuteen eli tunteisiin, kuten onnellisuuteen tai pelkoon. Tdma
ulottuvuus tunnistettiin aineiston perusteella, vaikka aiempi teoria tunnistaa, ettd juuri
taloudellisilla tekijoilld on verrattain suuri merkitys ostopédatoksien tekemiseen korkean
sitoutumisen tuotteen kontekstissa (Senthilmurugan ym., 2020). Esimerkiksi taloudelliset
motiivit eivét kohtaa markkinan kanssa -perustelustrategia on luonteeltaan taloudellinen,
koska se keskittyy tunteiden, kuten turvallisuuden tunteen tai unelmien toteuttamisen
tuoman ilon, sijasta taloudellisiin resursseihin. Tunnistetut perustelustrategiat ja niiden
sjjoittuminen nelikenttddn ulottuvuuksien suhteen on esitelty kokonaisuudessaan
kuviossa 8. Luokittelu auttaa hahmottamaan myds ostopditoksen puolesta ja ostopadtosté

vastaan esitettyjen perustelustrategioiden sijoittumisen toisiinsa ndhden.
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Emotionaalinen piiiitéksenteko

@ Eldmin elinkaari

@ Tunteet piihittivat kokemuksen
taloudellisesta epavarmuudesta

® Taloudellinen
@ Sosiaaalisten ryhmien riskinsietokyky
hyviksynti ® Luottamus omaan asiantuntemukseen

@ Talouden elinkaari

. . ® Luottamus yritykseen
Emotionaalinen ulottuvuus Taloudellinen ulottuvuus

® Muiden osakkaiden
taloudellinen @ Poikkeuksellisen ajanjakson
riskinsietokyky hyddyntiminen

® Markkinan ajoittaminen

Omaisuuden realisointi ostopaatoksen
rahoittamiseksi on haasteellista

@ Taloudelliset motiivit eivit kohtaa

i3 . markkinan kanssa
@ Epivarmuus tulevaisuudesta

Rationaalinen péiitoksenteko

Kuvio 8 Perustelustrategiat luokiteltuna nelikenttddn pddtoksenteon tyypin ja luonteen
mukaisesti

Yhteenvetona tutkimuksen tulosten valossa voidaan todeta, ettd korkean sitoutumisen
tuotteen ostaneet kuluttajat perustelivat ostopadtdstdan hyvin emotionaalisesti suhteessa
ostopadtdsprosessin keskeyttineisiin kuluttajiin, jotka perustelivat ostopaditdsprosessin
keskeytymistd rationaalisesti ja hyvin vahvasti taloudelliseen ulottuvuuteen vedoten.
Perustelustrategioiden  emotionaalinen  ulottuvuus  ilmeni  ostopddtosprosessin
keskeyttineissd kuluttajissa 1dhinnd vain epdvarmuuden tunteina ja pelkona
tulevaisuudesta. Poikkeuksellisen ajanjakson ajurit huomioiden on hyvin rationaalista,
ettd tulevaisuuden ollessa vaikea ennusteinen ja epdvarma on ostopddtoksen
keskeyttdmistd helpompi perustella rationaalisesta nédkdkulmasta kuin asunnon ostoa.
Onkin tutkittu, ettd kun kuluttajat lykk&évét tai peruuttavat ostoksen, se on osoitus siiti,
ettdi he havaitsevat riskin olemassaolon (Hong & Yi, 2012), mikd ndkyy vahvasti

ostopéétdsprosessin keskeyttineissd kuluttajissa.

Johdannossa esitellyt poikkeuksellisen ajanjakson ajurit loivat kuluttajissa epdvarmuutta
ja koettua riskid, joka ilmeni jokaisessa haastattelussa, kuitenkin eri tavalla. Tétéd eroa voi
osaltaan selittdd epdvarmuuden ja riskin kokeminen, joka on henkildkohtaista. Paavolan
(2005) mukaan riskin kokemiseen vaikuttavat muun muassa kontekstisidonnaiset tekijat,

kuten kuluttajan asiantuntevuus, tuotekategoria sekd psykologiset tekijat, kuten
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kokemukset, asennoituminen riskiin ja persoonallisuuden piirteet (Paavola, 2005).
Asennoituminen riskiin oli yksi selvdsti tunnistettavissa oleva tekijd, joka erotti
ostopdidtoksen tehneet ja ostopdidtdsprosessin keskeyttdneet kuluttajat ja perustelut
toisistaan, mikd voidaan todentaa perusteluiden yhteydessd esitetyissd sitaateissa.
Ostopéétosprosessin keskeyttaneet kuluttajat kertoivat, ettd he eivét koe olevansa kovin
riskinottohaluisia, kun taas ostopditoksen tehneet kuluttajat eivét kokeneet riskid ja
epavarmuutta omalla kohdallaan kovinkaan suureksi. Lisdksi asunnon ostaneet kuluttajat
kokivat myds voivansa hyotyd poikkeuksellisesta ajasta taloudellisesti, silld
riskinottaminen mahdollistaa my0s voittojen tekemisen. Tdméd on ristiriidassa
prospektiteorian kanssa, joka olettaa, ettd kuluttajat ottavat todennékodisemmin riskeja
valttddkseen tappioita kuin ottavat riskejé saavuttaakseen voittoja (Kahneman & Tversky,

1979).

Tutkielman tulosten perusteella voidaan todeta, ettd ikd ja eldmédn elinkaari voivat
vaikuttaa positiivisesti myos poikkeuksellisessa ajassa kuluttajien haluun tehdd korkean
sitoutumisen tuotteen ostopditos, silld kuluttajat eivdt ole valmiita siirtimién ostosta
tulevaisuuteen, silld he haluavat siirtyd eldmin elinkaaressa seuraavaan vaiheeseen,
vaikka tiedostavat epdvarmuuden ja riskin olemassaolon. Aineiston perusteella voidaan
tunnistaa, ettd uudisasunnon ostaneet kuluttajat suhtautuvat toimintaympéristoon ja
tarkemmin markkinoihin hyvin positiivisesti ja optimistisesti, mikd puoltaa
ostopédétoksen tekemistd. Loydoksessa on viitteitd myos yliluottavaisuuden harhaan, jolla
viitataan asunnon ostajien yliluottavaisuuteen markkinoita kohtaan, kuten siihen, ettid
kuluttajat arvioivat tulevaisuuden korkotasoa liian optimistisesti ja aliarvioivat riskid
korkotasojen mahdollisista muutoksista (Case, Quigley & Shiller, 2003).
Yliluottavaisuuden harha voi kytkeytyd my0s ostopddtoksen tehneiden kuluttajien
luottamukseen omaa asiantuntemustaan kohtaan. Aineiston pohjalta voidaan myds
todeta, ettd vahva ja hyvd maineinen bridndi suojaa yritystd myds poikkeuksellisena
aikana. Aineiston perusteella voidaan my0s todeta, ettd poikkeuksellisessa ajassa
korostuu turvallisuuden tunteen hakeminen epdavarmuuden keskelld, jota osaltaan voi

lisdtd luottamus valittuun tuotetta tarjoavaan yritykseen.

Asunnon ostaneet kuluttajat suhtautuivat luottavaisesti my0s omaan taloudelliseen

tilanteeseensa ja tyotilanteeseensa sekd kokivat pystyviansid kantamaan myos ndiden
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tekijoiden ansiosta riskid. Tamid puoltaa aiempaa tutkimusta, jonka mukaan odotettu
taloudellinen tilanne seuraavien kahden vuoden aikana on asuntovalintoihin vaikuttava
tekija, silld kuluttajat pyrkiviat kéyttdmadan kaytettdvissd olevia resursseja asunnon
hankintaan silloin, kun heilldi on positilvisemmat ennusteet tulevaisuuden
taloustilanteesta (Amarasinghe Arachchige ym., 2021). Tulosten perusteella voidaan
olettaa, ettd positiiviset ennusteet omasta taloudellisesta tilanteesta seuraavien vuosien
aikana vaikuttaa positiivisesti ostoaikeisiin myds epavarmuuden ja koetun riskin aikana.
Asunnon ostaneet haastateltavat kokivat joustavien rahoitusmuotojen tarjoamisen
kriittisen tirkedksi tekijdksi poikkeuksellisessa ajassa. Yritysten tulisi siis pyrkid
tarjoamaan kuluttajan kannalta mahdollisimman joustavia ja edullisia rahoitusratkaisuja,

jotta heilld on mahdollisuus jarjestdd rahoitusta uudelle hankinnalleen.

Aineiston perusteella voidaan myds todeta, ettd tunteet ja intuitio oikeasta ratkaisusta
ohjaavat vahvasti ostopdatoksentekoa myos poikkeuksellisessa ajassa, kun kuluttajat ovat
16yténeet heiddn tarpeitaan ja toiveitaan vastaavan vaihtoehdon. Aineiston perusteella on
kuitenkin huomioitava, ettd persoonallisuus sekd uskomukset ja asenteet ohjaavat
voimakkaasti sitd, ovatko kuluttajat valmiita tekeméédn ostopditostd poikkeuksellisessa
ajassa, vaikka kaikki tarpeet ja toiveet tdyttava vaihtoehto olisikin 16ytynyt. Lisdksi media
ja uutiset aiheuttavat epdvarmuuden tuntemuksia  kuluttajissa,  varsinkin
poikkeuksellisena aikana, mutta uutisia ja mediaa vahvemmin kuluttajien paatoksentekoa
tukevat kuluttajan ldheiset sidosryhmit, kuten perhe ja ystdvdt (Kotler ym., 2016).
Voimme tutkimusten tulosten perusteella my0ds havaita, ettd mikéli sidosryhmét olisivat
suhtautuneet kielteisesti ostopddtoksen tekemiseen, olisi silld voinut olla merkittdva
vaikutus sithen, pddtyyko kuluttaja lopulta tekemééin ostopaitoksen vai keskeyttiméén

ostopaitdsprosessinsa.

Ostopéétosprosessin keskeyttdneiden kuluttajien haastatteluaineistosta nousi esiin, etti
korkojen nousu, yleinen taloudellinen epdvarmuus sekd uudisasuntojen hintojen nousu
ovat pistdneet uudisasunnon varauksen peruneita kuluttajia miettimdan vaihtoehtoisten
tuotteiden hankkimista, joita uudisasunnon oston tapauksessa ovat muun muassa vanhat
asunnot, oman talon rakentaminen sekd asunnon vuokraaminen. Yhteenvetona
taloudellisten motiivien osalta voidaan todeta, ettd haastateltavat eivit koe, ettd heiddn

taloudelliset motiivinsa kohtaavat markkinoiden kanssa, koska he eivit koe saavansa
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rahoilleen tarpeeksi vastinetta poikkeuksellisen ajanjakson ajureiden seurauksena.
Useampi haastateltavista mainitsi, ettd haluavat mieluiten asua uudiskohteessa
kaupungissa, joten poikkeuksellisella ajalla voidaan ndhdd olleen vaikutusta
harkintajoukon ja asunnolle asetettujen kriteerien muuttumisessa. Ostopdédtdsprosessin
keskeyttineet kuluttajat ovat valmiita tinkiméén omista kriteereistdén ja toiveistaan,

koska kokevat hyodyt pienemmiksi kuin taloudelliset uhraukset.

Liséksi aineistosta nousi esiin, ettd poikkeuksellisen ajanjakson ndhddin aiheuttavaan
enemmén taloudellista riskid uudisasunnon ostamiseen kuin kéytetyn asunnon
ostamiseen. Tdméa liittyy perusteluun siitd, ettd uudisasunto on rakennettu isolla
velkavivulla, jolloin taloyhti6lld eli lopulta taloyhtion osakkailla on suuri taloyhtidlaina
maksettavanaan. Huoli taloyhtidlainasta liittyy poikkeukselliseen ajanjaksoon, jossa
lainan korot ovat nousseet nopeasti, miké osaltaan on vaikuttanut myos taloyhtiélainojen
korkoihin sekd wvilillisesti kuluttajien ja yritysten heikentyneeseen maksukykyyn.

Erityistd huolta haastateltaville aiheuttivat yritysasiakkaat.

Kuluttajan p'aléitﬁksentekokﬁyttﬁyt}nnmen}

(korkean sitoutumisen tuote)

Poikkeuksellisen ajanjakson ajurit:

Eifimiin elinkaari Kuluttajan kokema riski ja epdvarmuus

Talouden elinkaari
Luottamus omaan asiantuntemukseen
Luottamus yritykseen

TJP".L"PE-“!‘-’:—\

Taloudellinen riskinsietokyky Perustelustrategiat ostopéitoksen
Poikkeuksellisen ajanjakson hyddyntiminen tekemiseen

Tunteet péihittivit kokemuksen taloudellisesta

epidvarmuudesta

Q. Sosiaalisten ryhmien hyviksynti 5. Oston jalkeinen

kayttiytyminen

e
: L. Tarpeen H 2. Tiedonhankinta H 3. Vaihtochtojen
! tunnistaminen arviointi
A

Taloudelliset motiivit eivit kohtaa markkinan kanssa
Muiden osakkaiden taloudellinen riskinsietokyky
Omaisuuden realisointi ostopéatoksen rahoittamiseksi Perustelustrategiat
on haasteellista
4. Epévarmuus tulevaisuudesta
5.  Markkinan ajoittaminen

ostopdétosprosessin keskeytymiseen

Kuvio 9: Tutkimuksen empiiriselld aineistolla tdydennetty teoreettinen viitekehys

Kuvio 9 kuvaa, kuinka tutkielman luvussa 2 esitetty teoreettinen viitekehys on

tdydennetty tutkielman empiirisestd aineistosta l0ydetyilld tuloksilla. Teoreettiseen
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viitekehykseen on lisdtty aineistosta tunnistetut paatoksenteon perustelustrategiat, jotka
on eriytetty ostopdidtdsprosessin neljdnnen vaiheen eli ostopditdosvaiheen kohdassa
korkean sitoutumisen tuotteen ostopddtostd puoltaviin ja  ostopddtosprosessin
keskeyttdmistd puoltaviin perustelustrategioithin. Tutkielman aineiston perusteella
voidaan todeta, ettd ostopddtOsprosessi on voinut keskeytyd jo ennen varsinaista
ostopaitosvaihetta, vaikka kuluttajat ovat osoittaneet kiinnostuksensa uudisasunnon
ostoon varaamalla asunnon. Poikkeuksellinen ajanjakso huomioiden teoreettiseen
viitekehykseen on erikseen lisdtty ostopédédtdsprosessin vaihtoehtojen vertailuvaiheesta
muu vaihtoehto -elementti, joka kuvaa sitd, miten poikkeuksellinen ajanjakso on
rationaalisista ja taloudellisista tekijoistd katsoen pakottanut kuluttajia harkitsemaan
myo0s vaihtoehtoisia vaihtoehtoja, vaikka ensisijainen tavoite on ollut uudisasunnon

ostaminen.
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S TUTKIMUKSEN YHTEENVETO

Tamén tutkimuksen tavoitteena oli tutkia ja analysoida, miten kuluttajat perustelevat
korkean sitoutumisen tuotteen ostopditdstd poikkeuksellisessa ajassa, jossa esiintyy
epavarmuutta ja koettua riskid. Poikkeuksellisen ajanjakson ajureina toimivat Ukrainan
sota, kiihtyvé inflaatio, korkojen nousu, ostovoiman heikkeneminen, energiakriisi sekd
Covid-19-pandemia. = Nididen  ajureiden  oletettiin  vaikuttavan  kuluttajien
paitoksentekokdyttdytymiseen erityisesti korkean sitoutumisen tuotteen nidkokulmasta,
joka sitoo paljon kuluttajien taloudellisia resursseja kuten rahaa ja aikaa. Tutkielman
kontekstissa korkean sitoutumisen tuote mddritelldén tuotteeksi, joka vaatii suuria
rahallisia investointeja, silld on pitkd elinkaari, sen hankinta siséltdd koettua riskid ja
ostopéétdsprosessi vaatii laajaa tiedonhakua. Tutkimuksen tutkimuskysymykset asetettiin

seuraavasti:

1. Miten kuluttajat perustelevat korkean sitoutumisen tuotteen ostopddtostd
poikkeuksellisen riskin ja epdvarmuuden ajassa?
2. Miten kuluttajat perustelevat korkean sitoutumisen tuotteen ostopddtosprosessin

keskeytymistd poikkeuksellisen riskin ja epdvarmuuden ajassa?

Kuluttajat eivdt toimi tdysin rationaalisesti edes silloin, kun harkinnassa on korkean
sitoutumisen tuotteen hankinta, uudisasunnon ostamisen tapauksessa yksi kuluttajan
eldmén suurimmista ostoksista. Behavioraalisen taloustieteen teoriat osoittavat thmisen
rajoitetun rationaalisuuden riippuvan kognitiivisista rajoitteista, erilaisista psykologisista
tekijoistd sekd tiedon epdsymmetrisyydestd (Shantha ym. 2018). Tversky ja Kahneman
(1974) loivat heuristiikan késitteen alun perin Simonin rajoitetun rationaalisuuden teorian
pohjalta, jossa monimutkaisen paatoksen edessd ihmiset eivét kykene tutkimaan kaikkia
vaihtoehtoja tehokkaasti, vaan heidin on turvauduttava pddtoksentekoa nopeuttaviin ja
tehostaviin heuristiikkoihin (Vuori & Vuori, 2014). Tunnistettuja harhoja asunnon oston
kontekstissa ovat muun muassa ylioptimismi, yliluottamus, jilkiviisausharha ja
irrationaalinen  todenndkdisyysarviointi,  vahvistusharha, = momentum-vaikutus,
laumakéyttdytyminen, irrationaalinen yltékylldisyys, katumusteoria, rahailluusio,
henkinen kirjanpito, tappioiden vilttely ja kodin harha (Salzman & Zwinkels, 2017).

Tutkielma ei keskity tunnistamaan heuristiikkoja, mutta niiden roolia ei voida jéttda
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huomioimatta, kun tutkitaan paitoksenteon perustelustrategioita poikkeuksellisessa

ajassa tutkiessa.

Tutkielman kannalta Kahnemanin ja Tverskyn (1979) luoma prospektiteoria on
keskeinen, silld tutkimusten mukaan ihmisten paétoksiin vaikuttavat eri tuloksiin liittyvét
mahdolliset voitot ja tappiot, ei lopputuloksen absoluuttinen arvo. Toisin sanoen
kuluttajat ottavat todenndkdisemmin riskejd vilttadkseen tappioita kuin ottavat riskeji

saavuttaakseen voittoja.

Tieteenfilosofisten ldhtSkohtien osalta tutkimus edustaa maltillista konstruktionismia.
Tiedon ja todellisuuden oletettiin olevan kuluttajien subjektiivisesti tulkitsemaa,
kontekstisidonnaista ja sosiaalisesti rakentunutta. Tutkimus toteutettiin aineistoldahtoisesti
laadullisena tutkimuksena, jossa aineisto kerittiin hyddyntdmaélld puolistrukturoitua
teemahaastattelua. Tutkimuksen empiirinen aineisto koostui 12 haastattelusta, joista
ensimmadinen oli pilottihaastattelu. Aineisto luotiin puolistrukturoitua teemahaastattelua
hyodyntamalld. Tutkimuksessa haastateltiin suomalaisia yksityishenkil6itd, jotka olivat
joko ostaneet uudisasunnon tai vastaavasti keskeyttineet uudisasunnon ostoprosessin
poikkeuksellisen riskin ja epdvarmuuden ajassa loppuvuonna 2022. Haastateltavien
eldmantilanteet ja demografiset tekijét erosivat merkittdvasti toisistaan, mik& mahdollisti

monimuotoisen ja rikkaan aineiston.

Tutkielmaan empiirisestd aineistosta tunnistettiin yhteensd kahdeksan korkean
sitoutumisen tuotteen ostopditdstd vahvistavaa perustelustrategiaa, jotka ovat el&dmén
elinkaari, talouden elinkaari, luottamus omaan asiantuntemukseen, luottamus yritykseen,
taloudellinen riskinsietokyky, poikkeuksellisen ajanjakson hyddyntdminen, tunteet
péihittivat kokemuksen taloudellisesta epdvarmuudesta ja sosiaalisten ryhmien
hyviksyntd. Lisdksi aineistosta tunnistettiin viisi perustelustrategiaa korkean
sitoutumisen tuotteen ostopddtosprosessin keskeytymiseksi, jotka ovat taloudelliset
motiivit eivdat kohtaa markkinatilanteen kanssa, muiden osakkaiden taloudellinen
riskinsietokyky, omaisuuden realisointi ostopditoksen rahoittamiseksi on haasteellista,

epavarmuus tulevaisuudesta ja markkinan ajoittaminen.

Tutkimuksen aineistosta tunnistettiin, etti kuluttajien paitoksenteko on luonteeltaan joko

emotionaalista eli tunteisiin vetoavaa tai rationaalista eli jirkeen vetoavaa. Liséksi
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aineiston perusteella voitiin tunnistaa, ettd perustelustrategiat liittyvét luonteeltaan joko
taloudelliseen ulottuvuuteen eli taloudellisiin resursseihin tai emotionaaliseen
ulottuvuuteen eli tunteisiin. Yhteenvetona tutkimuksen tulosten valossa voidaan todeta,
ettd korkean sitoutumisen tuotteen ostaneet kuluttajat perustelivat ostopditostién hyvin
emotionaalisesti suhteessa ostopédédtosprosessin keskeyttineisiin  kuluttajiin, jotka
perustelivat ostopdédtdsprosessin  keskeytymistd rationaalisesti ja hyvin vahvasti
taloudelliseen ulottuvuuteen vedoten. Poikkeuksellisen ajanjakson ajurit huomioiden on
hyvin rationaalista, ettd tulevaisuuden ollessa vaikeaennusteinen ja epdvarma, on
ostopditoksen keskeytymistd helpompi perustella rationaalisesta ndkokulmasta, kuin

asunnon ostoa.

5.1 Tutkimuksen tieteellinen kontribuutio

Tutkimuksen tarkoituksena on luoda kontribuutiota tieteellisesti nékokulmasta.
Tutkimuksen tieteellistd kontribuutiota voidaan luoda teorian, metodologian tai
kontekstuaalisuuden tasolla (Ladik & Stewart, 2008). Tamén tutkimuksen n&hdédin
tuottavan tieteellistd kontribuutiota sekd kontekstuaalisesti ettd teoreettisesti. Se, miten
tutkimus tuottaa uutta tietoa jo olemassa olevaan tietoon, kuvaa tutkimuksen tieteellistd

kontribuutiota.

Talle tutkimukselle luotiin teoreettista kontribuutiota kehittdmilld aiemman teorian
perusteella luotua teoreettista viitekehysta tutkielman empiiriselld aineistolla (Ladik &
Stewart, 2008). Tutkimus tarjoaa teoreettista kontribuutiota korkean sitoutumisen
tuotteiden tutkimukseen koetun riskin ja epdvarmuuden kontekstissa. Tdmén tutkimuksen
kontribuutiota voidaan perustella silld, ettd tutkimalla pddtoksid, jotka voivat muuttaa
kuluttajan eldmdn, kuten asunnon osto, voi antaa merkittdvin panoksen
kuluttajakdyttdytymiseen liittyvddn tutkimukseen (Wells, 1993). Korkean sitoutumisen
tuotteet ovatkin yleensd suuria investointeja, jotka sitovat merkittdvisti kuluttajien
taloudellisia resursseja, jolloin niiden tutkiminen yhdistettynd kontekstuaaliseen
kontribuutioon, poikkeukselliseen aikaan, tarjosi hyvén ikkunan kuluttajakdyttdytymisen
ja erityisesti pditoksenteon tutkimuskentdn kehittdmiselle. Lisdksi tutkimus luo
tieteellistd kontribuutiota paitoksentekokiyttdytymisen kirjallisuuteen, erityisesti

perustelustrategioiden kirjallisuuteen.
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Tamén tutkimuksen merkittdvin kontribuutio on kontekstitason kontribuutio, joka liittyy
kuluttajan paatoksentekokdyttdytymisen tutkimukseen poikkeuksellisessa ajanjaksossa,
jonka ajurit on esitetty luvussa 1. Tutkielman empiirisen aineiston perusteella tunnistetut
perustelustrategiat luovat tutkimuksen kontekstuaalisen kontribuution, silld ne rikastavat
paitoksentekokayttdytymistd koetun epdvarmuuden ja riskin kontekstissa. Tutkielman
empiirisestd aineistosta tunnistettiin kahdeksan perustelustrategiaa ostopédiatoksen

tekemisen puolesta ja viisi perustelustrategiaa ostopéitoksen keskeyttimisen puolesta.

5.2 Tutkimuksen liikkeenjohdollinen kontribuutio

Tutkimuksen teoreettisen kontribuution lisdksi tutkimus tarjoaa relevanttia tietoa myds
litkkeenjohdollisesta ndkokulmasta. Tutkimuksen merkittdvin liikkeenjohdollinen
kontribuutio liittyy aineiston analysoinnista esiin nousseisiin perustelustrategioihin, jotka
tarjoavat ymmairrystd kuluttajakdyttdytymisesti sekd kuluttajien padtoksenteosta
poikkeuksellisessa ajassa. OstopddtOstd puoltavia perustelustrategioita voidaan
lilkkeenjohdon nékdkulmasta hyddyntdd vahvistamalla ndkokulmia ostamisen puolesta
ja ostopddtosprosessin  keskeytymisen perustelustrategioita voidaan puolestaan

hy6dyntid torjumalla perusteluissa esitettyja ostopéddtoksenteon esteita.

Tutkimus siis lisdd korkean sitoutumisen tuotteita tarjoavien  yritysten
asiakasymmarrystd, jolloin asiakkaiden tarpeisiin voidaan vastata entistd paremmin ja
tehokkaammin. Asiakasymmaérryksen avulla yritykset voivat kohdentaa ja luoda
markkinointitoimenpiteitddn oikeille kohderyhmille oikealla tavalla. Tutkimalla
kuluttajien kéyttdytymistd poikkeuksellisena aikana, markkinoijat voivat kehittda
strategioita, jotka tavoittavat ja vakuuttavat kuluttajia entistd tehokkaammin seka lisdksi
se voi auttaa markkinoijia vélttdimiin haasteita ja sudenkuoppia, joita saattaa syntyd
kuluttajakdyttdytymisen muutosten seurauksena. Tétd asiakasymmairryksen kasvua
voidaan hyodyntdd muun muassa myynninedistimiseen markkinointitoimenpiteiden
kautta. Lisdksi tutkimus voi auttaa korkean sitoutumisen tuotteita tarjoavien yrityksi
tunnistamaan innovaatio- ja kasvumahdollisuuksia my0s haastavissa, dynaamisissa
olosuhteissa. Tutkimuksen 10yddokset voivat auttaa yrityksid valmistautumaan vastaaviin

tilanteisiin ja ajanjaksoihin myds tulevaisuudessa.
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Tutkimuksen tulosten johtopaiatoksend voidaan todeta, ettd uudisasunnon etujen tulee olla
suuremmat kuin sen korkeamman hinnan tuomat haitat. Taten uudisasunnon ostamisen
etuja tulisi nostaa yritysten toimesta esiin monesta eri ndkokulmasta. Vaikka
poikkeuksellisen ajanjakson ajurit ovat yrityksen vaikutuksen ulottumattomissa, pystyvét
yritykset tukemaan ostopéddtosprosessissa etenemistd erilasin keinoin. Tutkimuksen
tulosten  perusteella  erityisesti  taloudellinen  ulottuvuus tulee  huomioida
markkinointitoimenpiteissé, joita voidaan vahvistaa vield emotionaalisilla elementeilla.
Taloudellisesti valveutuneille kuluttajille esimerkiksi taloudellisen hyddyn konkretisointi
erilaisten laskureiden tai laskelmien muodossa voisi luoda pohjaa rationaalisen
paatoksenteon tukemiseksi. Esimerkiksi uudisasunnon ostamisen kontekstissa yrityksen
tulisi  korostaa esimerkiksi sitd, miten uudisasunnon ostaminen = Sdistdd
energiakustannuksissa verrattuna vanhempiin asuntoihin energiatehokkaampien
rakennusmateriaalien ja -tekniikoiden kehittymisen seurauksena. Energiatehokkuus
vahvistaa my0s asumisen vastuullisuutta, joka on tidrked arvo monille kuluttajille
nykypéivind. Lisdksi uudisasunnon arvoa on mahdollista korostaa eri vaihtoehtoihin
nihden my0s esimerkiksi konkretisoimalla Iuvussa 4.1. esitettyjen joustavien
rahoitusmuotojen hyotyé erilaisilla ratkaisuehdotuksilla ja laskelmilla. Koska kuluttajat,
jotka ovat keskeyttdneet ostopddtdsprosessin ovat hyvin rationaalisia padtoksentekijoita,
tarvitsevat he faktapohjaista tietoa ja laskelmia, jotta voivat siirtyd ostopdétosprosessissa

ostopéditdsvaiheeseen.

5.3 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi ja rajoitteet

Témi tutkielma on siséltinyt useita rajoitteita, joiden voidaan ndhdd vaikuttaneen
tutkielman tuloksiin ja luotettavuuteen. Rajoitteet sekd niiden seuraukset tulee ottaa
huomioon sen tutkielman tuloksia arvioitaessa. Tdmén tutkimuksen luotettavuutta
arvioidaan arviointikriteeriston avulla, joka on Lincolnin ja Guban (1985) kehittama.
Kriteeristd rakentuu uskottavuudesta (credibility), riippuvuudesta (dependability),
vahvistettavuudesta (confirmability) ja siirrettivyydestd (transferability). Téama
arviointikriteeristd6 on my0s yleisimmin laadullisen tutkimuksen luotettavuuden

arviointiin kéytetty kriteeristd (Cope, 2014).

Tutkimuksen uskottavuudella viitataan empiirisen aineiston ja haastateltavien

nikemysten totuudenmukaisuuteen seké niiden tulkintaa ja esittdmiseen tutkijan toimesta
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(Cope, 2014). Tétd tukee lapindkyvyys ldpi tutkimusprosessin. Tdtd puoltaa tdmén
tutkimuksen osalta tutkijan laaja ja lapindkyva kuvaus aineiston kerdédmisestd, luomisesta
ja analysoinnista. Tutkija on avannut tutkimuksen luvussa 3 kuinka haastateltavia on
ldhestytty ja liitteissd 1 ja 2, kuinka tutkimuksen haastattelut ovat edenneet luodun
haastattelurungon mukaisesti. On kuitenkin syytd arvioida kriittisesti, saiko tutkija luotua
haastatteluissa luottamuksen ilmapiirié, jossa haastateltavat kokivat turvalliseksi kertoa
rehellisesti  omista ~ ndkemyksistddn.  Lisdksi  tutkijan  tydskenteleminen
toimeksiantajayrityksessd on saattanut aiheuttaa vinouman, joten on syytd arvioida
kriittisesti, uskalsivatko haastateltavat kertoa nikemyksistddn tdysin rehellisesti ja
avoimesti. Tutkijan asema kohdeyrityksessd ndhtiin kuitenkin enemmaén positiivisena,
koska side haastateltavien ja yrityksen vélilld oli muodostunut jo ennen varsinaisia
haastatteluja sekd tutkija pystyi ymmartiméiin haastateltavia syvemmin asemastaan

johtuen.

Tutkimuksen riippuvuudella viitataan tutkimuksen tietojen pysyvyyteen eli siihen, ettd
tutkimus on toistettavissa tutkijan kuvausten ja prosessien perusteella samanlaisissa
olosuhteissa ja samanlaisella osallistujajoukolla (Koch, 2006). Tutkija on pyrkinyt lapi
tutkimuksen dokumentoimaan lépinédkyvésti tutkimusprosessin seké tutkimusten tulokset
ja niiden analysoinnin. Tutkija on pyrkinyt tuomaan esiin tutkimusten tulosten
lapindkyvyyttd muun muassa esittdmalld suoria sitaatteja empiirisestd aineistosta. Liséksi
tutkija on pyrkinyt perustelemaan tutkielman rajaukset mahdollisimman tarkasti, joiden
avulla tutkimusasetelma on jdljiteltivissd. Tutkimuksen riippuvuuteen, erityisesti
toistettavuuteen, on suhtauduttava erityisen kriittisesti, silld tutkimuksen asetelma on
uniikki ja tutkielmaan osallistuneiden haastateltavien vastaukset voisivat ndyttdytya eri
ajassa hyvin erilaisina. Kun tutkitaan poikkeuksellista ajanjaksoa, joka on alati muuttuva,

on kriittistd pohtia, ovatko tulokset toistettavissa edes samanlaisella osallistujajoukolla.

Vahvistettavuudella viittaan tutkijan kyvykkyyteen osoittaa, ettd aineisto edustaa
nimenomaisesti haastateltavien vastauksia eikd tutkijan omia ennakkoluuloja tai
nidkemyksid (Cope, 2014; Tobin & Begley, 2004). Tutkimuksen vahvistettavuutta ja
lapindkyvyyttd on pyritty tuomaan esiin aineistosta nostetuilla suorilla sitaateilla, jotka
edustavat haastateltavien subjektiivisia ndkemyksid ja kokemuksia tutkimusilmiosta.
Lisédksi tutkija pyrki korostamaan ldpi haastatteluiden aineiston merkitystd, joka on

erittdin keskeisessda roolissa induktiivisessa eli aineistoldhtGisessd tutkimuksessa.
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Jokaisen perustelustrategian osalta on esitetty suoria sitaatteja, jotka edustavat suoraan

haastateltavien vastauksia.

Tutkimuksen siirrettivyydelld viitataan sithen, kuinka hyvin tutkimuksen tulokset ovat
siirrettdvissd toiseen kontekstiin (Lincoln & Guba, 1985). Koska tdmid laadullinen
tutkimus toteutettiin suhteellisen pienelld maérdlla haastatteluja, eivét tutkimuksen
tulokset ole yleistettdvissd tai suoraan siirrettdvissd toiseen kontekstiin. Tdmad on
tyypillistd laadullisissa tutkimuksissa (Shenton, 2004). Jo tutkimuksen rajoituksista
voidaan tunnistaa, ettd tutkielma on rajoittunut koskemaan ainoastaan Suomen
markkinoita, jolloin jo maaspesifit kulttuuriset tekijat sekd erot toimintaymparistossi
estivdt tutkimusten tulosten yleistettivyyden muihin valtioihin. Kuitenkin
tutkimusprosessi on tutkijan toimesta pyritty kuvaamaan mahdollisimman l4pindkyvésti,
jolloin tutkimus on toistettavissa myds muissa konteksteissa, esimerkiksi eri valtioiden

kuluttajien keskuudessa.

Tutkimukselle osaltaan rajoitteita luo empiirisen aineiston koostuminen suhteellisen
pienestd otannasta, joka koostui 12 haastattelusta. Tutkimuksen tarkoituksena ei
kuitenkaan ollut kerété laajaa aineistoa, vaan hankkia syvéllistd ymmarrysta valikoidusta
tutkimusilmiostd. Haastateltavat jakautuivat demografisten tekijoiden osalta laajasti,
mika osaltaan loi aineistoon syvyyttd. Pienen aineiston takia tutkimuksen tulokset eivit
ole yleistettdvissd, silld eri haastateltavien kohdalla tulokset olisivat voineet ndyttaytya
toisenlaisina. Tdmd on kuitenkin tyypillistd laadulliselle tutkimukselle, jonka

tarkoituksena ei ole tulosten yleistettivyys vaan tutkimusilmion syvéllinen ymmarrys.

Tutkimuksen rajoitteiden osalta on myds huomioitava uudisasunnon varauksen
peruneiden  kuluttajien  huomattavasti  pienempi  kiinnostus  haastatteluihin
osallistumiseksi verrattuna uudisasunnon ostaneisiin kuluttajiin. On mahdollista, ettid
varauksen peruneet kuluttajat eivdt olleet halukkaita osallistumaan haastatteluun siksi,
ettd he pelkddvat leimautuvansa niin sanotusti vaikeiksi asiakkaiksi, jolloin
tulevaisuudessa toimeksiantajayrityksen kanssa asiointi voisi tuntua vaivalloiselta.
Lisdksi pettymys asunnon varauksen perumisesta esimerkiksi taloudellisen tilanteen
huononemisen takia on voinut olla yksi emotionaalinen este haastattelusta
kieltdytymiseen. Yksi varauksen perunut haastateltava kuitenkin mainitsi, ettd on hienoa,

ettd toimeksiantajayritys on ldhtenyt toteuttamaan tutkimusta ja ettd on mukava jakaa
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ajatuksia poikkeuksellisesta ajanjaksosta. Uudisasunnon ostaneet kuluttajat osallistuivat
mielellddn haastatteluun ja jakoivat avoimesti kokemuksiaan ja ndkemyksidin
uudisasunnon ostamisesta. Kaikki asunnon ostaneet olivat innoissaan uudesta kodistaan,

mika nidkyi myds positiivisena suhtautumisena haastattelutilanteeseen.

Lisdksi tutkimuksen rajoitteena on huomioitava tutkimuksen kontekstisidonnaisuus
Suomen markkinoihin ja toimintaympdriston kulttuuri, jotka muokkaavat osaltaan
kuluttajien kéyttdytymistd sekd preferenssejd, joten tutkimuksen tulokset eivét ole
suoraan verrannollisia muiden maiden tilanteeseen. Liséksi tulokset olisivat voineet
ndyttdytyé erilaisina, mikéli tutkimuksen aineisto olisi kerdtty muualta Suomesta kuin

kasvukeskuksista, esimerkiksi itdrajan tuntumasta.

5.4 Jatkotutkimusmahdollisuudet

Pro gradu -tutkielman pituusrajoitus sekd tulokset huomioiden tutkielman osalta on
mahdollista esittdd myos jatkotutkimusmahdollisuuksia. Erityisesti
perustelustrategioiden osalta olisi tirkedd analysoida, mitkd tekijat vaikuttivat
perustelustrategioiden syntymiseen ja miten vaikuttavat tekijat nayttaytyvit. Lisdksi
tutkielman pituusrajoitus huomioiden demografiset tekijit on rajattu tutkielman
ulkopuolelle, joten demografisten tekijoiden vaikutusta perustelustrategioihin tulisi tutkia
tulevaisuudessa. Tutkielman tulosten perusteella voidaan olettaa, ettd erityisesti eldmin
elinkaari -perustelustrategiaan demografisilla tekijoilld on ollut vaikutusta, joten voidaan
tehdd oletuksia, ettd demografisilla tekijoilld on voinut olla vaikutusta muidenkin
perustelustrategioiden syntyyn. Lisdksi litkkeenjohdollisesta ndkdkulmasta olisi
mielenkiintoista tutkia ja analysoida, mitd yrityksen markkinointiosasto voi tehda
vahvistaakseen positiivisia perustelustrategioita ja véhentddkseen negatiivisten
perustelustrategioiden  vaikutuksia. Liséksi poikkeuksellinen aika huomioiden
tutkimuksesta olisi mielenkiintoista toteuttaa seurantatutkimus seuraavan 3—5 vuoden

aikana tutkimukseen osallistuneiden haastateltavien kesken.
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LIITTEET

Liite 1. Haastattelurunko 1: Uudisasunnon ostaneet haastateltavat

Alkuun:

e Kertoisitteko aluksi vdhén itsestdnne. Kuka olet ja millainen eldméntilanne
sinulla on?

@)
@)
@)

o

Ostitteko asunnon omaksi kodiksi vai sijoitukseen?
Missé asutte tdlld hetkella? Millaisessa talossa asutte tdlla hetkella?
Asutteko (tdlld hetkelld/edellinen asunto) omistusasunnossa vai
vuokralla?

* Miksi asutte mieluummin omistusasunnossa kuin vuokralla?
(Oletteko ostamassa ensimmadistd omaa asuntoanne?)

e Lihdetédan liikkeelle siité, ettd olet juuri ostanut uudisasunnon. Kertoisitteko
omin sanoin, miten timi koko asunnon ostoprosessi meni?

@)
@)

@)
@)

Seuraatko paljon mediaa/uutisia tai markkinatilannetta?
Miten koet timéanhetkisen maailmaan tilanteen? Miten arvioit
toimintaymparistéamme?
Huolestuttiko tilanne teitd asunnon ostamista harkitessa?

» Osaatko sanoa, miten se on vaikuttanut asunnon ostoprosessiin?

*  Onko se vaikuttanut muihin ostoihisi?

e Jos ei, niin miksi?

Nietko poikkeuksellisen tilanteen vaikuttaneen haluusi tehdd asunnon
ostopadtos?
Miti tekijoitd otit huomioon tehdessési ostopdétdstd asunnostasi?
Miltd tuntui/tuntuu ostaa asunto téllaisessa ajassa, kun investointi on
kuitenki niin suuri? Miltd asunnon osto tuntui? Minkaélaisia tunteita koit?
Varauduitko riskiin mitenkdan? Jos kylld, niin miten? Jos et, niin miksi?
Onko sinun kulutustapasi muuttuneet viimeisen sanotaan puolivuotisen
aikana?
Onko sinun asenteesi/ajattelusi tai preferenssit muuttuneet tissa ajassa?
Tuliko ostoprosessin aikana esiin joitakin hankaluuksia tai epailyksia?

Millainen olet yleensa paatoksentekijand??
e Miten yleensid suhtaudut riskiin, kun teet padtoksia?

o

Onko riski sinulle positiivinen vai negatiivinen kasite?

e Miki oli asunnon ostosi tavoitteena?
e Kuinka tyytyvéinen olet tekeméési padtokseen?

Jos palataan takaisin tarpeen tunnistamisvaiheeseen...

Tarpeen tunnistaminen
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- Miten tarve asunnon ostamiseen ilmeni? Mitka tekijét vaikuttivat asunnon
ostoon?
- Mitka tekijdt asunnon vaihtamisen tarpeeseen vaikuttivat? (jos kodiksi)
o Eldmaéntilanteen muutos?

Tiedonhankinta

- Misti ja miten ldhditte etsiméén uutta asuntoa?
- Minkilaista tietoa etsitte paatoksen tueksi?
- Oliko tietoa helppo 16ytaa?
- Misti 16ysitte juuri ostamanne asunnon?
- Seuraatteko uutisia tai markkinatilannetta? Huolestuttiko tilanne teitd asunnon
ostamista harkitessa?
o Miti ajatuksia tilanne heratti?
o Pyrittekd huomioimaan tilannetta jotenkin? Jos kylld, miten?

Vaihtoehtojen arviointi

- Minkdilaisia kriteerejé asetitte uudelle asunnolle? Mitd asioita arvostat

kodissasi?
o Sijainti (kaupungin osa), koko, pohjaratkaisu, 1dhialueen palvelut, hinta,
rakennuttaja...

- Ovatko kriteerisi muuttuneet viimeisen vuoden sisdlla? Jos on, miksi?

- Onko jotain yksittdisia tekijoitd, jotka koit tirkeimmaéksi vaihtoehtoja
vertaillessa?

- Oliko YIT:I14 tarjolla joitakin etuja, joita esimerkiksi kilpailijat eivét pystyneet
teille tarjoamaan?

- Vastuullisuudesta puhutaan paljon, mietittekd vaihtoehtoja arvioitaessa
vastuullisuusasioita/teemoja. Koetteko, ettd ndma asiat vaikuttivat?

Ostopddtos
- Mitka tekijdt saivat teiddt tekemdin asunnon ostopédédtoksen?
- Mité tunteita ostopdédtoksen tekeminen herétti?
- Miten ldhipiirinne reagoi uuden asunnon ostoon?

Oston jdlkeinen kdyttdytyminen

- Kuinka tyytyviisii olette tekemaddnne valintaan?
- Onko jotain asioita, joita mietityttidvit tai kaduttavat ndin ostopdatoksen jilkeen?

Loppuun vield, jos ostanut asunnon aiemmin:
Jos vield mietit koko ostoprosessia kokonaisuutena, niin onko timén asunnon

ostoprosessi tai tunteet ja ajatukset, joita sen aikana kdynyt 14pi, eronnut jotenkin
merkittdvésti aiemmista asunnon osto kerroista.

Loppuun: Kiitos, haastattelu oli minun puolestani téssd. Haluaisitko lisétd vield jotakin?
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Liite 2. Haastattelurunko 2: Uudisasunnon varauksen peruneet
haastateltavat

Taustatiedot:

e Kertoisitteko aluksi vihan itsestédnne. Keitd olette ja millainen eldméntilanne

teilld on?
0 Missd ja millaisessa asumismuodossa asutte tilld hetkelld? (omistus vs.
vuokra)

o Kauan olette asuneet nykyisessd asunnossanne?
= Miksi asutte mieluummin omistusasunnossa kuin vuokralla?
0 (Oletteko ostamassa ensimmaiistd omaa asuntoanne?)

e Lihdetdan liikkeelle siitd, ettd olette harkinneet asunnon ostoa YIT:n
uudiskohteesta ja olette tehneet varauksen asunnosta, jonka kuitenkin péaéddyitte
perumaan.

o Kertoisitteko omin sanoin, miten tarve asunnon ostamiseen ilmeni?

Mitka tekijat vaikuttivat asunnon oston harkitsemiseen? Kauan olette

harkinneet uuden asunnon ostamista?

Minkilaisia kriteereja asetitte uudelle asunnolle?

Minkélaista tietoa etsitte asunnon ostopaitoksen tueksi?

Miten péddyitte varaamaan uudisasunnon YIT:It4?

Miten pysytte tietoisina asuntomarkkinoista ja maailman tilanteesta?

Seuraatteko mediaa/uutisia tai markkinatilannetta?

o Huolestuttiko poliittinen tilanne ja epavarmuuden markkinoilla (korot,
inflaatio tms.) teitd asunnon ostamista harkitessa?

0 Onko tilanne vaikuttanut haluunne tehdé pitkaaikaisia investointeja,
kuten asunnon ostaminen?

0 Osaatko sanoa, miten se on vaikuttanut kyseisen asunnon oston
harkitsemiseen?

*  Onko se vaikuttanut muihin ostoihisi?
e Jos ei, niin miksi?

o Oletteko kokeneet henkilokohtaisesti taloudellisen tilanteen muutoksia
tai haasteita, jotka ovat vaikuttaneet haluunne/kykyynne ostaa uusi
asunto?

0 Onko teilld jotain tiettyji huolia asunnon ostamisen harkitsemiseen
liittyen, kun markkinoilla on taloudellista ja muuta epdvarmuutta?

o Kommentoiko ldhipiirinne tai tuttavanne teidén aikeitanne ostaa uusi
asunto? Miten?

© © 0 o0 ©°

e Kertoisitteko sitten, miksi pididyitte perumaan varauksenne?

o Mitka tekijat saivat teiddt perumaan asunnon varauksen?
Miti tekijoitd otitte huomioon peruessanne varauksen?
Mitka tekijit aiheuttivat epdvarmuutta asunnon kohdalla?
Nimedisitteko tekijoitd, jotka olisivat saaneet teiddt ostamaan asunnon?
Ette ole ostaneet vield uutta asuntoa, mitka tekijét tdhédn ovat yleisesti
vaikuttaneet?

© © o o
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Néetteko poikkeuksellisen tilanteen vaikuttaneen negatiivisesti haluunne
tehdd asunnon ostopaétds?

Oletteko huomanneet muutoksia asuntolainojen tai lainojen
saatavuudessa asunnon ostoon? Minkélaisia?

Néetteko, ettd viimeaikainen talouden taantuma on vaikuttanut yleiseen
kisitykseen asunnon ostamisesta pitkdaikaisena sijoituksena?

Miten punnitset asunnon ostamisen hyddyt ja riskit asunnon ostamisesta
epavarmoina aikoina?

Onko teiddn asenteenne tai preferenssit muuttuneet tissd ajassa asunnon
ostamista tai asuntomarkkinoita kohtaan?

Poikkeuksellinen tilanne huomioiden, oletteko tyytyviisid, ettette
lahteneet ostamaan uudisasuntoa téssi ajassa? Miti ajatuksia timéa
herattda?

Mitd ajatuksia tdménhetkinen tilanne heréttda yleisesti?

Miten koet tdmdnhetkisen maailmaan tilanteen? Miten arvioisitte
tamdnhetkistd toimintaympdristodmme?

e Asunnon osto tulevaisuudessa:

(0]

(0]
(0]
0

Aiotteko harkita asunnon/talon ostamista lahitulevaisuudessa? Miksi?
Jos Kylla:

Miten aiotte varautua toimintaympéristdmme muutoksiin?

Miltd tuntuisi ostaa asunto tdllaisessa ajassa, kun investointi on kuitenki
niin suuri?

Minkdélaista asumismuotoa aiotte harkita? Miksi juuri timéa
asumismuoto?

Ovatko kriteerinne muuttuneet? Miksi?

Mitka tulevat olemaan pédkriteerejd, jotka vaikuttavat mahdollisen
tulevan asunnon ostopédédtdkseen?

Oletteko kohdanneet joitakin haasteita tai esteitd asunnon/talon
etsinngissi?

Pyrittekd huomioimaan tilannetta jotenkin? Jos kylld, miten?

e Haastateltava paatoksentekijini:

(0]
(0]

Millaisia olette yleensd péaatoksentekijana?
Miten yleisesti suhtaudutte riskiin, kun teette paatoksii?
=  Onko riski sinulle positiivinen vai negatiivinen késite?
Jos paddytte ostamaan asunnon tulevaisuudessa, miké on asunnon oston
tavoite?
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