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Taman tutkielman tarkoituksena oli selvittaa millaisilla erilaisilla keinoilla kiinteistdkehitys voi
luoda lisdarvoa kiinteistonomistajalle. Tutkielman tavoitteena on kuvata minkalaisia taloudellista
ja ei-mitattavissa olevaa lisdarvoa kiinteistokehittamisella voidaan saavuttaa kiinteiston omista-
jalle.

Tutkielma jakautuu kahteen osaan. Ensimmaisessa osassa B2B-liiketoimintaan, ja sen ar-
voelementteihin sekd arvon erityspiirteisiin. B2B-liiketoiminnalla tarkoitetaan business-to-busi-
ness -liiketoimintaa. Business-to-business -liiketoiminnalla tarkoitetaan liiketoimintaa, jossa mo-
lemmat osapuolet ovat liiketoimintaa harjoittavia tahoja. Arvoelementeista esiin nousee erityisesti
kustannukset, teknilliset ominaisuudet seké luotettava kumppanuus.

Toisessa osassa keskitytdan tarkemmin kiinteistokehitykseen, kiinteiston tuotto-odotuksiin ja
sen arvoelementteihin, seka arvoelementtien tuomaan lisdarvoon kiinteisténomistajalle. Tuotto-
odotuksiin vaikuttavat tekijat jaetaan kahteen eri kategoriaan, sijaintiin liittyvat tekijat ja kiinteistdn
ominaisuudet. Esiin nousee sijainnin vaikutukset kiinteiston kannattavuuteen seka kiinteistén omi-
naisuuksista kiinteistdon koko, imago, muuntojoustavuus ja tekninen varustelutaso.

Toisessa osassa maaritelldadn hankekehitys ja kiinteistdjalostus. Tassa tydssa kiinteistokehi-
tyksen tarkastelu on tehty hankekehityksen nakdkulmasta. Tassa osiossa sivutaan myds ajan-
kohtaisesti tarkeaa aihetta, ympariston merkitys kiinteistokehityksessa. Tama aihe on liian suuri
kokonaisuus, jotta sen voisi siséllyttda kokonaisuudessaan tahan tutkielmaan. Tekstista kay kui-
tenkin ilmi ymparistosertifikaattien tuoman lisdarvon merkitys nykypaivan toimitilakiinteistoille.

Ennen johtopaatoksia kasitelladn ja maaritellaan seitseman tunnettua lisdarvoa tuovaa kiin-
teistostrategiaa. Nama strategiat keskittyivat liikevaihdon ja kannattavuuden lisdamiseen erilaisin
keinoin. Strategioissa nousee esiin erityisesti kiinteiston kayttdaste seka kiinteistdn tilaratkaisut
ja tilojen muuntojoustavuus. Nailla, sekd muilla tutkielmassa mainituilla keinoilla, pyritdan tuo-
maan lisdarvoa kiinteistolle ja edelleen kiinteistdn omistajalle.

Johtopaatdksissa tarkastellaan ja vertaillaan naitd kahta tydn osa-aluetta seka pyritaan 16yta-
maan niista eroja ja yhtalaisyyksid. Tutkielma osoittaa, ettd B2B-liiketoiminnassa seka kiinteistd-
kehityksessa lisdarvoa luodaan samankaltaisilla keinoilla, joita ovat kustannustehokkaat ratkai-
sut, tehokkuus seka yhteisty6 ja kumppanuus. Tutkielma myds osoittaa, ettd B2B-liiketoiminnan
arvoelementit edistavat kiinteistdkehityksen kaltaista projektiluontoista toimintaa.

Taman julkaisun alkuperaisyys on tarkastettu Turnitin OriginalityCheck —ohjelmalla.
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1. JOHDANTO

1.1 Tausta

Taman kandidaatintydn aiheena on kiinteistokehittdamisen arvonluonti kiinteiston omista-
jalle. Kiinteistokehitys tuottaa tiloja kiinteiston kayttajan tarpeisiin ja kayttoon. Kiinteisto-
kehityksen tarkoituksena on kasvattaa kiinteiston tai tietyn alueen arvoa seka luoda ar-
voa kiinteistokehityshankkeeseen osallistuville. (Kiiras & Tammilehto 2014, s. 15) Ylei-
simpid hankkeen osapuolia ovat kayttaja, sijoittaja ja kehittdja (Kiiras & Tammilehto
2014, s. 24).

Kiinteistokehittamisen paaasiallinen asiakas on kayttaja, mutta usein kiinteistét rakenne-
taan kiinteistdsijoittajille, jotka vuokraavat tiloja kayttajille tavoitellen taloudellista hydtya
(Kaleva et al. 2017, s. 11). Kiinteistosijoittajien toimintamalli perustuu kiinteiston vuok-
raamiseen ja yllapitamiseen. Sijoittajille on tarkeaa, ettd rakennushanke pystytaan tuot-
tamaan kohtuullisella hintatasolla, jotta tuottovaatimuksen saavuttaminen on sijoittajalle
mahdollista. Nykypaivana kaikki arvonluonti ei ole pelkastaan suoraan taloudellista hyo-
tya tuovat ratkaisut, vaan myds vastuullisuus rakentamisessa korostuu (Kaleva et al.
2017, s. 119). Kiinteistosijoittavat voivat esimerkiksi haluta kiinteistélleen tietyn ymparis-
tosertifikaatin. Tassa tyossa tarkastellaan, millaisilla asioilla kiinteistosijoittajalle voidaan

luoda arvoa kiinteistokehittamisen avulla.

1.2 Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset

Tassa tydssa tavoitteena on selvittda, miten kiinteistékehittamiselld voidaan luoda arvoa
kiinteiston omistajalle toimitilakehittamisen nykyisessa ymparistdssa. Tutkimuksessa tar-

kastellaan toimitilakiinteistjen kiinteistokehittamista kiinteiston omistajan ndkdkulmasta.

Tutkimuskysymyksia ovat seuraavat:
— Mita arvonluonti on B2B-kontekstissa?
— Mita arvonluonti tarkoittaa?
— Mitka ovat kiinteisténomistajan liikketoiminnan arvoelementteja?

— Mitka tekijat ovat tarkeita kiinteistonomistajille kiinteistdjen kehittdmisessa?



1.3 Tutkimusmenetelmat ja tutkimuksen rajaukset

Tama tyo toteutetaan kirjallisuustutkimuksena. Aineistona kaytetdan tutkimuksia, artik-
keleita ja kirjoja. Aineiston etsintéan kaytetdan paaosin Google Scholaria, Tampereen

yliopiston kirjastoa sekd Tampereen yliopiston Andor-palvelua.

Tutkimus rajataan kiinteistokehittamisen arvonluontiin kiinteiston omistajan nakokul-
masta hankekehittamisen avulla. Rajauksen ulkopuolelle jatetdan arvonluonti kiinteisto-

jalostuksella seka arvonluonti kayttdjalle ja yhteiskunnalle.



2. ARVONLUONTI B2B-LIIKETOIMINNASSA

2.1 B2B-liiketoiminnan arvoelementit

B2B- eli business-to-business-kontekstilla tarkoitetaan liiketoimintaa, jossa asiakas ja
myyja ovat molemmat liiketoimintaa harjoittavia tahoja, kuten yrityksia, valtiollisia insti-
tuutioita tai organisaatioita (Frauendorf et al. 2007). Kiinteistokehityksessa tama tarkoit-
taa esimerkiksi kiinteiston omistajaa ja yritysta, joka vuokraa toimitilakiinteiston tiloja it-
selleen. Han ja Lee (2021) toteavat artikkelissaan, ettd B2B-markkinoilla asiakkaat pai-
nottavat paatoksissaan erilaisia asioita kuin perinteisilla kuluttajamarkkinoilla. Naita asi-
oita ovat esimerkiksi hankinnan elinkaarikustannukset, ostettavan tuotteen tai palvelun
toimitusaika, hankinnan tekninen laatu ja hankinnan kayttotarkoitus. Nailla asioilla pyri-

téan luomaan myytavalle tuotteelle tai palvelulle lisdarvoa. (Han & Lee 2021)

Asiakkaan kokema arvo on perinteisesti maaritelty hydtyjen ja panostusten valisella suh-
teella, jossa saatu tuote tai palvelu on hyéty ja maksettu hinta on panostus (Kumar &
Grisaffe 2004). B2B-kontekstissa arvo-kasite on kuitenkin vield moniulotteisempi. B2B-
kontekstissa arvo ymmarretaan moniulotteiseksi ja yhdessa luoduksi. Tama tarkoittaa
sitd, etta kyse ei ole pelkastaan tarjottavasta tuotteesta tai palvelusta, vaan myds itse

yhteistyokokemuksesta ja kumppanuudesta. (Berenguer-Contri et al. 2020)

Palvelua myyvan yrityksen toiminta voi nakya arvokkaana, jos sen toiminta ja arvot ovat
asiakkaan arvojen mukaista. Arvoja voivat olla esimerkiksi ymparisto tai yrityksen orga-
nisaatiokulttuuri. Nyky-yhteiskunnassa vallitsee ainakin seitseman yleisesti hyvaksyttya
ja laajalle levinnytta tapaa arvottaa toimintaa. Nama ovat inspiraatio, tavoitteellisuus,
luottamus, imago, tasapuolisuus, kaupankaynti ja resilienssi. Tarkemmin avattuna ndma
tarkoittavat kokemuksesta inspiroitumista, padmaaraan tehokasta tavoittelemista, asiak-
kaan ja palvelun tarjoajan valista luottamusta, hyvaa mainetta eli imagoa, tasa-arvoista
toimintaa kaikkia kohtaan, kaupankaynnistd hyétymista ja resilienssin avulla mukautu-

mista ja kykya toimia haastavissakin toimintaymparistéissa. (TTL 2015-2017)

2.2 Arvon erityispiirteet B2B-liiketoiminnassa

B2B-liiketoiminnassa asiakkaat painottavat yksityisia kuluttajia enemman hintaa, tuot-
teen tai palvelun toimitusaikaa seka teknista suorituskykya. Kognitiiviset ja tunneperaiset
tekijat sen sijaan vaikuttavat B2B-liiketoiminnassa ostopaatékseen vahemman kuin

B2C-liiketoiminnassa (business-to-consumer eli kuluttajamarkkinat). (Han & Lee 2021)



Keskeiset ostopaatokseen vaikuttavat tekijat B2B-liiketoiminnassa on esitetty kuvassa

1.
4 e ™
Toimitus- Toimittajan
Tuki- ja Tuotteen/palvelun . . . J .
.. /suoriutumisaika ja ammattitaito ja
yllapitopalvelut uutuusarvo . . .
sen joustavuus innovatiivisuus
N NG /
4 Ve ™
Vuorovaikutus ja Tuotteen/palvelun hinta ja Tuotteen/palvelun laatu, suorituskyky ja
yhteistyo elinkaarikustannukset luotettavuus
o NG /

Kuva 1. B2B-markkinoilla ostopéétbkseen keskeisesti vaikuttavat tekijat (mukaillen
Ulaga 2003)

Luotettava kumppanuus yritysten valisessa toiminnassa on iso laatu- ja arvonluonnin
tekija. On todettu, etta pitkdaikaisesta ja luotettavasta yhteistydsuhteesta on monenlaisia
hyétyja. (Levainen 2013, s. 59) O’Cass ja Ngo (2012) toteavat artikkelissaan, ettd mark-
kinoinnin nakodkulmasta yhteistydn arvosta ja suhdearvosta on muodostunut yksi B2B-
liiketoiminnan peruspilareista itse tarjottavan tuotteen tai palvelun ominaisuuksien li-

saksi.

Asiakkaan ja yrityksen suhdearvoa voidaan tarkastella kahdesta nakdkulmasta. Ensim-
mainen nakokulma tarkastelee asiakasarvon luomista hyodyntaen yritysten valisia ver-
kostoja, suhteita ja yhteistyotd. Tama tarkoittaa sita, etta arvonluonti ei tapahdu vain
kahden yrityksen valilla, vaan sen sijaan laajemmissa useiden eri yritysten valisissa ver-
kostoissa. Yritykset suosivat pitkaaikaisia yhteistydsuhteita ja panostavat verkostojensa
yllapitamiseen. Tama kattaa kaikki yhteistyokumppanit ja verkostot, joilla on vaikutusta

yrityksen omiin markkinoihin ja toimintaan. (Lindgreen & Wynstra 2005)

Toinen nakokulma tarkastelee yhteistyosuhteen arvoa asiakkaan ja toimittajan valilla.
Pitkakestoisen ja jatkuvan asiakassuhde luo vakautta seka ehkaisee ja vahentaa epa-

varmuutta osapuolten valilla. (Lindgreen & Wynstra 2005)
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Kuva 2. Asiakassuhteen kehittyminen (Aarnikoivu 2005)

Asiakassuhteen kehittyessa pidemmalle osapuolet tuntevat tosiensa paremmin, mika
edistaa palvelujen ja tuotteiden kehittdmista seka valvontaa (Levainen 2013, s. 59). Kiin-
teistokehityksen kaltaisessa projektitoiminnassa asiakkaat ovat yleensa suuria toimijoita,
tarjottava tuote tai palvelu on suuri, monimutkainen ja raataldity asiakkaalle. Taman luon-
teisissa projekteissa myos toimitusketju on pitkd mitattuna niin ajassa kuin organisaatioi-

den maaralla. (Kiiras & Tammilehto 2014, s. 79)



3. ARVOELEMENTIT KIINTEISTOSIJOITTAMI-
SESSA

3.1 Kiinteiston arvoelementit

Kiinteistosijoittamisessa kiinteistd voi tuottaa tulevaisuuden hyotyjd kolmessa muo-
dossa: tuottamalla juoksevaa kassavirtaa, tuottamalla paddoman arvonnousua ja tuotta-
malla henkista, ei-mitattavissa olevaa hyo6tya sijoittajalle. Sijoituksen kokonaistuotto
muodostuu nadiden kolmen osa-alueen summana. (Kaleva et al. 2017, s. 11) Naista kol-
mesta komponentista kiinteistén taloudellinen tuotto muodostuu kiinteistdon vuokrista ker-
tyvista nettotuotoista ja kiinteistdn arvonmuutoksesta sijoituksen aikajakson aikana. Net-
totuoton mittaaminen on yksinkertaista, silla se kertyy sijoittajalle melko tasaisin valiajoin.
Kiinteistdon nettotuottoihin vaikuttaa kiinteiston yllapitokustannukset. Tuottoihin vaikuttaa
my®os Kiinteiston omistamiseen liittyvat kustannukset, kuten kiinteistdvero ja mahdollinen
tontin vuokra. Nama eivat suoranaisesti vaikuta liity kiinteiston yllapitokustannuksiin,
vaan naita kutsutaan paaoman erilliskustannuksiksi. (Kaleva et al. 2017, s. 165-169)
Muita kokonaistuottoihin vaikuttavia epavarmuustekijoita on yllapitokustannukset, arvon-
muutokset, likviditeetit ja rahoitus seka lainan korot. (Kiiras & Tammilehto 2014, s. 49)
Kiinteistdon arvonmuutos taas tiedetdan kuitenkin varmuudella vasta, kun sijoitus on rea-
lisoitu, eli myyty. (Kaleva et al. 2017, s. 165-169)

Kiinteistokehitys on luonnostaan rikialtista liiketoimintaa, silla kiinteistdon omistajan on
vaikea ennustaa kehityksen eri vaiheissa vastaan tulevia riskeja. Riski on kiinteistokehi-
tyksessa yhteinen tekija suunnittelusta aina rakennuksen elinkaaren loppuun asti. Tar-
kein ja merkittavin riski ja epavarmuus kohdistuu tulovirtoihin ja sijoitetun pddoman tuot-
toon. Tekijoitd, joita riskeja tarkastellessa on syyta ottaa huomioon, ovat esimerkiksi.
Kiinteistdtyypin kysyntd ja tarjonta, paikalliset markkinaolosuhteet ja vuokralaisriski.
Vuokralaisriskilla tarkoitetaan kiinteistén vuokrattavuutta ja kayttdastetta. Usean vuokra-
laisen kiinteistot ovat kiinteiston omistajalle pienempi riski, kuin kiinteisto, jossa on vain

yksi vuokralainen. (Thilini & Wickramaarachchi 2019)

Kiinteistosijoitusten tuottoihin vaikuttavat tekijat, eli toisin sanoen arvoelementit, voidaan
jakaa karkeasti kahteen kategoriaan: sijaintiin liittyvat tekijat ja itse rakennuksen tekniset
ja fyysiset ominaisuudet. Naiden kahden kategorian painoarvo vaihtelee eri kiinteisto-

tyyppien valilla. (Kaleva et al. 2017, s. 158)



3.2 Sijaintiin liittyvat tekijat

Sijaintiin liittyvia tekijoita, joita kiinteistosijoittajan on syyta ottaa huomioon, on useita.
Kiinteistdbn omistajan on valittava kiinteistolleen sijainti, jonka etaisyydet muista palve-
luista ja alueen liikenneyhteydet palvelevat tilan kayttétarkoitusta mahdollisimman kan-
nattavasti. Toimitilakiinteistdssa tama voi tarkoittaa mahdollisimman pienta etaisyytta
kaupungista tai aluekeskuksesta, jos kyseessa on jokin yritys, joka haluaa olla nakyva
keskeisella paikalla. Keskusta-alueilla olevissa kiinteistdissa on yleensa korkeammat ti-
lojen vuokrahinnat, joten niihin sijoittuvat yleensd maksukyvyltdan parhaat yritykset ja
toimialat. Toimitilakiinteiston houkuttelevuutta parantavat myés hyvat likenneyhteydet ja
parkkipaikkojen maara, jotta asiakkaiden ja tyontekijoiden on helppo paasta kiinteistolle.
Paaasiana on siis kiinteistéon saavutettavuus, ei valttamatta fyysinen sijainti. Tassa mie-
lessa kiinteiston saavutettavuutta voidaankin pitaa sen tarkeimpana ominaisuutena,
koska sijaintia ei voi muuttaa, paitsi suhteellisesti, esimerkiksi parantamalla liikenne yh-
teyksia. (Kaleva et al. 2017, s. 158—162) Kiiras ja Tammilehto (2014) toteavat, etta sijainti
ja saavutettavuus ovat toimitilojen ensisijainen tuotto-ominaisuus. Vastaavasti jos ky-
seessa on esimerkiksi logistiikkakeskus, voidaan tarkedampana pitda etaisyyksia sata-

miin, lentokenttiin tai raideliikenteeseen.

Tarkea sijaintiominaisuus, joka vaikuttaa kiinteiston tuottokykyyn, on alueen imago. Alu-
een huonontunut imago saattaa heikentaa kiinteiston tuottokykya, vaikeuttaa kiinteiston
tilojen vuokraamista tai myyntiad ja nain kasvattaa sen taloudellista riskia. Vastaavasti
alueen imagon parantuminen saattaa kasvattaa kiinteiston tuottokykya. Tama vaatii kiin-
teistdn omistajalta aktiivista ympariston seurantaa, ja jos mahdollista, siihen vaikutta-
mista. (Murtomaa 1996, s. 399)

Kiinteistosijoittajan on otettava huomioon myds alueen kysynta ja tarjonta kyseessa ole-
vasta toimitilakiinteistosta. Kiinteistosta saatavan vuokran suuruus seka kiinteistosta

mahdollisesti saatava myyntivoitto mukailevat kysynnan ja tarjonnan lakia.

R . Kiinteistén sijainti Tiloista maksettavat Ry L "
Toimitilojen kysynta P Tuotto ja riskit Sijoituskysynta
) sy ja_ominaisuudet korvaukset/vuokrat ! ¥sY

Kuva 3: Tilojen kysynnén, vuokrien tason ja sijoituskysynnén vélinen yhteys (mukaillen
Kiiras ja Tammilehto 2014)

Mitd enemman alueella on tarvetta ja kysyntaa kyseiselle kiinteistélle, sitd suuremmat

ovat kiinteistdsta saatavat vuokra- tai myyntitulot. Oma kiinteisté on helpompi kilpailuttaa



kohdemarkkinoille, kun vastaavia kiinteistoja on alueella vahemman kuin kysyntaa. Vas-
taavasti, jos alueella on reilusti samankaltaisia kiinteist6ja, kiinteistélle on vaikeampaa

I6ytaa vuokralaisia kannattavalla vuokratasolla. (van Dijk et al. 2022)

3.3 Kiinteiston ominaisuudet

Sijaintitekijoiden lisaksi kiinteiston tuottokykyyn vaikuttavat luonnollisesti myds itse kiin-
teiston ominaisuudet. Naitd ominaisuuksia ovat esimerkiksi kiinteiston koko, ik, kunto,
tekninen varustelutaso ja ulkoinen imago, pysakointipaikkojen maara seka kiinteiston ti-

lojen tehokkuus ja muunneltavuus. (Kaleva et al. 2017, s. 159)

Toimitilakiinteistdissa koko parantaa kiinteiston kayttdastetta. Suuressa kiinteistdssa voi
olla samanaikaisesti useampi eri toimija, joka mahdollistaa tasaisemman ja suuremman
vuokratuoton kiinteistén omistajalle. (Plazzi et al. 2011) Kiinteistén vuokratuloihin vaikut-
taa laskevasti myos kiinteiston ika. Kiinteiston vanhentuessa, sen varustelutaso ei valt-
tamatta vastaa enaa nykyajan vaatimuksia, ja kiinteistd vaatii yha enemman korjauksia,

paivityksia ja huoltoa. (An et al. 2016)

Kiinteistdn imago on tarkea tekija mahdollisille vuokralaisille, silla se vaikuttaa myds kiin-
teistbissa vaikuttavien yritysten imagoon. Kiinteistén imagoon kuuluvat kiinteistdn nimi,
sijainti, energiatehokkuus, ulkonako ja myds kiinteistdssa toimivien yritysten imagot. Tar-
keada on myos kiinteiston rakennuttajan, urakoitsijan ja arkkitehdin maine. Kaikki nama

tekijat vaikuttavat kiinteistén imagoon ja brandiin. (Skevin 2011)

Muunneltavuus eli muuntojoustavuus tarkoittaa kykya muuttaa tai sopeuttaa kiinteisto tai
Kiinteistdn osa uuden kayttajan tarpeisiin tai nykyisen kayttajan tarpeiden muutoksiin.
Rakennuksen muuntojoustavuuden saavuttaminen tapahtuu jo kiinteiston suunnittelu
vaiheessa. Tama ehkaisee kiinteistén vanhanaikaistumista, ja mahdollistaa muutostar-
peiden toteuttamisen nykyisen tai uuden kayttajan tarpeiden mukaan. (RIL 216-2013, s.
90-91)

Kiinteiston teknillisen varustelutason merkitys kiinteiston tuottokykyyn on kasvanut tek-
nologian kehityksen myota. Esimerkiksi hissi, toimivat tietolikenneyhteydet ja jaahdytys
ovat nykyaikana toimitilakiinteistojen perusvaatimuksia. Tekninen varustelutaso vaikut-
taa huomattavasti kiinteiston huollon tarpeisiin, sisailmaan ja muuntojoustavuuteen, ja
taman takia myos kiinteiston vuokratasoon ja tuottavuuteen. Teknisen varustelutason
noustessa, myds kiinteiston huoltotarpeet ja sdhkdnkulutus kasvavat. (Kaleva et al.
2017, s. 160)



4. KIINTEISTOKEHITTAMISEN ARVONLUONTI
KIINTEISTOSIJOITTAJALLE

4.1 Hankekehittaminen ja kiinteistojalostus

4.1.1 Kiinteistokehittaminen

Kiinteistosijoittaja sitoo kohteeseen padomaa, perustuen tulevaisuuden vuokra- ja arvon-
muutostuottoihin. Kiinteistokehittdmisen tarvetta syntyy silloin, kun rakennetaan uutta
kiinteistda tai vanha kiinteistd ei vastaa sille asetettuja vaatimuksia ja tdma nakyy kiin-
teistdn tuotto-odotusten alittumisena. (Murtomaa 1996) Talldin tarvitaan kKiinteistokehit-
tamista. Kiinteistokehittamisellad tarkoitetaan toimintaa, jolla pyritdan lisddmaan alueen

tai kiinteiston arvoa (Kiiras & Tammilehto 2014, s. 15).

Kiinteistokehitys-termia kaytettaessa kehityksen kohteena voi olla raakamaa, tontti, val-
mis rakennus tai sen osa. Olemassa oleva rakennus voidaan purkaa ja rakentaa tilalle
uusi, jolloin usein rakennuksen maa-alan kayttétarkoitus muuttuu. Rakennusta voidaan
my0ds uudistaa, tai sen kayttotarkoitusta voidaan muuttaa vastaamaan paremmin omis-
tajan nykyisia vaatimuksia. (KTl 2001) Kiinteistokehittdminen jaetaan kolmeen osaan:
hankekehitykseen, kiinteistojalostukseen ja kaavakehitykseen. Kaavakehitys on rajattu

taman tutkielman ulkopuolelle.
4.1.2 Hankekehittaminen

Hankekehittamiseksi kutsutaan uudisrakentamista, jossa uudisrakennuksia rakennetaan
rakentamattomalle raakamaalle. Tallaisen kehittamisen tavoitteena kiinteiston omista-
jalle voi olla uuden kiinteiston vuokraaminen, jolloin tarvitaan tietynlainen tila. Tassa ta-
pauksessa kiinteistokehittamisella pyritdan I6ytdmaan uudelle tilalle mahdollisimman so-
piva sijainti, jotta se vastaa tulevien kayttajien tarpeita ja vaatimuksia. (Kiiras & Tammi-
lehto 2014, s. 69) Kun tila vastaa uusien kayttajien odotuksia ja vaatimuksia, kiinteiston

omistajan tuotto-odotukset ovat paremmat.

Lahtdkohtana hankekehitykselle voi toimia myoés jokin uusi idea. Kiinteistosijoittajalla voi
olla uusi idea, jolla han nakee mahdollisuuden arvonluontiin nykyisessa tai tulevassa
markkinatilanteessa. Voidaan etsia myods kaanteisesti, eli etsia sopivaa ideaa tietylle ton-

tille. Jos kehityskohteen sijainti on jo tiedossa, on tarkeaa selvittaa uusien tilojen tarve ja
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kysynta. (Kiiras & Tammilehto 2014, s. 69) Hankekehittamisessa on tarkeaa tietda ja
ennakoida tulevien kayttajien tarpeet ja vaatimukset, sekd ymmartaa nykyista ja tulevaa
markkinatilannetta (Baldi 2013).

4.1.3 Kiinteistojalostus

Kiinteistojalostus kohdistuu jo olemassa oleviin kiinteistéihin, useimmiten toimitila- ja te-
ollisuusrakennuksiin. Syita jo olemassa olevien rakennusten ja kiinteistdjen kehitykseen
ovat: tilan tarpeiden muuttuminen, nykyisia tiloja ei enaa tarvita tai tilojen omistaja tai
kayttdja muuttuu. Naissa tapauksissa kiinteistokehityksen tarkoituksena on saada tilat
vastaamaan paremmin kayttdjien tarpeita ja vaatimuksia ja nain parantaa jalleen kiin-

teistdn omistajan tuotto-odotuksia. (Geltman & Peterson 2000)

Hankekehityksesta poiketen kiinteistdjalostuksessa kiinteistdsta usein 16ytyy jo tarvitta-
vat yhteydet, kuten sahko, tietoliikenne ja kulkuyhteydet. TAma voi nopeuttaa kiinteistéon
jalostusta uusiin tarpeisiin, mutta ei aina pysty kilpailemaan uudisrakentamisella mah-
dollistettavien mahdollisuuksien kanssa. (Koll-Schretzenmayr 1999) Myos kiinteistoja-
lostamisessa korostuu kayttajien tarpeet ja vaatimukset, alueen nykytila ja tulevaisuus

seka markkinatuntemus (Geltman & Peterson 2000).

4.2 Ympariston merkitys kiinteistokehityksessa

Rakentaminen, kiinteistojen yllapito ja energiankulutus ovat yksi suurimmista hiilidioksi-
dipaastodjen aiheuttajista (Binkley & Ciochetti 2010). Suomen rakennukset tuottaa lahes
kolmanneksen Suomen kasvihuonepaastoista ja kayttavat noin 40 % Suomen energian
tarpeesta (FIGBC 2018). Tasta syysta entistd useammalle uudisrakennukselle ja kor-
jausrakennus hankkeelle haetaan ymparistosertifikaattia. Yleisimmin LEED- tai
BREEAM-sertifikaatti, jotka ovat tunnettuja ja arvostettuja sertifikaatteja kansainvalisten
sijoittajien ja vuokralaisten keskuudessa (Kupec 2021). Naiden sertifikaattien tarkoitus
on parantaa rakennusten tehokkuutta, sdastaa kiinteistdn kustannuksissa ja saastaa
maapallon rajallisia resursseja. Saavutetut ymparistdsertifikaatit viestivat myds aina

myds vahvasti rakennuksen omistajan ymparistomyonteisyydesta (FIGBC 2018).

Ymparistdomyonteisyys on nykypaivana iskostettu vahvasti yhteiskuntaan, politikkaan ja
ihmisten mieliin. Ymparistémydnteisyys houkuttelee myos sijoittajia ja yrityksia, joilla on
korkea hankintakyky sekd ovat valmiita maksamaan enemman ymparistdmyonteisyy-
desta. Kyseisilla sijoittajilla ja yrityksilla on usein ymparistdon liittyvia eettisia ohjeita tai
saantoja, jonka mukaan ne pyrkivat toteuttamaan liiketoimintaansa. Myénnetyt ymparis-

tosertifikaatit nostavat myds kiinteistén myyntiarvoa. (Kupec 2021) Yleisesti hyvaksytyt
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sertifikaatit parantavat yritysten valista lapinakyvyytta ja tarjoaa mahdollisille ostajille tai
asiakkaille uskottavan todistuksen Kkiinteistdén ymparistoystavallisyydesta. Sertifikaatti
antaa myos luotettavan todistuksen Kkiinteiston pitkan aikavalin energian kulutuksesta,
joka on tarkeaa yritykselle, joka vuokraa kiinteistésta tiloja seka kiinteistén omistajalle.
(Holtermans & Kok 2019) Energiakustannusten vuotuinen osuus toimistorakennuksissa
oli noin kolmanneksen ja liikerakennuksissa jopa 40 % (Kaleva et al. 2017, s. 160). Ener-
giatehokkuudella on siis merkittava vaikutus kiinteiston vuosittaisiin yllapitokustannuksiin

ja taten myds Kiinteistdn omistajan saamiin nettotuloihin.

4.3 Lisaarvo kiinteiston omistajaorganisaatiolle

Lisdarvo voidaan maritelld tuotteen arvoksi, vahennettyna prosessin aikana kaytetyilla
resursseilla. Prosessin tehokkuutta parantamalla arvo nousee, silla prosessin kustan-
nukset laskevat. Nama prosessit eli kiinteistostrategiat voivat olla osa laajempaa organi-

saation strategiaa. (Anker 2010)

Anna-Liisa Lindholm (2008) on vaitdskirjassaan tunnistanut naita kiinteistostrategioita
seitseman. Nama Kiinteistostrategiat voivat johtaa myynnin ja/tai kannattavuuden kas-
vuun ja nain ollen maksimoida kiinteistén omistajien tuoton (Anker 2010). Nama strate-
giat on esitetty alla olevassa taulukossa 1.

Taulukko 1: Lindholm (2008) tunnistamat seitsemén lisdarvoa tuovaa strategiaa. (mu-
kaillen Lindholm 2008)

1) | Omaisuuden arvon kasvattaminen (johtaa liikevaihdon kasvuun.

2) | Markkinoinnin ja myynnin edistaminen (johtaa liikevaihdon kasvuun)

3) | Innovaation lisddminen (johtaa liikevaihdon kasvuun)

4) | Tydntekijéiden tyytyvaisyyden parantaminen (johtaa liikkevaihdon ja/tai kannatta-

vuuden kasvuun)

5) | Tuottavuuden lisdaminen (johtaa kannattavuuden kasvuun)

6) | Joustavuuden lisddminen (johtaa kannattavuuden kasvuun

7) | Kustannusten vahentaminen (johtaa kannattavuuden kasvuun)

Naihin Lindholmin (2008) toteamiin strategioihin perustuen saadaan hahmotettua kasit-
teellinen viitekehys, joka auttaa ymmartamaan ja selittamaan millaisilla erilaisilla tavoilla

kiinteistokehittdminen ja kiinteistojohtaminen voi tuoda lisaarvoa kiinteiston liiketoimin-
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nalle tai mahdollisesti my6s ymparistélle. Kiinteistokehityksen operatiivisella paatéksen-
tekotasolla on mahdollista maarittda jokaiselle strategialle lukuisia erilaisia ratkaisuja,

joilla paastaan haluttuun lopputulokseen (Anker 2010).

Omaisuuden arvon kasvattamisella voidaan tarkoittaa esimerkiksi kiinteistdjohtamista tai
kiinteistdn portfolion ja kassaviran optimoimista. Omaisuuden arvon kasvattamisen maa-
rittelemiseen voidaan tarkastella kiinteiston hankintakustannuksia verrattuna tuottoihin,
kiinteiston oman paadoman tuottoa, liiketoiminnan tuottoa kiinteistbomaisuudesta ja

myyntia tai liikevaihtoa neliometria kohden. (Lindholm 2008)

Markkinoinnin ja myyntid parantaa kehittamalla kiinteistdista sellaisia, jotka tukevat yri-
tyksen ja koko alan imagoa ja brandia. Tallaisissa kiinteistdissa kiinnitettddn huomiota
esimerkiksi kiinteiston ulkonakdon, turvallisuuteen ja ymparistokestavyyteen, energian-
kulutukseen seka etaisyytta asiakkaisiin ja muihin palveluihin. Hankekehityksessa kan-
nattaa siis pyrkia ratkaisuihin, jotka tukevat kiinteistdéssa toimivien liiketoimintojen bran-
dia ja imagoa. (Lindholm 2008)

Innovaation ja tuottavuuden lisddminen parantaa kannattavuutta ja kasvattaa liikevaih-
toa. Kiinteiston kannattaa tarjota tiloja, jotka tukevat uusia innovaatioita ja mahdollisuuk-
sia ja tarjota miellyttavia tyopaikkoja ja tiloja, jotka ovat miellyttavia loppukayttgjille ja
kaytettavyys on korkea. Korkean kaytettavyyden saavuttamiseksi tydprosessien kuvauk-

sen kayttdé hankesuunnitellussa on avainasemassa. (Anker 2010; Lindholm 2008)

Joustavuutta voidaan lisata |6ytamalla tilaratkaisuja lyhyen, keskipitkan ja pitkan aikava-
lin ndkdkulmista. Tilaratkaisujen taytyy myds tayttaa operatiiviset ja taloudelliset tavoit-
teet kyseisille nakokulmille. Naita ratkaisuja voidaan mitata esimerkiksi vuokrattujen ne-
liometrien prosenttiosuudella suhteessa kiinteiston kokonaispinta-alaan. Nama ratkaisut
voivat vaikuttaa merkittdvasti vuokrasopimusten kestoon ja nain ollen voi tuottaa tasai-

sempaa ja suurempaa tulovirtaa. (Anker 2010; Lindholm 2008)

Kiinteistokehityksen tavoitteena on usein myos laskea kiinteiston ja siind tapahtuvan lii-
ketoiminnan kustannuksia kannattavuuden ja tuoton lisddmiseksi. Keinoja tdhan on
useita ja ne myos vaihtelevat kiinteistosta ja liiketoiminnasta riippuen. Kiinteistokehityk-
sen ratkaisut pitaisivat tarjota ydintoimintoja tukevia ratkaisuja, jotka alentavat liiketoi-
minnan kuluja. Esimerkiksi tilan resurssien tehokas kayttd seka aikaa saastavien palve-
lujen ja tilojen tarjoaminen. Kiinteistdon omistajan on kannattavaa optimoida tilan kaytto
ja tarkastella esimerkiksi tilankayttékustannuksia vuokralaista, nelidmetria ja liikevaihtoa
kohden. Kiinteiston omistajalle on myds tarkeaa pitda silmalla ja optimoida kiinteistén

kayttdaste, jotta siitd saa parhaan mahdollisen hyédyn. (Lindholm 2008)
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Kiinteiston liiketoiminnan arvonnousu seka kiinteistokehityksen tuomat mahdolliset hyo-
dyt ymparistolle ja ympardiville kiinteistoille kasvattaa kiinteistén arvoa. Taman seurauk-
sena myos kiinteistén omistajat saava suoraa taloudellista hyotya seka imago- ja maine-
hyoétya. (Anker 2010; Lindholm 2008; de Vries et al. 2008)

Kiinteistokehityksella on tarkea rooli jo ennen kuin kiinteistéssa harjoitetaan liiketoimin-
taa. Roulac et al. (2006) totesivat artikkelissaan, etta kiinteiston elinkaaren aikana tarkein
kiinteistokehityksen prosessi on idean tai konseptin luominen. Idean tai konseptin kehit-
tamisen aikana on tunnistettava hankkeeseen liittyvat mahdollisuudet, seka yrittaa tun-
nistaa riskit mahdollisimman tarkasti. Mahdollisuuksien tunnistamisen jalkeen taytyy ke-
hittaa investointistrategia, tutkia ja ymmartaa markkinatilannetta, tutkia ja ymmartaa kiin-
teistdn tarpeet ja vaatimukset seka tunnistaa tekijat, joilla kiinteistélle voidaan tuoda li-

saarvoa koko sen elinkaaren ajan. (Roulac et al. 2006)
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5. JOHTOPAATOKSET

5.1 Johtopaatokset

Kiinteistokehitys on paasaantdisesti B2B-liiketoimintaa. Tarkastellessa B2B-liiketoimin-
tamallin ja kiinteistokehityksen arvoelementteja erilldan, voidaan huomata, ettd molem-
missa tapauksissa esiin nousee kerta toisensa jalkeen tietyt arvoelementit. Yleensa arvo
on maaritelty asiakkaan kokeman hyodyn ja panoksen suhteena. B2B-liiketoiminnassa
asiakkaat arvostavat kustannustehokkaita ratkaisuja, kustannusten hallintaa koko tuot-
teen elinkaaren aikana seka palvelun luotettavuutta ja tehokkuutta. B2B-kontekstissa ar-
vonluonnissa on kuitenkin erityispiirteita. B2B-liiketoiminnassa asiakkaan kokema arvo-

kasite on laajempi ja moniulotteisempi kuin kuluttajamarkkinoilla.

Tutkielmasta kay ilmi, ettd B2B-kontekstissa arvostetaan tuotteen liséksi yhteistyokoke-
musta ja kumppanuutta asiakkaan ja palvelun tarjoajan valilla. B2B-liiketoiminnassa pai-
notetaan erityisesti hintaa, tuotteen tai palvelun toimitusaikaa seka teknista suoritusky-
kya. Voidaan huomata, ettd tama patee myods kiinteiston omistajille kiinteistokehitys-
hankkeissa. Kuten kappaleessa 3.7 Kiinteistén arvoelementit todetaan, kiinteistosijoitta-
jien taloudellinen hyoty perustuu kassavirtaan ja padoman arvon nousuun. Tasainen ja
tuottava kassavirta tarvitsee kustannustehokkaita ratkaisuja ja kustannusten hallintaa
kiinteiston koko elinkaaren ajan. My0s Kiinteistokehityksessa voidaan luoda lisaarvoa

nailla edella mainituilla B2B-liiketoiminnan arvoelementeilla.

Tutkielmasta huomataan myds, etta kaikki kiinteistokehityksen tarjoama lisaarvo ei pe-
rustu vain lopulliseen tuotteeseen tai palvelun lopputulokseen. Tunnistamalla ja sisallyt-
tamalla B2B-liiketoiminnan arvoelementteja kiinteistokehitysprosessiin, saadaan myds
itse prosessiin lisdarvoa. Tama tarkoittaa, etta nailla mainituilla arvoelementeille saa-
daan luotua kiinteiston omistajalle lisdarvoa projektin alusta loppuun saakka. Lapinaky-
vyys, luottamus ja yhteistyd ovat projektiluontoisessa liiketoiminnassa avainasemassa,
jotta saavutetaan haluttu lopputulos hankkeen kaikille osapuolille. Koko projektin aikai-
sella lapinakyvyydelld ja vuorovaikutuksella voidaan ehkaistad riskeja sekd varmistua
hankkeen vaatimasta laatutasosta. Koska kiinteistokehitys on luonnostaan riskialtista lii-
ketoimintaa, kokevat kiinteistokehityksen asiakkaat riskienhallinnan, riskien ehkaisemi-

sen ja laadun varmistuksen myos lisdarvoa tuovina elementteina.

Kuten kappaleessa 2.1 B2B-liiketoiminnan arvoelementit on mainittu, nyky-yhteiskun-
nassa on tunnistettu ainakin seitseman yleisesti hyvaksyttya tapaa arvottaa liiketoimin-

taa. Nama seitseman laajalle levinnytta tekijaa, jotka arvottavat liiketoimintaa heijastuu
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vahvasti hankekehitykseen. Myds hankekehityksessa pyritdan luomaan lisdarvoa ima-
goon ja liiketoimintaan paamaaran tehokkaalla tavoittelemisella, mukautumalla haasta-
viin toimintaymparistoihin seka luottamuksella ja kumppanuudella. Kiinteiston imago on
yksi kiinteiston tarkeimmista arvoelementeista, silla se vaikuttaa itse kiinteiston lisaksi
my0s siina vaikuttaviin yrityksiin ja liiketoimintoihin. Tiloja vuokraavalle kiinteistén omis-

tajalle, kiinteistdssa toimivat yritykset ovat kiinteistdn liiketoiminnan perusta.
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