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Taman kandidaatin tutkielman aiheena on innovaation omaksuminen. Tdssa tutkielmassa
innovaationa  tarkastellaan  Kiinteistévaihdannan  palvelua, joka tarjoaa  sahkdisen
asiointimahdollisuuden kiinteistékaupassa. Tutkimuksen paatutkimuskysymyksena oli selvittaa
mitka tekijat vaikuttavat Kiinteistovaihdannan palvelun omaksumiseen.

Tutkimuksen  teoriaosuus muodostui  teknologian hyvaksymismallista, innovaation
diffuusioteoriassa esitetyista innovaation perusominaisuuksista seka innovaation
vastustamisteorian osa-alueista. Tutkimus toteutettiin laadullisena tutkimuksena. Tutkimuksen
empiirinen osuus kerattiin haastattelemalla kahta kiinteistovalittdjaa (joulukuussa 2017 ja
huhtikuussa 2018). Haastattelut toteutettiin teemahaastatteluina.

Tutkielman tuloksien mukaan Kiinteistovaihdannan palvelun omaksumista edistavia tekijoita ovat
ajasta ja paikasta riippumaton asiointimahdollisuus, taloudellinen hyoty seka tietojen saatavuus
vhdestd paikasta. Kiinteistévaihdannan palvelun nahtiin sopivan parhaiten useita kiinteistokauppoja
vuodessa tekeville. Kiinteistovaihdannan palvelun omaksumista estavina tekijoinad voidaan pitaa
ennakkoasenteiden vaikutusta, palvelun monimutkaisuutta ja perinteisten toimintatapojen
merkitysta. Kiinteistovaihdannan palvelua ei ole mahdollista kokeilla etukateen, joten palvelun
tarjoamien kokonaishyotyjen havaitseminen on vaikeaa. Merkittdvdimpana omaksumista estavana
tekijana voidaan pitaa tietamattomyytta. Talla hetkellda moni ei tieda palvelun olemassaolosta.
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The main subject of this research is innovation adoption. The innovation chosen for this research
was kiinteistovaihdannan palvelu, a e-service, which provides an opportunity to use e-service to
field of real estate. The main research question was to find out factors affecting the adoption of
Kiinteistévaihdannan palvelu.

Factors affecting the adoption of Kiinteistovaihdannan palvelu was researched through technology
acceptance model, innovation diffusion theory especially innovation characteristics and innovation
resistance theory. This research was conducted through qualitative methods. The empirical part was
gathered using theme interview. Two real estate agents were interviewed (in december 2017 and
in april 2018)

According to results of this study factors that affects positively to the adoption of
Kiinteistovaihdannan palvelu are that you can use the service when and where ever you like, cost-
benefits, and you can also find all information in one place. Kiinteistovaihdannan palvelu is best for
the people who buys or sells many real estates each year. Factors that affects negatively to the
adoption of Kiinteistovaihdannan palvelu are that people have preconceptions about the service,
service is difficult to use and you can not try service in advance. It is also hard to see all the benefits
the service offers. The most significant factor that affects negatively to the adoption of
Kiinteistovaihdannan palvelu is that most people don’t know anything about the
Kiinteistovaihdannan palvelu.
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1. Johdanto

Sahkdiset asiointipalvelut ovat yleistyneet nopeasti viime vuosien aikana. Sdhkdinen asiointi tarjoaa
kuluttajille ja yrityksille ajasta seka paikasta riippumattoman asiointimahdollisuuden, seka luo uusia
mahdollisuuksia perinteisen asioinnin rinnalle. Tilastokeskuksen (2018) mukaan vuonna 2017
suomalaisista 88 prosenttia kaytti internetid, alle 55-vuotiaista kaikki. Yleisemmin internetia
kaytettiin asioiden hoitamiseen, tiedon etsimiseen ja eri medioiden seuraamiseen. Suomalaisten
lisdantyneen internetin kaytén myota voidaan olettaa, etta internetin kdaytén yha yleistyessa,
sahkoisista asiointipalveluista tulee entista tarkeampia seka kuluttajille ettda yrityksille.
Tilastokeskuksen (2014) mukaan Suomea voidaan pitdaa eurooppalaisittain vertaillen sahkoisen
asioinnin yhtena karkimaana. Viranomaiset ja julkiset palvelut tarjoavat hyvin yleisesti
mahdollisuutta hoitaa asioita sahkoisesti. Sahkoisen asioinnin tarjoamia hyotyja ovat usein
tiedonsaannin helppous, palveluiden parempi saatavuus sekd sdahkoisen asioinnin tarjoamat
kustannussaastot (Boyer, Hallowell & Roth 2002). Karjaluodon, Mattilan & Penton (2002) mukaan
suurin sahkoisen asioinnin tarjoama hyoty on ajasta ja paikasta riippumaton asiointimahdollisuus.

1.11.2013 alkaen myds kiinteistokauppoja on voitu tehda sahkoisesti. Kiinteistévaihdannan palvelu
on Maanmittauslaitoksen tarjoama sahkdinen asiointipalvelu, jossa voidaan laatia kiinteistdjen ja
maanvuokrasoikeuksien luovutuksia koskevia asiakirjoja seka hakea kiinnityksia ja sahkoisten
panttikirjojen siirtoja (Haulos, Nevala, Palo & Siren 2017, 362). Kiinteistovaihdannan palvelu on ollut
kdaytossa jo useamman vuoden, mutta palvelun omaksuminen on ollut kuitenkin hyvin vahaista.
Tutkielman tarkoituksena onkin selvittda, miksi palvelun hyddyntdaminen on ollut vahaista ja mitka
tekijat vaikuttavat palvelun omaksumiseen.

1.1 Tutkimuksen tavoitteet, tutkimuskysymykset ja rajaukset

Taman kandidaatintutkielman aiheena on innovaation omaksuminen. Tutkielmassa innovaationa
tarkastellaan Kiinteistovaihdannan palvelua, joka tarjoaa sdhkoisen asiointimahdollisuuden
kiinteistdasioissa. Tutkielman tavoitteena on tunnistaa tekijoitd, jotka vaikuttavat
Kiinteistévaihdannan palvelun omaksumiseen ja selvittda kiinteistovalittdjien nakemyksia
palvelusta. Tarkoituksena on tunnistaa tekijoitd, jotka edistdavat Kiinteistévaihdannan palvelun
omaksumista sekda mahdollisia omaksumista estavia tekijoita. Tutkielman tavoitteiden perusteella
valittiin yksi paatutkimuskysymys, johon pyritdan vastaamaan teorian ja empirian avulla:

1. Mitkad tekijéit vaikuttavat kiinteistévaihdannan palvelun omaksumiseen?
— Mitkd tekijét edistdvdt palvelun omaksumista?

— Mitkd tekijéit estdvdt palvelun omaksumista?



Alatutkimuskysymykset tdydentdvat paatutkimuskysymysta ja niiden avulla tullaan vastaamaan
paatutkimuskysymykseen. Alatutkimuskysymysten tarkoituksena on kuvailla sekd omaksumista
edistavia etta omaksumiseen painvastaisella tavalla vaikuttavia tekijoita.

Tutkielmassa tarkastellaan innovaation omaksumista yksilotasolla. Organisaatiotasolla tapahtuvaa
omaksumista ei tulla kasittelemdan, koska tutkielman tarkoituksena on selvittda yksildiden
kasityksia Kiinteistovaihdannan palvelusta. Tutkittavana innovaationa on Maanmittauslaitoksen
yllapitama Kiinteistévaihdannan palvelu. Tutkielmassa tullaan kasittelemdan ainoastaan
Kiinteistévaihdannan palvelun ominaisuuksien vaikutusta omaksumiseen. Omaksumiseen
vaikuttavien tekijoiden vaikutuksen voimakkuuteen tai keskindisiin suhteisiin ei tulla myoskaan
ottamaan kantaa. Tutkielman avulla saatuja tuloksia ei voida tdysin yleistdda, muita sahkoisia
palveluita koskevaksi.

1.2 Keskeiset kasitteet

Tassd kappaleessa esitellaan tutkielman kannalta keskeisten kasitteiden maaritelmat. Kasitteiden
maarittelyn avulla halutaan valttda mahdolliset vaarinymmarrykset kasitteiden kaytossa. Kasitteet
tullaan kdymaan yksityiskohtaisemmin ldpi tdméan tutkielman teoriaosuudessa luvussa kaksi.

e Innovaatio: Innovaationa voidaan pitdd ideaa, tuotetta, palvelua, toimintatapaa tai
esimerkiksi laitetta, joka on kayttajalleen uusi (Rogers 2003, 12; Kotler, Keller, Brady,
Goodman & Hansen 2009, 567).

e Omaksuminen: Omaksuminen tarkoittaa yksilén paatosta ryhtya innovaation saanndélliseksi
kayttajaksi. (Rogers 2003, 21; Kotler et al. 2009, 567)

e Diffuusio: Diffuusiolla tarkoitetaan innovaation leviamistd kayttdjalta toiselle tietyn
kommunikaatiokanavan, ajan ja sosiaalisen ryhman sisalla. (Rogers 2003, 5; Kotler et al.
2009, 567-568)

e Innovaation vastustaminen: Yksilo vastustaa innovaatiota eikd halua ottaa sita kayttoon.
Yksilo saattaa kohdata toiminnallisia tai psykologia esteitd, jotka vaikuttavat innovaation
omaksumiseen. Innovaatio voi vaikuttaa esimerkiksi nykyisiin toimintatapoihin ja
kaytantoihin. Yksilo voi kokea, ettd innovaatio ei sovi hdnen arvoihinsa. (Ram & Sheth 1989)

1.3 Aikaisempi tutkimus

Sahkoisen asioinnin omaksumista kiinteistokaupassa ei ole juuri tutkittu. Kiinteistévaihdannan
palvelu eli sahkdinen kiinteistokauppa on ilmidna uusi, niin Suomessa kuin kansainvalisestikin, joten
samasta kontekstista ei juuri 10ydy aikaisempaa tutkimusta tai kirjallisuutta. Sahkdista asiointia
etenkin pankkialalla on tutkittu runsaasti (Chemingui & Lallouna 2013; Amin 2009; Chan & Lu 2004;
Laukkanen, Sinkkonen & Laukkanen 2008). Erilaiset palvelut voidaan ndhda innovaationa (Rogers
2003, 12; Kotler et al. 2009, 567), joten tdssa tutkielmassa tullaan hyodyntamaan innovaation
omaksumista kasittelevia tutkimuksia ja kirjallisuutta.



Innovaatioiden omaksumista on tutkittu paljon. Suurin osa innovaation omaksumista kasittelevista
tutkimuksista selittaa tietoteknisten innovaatioiden omaksumista (Taylor & Todd 1995; Al-Gahtani
2003; Shin 2009; Moore & Benbasat 1991). Tietotekniikan omaksumista on tutkittu seka
organisaatiotasolla (Davis 1989; Ruppel & Howard 1998) etta yksilotasolla (Amin 2009; Herbig & Day
1992; Moore & Benbasat 1991). Yksiloiden omaksumista kasittelevissa tutkimuksissa teoriapohjana
on hyddynnetty paasaantoisesti teknologian hyvaksymismallia (Technology Acceptance Model) ja
innovaation diffuusioteoriaa (Innovation diffusion theory), seka naiden kahden yhdistelmia (Al-
Gahtani 2003; Lee, Hsieh & Hsu 2011; Agarwal & Prasad 1997, 2000). Innovaation omaksumiseen
liittyva aiempi tutkimus ja kirjallisuus ovat keskittyneet tarkastelemaan paasaantoisesti tekijoita,
jotka edistdavat innovaation omaksumista. Myo6s innovaation omaksumista estdvia tekijoita
(innovation resistance) on tutkittu (Ram & Sheth 1989; Laukkanen et al. 2008).

1.4 Teoreettinen viitekehys

Tutkielman teoreettisen viitekehyksen tarkoituksena on antaa lukijalle kokonaiskuva tutkielman
sisdllostd ja sen keskeisistda teemoista. Teoreettisessa viitekehyksessd on huomioitu tdman
tutkielman tavoitteet. Kiinteistévaihdannan palvelun omaksumiseen vaikuttavia tekijoita tullaan
kasittelemaan useamman eri teorian avulla. Teoriapohjana hyddynnetdan Fred. D Davisin (1989)
esittelemaa teknologian hyvaksymismallia, joka tarkastelee teknologian ja tietotekniikan
kayttoonottoon vaikuttavia tekijoitda. Toinen merkittava teoria, jota hyddynnetdaan tassa
tutkielmassa, on innovaation diffuusioteoria. Teoria auttaa ymmartdmaan innovaation
omaksumista innovaation ominaisuuksien vaikutuksen kautta. Nama ominaisuudet vaikuttavat
omaksumiseen joko edistden tai estden. Naiden kahden edelld mainitun teorian lisaksi
teoriaosuudessa tarkastellaan innovaation vastustamista selittdvaa teoriaa (innovation resistance
theory), joka tarkastelee innovaation vastustamista sekda omaksumista estavia tekijoita.



Koettu hyoty

7

Kiinteistovaihdannan I:> Kayttoaikomus
palvelun ominaisuudet

\ Koettu helppokayttdisyys

Yksilon kokemat
toiminnalliset ja psykologiset
esteet

v

Kiinteistovaihdannan
palvelun omaksuminen

A

Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys

Edelld esitetty kuvio kuvaa taman tutkielman teoreettista viitekehystd. Kiinteistévaihdannan
palvelun omaksumiseen vaikuttavat keskeisesti palvelun ominaisuudet, jotka vaikuttavat
potentiaalisen omaksujan kasityksiin koetusta hyddysta ja helppokayttdisyydesta. Nama kolme
tekijda yhdessa vaikuttavat potentiaalisen omaksujan kayttoaikomukseen ja sitd kautta
Kiinteistovaihdannan palvelun omaksumiseen. Potentiaalisen omaksujan havaitsemat
toiminnalliset ja psykologiset esteet koskien kiinteistévaihdannan palvelun ominaisuuksia estavat
tai hidastavat palvelun omaksumista

1.5 Tutkimusmenetelma ja — aineisto

Tama tutkielma toteutetaan kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena. Laadullinen tutkimus
pohjautuu teorian ja empirian valiseen vuorovaikutukseen ja tutkielman aihetta kuvaillaan
kokonaisvaltaisesti (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2013, 161, 164). Tutkimusmenetelmana kaytetaan
haastatteluja. Haastattelut toteutetaan teemahaastatteluina ja kysymykset on luonnosteltu teorian
pohjalta, tutkimuksen tavoitteita hyoddyntden. Aineisto kerdtdan haastattelemalla kahta
kiinteistovalittdjaa, joilla molemmilla on useamman vuoden kokemus alalta. Tdaman tutkielman
tutkimusmenetelmaa ja tutkimuksen toteutusta tullaan tarkastelemaan lisda kolmannessa luvussa.



1.6 Tutkimuksen rakenne

Tassa kappaleessa tarkastellaan taman tutkielman rakennetta. Alla oleva kuvio auttaa
hahmottamaan tutkielman rakennetta.

Johdanto
- Tutkielman tavoitteet, tutkimuskysymykset,
aikaisempi tutkimus, teoreettinen viitekehys,
tutkimusmenetelma
v\/

Teoria
- Innovaation omaksumiseen vaikuttavat
tekijat
v
Empiria \/

- Kiinteistovaihdannan palvelun
omaksumiseen vaikuttavat tekijat

Yhteenveto ja johtopdatokset

Kuvio 2. Tutkimuksen rakenne

Tutkielma rakentuu neljasta osasta. Tutkielman ensimmaisessa luvussa eli johdannossa esitelladn
tutkielman taustaa ja tavoitteita seka tutkielman toteutukseen liittyvia muita tekijoita lyhyesti.
Tutkielman teoriaosuus alkaa luvusta kaksi, jossa tarkastellaan innovaation omaksumiseen
vaikuttavia tekijoita yleisesti, hyodyntden teknologian hyvaksymismallia, innovaation
diffuusioteoriaa ja innovaation vastustamista selittdavaa teoriaa. Tutkielman empiirinen osuus
esitelldan luvussa kolme, jossa tutustutaan ensiksi tarkemmin tutkielmassa kaytettyyn
tutkimusmenetelmaan ja tutkimuksen kaytannon toteutukseen, jonka jalkeen tarkastellaan
kiinteistovaihdannan palvelua ja palvelun kdyton omaksumista luvussa kaksi esitellyn teorian ja
haastatteluilla kerdatyn aineiston perusteella. Tutkielman neljdnnessd eli viimeisessd luvussa
esitelldan tutkimuksen keskeisimmat tulokset sekd muodostetaan johtopadtokset. Tulosten ja
johtopaatosten lisdksi viimeisessd luvussa pohditaan mahdollisia jatkotutkimuskysymyksia ja
tehddan yhteenveto seka arvioidaan tutkielman luotettavuutta.



2. Innovaation omaksuminen

Tassa luvussa innovaatioiden omaksumista selittavista teorioista tarkastellaan ensiksi teknologian
hyvaksymismallia, jonka jalkeen tarkastellaan innovaation diffuusioteoriaa ja erityisesti innovaation
perusominaisuuksia. Viimeisena tarkastellaan innovaation omaksumista estdvida tekijoita
innovaation vastustamisteorian avulla. Luvun viimeisessa kappaleessa tehddian yhteenveto
teoriaosuudesta.

2.1 Teknologian hyvaksymismalli

Teknologian hyvaksymismalli kehitettiin alun perin ennakoimaan teknologian kdyttéonottoa ja
omaksumista. Teoria on kehitetty sosiaalipsykologian mallien, perustellun toiminnan (theory of
reasoned action) ja suunnitellun toiminnan teorioiden (theory of planned behavior), pohjalta (Davis,
Bagozzi & Warshaw 1989). Teorian avulla voidaan tunnistaa tekijoitd, jotka vaikuttavat
tietotekniikan omaksumiseen tai omaksumatta jattamiseen. (Davis 1989; Chan & Lu 2004; Kotler et
al. 2009, 136-137)

Teorian mukaan teknologian kayttoon vaikuttaa keskeisesti kdayttdaikomus (behavioral intention).
Kayttoaikomus muodostuu yksilon asenteesta (attitude) kyseistd toimintaa kohtaan ja asenne
muodostuu kahdesta muuttujasta: koetusta helppokayttoisyydestd (perceived ease of use) ja
koetusta hyodysta (perceived usefulness). Koettuun hyotyyn ja helppokayttoisyyteen vaikuttavat
ulkoiset tekijat. (Kotler et al. 2009, 137; Agarwal & Prasad 1997, 1999; Shin 2009)

Koettu hyoty

" .

Ulkoiset :ﬂ: Asenteet s Kayttoaikomus —» Kaytto
tekijat

\ Koettu
helppokayttoisyys

Kuvio 3. teknologian hyvaksymismalli (Davis et al. 1989)

Koetulla hyodylla tarkoitetaan teknologian kdytosta seuraavia hyotyja. Koettu helppokayttoisyys
viittaa siihen, kuinka vaivattomana yksilé nakee teknologian kdayton. Teknologian kayttoon liittyva
vaiva voi olla joko fyysista tai henkista. Jokainen yksil6 kokee teknologian tarjoaman hyodyn ja sen
helppokayttoisyyden yksildllisesti. Koettu hyoty ja helppokayttdisyys muokkaavat yksilén asenteita
teknologiaa kohtaan. Asenne teknologian kayttéd kohtaan muodostuu siis yksilon
ennakkoasenteiden ja arvojen perusteella. Asenne teknologiaa kohtaan voi olla joko positiivista tai
negatiivista. Asenteen perusteella yksilo tekee kayttoonottopaatoksen tai hylkaa sen. (Agarwal &



Prasad 1997; Davis 1989) Ulkoiset muuttujat, kuten esimerkiksi teknologian ominaisuudet
vaikuttavat koettuun hyotyyn ja helppokayttdisyyteen ja sitd kautta teknologian varsinaiseen
kdyttoon ja omaksumiseen (Venkatesh & Davis 2000).

Tutkimusten mukaan sekd koettu hyoty ettd koettu helppokayttoisyys vaikuttavat voimakkaasti
kdayttoaikomukseen ja sita kautta teknologian kayttéonottoon. Kayttoaikomus vaikuttaa
voimakkaasti kayttoonottopaatdkseen. Koetulla hyddylla on tutkimusten mukaan merkittavampi
vaikutus teknologian omaksumiseen kuin koetulla helppokayttoisyydella. Teknologian
omaksuminen tapahtuu siis ensisijaisesti sen tarjoaman hyodyn perusteella. Jos teknologian kaytto
koetaan vaikeana, on sen omaksuminen myds vaikeaa. Jos teknologian ndahdaan tarjoavan
merkittavaa hyotya, on potentiaalinen omaksuja valmis hyviaksymaan myds vaikeakayttoisyytta.
(Davis 1989; Davis et al. 1989; Chan & Lu 2004) Amin (2009) tutki verkkopankkien
kdyttoaikomukseen vaikuttavia tekijoitda. Tutkimuksen mukaan koettu helppokayttoisyys ja
hyodyllisyys vaikuttavat keskeisesti verkkopankin kayttoaikomukseen.

2.2 Innovaation ominaisuuksien vaikutus omaksumiseen

Innovaation diffuusioteoria on Everett M. Rogersin 1960-luvulla esittelema teoria, joka selittaa
innovaation omaksumista ja innovaatioiden leviamista kayttajalta toiselle. Teorian mukaan uudet
ideat ja innovaatiot levidvat yksilon ja ryhmien valisen viestinnan kautta. Innovaation diffuusio on
seurausta yksiloiden tekemistd paatoksistd, jotka muodostuvat omaksumisesta aiheutuvien
hyotyjen ja haittojen vertailusta (Shin 2009). Tassa tutkimuksessa kasitelldadn innovaation
diffuusioteorian osalta vain innovaation ominaisuuksia, jotka vaikuttavat innovaation
omaksumiseen (Rogers 2003, 5-6 36). Tutkielman tavoitteiden kannalta ei ole oleellista kasitella
tarkemmin innovaation levidmisprosessia tai omaksujaryhmia.

Rogersin (2003, 12) mukaan innovaatio on idea, kdytanto, palvelu tai esine, joka on potentiaaliselle
omaksujalleen uusi. Innovaatiolla voidaan tarkoittaa myo6s laitetta, toimintatapaa tai digitaalista
sisdltoa. Innovaation ei tarvitse olla uusi tai vasta kehitetty. Riittad, ettd potentiaalinen omaksuja
kokee innovaation itselleen uudeksi. (Mohr, Sengupta & Slater 2010, 9; Engel, Blackwell & Miniard
1995, 877) Innovaation tarkoituksena on muuttaa nykyisia kaytantoja ja toimintatapoja niin etta,
joko teknologinen, sosiaalinen tai taloudellinen suorituskyky paranee (Rogers 2003, 12). Antola ja
Pohjola (2006, 20-21) luokittelevat innovaatioksi kaikki yritykselle taloudellista lisdarvoa tuottavat
uudistukset ja parannukset, jotka voidaan ymmartaa prosessina, saavutuksena tai nadiden kahden
aikaansaaman yhteisvaikutuksen kautta.

Agarwal & Prasadin (1997) mukaan potentiaalisten omaksujien pdatokseen siitd, hyvaksyyko vai
hylkdaako han innovaation, vaikuttavat uskomukset ja havainnot koskien innovaation ominaisuuksia.
Ndma viisi innovaation perusominaisuutta ovat suhteellinen hyoty (relative advantage),
yhteensopivuus (compatibility), monimutkaisuus (complexity), kokeiltavuus (trialability) seka
havaittavuus (observability) (Rogers 2003, 15—-16). Nadiden viiden perusominaisuuden perusteella
innovaation omaksujat tekevat paatoksen innovaation kayttéonotosta.



Suhteellisella hyédylld tarkoitetaan sitd, missa maadrin uutta innovaatiota pidetdaan parempana tai
huonompana verrattuna vanhaan ideaan tai kdytantoon, jonka kyseinen uusi innovaatio korvaa tai
voisi korvata. Potentiaalinen omaksuja vertailee innovaation kayttéonottoon liittyvia hyotyja ja
kustannuksia seka arvioi tarjoaako innovaatio riittavasti hyotyja. (Rogers 2003, 15, 229-; Engel et al.
1995, 881) Eiriita etta innovaation kehittdja itse tietdd innovaation olevan parempi tai hyodyllisempi
kuin muut vastaavat innovaatiot. Olennaista on miten potentiaalinen omaksuja itse kokee
innovaation hyodyt verrattuna muihin vastaaviin innovaatioihin. (Rogers 2003, 15; Mohr et al. 2010,
237) Suhteellinen hyoty voi olla taloudellista tai sosiaalista tai uusi innovaatio voi olla edeltadjaansa
nopeampi tai tehokkaampi. (Ram 1987; Engel et al. 1995, 881; Rogers 2003, 15; Mohr et al. 2010,
237) Antolan ja Pohjolan (2006, 21) mukaan innovaatio kasitteena pitdaa sisallaan lupauksen
uutuudesta. Uutuus voi olla aiempaan verrattuna pientd, mutta merkittavaa, tai suurta, mutta ei
niin merkittavaa innovaation kannalta. Kaikista parhaiten menestyvat sellaiset innovaatiot, jotka
tuottavat eniten lisdarvoa omaksujilleen (Engel et al. 1995, 881). Mita suurempi yksilon kokema
suhteellinen hyoty on, sitd nopeammin yksil6 omaksuu uuden innovaation (Rogers 2003, 229-230).

Yhteensopivuudella tarkoitetaan innovaation yhteensopivuutta olemassa oleviin kaytantéihin,
arvoihin ja asenteisiin sekd innovaation omaksujan tarpeisiin ja aikaisempiin kokemuksiin (Rogers
2003, 15; Engel et al. 1995, 882; Herbig & Day 1992). Innovaation yhteensopivuus nykyisten
toimintatapojen ja arvojen kanssa nopeuttaa innovaation omaksumista. Jos innovaatio vaatii
uudenlaisten arvojen tai asenteiden omaksumista, sen omaksuminen on hitaampaa (Mohr et al.
2010, 237). Brancheaun (1987, 36) mukaan yhteensopivuutta arvioitaessa on otettava huomioon
potentiaalisen omaksujan toimintaymparisto ja kaikki siihen liittyvat tekijat ja naiden tekijoiden on
oltava yhteensopivia innovaation kanssa.

Monimutkaisuus viittaa siihen, kuinka vaikeaa uuden innovaation kdyttd on (Mohr et al. 2010, 237).
Monimutkaisuudella tarkoitetaan innovaation helppokayttdisyyttd seka ymmarrettavyytta (Rogers
2003, 16; Herbig & Day 1992). Jos innovaatio on hyvin monimutkainen, sen tarjoamaa hyotya voi
olla vaikea havaita. Innovaation omaksuminen on nopeampaa, jos sen kayttaminen ei vaadi uusien
asioiden opettelua ja ymmartamista. (Rogers 2003, 257) Mita vyksinkertaisempi ja
kayttajaystavallinen innovaatio on, sitd helpompi se on omaksua (Agarwal & Prasad 1997).
Vaikeaselkoiset ohjeet ja vaikea kayttoisyys hidastavat innovaation omaksumista. (Engel et al. 1995,
881-882)

Kokeiltavuus viittaa siihen, missa maarin uutta innovaatiota voidaan testata ennen sen
kdyttoonottoa. Jos innovaatiota voidaan testata ennen varsinaista hankintaa ja asiakkaat pitavat
tuotetta riskialttiina, kokeiltavuus voi auttaa lievittamaan yksilon havaitsemaa riskia (Rogers 2003,
16; Ram 1987) Mahdollisuus kokeiltavuuteen vaikuttaa positiivisesti innovaation omaksumiseen
(Herbig & Day 1992). Potentiaalisella omaksujalla saattaa olla epdavarmuutta ja pelkoa siitd, onko
innovaatio tarpeeksi hyodyllinen kayttadjilleen ja onko hanelld tarpeeksi osaamista hyodyntaa
innovaatiota. Mahdollisuus kokeiltavuuteen vahentda epavarmuutta ja vaikuttaa nadin ollen
positiivisesti innovaation omaksumiseen. (Mohr et. al. 2010, 237-238)

Havaittavuus kuvaa omaksuttavan innovaation tarjoamien hyoétyjen nakyvyytta ulkopuolisille ja
muille potentiaalisille omaksujille. Potentiaalisen omaksujan on itse havaittava innovaation
tarjoamat hyodyt. Potentiaalinen omaksuja suhtautuu luottavaisemmin innovaatioon, kun han
ndkee sen tarjoamat hyodyt kdytannossa. Innovaation kayttdjalle hyoty voi olla ilmiselva, mutta



muut potentiaaliset omaksujat eivat tata valttamatta havaitse, jos innovaation tarjoamia hyotyja ei
voida arvioida tai havaita ulkoapdin seuraamalla. Jos innovaation tarjoamat hyoyt ovat helposti
havaittavissa, myds innovaation omaksuminen on nopeampaa. (Mohr et al. 2010, 239; Rogers 2003,
16; Herbig & Day 1992; Kotler et al. 2009, 569) Innovaatioon liittyvda epdvarmuutta voidaan
lieventaa tarjoamalla omaksuijille lisaa tietoa innovaatiosta. (McCardle, 1985)

Innovaation viidesta perusominaisuudesta positiivisesti innovaation omaksumiseen vaikuttavat
suhteellinen hyoty, kokeiltavuus, havaittavuus seka yhteensopivuus. Perusominaisuuksista
monimutkaisuudella on yleensd negatiivinen vaikutus innovaation omaksumiseen (Rogers 2003;
Conway & Steward 2009, 158; Mohr et al. 2010, 237-238). Suhteellisella hyodylla on suurin
positiivinen vaikutus innovaation omaksumiseen (Agarwal & Prasad 1997; Kleijnen, Lee & Wetzels
2009). Innovaation perusominaisuuksista yksilon kannalta tdrkeimpid ominaisuuksia ovat
ainoastaan ne, jotka yksilo itse havaitsee ja tunnistaa. Innovaation omaksumiseen vaikuttavien
perusominaisuuksien kohdalla on tarkeda muistaa, ettd kaikkia innovaatioita ei koskaan tulla
omaksumaan kaikkien yksildiden keskuudessa, ja toiset innovaatiot hylataan myéhemmin yksiléiden
toimesta (Greenhalg, Glenn, Macfarlane, Bate & Kyriakidou, 2004). Innovaatioiden
perusominaisuuksia arvioitaessa on otettava huomioon, ettd jokainen perusominaisuus vaikuttaa
yksilollisesti innovaation omaksumiseen ja potentiaaliset omaksujat kokevat perusominaisuudet eri
tavoin (Brancheau 1987, 18).

Lee, Hsieh & Hsu (2011) tutkivat sahkoisen oppimisen (e-learning) sovellusten omaksumiseen
vaikuttavia tekijoita opettajien keskuudessa. Kaikilla viidelld perusominaisuudella havaittiin olevan
vaikutusta omaksumiseen. Suhteellisella hyodyllad ja yhteensopivuudella oli tutkimuksen mukaan
merkittavin vaikutus sahkdisen oppimisen sovellusten omaksumiseen. Liao & Lu (2008) tutkivat
innovaation ominaisuuksien vaikutusta sahkdisen oppimisen verkkosivujen omaksumiseen. My0s
heidan tutkimuksensa mukaan, suhteellisella hyddyllda ja yhteensopivuudella nahtiin olevan
merkittavin vaikutus kayttéaikomukseen ja sitd kautta omaksumiseen. Myo6s aikaisemmalla
kayttokokemuksella voidaan ndahda olevan merkittava vaikutus omaksumiseen.

Al-Gahtani (2003) tutki tietotekniikan omaksumista Saudi Arabiassa. Tutkimustulosten mukaan
yhteensopivuudella nykyisten toimintatapojen ja arvojen kanssa on kaikkein suurin vaikutus
omaksumiseen. Suhteellisella hyodylla, kokeiltavuudella ja havaittavuudella havaittiin olevan
yhteensopivuuden ohella positiivien vaikutus omaksumiseen, kun taas monimutkaisuus vaikutti
negatiivisesti omaksumiseen. Tutkimuksen mukaan tietotekniikan tarjoamia hyotyja ovat
kustannussadastot ja sen tuoma sosiaalinen arvostus.

Chemingui & Lallouna (2013) tutkivat finanssialan mobiilipalveluiden omaksumiseen vaikuttavia
tekijoita. Tutkimuksen mukaan kaikista suurin merkitys omaksumiseen oli yhteensopivuudella
aiempien kaytantdjen kanssa sekda mahdollisuudella kokeilla palveluita etukdteen. Laukkanen et al.
(2008) tutkivat myos sahkoista asiointia pankkialalla. Tutkimuksen mukaan sdhkdisen asioinnin
tarjoamia hyotyja ovat kaytannollisyys, edullisuus ja palvelun saatavuus ajasta ja paikasta
riippumatta, juuri silloin kuin itselle parhaiten sopii. Pikkarainen, Pikkarainen, Karjaluoto & Pahnila
(2004) toivat tutkimuksessaan esiin informaation saatavuuden merkityksen sahkoéisen asioinnin
omaksumisessa. Tutkimuksen mukaan on tarkeda, etta sahkoisesta palvelusta on riittavasti tietoa
saatavilla.
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2.3 Innovaation omaksumisen esteet

Innovaation omaksumista tutkittaessa on otettava huomioon, ettd potentiaalisilla omaksujilla ei
saata olla mahdollisuutta tai halukkuutta omaksua innovaatiota. Vaikka innovaatio olisi kuinka
hyodyllinen ja suosittu, voi menna jopa vuosia ennen kuin innovaatio omaksutaan. (Garcia, Bardhi,
Friedrich 2007) Tutkimusten mukaan yksilo vastustaa todennakdisemmin innovaatiota, jos se ei ole
hyodyllinen tai yhteensopiva nykyisten toimintatapojen kanssa, eika sita voi kokeilla etukateen tai
siihen liittyy riskeja (Ram 1987). Ram & Sheth (1989) tutkivat innovaation omaksumisen esteita ja
jakoivat nama kahteen ryhmaan: toiminnallisiin esteisiin (functional barriers) ja psykologisiin
esteisiin (psychological barriers).

Toiminnallisille esteille on tyypillistd, ettd yksild kokee innovaation omaksumisen vaikuttavan
nykyisiin toimintatapoihin, tottumuksiin ja normeihin. (Ram & Sheth 1989; Kleijnen et al. 2009)
Mikali innovaation omaksuminen vaikuttaa merkittavasti yksilon nykyisiin toimintatapoihin ja
rutiineihin, sitd suuremmalla todennakoisyydellad yksild vastustaa innovaation kayttéonottoa. (Ram
& Sheth 1989). Jos yksilé on tyytyvainen nykyiseen tilanteeseen ja nykyisiin toimintatapoihin, sita
suuremmalla todennakaoisyydelld han vastustaa uutta innovaatiota (Ram 1987; Kleijnen et al. 2009)
Toiminnalliset esteet voidaan jakaa kolmeen osaan:

- Kdyttoon liittyviit esteet (usage barriers) viittaavat siihen, etta yksilo ei koe innovaatiota
yhteensopivaksi nykyisten toimintatapojen ja rutiinien kanssa (Ram & Sheth 1989). Kayttoon
liittyvat esteet kuvaavat yksilon kasitysta innovaation kdyton helppoudesta (Laukkanen et al.
2008).

- Arvoihin liittyvd este (value barriers) liittyy innovaation hinta-laatu suhteeseen. Jos yksilo
kokee, ettd innovaatio ei tarjoa tarpeeksi hyotya verrattuna siitd koituviin kustannuksiin, han
todennakadisesti vastustaa innovaatiota. Yksil6 mahdollisesti vertaa innovaatiota toiseen
vastaavaan ja vertaa nadiden kahden hyotyja ja kustannuksia. (Ram & Sheth 1989)

- Toiminnallisena esteenad voidaan nahdda myos riskeihin liittyvit esteet (Risk barriers).
Innovaatioiden kayttéon voi liittya epdvarmuutta ja yksild voi kokea niistda aiheutuvan
haittaa. Riskit voidaan jakaa edelleen neljaan osaan: Toiminnalliset riskit (Functional risks)
liittyvat epdvarmuuteen innovaation toimivuutta kohtaan. Yksilo saattaa kokea, ettd
innovaatiota ei ole testattu riittavasti ja toimimattomuus aiheuttaa esimerkiksi taloudellisia
seurauksia yksilolle tai omaisuudelle. (Ram & Sheth 1989; Ram 1987) Fyysiset riskit (psysical
risks) liittyvat siihen, ettda yksilo kokee innovaatiosta koituvan jotenkin haittaa itselle,
[ahipiirille tai fyysiselle omaisuudelle. Usein fyysiset riskit liittyvat siihen, etta yksilo pelkaa
yksityisten ja luottamuksellisten tietojen paatymista vaariin kasiin, joka aiheuttaa haittaa
yksilolle. (Ram & Sheth 1989; Laukkanen et al. 2008) Taloudelliset riskit (economic risks)
liittyvat siihen, etta yksilo kokee innovaation aiheuttavan taloudellista haittaa (Laukkanen et
al. 2008). Sosiaalista riskié (social risks) yksio kokee, jos muut ldhipiirissa epailevat tai
vastustavat innovaatiota (Ram & Sheth 1989).
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Psykologiset esteet voidaan jakaa kahteen osaan:

- Perinteisiin liittyvdt esteet (traditional barriers) liittyvat siihen etta yksilo kokee innovaation
olevan ristiriidassa perinteisen ja rutiinien kanssa. Jos innovaation kayttd vaikuttaa
merkittavasti  yksilon nykyisiin  toimintatapoihin, sitd suuremmaksi innovaation
vastustaminen muodostuu. (Laukkanen et al. 2008)

- Ndkemyksiin liittyvit esteet (imago barriers) liittyvat siihen, etta yksilélle on muodostunut
negatiivinen nakemys innovaatiosta. Yksilé6 vastustaa innovaatiota ndkemyksensa
perusteella. Yksilon negatiivinen nakemys ei valttamatta liity itse innovaatioon. (Ram &
Sheth 1989; Laukkanen et al. 2008)

Cunningham, Gerlach, Harper & Young (2005) tutkivat sahkdisen asioinnin omaksumiseen liittyvia
riskeja. Tutkimuksen mukaan vyksiléiden kokemat riskit liittyvat usein luottamukseen, ajan
hukkaamiseen, yksityisyyden menettamisen pelkoon ja taloudelliseen menetyksiin. Yang, Jun &
Peterson (2004) mainitsevat ettd verkkokaupassa asioivat ovat huolissaan sivuston
luotettavuudesta ja tietoturva-asioista. Tutkimuksen mukaan turvallisuus voidaan nahda
merkittdvampana syyna sahkoisen asioinnin kdyttamattomyyteen. Myos Laukkanen et al. (2008)
toivat tutkimuksessaan esiin luottamuksen roolin sahkoisessa asioinnissa. Gefenin (2002) ja Leen &
Lin (2005) mukaan luottamus on merkittavin tekija sahkoisen palvelun koetussa laadussa. Luo & Lee
(2011) tutkivat lentoyhtididen tarjoamia sahkdisia palveluita. Tutkimuksen mukaan luottamuksella
ja hyodyllisyydellda on positiivinen vaikutus palveluiden laatuun. Chemingui & Lallouna (2003)
tutkimuksen mukaan aikaisemmilla toimintatavoilla ja perinteilld on negatiivinen vaikutus
finanssialan mobiilipalveluiden omaksumiseen. Palvelun laadulla on merkittava positiivinen
vaikutus luottamukseen.

Karjaluoto et al. (2002) tutkivat suomalaisten pankkiasiointia. Tutkimuksen mukaan henkil6ill3, joilla
oli aikaisempaa kokemusta sahkdisista palveluista, hyédyntavat useammin sahkoisia palveluja, kuin
henkilot jotka, eivat ole tottuneita kayttamaan sahkoisia palveluita. Myos Hammondin, McWilliamin
& Diazin (1998) mukaan henkilot, joilla on enemman kokemusta internetin kdytosta, kayttavat
enemman sahkoisia palveluita ja saavat niistd enemman hyotya. Liao & Lu (2008) toivat myos esiin
aikaisemman kayttokokemuksen merkityksen sahkdisten palveluiden omaksumisessa. Sahkoisen
palvelun laadulla, turvallisuudella ja sen tarjoamilla hyodyilla on merkittava vaikutus sahkoisen
asioinnin kdyttéon (Taherdoost 2018).

De Ruyter, Wetzels & Kleijnen (2001) tutkivat sahkdisen asioinnin omaksumiseen vaikuttavia
tekijoita. Tutkimuksen mukaan suhteellisella hyodylla ei ole vaikutusta potentiaalisen omaksujan
kokemaan luottamukseen. Organisaation maine ja yksilon havaitsemat riskit vaikuttavat
merkittavasti potentiaalisen omaksujan luottamukseen sdhkoistd asiointia kohtaan. Chan & Lu
(2004) tutkivat verkkopankin omaksumista. Tutkimuksen mukaan potentiaalisia omaksujia
epailyttivat eniten riskit, jotka liittyvat verkkopankin kayttéon.
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2.4 Teoriaosuuden yhtalaisyydet

Teknologian hyvdaksymismallilla, innovaation perusominaisuuksilla seka innovaation omaksumiseen
liittyvilla esteillda voidaan havaita olevan yhtaldisyyksia. Teknologian hyvaksymismalli ja innovaation
ominaisuudet tarkastelevat tekijoita, joilla on positiivinen vaikutus omaksumiseen. Innovaation
vastustamista selittdva teoria tarkastelee tekijoita, jotka estavat innovaation omaksumista.
Innovaation ominaisuuksilla ja teknologian hyvaksymismallilla voidaan ndhda olevan yhteisia
piirteita. Innovaation viisi perusominaisuutta liittyvdat myos innovaation vastustamista kuvaavaan
teoriaan. Nama viisi perusominaisuutta selittavat, joko omaksumista tai innovaation vastustamista.
(Ram 1987) Agarwalin ja Prasadin (2000) mukaan innovaation potentiaaliset omaksujat tekevat
omaksumis- tai hylkdaamispaatoksen perustuen uskomuksiin ja ndkemyksiin, joita heilld on
innovaation ominaisuuksista.

Lee et al (2011) tutkivat sdhkoisen oppimisen (e-learning) sovelluksien omaksumiseen vaikuttavia
tekijoita opettajien keskuudessa. He hyodynsivat tutkimuksessa seka teknologian hyvaksymismallia
ettd innovaation viitta perusominaisuutta. Tutkimuksen mukaan innovaation perusominaisuuksilla
ja koetulla hyodylla seka helppokayttoisyydelld havaittiin olevan yhteisia piirteita. Kaikilla viidella
perusominaisuudella nahtiin olevan vaikutusta kayttdaikomukseen, mutta kaikilla ominaisuuksilla ei
nahty olevan kuitenkaan suoraa yhteyttd koettuun helppokayttdisyyteen ja koettuun hyotyyn.
Tutkimuksen mukaan suhteellisella hyodylla nahtiin olevan merkittava vaikutus seka koettuun
hyotyyn etta helppokadyttoisyyteen. Yhteensopivuudella nahtiin olevan merkittava vaikutus
koettuun hyotyyn. Monimutkaisuus ja kokeiltavuus vaikuttavat tutkimuksen mukaan seka koettuun
hyotyyn  ettd  helppokdyttdisyyteen.  Tutkimus  osoitti  havaittavuuden  vaikutuksen
kayttéaikomukseen, mutta sen ei nahty vaikuttavan koettuun hyotyyn tai helppokayttdisyyteen.
(kuvio 4)

Koettu hyot
Yhteensopivuus yory

Monimutkaisuus

Suhteellinen hyoty Kayttdaikomus

Havaittavuus

Koettu helppokayttoisyys

Kokeiltavuus

P,

Kuvio 4. Innovaation ominaisuudet ja teknologian hyvaksymismalli (Lee et al. 2011)



13
3. Kiinteistovaihdannan palvelun omaksuminen

Tassa luvussa kdaydaan ensin lapi tutkimusmenetelmaa ja aineiston analysointiin liittyvia tekijoita
seka tutkielman toteutusta tarkemmin. Taman jalkeen tarkastellaan Kiinteistévaihdannan palvelua
yleisella tasolla, jonka jdlkeen kasitelldan haastatteluiden avulla saatua aineistoa ja esitelldaan
tutkielman tulokset.

3.1 Tutkimusmenetelma ja aineiston analysointi

Tama tutkielma on toteutettu laadullisena eli kvalitatiivisena tutkimuksena. Laadullisen
tutkimuksen lahtokohtana pidetdan todellisen elaman kuvaamista. Aineisto kerdtdaan luonnollisissa
ja todellisissa tilanteissa, niin etta tutkittavien nakokulmat ja mielipiteet tulevat paremmin esiin.
(Hirsjarvi Remes & Sajavaara 2007, 157-160) Taman vuoksi tdssa tutkielmassa
tutkimusmenetelmaksi valikoituikin juuri laadullinen tutkimus ja aineistonkeruu toteutettiin
haastatteluiden avulla. Laadullisessa tutkimuksessa keskitytdaan usein pieneen maaraan tapauksia ja
pyritdadn analysoimaan niita mahdollisimman tehokkaasti. Tassa tutkielmassa aineisto kerattiin
pienesta joukosta kiinteistovalittajia. Aineiston laatua pidetdan tarkeampana kuin sen maaraa. On
tarkeda, etta tutkija kykenee rakentamaan tutkimukselle vahvat teoreettiset perusteet, jotka
ohjaavat aineiston hankintaa (Eskola & Suoranta 2003, 18). Taman tutkielman teoriaosuudessa
esitellyt teoreettiset mallit ohjaavat aineiston hankintaan ja haastatteluiden teemat on valittu
tutkielman tavoitteiden ja tutkimuskysymysten perusteella.

Tutkielman aineisto on keratty kiinteistonvalittdjien haastatteluiden avulla. Haastatteluita voidaan
pitda laadullisen tutkimuksen yleisempdna aineistonkeruumenetelmana (Eskola & Suoranta 2003,
18). Haastattelut valikoituivat aineistonkeruumenetelmaksi, koska talla tavoin oli mahdollista saada
syvallista tietoa Kiinteistévaihdannan palvelusta ja sen ominaisuuksista. Haastattelut toteutettiin
teemahaastatteluin. Teemahaastattelu on lomakehaastattelun ja avoimen haastattelun valimuoto,
jossa kysymysten tarkka aihealue on tiedossa, mutta haastattelukysymyksia ei ole etukateen tarkasti
madritelty (Metsamuuronen 2008, 41). Teemahaastatteluiden kaytto aineistonkeruumenetelmana
sopii hyvin tahan tutkimukseen, silla tarkoituksena tassa tutkimuksessa oli selvittaa
Kiinteistovaihdannan palvelun kdyton omaksumista seka kiinteistovalittdjien mielipiteita, ajatuksia
ja  tuntemuksia palvelusta (Metsamuuronen 2008, 39) Teemahaastattelun kaytto
haastattelumenetelmana mahdollistaa tutkijalle lisakysymysten esittamisen ja tutkijalla on
mahdollisuus tarkentaa ilmauksia ja kdyda keskustelua haastateltavan kanssa (Tuomi & Sarajarvi
2009, 73). Haastatteluiden paateemaksi valikoituivat innovaation omaksumiseen vaikuttavat viisi
perusominaisuutta. Lisaksi haastattelussa kyseltiin haastateltavien ndkemyksia palvelun tarjoamista
hyodyistda ja kaytettdavyydestd. Haastatteluissa kasiteltiin palveluun mahdollisesti liittyvia
toiminnallisia ja psykologisia esteitd. Nama kaikki tekijat vaikuttavat teoriaosuuden mukaan
kdyttoaikomukseen ja sita kautta palvelun omaksumiseen.
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Haastattelut toteutettiin yksilohaastatteluina joulukuussa 2017 ja huhtikuussa 2018. Tutkielmaa
varten haastateltiin kahta kiinteistovalittdjaa. Molemmat haastateltavat ovat suorittaneet LKV-
tutkinnon ja heillda on useamman vuoden kokemus kiinteistokaupoista. Haastateltava A on toiminut
alalla 45 vuotta ja haastateltava B 8 vuotta. Kokemusvuosien maaran vaihtelu tuo erilaisia
nakemyksia aiheesta.

Molemmat haastateltavat olivat tutustuneet aiemmin kiinteistévaihdannan palveluun ja olivat ndin
ollen tietoisia palvelun ominaisuuksista. Kumpikaan haasteltavista ei kuitenkaan ole hyédyntanyt
palvelua kiinteistokauppaan liittyvissa asioissa. Kumpaankin haastatteluun oli varattu aikaa kaksi
tuntia ja haastattelut nauhoitettiin, jotta aineiston analysointi olisi jalkikdteen helpompaa. Kun
aineisto oli kirjoitettu puhtaaksi, aineistoista etsittiin tutkielman teema-alueisiin liittyvia ilmauksia
seka yhtaldisyyksia ja eroja haastateltavien nakemyksissa ja mielipiteissa. Aineistosta esiin nousseet
ndakemykset ja ilmaukset jaettiin ensin kolmeen ryhmaan haastattelun teemojen mukaisesti. Taman
jalkeen jokainen ryhma jaettiin vield pienempiin ryhmiin.

3.2 Kiinteistovaihdannan palvelu

Kiinteistovaihdannan palvelu on Maanmittauslaitoksen tarjoama ja yllapitama sdhkoinen
asiointipalvelu, jossa kiinteistonostajat ja -myyjat voivat hoitaa kiinteistokauppaan ja kiinteistdjen
panttioikeuksiin liittyvia asioita. Palvelu on otettu kaytté6n 1.11.2013 ja se on talla hetkelld ainoa
vaihtoehto perinteiselle asioinnille. Kiinteistovaihdannan palvelu tunnettiin aikaisemmin nimella
Kiinteistokaupan verkkopalvelu, mutta nykyinen nimi otettiin kaytt66n helmikuussa 2017. Uuden
nimen tarkoituksena on kuvata paremmin sitd, miten palvelu tukee koko kiinteistonvaihdannan
prosessia pelkdn kiinteistokaupan sijaan. Lisdksi palvelua on tarkoitus suunnata palvelemaan myds
paremmin kiinteistdalan ammattilaisten, kuten kiinteistonvalittdjien ja muiden runsaasti
kiinteistokauppoja tekevien yhteisdjen tarpeita. Kiinteistovaihdannan palvelussa voi myyda tai
ostaa erilaisia kiinteist6ja, kuten esimerkiksi omakotitaloja, tontteja tai metsatiloja. Palvelussa voi
luonnostella, laatia ja allekirjoittaa kiinteistdjen ja maanvuokraussopimuksien luovutussopimuksia.
Palvelussa voi hakea kiinnityksia, sahkoisten panttikirjojen siirtoja ja haltijan muutoksia seka
tarkastella kiinteistéjen perustietoja. Kiinteisténostaja ja -myyja voivat halutessaan valtuuttaa
esimerkiksi kiinteistovalittajan tai pankin hoitamaan puolestaan kiinteistdasioita palvelussa.
(Kiinteistovaihdannan palvelu, 2018)

Kiinteistovaihdannan palveluun kirjautuminen vaatii vahvaa tunnistautumista eli kirjautumista
verkkopankkitunnuksilla, mobiilivarmenteella tai sdahkdisella henkilokortilla. Kun palveluun on
kirjauduttu, ensimmadisend tulee valita haluaako tehda luovutusasiakirjan, valtakirjan vai
hakemuksen. Yleensd myyja ja ostaja ovat sopineet kaupanehdoista etukdteen. Myyja tayttaa
kiinteiston seka ostajan tiedot ja muut kauppaan liittyvat pakolliset tiedot. Kauppakirjaan voi
halutessaan lisatd muita ehtoja sekd tarvittavia liitteitd omalta tietokoneelta. Kauppakirjaa voi
muokata 30 paivan ajan, jonka jalkeen luonnos haviaa palvelusta, jos kauppaa ei toteuteta. Ostaja
kirjautuu palveluun ja muokkaa halutessaan kaupanehtoja. Jos ostaja tekee muutoksia, myyjan pitaa
aina allekirjoittaa sopimus uudelleen. Myyja allekirjoittaa sopimuksen aina ensimmaisena. Kun
molemmat kaupanosapuolet allekirjoittavat saman sisdltdisen sopimuksen, sopimus on pateva.
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Molemmat osapuolet saavat tiedon, kun kauppa on syntynyt. Kun kauppa on tehty, palvelu laittaa
lainhuudon vireille ja kiinnityksien haku on mahdollista. (Kiinteistovaihdannan palvelu 2018)
Tutkielmaa varten ei loydetty tarkkaa tietoa palvelun taman hetkisesta kayttoasteessa. Toinen
haastateltavista kuitenkin kertoi, ettd hanen kasityksensd mukaan viime vuosina vain noin 1,5 %
kaikista kiinteistokaupoista on tehty sahkadisesti.

3.3 Kiinteistovaihdannan palvelun omaksumiseen vaikuttavat tekijat

Haastatteluiden avulla tutkittiin Kiinteistévaihdannan palvelun omaksumiseen vaikuttavia tekijoita.
Haastattelut toteutettiin teemahaastatteluina. Haastatteluiden avulla tutkittiin mitka tekijat
edistavat Kiinteistévaihdannan palvelun omaksumista. Haastatteluiden avulla selvitettiin myds
palvelun omaksumista estavia tekijoita.

3.3.1 Kiinteistovaihdannan palvelun koettu hyoty ja helppokayttdisyys

Molemmat haastateltavat olivat tutustuneet Kiinteistovaihdannan palveluun aikaisemmin, mutta
kumpikaan ei ollut hyédyntanyt palvelua kaytannossa. Molemmat olivat kuitenkin tietoisia palvelun
toimintatavoista ja sen tarjoamista mahdollisuuksista. Haastateltavat suhtautuivat positiivisesti
Kiinteistovaihdannan palveluun, eikd kumpikaan pitanyt mahdottomana palvelun hyédyntamista
jatkossa. Molemmat kertoivat olevansa halukkaita hyodyntamaan palvelua, jos sellainen tilanne
tulisi eteen. Haastateltavat mainitsivat palvelun olevan hyddyllinen. Haastateltavat kokivat palvelun
henkil6kohtaisesti helppokayttdisena. Haastateltavat kuitenkin mainitsivat, etta ei-ammattimaiset
myyjat ja ostajat saattavat kokea palvelun vaikeakayttoisena.

3.3.2 Kiinteistovaihdannan ominaisuuksien vaikutus omaksumiseen

Taman tutkielman teoriaosuudessa luvussa kaksi maariteltiin innovaation perusominaisuudet, jotka
vaikuttavat innovaation omaksumiseen. Nama viisi perusominaisuutta ovat suhteellinen hyoty,
yhteensopivuus, monimutkaisuus, havaittavuus seka kokeiltavuus.(Rogers 2003, 15-16)
Suhteellinen hyéty tarkoittaa innovaation eli tdssd tutkielmassa Kiinteistovaihdannan palvelun
tarjoamia hyotyja. Potentiaalinen omaksuja vertaa ja arvioi palvelun tarjoamia hyotyja perinteiseen
kauppatapaan verrattuna. Hyoty voi olla, esimerkiksi taloudellista tai sosiaalista. (Rogers 2003, 15;
Engel et al. 1995, 881) Haastateltavat mainitsivat monenlaisia hyotyja, joita palvelu tarjoaa, seka
heille ettd muille kiinteistokaupan osapuolille. Kaikista suurimpana hydtyna nahtiin ajasta ja
paikasta riippumaton asiointimahdollisuus. Palvelu mahdollistaa sen, ettd kaupan voi tehda juuri
silloin kuin itselle parhaiten sopii. Ajasta ja paikasta riippumatonta asiointimahdollisuutta voidaan
pitda tarkeana kilpailuvalttina:
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“Kiinteistévaihdannan palvelun suurin etu on ehdottomasti se, etté palvelu antaa mahdollisuuden
tehdd kiinteistékauppa tai kiinteistén vuokrasopimus riippumatta osapuolen asuinpaikasta.
Pankkitunnuksilla kauppa voidaan tehdd mihin vuorokauden aikaan hyvéinsé ja missd hyvdnsd”
(Haastateltava A)

“Minun mielestd Kiinteistévaihdannan palvelun tarjoama suurin etu on nimenomaan ajasta ja
paikasta riippumattomuus.”(Haastateltava B)

Molemmat haastateltavat toivat esiin  myods taloudellisen hyédyn. Kaupan teko
Kiinteistovaihdannan palvelun kautta on edullisempaa, koska julkista kaupanvahvistajaa ei tarvita.
Kaupan osapuolet saastavat myds mahdollisissa matka- ja aikakustannuksissa. Kiinteistokaupoissa,
etenkin tontti-ja metsatilakaupoissa on hyvin yleista etta kaupan osapuolet saattavat asua hyvinkin
kaukana toisistaan ja yhteisen kaupantekoajan sopiminen voi tuottaa ongelmia.

"Vililld on hyvin hankalaa I6ytdd sellainen kaupantekoaika, mikd sopii sekd myyjélle etté ostajalle.
Toinen saattaa olla pdivdt tissd ja toinen tekee iltavuoroja. Jos toinen osapuoli asuu kauempana
esimerkiksi toisella paikkakunnalla, hénen pitéié varata kaupantekoon mahdollisesti koko pdéivé
aikaa” (Haastateltava B)

“Palvelusta on hyétyd erityisesti niissé tilanteissa, joissa myyjé ja ostaja ovat molemmat eri
paikkakunnilta. Sddstyy aikaa ja matkakustannuksia” (Haastateltava A)

“Nykyisin on vaikea saada sovituksi pankkeihin henkilékohtaisia tapaamisaikoja, jotta kiinteistéjen
panttioikeudet voitaisiin siirtdd myyjéltd ostajalle. Sdhkoisen palvelun avulla myés kiinteistéjen
panttioikeudet siirtyvit kaupan yhteydesséd samanaikaisesti” (Haastateltava A)

Kiinteistdjen perustiedot, kuten rasite- ja omistajatiedot, |0ytyvat palvelusta ja ne ovat katsottavissa
reaaliaikaisesti. Molemmat haastateltavat kokivat tdsta olevan hyotya. Palvelu tarkistaa tietojen
oikeellisuuden automaattisesti ennen kaupantekoa ja tiedot ovat reaaliaikaisia.

“Kaikki tiedot I6ytyvdt kdtevdsti yhdestd paikasta ja kuka tahansa voi tarkistaa, ettd myyjé
varmasti on oikea kiinteistén omistaja, joten mahdollisuus erilaisiin védérinkéytéksiin vihenee.”
(Haastateltava A)

“Palvelun kautta on helppo tarkistaa kiinteistojen rekisteritiedot, ja tiedot pdivittyvdt palveluun
aina reaaliaikaisesti” (Haastateltava B)

Yhteensopivuudella tarkoitetaan innovaation eli Kiinteistévaihdannan palvelun yhteensopivuutta
olemassa oleviin kdytédnteisiin ja potentiaalisen omaksujan tarpeisiin (Rogers 2003, 15; Engel et al.
1995, 882). Molemmat haastateltavat mainitsivat Kiinteistovaihdannan palvelun sopivan
erinomaisesti ammattimaisille myyjille ja ostajille, jotka tekevat useita kauppoja vuosittain.

“Ammattimaisille ostajille ja myyjille kuten, esimerkiksi metsdyhtibille palvelu on hyédyllinen. Se
tarjoaa oivallisen tavan hoitaa suuriakin kauppamddrid helposti. Ostajat ja myyjdt saattavat olla
eri puolilta Suomea, joten palvelu on hyvinkin tarpeellinen ndissd tilanteissa” (Haastateltava A)
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“Kiinteistévaihdannan palvelu sopii hyvin myés kiinteistévdlittdjien tarpeisiin” (Haastateltava B)

Molemmat haastateltavat toivat esiin myods sen, etta kiinteistékaupan osapuolista ainakin toinen
on usein iakkaampi henkild, jolloin ennakkoasenteet ja aiemmin opitut toimintatavat vaikuttavat

palvelun kdaytén omaksumiseen.

“Kiinteisténvdilitysliikkeen asiakkaista valtaosa on yksityisié henkilditd. Heille tuntuu olevan hyvin
tdrkedd se, ettd kaupat tehddén molempien osapuolten ollessa ldsnd. Erityisesti omakotitaloon ja
kesdmokkiin sisdltyy hyvin suuri tunnearvo. Myyjdt haluavat néhdd, millaiselle ostajalle kohde
siirtyy ja tutustua ndin ollen paremmin ostajaan” Témdé on varmaan yksi syy siihen, ettd palvelu ei
ole saavuttanut sitd suosiota, jota tavoiteltiin” (Haastateltava A)

“lékkddmmdt ostajat ja myyjét eivit halua tehdd kiinteistkauppaa séhkéisesti. Kiinteistékauppa
on monella se eldmdn suurin kauppa ja kauppaan vaikuttaa monet tunnetekijit. Myyjdt haluavat
usein tavata kaupan toisen osapuolen henkilékohtaisesti, koska haluavat tietéd, millaiselle
henkilélle oma rakas kotitalo menee” (Haastateltava B)

Toinen haastateltavista toi esiin myo6s ajatuksen siitd, ettd kaupanosapuolet haluavat luottaa
perinteisiin toimintatapoihin.

”"Moni ostaja ja myyja, ovat varmaan sita mielta, etta kun kauppa on aina tehty perinteisin
menetelmin ja perinteiset toimintatavat ovat olleet toimivia, niin miksi niita pitdisi lahtea
muuttamaan” (Haastateltava B)

Kokeiltavuus tarkoittaa mahdollisuutta kokeilla innovaatiota etukdteen. Mahdollisuus
kokeiltavuuteen vahentdaa potentiaalisten omaksujien kokemaa riskid. (Rogers 2003, 16)
Maanmittauslaitos tarjoaa yrityksille ja organisaatioille mahdollisuutta kokeille palvelun kayttoa
testitunnuksilla. Palvelua ei ole muuten mahdollista kokeilla etukdteen, mutta
Maanmittauslaitoksen sivuilta 16ytyy opastusta videoiden ja ohjeiden muodossa. Haastateltava A
piti tarkedna ettd palveluun pitdisi voida tutustua tarkemmin seka kokeilla sen kayttoa etukateen
vapaasti. Haastateltava B piti tarkeand, ettd palvelua voisi testata etukdteen esimerkin omaisesti.

“Olisi tdrkedd ettd palvelua pddsisi testaamaan, esimerkiksi niin ettd palvelussa voisi kokeilla
kuvitteellisen kaupan tekoa, jotta saisi paremman kéisityksen siité miten palvelu kédytdnndssd
toimii” (Haastateltava A)

”Moni varmaan haluaisi, kokeilla miten se kauppa sielld palvelussa etenee ja mité kaikkea tulee
ottaa huomioon.” (Haastateltava B)
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Haastateltava A kertoi, etta Maanmittauslaitos jarjesti Kkiitettavasti koulutustilaisuuksia
kiinteistonvalittdjille ennen palvelun kayttoonottoa. Haastateltava A piti kuitenkin tarkeana etta
myos yksityishenkilot paasisivat kokeilemaan palvelua esimerkiksi demoversion avulla:

“Maanmittauslaitos jdrjesti hyvin kiitettévdsti koulutustilaisuuksia kiinteistévdlittdjille ennen
palvelun kdyttéénottoa. Itse olen testannut palvelun kdyttééd demona ja havainnut palvelun
hyvdksi. Palveluun kannattaisi liséitd enemmdn kokeilumahdollisuuksia”

Monimutkaisuudella tarkoitetaan potentiaalisen omaksujan kasitystda innovaation eli tassa
tutkielmassa Kiinteistovaihdannan palvelun helppo/vaikeakayttoisyydesta (Rogers 2003, 16; Mohr
et al. 2010, 237) Haastatteluista ilmeni ettad Kiinteistévaihdannan palvelun yleisilmetta pidetaan
selkednd, mutta palvelun kayttoa ei pideta yksinkertaisena. Molemmat haastateltavat mainitsivat
ettd, kaupan ehtoja joudutaan sovittelemaan useaan kertaan ja muutokset on hyvaksytettava
molemmilla kaupan osapuolilla. Kun kiinteistokaupan osapuolet ovat yhta aikaa paikanpaalla, on
ehdoista helpompi sopia ja keskustella. Haastateltavat kokivat palvelun henkilokohtaisesti
helppokayttoisena. Haastateltavat kuitenkin mainitsivat, etta ei-ammattimaiset myyjat ja ostajat
saattavat kokea palvelun vaikeakayttoisena.

”On helpompaa kuin kaikki osapuolet ovat saman péyddn ddressd ja voidaan samanaikaisesti
sopia kaikista kauppaan liittyvistd ehdoista, jos niihin halutaan tehdd vield muutoksia. SGhkdisessd
palvelussa kaikkien osapuolten pitdd kirjautua palveluun ja hyviksyttdd kaikki muutokset
vuorotellen. Perinteisessd kaupassa kaikki muutokset voidaan sopia yhdelld kertaa.”

Kaikkien osapuolten ei tarvitse kirjautua palveluun ja hyvdksyttdd kaikkia muutoksia vuorotellen,
vaan kaikki muutokset voidaan sopia yhdellé kertaa” (Haastateltava B)

”On helpompaa kun osapuolet on kaikki samanaikaisesti paikalla, jos tarvitsee tehdd vielé viime
hetken muutoksia. Jos kaikki on sovittu jo etukdteen, niin en nde palvelun kéytén olevan hankalaa”
(Haastateltava A)

Etenkin haastateltava B oli sitd mielta etta 1990-2000 luvun vaihteessa syntyneille palvelun kaytén
omaksuminen tulee olemaan helpompaa kuin vahan varttuneimmille:

“Nuorempi sukupolvi on tottunut kdyttdmddn nettié koko pienen ikdnsd, joten heille palvelun
kédytén omaksuminen tulee olemaan luultavammin helpompaa, kuin henkildille, joilla ei ole
kokemusta sdhkoisistd palveluista. Enemmisté kiinteistékaupan osapuolista on vanhempaa

sukupolvea, jotka eivdt vdlttdmdttd ole tottuneet kdyttdmddn séhkoisid palveluita. He voivat

kokea palvelun kédytén monimutkaisena ja ehkd myds hieman pelottavana, koska kyseessé on
yleensd taloudellisesti merkittévd kauppa.”
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Myds haastateltava A toi esiin saman nakemyksen kuin haastateltava B edelld ja lisdasi myds, etta
palvelun kaytto vaatii opettelua:

“Minusta palvelu on helppokdyttdinen sellaiselle, joka on tottunut hoitamaan tietokoneella
muitakin palveluita, esimerkiksi pankkipalveluja. Tietenkin opettelu vaatii jonkin verran aikaa. Ehkd
suurimpana ongelmana on se, ettd yleensé ihmisen tekee elinaikanaan korkeintaan pari-kolme
kiinteistokauppaa, eikd sen vuoksi halua opetella tdmdn palvelun kéyttdéd. Monet kiinteistéjen
myyjdt ovat idkkddmpid ihmisié ja heille tietokeen kéytto ei ole yhtd luontevaa kuin nuorelle
sukupolvelle.”

Havaittavuudella tarkoitetaan innovaation hyotyjen nakyvyytta ulkopuolisille ja muille
potentiaalisille omaksujille. Jos innovaation tarjoamat hyodyt ovat helposti havaittavissa ulkoapain
seuraamalla, omaksuminen on nopeampaa (Rogers 2003, 16; Mohr et al. 2010, 239) Haastateltava
B piti palvelun tarjoamien hyoétyjen havaitsemista yleisesti vaikeana. Molemmat kertoivat, etta
ajasta ja paikasta riippumaton asiointi on hyodyistda helpoiten havaittavissa, mutta palvelun
kokonaishyotyjen havaitseminen on vaikeaa. Kokonaiskuvaa palvelun tarjoamista hyodyista on
hankala muodostaa. Yritysten kohdalla palvelun tarjoamien hydtyjen havaitseminen nahtiin
helpompana kuin yksityishenkildiden kohdalla.

“Ajasta ja paikasta riippumaton asiointimahdollisuus on hyddyistd varmaan se, jonka jokainen
havaitsee, vaikka ei olisi Iihemmin tutustunut palveluun.” (Haastateltava B)

”Yritysten kohdalla hyétyjen havaitseminen on helpompaa, kuin yksityishenkildiden kohdalla.
hyétyjd on vaikea havaita, jos kiinteistkauppoja tekee harvoin” (Haastateltava A)

Haastateltava A mainitsi my0s ettd, palvelun tarjoamat hyodyt ovat helposti havaittavissa, mutta
palvelun suosittelu on vaikeaa, jos kauppaan liittyy vahva tunneside:

“Palvelun edut ovat helposti todennettavissa, mutta suosittelu ei paljon auta, jos kaupan osapuolet
eivdt halua tehdd ndin suurta oikeustoimea nédkemdttd kaupan toista osapuolta. Suosittelu ei
mydskddn auta, jos kauppaan liittyy vahva tunneside. Muutaman kerran olen ottanut asian
puheeksi sellaisissa tapauksissa, joissa kaupan osapuolet ovat eri paikkakunnilta. Myds monen
perikunnan kohdalla, jossa on useita osakkaitta ja asuvat eri paikkakunnilla, olen ottanut asian
puheeksi. Monta kertaa kuitenkin joku osakkaista haluaa tulla henkilékohtaisesti paikalle
hoitamaan kaupan face to face.”

3.3.3 Kiinteistovaihdannan palvelun omaksumiseen liittyvat esteet

Koetun hyoédyn ja helppokayttoisyyden sekd Kiinteistovaihdannan palvelun ominaisuuksien lisaksi
haastateltavilta kysyttiin mielipiteita ja nakemyksia siita, miksi Kiinteistovaihdannan palvelu ei ole
saavuttanut suurta suosiota ja palvelun kaytto on ollut vahaista. Tarkoituksena oli selvittaa tekijoita,
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joilla on ollut vaikutusta siihen, ettda palvelua ei olla haluttu hyddyntda. Teorian mukaan
omaksumista estdvia tekijoita ovat toiminnalliset esteet ja psykologiset esteet. Toiminnallisille
esteille on tyypillistd, ettd yksilo kokee innovaation omaksumisen vaikuttavan nykyisiin
toimintatapoihin ja rutiineihin, eikd halua siksi omaksua innovaatiota (Ram & Sheth 1989; Kleijnen
et .al. 2009). Psykologisiin esteisiin liittyvat asiakkaan perinteet ja rutiinit sekd nakemys
innovaatiosta (Ram & Sheth 1989) Kumpikaan haastateltavista ei kokenut etta Kiinteistévaihdannan
palvelun kayttd muuttaisi merkittavasti heidan toimintatapoja tai kaytantoja. Haastateltavat
kuitenkin mainitsivat etta kaikki eivat valttamatta halua hydédyntaa palvelua, koska ovat tottuneet
aikaisempiin kaytantoihin.

”Osa haluaa tehda kaupan perinteisella tavalla, koska niin on aina tehty” (Haastateltava A)

”Moni ostaja ja myyja, ovat varmaan sita mielta, etta kun kauppa on aina tehty perinteisin
menetelmin ja perinteiset toimintatavat ovat olleet toimivia, niin miksi niita pitdisi lahtea
muuttamaan” (Haastateltava B)

Molemmat haastateltavat mainitsivat, ettd hyvin harva tuntuu olevan tietoinen
Kiinteistévaihdannan palvelusta ja sen tarjoamista mahdollisuuksista. Haastateltava A kertoi, etta
odotti palvelun saavuttavan enemman suosioita:

“Itse oletin, ettd sdhkébisestd kiinteistékaupasta tulisi suositumpi kuin miltd nyt ndyttdd. Ajattelin
sen helpottavan vdlittdjén tyétd, kun ei tarvitse jérjestéé endd niin paljon henkil6kohtaisia
tapaamisia ja vdlittdjdkin voi osallistua kauppaan paikasta ja ajasta riippumatta. Olen jutellut
kymmenien kollegoiden kanssa, enkd ole vield tavannut yhtddn vdlittdjad, joka olisi tehnyt
kiinteistokaupan kiinteistévaihdannan palvelua hyédyntéen. Luin jostain tilastosta, ettd
vuosittaisista kiinteistékaupoista vasta reilu 1 % tehdcién sdhkéisesti. Toivottavasti tdmd
kauppamuoto pikkuhiljaa saavuttaisi enemmdin suosiota, koska séhkdiset palvelut tulevat
kokoajan lisGdntymddn.”

“Kiinteistévaihdannan palvelu on kdsitteend monille tuntematon” (Haastateltava A)

“Hyvin harvaa tietdd, ettd kiinteistékaupan voi tehdd séihkéisesti. Itse kuulin alun perin palvelusta
erddssd koulutustilaisuudessa, mutta muualla palvelu ei ole tullut vastaan. Harva yksityishenkilé
tietdd palvelun olemassaolosta tai sen tarjoamista mahdollisuuksista” (Haastateltava B)

Molemmat haastateltavat toivat jo aikaisemmin esille sen, etta kiinteistokauppa ei ole arkipadivaa
suurelle osalle. Moni kokee, etta yhden kaupan takia ei viitsi lahted opettelemaan uutta palvelua
tai nde tarpeellisena miksi kauppa pitdisi tehda sahkoisesti.

”Moni tekee vaan sen yhden kiinteistékaupan koko eléimdinsé aikana, eiké halua opetella uuden
palvelun kdyttéd yhden kaupan takia” (Haastateltava B)

“Monet eiviit viitsi opetella palvelun kdyttdd vain yhden kaupan takia” (Haastateltava A)



21

Molemmat haastateltavat suhtautuivat luottavaisesti Kiinteistévaihdannan palveluun. Kumpikaan
ei kokenut ettd palvelun kayttoon liittyisi mitaan riskeja. Haastatteluissa kuitenkin mainittiin, etta
kaikki eivat luota sahkdiseen asiointiin tai ylipdataan verkkopalveluihin.

“Kaikki eivdt luota sdhkdéisiin palveluihin. Osa saattaa pelditd ettd henkilokohtaiset tiedot joutuvat
vddriin kdsiin ja eivdt siksi halua kéyttdd palvelua” (Haastateltava B)

“Varsinkin ne, jotka eivdt ole tottuneet kdyttdmddn sdhkoisid asiointipalveluita, eiviét vdlttémdéttd
luota sdhkéisiin palveluihin. Suurin osa kokee palvelun kuitenkin luotettavana, sillé kyseessd on
Maanmittauslaitoksen lakiin perustuva palvelu” (Haastateltava A)

Taulukko 1. haastatteluaineisto tiivistettyna

Suhteellinen hyoty/ Koettu hyoty - Ajasta ja paikasta  riippumaton
asiointimahdollisuus

- Taloudellinen hyoty

- Tietojen saatavuus yhdesta paikasta

Yhteensopivuus - Sopii parhaiten useita kiinteistokauppoja
vuodessa tekeville

- Nykyisten toimintatapojen merkitys

- Perinteet

- Ennakkoasenteet

Kokeiltavuus - koulutustilaisuudet

- Ei mahdollista kokeilla etukateen

Monimutkaisuus/koettu helppokayttoisyys - Palvelun yleisilme selkea
- Vaikeakayttoinen ei-ammattimaisille
myyjille ja ostajille

Havaittavuus - Kokonaishydtyjen havaitseminen
vaikeaa
Toiminnalliset ja psykologiset esteet - Ennakkoasenteet
- Perinteet

- Tietamattémyys

Edelld esitettyyn taulukkoon (taulukko 1) on tiivistetty haastatteluaineisto ja haastattelun tulokset. Aineisto
on jaoteltu teoriaosuuden perusteella kuuteen osaan innovaation perusominaisuuksien ja innovaation
omaksumisen esteiden mukaan. Seuraavassa luvussa kdaydaan tarkemmin lapi taman tutkielman tuloksia.
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4. Yhteenveto ja johtopaatokset

Taman kandidaatintutkielman tarkoituksena oli tutkia sdhkdisen asioinnin omaksumista
kiinteistokaupassa.  Tutkielmassa  pyrittiin  selvittamdan  mitka  tekijat  vaikuttavat
Kiinteistovaihdannan palvelun omaksumiseen. Tutkielman tavoitteena oli selvittdd seka
omaksumista edistavia seka estdvia tekijoita. Tarkoituksena oli muodostaa kuvaa mahdollisista
omaksumiseen vaikuttavista tekijoistd, mutta tekijoéiden voimakkuuteen ja keskinaisiin suhteisiin ei
otettu kantaa. Tutkielman teoriaosuudessa kasiteltiin innovaation omaksumiseen vaikuttavia
tekijoita yleisesti, hyodyntden teknologian hyvaksymismallia, innovaation diffuusioteoriassa
esiteltyja viittd perusominaisuutta sekd innovaation omaksumista estdvia tekijoita. Tutkielman
empiirisessa osuudessa tarkasteltiin Kiinteistovaihdannan palvelua ja aineisto kerattiin
haastattelemalla kahta kiinteistovalittdajaa. Tutkielman johdannossa maariteltiin tutkielman
paatutkimuskysymys ja paatutkimuskysymysta tdaydentavat alatutkimuskysymykset. Tutkielman
paatutkimuskysymyksena oli seuraava: Mitkd tekijat vaikuttavat Kiinteistévaihdannan palvelun
omaksumiseen?  Paatutkimuskysymysta  taydentamadan  valittiin @ kaksi  alatutkimusta.
Alatutkimuskysymykset olivat seuraavat: Mitkd tekijét edistdvét palvelun omaksumista? ja Mitkd
tekijdt estdvdt palvelun omaksumista. Tutkimuksen tulokset on tiivistetty kuvioon 6., jonka jalkeen
tutkimuksen tuloksia pohditaan syvallisemmin.

Kiinteistévaihdannan Kiinteistovaihdannan palvelun

omaksumista edistavat tekijat omaksumista estavat tekijat

eAjasta ja paikasta riippumaton eEnnakkoasenteet
asiointimahdollisuus ePerinteet

eTaloudellinen hyoty eMonimutkaisuus

eTietojen saatavuus yhdestd paikasta Ei mahdollisuutta kokeiltavuuteen

*Sopii parhaiten useita kiinteistokauppoja | ePpalvelun tarjoamien kokonaishyétyjen
vuodessa tekebville havaitseminen vaikeaa

eTietamattomyys palvelun
olemassaolosta

Kuvio 5. Tutkimuksen tulokset
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Kiinteistdvaihdannan palvelun omaksumista edistavat palvelun tarjoamat hydédyt. Molemmat
haastateltavat mainitsivat useita hyotyja, joita palvelu tarjoaa heille sekd muille kiinteistékaupan
osapuolille. Haastateltavat mainitsivat myos sellaisia hyotyja, jotka eivat koskettaneet heita, mutta
ajattelivat niiden edistdavan mahdollisesti muiden omaksumista. Hyotyind mainittiin ajasta ja
paikasta riippumaton asiointimahdollisuus, kustannussaastét, tiedonsaannin helppous seka
ajankayttoon liittyvat saastét Nama hyoddyt ovat hyvin verrattavissa aikaisempien tutkimuksien
tuloksiin. (Boyer et al. 2002; Karjaluoto et al. 2002; Laukkanen et al. 2008.) Erilaisia hyotyja
tunnistettiin, mutta koska tutkielman tarkoituksena ei ollut selvittaa vaikuttavien tekijoiden
voimakkuutta, on vaikea sanoa, koetaanko hyodyt niin merkittavana, ettd niilla olisi merkittava
vaikutus palvelun kayttéonottoon ja omaksumiseen. Molemmat haastateltavat toivat esille, etta
palvelun tarjoamat kokonaishyddyt eivat valttamattd ole niin merkittavia, ettd palvelua tulisi
hyodynnettya esimerkiksi sellaisissa tilanteissa, jossa kaupan osapuolet asuvat samalla
paikkakunnalla. Aikaisempien tutkimusten mukaan suhteellisella hyodylla seka koetulla hyédylla
nahtiin olevan merkittava vaikutus innovaation omaksumiseen (Agarwal & Prasad 1997; Kleijnen et
al. 2009; Liao & Lu 2008; Lee et al. 2011) Palvelun tarjoamia hyotyja on ehdottomasti tuotava
paremmin esille, jotta palvelun omaksumista voitaisiin lisdta. Kiinteistévaihdannan palvelun
todettiin olevan yhteensopiva nykyisten toimintatapojen kanssa. Yhteensopivuus nykyisten
toimintatapojen kanssa nopeuttaa palvelun omaksumista. Aiemmat tutkimukset ovat tuoneet esiin
yhteensopivuuden merkittavan vaikutuksen omaksumiseen (Chemingui & Lallouna 2013; Al-
Gahtani 2013). Palvelu sopii parhaiten ammattimaisten myyjien ja ostajien tarpeisiin. Palvelu tarjoaa
eniten hyotya, sellaisille myyijille ja ostajille, jotka tekevat useita kiinteistokauppoja vuodessa.

Kiinteistovaihdannan palvelun omaksumista estdvat perinteiset toimintatavat. Myds aiemmat
sahkoista asiointia kasittelevat tutkimukset tukevat tata vaitettd. Chemingui & Lallouna (2013)
tutkivat finanssialan mobiilipalveluiden omaksumiseen vaikuttavia tekijoita. Tutkimuksen mukaan
perinteilla oli merkittava negatiivinen vaikutus omaksumiseen. Kiinteistokauppa nahdaan isona
oikeustoimena ja kaupan osapuolet haluavat usein olla henkilokohtaisesti paikalla ja sopia kaupan
ehdoista. Perinteitd on vaikea |dhted muuttamaan, mutta ne voivat ajan saatossa muuttua. Kun
nuorella sukupolvelle tulee ajankohtaiseksi kiinteistokauppaan liittyvat tekijat, he luultavasti tulevat
hyodyntamaan palvelua enemman. Nuori sukupolvi on tottunut kayttamaan sahkdisia palveluita,
joten heille sdahkoisten palveluiden kayttdé on luonnollisempaa kuin vanhemmalle sukupolvelle.
Muutaman vuoden kuluttua palvelusta voi tulla hyvinkin suosittu. Aikaisemmat tutkimukset tukevat
kokemuksen vaikutusta sdhkodisen asioinnin omaksumisessa (Karjaluoto et al 2002;Hammond et al.
1998; Liao & Lu 2008) Voi myods kayda niin, ettad perinteisestd kauppatavasta tullaan myéhemmin
luopumaan kokonaan, jolloin palvelu tarjoaa ainoan kaupantekomahdollisuuden.

Haastateltavat eivat itse kokeneet palvelun olevan monimutkainen tai vaikeakdyttdinen.
Haastateltavat mainitsivat kuitenkin etta ei-ammattimaisten myyjien ja ostajien kohdalla palvelu
voidaan ndhdd monimutkaisena. Useiden tutkimusten mukaan jos palvelu koetaan
vaikeakayttoisend, sen omaksuminen on vaikeaa (Davis et al. 1989; Davis 1989; Chan & Lu 2004).
Palveluun toivottiin lisda kokeilu mahdollisuuksia. Mahdollisuus kokeiltavuuteen edistaisi palvelun
omaksumista, koska se halventaisi palvelun kayttdjien epailyksia palvelun toimimattomuudesta.
Kokeiltavuuden avulla kaupanosapuolet pystyisivat itse toteamaan palvelun toimivuuden ja sen
tarjoamat hyodyt. Aikaisempien tutkimusten mukaan monimutkaisuudella nahtiin olevan
negatiivinen vaikutus innovaation omaksumiseen. Kiinteistévaihdannan palvelun omaksumisen
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kannalta monimutkaisuudella voidaan nahda myd6s olevan negatiivinen vaikutus. Jos kayttajat
kokevat palvelun kayton lilan monimutkaisena, heidan on vaikea havaita palvelun tarjoamia hyotyja,
eivatkd he omaksu palvelua. Palveluun ei koettu liittyvan merkittavia riskeja. Kysyttdessa
mahdollisista  riskitekijoistda haastateltavat mainitsivat tietoturva-asiat seka palvelun
toimimattomuuteen liittyvat pelot. Palvelun kokeilumahdollisuudella voitaisiin halventaa
potentiaalisten omaksujien kokemia riskeja. Aikaisemmat tutkimukset tukevat tata vaitetta.
Rogersin (2003,16) ja Ram (1987) mukaan kokeilumahdollisuus lieventdd omaksujan kokemia
riskeja. Molemmat haastateltavat kokivat palvelun luotettavana, eivatka kokeneet palveluun
liittyvan merkittavia riskeja. Henkilot. jotka eivat ole tottuneet kayttdmaan sahkoisia palveluja,
voivat kokea pelkoa henkilokohtaisten tietojen joutumista vaariin kasiin. Useat aikaisemmat
tutkimukset ovat tuoneet esiin luottamuksen roolin sdahkdisen asioinnin omaksumisessa
(Cunningham et al. 2005; Gefen, 2002; Lee & Lin 2011; Laukkanen et al. 2008)

Molemmat haastateltavat arvelivat, ettda suurin osa kiinteistokauppoja suunnittelevista eivat ole
tietoisia palvelun olemassaolosta. Talla voidaan ndhda olevan merkittdava vaikutus palvelun
omaksumiseen. Palvelun tarjoamia hyotyja on vaikea arvioida, jos ei ole tietoinen palvelun
olemassaolosta ja sen tarjoamista mahdollisuuksista. Palvelua tulisi markkinoida enemman, jotta
tunnettavuutta saataisiin lisattya. Ennakkoluulot sahkoista kaupankayntia kohtaan vahenevat sita
mukaa, kun ihmisten ystava ja tuttavapiirisissa on saatu positiivisia kokemuksia palvelun kaytosta.

4.1 Tutkimuksen laadun arviointi ja jatkotutkimusehdotukset

Laadullisessa tutkimuksessa tutkijan on pystyttdava jatkuvasti arvioimaan tekemidan ratkaisuja ja
ottamaan kantaa sekd analyysin kattavuuteen sekd tutkimuksen luotettavuuteen. P&daasiallinen
luotettavuuden kriteeri on tutkija itse ja luotettavuuden arviointi koskee koko tutkimusprosessia.
Laadullisessa tutkimuksessa luotettavuutta ja tutkimuksen uskottavuutta lisaa tutkimusprosessin ja
tutkimuksessa kdytettyjen menetelmien huolellinen ja tarkka kuvaus. On tarkeda, etta tutkijan
tulkinnat vastaavat tutkittavien kasityksia ja mielipiteita. (Eskola & Suoranta 2003, 208 - 213)

Laadullisessa tutkimuksen luotettavuutta parantaa tutkijan tarkka ja yksityiskohtainen selostus
tutkimuksen toteuttamiseen liittyvista tekijoista (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2007, 227). Taman
tutkielman tutkimusmenetelma ja aineistonkeruu on kuvattu tarkasti aikaisemmin tdssa luvussa.
Haastattelujen toteutukseen liittyvat tekijat on kuvailtu myos kattavasti ja haastatteluiden teemat
on perustellusti valittu teorian pohjalta, joten taman tutkimuksen luotettavuutta ja toistettavuutta
voidaan pitaa kohtuullisen hyvana. Valittu tutkimusmenetelma sopii hyvin tutkimuksen tavoitteisiin,
mutta maarallisen tutkimuksen avulla olisi voitu ottaa kantaa myds omaksumiseen vaikuttavien
tekijoiden voimakkuuteen. Tutkimuksen luotettavuutta olisi lisdnnyt se, ettd haastateltavilla olisi
ollut enemman kokemusta Kiinteistonvaihdannan palvelusta. Molemmat haastateltavista olivat
tutustuneet palveluun ja olivat tietoisia palvelun toimintatavoista. Kumpikaan haastateltavista ei
kuitenkaan ollut tehnyt kauppaa palvelua hyodyntden. Haastatteluihin pyrittiin saaman yksi
haastateltava lisda, jolla olisi ollut kokemusta palvelun kaytosta, mutta sellaista ei |oydetty.
Molemmilla haastatteluiden osallistujilla on usean vuoden kokemus alalta ja kiinteistékaupoista,
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joten haastattelussa esiin tulleita nakemyksia voidaan pitda luotettavina. Pienen haastattelujoukon
perusteella tutkimuksen tuloksia ei voida tdysin yleistdd koskemaan suurta joukkoa kiinteiston
ostajia ja myyjia. Kiinteistonvalittdjien nakemykset ovat kuitenkin kohtuullisen hyvin yleistettavissa
kiinteistonvalittajien ndakemyksiksi tutkittavasta aiheesta. Tutkimuksen tavoitteena oli selvittaa
Kiinteistdévaihdannan palvelun omaksumiseen vaikuttavia tekijoita. Tutkimuksen avulla tunnistettiin
palvelun omaksumiseen vaikuttavia tekijoitd, mutta tekijoiden vaikutuksen voimakkuuteen ei voida
ottaa kantaa, eika niin ollut tarkoituskaan.

Jatkossa olisi mielenkiintoista tutkia tarkemmin Kiinteistovaihdannan palvelun omaksumisprosessia
ja erilaisia omaksujaryhmia. Tutkielmassa voisi tarkastella omaksumiseen vaikuttavien tekijéiden
voimakkuutta ja keskindisia suhteita esimerkiksi hyédyntamalla kvantitatiivista tutkimusta.
Aineistoa kannattaisi kerdta laajemmin haastattelemalla sekda ammattimaisia etta ei-ammattimaisia
myyjia ja ostajia seka selvittaa tarkemmin eri ikaryhmien omaksumista. Talla tavoin voitaisiin saada
erilaisia nakemyksia ja mielipiteita palvelusta. Tutkimus kannattaisi toteuttaa myohemmin
uudelleen, kun palvelu on saavuttanut enemman tunnettavuutta ja palvelun kaytto on lisdantynyt.
Mediassa on viime vuosina ollut esilla myds asuntojen osakekirjojen siirtdminen sahkoiseen
muotoon. Tama aiheuttaisi muutoksia myds asunto-osakekauppoihin. Jos asunto-osakkeiden
kauppa sahkoistyy myos, olisi mielenkiintoista selvittdaa poikkeavatko palveluiden omaksumiseen
vaikuttavat tekijat ja omaksumisaste palveluiden valilla.
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LIITE. 1: Haastattelurunko

Kuinka pitkaan olette toimineet alalla?

Mitd mieltd olette Kiinteistovaihdannan palvelusta?

Oletteko kayttaneet Kiinteistovaihdannan palvelua? Miksi? Miksi et?
Aiotteko kayttaa Kiinteistévaihdannan palvelua jatkossa?

Millaisia hyotyja Kiinteistévaihdannan palvelu tarjoaa teille?
Millaisena koet Kiinteistovaihdannan palvelun kayton?

Kenelle Kiinteistdévaihdannan palvelu sopii?

Voiko Kiinteistovaihdannan palvelua kokeilla etukateen?

Koetteko kokeilumahdollisuuden tarkedana?

Koetteko Kiinteistovaihdannan palvelun luotettavana?

Onko Kiinteistévaihdannan palvelun tarjoamien hy6tyjen havaitseminen helppoa?
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