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Tässä kandidaatintutkielmassa tarkastellaan suomalaisten asuntosijoittajien hankintastrategioita ja 

ostotaktiikoita. Tutkimuksen tavoitteena on lisätä ymmärrystä asuntosijoittajien päätöksenteosta 

hankintavaiheessa, jota voidaan pitää sijoitustoiminnan onnistumisen kannalta keskeisenä vaiheena. 

Tutkimus toteutettiin kyselytutkimuksena, jonka aineisto kerättiin Google Forms -kyselyllä suoma-

laisilta asuntosijoittajilta. Kyselyyn vastasi 63 henkilöä, ja aineisto analysoitiin hyödyntäen kuvaile-

via tilastollisia menetelmiä. Tuloksia tulkittiin suhteessa kiinteistösijoittamista ja käyttäytymista-

loustiedettä koskevaan aiempaan tutkimuskirjallisuuteen. 

Tutkimuksen tulokset osoittavat, että suomalaiset asuntosijoittajat suosivat vahvasti kassavirtakes-

keistä sijoitusstrategiaa, kun taas arvonnousuun tai lyhyen aikavälin spekulatiiviseen toimintaan pe-

rustuvat strategiat ovat harvinaisempia. Julkiset markkinapaikat muodostavat tärkeimmän hankinta-

kanavan.  

Kyselyyn vastanneet asuntosijoittajat pyrkivät välttämään kilpailua ja tarjoavat vain, jos olettavat 

myyjän hyväksyvän tarjouksen. Sijoittaja jättää 1–5 tarjousta ennen kuin onnistuu ostamaan yhden 

kohteen. Jos myyjä ei hyväksy tarjousta, vastatarjousta ei usein jätetä. Silti ostaja onnistuu tyypilli-

sesti neuvottelemaan 6–15 % alennuksen pyyntihinnasta. Ne sijoittajat, jotka jättivät keskimäärin 

enemmän tarjouksia, saivat myös keskimäärin suurempia alennuksia asuntojen pyyntihinnoista 

Kyselyaineistosta selvinnyt merkittäviä selittäviä tekijöitä sijoituskokemuksen, salkun koon iän tai 

muun muuttujan yhteydestä valittuihin strategioihin tai taktiikoihin. Aineistosta kuitenkin ilmeni 

vahva näyttö sijoittajien kotialuepreferenssistä. Sijoitusasunto ostetaan usein läheltä sijoittajan omaa 

kotia, tyypillisesti alle 10 kilometrin päästä. 
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This bachelor’s thesis examines the acquisition strategies and purchasing tactics of Finnish residen-

tial real estate investors. The objective of the study is to enhance understanding of investor decision-

making during the acquisition phase, which can be considered a critical stage for the success of real 

estate investment activities. 

The study was conducted as a survey-based research project, with data collected through an online 

questionnaire administered via Google Forms to Finnish residential real estate investors. A total of 

63 respondents participated in the survey, and the data were analyzed using descriptive statistical 

methods. The results were interpreted in relation to prior research on real estate investment. 

The findings indicate that Finnish residential real estate investors strongly favor cash flow–oriented 

investment strategies, while strategies based on capital appreciation or short-term speculative activity 

are less common. Public listing platforms constitute the most important acquisition channel. 

Survey respondents tend to avoid competitive bidding situations and typically submit purchase offers 

only when they believe the seller is likely to accept the offer. On average, investors submit between 

one and five offers before successfully acquiring a property. If an offer is rejected, counteroffers are 

often not pursued. Nevertheless, investors are typically able to negotiate discounts of approximately 

6–15 percent from the initial asking price. Investors who submitted a higher average number of offers 

also achieved larger average discounts relative to asking prices. 

The survey data did not reveal strong explanatory relationships between selected strategies or tactics 

and variables such as investment experience, portfolio size, age, or other background characteristics. 

However, the data demonstrated clear evidence of home bias among investors. Investment properties 

are most often acquired close to the investor’s place of residence, typically within a distance of less 

than 10 kilometers. 
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ILMOITUKSET 

Turnitin 

Tämän opinnäytetyön alkuperäisyys on tarkistettu Turnitin – samankaltaisuuden tarkastus-

palvelun avulla. 

 

Tekoäly   

Tämän opinnäytetyön kirjoittaja Lassi Eskelinen on käyttänyt seuraavia tekoälytyökaluja 

opinnäytetyön tekemisessä:   

1. ChatGPT 5 

a. Työkalun käytön tarkoitus: Kieliasun tarkastus, käännökset. 

b. Selvitys työkalun käytöstä: Työkalua käytettiin kielisasun ja tekstin tarkistamisen 

apuvälineenä ja oikoluvussa. Lisäksi työkalua käytettiin varmistamaan, että tiivistel-

män suomenkielinen ja absctractin englanninkieliset sisällöt vastaavat toisiaan. 

2. LUT Primo AI search 

a. Työkalun käytön tarkoitus: Relevantin kirjallisuuden etsiminen. 

b. Selvitys työkalun käytöstä: Työkalua käytettiin lähteiden etsinnässä. Lähteiden tul-

kinta, analyysi ja referointi tehtiin kuitenkin itsenäisesti. 

 

Vastuu 

Kirjoittaja, Lassi Eskelinen, ottaa täyden vastuun tämän opinnäytetyön sisällöstä ja on tar-

kistanut ja muokannut mahdollisen tekoälytyökalujen käytön myötä syntyneen sisällön.
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1  Johdanto 

Asuntosijoittaminen on vakiinnuttanut asemansa merkittävänä varallisuuden kasvattamisen 

ja pitkäjänteisen sijoitustoiminnan muotona Suomessa. Vuonna 2006 yksityissijoittajat 

omistivat noin 115 000 sijoitusasuntoa, vuoteen 2019 mennessä tämä luku oli jo yli 200 000 

(Tilastokeskus 2019). Yksityishenkilöiden kiinnostus asuntoihin sijoituskohteina on kasva-

nut muun muassa matalan korkotason, vakaana pidetyn kysynnän sekä velkavivun käytön 

mahdollisuuden ansiosta.  

 

Suomessa sijoittajakenttä koostuu suurelta osin yksityisistä toimijoista, jotka hankkivat 

asuntoja omaan nimiinsä. Suomen vuokranantajat ry:n mukaan Suomessa oli vuoden 2024 

lopussa noin 340 000 yksityistä vuokranantajaa, jotka vuokraavat noin 380 000 asuntoa muo-

dostaen lähes 40 % suomen vuokra-asuntotarjonnasta (Suomen vuokranantajat 2025). Kes-

kimääräinen asuntosijoittaja omistaa siis vain yhden vuokra-asunnon.  

  

Asuntosijoittamisen onnistumisen ytimessä on asuntojen hankinta. Sijoittamisen kannatta-

vuus, riskitaso ja tuottopotentiaali määräytyvät pitkälti sen perusteella, millaisia kohteita si-

joittaja hankkii, millä hinnalla ja millä perustein. Hankintavaiheessa tehdyt päätökset kuten 

sijainnin valinta, rahoitusratkaisut, ostohetken ajoitus sekä ostopaikan tai -kanavan valinta, 

vaikuttavat merkittävästi sijoituksen tulevaan tuottoon.  

  

Ostostrategialla tarkoitetaan tässä tutkimuksessa asuntosijoittajan pitkän aikavälin suunni-

telmaa ja periaatteita, joiden mukaan valikoituu, millaisia asuntoja, miltä alueilta, millä ra-

hoituksella ja mistä kanavista hän hankkii sijoituskohteita. Taktiikat puolestaan liittyvät 

konkreettisiin toimiin ja valintoihin, joita sijoittaja käyttää strategiansa toteuttamiseen, kuten 

ostotapaan, tarjouskäyttäytymiseen tai markkinatilanteen hyödyntämiseen. Tässä tutkimuk-

sessa selvitetään, minkälaisia ostostrategioita ja -taktiikoita suomalaisilla asuntosijoittajilla 
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on. Lisäksi tarkastellaan mitkä tekijät vaikuttavat heidän valintoihinsa ja millaisia eroja stra-

tegioissa voidaan havaita eri sijoittajaprofiilien välillä.  

 

Aiempi tutkimus on usein tarkastellut asuntosijoittamista makrotaloudellisesta näkökul-

masta, keskittyen esimerkiksi asuntomarkkinoiden hintadynamiikkaan, vuokra-asuntoky-

syntään tai investointien kannattavuuteen. Näissä tarkasteluissa yksityisen sijoittajan pää-

töksentekoprosessi on jäänyt vähemmälle huomiolle.  

 

Kansainvälisessä kirjallisuudessa on kuitenkin käsitelty laajasti strategista sijoittamista, ra-

hoituspäätöksiä ja kiinteistömarkkinoiden erityispiirteitä, kuten epäsymmetristä informaa-

tiota ja markkinoiden paikallisuutta. Näiden teorioiden mukaan sijoittajan ostostrategia ja 

taktiikat ovat ratkaisevassa asemassa sijoitusmenestyksen kannalta. Brown ja Matysiak 

(2000) korostavat ostovaiheen merkitystä sijoituksen kannattavuudelle, kun taas Clapp 

(2018) ja Wright (2019) korostavat alueellista heterogeenisuutta ja paikallistuntemuksen 

vaikutusta. 

 

Vaikka nämä tutkimukset muodostavat vahvan teoreettisen viitekehyksen asuntosijoittami-

sen päätöksenteolle, Suomessa yksityissijoittajien konkreettisia hankintastrategioita ja -tak-

tiikoita on tutkittu varsin vähän. Asuntojen hankintaprosessi on jäänyt vähälle huomi-

olle. Tämä tutkimus täyttää osaltaan tätä tutkimusaukkoa tarkastelemalla suomalaisten asun-

tosijoittajien hankintastrategioita ja -taktiikoita.  

  

1.1  Taivote ja tutkimuskysymykset  

Tässä tutkielmassa keskitytään suomalaisten asuntosijoittajien hankintaosaamiseen, -tapoi-

hin ja –strategioihin. Tutkimuksen tavoitteena on kuvata ja analysoida suomalaisten asunto-

sijoittajien käyttämiä hankintastrategioita ja –taktiikoita.  Näiden tavoitteiden pohjalta 

työssä esitetään yksi päätutkimuskysymys ja sitä täydentäviä apututkimuskysymyksiä.  

Tutkimuksen päätutkimuskysymys on seuraava: 
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• Millaisia hankintastrategioita ja -taktiikoita suomalaiset asuntosijoittajat käyttävät?  

Päätutkimuskysymystä täydentävät seuraavat alatutkimuskysymykset: 

• Millaisia ostotaktiikoita sijoittajat hyödyntävät eri hankintakanavissa?  

• Kuinka sijoittajan kokemustaso ja sijoitustoiminnan laajuus näkyvät asuntojen han-

kinnassa?  

  

1.2   Tutkimuksen toteutus    

Tutkimus toteutetaan laadullisena tutkimuksena, jossa aineistoa kerätään kyselylomak-

keella, joka kohdennettiin suomalaisille asuntosijoittajille. Kysely tarjoaa mahdollisuuden 

tarkastella hankintakanaviin liittyviä käytäntöjä, kokemuksia ja strategioita sijoittajien nä-

kökulmista.   

1.3  Tutkielman rakenne  

Tutkielma koostuu viidestä pääluvusta. Johdanto on näistä ensimmäinen. Johdannon jälkeen, 

luvussa kaksi, käsitellään asuntosijoittamisen ja asuntojen hankkinnan teoriaa.. Luvussa 

kolme kuvataan tutkimusmenetelmät ja aineistonkeruu. Neljännessä luvussa analysoidaan 

kerättyä tutkimusaineistoa. Viidennessä luvussa kootaan yhteen edellisten lukujen keskeiset 

havainnot ja muodostetaan niistä johtopäätöksiä. Tässä viimeisessä luvussa arvioidaan li-

säksi tutkimuksen luotettavuutta ja pohditaan jatkotutkimusmahdollisuuksia.  
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2  Kirjallisuus 

Tässä kirjallisuuskatsauksessa tarkastellaan asuntosijoittamisen keskeisiä teoreettisia lähtö-

kohtia, markkinoiden rakenteellisia erityispiirteitä, sijoittajien strategisia valintoja sekä os-

totaktiikoita eri hankintakanavissa. Näiden teemojen avulla luodaan viitekehys, jonka poh-

jalta myöhemmin esitettävää kyselyaineistoa analysoidaan. Käsiteltävä kirjallisuus kostuu 

kansainvälisestä ja kotimaisesta tutkimus- ja tietokirjallisuudesta, sijoitusammattilaisten op-

paista, tilastoista ja raporteista. 

 

2.1  Hankinnan merkitys asuntosijoittamisessa 

Hankintavaiheella on keskeinen asema asunto- ja kiinteistösijoittamisessa. Asuntosijoituk-

sen tuleva tuottoprofiili määräytyy pitkälti ostohetkellä tehtävien päätösten perusteella. Os-

tajan tekemät ratkaisut sijainnista, kohteen ominaisuuksista, rahoituksesta ja hinnasta luovat 

perustan sille, millainen kassavirta ja arvonkehitys on mahdollista saavuttaa. (Brown & Ma-

tysiak 2000). Asuntosijoittajan hankintaprosessin osaaminen voidaan siksi ymmärtää asun-

tosijoittajan keskeisenä kilpailutekijänä.  

 

Haurin, Haurin & Nadauld (2010) tuovat esiin, että asuntomarkkinoilla ostajat toimivat epä-

symmetrisen informaation tilanteessa, jossa myyjän hinnoittelu- ja markkinointistrategiat 

vaikuttavat merkittävästi ostajan käyttäytymiseen. Listahinta, markkinointiaika ja myyjän 

muu toiminta luovat signaaleja, joita ostaja joutuu tulkitsemaan ja joiden perusteella hän 

arvioi kohteen arvoa ja neuvotteluvaraa. Informaation epätäydellisyys tekee hankintavai-

heesta keskeisen kilpailuedun lähteen, sillä ostaja, joka pystyy analysoimaan markkinasig-

naaleja tehokkaammin kuin muut, kykenee tunnistamaan alihinnoiteltuja kohteita tai vältet-

tävissä olevia riskejä. 

 



5 

 

 

2.2  Kiinteistö- ja asuntomarkkinat ja niiden erityispiirteet  

Asunto- ja kiinteistömarkkinat eivät ole täysin tehokkaita. Sekä pyyntihinnat, että toteutu-

neet kauppahinnat voivat poiketa asuntojen todellisista markkina-arvoista. Markkinoiden 

epätehokkuus voi ilmetä esimerkiksi: epätarkkoina pyynti- ja kauppahintoina, pitkinä myyn-

tiaikoina tai hinnan suurena neuvotteluvarana.  

 

Asuntomarkkina reagoi hitaasti kysyntäshokkeihin. Empiirinen näyttö 12 Länsi-Euroopan 

maasta osoittaa, että kysyntään kohdistuvilla shokeilla on merkittävä ja välitön vaikutus 

asuntojen hintoihin, mikä heijastaa hintojen nopeaa mukautumista. Asuntokannan eli tarjo-

tun määrän mukautuminen näihin shokkeihin on kuitenkin suhteellisen hidasta, hidasta ja 

keskimäärin noin neljä vuotta ennen kuin asuntokanta ottaa shokin täysin huomioon. (Wi-

gren & Wilhelmsson 2007). Tarjontaviiveet johtuvat uudisrakentamisen pitkistä prosesseista 

ja sääntelystä. Asuntotarjonnan joustamattomuus voi aiheuttaa sekä paikallisten markkinoi-

den ylikuumenemista, että taantumista. (DiPasquale & Wheaton, 1992) 

 

Yksi asuntomarkkinoiden keskeinen piirre on markkinoiden heterogeenisuus. Tätä hetero-

geenisyyttä ohjaavat ostajien ominaisuuksien, tarpeiden, tulojen ja mieltymysten erot, jotka 

muokkaavat asuntojen monimuotoisuutta ja markkinoiden dynamiikkaa (Vanags, Jansons, 

Geipele, Stāmure & Sanchaniya 2024). Jokainen asunto on ainutlaatuinen sijaintinsa, fyy-

sisten ominaisuuksiensa ja markkina-asemansa vuoksi, minkä seurauksena suora vertailu on 

vaikeaa ja markkinat segmentoituvat mikroalueiksi. Paikalliset markkinat käyttäytyvät toi-

sistaan poikkeavasti sekä kaupunkien välillä, että niiden sisällä, mikä lisää sijoittajan tarvetta 

mikroaluekohtaiseen analyysiin. Kiinteistönvälittäjien paikallistuntemus voi olla arvokasta 

näiden osamarkkinoiden tunnistamisessa ja analysoimisessa, jos julkisesti saatavilla olevaa 

dataa on rajoitetusti. (Keskin 2022) 

 

Suomalaisessa kontekstissa asuntomarkkinoiden suunta eroaa usein pääkaupungin ja muun 

suomen välillä ja kaupunkien väliset erot ovat suuria (PTT 2025; Nordea 2025).  
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Asuntomarkkinat ovat epälikvidit. Kiinteistöjen myyntiaika on tyypillisesti viikkoja tai kuu-

kausia, ja transaktiokustannukset ovat korkeat. (Fisher et al. 2003) Kiinteistömarkkinoiden 

epälikviditeetti vaikuttaa myös myyjien päätöksiin hyväksyä tarjous, joka heidän mielestään 

kiinteistön arvoa alhaisempi. Alhaisen likviditeetin johdosta myyjät eivät tiedä, milloin seu-

raava tarjous tulee. Korkeamman tarjouksen odottaminen voi olla pitkä ja kallis prosessi, 

joka saa jotkut myyjät hyväksymään näennäisesti alhaisen tarjouksen. (Baker & Ricciardi 

2014. 

 

2.2.1  Markkinoiden paikallisuus  

Paikallisuus heijastuu myös sijoittajakäyttäytymiseen. Useat empiiriset tutkimukset osoitta-

vat kotialuepreferenssi-ilmiön, jossa ostajat suosivat lähellä sijaitsevia kohteita ja paikalliset 

ostajat saavuttavat usein paremman kauppahinnan kuin kauempaa tulevat ostajat (Wright, 

2018; Lambson, McQueen & Slade 2004). Syyksi on ehdotettu sekä paikallisten toimijoiden 

parempia verkostoja ja parempaa informaatiota että käyttäytymistaloustieteellisiä selityksiä 

kuten tuttuuden ja ylioptimismin vaikutusta (Wright 2018).  

 

Osa sijoittajista rakentaa strategiansa paikallistuntemuksen varaan ja keskittyy tietyille kau-

punginosille tai pienalueille. Tällöin ostostrategia perustuu vahvasti paikalliseen verkostoi-

tumiseen ja tiedon epäsymmetrian hyödyntämiseen. Kun sijoittaja tuntee markkinan, hän 

havaitsee markkinahinnan poikkeamat ennen muita markkinatoimijoita. Paikallisia asunto-

jen hankintaprosessi on myös halvempi verrattuna kauempana sijaitseviin asuntoihin.  

 

2.2.2  Hinnoittelu 

Listahinnalla tarkoitetaan hintaa, joka ilmoitetaan julkisesti myynti-ilmoituksessa. Reser-

vaatiohinta puolestaan on se alin hinta, jolla myyjä on valmis myymään asunnon. Listahinta 

on tyypillisesti korkeampi, kuin reservaatiohinta, mikä mahdollistaa ostajan ja myyjän väli-

sen neuvottelun hinnasta. Lisäksi myyjän kannalta listahinta vaikuttaa myyntiaikaan ja 
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tarjouksien määrään. Korkeampi listahinta vähentää ostotarjousten saapumisnopeutta ja näin 

pidentää myyntiaikaa. (Haurin et al. 2010) 

 

Kiinteistösijoittamisen kirjallisuudessa ”distressed property” viittaa kohteeseen, jossa joko 

sen fyysinen kunto tai omistajan taloudellinen asema on heikentynyt siinä määrin, että omai-

suus on ajautunut myyntipaineen alaiseksi. (Dolan, Campbell & Franklin, 2012). Distressi 

voi johtua useista syistä, kuten omistajan velkaantumisesta, työttömyydestä, avioerosta tai 

kuolemantapauksesta, mutta useimmiten taustalla on taloudellinen ahdinko, joka estää vel-

voitteiden hoitamisen tai kiinteistön ylläpidon (Brueggeman & Fisher 2011). Tämä tarjoaa 

mahdollisuuksia sijoittajille, jotka osaavat tunnistaa markkinaepätasapainot ja arvioida ris-

kin realistisesti.  

 

2.3  Asuntosijoittamisen strategiat 

Asuntosijoittamisessa strategiat kuvaavat sijoittajan pitkän aikavälin orientaatiota, riskinot-

tohalukkuutta ja tuottotavoitteita. Ling ja Archer (2018) jakavat sijoitusstrategiat kassavir-

tastrategioihin, arvonnousustrategioihin, arvonlisästrategioihin ja opportunistisiin strategioi-

hin. Kassavirtaan perustuvissa strategioissa investoidaan asuntoihin, joilla on korkea käyt-

töaste, vakaa kassavirta ja alhainen sijoitusriski. Arvonlisästrategioissa sijoittaja etsii koh-

teita, joissa remontti tai muu kehittäminen voi nostaa asunnon arvoa kohtalaisella riskita-

solla. Opportunistisiin sijoituksiin sisältyy suurin riski. Sijoitukset voivat sisältää merkittä-

vän määrän kiinteistöjen kehittämistä tai uudelleenkehittämistä. (Ling & Thibodeau 2013). 

Strategian valinta riippuu sijoittajan käytettävissä olevasta pääomasta, markkinoiden kehi-

tyksestä sekä sijoittajan kokemuksesta ja taidoista. 

 

Kassavirtastrategiaa pidetään yleisesti yksityissijoittajien suosimana lähestymistapana, sillä 

sen tavoitteena on tuottaa vakaata ja ennakoitavaa tuloa (Ling & Archer 2018). Tuottostra-

tegiassa sijoittaja hakee usein pienempiä yksiköitä kasvukeskuksissa, joissa vuokrausaste on 

hyvä ja hallinnointikustannukset kohtuulliset. (Suomen Vuokranantajat, 2022). Tällaisen 
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strategian onnistuminen riippuu mm. vuokrausasteesta, kunnossapito- ja korjauskustannuk-

sista, sekä rahoituskuluista. 

 

Arvonnousustrategiat keskittyvät kohteen pitkän aikavälin arvonkehitykseen, joka voi pe-

rustua esimerkiksi alueelliseen talouskasvuun, infrastruktuuri-investointeihin tai kaupungis-

tumiseen. Tällaisissa strategioissa kassavirta voi olla jopa negatiivinen sijoituksen alkuvai-

heessa, mikä lisää strategian riskiprofiilia. Tutkimus osoittaa, että arvonnousustrategiat ovat 

herkempiä makrotaloudellisille suhdannevaihteluille ja korkotason muutoksille kuin kassa-

virtastrategiat (Geltner & Miller 2021). 

 

Arvonlisästrategiat puolestaan hyödyntävät kohteiden remontointia tai muuta kehittämistä. 

Miles et al. (2007) osoittavat, että tällaiset value-add-hankkeet ovat institutionaalisille sijoit-

tajille tyypillisiä, mutta ne ovat yleistyneet myös yksityissijoittajien keskuudessa. Flippaus 

eli kohteen ostaminen, nopea remontointi ja myynti voidaan nähdä lyhyen aikavälin arvon-

lisään pohjautuvana strategiana. 

 

Spekulatiivisessa eli opportunistisessa strategiassa sijoittajat pyrkivät hyötymään hetkelli-

sistä markkinaepätasapainoista, kuten taloudellisista laskusuhdanteista tai myyjän taloudel-

lisesta ahdingosta, jolloin asuntoja voidaan ostaa huomattavasti alle niiden pitkän aikavälin 

arvon ing ja Archer (2018) kuvaavat näitä strategioita korkean riskin ja korkean tuottopo-

tentiaalin sijoituksiksi. (Ling & Archer 2018) Suomessa vastaavat tilanteet liittyvät esimer-

kiksi asuntojen pikamyyntiin, perintötilanteisiin tai purkukuntoisiin kohteisiin.  

2.4  Ostostrategiat ja ostokriteerit 

Ostostrategiassa määritellään ostettavien asuntojen ominaisuudet, väylät, joista asuntoja et-

sitään ja rahoitus, jolla kauppa rahoitetaan. Ominaisuuksia ovat mm. sijainti, koko, ikä, 

kunto, kriteerit taloyhtiölle ja hinta.  
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Asuntosijoittajien ostokriteerit heijastavat sekä rationaalisia laskelmia että käyttäytymista-

loustieteessä kuvattuja heuristiikkoja. Sijaintia pidetään tutkimuksissa tärkeimpänä yksittäi-

nen ostopäätöksen perustekijä. Sijainnin merkitys liittyy vuokrakysyntään, joka on riippu-

vainen alueen vetovoimasta ja kehitystrendeistä. (Geltner & Miller 2021) Myös alueen työ-

paikkakehitys, alueelliset muuttoliikkeet ja kotitalouksien elämäntilanteet vaikuttavat 

vuokra-asuntomarkkinaan. (Glaeser & Gyourko 2005) Tämä tarkoittaa, että asuntosijoittaja 

on riippuvainen laajemmista sosiaalisista ja taloudellisista trendeistä. 

 

Hinta on keskeinen ostopäätöksen perustekijä. Sijoitusasunnon ostohinta määrää pitkälti sen 

tuottopotentiaalin (Kaarto 2015).  

 

Ostopäätökset liittyvät myös sijoittajien kokemukseen. Aloittelijat nojaavat usein yksinker-

taisiin, helposti havaittaviin signaaleihin kuten sijaintiin ja hintaan, kun taas kokeneemmat 

sijoittajat pystyvät hyödyntämään laajempaa informaatiota ja tekemään monimutkaisempia 

arvioita.  Kokemuksen myötä sijoittajat myös välttävät yleisiä käyttäytymisvinoumia, kuten 

ankkuroitumista listahintaan, ja pystyvät tekemään realistisempia arvioita kohteen todelli-

sesta arvosta (Geltner & Miller 2021). 

 

Asuntosijoittajan on myös mahdollista ulkoistaa asunnon hankinta. Ostotoimeksiannossa vä-

littäjä hoitaa hankintaprosessin. Välittäjä veloittaa ostotoimeksiannosta tyypillisesti 2-5% 

kauppahinnasta (Blok 2025; Neliöt liikkuu 2025; Remax 2025). Ammattitaitoinen välittäjä 

osaa usein neuvotella lopullisen hinnan alemmaksi kuin keskivertokuluttaja. (Kaarto 2015)  

 

Asuntoihin voi sijoittaa myös rahastojen kautta. Rahastonhoitajat hoitavat rahaston asunto-

varallisuutta, jolloin sijoittaja ei voi vaikuttaa tuottoihin. Rahastot ovat sijoittajalle vaivaton 

tapa sijoittaa asuntoihin hajautetusti. Rahastoihin on mahdollista sijoittaa myös pienillä sum-

milla ja sijoitettu summa voidaan likvidoida nopeasti. (Kaarto 2015, s57-58) 
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2.4.1  Rahoitus 

Rahoitusstrategiat muodostavat keskeisen osan asuntosijoittajan toimintaa. Velkavipu on pe-

rinteinen ja laajasti hyödynnetty väline, jonka avulla sijoittajat pyrkivät kasvattamaan oman 

pääoman tuottoa. Lainaa on helpompi saada asuntosijoituksiin kuin muihin sijoitusmuotoi-

hin (Kaarto 2015. s.27) 

 

Rahoitusteorian mukaan velkavipu kasvattaa tuotto-odotusta, mutta lisää samalla riskiä eri-

tyisesti korkotason muuttuessa (Kaarto 2015). Suomalaisessa kontekstissa korkojen mata-

luus 2010-luvulla loi ympäristön, jossa velkavivun käyttö oli erityisen houkuttelevaa (Suo-

men Pankki 2021). Korkosuojauksen merkitys kasvoi erityisesti vuosina 2022–2024, kun 

pitkän nollakorkoajan jälkeen euroalueen ohjauskorkojen nopea nousu vaikutti asumisen ja 

lainanhoidon kustannuksiin. (Suomen Pankki 2023) 

 

Asuntosijoittajan velkavivun määrä riippuu laajemmasta sijoitusstrategiasta. Kassavirtastra-

tegia edellyttää tasaisia lainanhoitokuluja ja riittävää puskuria, kun taas arvonnousu- ja ar-

vonlisä-strategiat voivat oikeuttaa suuremman velkavivun käytön kasvupotentiaalin vuoksi. 

 

2.4.2  Sijoittajan kokemus ja käyttäytyminen 

Käyttäytymistaloustieteellinen näkökulma on olennaista ostostrategioiden ymmärtämisessä, 

sillä se selittää, miksi tehokkaimmat sijoittajat pyrkivät minimoimaan tunteiden roolin ja 

maksimoimaan todisteisiin perustuvan analyysin. Sijoittajan kyky tunnistaa omat kognitii-

viset vinoumansa on siten keskeinen osa markkinoilla menestymistä.  

 

Käyttäytymistaloustiede on osoittanut, että sijoituspäätökset eivät perustu yksinomaan ratio-

naaliseen optimointiin, vaan niihin vaikuttavat systemaattiset kognitiiviset vinoumat. Asun-

tomarkkinoilla keskeinen ilmiö on ankkuroituminen, jossa ostajat kiinnittävät arvionsa 
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liiaksi listahintaan riippumatta kohteen todellisesta markkina-arvosta. (Baker & Ricciardi 

2014). 

 

Kiinteistöjen myyjät ja ostajat ovat alttiita konservatiivisuusvinoumille, sillä he eivät yleensä 

muuta varaushintaansa sen asettamisen jälkeen uusien taloustietojen perusteella. Konserva-

tiivisuusvinouma johtaa siihen, että sijoittajat alipainottavat uutta tietoa ja muuttavat hitaasti 

uskomuksiaan sijoituskohteen arvosta. Uusilla taloustiedoilla on lopulta vaikutus asunto-

kauppoihin, mutta vaikutus on usein hidas ja asteittainen. Tämä tarjoaa niille sijoittajille, 

jotka ovat tietoisia nykyisten taloustietojen lopullisesta vaikutuksesta, mahdollisuuden hyö-

tyä nykyisistä hinnoista, jotka eivät vielä heijasta näitä uusia tietoja. (Baker & Ricciardi 

2014). 

 

Kokeneet sijoittajat pyrkivät tietoisesti minimoimaan näiden vinoumien vaikutuksen hyö-

dyntämällä systemaattisia laskelmia ja ennalta määriteltyjä päätöskriteerejä (Kahneman 

2011). 

 

Sijoittajan kokemustaso vaikuttaa merkittävästi siihen, millaisia strategioita ja taktiikoita 

hän käyttää. Kokemuksen karttuessa sijoittajien kyvyt arvioida markkinasignaaleja tyypilli-

sesti paranevat. Kokeneemmat sijoittajat tekevät systemaattisesti parempia ostotarjouksia ja 

kykenevät välttämään yleisiä käyttäytymisvinoumia, kuten ankkuroitumista ja yliluotta-

musta. Tämä liittyy siihen, että kokemus muokkaa sijoittajan kykyä erottaa relevantti tieto 

epäolennaisesta sekä muodostaa realistisia arvioita kohteen arvosta. 

 

2.5  Hankintatapa ja ostotaktiikat  

Ostotaktiikat vaihtelevat merkittävästi sen mukaan, minkä kanavan kautta sijoitusasunto 

hankitaan. Hankintakanavina voidaan mieltää sekä avoimet ja julkiset markkinapaikat, kuten 

nettimarkkinapalstat, huutokaupat että suljetummat väylät, kuten omat verkostot. Kunkin 
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kanavan toimintalogiikka, kilpailutilanne ja saatavilla olevan informaation määrä asettavat 

erilaiset reunaehdot sijoittajan päätöksenteolle ja ohjaavat siten käytettyjä ostotaktiikoita. 

 

Julkisten kauppapaikkojen kautta tapahtuva ostaminen on yleisin kanava sekä yksityisille 

asuntosijoittajille. Tämä ostoympäristö korostaa neuvottelutaitoja, markkinatiedon hallintaa 

ja kykyä arvioida mahdollisten ostokohteiden reaaliarvoja.  

 

Off-market -kaupoilla tarkoitetaan asuntojen tai kiinteistöjen hankintaa ilman julkista mark-

kinointia. Tällaiset kaupat perustuvat usein sijoittajan verkostoihin ja kykyyn löytää kohteita 

ennen kuin ne tulevat avoimille markkinoille. Näiden kauppojen houkuttelevuus perustuu 

kilpailun vähäisyyteen ja mahdollisuuteen neuvotella suoraan myyjän kanssa ilman välittä-

jiä. 

 

Huutokauppakanava on erityinen ostoympäristö, jossa informaation epäsymmetria, aika-

paine ja kilpailullinen asetelma vaikuttavat sijoittajan päätöksiin merkittävästi. Huutokaupat 

tarjoavat usein mahdollisuuden hankkia kohteita markkinahintaa edullisemmin. Toisaalta ne 

sisältävät myös riskin ylihinnoittelusta ja niin kutsutusta voittajan kirouksesta, jossa kilpai-

lutilanne johtaa rationaalisesti perusteltua korkeampiin tarjouksiin (Migheli 2017). 

 

Huutokauppataktiikat voidaan jakaa karkeasti ennakoiviin ja reaktiivisiin toimintamalleihin. 

Ennakoivassa lähestymistavassa sijoittaja käyttää varhaista ja aggressiivista tarjousta, jolla 

pyritään psykologisesti ohjaamaan kilpailijoiden käyttäytymistä ja signaloimaan vahvaa si-

toutumista kohteen hankintaan. Tällainen taktiikka, jota kansainvälisessä huutokauppakir-

jallisuudessa kutsutaan usein “jump biddingiksi”, voi toimia tehokkaasti, jos kilpailijoilla ei 

ole riittävää informaatiota kohteen arvosta tai he ovat riskinkaihtavia (Easley & Tenorio 

2004)  

 

Toisaalta myöhemmän vaiheen taktinen osallistuminen, jossa sijoittaja seuraa huutokaupan 

etenemistä ja tekee tarjouksen vasta kilpailun rauhoituttua, voi olla rationaalinen strategia 
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erityisesti markkinoilla, joissa osallistujia on paljon ja hintadynamiikka nopeaa. (Trevathan, 

Read, Yong & Atkinson 2011) 

 

Empiirinen tutkimus viittaa siihen, että huutokauppakohteet hinnoitellaan usein alhaisem-

miksi kuin vastaavat neuvotellut kaupat, koska myyjien tavoitteena on nopea likvidointi eikä 

hinnan maksimointi (Mayer 1998). Tästä huolimatta riskit, kuten tiedon puutteellisuus, kiire 

voivat heikentää huutokaupan houkuttelevuutta pitkän aikavälin sijoitusstrategiassa. 
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3  Aineisto ja tutkimusmenetelmät 

Tämän tutkimuksen empiirinen aineisto koostuu suomalaisille asuntosijoittajille suunnatusta 

verkkokyselystä (Liite 2), joka toteutettiin Google Forms -alustalla marras-joulukuussa 

2025. Kyselyn tavoitteena oli kerätä tietoa yksityisten asuntosijoittajien strategioista, han-

kintakanavista ja ostotaktiikoista sekä niihin vaikuttavista taustatekijöistä. Kysely jaettiin 

Facebook ryhmissä: Suomen Asuntosijoittajat keskustelupalsta, jossa on 20.9 tuhatta jäsentä 

ja Lappeenranta, 32 tuhatta jäsentä. Näin pyrittiin tavoittamaan sekä aloittelevia että koke-

neita sijoittajia ja saamaan mahdollisimman monipuolinen otos käyttäytymisestä suomalai-

sen asuntosijoitusmarkkinan eri segmenteissä.   

 

Kyselylomake sisälsi sekä strukturoituja monivalintakysymyksiä että avoimia tekstikysy-

myksiä. Kysymykset jakautuivat viiteen pääteemaan: vastaajan taustatiedot, sijoitustoimin-

nan laajuus ja kokemus, ensisijainen sijoitusstrategia, hankintakanavat ja niiden käytön in-

tensiteetti, sekä ostotaktiikat eri markkinaympäristöissä. Lisäksi vastaajia pyydettiin arvioi-

maan erilaisten ostokriteerien tärkeyttä viisiportaisella Likert-asteikolla. 

 

Kyselyyn vastasi yhteensä 63 henkilöä, joista 27 (43 %) oli miehiä ja 36 (57%) oli naisia. 

Kaikki vastaajat ilmoittivat kaikki omistavansa vähintään yhden sijoitusasunnon. Vastaus-

määrää voidaan pitää riittävänä kartoittamaan yksityissijoittajien toimintatapoja ja muodos-

tamaan alustavia, mutta informatiivisia havaintoja suomalaisen asuntosijoittajan profiilista. 

Koska tutkimus hyödyntää vapaaehtoisuuteen perustuvaa otantaa, aineistosta ei voida tehdä 

tilastollisesti yleistettäviä johtopäätöksiä koko sijoittajakunnasta. Aineisto on kuitenkin riit-

tävän laaja ja heterogeeninen suhteessa tutkielman tavoitteeseen. 

 

Vastaajajoukko ei ole satunnaisotanta eikä tilastollisesti edustava otos suomalaisista asunto-

sijoittajista. Vastaajilla on keskimääräistä asuntosijoittajaa suurempi sijoitussalkku. Vastaa-

jat edustavat laajasti eri kokemusluokkia. Yleisin ryhmä oli 4–7 vuotta sijoittaneet, mutta 

mukana oli sekä alle vuoden että yli 30 vuotta toimineita sijoittajia. 37% vastaajista ilmoitti 
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omistavansa 2–4 sijoitusasuntoa. Vain neljännes vastaajista omisti yhden sijoitusasunnon. 5 

Vastaajalla oli 16–25 sijoitusasuntoa ja yhdellä yli 25. Näin ollen aineisto kattaa sekä yksit-

täisiä pienimuotoisia sijoittajia että laajempaa sijoitusportfoliota hallinnoivia toimijoita.  

 

Vastaajien erot mahdollistavat sekä strategisten että taktisten valintojen analyysin sekä tar-

kastelun siitä, miten kokemus, salkun koko ja hankintakanavat kytkeytyvät toisiinsa. Näin 

ollen aineisto luo perustan empiiriselle tulosluvulle, jossa arvioidaan suomalaisen asuntosi-

joittajan toimintaa suhteessa kirjallisuuden kuvaamiin teoreettisiin malleihin. Koska tutki-

muksen tarkoituksena ei ole tehdä tilastollisia yleistyksiä vaan ymmärtää suomalaisten asun-

tosijoittajien käytännön toimintaa, aineiston analyysi nojaa kuvaileviin menetelmiin ja teo-

rialähtöiseen tulkintaan. 
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4  Tulokset 

4.1  Sijoitusstrategiat 

Vastaajajoukossa selvästi yleisin sijoitusstrategia oli kassavirtastrategia. Noin 75 % vastaa-

jista ilmoitti strategiakseen kassavirtastrategian, kun taas arvonnousuun perustuvaa strate-

giaa hyödynsi 25 % vastaajista. 6 vastaajaa flippaavat asuntoja ja 4 vastaajaa ilmoittivat 

strategiakseen opportunistisen strategian. Strategisten valintojen osalta kokemus, ikä taikka 

sukupuoli ei näyttänyt muuttavan merkittävästi sijoittajan lähestymistapaa, vaan kassavirta 

säilyi keskeisenä tavoitteena kaikissa sijoittajaryhmissä  

 

 

Kuva 1. Strategiat 

 

Ostopäätökseen vaikuttavat tekijät osoittautuivat selkeän hierarkkisiksi. Hinta arvioitiin 

kaikkein tärkeimmäksi kriteeriksi, ja sen merkitys oli lähes yhtenevä kaikissa vastaajaryh-

missä. Hinta nousi myös tyypillisimmäksi syyksi sille, että ostotarjous jätettäisiin tekemättä. 

Vastaajat nostivat erittäin tärkeiksi asuntojen ominaisuuksiksi hinnan lisäksi sijainnin, talo-

yhtiön kunnon, kassavirran sekä vuokrakysynnän. Vastaajat arvottivat vaihtelevasti asunnon 

kuntoa. Markkinasykli ja arvonnousupotentiaali arvioitiin selvästi vähemmän tärkeiksi, 

mikä tukee käsitystä siitä, että sijoitusstrategioiden painopiste on pitkälti vuokratuotossa 

eikä spekulatiivisessa arvonkehityksessä 
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Puolet vastaajista ilmoittivat etsivänsä remontoitavaa kohdetta. Sukupuolella ei havaittu ole-

van vaikutusta siihen, etsivätkö vastaajat remontoitavaa ja hyväkuntoista kohdetta. Kysely-

datan perusteella 36–45-vuotiaat vastaajat etsivät muihin ikäryhmiin verrattuna ennemmin 

remontoitavaa kohdetta.  

 

Taulukko 1. Etsitkö hyväkuntoista vai remontoitavaa kohdetta. 

Ikä Hyväkuntoista Remontoitavaa yhteensä 

18-25 3 3 6 

26-35 7 4 11 

36-45 7 12 19 

46-55 8 7 15 

56-65 5 5 10 

yli 65 1 0 1 

yhteensä 31 31 62 

 

 

Ostotaktiikoita tarkasteltaessa havaitaan, että sijoittajat toimivat pääosin analyysipohjaisesti. 

Vastaajat ilmoittivat etsivänsä alihinnoiteltuja kohteita ja löytämään motivoituneita myyjiä. 

Suurin osa vastaavista arvioi pystyvänsä tunnistamaan alihintaisen kohteen ja ehdoton enem-

mistö vastasi olevansa valmis tekemään nopeita ostopäätöksiä tällaisen kohteen löytyessä.  

75% arvioi kohteita mieluiten itse ja loput hyödyntävät lisäksi asiantuntijoiden palveluita 

ostokohteiden arvioinnissa. Jotkin vastaajat käyttävät välittäjien ostotoimeksiantoja vähin-

tään harvoin, mutta suurin osa, 75%, ei ollut käyttänyt ostotoimeksiantoa. 4 vastaajaa sijoit-

taa fyysisten asuntojen lisäksi asunto- tai kiinteistörahastoihin.  
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4.2  Hankintakanavat  

Sijoittajat suosivat julkisia markkinapaikkoja, eivätkä juuri hanki sijoitusasuntoja huutokau-

pasta. Suurin osa sijoittajista on kuitenkin käyttänyt useampaa kuin yhtä hankintakanavaa.  

 

Kuva 2. Hankintakanavat 

 

Sijoittajat, joilla oli alle vuoden kokemus asuntosijoittamisesta löytävät sijoitusasuntonsa 

muita todennäköisemmin julkisista markkinapaikoista. Muita selittäviä tekijöitä hankintaka-

navan valinnalle ei löytynyt.  

 

Huutokaupat osoittautuivat ennakoitua vähemmän suosituksi, eikä vähäisestä datasta ole 

mielekästä tehdä johtopäätöksiä siitä, mitkä tekijät vaikuttavat sijoittajien huutokauppakäyt-

täytymiseen. 7 vastaajaa oli ostanut sijoitusasuntoja huutokaupasta. He tarjoavat tyypillisesti 

huutokaupan alussa tai aivan lopussa. Osa nostaa huutoa vain minimikorotuksen verran ja 

osa suuremmalla summalla pelotellakseen kilpailijat pois. Vastaajat eivät hyödynnä koro-

tusautomaatteja nettihuutokaupoissa.  
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4.3  Sijainti ja kotialuepreferenssi 

Sijoitusasuntojen maantieteellistä sijoittumista tarkasteltiin kysymyksellä, joka koski suu-

rimman osan sijoitusasunnoista etäisyyttä vastaajan vakituisesta asunnosta. Yli puolet vas-

taajista, noin 54 prosenttia, ilmoitti sijoitusasuntojen sijaitsevan 0–10 kilometrin etäisyydellä 

omasta kodistaan. Seuraavaksi yleisin ryhmä oli 11–30 kilometrin etäisyys, johon kuului 

noin 16 prosenttia vastaajista. Tätä kauempana sijaitsevia sijoituksia oli selvästi vähemmän: 

31–75 kilometrin etäisyydellä noin 5 prosentilla, 76–150 kilometrin etäisyydellä noin 9 pro-

sentilla ja yli 150 kilometrin päässä noin 14 prosentilla vastaajista.  

 

  

Kuva 3. Sijainti 

 

Kuva 3 osoittaa selvästi kotialuepreferenssin olemassaolon myös suomalaisten yksityissi-

joittajien kontekstissa. Suurin osa sijoittajista käyttää hankintastrategiaa, jossa kohteet han-

kitaan läheltä omaa asuinpaikkaa. Tämä tukee aiempaa tutkimusta, jonka mukaan paikalli-

suus ja siihen liittyvä informaatioetu ohjaavat asuntosijoittajien käyttäytymistä.  

 

Paikallinen sijoittaminen mahdollistaa kohteiden helpomman hankinnan ja valvonnan, 

vuokralaisten tuntemuksen ja alueen kehityksen seuraamisen. Samalla se lisää sijoitusten 
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maantieteellistä keskittymää nostaen salkun riskiä. Aineiston perusteella osa sijoittajista oli 

laajempi toiminta-alue, mikä voi viitata joko parempien tuottopotentiaalien etsimiseen kau-

empaa kotoa, tietoiseen hajautukseen tai entisten asuinpaikkojen tuomaan paikallistietämyk-

seen. 

 

4.4  Tarjoaminen 

Kyselyyn vastanneet sijoittajat maksavat vain harvoin yli pyyntihinnan. 62 % vastaajista ei 

ole koskaan maksanut koko pyyntihintaa. Keskimäärin sijoittajat saavat neuvoteltua 6–15% 

hinnanalennuksen. Tulosten mukaan sijoittajat eivät juurikaan kilpaile asunnoista, mikä osin 

selittää saatua alennusta. Suurin osa sijoittajista ilmoitti tekevänsä vain 1–5 tarjousta ostettua 

asuntoa kohden. Aloittelevat, alle vuoden asuntosijoittajina toimineen vastaajat jättävät 

muita vähemmän, vain 1–2 tarjousta ostettua asuntoa kohden. 

 

Mikäli myyjä ei hyväksy ensimmäistä tarjousta, vain noin 70% vastanneista tekee vastatar-

jouksen joskus tai harvemmin. 22% Ilmoitti tekevänsä tarjouksen vastatarjouksen usein ja 

12% aina. Tarjoukset ovat voimassa tyypillisesti joko 1 päivän, 2–3 päivää tai viikon. Ne 

sijoittajat, jotka jättivät keskimäärin enemmän tarjouksia, saivat myös keskimäärin suurem-

pia alennuksia asuntojen pyyntihinnoista. 
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5  Johtopäätökset 

Tämän tutkimuksen tavoitteena oli selvittää, millaisia hankintastrategioita ja hankintataktii-

koita suomalaiset asuntosijoittajat käyttävät, mitkä tekijät ohjaavat strategisten ja taktisten 

valintojen muodostumista, sekä miten sijoittajan kokemus ja sijoitustoiminnan laajuus hei-

jastuvat näihin valintoihin. Tutkimus tuotti uutta tietoa yksityissijoittajien ostokäyttäytymi-

sestä suomalaisilla asuntomarkkinoilla, joita on kansainväliseen tutkimukseen verrattuna 

tutkittu vain vähän. Tässä luvussa esitetään tutkimuksen keskeiset johtopäätökset suhteessa 

tutkimuskysymyksiin ja aiempaan kirjallisuuteen. 

 

Ensimmäinen keskeinen havainto on, että suomalaiset asuntosijoittajat suosivat vahvasti 

kassavirtakeskeistä sijoitusstrategiaa. Valtaosa vastaajista ilmoitti tavoitteenaan vakaata ja 

ennustettavaa vuokratuottoa, ja arvonnousuun perustuvat strategiat jäivät vähemmistöön.  

 

Toiseksi hankintakanavien tarkastelu osoitti, että julkiset markkinapaikat muodostavat edel-

leen keskeisen tiedonlähteen sijoituskohteita etsittäessä. Oikotien ja Etuoven kaltaiset por-

taalit toimivat sekä aloittelevien, että kokeneempienkin sijoittajien ensisijaisena kanavana, 

Tämä viittaa siihen, että avoin markkina tarjoaa edelleen suurimman määrän tarjontaa ja 

matalimman kynnyksen kohteiden etsintään. Samalla kuitenkin havaittiin, että osa sijoitta-

jista hyödynsi myös huutokauppoja ja omia verkostojaan. 

 

Lisäksi sijoittajilla havaittiin olevan vahva kotialuepreferenssi. Tämä tulos on linjassa kir-

jallisuuden kanssa, jonka mukaan sosiaalinen pääoma ja paikallistuntemus muodostavat kes-

keisen kilpailuedun kiinteistösijoitusmarkkinoilla. 
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Kaiken kaikkiaan tutkimuksen tulokset osoittavat, että suomalaiset sijoittajat ovat varovai-

sia, analyysipohjaisia, kassavirtakeskeisiä ja välttävät kilpailutilanteita. Ostotaktiikat perus-

tuvat enemmän markkinasignaaleihin ja harkintaan kuin aggressiiviseen kilpailuun tai ris-

kinottoon.  

  

5.1  Tutkimuksen luotettavuus ja jatkotutkimus 

Tutkimuksen rajoituksena on otannan rajallisuus ja vastaajajoukon suhteellisen pieni koko, 

minkä vuoksi tuloksia ei voida yleistää koko suomalaiselle asuntosijoittajakunnalle. Tutki-

muksen reliabiliteettia arvioitaessa voidaan todeta, että kyselylomake oli rakenteeltaan joh-

donmukainen ja perustui aiemmassa kirjallisuudessa tunnistettuihin keskeisiin käsitteisiin. 

Likert-asteikollisten kysymysten käyttö paransi mittaamisen yhdenmukaisuutta ja mahdol-

listi vastausten vertailun eri vastaajaryhmien välillä. Reliabiliteettia kuitenkin rajoittaa se, 

että aineisto perustuu vastaajien itsearviointiin. Validiteettia rajoittaa otannan luonne: vas-

taajajoukko ei ole satunnaisotanta kaikista suomalaisista asuntosijoittajista, minkä vuoksi 

tulokset eivät ole suoraan yleistettävissä. Silti tutkimus tarjoaa arvokkaan katsauksen siihen, 

millä perustein suomalaiset asuntosijoittajat ostavat sijoituskohteita.  

 

Tulokset avaavat myös jatkotutkimuksen tarpeita: esimerkiksi kokeneiden sijoittajien ver-

kostojen hyödyntämistä olisi tärkeää tutkia laajemmin. Lisäksi olisi syytä tutkia, kuinka ko-

tialuepreferenssi vaikuttaa sijoittajan saamiin tuottoihin pitkällä aikavälillä.  
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Liite 1. Kyselyn mainostus 

Hei! Oletko asuntosijoittaja? Teen kanditutkielmaa suomalaisista asuntosijoittajista 
ja etsin tutkimukseeni vastaajia. 
 

• Vastaaminen vie noin 5 minuuttia 
• Vastaukset käsitellään täysin anonyymisti 
• Kysely sopii sekä kokeneille että aloitteleville sijoittajille 

 
Kyselyyn pääset tästä linkistä: https://forms.gle/maHeyyajy6oadG4K6 
 
Arvostan suuresti kaikkien osallistumista. Jokainen vastaus lisää tutkimuksen arvoa 
ja auttaa ymmärtämään suomalaista asuntosijoittamista entistä paremmin

https://forms.gle/maHeyyajy6oadG4K6


 

 

Liite 2. Kyselylomake 

 

Asuntosijoittajien ostostrategiat ja taktii-

kat 

Tämän kyselyn tavoitteena on selvittää, millaisia hankintatapoja, ostokanavia ja taktiikoita 

suomalaiset asuntosijoittajat hyödyntävät käytännössä, ja mitkä tekijät vaikuttavat strategis-

ten valintojen taustalla.   

Kyselyyn vastaaminen vie noin 5 minuuttia. Vastaukset käsitellään täysin luottamuksellisesti 

ja niitä käytetään ainoastaan tutkimustarkoituksiin.  

1. Ikäsi 

Merkitse vain yksi soikio. 

18-25 

26-35 

36-45 

46-55 

56-65 

yli 65 

2. Sukupuoli 

Merkitse vain yksi soikio. 

Mies 

Nainen 

Muu 

En halua kertoa 

3. Kuinka kauan olet toiminut asuntosijoittajana? 

Merkitse vain yksi soikio. 



 

 

Alle 1 vuoden 

1-3 vuotta 

4-7 vuotta 

7-15 vuot 

16-30 vuotta  

yli 30 vuotta 

4. Kuinka monta sijoitusasuntoa omistat? * Merkitse vain yksi soikio. 

0 

1 

2-4 

5-9 

16-25 

yli 25 

5. Sijoitatko yhtiön kautta vai henkilökohtaisesti? 

Merkitse vain yksi soikio. 

Sijoitusyhtiön kautta 

Henkilökohtaisesti 

6. Sijoitatko asunto- tai kiinteistörahastoihin? 

Merkitse vain yksi soikio. 

Kyllä 

En 

7. Kuinka kaukana omasta vakituisesta asunnostasi suurin osa sijoitusasun-

noista sijaitsee? 



 

 

Merkitse vain yksi soikio. 

0-10 km 

11-30 km 

31-75 km 

76-150 km 

yli 150 km 

8. Mistä lähteistä löydät eniten ostokohteita? 

(1 = Vähiten, 5 = Eniten) 

  

 
9. Mikä kuvaa parhaiten ensisijaista asuntosijoitusstrategiaasi? 

Valitse kaikki sopivat vaihtoehdot. 

Kassavirta (tavoitteena tasainen vuokratuotto) 

Arvonnousu (alueen tai kohteen pitkäaikainen arvon kasvu) 

Flippaus (nopea arvonnousu remontoinnin kautta) 

Opportunistinen / markkinasyklin ajoittaminen 

Hajautus eri strategioiden yhdistelmällä 

En osaa sanoa 

 

     

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 



 

 

10. Miten tärkeitä seuraavat tekijät ovat ostopäätöstä tehdessäsi? ( 1 =  ei lain-

kaan tärkeä , 5 = erittäin tärkeä  ) 

 
11. Arvioi seuraavat väittämät (1 = täysin eri mieltä 5 = täysin samaa mieltä):   

Merkitse vain yksi soikio riviä kohden. 

 

Suurin osa sijoitukseni kokonaistuotosta määräytyy jo 

 

aikaa 

 

     

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Markkinatilanteen ajoitta-

minen on 

 

Ostostrategiani on muuttunut rahoituksen

 saatavuuden 

vuoksi. 

 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

12. Arvioi väittämät (1 = täysin eri mieltä, 5 = täy-

sin samaa mieltä) 

 

aktiivisesti suhteita ja 

verkostoja

 löytääkseni kohteita ennen muita. 

 

Olen valmis tekemään nopeita ostopäätöksiä hyvän kohteen löyty-

essä. 

 

Vältän 

kilpailullisia tilanteita

 

 

 

13.  

 

     

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 



 

 

14. Etsitkö tyypillisesti:   

Merkitse vain yksi soikio. 

Remontoitavaa kohdetta 

Hyväkuntoista kohdetta 

15. Mikä on tyypillisin syy siihen, että jätät ostotarjouksen tekemättä?   

Merkitse vain yksi soikio. 

Liian korkea hinta 

Heikko vuokrattavuus 

Liian suuri remonttitarve 

Yhtiön taloudellinen riski 

Rahoituksen saatavuus 

Epäselvä markkinatilanne 

Muu: 

 

16. Kuinka monta tarjousta teet keskimäärin ennen kuin onnistut ostamaan yh-

den kohteen?   

Merkitse vain yksi soikio. 

1-2 

3-5 

6-15 

16-30 

31-50 

51-75 

76-100 

yli 100 

17. Kuinka usein maksat pyyntihinnan tai sen yli? 



 

 

Merkitse vain yksi soikio. 

En koskaan 

Harvoin 

Joskus 

Usein 

Lähes aina 

Aina 

18. Mikä on keskimääräinen alennus, jonka saat pyyntihinnoista? 

Merkitse vain yksi soikio. 

0-1% 

2-5% 

6-10% 

11-15% 

16-25% 

26-35% 

36-45% 

yli 46% 

19. Kuinka usein joudut kilpailemaan kohteista? 

Merkitse vain yksi soikio. 

En koskaan 

Harvoin 

Joskus 

Usein 

Aina 

20. Kuinka suurta velkavipua käytät? 



 

 

Merkitse vain yksi soikio. 

0% 

0-10% 

10-20% 

20-30% 

30-40% 

40-50% 

50-60% 

60-70% 

70-80% 

80-100% 

100% 

20. Arvioitko koheita mieluiten itse vai asiantuntijoiden avulla? 

Merkitse vain yksi soikio. 

Itse 

Asiantuntijoiden avulla 

Sekä että 

21. Käytätkö välittäjien ostotoimeksiantoja?  

Merkitse vain yksi soikio. 

En koskaan 

Harvoin 

Joskus 

Usein 

Aina 



 

 

22. Ostatko mieluummin tyhjän vai vuokratun asunnon? 

Merkitse vain yksi soikio. 

Tyhjän 

Vuokratun 

23. Teetkö vastatarjouksen, jos myyjä ei hyväksy ensimmäistä tarjoustasi? 

Merkitse vain yksi soikio. 

En koskaan 

Harvoin 

Joskus 

Usein 

Aina 

24. Asetatko antamillesi tarjouksille ajan, jonka ne ovat voimassa?  
 Dropdown 

Merkitse vain yksi soikio. 

Kyllä 

En 

25. Kuinka pitkään tarjouksesi ovat voimassa? 

 

26. Oletko ostanut asuntoja huutokaupasta? 

Merkitse vain yksi soikio. 



 

 

Kyllä Siirry kysymykseen 27 

En 

Huutokauppakäyttäytyminen 

27. Kuinka monta kohdetta olet ostanut huutokaupan kautta?   

 

28. Selvitätkö huutokohteen markkinahinnan ennen tarjoamista?   

Merkitse vain yksi soikio. 

Kyllä 

En 

29. Asetatko itsellesi enimmäishinnan ennen huutokauppaa?   

Merkitse vain yksi soikio. 

Kyllä 

En 

Kyllä, mutta ylitän sen 

30. Missä vaiheessa huutokauppaa teet tarjouksia? 

Valitse kaikki sopivat vaihtoehdot. 

Alussa 

Keskivaiheessa 

Loppuvaiheessa 

Viimeisillä sekunneilla 

31. Nostatko tarjousta tyypillisesti: 



 

 

Valitse kaikki sopivat vaihtoehdot. 

Minimikorkotuksen verran 

Suuremman summan, pelotellakseni kilpailijat pois 

Jotain siltä väliltä 

32. Hyödynnätkö korotusautomaatteja nettihuutokaupassa? 

Merkitse vain yksi soikio. 

Kyllä 

En 
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