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Suurin osa Suomessa vuosittain rakennettavista omakotitaloista tehdaan talopaketeista. Tassa
opinnaytetyossa tutkitaan sita, millaisia mielikuvia paloturvallisuudesta muodostuu, kun asia-
kas tutustuu talovalikoimaan. Tama tutustumisvaihe luo pohjan niille asioille, joita tulevan
talon suunnittelun jatkossa otetaan huomioon. Inhimillisen paatoksenteon resurssit ovat rajal-
liset ja niihin vaikuttavat erilaiset ajattelun oikopolut, joita kaytetaan usein huomaamatta.
Paatokset voivat olla vinoutuneita, jolloin ne johtavat virheelliseen lopputulokseen. Paatok-
sentekoon ja valintoihin liittyvien toimintamallien, rajoitusten ja virhemahdollisuuksien huo-
mioiminen osana myyntiprosessia mahdollistaa seka asiakkaan etta yrityksen edun yhdistami-
sen uudella turvallisuutta edistavalla tavalla.

Talopaketin myynti voidaan kiteyttaa kolmeen vaiheeseen: tutustuminen, tapaaminen ja toi-
meksianto. Tutustumisvaiheessa kaydaan valmistajien verkkosivuilla vertailemassa erilaisia
talomalleja ja toimitussisaltoja. Kayttaytymistaloustieteessa huomioidaan paatoksentekoon
liittyvat inhimilliset piirteet ja pyritaan tukemaan ihmisia parempien paatosten tekemisessa.
Samalla yritetaan ehkaista erilaisten ajattelun vinoumien aiheuttamia ongelmia. Tassa tyossa
hyodynnetaan kayttaytymistaloustieteen keinoja talopakettiin liittyvien paloturvallisuusasioi-
den tuomiseksi osaksi valintaprosessia.

Tyossa analysoidaan 18 suurimman talopakettivalmistajan verkkosivut. Tapaustutkimuksessa
haetaan tietoa siita, miten turvallisuus nakyy talopakettien sisallon tai rakentamisen vaihei-
den kuvauksissa. Kunkin verkkosivun kohdalla muodostetaan tarkistuslistan avulla systemaat-
tinen nakemys siita, millaisia mielikuvia paloturvallisuudesta rakentuu tutustumisvaiheessa
oleville asiakkaille. Havainnot on koottu taulukkoon, josta ne ovat selkeasti nahtavilla.

Keskeisimpana tuloksena on se, etta paloturvallisuus ei nayttaydy omana kokonaisuutenaan
tai edes helposti loytyvina mainintoina yhdenkaan talovalmistajan verkkosivulla. Taman ha-
vainnon perusteella annetaan 22 paatoksenteon ilmigihin perustuvaa ehdotusta talopaketin
myyntiprosessin kehittamiseksi turvallisuusasiat huomioivaan suuntaan. Tyo sisaltaa myos esi-
merkin kokonaisen toimintakonseptin rakentamisesta uuden turvallisuusorientoituneen toi-
mintamallin ymparille.

Kehittamisehdotuksia kasitellaan myos taloteollisuutta laajemmasta nakokulmasta. Turvalli-
suuden voisi huomioida myos rahoituksessa tai kiinteistonvalityksessa. Lisaa tietoa ja tutki-
musta tarvitaan, jotta ymmarrettaisiin paremmin millaisia mahdollisuuksia kayttaytymiseen
ja paatoksentekoon liittyvien asioiden huomioiminen tarjoaa hyvinvoinnin ja turvallisuuden
edistamiseen muissakin yhteyksissa.

Asiasanat: Kayttaytymistaloustiede, paloturvallisuus, paatoksenteko, talopaketti.
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Most of detached houses that are built each year in Finland are done from prefabricated
parts in so called house packages. This thesis explores what kind of mental images of fire
safety forms when a customer begins to familiarize with the house selection. This familiariza-
tion phase will lay the foundation for things that will be considered in the house planning
process. Human decision-making resources are limited and influenced by different heuristics
and ways of thinking that are often undetected. Decisions can be biased and they can lead
into a faulty outcome. Taking into account limits of the decision- and choice making and op-
portunities for error in the sales process enables to combine interests of both the customer
and the company in a new safety-enhancing way.

The sales event of a house package can be summarized in three stages: familiarization, meet-
ing and assignment. In the familiarization phase, a variety of house models and delivery con-
tents are compared on the manufacturers’ websites. Behavioral economics considers the hu-
man aspects of decision-making and seeks to support people in making better decisions. At
the same time, it tries to prevent the problems caused by different biases of thinking. This
thesis utilizes various behavioural economics-based techniques to incorporate fire security is-
sues related to a house package into the selection process.

This work analyses the web pages of the 18 largest house manufacturers. The case study
seeks information on how safety is reflected in the descriptions of the contents of houses or
stages of building. For each webpage, a checklist is used to create a systematic view of what
kind of mental images of fire safety are built for the clients in the familiarization phase. The
results are compiled into a table, from which they can be clearly observed.

The main result is that fire safety does not appear clearly or even as mentions that are easily
found on the website of any house manufacturer. Based on this observation, 22 proposals for
decision making in order to develop the sales process in the direction of considering fire
safety issues are made. These proposals are based on behavioral economics. The work also
includes an example of a new kind of concept built around a new safety-oriented operating
model.

Development proposals are also addressed from a broader perspective than building industry.
Safety could also be considered in finance or real estate. More knowledge and research is
needed to better understand the potential for behavioral and decision-making issues to pro-
mote well-being and security in other contexts.

Keywords: Behavioral economics, fire safety, decision making, prefabricated house.
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1 Esipuhe

Ostaisitko auton, jonka turvallisuusvarusteista et tietaisi mitaan tai joutuisit hankkimaan ne
lisavarusteina - erikseen tilaamalla? Sen penkit olisivat tyylikkaasti verhoillut mutta lukkiutu-
mattomista jarruista ei olisi mainintaa myyntiesitteessa. Siina olisi tilan tuntua tuova pano-
raamakatto ja turvatyynyt olisivat ehka tarjolla, jos niita osaisit kysya. Upea lakattu puinen
ohjauspyora kruunaisi ajotuntuman, jota voisi kenties parantaa myos luistonestolla, jos sel-
laista erikseen tiedustelisit. Tuskin ostaisit edella kuvatuilla lahtotiedoilla itsellesi autoa - vai

mita? Epailen, etta tallainen automyyntityyli ei menestyisi kovin pitkaan.

Enta omakotitalo? Ostaisitko talon, jonka turvavarusteista et loytaisi tietoa myyntiesitteista?
Avarat asuintilat mutta alkusammutuskalustosta ei tietoakaan. Siina olisi tyylikkaat kaapistot
ja keittiossa ehka vesivahinkoja vahentava vuotohalytin. Lattian pintamateriaaleissa runsaasti
erilaisia valinnanmahdollisuuksia mutta paloturvallisuutta lisaavan kotona/poissa kytkimen
asennus pitaisi muistaa pyytaa erikseen. Ikkunanpuitteet saat savytettyna mielivariisi ja luki-
tusturvallisuuden osana taloautomaatiota vain, jos sovit asiasta erikseen sahkosuunnittelijan
kanssa. Tallaisilla lahtokohdilla myydaan tuhansia talopaketteja vuosittain. Rakennustutkimus
RTS:n ja Rakentajan Tietopalvelu RTI:n yllapitamalta Suomirakentaa.fi - verkkosivustolta loy-
tyva markkinakatsaus 2/2019 kertoo, etta vuonna 2018 aloitettiin 7500 omakotiasunnon ra-

kentaminen. Naista 5300 oli talopaketteja.

Tassa opinnaytetyossa tarkastellaan talopakettivalmistajien verkkosivuja paloturvallisuuteen
liittyvien valintojen nakokulmasta. Tyossa tutkitaan miten valmistajat tuovat esiin erilaiset
turvallisuusratkaisut jo talopaketin hahmottelun alkuvaiheessa, jolloin ne ovat helposti yhdis-
tettavissa osaksi muuta suunnittelua ja rakentamista. Aihetta kasitellaan kayttaytymistalous-
tieteen lahtokohdista seka asiakkaan etta yrityksen kannalta. Asiakkaan haasteena ovat inhi-
millisen paatoksenteon rajallisuus seka siihen vaikuttavat erilaiset vinoumat tai ajattelun oi-
kopolut. Yritystoiminnalle uudenlainen turvallisuuslahtoinen ajattelu voi luoda uusia toiminta-
mahdollisuuksia tilanteessa, jossa markkinaosuudet jakaantuvat tasaisesti lukuun ottamatta

selkeasti erottuvaa markkinajohtajaa.

Maanteilla tapahtui vuonna 2016 kaikkiaan 2473 poliisin tietoon tullutta henkilovahinko-on-
nettomuutta (Liikennevirasto). Samana vuonna tapahtui 2971 asuinrakennuspaloa (Pelastus-
toimi). Nayttaa silta, etta naiden kahden onnettomuustaajuudeltaan karkeasti samanvertaisen
tapahtuman vaikutukset omaan kayttaytymiseen saavat erilaisen painoarvon ihmisten mie-
lessa. Tarkemmin laskettuna, kaksikymmenta prosenttia liikenneonnettomuuksia suurempi pa-
lojen maara ei kuitenkaan nay talopakettien varustelun markkinoinnissa, eika siita paatellen

ilmeisestikaan taloja hankkivien ihmisten turvallisuusteknisten laitteiden kysynnassa.

Kysyn viela, kummassa vietat enemman aikaa autossa vai kotona - talopaketista rakennetussa

kodissa? Amerikassa (U.S. Department of Transportation) tehdyn tutkimuksen mukaan ihmiset
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viettavat keskimaarin noin tunnin paivassa autossa. Toisen tilaston (U.S. Bureau of Labor Sta-
tistics) mukaan paivittain kaytetaan 8,5 tuntia nukkumiseen, 2,82 tuntia television katseluun
ja 0,5 tuntia kotitoihin. Ajankayton kannalta katsottuna koti on selkea voittaja jo naiden

muutamien siella tehtavien asioiden perusteella.

Koti on taynna elamaa, muistoja, valokuvia, tunteita ja eri ikapolvien mukanaan tuomaa his-
toriaa. Asioita, joita ei voi korvata rahalla eika palauttaa takaisin, jos ne tuhoutuvat. Silti
emme kiinnita huomiota siihen, miten nama kultaakin kalliimmat asiat turvataan. Pelkka tek-
niikka ei yksin riita vaan ihmiset on saatava ymmartamaan, miten hyodynnetaan sen suomat
mahdollisuudet osana jokapaivaista elamaa. Toisaalta tekniikkaa pitaisi kehittaa myos ymmar-
taen inhimilliset toimintamallit. Ihmisia voi ohjata toimimaan paremmin omaa etuaan ajatel-
len "tuuppaamalla” heita oikeaan suuntaan. Talloin on tarkeaa, etta jokainen saa kuitenkin
aina tehda itse lopulliset paatokset. Tuuppauksen, englanniksi Nudge, esittelivat Thaler ja
Sunstein (2009) kirjassaan Nudge: improving decisions about health, wealth, and happiness.

Tuuppaus kasitteena kuvataan tarkemmin kappaleessa 2.2.

Kayttaytymisen ymmartaminen tarjoaa uusia mahdollisuuksia paloturvallisuuden parantami-
seen ja ihmisten ajattelun vinoumien mukanaan tuomien toimintamallien korjaamiseen.
Teemme paatoksia ja toimimme usein huomaamattamme erilaisten ajattelun oikopolkujen,
heuristiikkojen, varassa. Naiden toimintamallien avulla olemme kehittyneet toimimaan riitta-
van hyvin menestyaksemme tassa ymparistossa. Tallaiset oikopolut voivat kuitenkin tuottaa
vaaristymia, jotka voivat johtaa puutteellisiin tai virheellisiin ratkaisuihin. Ajattelun oikopol-
kuja kayttaen oikaistaan monimutkaisten asioiden ohi ja vastataan mieluummin niista mie-
lessa muodostettuihin yksinkertaisiin kysymyksiin. Tassa vaiheessa olemme alttiita ajattelun
virheille tai vaaristymille. Naita vaaristymia voidaan seka hyodyntaa etta korjata erilaisilla
kayttaytymistaloustieteen, vuorovaikutustekniikoiden ja palvelumuotoilun menetelmilla. Eri
menetelmien tarkoituksena on parhaimmillaan tuoda esiin erilaisia oleellisia nakokulmia,
jotka vaikuttavat paatoksentekoon, seka mahdollistaa eettisesti kestavan tavan auttaa ihmisia
paasemaan kaikkien kannalta parempaan lopputulokseen - oli kyseessa sitten terveys, turvalli-

suus tai muu toiminta.

Taman opinnaytetyon tavoitteena on syventaa ymmarrysta paatoksenteon mekanismeista, nii-
hin vaikuttavista ajatusmalleista ja siita, miten naihin ajatusmalleihin liittyvia vinoumia voi-
daan ennaltaehkaista. Yritystoiminnan kannalta paloturvallisuuden ottaminen osaksi talopa-
kettien suunnittelua tarjoaa liiketaloudellisen mahdollisuuden, joka samalla edistaa asumisen
turvallisuutta. Opinnaytetyo esittaa yhden mallin turvallisuusasioiden huomioimisesta osana

yritystoimintaa.



2  Johdanto

Omakotitalon ostaminen on monen ihmisen elaman rahallisesti mitattuna suurimpia, ellei suu-
rin, hankinta. Talotehtaat myyvat mielikuvia lopputuloksesta sisustettujen pohjaratkaisujen
avulla. Todellisuudessa mietittavaa on paljon enemman ennen kuin ollaan valmiita. Pelkas-
taan perusasioissa on lahes toistasataa huomioitavaa seikkaa asemapiirroksesta ulko-oveen ja
rakennuksen perustuksesta vesikaton varusteisiin - kaikki pitaisi osata miettia rakennusprojek-
tin suunnitteluvaiheessa. Vastapainona talle informaation tulvalle ihmiset alitajuisesti suodat-
tavat tietoa ja yrittavat yksinkertaistaa monimutkaisia paatoksentekotilanteita (Bazerman &
Moore 2013, 60). Tarkeisiin asioihin ei kiinniteta huomiota tai niiden puuttumista ei huomata.
Vaakapaneelien, valiseinien ja muiden millintarkkuudella ilmoitettujen levypaksuuksien viida-
kossa pitaisi muistaa miettia myos sita, etta taloon asumaan muuttavan perheen turvallisuu-
desta on huolehdittu. Palovaroittimet kuuluvat rakennukseen ja ne ehka osataan huomioida
osittain siksi, kun lakikin niita vaatii. Mutta riittaako se? Rakennuksen suunnitteluvaiheessa
olisi helppo ottaa huomioon myos muunlaiset turvallisuuteen vaikuttavat asiat kuten sahkotur-
vallisuus. Jalkeenpain turvallisuuteen liittyvia teknisia ratkaisuja on hankala tai jopa mahdo-

ton toteuttaa, ainakaan kohtuullisin kustannuksin.

Kaikilla talopaketteja myyvilla yrityksilla on verkkosivuillaan samantapainen lahestymistapa
asiakkaita kohtaan. Pitaa maaritella rakennuksen kerrosluku, pinta-ala ja makuuhuoneiden
maara, sitten paastaan vertailemaan erilaisia rakennuksen ulkonakoon ja huonetiloihin liitty-
via vaihtoehtoja. Mieleisen mallin lOoydyttya pitaa viela lyoda lukkoon toimitussisalto eli se
kuinka valmiin talopaketin haluaa. Vaihtoehtoja on laidasta laitaan: peruspaketti, vesikatto-
valmis, viitta vaille valmis tai muuttovalmis - tassa vain muutamia esimerkkeja. Yksikaan talo-
valmistaja ei nayta kayttavan turvallisuutta myyntiargumenttina missaan vaiheessa tata inter-
netista alkavaa paatoksentekoketjua. Tama huomio voisi hyvin olla uudenlaisen myynnin ja
markkinoinnin lahtokohta, jota voisi hyodyntaa myos kilpailuedun saavuttamiseksi ja asumisen

turvallisuuden parantamiseksi.
2.1 Tavoite ja rajaukset

Tassa opinnaytetyossa tutkitaan ja kehitetaan sita, miten talovalmistajat tuovat esiin asumis-
turvallisuuteen liittyvat asiat verkkosivuillaan siina vaiheessa, kun talon rakentamista aletaan
suunnittelemaan tutustumalla eri talovalmistajiin ja talopakettivaihtoehtoihin. Tyo on rajattu
koskemaan vain tata kartoitusvaihetta, joka tapahtuu ennen varsinaista kontaktia talovalmis-

tajaan tai myyjaan. Vaihe on kuitenkin tarkea, koska mielikuvat ja odotukset - niin toimitussi-

sallosta kuin lopputuloksesta - luodaan pitkalti tutustumisen ja kartoituksen aikana.

Jussilan mukaan talomerkkien maara rajataan tutustumisvaiheessa noin kuuteen, sen mukaan
mitka yritykset ovat onnistuneet synnyttamaan omaan nakokulmaan sopivia mielikuvia. Naista
kuudesta valitaan kaksi tai kolme merkkia, joiden kanssa kaydaan tarkempia neuvotteluja en-

nen lopullista valintaa. (2013, 67) Kun tutustumisvaiheessa siirrytaan eteenpain ja tavataan



myyja tai talotehtaan edustaja, on jo luotu mielikuva lopputuloksesta mutta erilaiset tekniset
yksityiskohdat eivat viela ole uuvuttaneet rakennushankkeeseen ryhtyvaa. Bazerman ja Moore
kasittelevat ihmisten rajallista vastaanottokykya tai tietoisuutta ja osoittavat, etta liialliset
valinnan mahdollisuudet johtavat ihmisia harhaan ja ovat henkisesti uuvuttavia (2013, 80).
Tarjottuja vaihtoehtoja aletaan pitaa valintoja rajoittavina eika huomata, jos jotakin tarkeaa
- tassa tapauksessa turvallisuutta lisaavaa tekniikkaa - pitaisi lisata tarjotun valikoiman ulko-
puolelta. Pahimmillaan ollaan sitten jalkeenpain pahoillaan siita, ettei huomattu jotain oleel-

lista silloin, kun asiat olisi viela ollut helppo sisallyttaa sujuvasti omaan taloprojektiin.

Ohjataanko rakentajaa kiinnittamaan huomiota naihin omaa turvallisuutta lisaaviin ratkaisui-
hin tai tuodaanko ne aktiivisesti esiin rakennusprojektin alkuvaiheessa, jossa tarkeimmat paa-
tokset pitaisi osata tehda? Naita asioita on tassa opinnaytetyossa tutkittu kaymalla lapi suu-
rimpien pientalotoimittajien verkkosivut. Tassa tyossa on selvitetty, miten helposti noilta si-
vuilta 6ytyy kuvaus rakennusprojektin etenemisesta ja millaisilla mielikuvilla oman talon ra-
kentamista myydaan seka onko paloturvallisuuteen liittyvia nakokulmia ja niiden ratkaisuja

esitetty osana pientalon suunnittelua ja rakentamista.
2.2 Kasitteita

Heuristiikka on ajattelun nyrkkisaanto tai oikopolku, kuten ”kalliit tuotteet ovat korkealaa-
tuisia” (Solomon, Bamossy, Askegaard & Hogg 2016, 357). Cialdini (2011, 10) kayttaa kulttuu-
ritutkija Leo Rostenin kertomusta kahdesta 30-luvulla toimineesta raatalista esimerkkina
siita, kuinka ihmisia voi ohjailla hyodyntamalla kallis on hyva” heuristiikkaa. Tarinassa toi-
nen raataleista tekeytyy huonokuuloiseksi ja kysyy kollegaltaan asiakkaan juuri sovittaman
puvun hintaa. Toinen vastaa kovaan aaneen oikeaa korkeamman hinnan, 42 dollaria. Kysytty-
aan uudelleen ja saatuaan saman vastauksen 42, raatali kertoo puvun maksavan 22 dollaria.
Koska asiakkaat ajattelevat saavansa kalliin ja niin ollen korkealaatuisen puvun halvalla, syn-
tyvat kaupat nopeasti. Honkasen (2016, 51) mukaan valitsemiseen liittyvat oikopolut perustu-
vat sithen, etta ihmiset eivat ole kovin halukkaita vastaanottamaan tai kasittelemaan kaikkea
johonkin valintaan liittyvaa tietoa. Paatos voidaan tehda vain yhden ominaisuuden perus-

teella, esimerkiksi hinnan, varin tai turvallisuuden.

Ihmistietoinen liiketoiminta on Salosen ja Toikkasen (2015, 42) mukaan ihmisen luonnollisten
kayttaytymisen periaatteiden ja reaktioiden soveltamista liiketoimintaan. Heidan nakemyk-
sensa mukaan ilman ymmarrysta ihmisista ei voi olla ymmarrysta liiketoiminnasta. Toisena
vaitteena he esittavat, etta liiketoiminnan menestys riippuu kyvysta ymmartaa ja tukea ih-
misten kayttaytymista. Ja kolmanneksi heidan mukaansa kyky ymmartaa ihmista on tarkein
kilpailuetu talla hetkella - ja todennakoisesti ikuisesti. (2015, 32) Ihmisen toimintaa he tar-
kastelevat ja perustelevat pitkalti evoluutiopsykologian lahtokohdista vaittamalla, etta
olemme luolamiehia tai ainakin aivomme ovat. Tata he perustelevat silla, etta evoluutio on

hidasta ja vaatii tuhansia sukupolvia eivatka aivomme ole viela ehtineet vastata nykyisen
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elinymparistomme vaatimiin muutoksiin, vaan ohjaavat kayttaytymista viela taustalla vaikut-
tavien kivikautisten toimintaperiaatteiden mukaan. Cialdini (2011, 117) kertoo suostuttelun
tehoavan hyvin, kun vedotaan siihen, etta muutkin toimivat samalla tavalla ja perustelee tata
nyrkkisaantoa silla, etta teemme vahemman virheita toimiessamme sosiaalisen ympariston
mukaan kuin sen vastaisesti. Evoluutiopsykologian nakokulmasta samaa asiaa selitetaan ”luo-
lamiehen aivojen” logiikalla, jossa toisten seuraaminen ja ryhmassa pysyminen oli ainut tapa

selvita elaman vaaroista (Salonen & Toikkanen 2015, 187).

Palvelumuotoilu on konkreettista toimintaa, joka yhdistaa seka kayttajien tarpeet ja odotuk-
set etta palveluntuottajan liiketoiminnalliset tavoitteet toimiviksi palveluiksi (Tuulaniemi
2011, 25). Organisaation kannalta Tuulaniemi nakee palvelumuotoilun valineeksi, jonka avulla
voidaan luoda uusia liiketoimintamahdollisuuksia, jotka ovat strategisesti jarkevia ja luovat
arvoa asiakkaalle (2011, 96). Tassa opinnaytetyossa tuo arvo on turvalliseen kotiymparistoon
liittyvien asioiden varmistaminen talopaketin suunnitteluvaiheen alussa. Honkanen (2016,
327) kuvaa palvelumuotoilua seuraavasti: Muotoilussa kyse on asiakkaiden saappaisiin astumi-
sesta ja parhaimmillaan heidan kanssaan yhdessa tekemisesta. Taman tyon kannalta haasteet
syntyvat siita, ovatko asiakkaiden tarpeet ja tavat kyetty tunnistamaan riittavan hyvin,
ovatko he tarpeeksi sitoutuneita ja motivoituneita osallistumaan tai toimiiko jokin palvelu-
konsepti kaytannossa. Tilanteen vaikeutta lisaa se, etta asiakkaat eivat useinkaan ole itse
tunnistaneet omia turvallisuuteen liittyva tarpeitaan, jolloin odotuksia tahan nakokulmaan

liittyvista palveluista ei ole.

sen ajattelun ihanteita tai normeja (Gjerstad 2015, 7). Toisin sanoen ihminen kuvittelee teke-
vansa paatoksia aina yhta loogisesti tai jarkevasti mutta todellisuudessa han turvautuu yksin-
kertaistettuihin heuristiikkoihin tai ajatusmalleihin erityisesti epavarmoissa tilanteissa tai jos
ei pystyta kasittelemaan kaikkea annettua tietoa. Tallaiset paatokset voivat olla vinoutuneita
monesta eri syysta. Parvinen (2013, 66) esittelee yhtena vinoumana raamittamisen. Eli paa-
tokseen vaikuttaa se, minka rinnalla joku vaihtoehto esitetaan. Esimerkkina tilanne, jossa
myyja esittelee ensin vaikkapa 60000 euron autoja ja tekee sitten hyvan tarjouksen 30000 €
maksavasta autosta. Hinta tuntuu varsin kohtuulliselta. Jos tilanne kaannetaan toisinpain ja
ensin katsellaan 15000 € hintaisia autoja, on 30000 € maksava auto oikeastaan aivan liian kal-
lis. Ostopaatos suhteutetaan sen rinnalla esitettyihin vaihtoehtoihin. Tversky ja Kahneman
(1973b, 257) esittavat, etta raamittamista kontrolloivat esitystavan lisaksi normit, tavat ja

paatoksentekijan odotukset.

Talopaketti on Jussilan (2013, 15) mukaan usein tehtaalla rakennetuista elementeista koottu

talo, jonka voi ostaa talotehtaalta eri valmiusaseeseen toimitettuna.
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Turvalaite, kuten palovaroitin tai hakavaroitin havaitsee uhkaavan vaaran. Kuviossa 1 esite-

taan Sanastokeskuksen termipankin (http://www.tsk.fi/tepa/fi) kasitekaavio varoittavista

turvalaitteista.
33 varoittava turvalaite
automaattisesti toimiva
furvalaite, joka varoittaa
paikalla olevia hankildita heild
uhkaavasla vaarasta
34 palovaroitin 35 lieden 36 kaasuvaroitin L
waraittava turvalaite, joka ylilampovaroitin vamittava turvalaite, joka varoittava
havaitsee alkavan palon varoittava turvalaite, joka reagol havaitessaan turvalaite
reagoi lieden vaarallisen lmassa tistyntyyppista
korkeaan lampotilaan tai kaasua

poikkeavan nopeaan
lampdtilan nousuun

37 38 nestekaasu- muu
hdkavaroitin  varoitin kaasuvaroitin
kaasuvaroifin, kaasuvaroiting joka

joka reagoi reagol havailessaan

havailessaan iimassa nesle-

imassa hakaa kaasua

Kuvio 1: Sanastokeskuksen kasitekaavio varoittavista turvalaitteista

Turvallisuus tarkoittaa taman tyon yhteydessa ainoastaan paloturvallisuutta ja siihen liittyvia
asioita. Turvallisuus on kasitteena laaja. Vertailun vuoksi englanninkieliset sanat ”safety” ja
”security”, jotka kummatkin kaannetaan suomeksi sanalla turvallisuus. Sanastokeskuksen ter-
mipankki maarittelee termin seuraavasti: ” Englannin kielessa turvallisuudella on kaksi vasti-
netta, ”security” ja ”safety”. Security viittaa erityisesti ”kovaan” turvallisuuteen eli tarkoi-
tukselliselta vahingoittavalta toiminnalta (kuten aseellisen voiman kaytto, vakivalta, rikolli-
nen toiminta) suojassa olemiseen (esimerkiksi valtion tai rakennuksen turvallisuus hyokkaajia
vastaan). Safety puolestaan viittaa "pehmeaan” turvallisuuteen, siis turvallisuuteen, joka ei
vaarannu tarkoituksellisen toiminnan vuoksi vaan esimerkiksi tapaturmien, onnettomuuksien
tai virheiden vuoksi.” Nuo ”kovaan” turvallisuuteen liittyvat asiat on rajattu taman tyon ulko-

puolelle.

Tuuppaus on alkuperaisen maaritelman (Thaler & Sunstein 2009, 6) mukaan mika tahansa va-
linta-arkkitehtuurin muutos, joka muuttaa ihmisten kayttaytymista ennustettavissa olevaan
suuntaan poissulkematta mitaan vaihtoehtoja tai muuttamatta merkittavasti heidan taloudel-
lisia kannustimiaan. Hansen ja Jespersen (2013, 7) esittelevat artikkelissaan Hausmanin ja
Welchin tekeman, alkuperaista laajemman, maaritelmaa tuuppaukselle: Tuuppaukset ovat ta-
poja vaikuttaa valintoihin rajoittamatta valinnanvapautta tai tekematta vaihtoehdoista ha-
vaittavasti arvokkaampia ajan, vaivan, sosiaalisen hyvaksynnan, jne. suhteen. Kaikissa maari-

telmissa korostuu valinnanvapauden kunnioittaminen ja paatoksenteon pysyminen ihmisilla
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itsellaan. Honkasen mukaan kyseessa interventio, jonka avulla vaivihkaa ohjataan ihmisia te-

kemaan itsensa kannalta parempia valintoja. Tavoitteena on ehkaista edella kuvattujen paa-

toksenteon vinoumien aiheuttamia ongelmia. Interventio perustuu tyypillisesti automaattisen
ajattelun heuristiikkojen ja oikopolkujen hyodyntamiseen tavalla, jolla ihmiset saadaan valit-
semaan jollakin toisella, vaihtoehtoisella ja "paremmalla” tavalla. (2016, 308) Tallaisessa in-
terventiossa on oleellista, etta ihmisten valinnanvapautta kunnioitetaan. Tarkoituksena ei ole
pakottaa tekemaan tiettya valintaa, vaan lopullisen paatoksen saa jokainen tehda vapaasti

itse.

3 Valinnat ja paatoksenteko kayttaytymistieteen valossa

Tassa opinnaytetyossa keskitytaan siihen, miten talopakettivalmistajat tuovat turvallisuuteen
liittyvat asia esiin omilla verkkosivuillaan. Talopaketin valintaa tekevat asiakkaat muodosta-
vat mielikuvia ja tekevat valintoja verkkosivuilta saadun tiedon perusteella. Tassa vaiheessa
tehdyt paatokset ohjaavat seka talomerkin valintaprosessia etta rakennettavaan taloon suun-
niteltavia turvallisuuteen liittyvia ratkaisuja. Naihin paatoksiin kohdistuu erilaisia valintojen
tekemiseen ja asioiden hahmottamiseen liittyvia rajoituksia seka haasteita - kuten kaikkeen
muuhunkin paatoksentekoon. Seuraavissa luvuissa kasitellaan ihmismielen ja aivojen toimin-
taa seka erilaisia paatoksenteon malleja. Samassa yhteydessa kuvataan niita ajattelun meka-
nismeja, jotka vaikeuttavat jarkiperaisten paatosten tekemista usein huomaamattamme. Esi-
merkkien avulla havainnollistetaan, miten ajattelua voidaan ohjata helpommin hallittavaan
suuntaan ja tehda turvallisempia, ihmisten havainto- ja toimintakyvyn rajoitukset huomioivia,
laitteita seka ymmartaa erilaisten paatoksentekotyylien eroja. Myyntitilannetta kasitellaan
yhtena mahdollisuutena luoda kilpailuetua tuomalla turvallisuutta parantavat ratkaisut asia-

kaslahtoisesti osaksi talopaketin hankintaa.

Pientaloteollisuus PTT kuvaa pientalopakettien ylakasitteet liitteessa 1 esitettyyn taulukkoon.
Tuosta kuvauksesta, joka sisaltaa yli 200 talopakettien sisaltoon kuuluvaa asiaa, kay selkeasti
ilmi millaisen paatoksenteon haasteen edessa rakennusprojektia aloittava ihminen on. Tata
haastetta lahestytaan seuraavassa ensin ajattelumallien ja asioiden hahmottamisen nakokul-
masta. Sitten kdaydaan lapi myyntitapahtuman elementteja ja millaisia mahdollisuuksia ne an-

tavat paatoksenteon haasteiden poistamiseen tai pienentamiseen.

Tassa yhteydessa voidaan jalleen kayttaa esimerkkina esipuheessa mainittua auton ostamista.
lyengar (2011, 256) kertoo, kuinka kahta eri Audi A4-mallin ostajaryhmaa vertailtiin. Toinen
ryhma aloitti auton ostamisen valitsemalla asioita luettelosta, jossa oli ensin suuri maara
vaihtoehtoja ja ne vahenivat loppua kohden. Toinen ryhma aloitti vahaisesta valintojen maa-
rasta ja eteni kohti suurempaa maaraa vaihtoehtoja. Kummallakin ryhmalla oli siis sama
maara vaihtoehtoja valittavanaan. Vertailun tuloksena oli, etta suuresta vaihtoehtojen maa-
rasta aloittaneet olivat tyytymattomampia lopputulokseen. Syyna tahan han esittaa sita, etta
on helpompi aloittaa perusasioista ja edeta sitten kohti monipuolisempia valintoja, kehittaen

matkan varrella taitojaan ja hermojaan. Vaihtoehtojen maaran kasvaminen valintaprosessin
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loppupuolella ei tunnu enaa ylivoimaiselta, kun autosta on jo melko hyva kokonaiskasitys. Jos
tallainen ajattelumalli tuottaa tuloksia auton valintaan liittyvissa asioissa, niin sita voitaisiin
kayttaa yhtena vaihtoehtona talopaketin hankintaan liittyvien asioiden hallinnassa ja asiakas-

tyytyvaisyyden kasvattamisessa.

3.1 Ajattelu ja aivojen toimintamallit

Ajattelun virheet ovat tilanteen hahmotusongelmia, jotka johtuvat ensisijaisesti virheellisista
taustaolettamuksista. lhmisen ajattelumallit rakentuvat vahitellen ja niiden sisaltoon vaikut-
tavat monet tekijat kuten kasvu- ja elinymparisto, kulttuuri, sosiaaliset suhteet, koulutus, ko-
kemukset, ika ja sukupuoli. Kognitiiviset mallit ovat hyvin yksilollisia. Jokainen yksilo tulkit-
see tapahtumia ja uutta tietoa omasta ainutkertaisesta tieto- ja kokemusmaailmastaan kasin.
Tasta johtuu, etta ihmisten kasitykset ja ajattelutavat samastakin asiasta voivat olla hyvin
erilaiset. Ihminen tekee ajattelutyota vain sen verran kuin on valttamatonta. Talloinkin kay-
tetaan mielellaan erilaisia oikoteita eli heuristiikkoja. Naita ajattelun oikoteita kaytettaessa

on suuri vaara, etta tilanne johtaa ratkaiseviin virheisiin. (Lappalainen 2015, 208)

Eagleman lahestyy asiaa toteamalla, etta aivot kuluttavat huomattavan paljon energiaa. Kak-
sikymmenta prosenttia kuluttamistamme kaloreista palaa aivojen virranlahteena. Niinpa aivot
pyrkivat toimimaan mahdollisimman energiatehokkaasti, mika tarkoittaa, etta aivot proses-
soivat aistiemme tuottamasta tiedosta vain minimimaaran, joka tarvitaan maailmassa sel-
viamiseen. Han toteaa, etta aivot eivat pyrikaan tuottamaan taydellista simulaatiota maail-
masta. Niiden muodostama sisainen malli on pikemminkin hataisesti tehty likimaarainen esi-
tys, johon lisataan tarkempia yksityiskohtia tarvittaessa ja niin kauan kuin aivot tietavat
mista ne saa selville. (2018, 63-64)

Kuluttajien kayttaytymista kasittelevasta kirjasta Consumer behaviour, Applications in marke-
ting loytyy edellisten kanssa yhteneva nakokulma paatoksentekoympariston suhteen. East,
Singh, Wright ja Vanhuele (2017, 247) esittavat, etta ihmiset hakevat luonnostaan alinta akti-
vaatiotasoa ja se saavutetaan keskinkertaisella maaralla arsykkeita. He toteavat aktivaatiota-
son kasvavan, jos arsykkeita on liian vahan, jolloin ihmiset tylsistyvat. Jos arsykkeita on liikaa
eika niita kaikkia pystyta kasittelemaan on seurauksena stressaantuminen. Kuviossa 2 esite-

taan kuvaaja optimaaliseen aktivaatiotasoon liittyvista tekijoista kirjassa esitettya mukaillen.

Paatoksenteko tapahtuu sujuvimmin tilanteessa, jossa kasiteltavia asioita ei ole liikaa eika
liilan vahan vaan ollaan ihmisen toiminnan ja ajattelun kannalta optimiolosuhteessa. Monimut-
kaisissa tilanteissa, joissa valintoja on paljon, voi optimitasoa hakea kayttamalla lyengarin
(2011, 254) ehdottamaa vaihtoehtojen luokittelua, jossa pienennetaan vaihtoehtojoukko hal-
littavissa olevaan maaraan luokkia ja luokkiin sijoitetaan hallittavissa oleva maara vaihtoeh-

toja.
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Aktivaatio

Tylsistyminen Stressi

________________ Optimitaso

Arsyke

Kuvio 2: Optimaalinen aktivaatiotaso Eastia ym. mukaillen

Tuosta edella kerrotusta, Lappalaisen kirjassaan Miksi aivot sanovat ei, esittamasta nakokul-
masta, etta ajattelutyota tehdaan vain valttamaton maara, onkin helppo perustella miksi
oleellisimmat asiat pitaisi tuoda paatettaviksi heti rakennusprojektin alkuvaiheessa. Omalta
osaltaan paatoksentekoprosessia valottaa Kahneman (2012, 30), joka on esittanyt kaksi eri-
laista ajattelun jarjestelmaa tai systeemia. Han kayttaa psykologeilta omaksuttua terminolo-
giaa ihmismielen kahdesta eri toimintatavasta. Jarjestelma 1 toimii automaattisesti, nope-
asti, lahes ilman ponnistuksia ja alitajuisesti. Jarjestelma 2 kiinnittaa huomion vaativiin toi-

mintoihin ja edellyttaa tarkkaavaisuutta.

Taman kaksijakoisen jarjestelman toimintaa voidaan valottaa kayttaen esimerkkina palotur-
vallisuusmielessa suurinta asuntopalojen aiheuttajaa. Pelastustoimen (2018) tilastojen mu-
kaan ruoanvalmistus oli vuonna 2017 syttymissyyna 975 rakennuspalossa. Lieden kayttaminen
tapahtuu usein rutiininomaisesti muun ruuanlaiton ohessa samalla, kun keskitymme reseptin
lukemiseen tai ainesosien valmisteluun liedelle laitettaviksi. Jarjestelma 1 ohjaa meita, kun
levy laitetaan paalle. Asioiden edetessa normaalisti jarjestelma 2 omaksuu jarjestelman 1 eh-
dotukset juurikaan niita muuttamatta, kertoo Kahneman (2012, 35). Saatimet on perinteisesti

musta piste yhdistaa levyn ja sita ohjaavan saatimen toisiinsa.

Thaler ja Sunstein (2009, 92) ovat esittaneet muutaman version kaasuliesien kayton tekemi-
sesta loogisemmaksi sijoittelemalla saatimet ja levyt helpommin hahmoteltaviksi ryhmiksi.
Vasemmassa reunassa sijaitsevat vasemmanpuoleisten levyjen saatimet ja samoin oikealla.
Eraat liesivalmistajat ovatkin ottaneet kayttoon tallaisen saatimien sijaintiin perustuvan toi-
minnallisen lahestymistavan. Kuviossa 3 nakyvassa esimerkissa on kuvankasittelya kayttaen
lisatty saadinten sijoittelun lisaksi niiden koko kayttajaa ohjaavaksi vihjeeksi. Suuri saadin va-
semmalla ohjaa vasemmanpuoleista suurta etulevya ja pieni saadin taaempana olevaa. Oikean
reunan saatimet toimivat vastaavalla logiikalla. Yhdistelemalla asioita on tarkoituksena antaa

lieden kayttoa automaattisesti ohjaavalle jarjestelma 1:lle useita vihjeita - saatimen sijainti
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ja koko - siita mita ollaan tekemassa, jotta virheen mahdollisuus pienenisi. Thaler ja Sunstein
(2009, 89) kutsuvat tallaista periaatetta tarkoitukseksi saada arsyke vastaamaan mahdollisim-
man hyvin haluttua toimintoa - saadin ja sen ohjaama levy muodostavat helposti ja vaivatto-

masti hahmotettavan kokonaisuuden.

=

Kuvio 3: Turvallista kayttoa edistavat lieden saatimet

Kun Kahnemanin esittamiin jarjestelmiin yhdistetaan Lappalaisen esittama neurologien ha-
vainto mantelitumakkeen keskeisesta asemasta tunnereaktioissa, koska silmasta tai korvasta
aivoihin tuleva viesti kulkee ensin talamukseen ja sielta yhta ainoaa neuronia pitkin manteli-
tumakkeeseen, voi ymmartaa paremmin miksi nopeita paatoksia on niin vaikea kumota. Tama
eraanlainen aivojen oikotie tuo mantelitumakkeeseen suoraa tietoa aistielimista ja antaa sille
tilaisuuden reagoida ennen kuin neokorteksi on tilanteen tasalla. Mantelitumake voi aloittaa
tunnereaktion hatakanavan kautta jo silloin, kun mantelitumakkeen ja neokorteksin valinen
viestiliikenne on vasta alkamassa. Mantelitumake voi panna meidat liikkeelle ennen kuin hie-
man hitaampi, mutta asioista paremmin perilla oleva, neokorteksi saa valmiiksi pitkalle hio-
tun toimintasuunnitelmansa. Tunteet, jotka kulkevat suoraan mantelitumakkeen kautta, ovat
kaikista alkukantaisempia ja voimakkaimpia, ja tama reitti selittaa, miksi nama tunteet ovat
jarkeen verrattuna niin vahvoja (Goleman 1997, Lappalaisen 2015, 40-41 mukaan). Shaw ja
Hamilton (2016, 50) kayttavat samasta asiasta- jarjestelma 1 ja 2 - kasitteita ”Vaistonvarai-
nen jarjestelma” ja ”Jarkiperainen jarjestelma”. Tunnereaktioiden lisaksi he mainitsevat
vaistonvaraisen jarjestelman olevan hyva kuvioiden tunnistamisessa. Tata voisi hyodyntaa
”opettamalla” vaistonvaraiselle jarjestelmalle lieden saatimen ylapuolella olevan kuvion tar-
koittavan aina tiettya levya. Tassa tarvittaisiin kaikkien liesivalmistajien yhteistyota saman-
laisten kuvioiden kayttamisessa, jolloin tallaiset liedet voisivat kuulua turvallisuustietoisen

talopaketin sisaltoon.

Kahnemanin systeemi 1:lla ja 2:lla voidaan sanoa olevan fyysinen vastine aivoissamme. Lappa-
laisen (2015) esittelema kuvio 4 havainnollistaa edella esitettya vaistonvaraisen jarjestelman

tai systeemi 1:n eli mantelitumakkeen toimintaa tunnereaktion muodostamisessa.
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Kuvio 4: Mantelitumakkeen toiminta tunnereaktiossa Lappalaisen mukaan

Suomalan kirjassa Kimaltavat aivot (2014, 77-78) kuvataan hitaan paattamisen - systeemi 2:n
- toimintaa New Yorkin yliopiston professorin Paul Glimcherin tekeman mallin avulla. Tuossa
mallissa aivot tekevat valinnan kolmessa vaiheessa. Ensin vaihtoehdot tunnistetaan ja niille
annetaan alustava arvo. Sitten vaihtoehdoista syntyy subjektiivinen mielikuva jonka perus-
teella tehdaan lopullinen valinta. Kaikki kolme vaihetta tapahtuvat aivojen eri alueilla. Suo-
malan mukaan perinteiset valintatilanteiden paatoksentekoteoriat kuvaavat jarkiperaisen ih-
misen kayttaytymista ja sisaltavat kolme elementtia. Ensin kartoitetaan vaihtoehdot, sitten
niille annetaan arvot ja lopuksi valitaan parhaan kokonaisarvon saanut vaihtoehto. Glimcherin
mallissa paatteleva etuotsalohko tarvitsee tunnealueen viesteja vaihtoehtojen lajitteluun.
Valinta tehdaan usean aivoalueen yhteistoimintana, jolloin paatoksentekoon osallistuvat myos
aivojen alitajuiset alueet ja kyse on enemman tunnelaskennasta, kuin formaalista paatoksen-

teosta.

Eras tutkijoita askarruttanut kysymys on ollut, missa maarin nama kaksi ajatteluprosessia voi-
vat toimia samanaikaisesti rinnakkain tai miten ne ovat yhteydessa toisiinsa. Niin sanotussa
ELM-mallissa (Elaboration Likehood Model) eri ajattelutavat muodostavat jatkumon eli janan,
jossa toisessa paassa on systemaattinen ja toisessa paassa perifeerinen napa. Perifeerisessa
navassa ajattelun elaborointi (tiedon tarkempi analysointi) on vahaista ja kuljettaessa pitkin
janaa kohti toista napaa elaboroinnin maara lisaantyy asteittain. Yksinkertaistaen kyse on siis
jarkeilyn roolista tiedon kasittelyssa. Sita vastoin niin sanotussa HSM-mallissa (Heuristic-Syste-
matic Model) oletetaan, etta kumpikin prosessi on kaynnissa rinnakkain ja simultaanisesti.
Talloin on perusteita olettaa, etta prosessit myos vaikuttavat toisiinsa. Esimerkiksi automaat-
tinen prosessi kaynnistyy aina nopeammin ja vaikuttaa ensi kaden havaintoihin, ehka niita

vaaristaenkin. Talloin yksilo voi joutua myohemmin analysoimaan havaintojaan systemaatti-
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semmin ja kriittisemmin. Kognitiivisessa psykologiassa nayttaa vahvistuneen HSM-mallia myo-
taileva nakemys siita, etta tietoa kasiteltaessa eri aivoalueet ovat aktiivisia samaan aikaan:
eri prosessit kaynnistyvat yhtaaikaisesti ja vaikuttavat myos toistensa toimintaan. (Honkanen
2016, 45)

Arkikielessa puhutaan usein paatoksenteosta, joka tapahtuu joko jarjella tai tunteella. Tun-
teella viitataan intuitioon, siihen etta ratkaisu tuntui oikealta. Edella esitetyt kuvaukset kah-
desta eri mielen toimintatavasta ovat ratkaisumalleista, jotka tukevat tallaista ajatustapaa.
Glimcher ja Fehr (2014, 233) esittavat, etta vaikka tallainen kaksijakoinen lahestymistapa,
jossa kuvataan paatoksenteon ja tunteiden valista suhdetta, on antanut yksinkertaisen seli-
tyksen joillekin paatoksentekoon liittyville kaytosmalleille, se ei enaa riita selittamaa koko

laajaa kirjoa, jolla tunteet vaikuttavat valintoihin.

Lehrer kertoo Ap Dijksterhuisin tekemasta tutkimuksesta jarjella tai tunteella tehtyjen paa-
tosten vaikutuksesta koettuun lopputulokseen. Helpossa koetilanteessa auton ostajille esitel-
tiin neljan eri ajoneuvon ominaisuudet jaoteltuna neljaan luokkaan siten, etta huomioitavana
oli yhteensa 16 eri kohtaa. Yhden ajoneuvon ominaisuudet olivat selkeasti positiivisia. Lyhyen
harkinnan jalkeen yli puolet kokeen osallistujista valitsivat parhaan auton. Paatos oli tehty
jarjella. Intuitiivista paatoksentekoa tutkittiin toisella koeryhmalla, jonka ei annettu tietoi-
sesti miettia auton valintaa vaan heidat harhautettiin tekemaan yksinkertaisia sanatehtavia
muutamaksi minuutiksi sen jalkeen, kun he olivat tutustuneet autojen ominaisuuksiin. Sitten
heilta kysyttiin yllattaen minka auton he valitsisivat. Intuition pohjalta tehdyt paatokset oli-
vat selkeasti huonompia kuin jarjella tehdyt, eika tama ollut yllatys. Seuraavaksi Dijksterhuis
lisasi luokkien maaran kahteentoista, jolloin huomioitavana oli yhteensa 48 kohtaa. Harkiten
tehdyt paatokset johtivat parhaan ajoneuvon valintaan alle 25:ssa prosentissa - sattumanva-
raisesti valitsemalla olisi saanut paremman lopputuloksen. Sen sijaan yli 60 prosenttia tun-
teella - intuition varassa - toimineista valitsi parhaan vaihtoehdon. Dijksterhuis tiivistaa
edella kuvatun ja muiden vastaavien tekemiensa tutkimusten lopputuloksen toteamalla, etta
tietoista ajattelua - jarkea - kannattaa kayttaa monimutkaisissa paatoksissa tiedonkeruuseen
ja jattaa sitten tama informaatio tiedostamattoman ajattelun - tunteen - analysoitavaksi.
Mita intuitio sitten kertookaan tulee melkein varmasti olemaan paras valinta. (2009, 232-237)
Talopakettiin tai sen sisaltoon liittyvissa paatoksissa edella kuvattua jarjen ja tunteen - har-
kinnan ja intuition - kayttoa voi soveltaa sopivasti yhdistellen. Luokitellaan asiakokonaisuudet
sopivasti siten, etta perustavaa laatua olevat kokonaisuudet, kuten turvallisuuteen liittyvat
asiat, kasitellaan harkiten ja tietoista ajattelua kayttaen. Muut paatokset kuten varit, veti-

met, verhoukset, yms. voidaan tehda alitajuisen ajattelun voimaa hyodyntaen.

Solomon ym. (2016, 334) esittavat kuvion 5 mukaisen yhteyden tuotteen ominaisuuksista jo

oleva tiedon ja tuotteesta tehtyjen internet-hakujen maaran valille.
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Hakujen
maara

Tiedon maara

Kuvio 5: Tiedonhaun ja tuotetuntemuksen valinen suhde (Solomon ym.)

Tama tarkoittaa sita, etta jos tuotteesta ei tiedeta etukateen paljoakaan, ei ehka osata edes
loytaa oikeaa tiedon lahdetta internetissa. Toisaalta, jos tuote on entuudestaan hyvin tuttu,
ei tunneta tarvetta lisainformaation hankkimiselle. Ne, joilla on entuudestaan kohtuullisesti
tietoa tuotteesta hakevat eniten lisaa tietoa. Talopaketti tuotteena ja rakennusprojektin
aloittaminen on monelle ensimmainen kohtaaminen kyseisen asian kanssa. Talovalmistajien
verkkosivuilla annetaan mielikuva helppoudesta ja siita kuinka yksinkertaista oman kodin ra-
kentaminen on vaikkapa Avaimet kateen - periaatteella. Paatoksentekija voidaan tassa tilan-
teessa asemoida kuvion 5 vasempaan reunaan, jossa tietoa on vahan ja tuotetta - talopakettia
- koskevien hakujen maara jaa vahaiseksi. Talloin olisi tarkeaa, etta tehdyissa hauissa tulisi
yhdenmukaisesti ja selkeasti esiin oleelliset talopaketin ominaisuuksiin vaikuttavat tekijat,

kuten turvallisuus.

Kognitiivisen psykologian perinteisessa informaation prosessoinnin mallissa tiedon kasittely on
nahty etenevan lineaarisesti alhaalta ylos seuraten kaavaa: ulkoinen arsyke (signaali) -> tark-
kaavaisuuden viriaminen -> havaintojen tekeminen -> ajatteluprosessit -> paatoksenteko ->
ulkoinen toiminta. (Honkanen 2016, 44) Samassa yhteydessa todetaan, etta tama malli on ny-
kykasityksen mukaan liian kapea, koska tietoa naytetaan prosessoitavan myos toiseen suun-
taan. Toisena kommenttina esitetaan, etta siina missa perinteinen malli olettaa tiedon kasit-
telyn tapahtuvan vaihe vaiheelta, ajatellaan sen nykyaan tapahtuvan useilla aivoalueilla sa-
maan aikaan. Pesonen, Lehtonen ja Toskala (2002, 140) kuvaavat tiedon rakentumista mielen
sisalle kuviossa 6 esitetylla tavalla. Samalla he toteavat, etta tietoa havaitaan valikoivasti,

sita tulkitaan ja selitetaan yksilollisesti ja opitaan yksilollisen tietovaraston perusteella.

Pesosen ym. mallia voidaan kayttaa pohjana hahmotettaessa niita kohtia tiedon rakentumi-

sessa eli ajattelussa, jossa kaytetaan ajattelun oikopolkuja ja joihin voidaan vaikuttaa tuup-
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pauksilla. Valikoivan havainnoinnin vaiheessa voidaan tuupata ihmisia oikeaan suuntaan tar-
joamalla heille esimerkiksi ravintolan linjastolla, helposti havaittavalla paikalla, terveellisia
tuotteita. Hedelmat voi sijoittaa silmien korkeudelle ja makeiset muihin, ei niin nakyviin
paikkoihin. Vuoden 2018 rivitalopalot ovat hyva esimerkki tiedon tulkinnassa tapahtuvasta
paattelyn vinoumasta. Rivitaloissa tapahtuneista paloista uutisoitiin alkuvuonna useaan ottee-
seen ja ihmiset huolestuivat asiasta. Rivitalopalojen maarassa ei itseasiassa ollut tapahtunut
muutosta ja taman vahvisti pelastusopiston tutkimuspalveluissa tyoskenteleva Johannes Ke-
tola twiitissaan neljas kesakuuta seuraavasti: ” Rivitalopalojen maara on ennallaan (22/kk) ja

ne on yleensa pienia (73% ei levia).”

Tallainen saatavuusharha, eli se kuinka helposti jokin asia on palautettavissa mieleen, vaikut-
taa siihen miten todennakoisena tuo asia koetaan. Runsas uutisointi nosti rivitalopalot ihmis-
ten mieleen ja samalla tulkittiin, etta palojen maarakin on kasvanut ja uhka on suurempi. To-
dellisuudessa mikaan ei ollut muuttunut. Tversky ja Kahneman (1973a, 16) tarkentavat viela,
etta jos esimerkiksi nakee talon palavan, on silla suurempi vaikutus subjektiiviseen palojen

todennakoisyyden arviointiin, kuin pelkan lehtiartikkelin lukemisella.

1Imid 1

Valikoiva havainnointi ja tarkkaavaisuus

Tiedon liittAminen aikaisempaan tietoainekseen

Tiedon tulkinta

| Sisdinen representaatio ilmiosta

| Representaation ohjaama kayttaytyminen

Kuvio 6: Tiedon rakentuminen mielen sisalle Pesosen ym. mukaan

Kuluttajien paatoksentekoprosessia sijoitustoimintaan liittyen on kasitelty vuonna 2010 rapor-
tissa ”Consumer Decision-Making in Retail Investment Services: A Behavioural Economics Pers-

pective”. Tavalliselle ihmiselle sijoittaminen on yhta lailla vaativaa ja vaikeaa kuin talopake-
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tin hankkiminen. Sijoittamisessa pitaa huomioida asioita seka lyhyella, etta pitkalla aikajan-
teella ja siina kaytetaan useimmiten apuna ulkopuolista asiantuntijaa. Raportissa (2010, 184)
tunnistettiin nelja eri sijoittajatyyppia: Hammentynyt valtavirta (Confused Mainstream), oma-
varainen (Self-Sufficient), neuvoa etsiva (Advice Sought) ja niukkahakuinen (Limited Search).
Naita neljaa tyyppia voi kayttaa vertailukohtana mietittaessa, miten talopaketin hankintaa

suunnittelevat ihmiset toimivat.

Hammentynyt valtavirta: hankintaprosessi on niin sanottu keskitien strategia, joka ei mene
aarimmaisyyksiin. Tiedon etsinnassa nahtiin kohtuullisesti vaivaa ja eri vaihtoehtoja harkittiin
keskimaaraisesti. Tahan ryhmaan kuuluvia voidaan luonnehtia lauseella "Minulla ei ollut har-

mainta aavistusta mika tuote sopisi minulle”.

Omavarainen: paatoksenteon tueksi hankittiin paljon tietoa ja tehtiin vertailuja eri tuottei-
den valilla. Harkittiin tuttuja tai jonkun suosittelemia vaihtoehtoja. Luonnehdintana "Tiesin

paljon erityyppisista sijoituksista”.

Neuvoa etsiva: paatoksenteon apuna kaytettiin paljon virallisten (sijoitusneuvojat) ja epavi-
rallisten (ystavat) tahojen neuvoja. Asioita selviteltiin laajalti. Ryhman luonnehdintana ”Kyse-

lin tutuilta, sukulaisilta tai tyotovereilta millaisia sijoituksia kannattaisi tehda”.

Niukkahakuinen: hankintaan ei nahda paljoa vaivaa. Tietoa ei hankita eika asioita selvitella
laajasti. Tahan ryhmaan kuuluvat eivat halua virallisia tai epavirallisia neuvoja. ”Harkitsin

vain yhta sijoituskohdetta”.

Toisenlainen laaja kolmijako paatoksentekotyyleihin esitetaan kirjassa Consumer behaviour: A
European perspective (Solomon ym. 2016, 326). Siina paatoksentekotyylit ovat havainnoiva
(Cognitive), tottumuksellinen (Habitual) tai tunnepohjainen (Affective). Samalla huomaute-

taan, etta nama tyylit eivat valttamatta toimi toisistaan riippumattomasti.

Havainnoivassa paatoksenteossa tuotteesta kerataan mahdollisimman paljon tietoa. Punnitaan
kunkin vaihtoehdon hyvat ja huonot puolet ja paadytaan tyydyttavaan vaihtoehtoon. (Solo-
mon ym. 2016, 330)

Tottumuksellisessa tyylissa paatoksentekoon kaytetaan vahan tai ei ollenkaan tietoista pon-
nistelua. Monet ostopaatokset sujuvat niin rutiinilla, etta emme huomaa edes tehneemme

niita ennen kuin katsomme ostoskarryyn. (Solomon ym. 2016, 354)

Tunnepohjainen paatos perustuu tuotteiden tai palvelujen herattamiin tunnereaktioihin.
Tama selittaa miksi niin monet markkinointitoimenpiteet ja -viestit tahtaavat tunnetilojen

muuttamiseen tai tuotteen ja tunnetilan yhteen liittamiseen. (Solomon ym. 2016, 364) Gill
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(2013, 107) toteaa, etta se milta henkilosta tuntuu vaikuttaa merkittavasti sithen, miten han
reagoi lukemaansa ja siksi tunteet ovat oleellinen huomioon otettava tekija mainonnassa.
Heinonen ja Kortti (2007, 44-45) kasittelevat tunteiden ja tiedon suhdetta kuluttajien kayt-
taytymiseen ja nimeavat tunne-elementin yhdeksi keskeisimmista osista suostutteluprosessin
kokonaisuuden ymmartamisessa. He esittelevat alla kuviossa 7 nakyvan nelikentan, jonka

avulla voidaan tarkastella mainosviestien sisaltamia nakokulmia.

Tieto
(uskomukset)

Ulkoiset _ (kuluttajasta (kuluttajasta Sisaiset
tekijéit " riippumattomat riippuvat tekijéit
tekijat) tekijat)

(asenteet)

L4
Tunne

Kuvio 7: Mainonnan ja suostuttelun suhdetta kuvaava nelikentta Heinosen ja Kortin mukaan

Heinosen ja Kortin mukaan kuviossa esitetylla vaaka-akselilla olevat ulkoiset asiat, kuten ku-
vat, tekstit ja laajemmat yhteiskunnalliset tekijat valittavat suostuttelua ja pyrkivat rohkai-
semaan kuluttajaa toimintaan. Sisaiset tekijat liittyvat kuluttajan omiin kasityksiin ja tiedolli-
siin tai tunteellisiin rakennelmiin mainonnan kokemisessa. Lopputulos, eli mainonnan mahdol-

linen vaikutus, rakentuu kaikkien tekijoiden vuorovaikutuksessa.

Tutkimalla ja huomioimalla paremmin edella esitetyn kaltaisia paatoksentekotapoja tai pro-
sesseja seka niihin vaikuttavia tekijoita, voitaisiin esimerkiksi palvelumuotoilun keinoin raken-
taa asiakaslahtgisia toimintamalleja talopakettien hankkimiseksi. Tallaiset mallit ohjaisivat
asiakasta vaihe vaiheelta eteenpain valtellen ajattelun vinoumien aiheuttamia virheellisia
paatoksia. Talloin lopputuloksena olisi harkittu ja tietoisiin paatoksiin perustuva turvallinen
koti. Esimerkiksi asuntopalojen maaran pienuuteen liittyvaa saatavuusharhaa, eli sita miten
helposti joku asia on palautettavissa mieleen, voi torjua hyodyntamalla pitkan aikavalin tilas-
totietoa rakennuspalojen kehityksesta. Nain saadaan todelliseen tilanteeseen perustuvaa tie-

toa turvallisuuteen liittyvien paatosten pohjaksi.

Paatoksentekoa voidaan lahestya myos erilaisia virhekulttuureja tutkimalla. Negatiivinen vir-
hekulttuuri tarkoittaa Gigerenzerin mukaan sita, etta pelataan kaikenlaisia virheita ja yrite-
taan kaikin keinoin piilottaa ne. Talloin ei ole mahdollisuuksia oppia virheista eika keksia uu-
sia tilaisuuksia. Positiivisessa virhekulttuurissa rohkaistaan hyviin virheisiin, opitaan huonoista

ja rakennetaan nain turvallisempaa toimintaymparistoa. Esimerkkina erilaisista kulttuureista
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mainitaan lentoyhtiot ja sairaalat. Tassa yhteydessa siteerataan eraan kansainvalisen lentoyh-
tion riskienhallinnan johtajaa, joka totesi: ”Jos meilla olisi sairaaloiden turvallisuuskulttuuri,
meilta tuhoutuisi kaksi lentokonetta paivassa.” Kulttuurin muutoksen valineina esitellaan eri-
laiset tarkistuslistat. Listojen sisallossa ei valttamatta ole mitaan uutta mutta ne tarjoavat
jarjestelmallisen tavan toimia. Syyksi sille, etta tallaisia listoja ei edelleenkaan kayteta laa-

jemmin sairaaloissa, esitetaan erilaiset virhekulttuurit. (Gigerenzer 2015, 59-64)

Vaikka talopaketin hankintaan liittyvien asioiden sujuvoittamisessa ei olekaan kyse varsinai-
sista virheista, voidaan tassa nahda yhtenevaisyyksia edellisen esimerkin kanssa. Talotehtai-
den toiminta ei lopu, vaikka lopputulos ei olisikaan asiakkaan ja turvallisuuden kannalta paras
mahdollinen. Virheiden voidaan osoittaa johtuneen asiakkaan toiminnasta eli siita, etta han ei
tilausta tehdessaan erikseen maininnut turvallisuustekniikkaan liittyvista tarpeistaan. Kiistat
nousevat harvoin lehtien otsikoihin eika asia paady suuren yleison tietoisuuteen. Toiminta-
kulttuuria voisi kehittaa asiakaslahtoiseen ja uusia mahdollisuuksia avaavan ajattelutavan

suuntaan.

3.2 Myynnin mahdollisuudet

Myynnin ja markkinoinnin nakokulmasta asioita tutkittiin aiemmin kayttaen termia ostokayt-
taytyminen. Tama painotti kuluttajan ja tuottajan valista toimintaa kaupantekohetkella. Ny-
kyaan asia nahdaan laajempana prosessina, joka kasittaa enemman kuin mita tapahtuu silla
hetkella, jolloin kuluttaja antaa rahaa tai kayttaa luottokorttia saaden vastineeksi tavaran tai
palvelun. Vaikka kaupantekohetki on edelleen tarkea osa kuluttajakayttaytymista sisaltaa ko-
konaisuus asioita, jotka pitaa huomioida ennen ja jalkeen kaupantekohetken. (Solomon ym.

2016, 6) Naita laajempaan kuluttajakayttaytymisen prosessiin liittyvia asioita esitetaan kuvi-

ossa 8.
I e T, Mitd vihjeitd kuluttajat kdyttavat [
Ennen hankintaa . ¢ » paatellessaan tuotteiden
hankinnalle muodostuu? paremmuusjarjestyksen?
Onko tuotteen hankkiminen Miten tilannesidonnaiset tekijat,
Hankintahetkella stressaava vai mukava ¢ ) kuten stressi, vaikuttavat
tapahtuma? ostopdatbkseen?
. A . Mikd maarittad sen, ettd
2 4 " ,
Hankinnan jalkeen Tayttadko tuote tarkoituksensa? = 4 3 kuluttaja on tyytyvéinen?

\\\. ,/' \\\. ./'

Kuvio 8: Kuluttajakayttaytymisessa huomioitavia asioita Solomonia ym. mukaillen
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Taman tyon kannalta oleelliset nakokulmat ja asiat liittyvat hankintaa edeltavaan vaiheeseen.
Talopakettien paremmuusjarjestykseen vaikuttavien tekijoiden analysointi on yrityksen kan-
nalta kriittinen tekija. Myohemmin, kuviossa 12, esitetaan taman hetken tilanne valintakri-
teerien osalta. Taman tyon tarkoituksena on herattaa keskustelua siita pitaisiko kuluttajien
nakokulmasta oleellisia, turvallisuuteen liittyvia, asioita saada nostetuksi tuohon listaan talo-
pakettivalmistajien myotavaikutuksella. Voidaanko uusien asioiden esiintuomisella vaikuttaa

samalla asumisen turvallisuuteen ja yritystoiminnan tuloksellisuuteen?

Parvinen (2013, 217) maarittelee e-myynnin olevan ammattimaista digitaalisoitua myynti-
tyota. Tallaista koko talopaketin myyntia internetissa ei ole viela kuin yhdella talovalmista-
jalla. Tahan lienee osittain syyna se, etta tuote on tassa tapauksessa niin moniulotteinen,
etta ilmeisena vaarana on se, ettei haluttuun lopputulokseen paasta tai jotain oleellista puut-
tuu ja tilanteen korjaamiseen tarvitaan kuitenkin henkilokohtainen kontakti asiakkaan ja
myyjan valille. Parvinen (2013, 223) kuvailee e-myynnin kehityskaaren alkavan monissa ta-
pauksissa siten, etta kehitetaan eri myyntikanavien valista yhteistyota kayttamalla interne-
tissa olevaa aineistoa fyysisten myymaloiden tukena. Talopakettien myynti on taman opinnay-
tetyon havaintojen perusteella talla hetkella paasaantoisesti juuri taman kaltaisessa tilan-

teessa.

Jo siina vaiheessa, kun talopakettiin ollaan tutustumassa, voidaan ajattelun vinoumien mah-
dollisia vaikutuksia ehkaista antamalla tosiasioihin perustuvaa tietoa. Vahvistusharha on kog-
nitiivinen vinouma, jossa yksilo on taipuvainen puoltamaan omia ennakkokasityksiaan tai hy-
poteesejaan tukevaa informaatiota. Taman seurauksena henkilot saattavat kerata todisteita
ja muistaa asioita valikoivasti, ja taten tulkinnasta voi tulla vaaristynyt tai jopa harhautunut.
Vahvistusharhalla tarkoitetaan taipumusta etsia, tulkita, keskittya ja muistaa tietoa tavalla,
joka vahvistaa omia uskomuksiamme tai olettamuksiamme, antaen samalla suhteettomasti va-
hemman harkittavia vaihtoehtoisia mahdollisuuksia. Ihmisilla on taipumusta etsia tietoa, joka
vahvistaa heidan omia olettamuksiaan, vaikka vahvistamaton ja toisessa valossa esitetty tieto
voisi olla hyodyllisempaa. Vahvistusharhan toimintaan on olemassa kaksi syyta. Ensimmainen
liittyy tapaan, miten ihmismieli hakee tietoa muistista. Toinen johtuu tavasta milla tavalla
etsimme tietoa. Koska huomiokyvyssamme ja kognitiivisessa prosessissamme on rajoituksia,
meidan tulisi etsia tietoa valikoidusti; ensisijaisesti keskittyen siihen mista voisimme todenna-
koisimmin saada hyodyllisinta tietoa. Yhtena syyna voidaan nahda myos ihmisten halu etsia
tietoa selektiivisesti niin etta he paatyvat johtopaatokseen, johon he haluavatkin paatya.
Useimmissa tapauksissa olisi parempi etsia tietoa myos vastakkaisesta suunnasta, jotta voi-
simme paatya optimaalisempaan ratkaisuun. Selityksena voidaan pitaa myos sita, etta ihmiset
punnitsevat vaarassa olemisen vaikutuksia tai kustannuksia sen sijaan etta tutkisivat asiaa

puolueettomasti ja tieteellisesti. (Bazerman & Moore 2013, 47-48)

Suomen pelastusalan keskusjarjesto tuottaa yleista paloturvallisuutta edistavaa maksutonta

materiaalia, jota voi hyodyntaa myos mietittaessa pientalojen paloturvallisuutta. Verkossa,
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osoitteessa www.spek.fi/oppaat, olevat julkaisut kasittelevat mm. alkusammutuskalustoon,
pihan jateastioiden sijoitteluun ja tuhopolttojen torjuntaan seka erilaisten paloturvalaittei-
den kunnossapitoon ja huoltoon liittyvia asioita. Oppaat, joista muutama esitetty kuviossa 9,
skaalautuvat automaattisesti kaytettavan valineen - tietokone, tabletti, alypuhelin - perus-
teella. Ne ovat hyodynnettavissa paikasta riippumatta. Tallaisia ei kaupallisista lahtokohdista
tehtyja oppaita ja niiden tietoja voi kayttaa, kun halutaan herattaa keskustelu asumisen palo-

turvallisuuteen liittyvien haasteiden ratkaisemisesta.

5 AL 20

% OPASTAA 2
& LY
ettt

A\ SPEK

Jaimo Mayamas

Paloturvalaitteet ja -jarjestelyt

Alkusammuttimet

Kuvio 9: Vapaasti ladattavia paloturvallisuusoppaita osoitteessa www.spek.fi/oppaat

Apunen ja Parantainen (2011, 59-63) kuvaavat millainen on hyva tarjous. Tuotteistamista ka-
sittelevassa kirjassaan he toteavat, etta ihmisen oma tahto jaa usein alakynteen, kun alita-
junta maaraa tahdin ja ohjaa ostopaatoksia huomaamattomasti. He tuovat psykologisiin tutki-
muksiin perustuvan nakokulman asiantuntijapalveluiden tuotteistamiseen. Heidan esittamiaan
hyvan tarjouksen elementteja, joista seuraavassa kolme esimerkkia, voi suoraan soveltaa ta-

lopakettien myynnissa turvallisuusasioiden edistamiseksi.

Erotu kilpailijoista: paloturvallisuuden huomioiminen tuodaan esiin positiivisena ja pitkalla
tahtaimella asiakkaan turvallisuuden takaavana nakokulmana, joka helpottaa myos jokapai-
vaisen arjen haasteita. Kotona/poissa - kytkin varmistaa, ettei tarvitse palata kotiin tarkista-

maan jaiko kahvinkeitin paalle.

Tapa vastavaitteet kehtoonsa: kerro miksi palovaroittimia kannattaa olla enemman kuin mita
saadokset vaativat. Kerro tilastot pelottelematta ja yhdista hankinta osaksi muuta kodin auto-
maatiota. Varoitin voi samalla kertoa lampaotilan ja ilmankosteuden, vaikka etana alypuheli-

meen. Tieto lisaa turvallisuutta.


http://www.spek.fi/oppaat
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Nayta tarkeysjarjestys: auta asiakasta hahmottamaan talopaketin hankintaan liittyva selkea
hierarkia, jossa kaiken perustana on ensinna paatettavat turvallisuuteen liittyvat asiat. Nain

turvataan koko kallis hankinta rakennuksen elinkaaren ajan.
4  Lahtokohdat asumisen paloturvallisuuden parantamiseen

Seuraavissa kappaleissa esitellaan ensin myyntitapahtuman malli, joka luo puitteet kahdelle
eri tavalle jasentaa sita, miksi asumisturvallisuuteen vaikuttavat ratkaisut tulisi ottaa mukaan
talopaketin valintakriteereiksi. Asiakkaan kannalta, taman tyon rajaukset huomioiden, kyse
on jarjestelmiin ja laitteisiin liittyvien tarpeiden esittamisesta oikeassa vaiheessa rakennus-
projektia, siis rakennusteknisessa mielessa. Nain valtetaan ylimaaraisia kustannuksia, koska
suunnittelu- ja asennus etenevat toisiaan tukien eika jouduta tekemaan ylimaaraista tyota li-
saysten ja muutosten vuoksi. Kun taloon on muutettu asumaan, on ensisijaisena nakokulmana
tietysti henkiloturvallisuuden varmistaminen. Koska tassa tyossa kasitellaan vain rakennuspro-

jektin alun suunnittelu- ja kartoitusvaihetta jaa tuo aihe muissa yhteyksissa kasiteltavaksi.

Yritys on kiinnostunut liiketoiminnan kannattavuudesta. Asumisturvallisuuteen vaikuttavien
ratkaisujen esiintuominen voidaan nahda myos osana yrityksen strategiaa. Varsin yhdenmukai-
sesti toimivilla markkinoilla muista toimijoista erottuminen on yksi keino saada lisaa asiak-
kaita. Parvinen (2013, 201) kertoo, etta yritykset, jotka ovat panostaneet asiakashallintaan ja
asiakkaan osallistamiseen ovat suoriutuneet paremmin kuin markkinaorientoituneet kilpa-
kumppaninsa. Verkkosivujen sisallolla vaikutetaan asiakkaiden mielikuviin laadusta ja luotet-
tavuudesta niin yrityksen kuin talopaketinkin osalta. Osallistaminen ja asiakkaiden tarpeiden

huomioiminen pitaisi nakya myos turvallisuutta lisaavien ratkaisujen esiintuomisessa.

Kummassakin nakokulmassa voidaan sanoa olevan kyse riskienhallinnasta. Asiakkaan kannalta
riskina on tulipalo ja sen seurauksena syntyvat vahingot. Ongelmana on se, etta tata riskia py-
ritaan tyypillisesti vahattelemaan. Tahan vaikuttaa muun muassa Tverskyn ja Kahnemanin
(1973a, 15) raportissaan esittelema ajattelun vinouma, jossa tapahtuman todennakoisyyden
arvioon vaikuttaa se kuinka helposti vastaavia tapahtumia tulee mieleen. He kayttavat esi-
merkkina sita, etta keski-ikaisten ihmisten sydankohtausten todennakoisyytta arvioidaan sen
perusteella, kuinka paljon tallaisia on tapahtunut vastaajan lahipiirissa. Jos talopaketin han-
kintaa suunnittelevalla ei ole omakohtaista kokemusta tulipalosta eika han tunne muitakaan

palon kokeneita on arvio palon todennakoisyydesta todellisuutta matalampi ja eparealistinen.

Yritykselle kyseessa on strategisten riskin hallinnasta. Talla tarkoitetaan yrityksen strategisiin
tavoitteisiin ja niiden toteutumiseen liittyvia riskeja. Tallaisia ovat esimerkiksi tuoteportfolio
ja tuotekehitys; ovatko nykyiset tuotteet oikeita ja kykeneeko tuotekehitys luomaan oikeaan

aikaan oikeita tuotteita. Vastaavasti tuotekehitykseen liittyva, strateginen paatos on kehityk-
sen aikajanne; onko yritys edellakavija vai kilpailijoiden perassa kulkija. (Flink, Reiman & Hil-
tunen 2007, 24)
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4.1 Talopaketin myynti

Myyntitapahtuma voidaan kiteyttaa kolmeen alla olevassa kuviossa 10 esitettyyn vaiheeseen.
Tutustumisvaiheessa unelma omasta talosta alkaa konkretisoitumaan. Tassa vaiheessa ta-
lomyyjien verkkosivut ohjaavat hankkeeseen ryhtyvien henkiloiden ajatuksia ja sita millaisia
asioita osataan huomioida ennen varsinaista tapaamista talotehtaan edustajan kanssa. Sisal-
lolliset painotukset ja se mita verkkosivuilla nostetaan esiin luovat puitteet niille kriteereille,

joihin jatkossa kiinnitetaan huomiota.

Tutustuminen Tapaaminen Toimeksianto
*Muodostetaan eMielikuvat viedaan «Suunnitelmat oman
mielikuvia suunnitteluuun kodin toteutukseen
+Selataan taloja +Myyjé ohjaamassa «Tehdaén tilaus
internetissa ja neuvomassa

+Kiteytetaan toiveita «Toteuttamiskel- +Viimeiset muutokset
ja unelmia poinen talopaketti

Kuvio 10: Myyntitapahtuman malli

Tassa tyossa tarkastellaan tutustumisvaihetta ja sita millaisia paloturvallisuuteen liittyvia
mielikuvia siina luodaan. Naiden mielikuvien perusteella edetaan sitten tapaamis- ja toimek-
siantovaiheisiin, joissa tarkennetaan talopaketin sisaltoa ja tehdaan valmiin talon toimintaan
ja turvallisuuteen liittyvia paatoksia enemman tai vahemman hallitusti ja tulevien vuosien
muuttuvia tarpeita ennakoiden. Tutustumisvaiheessa muodostettujen mielikuvien vaikutusta
ei voi vaheksya, koska ne heijastuvat asumiseen koko rakennuksen elinkaaren loppuun asti.
Mielikuvat, joita rakentaja muodostaa tutustuessaan eri talovalmistajien verkkosivuihin oh-
jaavat helposti kiinnittamaan huomiota ja tekemaan paatoksia vain sivuilla esiintuotuihin asi-
oihin liittyen. Puuttuvia asioita ei valttamatta osata ottaa esiin omatoimisesti ja toisaalta asi-
antuntijaksi koetun tahon - ja samalla auktoriteetin - esittamaa kokonaisuutta ei helposti lah-

deta kyseenalaistamaan vaan oletetaan sen sisaltavan kaiken oleellisen.

Cialdini (2011, 6) esittaa, etta automaattinen stereotyyppinen kaytos on hallitsevaa ihmisen
kaytokselle. Hanen mukaansa emme voi olettaa tunnistavamme ja analysoivamme kaikkia
henkiloiden, tapahtumien ja tilanteiden nakokulmia, joita kohtaamme paivittain. Meidan tay-

tyy sen sijaan usein turvautua stereotyyppeihimme ja peukalosaantoihimme luokitellaksemme
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asioita muutamien tarkeiden ominaisuuksien mukaan. Auktoriteettien noudattaminen on yksi
tallainen sisaanrakennettu peukalosaanto. Cialdinin (2011, 216-217) mukaan tata toiminta-

mallia motivoi muun muassa se, etta meita opetetaan pienesta pitaen, kuinka kuuliaisuus oi-
keita auktoriteetteja kohtaan on oikein ja tottelemattomuus vaarin. Tunnistetun auktoritee-

tin tieto voi myos antaa meille arvokkaan oikotien paattaa kuinka kayttaytya tilanteessa.

Jussila (2013, 12) esittaa pro gradu - tyossaan kuviossa 11 kuvatun talomerkin valintaproses-
sin. Keskeisena osana tuota laajempaa, monia nakokulmia sisaltavaa, kokonaisuutta on paa-
toksentekoprosessi, joka koostuu talomerkkien tunnistamisesta, niihin tutustumisesta, osto-
neuvottelusta ja valinnasta. Tuota prosessia vastaa taman opinnaytetyon edella, kuviossa 10,
esittama tiivistetty malli. Jussilan kuviota on taydennetty tassa tyossa esiintuodulla nakemyk-
sella siita, etta tarpeen syntymisen jalkeen yrityksen nakokulmaan pitaisi tuoda turvallisuu-
teen liittyvia elementteja, jotka sitten vaikuttaisivat kuluttajan mielikuvien muodostamiseen
rikastamalla niita erilaisilla turvallisuutta lisaavilla mahdollisuuksilla. Talloin paatoksenteko-
prosessin alussa kuluttajan tarpeet ja yrityksen tarjoamat tuotteet kohtaisivat toisensa muo-
dostaen ostoneuvotteluiden pohjaksi realistisen lahtokohdan, joka omalta osaltaan torjuisi

seuraavaksi esiteltavia kognitiivisia vinoumia.

TALOMERKIN VALINTAPROSESSI:

INSTITUTIONAALISET TEKIJAT
- lait, asetukset ja maaraykset
- rakennusvaonta ja kaavoitus
- rahamarkkinat ja taloussuhdanne
- megatrendit (esim kaupungistuminen, vaeston vanheneminen)

>
G v/4,
\\ A v /L.
g TARPEEN SYNTYMINEN o, /-
/ ‘elamantilanteen muuttuminel /S
L =aiemmat kokemuksetp™ JIRAF RS ARY % (/
________ | YRITYKSEN ™ (/S
.| NAKOKULMA
KULUTTAJAN e rrs s nasi® 2
NAKOKULMA - PAATOKSENTEKOPROSESSI
frrraanasnt - Talomerkin valinta: - Liikeidea ja resurssit
Merkkien tunnistaminen - Tuotteet, paelut,
- Resurssit asiakkaat ja segmentit
- Tarpeet, halut ja mieltymykset # - Markkinointi ja myynti
- Mtehkuvr’en muodostuminen > SRR AL toen,. - Asemoituminen y
Ralkasevat vamaternat *  Tutustuminen 4 _Mielikuvien rakentaminen |
ol . - viestinia
= oy - Myyntiargumentit
Kuluttajan valinnat
ohjaavat Yritysten tarjonta
paatoksentekoprosessia Ostonpwvotiost muiautumé ohjaa
‘ paatoksentekoprosessia
Valinta
T T KOKEMUKSET ~— '
L _~Tyytylats”s a suoituksi 1

Kuvio 11: Jussilan esittama talomerkin valintaprosessi taydennettyna turvallisuuden huomioi-

valla nakokulmalla

Paatoksentekoa pitaisi tukea ja ohjata siten, etta kaikki oleelliset asiat tulevat huomioiduiksi
oikeaan aikaan - seka talon rakentamisen etta paatoksenteon kannalta. Tallaisessa monimut-
kaisessa kokonaisuudessa pitaisi lopputulosta lahestya vaiheittain ja esittaa oleellisimmat
asiat ensimmaisina. Arnott (2006, 59) toteaa kognitiivisten vinoumien olevan ajatusmalleja,
jotka vaikuttavat heikentavasti paatoksenteon laatuun huomattavalla joukolla ihmisia. Naita

vinoumia kutsutaan myos paatoksenteon vinoumiksi. Han nakee, etta yksi tapa on nahda nama
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vinoumat ennakoitavissa olevana poikkeamana rationaalisuudesta. Paatoksenteon tukijarjes-
telmia kasittelevassa artikkelissaan Arnott luokittelee 37 erilaista paatoksentekoon vaikutta-
vaa vinoumaa viiteen luokkaan:

e Muistin vinoumat liittyvat tapaan sailoa informaatiota muistiin ja siihen, miten tietoa
palautetaan muistista.

e Tilastolliset vinoumat vaikuttavat ihmisten yleiseen tapaan kasitella tietoa toisin kuin
todennakoisyyslaskennassa normaalisti tehdaan.

e Itseluottamuksen vinoumat lisaavat henkilon omaa itsevarmuutta paatoksentekijana.
Naissa vinoumissa on oleellista se, etta ne rajoittavat kasilla olevaa paatoksenteko-
tehtavaa koskevien uusien tietojen etsintaa.

e Tiedon esittamisen vinoumat eivat liity vain siihen milta tieto nayttaa vaan myos sii-
hen, miten se havaitaan ja kasitellaan. Nama ovat eraita tarkeimpia vinoumia paatok-
senteon nakokulmasta.

e Tilannesidonnaiset vinoumat liittyvat tapaan, jolla ihmiset reagoivat yleensa paatok-

sentekotilanteisiin.

Edella mainittuihin luokkiin kuuluvat vinoumat lyhyine kuvauksineen ja kirjallisuusviitteineen
on esitetty liitteessa 2. On kuitenkin huomattava, etta vinoumat eivat valttamatta ole niin
selkearajaisia kuin mita luokittelu esittaa ja niiden maarittelyt ja vaikutukset ovat mita luul-

tavimmin osin paallekkaisia (Arnott 2006, 59).

Naita vinoumia voidaan Arnottin mukaan torjua Fischoffin kayttamalla neliportaisella mallilla,
jonka ensimmaisessa vaiheessa paatoksentekijaa varoitetaan mahdollisesta vinoumasta, mut-
tei kerrota millainen se on luonteeltaan. Mita pidemmalle mallissa edetaan sita enemman
paatoksentekijaa tuetaan haneen kohdistuvien vinoumien vaikutusten ehkaisemisessa. Seuraa-
vassa vaiheessa kerrotaan, millaisesta vinoumasta on kyse, onko sen vaikutus positiivinen vai
negatiivinen ja kuinka voimakas tama vinouma on. Kolmannella portaalla annetaan yksilollista
palautetta vinouman vaikutuksista paatoksentekijan reaktioihin kasilla olevassa tilanteessa.
Viimeinen vaihe sisaltaa koulutusta, valmennusta, palautteenantoa, keskustelua tai mita vain

tarvittavia interventioita, joilla vinouman vaikutukset voidaan voittaa. (2006, 62-63)

Smith, Geddes ja Beatty (2009) ovat maaritelleet paatoksenteon tukijarjestelman tietojarjes-
telmatyypiksi, joka tukee paatoksentekoa monimutkaisissa tilanteissa. Heidan mukaansa jar-
jestelman tarkoituksena on analyyttisia malleja hyodyntaen yhdistaa ja tiivistaa eri lahteista
koottua tietoa, jotta kayttaja voi hyodyntaa sita omassa paatoksenteossaan. (Husu 2010, 3)
Yhtena ihmiskeskeisena suunnittelumenetelmana esitellaan kognitiivinen tehtavaanalyysi,
joka perustuu tavoitteen jakamiseen useisiin osatavoitteisiin. Talla pyritaan saamaan esiin
tietoa osavaiheittaisista ajatusprosesseista. (Husu 2010, 5) Tallaisia paatoksenteon tukijarjes-
telmia ja menetelmia voi kayttaa mallina etsittaessa sopivia tapoja talopaketin hankintaan

liittyvien paatostenteon vinoumien tunnistamiseen ja ennaltaehkaisyyn.
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Salonen ja Toikkanen (2015, 152) toteavat, etta pitkat projektit ovat vakisin meille haastavia.
Tata he perustelevat silla, etta meidan on vaikeaa kayttaa energiaamme pitkan aikaa asioi-
hin, joiden hyodyllisyydesta ei ole takeita. Hyvana keinona projektien hallintaan he nakevat
niiden pilkkomisen pienempiin paloihin, joiden tulokset nahdaan nopeasti. Pelkka valitavoit-
teiden asettaminen ei kuitenkaan riita vaan asiakkaiden paatoksentekoa tulisi tukea puhu-
malla konkreettisista asioista ja siita miksi asiakas hyotyy niista. Koska asiakkaat ovat jatku-
vasti informaatiotulvan ylikuormittamia, on ymmarrettava kielenkaytto lahja, joka korvataan
ostopaatoksina. (Salonen & Toikkanen 2015, 155) Tahan tyohon liittyvana esimerkkina voisi
olla se, ettei puhuta turvallisuuden parantamisesta vaan siita, ettei tallaiseen, paloturvalli-
suuden huomioivaan, talopakettiin kuuluvilla liesiturvalaitteilla varustetussa talossa paase
huomaamatta syttymaan tilastojenkin mukaan yleisimmaksi syttymissyyksi todettu lieden ai-
heuttama tulipalo. Tallaisilla sopivilla tuuppauksilla estetaan vinoutuneiden ajatusmallien
muodostumista ja vahvistetaan mahdollisuuksia tehda realistisia, tosiasioihin pohjautuvia,

paatoksia.

Hautamaki (2016) on tutkinut yritysten valista kaupantekoa. Kun kyseessa on kuitenkin henki-
lokohtainen myyjan ja asiakkaan valinen vuorovaikutustilanne, voi tutkimuksen tuloksia hyo-
dyntaa myos taman tyon puitteissa. Hautamaki (2016, 61-62) toteaakin myyntitilanteen sisal-
tavan monia ihmissuhteen rakentamisen elementteja ja siksi on tarkeaa ymmartaa ihmisten
valisia henkilokohtaisia eroavaisuuksia ja eri persoonallisuustyyppeja jo ennen uuden asiak-
kaan kohtaamista. Tutkimuksessa todetaan, etta mikali ostajan ja myyjan valinen kommuni-
kaatiotapa ei vastaa toisiaan voi se olla yhteistyon lopettamisen peruste. Myyjan rooli on kuin
muutosarkkitehdilla, joka ensin tunnistaa ongelman ja siihen liittyvat tarpeet ja tarjoaa sitten
niihin sopivan ratkaisun. Hanen mukaansa eri persoonallisuustyyppien mukaisten tarpeiden
huomioiminen mahdollistaa myyntiyritykselle paremmat mahdollisuudet onnistua rakenta-
maan pitkajanteisia, molempien osapuolten liiketoimintaa kehittavia, asiakassuhteita. (Hau-
tamaki 2016, 191-192) Samaa, tarpeisiin ja persoonallisuustyyppeihin mukautuvaa, lahesty-
mistapaa voi soveltaa myos talopakettien myyntiin liittyvissa tutustumis- ja tapaamisvai-

heissa.

4.2 Asiakas

Ihmisten elamaa helpottavia ja samalla turvallisuutta parantavia jarjestelyja pitaisi osata
huomioida omatoimisesti laajalla nakokulmalla jo pientalon hankintaprosessin alkuvaiheessa.
Ainoa pakollinen paloturvallisuutta parantava varuste asunnoissa on Pelastuslain 178:n (Fin-
lex) mukaan palovaroitin ja suunnittelijat osaavat ne piirustuksiin merkita kysymattakin. Al-
kusammutuskalustosta ja muista turvallisuutta edistavista asioista huolehtiminen jaa rakenta-
mista suunnittelevien henkiloiden oman aktiivisuuden varaan. Kuviossa 12 on esitetty talotoi-

mittajan valintaan vaikuttavien kriteerien tutkimuksen (Rakennustutkimus RTS) tulokset.
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TALOTOIMITTAJAN VALINTAKRITEERIT 2017 (%)

Yleinen laatutaso

Valmistajan luotettavuus, arvostus tai toimitusvarmuus
Toimituksen taydellisyys tai korkea valmiusaste
Tilaratkaisuiden sopivuus tai hyva malli

Yksildllinen suunnittelu tai hyva suunnittelupalvelu
Myyjan luotettavuus, ammattitaito tai asiantuntemus
Kaikki yhdelld sopimuksella

Ulkonakd tai sopivuus ymparistédn

Hyva myyjapalvelu tai myyjan aktiivisuus

Edullinen hinta

Toimitusaikataulu

Omat kokemukset tai tuttavan tai asiantuntijan suosittelu

Mahdollisuus tutustua taloon

B valmistalot [ Varsinaiset talopaketit

Kuvio 12: Tarkeimmat talotoimittajan valintaan vaikuttavat seikat (Rakennustutkimus)

Turvallisuus ei nay asiakkaiden ilmoittamissa valintaperusteissa, joissa painottuvat laatu, luo-
tettavuus ja valmiusaste. Nama ovat varsin konkreettisia ja perustavaa laatua olevia asioita,
kun mietitaan rakennusprojektia kokonaisuutena. Lopputuloksena toivotaan ajallaan valmistu-

nutta ja laadukasta taloa.

Internetin kaytto ostosten tekoon yleistyy. Tilastokeskuksen (2018) julkistusten mukaan inter-
netia kayttavien osuus vaestosta kasvaa tasaisesti. Kuvio 13 nayttaa eri-ikaisten internetin

ja palveluita koskevaa tiedonetsintaa teki 77% vaestosta. Ei siis ole yhdentekevaa millaista si-
saltoa internetin kautta tarjotaan. Kuluttajakayttaytymista koskevassa kirjassa East ym.
(2017, 14) toteavat, etta internetin kasvava kaytto ja nettisivujen tarjoamat mahdollisuudet

voivat muuttaa paatoksenteon jarkiperaisyytta.
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Eri ikdisten internetin kaytto
Ika %-0suus vaestosta
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Kuvio 13: Internetin kaytto ikaryhmittain Tilastokeskuksen mukaan

He nakevat internetin kayton yleisella tasolla vaikuttavan hintoihin laskevasti, koska vertailu
on helppoa. Talotoimittajien valintakriteereissa hinta on sijalla kymmenen, kun katsotaan
kolmeatoista tarkeinta ominaisuutta. Jussilan (2013, 12) esittamassa talomerkin valintapro-
sessissa kuluttajan kannalta keskeisena tekijana on mielikuvien muodostuminen, johon yrityk-
set vastaavat rakentamalla mielikuvia omista lahtokohdistaan. Tama kuvio on esitetty aiem-
min sivulla 27. Vaikka hinta ei olekaan kovin tarkea kriteeri talopakettien valinnan kohdalla
on vertailu helppoa ja siina yhteydessa pitaisi kiinnittaa huomiota asioihin, jotka vaikuttavat
paatoksenteon jarkiperaisyyteen. Tampereen ammattikorkeakoulun talotekniikan yliopettaja,
Pirkko Harsia kommentoi alyrakentamisen tiella olevia esteita vuonna 2016 Helsingin Sano-
mien mielipidekirjoituksessaan seuraavasti: ”Asuntojen ostajat eivat ostaessaan kiinnita huo-
miota teknisiin ratkaisuihin, ja siksi rakennuttajat eivat sijoita niihin”. Nailla ratkaisuilla han
viittaa tekniikkaan, joka lisaisi asuntojen ”alykkyytta”. Paatoksentekoon vaikuttavat siis myos

ne asiat, joihin ei kiinniteta huomiota.

Somervuoren (2012, Part Il, 12) vaitoskirjassa esitetty kuvio 14 Monroen (2003) mallista, jossa
kuvataan, etta todellinen hinta ei vaikuta niinkaan ostohalukkuuteen vaan se, miten hinta
mielletaan (Perceived price). Tama yhdessa koetun rahallisen uhrauksen (Perceived monetary
sacrifice) ja laadun (Perceived quality) kanssa muodostaa mielikuvan tuotteen arvosta (Per-

ceived value).
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Extrinsic Intrinsic
cues cues
A 4
Perceived
quality
> | N
Actual Perceived Perceived Willingness
price > price value to buy
> 4
Perceived
monetary
sacrifice

Kuvio 14: Ostohalukkuuteen vaikuttavat tekijat (Monroe 2003, Somervuoren 2012 mukaan)

Ulkoiset merkit (Extrinsic cues) liittyvat tuotteen ulkoisiin ominaisuuksiin, kuten hinta tai
brandi. Sisaiset merkit (Intrinsic cues) ovat itse tuotteen ominaisuuksia. Turvallisuus on taman

tyon kannalta tallainen tuotteeseen - talopaketti - liittyva sisainen ominaisuus.

Yleisella tasolla asiakkaiden on huomattu tekevan hankinnan lopputulokseen liittyvia paatok-
sia vertailemalla niita standardiksi koettuun tasoon (East ym. 2017, 182). Tama standardi
muodostuu heidan esittamassaan, kuvion 15 mukaisessa mallissa, asiakkaiden omista odotuk-

sista ja siita kuinka nuo odotukset joko alitetaan tai ylitetaan.

‘ Kuluttaminen i

. l <

Havainnot ‘ Havainnot miinus odotukset ‘

-‘ l :

Tyytymattomyys/tyytyvaisyys

l

‘ Selityksen muodostaminen ‘

l

Suusanallinen markkinointi
“puskaradio”
puolesta tai vastaan

Odotukset

Kuvio 15: Malli odotusarvon ylittamiseen tai alittamiseen liittyvista tekijoista Eastin ym. mu-

kaan
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Kuviossa 15 esitetty selityksen muodostamisvaihe on oleellinen, koska siina hankitusta asiasta,
joka voi olla tuote tai palvelu, muodostuneeseen tyytymattomyyden tai tyytyvaisyyden koke-
mukseen liitetaan omista lahtokohdista kumpuava tulkinta. Tama vaikuttaa jatkossa kulutta-
jan kayttaytymiseen. Jos tyytymattomyys koetaan johtuvaksi palveluntarjoajasta siita voi seu-
rata kielteisia kommentteja, jotka leviavat suusanallisen markkinoinnin kautta. (East ym.
2017, 184) Varsinkin taman paivan sosiaalinen media toimii tehokkaana tiedonvalittajana niin
positiivisissa kuin negatiivisissakin asioissa. Talopaketin hankintaan liittyvien odotusten ylitta-
minen voi tapahtua nostamalla esiin asioita, joita asiakas ei ole osannut huomioida, kuten

turvallisuuteen liittyvat ratkaisut.

Shaw ja Hamilton muistuttavat, etta tallainen edella mainittu malli on vain yksi tapa arvioida
asiakaskokemusta. He esittavat, etta joskus naennaisesti asiaankuulumattomalla nakokohdalla
voi olla se tarkein vaikutus asiakkaan kokemuksiin. Taman vuoksi havainnot ”samanlaisesta”
kokemuksesta voivat olla erilaisia. Edella esitetty malli olettaa, etta ihmisilla olisi aina hyvin
maaritellyt odotukset tiettyyn asiaan liittyen, eika tama pida paikkaansa. Toisena nakokul-
mana he esittavat, etta positiiviset tai negatiiviset tunteet henkiloa, yritysta tai tuotemerkkia
kohtaan heijastuvat myos palvelun arviointiin. Tallinen halo-efekti tai sadekehavaikutus tar-
koittaa sita, etta nuo hyvat tai huonot tunteet heijastuvat myos tuotteen tai palvelun arvioin-
tiin. (2016, 128-131) Talloin edella esitetyn Eastin ym. mallin mukainen vertailu standardiksi

koettuun tasoon ei tapahtuisikaan aina samalla tavalla.

Glimcher ja Fehr (2014, 224) kayttavat esimerkkina tunteiden vaikutuksista ihmisten toimin-
taan Winkielmanin ym. (2005) tekemaa koetta, jossa kolmelle osallistujaryhmalle esiteltiin
alitajuntaan vaikuttavia vihaisia, onnellisia tai neutraaleja kasvoja samalla kun he tekivat su-
vat, arvostelivat ja maarittelivat halukkuutensa maksaa alkoholittomista juomista. Onnelli-
sille kasvoille altistuneiden ryhma annosteli ja joi enemman kuin neutraaleille kasvoille altis-
tuneet. He myos arvostelivat juomat paremmiksi ja olivat valmiimpia maksamaan niista suh-
teessa enemman kuin neutraaleja kasvoja alitajuisesti nahnyt ryhma. Vihaisille kasvoille altis-

tetun ryhman tulokset olivat painvastaisia.

Tiedostamattomien asioiden vaikutuksesta kayttaytymiseen kertoo myos lyengar (2011, 202-
203) kuvatessaan koesarjaa, jossa osallistujia pyydettiin muodostamaa lause viidesta anne-
tusta sanasta. Toiset sanat viittasivat vanhuksiin liitettyihin stereotypioihin mutta eivat hitau-
teen. Toisen sanaryhman sanat eivat liittyneet erityisesti korkeaan ikaan. Kokeen jalkeen ne
henkilot, jotka olivat muodostaneet lauseita vanhuksiin liittyvien sanojen avulla, kuluttivat
noin viisitoista prosenttia kauemmin aikaa kulkiessaan kohti hissia, kuin ne toisen ryhman ja-
senet. lyengarin mukaan tulokset osoittivat kuinka alitajunnan vaikutus voi ulottua kaikkiin

kayttaytymisemme osa-alueisiin. Myos niihin, joita emme yleensa pida valintoina.
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Edella esitetyt esimerkit osoittavat, etta asiakkaiden ostohalukkuuteen ja tuotteesta muodos-
tuneisiin arvioihin vaikuttavat seka tietoiset etta tiedostamattomat seikat. Vaikka tassa opin-
naytetyossa kasitellaan vain talopaketin hankinnan verkossa tapahtuvaa tutustumisvaihetta,
on toimeksiantoon johtavan kokonaisuuden kannalta hyva huomioida myos edella mainittuja

tapaamisvaiheeseen vaikuttavia tekijoita ja niiden vaikutusta koettuun lopputulokseen.

Kuluttajien asettama arvio normaalista hinnasta eli referenssihinta on ollut Somervuoren
(2012) tutkimuksen kohde. Han on analysoinut 290 tieteellista artikkelia, joissa on kasitelty
kayttaytymista referenssihintaan liittyen. Kuviossa 16 on esitetty avaintermit niista artikke-
leista, joissa kasiteltiin erilaisia paatoksenteon oikopolkuja ja vinoumia liittyen tuon referens-
sihinnan muodostamiseen (Somervuori 2012, Osa Il, Essee |, 31) Jokainen keltainen pallo esit-
taa loydettya artikkelia ja siihen liittyvia avaintermeja ja sita, miten ne liittyvat toisiinsa.
Esimerkiksi termi ”Riski” on loytynyt neljasti. Somervuori (2012, Osa Il, Essee |, 44) toteaakin,
etta tietamyksemme hinnoittelun hahmottamiseen ja arviointiin liittyvista asioista on edel-
leen hyvin rajallinen. Turvallisuuteen liittyvat termit eivat nouse tuossa listassa nakyville, jo-
ten niiden vaikutusta ei hinnanmuodostukseen nayta olevan kasitelty tieteellisissa artikke-

leissa.
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Kuvio 16: Somervuoren tutkimuksessa tieteellisista artikkeleista loydettyja avaintermeja
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Thaler ja Sunstein (2009, 79) nimeavat yhdeksi paatoksentekoa vaikeuttavaksi tekijaksi tapah-
tumataajuuden. Harvoin tapahtuvat asiat eivat suju rutiinilla ja virheita sattuu. Tama pitaa
paikkansa varsinkin isoja paatoksia, kuten asuntokauppa, tehdessa. Asiakkaan kannalta olisi
tarkeaa pystya tunnistamaan tallaiset virhealttiit tilanteet. Mahdollisia ajatusvirheita ymmar-
tamalla ihminen voi parantaa paatostensa laatua ja oppia tietoisesti ohittamaan joitakin vial-
lisia heuristiikkoja, joita muuten kaytetaan automaattisesti saannollisin valiajoin (Morewedge
& Kahneman 2010). Paatoksentekoprosessia voidaan parantaa Bazermanin ja Mooren (2013,
226) mukaan kolmen vaiheen kautta. Ensiksi taytyy havaita ja analysoida tarkasti taustat, joi-
den perusteella paatos on tehty. Seuraavaksi, taytyy erottaa potentiaaliset harhat paatoksen
ja paatosten tekijoiden ymparilla. Lopuksi, taytyy tunnistaa ja tehda tarkoituksenmukaiset
loogiset lisaykset paatokseen. Se miten hyvin tavalliset ihmiset pystyvat tallaiseen itsetutkis-
keluun on kovin kyseenalaista. Pelkastaan erilaisten ajattelun vinoumien tunnistaminen
omassa toiminnassa on vaikeaa, ellei asiaan ole erikseen perehtynyt. Taman takia talopaket-
tia markkinoiva yritys voisi muotoilla palvelunsa asiakasystavallisesti ja siten, etta myyntita-
pahtumassa huomioitaisiin mahdollisimman hyvin niitakin asioita, joita asiakkaat eivat valtta-

matta itse osaa ottaa esiin, kuten turvallisuustekniikka.
4.3 Yritys

Yrityksen nakokulmasta on tarkeaa, etta oma talomerkki pysyy kuluttajien mielessa. Tahan
yritetaan vaikuttaa yrityksen tekemien strategisten valintojen, kuten markkinointi tai toimi-
tuslaajuus, avulla. (Jussila 2013, 68) Tavoitteeseen voidaan paasta esimerkiksi tuomalla tur-
vallisuuteen liittyvat asiat nakyville heti, kun mieleinen talomalli on loytynyt ja ennen kuin
lahdetaan pohtimaan toimitussisaltoa ja erilaisia materiaaleihin, vareihin ja kiinteisiin kalus-
teisiin liittyvia yksityiskohtia. Tallainen toimintatapa on Jussilan (2013, 35) mukaan tuotedif-
ferointia, jonka han maarittelee seuraavasti: ” Yritys luo jotain, joka on koko toimialan laa-
juudessa ainutlaatuista. Tama voi liittya merkin imagoon, teknologiaan, asiakaspalveluun, jal-

leenmyyntiverkostoon tai johonkin muuhun ominaisuuteen.”

Asumisen ja nykyteknologian mahdollistamien, elamista helpottavien ja turvallisuutta paran-
tavien, toimintojen yhdistaminen on vasta viime aikoina herattanyt enemman mielenkiintoa.
Venkatesh (1998, 668) esittaa kuviossa 17 kuinka teknologia on kaikkialla lasna oleva osa joka-
paivaista elamaa. Mielenkiintoista on, etta hanen tuolloin futuristisena esittamansa asiat ku-
ten kodin-informaatiojarjestelmat ja -ohjausjarjestelmat, jotka nakyvat kuviossa keltaisella
pohjalla, ovat vasta nyt nousemassa osaksi arkipaivaisia toimintoja. Robotti-imurit, itsestaan
tyota tekevat ruohonleikkurit, huoneiden lampotilan ohjaus tai kosteuden seuranta etana aly-
puhelimella, tms. ovat viime vuosina tulleet tutuiksi ja niiden kayttaminen ei enaa ole uutta

ja ihmeellista - futuristista.
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Kuvio 17: Teknologia paivittaisessa elamassa Venkateshin mukaan

Nama uudet teknologiat ovat kuitenkin vasta ensimmainen kaytannonlaheinen askel kohti uu-
sia mahdollisuuksia ja my0s turvallisuuteen liittyvien asioiden viemista enemman nykyista
tekniikkaa hyodyntavaan suuntaan. Alue on viela kartoittamaton mutta tyota tehdaan koko
ajan. Tuomas Pylkkanen (2018) tutki loT eli Internet-of-Things - teknologian mukanaan tuomia
mahdollisuuksia rakennusten paloturvallisuuden kehittamisessa. Yhteenvedossaan han toteaa:
” Tutkimustulosten perusteella syyt 1oT- ja alyteknologian vahaiseen hyodyntamiseen eivat
liittyneet niinkaan itse teknologiaan, vaan asenteisiin uutta teknologiaa kohtaan. Taman li-
saksi loT- ja alyteknologian tuomia hyotyja ei ole osattu tunnistaa riittavan hyvin.” Yrityksilla
on siis viela paljon potentiaalisia mahdollisuuksia luoda uusia liiketoimintamalleja, jotka luo-

vat lisaarvoa toimintaan ja samalla parantavat asumisen turvallisuutta.

Asenteisiin liittyen yhtena huomioitavana asiana on se, kuinka tuotteeseen liittyva positiivien
tai negatiivinen vahvistaminen vaikuttaa tuotteiden hankintaan internetin kautta. Khosrow-

Pourin (2004, 1-14) kokoamassa kirjassa on Sorcen, Perottin ja Widrickin tekema tutkimus,
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jossa kasitellaan tuotteeseen liittyvan vahvistusvaikutuksen heijastumista verkossa tapahtu-
vaan ostoskayttaytymiseen. Positiivinen vahvistaminen on heidan mukaansa sita, etta halut-
tua toimintatapaa tuetaan jollain miellyttavalla tavalla. Kun lapsi sanoo "kiitos” han saa pal-
kinnoksi makupalan. Tuotteen kohdalla positiivinen vahvistaminen tarkoittaa sita, etta se
tuottaa mielihyvaa kuten esimerkiksi korut, viini tai lelut. Negatiivista vahvistamista on se,
etta haluttua toimintaa tuetaan poistamalla jokin siihen liittyva epamiellyttava asia. Paansar-
kylaakkeen ottaminen vahvistaa tapaa, jos se on ennenkin poistanut alkavan kivun. Turvajar-
jestelman hankinta vahentaa tai poistaa negatiivisena koetun asian eli murron mahdollisuu-
den. Sorcen ym. tutkimus osoitti, etta ihmiset eivat osta internetin valityksella negatiiviseen
vahvistamiseen perustuvia tuotteita niin todennakoisesti kuin positiiviseen vahvistamiseen pe-
rustuvia. Tama asettaa turvallisuuteen liittyvat tuotteet, jotka siis poistavat negatiivisen ta-
pahtuman mahdollisuutta, altavastaajan asemaan ostopaatoksia tehtaessa ja voi heijastua

myos yleisemminkin asenteisiin, jotka vaikuttavat kyseisten tuotteiden hankintaan.

Asiakkaiden kokemuksiin voidaan vaikuttaa Cialdinin (2011, 18-50) vastavuoroisuusaannon ja
kontrastiperiaatteen kautta. Yleisella tasolla tama tarkoittaa toimintaa, jossa tapahtuma -
myyntitilanne, neuvottelu, tms. - aloitetaan korkeammalta tasolta, josta sitten tehdaan
myonnytyksia ja paadytaan alkutilannetta matalammalle tasolle. Esimerkkina tallaisesta toi-
minnasta kuvataan tilanne viiden dollarin lainapyynnosta. Ensin pyydetaan kymmenta dollaria
ja jos vastapuoli kieltaytyy, alennetaan pyynto viiteen dollariin. Talloin viiden dollarin pyynto
tuntuu myonnytykselta, johon tulee vastata (vastavuoroisuus) ja samalla se nayttaa myos pie-
nemmalta (kontrasti) kuin jos sita olisi pyydetty suoraan. Cialdini esittaa, etta vaikka tallaista
strategiaa kayttaen saadaan keskimaaraista parempia tuloksia esim. rahalahjoitusten muo-
dossa, ovat vastapuolet kaikkein tyytyvaisempia strategian lopputulokseen. Myonnytysten
kautta syntynyt lopputulos vaikuttaa tuottaneen kaikkein suurinta tyydytysta. Edella esitettya
negatiivisten asioiden hankintaan liittyvaa asenne-epatasapainoa voidaan lieventaa esimer-
kiksi tarjoamalla aluksi palovaroittimien sijoittamista kaikkiin huoneisiin. Jos tama on asiak-
kaan mielesta ylimitoitettua, myonnytaan asentamaan palovaroittimet vain olohuoneeseen ja
makuuhuoneisiin. Tama ylittaa yleensa saadosten minimivaatimukset, joista tarkemmin kap-
paleessa 5.2, parantaen paloturvallisuutta yksinkertaisella tavalla, jota ei valttamatta tule
muutoin huomioitua rakennushankkeen moninaisten paatosten joukossa. Pink (2013, 134) ki-
teyttaa asian toteamalla, etta asian selkeys riippuu kontrastista, joka usein vahvistaa suostut-
teluun liittyvia nakokulmia. Siksi hanen mukaansa onkin tarkeaa kysya: ”Verrattuna mihin?”
Palovaroitinten maara tuntuu kohtuulliselta, jos niita on olohuoneessa ja makuuhuoneissa ver-
rattuna siihen, etta ne asennetaan joka huoneeseen. Silti turvallisuustaso on parempi kuin

saadosten minimivaatimusten mukaan toimimalla.

Hankintaprosessin alussa talokauppaa tekeva asiakas ymmartaa hankinnan arvon seka rahalli-
sesti etta itsensa ja perheensa kannalta. Bergstrom ja Leppanen (2009, 105-106) viittaavat

Maslowin tarvehierarkiaan kasitellessaan ostajan psykologisia tekijoita. Turvallisuus on yksi
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ensinna tyydytettavista perustarpeista. Huomioimalla turvallisuuteen liittyva asiat heti osto-
prosessin alkuvaiheessa luodaan mielikuvaa myos siita, etta asiakkaan edusta huolehtiminen
on aidosti tarkea osa talokauppaa. Mielikuvaa luotettavavasta yrityksesta on hyva lahtea ra-

kentamaan talta pohjalta.

Kirjassa Yrityksen asiakasmarkkinointi (Bergstrom & Leppanen 2009, 29) moderniin liikeidean
kasitteeseen liitetaan nelja osa-aluetta: kohderyhmat, tuotteet, toimintatapa ja imago. Yri-
tyksen imagolla eli tavoitellulla mielikuvalla vaikutetaan asiakkaiden ostohalukkuuteen. Luo-
tettavuus ja turvallisuus ovat hyvia lahtokohtia imagon muodostumiselle silla tama mielikuva
muodostuu yrityksen ulkopuolella eika se ole yrityksen itsensa paatettavissa. Silla, etta ensin
huolehditaan oleelliset turvallisuuteen liittyvat perusasiat kuntoon, on tarkoituksena erottua
muista talopakettitoimittajista selkealla omalla viestilla. Sitten voidaan yhdessa asiakkaan
kanssa jatkaa yksityiskohtien hiomista kohti unelman lopullista tayttymista. Turvallisuuden
huomioiva konsepti alkaa jo suunnitteluvaiheesta. Turvallisuuteen liittyvat tarpeet huomioiva
yksilollinen ratkaisu raataloidaan koko rakennuksen elinkaaren kattavaksi kokonaisuudeksi.

Tallaisessa talossa on hyva asua, vaikka vauvasta vaariin.

Turvallisuuden huomioivassa konseptissa panostetaan Bergstromin ja Leppasen (2009, 140) ku-
vaaman ostoprosessin tiedonkeruu- ja vaihtoehtojen vertailu- vaiheisiin. Paatos omakotitalon
ostamisesta on suuri ja siihen liittyvia riskeja on luonnollista pyrkia eliminoimaan. Tarjoa-
malla asiakkaalle asumiseen liittyvien riskien hallintaan ja pienentamiseen liittyvia teknisia
ratkaisuja osoitetaan kiinnostusta suunnitteilla olevaan rakennusprojektiin liittyvien riskien
ennakointiin ja asiakkaan edusta huolehtimiseen. Mahdollista kognitiivisesta dissonanssista
(Bergstrom & Leppanen 2009, 143) johtuvaa tyytymattomyytta torjutaan tuomalla esiin se
seikka, etta tallaisella lahestymistavalla pyritaan nimenomaan turvaamaan asiakkaan teke-
maa hankintaa ja helpottamaan tulevien vuosien elamaa panostamalla turvallisuuteen liitty-

viin teknisiin ratkaisuihin.

EU:n laajuisesti ajatellen verkossa tapahtuva myynti on laajeneva liiketoiminnan osa-alue.
Kuviossa 18 vertaillaan (Eurostat) internetin kayttoa vuosien 2015 ja 2017 valilla. Siina nayte-
taan maittain, kuinka monta prosenttia 16 - 74 vuotiaista henkiloista on kayttanyt internetia
tavaroiden tai palveluiden ostamiseen kolmen viimeisen kuukauden aikana. Suomessa interne-
tin kaytto tavaroiden tai palveluiden hankkimisessa on kasvanut vuoden 2015 49 %:sta kah-
dessa vuodessa 58 %:iin. Kuvio on esitetty liitteessa 3 suurempana ja paremmin luettavana.

Muutamaa poikkeusta lukuun ottamatta internetin kaytto on kasvussa kaikissa maissa.
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Kuvio 18: Internetin kaytto ostoksiin vuosina 2015 ja 2017 EU:n alueella (Eurostat)

Parvinen (2013, 222) toteaa, etta e-myynnin kaytannot ja psykologiat ovat vasta kehitty-
massa. Varsinkin talopakettien myynnin osalta tama pitaa hyvin paikkansa. Samassa yhtey-
dessa han maarittelee suomalaiset riskinkaihtajiksi, joille sopii e-myynnissa tarjoutuva mah-
dollisuus miettia hetki aikaa enemman. Tamakin on laajan ja monia eri ulottuvuuksia sisalta-
van talopakettikaupan kannalta hyva ominaisuus. Internetissa tapahtuvan myynnin yleistymi-
nen asettaa paineita myos rakennusalalle. Nama haasteet voidaan nahda mahdollisuutena
tehda asiakaslahtoista yritystoimintaa, jossa huomioidaan myos turvallisuusnakokohdat koko

rakennuksen elinkaaren aikana.

Kirjassa Selittava tekija todetaan, etta vain erottautumalla yritys voi tulla asiakkaiden loyta-
maksi ja tarjota sellaista arvoa, josta asiakkaat ovat valmiit maksamaan tuotantokustannuksia
enemman. Ihmistietoisen liiketoiminnan nakokulmasta kyse on laumavaikutuksen kumoami-
sesta. Ryhmaajattelun johtamina teemme - yritykset tekevat - niin kuin muutkin, jotta emme
ainakaan ole hirveasti huonompia kuin muut. Toisaalta toimimalla muiden tavoin ei suututeta
muita toimijoita eivatka ne ryhdy tekemaan yhteistyota erilailla toimivaa yritysta vastaan.
(Salonen & Toikkanen 2015, 189 - 190) Esimerkkina he kertovat lakitoimistoista, jotka eivat
tunnistaneet omia tekstejaan, kun ne esitettiin yhdessa kilpailijoiden verkkosivuilla olleiden
kuvausten kanssa (2015, 23). Talotoimittajien verkkosivuja katsellessa ei voi valttya samalta

ajatukselta.

lyengar (2011, 224-226) tutkimusryhmineen osoitti, etta laaja valikoima herattaa kylla kiin-
nostusta mutta suppeampi maara johtaa parempaan ostoprosenttiin. Tutkimus suoritettiin si-
ten, etta tavaratalossa esiteltiin joko kahtakymmentaneljaa tai kuutta eri hillomakua. Sen
jalkeen esittelypisteessa kayneille annettiin alennuskuponki. Vaikka suurempi hillovalikoima
heratti selvasti enemman kiinnostusta - 60% kavijoista - kuin pienempi valikoima - 40% kavi-
joista - yli kuusinkertainen maara osti tuotteen tutustuttuaan pienempaan makuvalikoimaan.
Suurempaan makumaaraan tutustuneet ihmiset olivat hamillaan vaihtoehtojen maarasta ei-
vatka osanneet tehda lopullista ostopaatosta. Kuuteen vaihtoehtoon tutustuneet tuntuivat

tietavan tarkalleen mika heista oli paras maku. He hakivat hyllysta suosikkinsa ja jatkoivat
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matkaa. ”On mahdollista, etta moni muukin yritys voisi hyotya pienemmasta asiakkaille tarjo-

tusta valikoimasta” lyengar (2011, 230).

Erottautuminen muista toimijoista edella mainitun esimerkin tapaan valikoimaa pienentaen ja
turvallisuuteen liittyvia ratkaisuja esille tuoden voi olla mahdollisuus laajentaa liiketoimintaa.
Valintojen maaraa ei valttamatta tarvitse pienentaa mutta jakamalla asiat selkeasi kasitelta-
viin kokonaisuuksiin, joissa turvallisuuteen liittyvat ratkaisut nakyvat omana osanaan, luodaan
paremmin hallittavia prosesseja ja helpotetaan lopputuloksen hahmottamista. Tama voi olla

kilpailuetu hyvin yhtenevaisin toimintatavoin operoivassa markkinakentassa.
5 Pientalojen paloturvallisuus

Tassa luvussa kasitellaan paloturvallisuuden perusteita ja kuvataan, millainen ilmio on tuli-
palo silloin, kun se tapahtuu rakennuksen sisalla. Tarkoituksena on auttaa ymmartamaan ra-
kennuspalon aiheuttamat vaarat ja omat toimintamahdollisuudet. Turvalaitteilla on tarkea
rooli toimintaedellytysten yllapitamisessa ja riittavan aikaisen alkusammutuksen mahdollista-
misessa. Vuosittain tapahtuu noin 3000 asuinrakennuspaloa tai rakennuspalovaaraa (Pelastus-
toimi). Pientaloja naista on noin 1200 kpl eli noin kolme kappaletta paivittain. Rakennuspalo-
vaara tarkoittaa, etta tilanteesta olisi ollut mahdollista kehittya rakennuspalo, mutta palo ei
ole levinnyt kuumenemis- tai syttymiskohdasta rakennuksen rakenteisiin tai irtaimistoon. Ti-
lastojen perusteella joka viikko lahes 60 kotia tuhoutuu tai on vaarassa tuhoutua. Vaikka
trendi on alla esitetyn kuvion 19 mukaan lievasti laskeva, niin paloriski on kiistatta olemassa

ja asia olisi syyta huomioida jo pientalojen myynti- ja suunnitteluvaiheessa.

Rakennuspalot rakennustyypeittain
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Kuvio 19: Rakennuspalojen maara 2013-2017 (Pelastustoimi)
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Noin puolet paloista aiheuttaa ihmisen toiminta (Pelastustoimi). Talla perusteella kayttayty-
mistieteellisella lahestymistavalla voidaan siis olettaa loydettavan uudenlaisia paloturvalli-
suutta edistavia nakokulmia, joita ei ole aiemmin hyodynnetty. Henkiloiden maaraa tarkastel-
lessa selviaa, etta pientaloissa ja kerrostaloissa asui vuonna 2017, Tilastokeskuksen Suomi lu-
kuina - julkaisun (2018, 3) tietojen perusteella, suuruusluokaltaan lahes yha monta asunto-
kuntaa. Asuntokuntien maara rakennustyypeittain esitetaan kuviossa 20. Asuntokunnan muo-

dostavat kaikki samassa asuinhuoneistossa vakinaisesti asuvat henkilot.

Asuntokunnat rakennustyypeittdin 2017 [kpl]
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Kuvio 20: Asuntokuntien maara (Tilastokeskus)

Edella esitettyjen kuvioiden 19 ja 20 perusteella voidaan todeta, etta erityyppisissa rakennuk-
sissa asuvien ihmisten maara on suoraan verrannollinen palojen maaraan. Nain ollen, jos voi-
daan muuttaa ihmisten toimintaan vaikuttavia asioita turvallisempaan suuntaan, voidaan va-

hentaa palojen maaraa rakennustyypista riippumatta.

Ihmisten toimintaan liittyy laheisesti sekin, etta suurin yksittainen syttymissyy rakennuspa-
loissa on ruoanvalmistus (Pelastustoimi). Liesi ja sen ymparistdo muodostaa selkean riskikeskit-
tyman asuinnoissa. Turvallisuus- ja kemikaalivirasto Tukesin tilastojen (2016) mukaan liesi tai
uuni on selkeasti suurin sahkosta syttyneiden rakennuspalojen tai - palovaarojen aiheuttaja.
Tahan kokonaisuuteen kuuluvat seka itse lieden kayttoon liittyvat asiat, kuten saatimet ja nii-
den toiminta, etta lieden valittomassa laheisyydessa olevaan ymparistoon liittyvat tekijat, ku-
ten kasipaperirullat, keittiopyyhkeet ja muu palava materiaali. Kaikkia naita asioita yhdistaa

se, miten me lieden kayttajat ymmarramme ja hahmotamme omaa toimintaamme.

Onnettomuustutkintakeskus OTKES on antanut turvallisuussuosituksen liesiturvallisuuden pa-
rantamisesta. ”Hyva paatos olisi, etta vuokra- ja muihin asuntoihin ei enaa asenneta turvatto-
mia vanhanaikaisia liesia. Liesissa tulee olla vahintaan tahattoman paallekytkeytymisen esta-
vat kytkimet, mutta mielellaan induktiotekniikka ja liesivahti” (OTKES 2017).
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Toinen tapa ryhmitella paloja on tehda se syttymissyyn perusteella. Tassa ryhmittelyssa suuri
paloja aiheuttava ryhma ovat sahkolaitteet (Pelastustoimi). Tukesin tilaston (2016) mukaan
sahkosta syttyneiden rakennuspalojen tai -palovaarojen aiheuttajien karkipaasta loytyvat
edella mainitun lieden lisaksi myos valaisimet ja kiukaat. Tahan sahkolaitteiden riskiryhmaan
voitaisiin vaikuttaa taloautomaatiolla, jossa erilaisilla elamista helpottavilla ja paloriskia va-
hentavilla ratkaisuilla huomioitaisiin ihmisten toiminnan heikkouksia. Kotona-poissa - kytkin
ulko-oven vieressa voi sita painettaessa kytkea virrat pois esimerkiksi keittion tyotasojen pis-
torasioista. Nain ei tarvitse miettia jaiko kahvinkeitin paalle, vaiko ei. Samalla painikkeella
voisi sulkea talon vesisulun, jolloin putkirikko ei aiheuta suurta vesivahinkoa ja kiuaskin voisi

kytkeytya pois paalta samassa yhteydessa.
5.1  Palonkehittyminen

Tulipalo sisatiloissa on kuin nuotio tuotaisiin olohuoneeseen. Huonepalon kehittyminen on
raju ja nopea tapahtuma. Tata ei aina ymmarreta, mika on varsin luonnollista, jos kokemuk-
set ja mielikuvat perustuvat tunnelmalliseen takkatulen lammosta nauttimiseen. Rakentamis-
maaraysten minimivaatimusten ylittavien ja paloturvallisuutta parantavien ratkaisujen, kuten
kiintopainikkeet makuuhuoneiden ikkunoissa, tarjoaminen oletusarvoisena osana talopaket-
teja lisaisi asumisen turvallisuutta ja omalta osaltaan auttaisi rakennuksissa tapahtuvien on-
nettomuuksien ja vaaratilanteiden ehkaisemisessa seka onnettomuuksista aiheutuvien vahin-

kojen torjumisessa.
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Kuvio 21: Lampotilan kehitys sohvapalossa (VTT)

VTT:n sohvapalokokeissa (2010) on osoitettu, etta lampotila huoneessa nousee jo muutamassa
minuutissa kestamattomiin lukemiin ihmisen seisomakorkeudella. Edellisen sivun kuviossa 21

punainen lampotilakayra on kohonnut 300:n asteeseen jo ennen kolmea minuuttia.
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Huonepalon varsinainen ero vapaan tilan palamiseen on huonetta rajoittavien pintojen lam-
monsitomis- ja heijastamiskyky. Palossa syntyva energia pysyy siten suhteellisen hyvin paloti-
lan sisalla eika levia ymparistoon. Talloin palotilan lampotila nousee nopeasti palon kasvuvai-
heessa ja osa liekeista ymparistoon levinnytta energiaa kulkeutuu takaisin palopesakkeeseen
nostaen myos sen lampotilaa nopeammin kuin avoimen tilan palossa. Koska kemialliset reak-
tiot kiihtyvat lampotilan noustessa, huonepalon kasvuvaiheessa saavutetaan ennen pitkaa ti-
lanne, jossa paloteho kasvaa eksponentiaalisesti. Tata kasvua jatkuu, kunnes lampaotila nou-
see niin korkeaksi, etta muuallakin kuin palokohteessa oleva syttyva aine leimahtaa tuleen.
Tata hyvin nopeaa vaihetta kutsutaan lieskahdukseksi (engl. flash over). Lieskahduksen tapah-
duttua koko palotila on yhtena tulipatsina, jossa lampotila on kaikkialla lahes sama. (Keski-
Rahkonen 1986, 23)

Olosuhteet huoneessa muodostuvat kohtalokkaiksi jo kuumuuden vuoksi mutta samaan aikaan

palosta alkaa syntya myos myrkyllisia kaasuja, joiden maara on esitetty kuviossa 22.
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Kuvio 22: Myrkyllisten kaasujen pitoisuudet sohvapalossa (VTT)

Kuviossa 22 esitettyjen myrkyllisten kaasujen pitoisuuden laskennassa huomioitiin kaikki mita-
tut CO2-, CO-, 02- ja HCN-yhdisteet. Kun FED - arvo on 0,3 ovat olosuhteet ihmisille poistumi-
sen kannalta haitalliset ja FED - arvon ollessa 1,0 voidaan olettaa, etta noin puolet altistu-

neista lamaantuu. Kuvaan on piirretty punainen vaakaviiva arvon FED = 0,3 kohdalle. Talla pe-

rusteella voidaan todeta, etta haitallisia palokaasuja muodostuu tilaan poistumisen kannalta
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kriittisia maaria noin 10 - 15 minuutissa. Tata ennen huone tayttyy savulla, joka peittaa naky-
vyyden ja vaikeuttaa tai estaa poistumisen. Alla esitetysta kuviosta 23, ilmenee kuinka nope-
asti palava huonekalu saa aikaan kriittiset olosuhteet ihmisten pelastautumiselle. Laskenta on
suoritettu huoneissa, joiden lattian pinta-ala oli 25, 100 tai 400 m? ja korkeus 2,5 metria.
Muut palavat irtaimet sisusteet voivat antaa erilaisia tuloksia. Henkilo voi jaada pieneen huo-
neeseen noin 0,5 minuutiksi ja suureen tilaan noin 1,5 minuutiksi. Molemmissa tapauksissa

kriittiset olosuhteet aiheuttaa savukerroksen paksuus. (SPEK 2019a)

Savukerroksen alarajan korkeus lattiatasosta
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Kuvio 23: Savukerroksen laskeutumisnopeus huonekalun palaessa (SPEK 2019a)

Sammuttamiseen tai turvalliseen poistumiseen kaytettavissa oleva aika voidaan laskea minuu-
teissa, joten aikaa ei ole hukattavaksi. Palovaroitin on perusvaruste, joka antaa halytyksen
alkaneesta palosta jo niin varhaisessa vaiheessa, etta tiloista paastaan poistumaan turvalli-
selle paikalle tai voidaan ryhtya alkusammutustoimiin, jos se on mahdollista itseaan vaaranta-

matta.

Turvallisen poistumisen varmistamiseksi tulisi jokaisessa makuuhuoneessa olla ikkuna, jossa
on kiinteat avauspainikkeet. Onnettomuustutkintakeskus on jo vuonna 2009, Naantalissa vii-
den nuoren kuolemaan johtaneen palon tutkintaselostuksessa, tehnyt seuraavan suosituksen:
”Ymparistoministerion ja sisaasiainministerion tulisi huolehtia siita, etta uusiin ja muutoksen
kohteena oleviin pientaloihin vaaditaan varatieksi joko toinen ulko-ovi tai kiinteilla avauskah-
voilla varustettu ikkuna” (OTKES 2009). Asia tuli esiin uudelleen Raahessa vuonna 2016 kah-
den lapsen kuolemaan johtaneen palon tutkinnassa. Onnettomuustutkintakeskus suositteli
tuolloin ymparistoministeriota taydentamaan paloturvallisuusmaarayksia siten, etta uudis- ja
korjausrakentamisessa pien- ja rivitaloihin vaadittaisiin makuuhuoneissa kiintein avauskahvoin
varustettu varatieikkuna (OTKES 2016). Kun kaikki asumisen turvallisuuteen liittyvat ratkaisut
koottaisiin omaksi kokonaisuudekseen talopaketin sisaltoa suunniteltaessa, voisi asiakas muo-

dostaa kokonaiskuvan naista asioista ja tehda omat paatoksensa haluamansa turvallisuustason
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saavuttamiseksi. Nain turvallisuus tulisi nakyville yhtena talopaketin suunnittelussa huomioi-

tavana osa-alueena siina missa kaikki muutkin, kuten rakenne-, lvi- tai sahkotekniikka.
5.2  Palonilmaisu

Alkavasta tulipalosta on tarkea saada tieto niin nopeasti kuin mahdollista. Talloin voidaan
viela omin voimin yrittaa alkusammutusta, joka nimensa mukaisesti tapahtuu palon alkuvai-
heessa. Kuten edellisessa luvussa todettiin, sammuttamiseen tai turvalliseen poistumiseen
kaytettavissa oleva aika voidaan laskea minuuteissa. Talloin palo on viela niin pieni, etta sen
omatoiminen sammuttaminen itseaan vaarantamatta ja turvallisesti on mahdollista. Palova-
roitin on kodin turvalaitteiden perusosa, joka valvoo tilojen paloturvallisuutta yota paivaa.
Varoittimen reagoidessa on aikaa sammuttaa palonalku tai jos se ei ole mahdollista, ehditaan

tiloista viela poistua turvalliselle paikalle.

Palovaroitin havaitsee palossa syntyvan savun jo varhaisessa vaiheessa. Oleellista on sijoittaa
palovaroittimia siten, etta niilla suojataan nukkujat seka reitti ulos. Rakentamismaarayksiin
kuuluva asetus rakennusten paloturvallisuudesta (848/2017, 388) vaatii asunnot varustetta-
viksi palovaroittimilla. Se kuinka monta palovaroitinta tarvitaan vahintaan ja miten ne tulisi
sapidosta (239/2009, 38). Siina todetaan: ”Asunnon jokainen kerros seka niihin yhteydessa
olevat kellarikerrokset ja ullakot on varustettava vahintaan yhdella palovaroittimella. Asun-
non jokaisen kerroksen tai tason alkavaa 60 m? kohden on oltava vahintaan yksi palovaroitin.”
Tama on vahimmaismaara ja ylla kerrotun suosituksen tarkoituksena on varmistaa turvallisuus

varsinkin yoaikaan.

Asetuksessa todetaan: ” Palovaroitin on asennettava siten, etta se reagoi tulipalosta aiheutu-
neeseen savuun mahdollisimman aikaisessa vaiheessa.” On olemassa myos lampoon reagoivia
palovaroittimia, joita voidaan kayttaa esimerkiksi autotallissa tai sellaisissa tiloissa, joissa voi
ilmassa olla tilapaisesti savua, vesihoyrya tai jotain muuta, joka aiheuttaa vaaria halytyksia.

Tallaiset lampoon reagoivat varoittimet ovat aina saadosten vaatimaa suojausta taydentavia.

Niilla ei voi korvata normaaleja, savuun reagoivia, palovaroittimia.

Hakavaroittimet eivat havaitse savua tai lampoa vaan ainoastaan huoneilmassa olevaa hakaa
eli hiilimonoksidia. Hakavaroitin ei korvaa palovaroitinta. Vaikka tulipalossa syntyy aina ha-
kaa, ei hakavaroitin ole nopein mahdollinen laite havaitsemaan alkanutta paloa. Tama johtuu
siita, etta haka ei tayta huonetta aina ylhaalta - katonrajasta - alaspain kuten savu. Haka-
varoittimen sijoittaminen oikeaan paikkaan ei ole niin yksiselitteista kuin palovaroittimen si-
joittaminen - aina kattoon. Tyoterveyslaitoksen turvallisuusohjeen (OVA 2018a) mukaan hiili-
monoksidi on hajuton ja ilmaa hieman kevyempi kaasu, joten se liikkuu huoneessa olevien vir-
tausten mukana. Se sekoitetaan usein nestekaasuun, joka on ilmaa raskaampaa ja tayttaa ti-

lan lattiasta ylospain (OVA 2018b). Hakavaroittimen oikean sijoittelun tietaakseen pitaisi ot-
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taa huomioon huoneen ja muidenkin tilojen ilmanvaihto, jotta osaisi ennakoida mihin ilmavir-
tojen mukana liikkuva haka kulkeutuu. Hakavaroittimen hankintaa voi harkita, jos rakennuk-
sessa on tulisija. Varmempaa olisi kuitenkin opetella kayttamaan tulisijaa oikein, jolloin ha-
kaa ei muodostu. Hyva nyrkkisaanto on sulkea hormissa oleva savupelti vasta, kun hiillos on
sammunut eika hehku enaa.

Jos kaytetaan nestekaasulla toimivia laitteita, on hyva hankkia nestekaasuvaroitin. Se sijoite-
taan aina lattianrajaan ja siihen tilaan, jossa nestekaasupulloa pidetaan - esimerkiksi keittio-
tason alakaappiin. Nain saadaan mahdollisimman aikainen varoitus pulloventtiilin tai letkun
vuodosta.

Moderni rakennusautomaatio voitaisiin yhdistaa erilaisiin varoittimiin tai muihin laitteisiin si-
ten, etta nama ohjaisivat esimerkiksi valaisinten toimintaa. Palovaroittimen halyttaessa
kaikki kattovalaisimet kytkeytyisivat paalle jokaisessa huoneessa ja rakennuksen ulkovalaistus
alkaisi vilkkua. Tama opastaisi paikalle tulevat pelastajat oikeaan kohteeseen, vaikka kukaan
ei olisi heita ohjaamassa. Jos halytys tulisi vaikkapa olohuoneesta niin kaikista siella olevista
pistorasioista kytkeytyisi virta pois. Nain alkava sahkolaitteen palo voisi sammua parhaimmil-
laan ilman muita toimenpiteita kuin, etta asukkaat varmistavat tilanteen ja irrottavat lait-
teen sahkoverkosta ennen kuin palauttavat virran. Tallaisia ratkaisuja voisi tarjota jo suunnit-

telun alkuvaiheessa, jolloin ne olisivat alusta asti osana sahko-, lvi- ja muuta suunnittelua.

Alykkyytta lisaamalla laitteistot voivat tunnistaa niihin tulevat vikaantumiset nykyista tehok-
kaammin, kun laitteistot ja jarjestelmat osaavat valvoa itseaan huomattavasti paremmin.
Turvalaite tai koko jarjestelma voidaan ohjelmoida siten, etta se testaa itsensa tietyn va-
liajoin, mika taas lisaa laitteiston toimintavarmuutta. Tutkimuksessa loT eli Internet-of-
Things - teknologian hyodyntamisesta rakennuksien paloturvallisuuden kehityksessa todetaan,
etta alyteknologiaa hyodyntamalla voidaan parantaa rakennusten paloturvallisuutta. (Pylkka-
nen 2018) Toimintavarmuuden parantuminen hyodyttaa asukasta huoltokustannusten pienene-
misen muodossa ja talovalmistajaa rasittavat paallekkaiset laiteinvestoinnit vahenevat, kun

yhdella laitteistolla voidaan valvoa montaa jarjestelmaa.
5.3 Sammuttaminen

Palovaroittimen halyttaessa voidaan palonalku sammuttaa viela omatoimisesti. Tama tehdaan
alkusammutusvalineilla, joita ovat esimerkiksi sammutuspeite tai kasisammutin. Nykyaan
markkinoilla on pienia mutta tehokkaita kahden litran nestesammuttimia, joilla voi sammut-
taa kaikenlaisia kotiymparistossa mahdollisia paloja - myos sahkolaitepaloja. Sammutuspeite
on hyva joka kodin alkusammutusvaline, jonka lisaksi suositellaan hankittavaksi sammutin.
(SPEK 2019b) Sammutuspeitteella tukahdutetaan palo, asettamalla se tiivisti palavan kohteen
ymparille. Nain estetaan hapen paasy kohteeseen. Kynttilan sytyttamat verhot on helpompi
sammuttaa nestesammuttimella kuin sammutuspeitteella. Sammuttaminen aloitetaan etaam-

paa ja kohdetta lahestytaan liekkien laannuttua. Nestesammuttimen etu jauhesammuttimeen
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verrattuna on se, etta neste ei levia muualle kuin mihin sita suihkutetaan. Jauhesammutinta
kaytettaessa koko tila tayttyy hienojakoisesta jauhepolysta, joka leviaa ilmanvaihdon kautta
helposti koko rakennukseen. Pelastusopisto (2018, dia 24) on tutkinut erilaisten alkusammu-
tusvalineiden kayttoa huoneistopalossa. Tassa yhteydessa on syntynyt koulutusmateriaalia,
jossa demonstroidaan myos neste- ja jauhesammuttimen kayttoa keittiopalon sammuttami-

seen.

Jos on epailyksia alkusammutustaidoista tai halutaan varmistaa palon varhainen sammutus
myos henkilon toimintakyvyn ollessa rajoitettu esimerkiksi sairauden, liikkumis- tai havainto-
kyvyn puutteiden tai muiden syiden vuoksi, voidaan asunto varustaa sammutuslaitteistolla.
Tallainen laitteisto voidaan asentaa jo rakennusvaiheessa tai jalkeenpain. Rakentamismaa-
rayksissa (Ymparistoministerio) on maaritelty, etta standardin SF$5980 mukaisesti toteutetut
asuntosprinklerilaitteistot on tarkoitettu henkiloturvallisuuden parantamiseen. Automaattinen
asuntosprinklerilaitteisto on suunniteltu havaitsemaan tulipalo ja rajoittamaan sita vedella
palon alkuvaiheissa tai pitamaan palo hallinnassa niin, etta tiloista paastaan poistumaan tur-
vallisesti. Asuntosprinklerilaitteiston tarkoituksena on pitaa tulipalo hallinnassa myos siksi,

etta mahdollisuudet palon sammuttamiseen muilla keinoin paranevat.

Alkusammutusvalineiden hankintaa koteihin ei ohjata saadoksilla. Ymparistoministerion yllapi-
tamien rakentamismaaraysten asetuksessa rakennusten paloturvallisuudesta (848/2017, 408)
on uudisrakentamiseen liittyen mainita siita, etta palon sammuttamisen ja henkildiden pelas-
tamisen edellytykset rakennuksessa ja sen laheisyydessa on otettava suunnittelussa huomi-
oon. Koska alkusammutuskalusto ei ole rakennuksen kiintea osa ei ymparistoministerio voi an-
taa siihen liittyva vaatimuksia. Sisaministerio johtaa, ohjaa ja valvoo pelastustointa ja valmis-
telee sita koskevan lainsaadannon. Pelastuslaissa (379/2011) on jokaista koskettavia yleisia
velvoitteita. Naita ovat jokaisen toimintavelvollisuus, yleinen huolellisuusvaatimus seka vel-
vollisuus varovaisuuteen tulen kasittelyssa. Pelastuslain tavoitteena on turvallisuuden paran-
taminen ja onnettomuuksien vahentaminen. Lain tavoitteena on myos mahdollistaa ihmisten
pelastaminen ja onnettomuuden seurausten rajoittaminen. Alkusammutuskaluston hankkimi-

seen pelastuslaki ei ota kantaa.

Tilastojen (Pelastustoimi) mukaan alkusammutuksen kaytto rakennuspaloissa on pysynyt noin
34 %:n tasolla vuosina 2013-2017. Kun aiemmin, kuviossa 19, esitetty rakennuspalojen maara
on samaan aikaan pysynyt myos lahes vakiona pientaloissa, voidaan paatella jokin olevan es-
teena kotiin hankittavien sammuttimien maaran kasvulle. Kotiin ei valttamatta haluta sijoit-
taa sisustuksesta punaisella varillaan raikeasti poikkeavaa sammutinta. Asetus kasisammutti-
mista maarittelee sammuttimen tiettyjen eurooppalaisten standardien mukaiseksi (SMa
790/2001). Naiden standardien perusteella sammuttimet ovat punaisia. Sen sijaan sisustajan
silmaa miellyttava, joku kuvion 24 oikealla puolella esitetyn kaltainen, sammutin olisi helppo
hankkia.
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Kuvio 24: Houkuttelevampia sammuttimia koteihin (Pinterest)

Ulkonaoltaan epamieluisan sammuttimen hankintapaatosta on helppo lykata myohemmaksi,
jolloin hankinta jaa lopulta tekematta. Koska nykyhetkella on suurempi painoarvo asioiden
hahmottamisessa ja toteuttamisessa, jaavat myohemmaksi suunnitellut toimenpiteet usein
toteuttamatta. Bazerman ja Moore (2013,109) kirjoittavat, etta tunnetasolla lahitulevaisuus
on motivoivampi kuin epamaarainen ”jonain paivana”. Hankintakynnysta nostaa myos liialli-
nen itsevarmuus. Ajatellaan etta sammutinta tuskin tarvitaan, koska eihan omassa kodissa voi
syttya tulipaloa - muualla kylla. Omaa osaamista yliarvioidaan helposti, jolloin esim. alkusam-
mutusvalineiden hankintaan ei panosteta, kun niita ei pideta tarpeellisina. Kahneman (2012,
476) perustelee tata ilmiota tarkemmin kappaleessa 3.1 esiteltyjen, ajattelua ohjaavien, jar-
jestelmien 1:n ja 2:n luonteilla. Automaattinen jarjestelma 1 tuottaa nopeasti kirjon erilaisia
heuristisia vastauksia, joiden prosessointiin rationaalisella jarjestelmalla 2 ei ole yksinker-
taista tapaa. Nain jarjestelman 1 tuottamaa ”lahes oikeaa” tietoa ei koskaan arvioida kriitti-
sesti, jolloin lopputuloksena on esimerkiksi liiallisen itseluottamuksen harha. Sama ajattelun
vinouma vaikuttaa myos talopaketin sisaltoa suunniteltaessa. Jarjestelma 1 tuottaa nopeasti
erilaisia vastauksia sille miksi turvallisuuteen liittyvat jarjestelyt eivat ole tarpeellisia eika
jarjestelma 2 ehdi kasittelemaan niita kaikkia. Yhdistettyna liialliseen itsevarmuuteen loppu-
tuloksena on huonoimmillaan paatos, jolle ei todellisuudessa ole kestavia perusteita taloudel-

lisuuden tai turvallisuuden kannalta.

Kotien paloturvallisuutta voitaisiin edistaa maarittelemalla standardin mukainen vari pakol-
liseksi vain julkisissa tiloissa, tyopaikoilla, kauppakeskuksissa, tms. viranomaisen vaatimuksen
perusteella hankittavissa sammuttimissa. Britanniassa tallaista valtion taholta tehtavaa peh-
meaa ohjausta on alettu harjoittaa vuonna 2010, jolloin kayttaytymistieteellinen ryhma BIT
(The Behavioural Insights Team) aloitti toimintansa paaministerin alaisuudessa. Raportissaan
MINDSPACE (2010) ryhma esittelee erilaisia lahestymistapoja, joilla voidaan hallinnollisesti ke-

hittaa kansalaisten toimintaa paremmaksi, tehokkaammaksi ja turvallisemmaksi.

Vapauttamalla kotikayttoon tarkoitetut sammuttimet varivaatimuksesta annettaisiin myyjille,

maahantuojille ja markkinoijille mahdollisuus toimia vapaammin. Naihin edella mainittuihin
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tahoihin liittyvia erilaisia nakokulmia kannusteista ja vaikuttimista on esitetty kasitekarttana
MINDSPACE-raportissa (2010, 80). Tata liitteessa 4 esitettya kasitekarttaa mukaillen voitaisiin
meilla lahestya asiaa esim. sosiaalisin perustein. Luomalla trendikasta mielikuvaa sille, etta
kotona on design-sammutin, saadaan muotitietoiset ihmiset liikkeelle. Markkinavoimien tuella

saataisiin sammuttimen hankkivien maaraa kasvatettua myohemmin viela lisaa.

Parhaimmillaan paloturvallisuutta parannetaan monipuolisilla ennakoivilla ja turvallisuutta
edistavilla toimenpiteilla. Inhimilliset unohdukset ja erehdykset huomioonottava turvallisuu-
den suunnittelu lahtee siita, etta varaudutaan myos palon sammuttamiseen mutta pyritaan
ennalta ehkaisemaan sellaisten tilanteiden syntyminen, joiden lopputuloksena on tulipalo tai
muu onnettomuus. Naita asioita ja teknisia ratkaisuja pitaisi osata miettia rakennusprojektin
alkuvaiheessa, koska talloin suunnittelussa pystytaan helposti ottamaan huomioon toivotut
turvallisuuteen liittyvat tarpeet. Entinen vakuutusyhtioiden keskusliitto nykyinen Finanssiala
tiivistaa verkkosivuillaan (http://www.finanssiala.fi/vahingontorjunta) edella esitetyn ajatuk-

sen osuvasti seuraavaan tapaan ”Torjuttu vahinko on parempi kuin korvattu vahinko”.
6  Case-tutkimus talovalmistajien verkkosivujen sisallosta

Tassa opinnaytetyossa analysoitiin miten turvallisuuteen liittyvat asiat nakyvat 18 suurimman
talopaketteja valmistavan yrityksen verkkosivuilla. Tarkoituksena oli selvittaa missa maarin
turvallisuus huomioidaan talopakettien sisallon tai rakentamisen vaiheiden kuvauksissa ja mil-
laisia kehittamiskohteita ja -mahdollisuuksia tutkimuksen tulokset tarjoavat kayttaytymista-
loustieteen nakokulmasta. Kvalitatiivinen tapaustutkimus valikoitui taman opinnaytetyon kan-
nalta sopivimmaksi tutkimustavaksi siksi, etta tarkoituksena on kartoittaa, analysoida ja ku-
vailla talotoimittajien verkkosivujen sisallollisia piirteita. Ulkoasultaan erilaisten verkkosivu-
jen havainnointiin oli yhdenmukaisuuden takaamiseksi perusteltua kayttaa jasenneltya tarkis-

tuslistaa.

Tapaustutkimus maaritellaan eri lahteissa yksityiskohtaista tai syvallista tietoa tuottavaksi
tutkimusstrategiaksi, jossa tutkitaan yksittaisia tapauksia tai pienta joukkoa toisiinsa liittyvia
tapauksia. Aaltolan ja Vallin (2010, 190) mukaan tapaustutkimuksessa keratysta aineistosta
rakennetaan jotain yleisemminkin kiinnostavaa. ”Se hakee tietoa ilmioon liittyvan toiminnan
dynamiikasta, mekanismeista, prosesseista ja sisaisista ’lainalaisuuksista’ sellaisella tavalla,
etta tutkimuksen tuloksilla voidaan osoittaa olevan laajempaa sosiokulttuurista merkitysta ja
siten jonkinlaista yleistettavyytta tai siirrettavyytta” (Jyvaskylan yliopisto). Hirsjarvi, Remes
ja Sajavaara (2015, 135) toteavat: "Tyypillista tapaustutkimukselle on valita tutkimuskoh-
teeksi yksittainen tapaus, tilanne, tapahtuma tai joukko tapauksia, joiden tarkastelussa kiin-
nostuksen kohteena ovat usein prosessit”. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa kaytetaan Hirsjar-
ven ym. (2015, 126) mukaan usein ongelman sijaan mieluummin sanaa tutkimustehtava. Nain

voidaan varautua siihen, etta ongelma muuttuu tutkimuksen aikana. Tassa tyossa paadyttiin
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kayttamaan sanaa tutkimustehtava perinteisen tutkimusongelman sijaan, koska kokonaisval-
tainen verkkosivujen analyysi ei jakaudu Hirsjarven ym. (2015, 126) kuvailemalla tavalla on-

gelmat esiin tuoviin ja selvasti erottuviin vaiheisiin, kuten kvantitatiivinen tutkimus.

”Kuvailevat menetelmat eivat valttamatta pyri selittamaan ilmididen valisia yhteyksia, tes-
taamaan hypoteeseja, tekemaan ennusteita, vaan tavoitteena on tutkimuskohteen ominais-
piirteiden systemaattinen, tarkka ja totuudenmukainen kuvailu” (KvaliMOTV Anttilan, Hirsjar-
ven ym. mukaan). Havainnoinnin suurimpana etuna on, etta sen avulla voidaan saada suoraa
tietoa havainnoitavan ilmion toiminnasta ja paastaan luonnollisiin ymparistoihin. Tiukasti saa-
deltya ja systemaattista havainnointia tehtaessa kaytetaan apuna esimerkiksi tarkistuslistoja.
Listojen avulla saadaan jasennellysti dokumentoitua, esiintyyko havainnoitava asia tai piirre

tarkastelun alla olevassa kohteessa. (Hirsjarvi ym. 2015, 213-215)

Ensimmaisena tutkimustehtavana tassa opinnaytetyossa oli kuvata kertovatko talopakettien
toimittajat verkkosivuillaan turvallisuuteen liittyvista asioista talopakettivaihtoehtoihin tutus-
tumisen yhteydessa. Kananen (2013) toteaa, etta tapaustutkimuksessa kasitellaan nykyhet-
kessa olevia ilmioita, joita voivat olla esimerkiksi tapahtuma, yritys tai toimiala, kuten tassa
tyossa. Varmimpana tiedonkeruutapana han nakee teknisen havainnoinnin, jossa tutkittava
ilmio saadaan tallennettua kokonaisuudessaan. Kun havainnoidaan verkkosivuja ja niiden si-
saltoa on kokonaisuus sidottu tiettyyn ajanhetkeen johtuen sivujen dynaamisesta luonteesta
eli siita, etta sisaltoa paivitetaan aktiivisesti. Taman opinnaytetyon osalta verkkosivujen tal-
lentaminen tai dokumentointi kokonaisuudessaan ei olisi tuottanut tutkimustehtavan kannalta
mitaan uutta tietoa tai auttanut kuvaamaan tutkittavaa ilmiota syvallisemmin, koska tarkoi-
tuksena ei ollut selvittaa turvallisuuden huomioinnin eroja tai yhtalaisyyksia vaan oliko turval-
lisuus ylipaataan huomioitu vai ei. Tasta syysta itse verkkosivuja ei dokumentoitu kokonaisuu-
dessaan vaan havainnot kerattiin myohemmin luvussa 7 esitettavaan taulukkoon. Havainnoita-
vien kohteiden maaran riittavyytta Kananen (2013, 95) on arvioinut saturaation kautta. Tulok-
set saturoituvat, kun uusi kohde ei tuo enaa mitaan uutta ilmion ymmartamiseen. Tehdyn ta-
paustutkimuksen aineiston eli verkkosivujen maaraa ja riittavyytta arvioitiin seka toimialan

kattavuuden - markkinaosuuksien - etta saturaation nakokulmista.

Hirsjarvi ym. (2015, 161) maarittelevat laadullisen tutkimuksen seuraavasti: "Lahtokohtana
kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa on todellisen elaman kuvaaminen”. He totea-
vat, etta kvalitatiivisen tutkimuksen pyrkimyksena on loytaa tai paljastaa tosiasioita eika niin-
kaan todentaa jo olemassa olevia vaittamia. Kvalitatiivisen tutkimuksen tekeminen voidaan
jakaa neljaan eri ryhmaan (Tesch 1992, Hirsjarven ym. 2015, 165 mukaan) sen perusteella
mika on kiinnostuksen kohteena: kielen piirteet, saannonmukaisuuden keksiminen, tekstin tai
toiminnan merkityksen ymmartaminen vaiko reflektio. Tekstin tai toiminnan merkityksen ym-
martamiseen liittyvan kvalitatiivisen tutkimuksen jaottelu esitetaan kuviossa 25 (Hirsjarvi ym.
2015, 166).
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Tekstin tai toiminnan merkityksen ymmartaminen

Teemojen ldytdminen Tulkinta

Fenomenologia Tapaustutkimus Hermeneutiikka

Kuvio 25: Kvalitatiivisen tutkimuksen jaottelu Hirsjarven ym. mukaan

Toisena tutkimustehtavana tassa opinnaytetyossa oli kuvata missa vaiheessa verkossa etene-
vaa talon suunnittelu- tai hankintaprosessia turvallisuuteen liittyvat asiat tulevat esille. Koska
suunnitteluvaihe luo pohjan kaikelle sen jalkeiselle toiminnalle pitaisi turvallisuuden nakya
yhtena huomioitavana asiana jo suunnitteluvaiheessa. On sitten kyseessa taydellinen ns. Avai-
met kateen - ratkaisu tai valmiusasteeltaan alempi - enemman omatoimista rakentamista -
vaativa ratkaisu, on suunnitteluvaiheen paatoksilla oleellinen merkitys niin budjettiin kuin to-
teutusaikatauluun. Myos niilla, syysta tai toisesta, tekemattomilla paatoksilla on vaikutus lop-
putulokseen. Jos ei ole asennettu kotona/poissa-kytkinta ulko-oven viereen voi sen tekeminen
jalkeenpain vaatia seinien avaamista, uusia johdotuksia, muutoksia tai lisayksia sahkopaakes-
kukseen tai niin oleellisia muutoksia sahkojarjestelmaan, ettei se ole mahdollistakaan. Kappa-
leessa 3 kuvattiin niita ajattelun vinoumia, jotka omalta osaltaan vaikeuttavat realististen
paatosten tekemista. Suunnitteluvaiheen pitaisi tukea paatoksentekoa antamalla oleellista ja
asiallista tietoa, jonka pohjalta voidaan tehda jarkiperaisia paatoksia. Tama ei suinkaan tar-
koita sita, etta kaikki mahdollinen tarjottu tekniikka ja ratkaisut pitaa hyvaksya. Jonkin asian
pois jattaminen ei saa johtua tietamattomyydesta tai ajattelun virheista, vaan paatos ja sen
seuraukset pitaa ymmartaa ja pystya perustelemaan jalkeenpainkin. Taman vuoksi haluttiin

selvittaa missa vaiheessa turvallisuus tulee mukaan talopaketin suunnitteluun.

Luvussa 8.2 esitetaan palvelumuotoilu kehittamismetodina, jonka avulla tutkimustehtavien
tuottamaa tietoa voi kayttaa hyvaksi toiminnan sujuvoittamisessa. Talloin tapaustutkimuksen
tulokset siirretaan palvelumuotoilun avulla yrityksen asiakaslahtdisen toimintakonseptin muu-
tosajureiksi. Honkasen (2016, 321) mukaan organisaatioiden tulisi keskittya palvelemaan asi-
akkaita heidan todellisten tarpeidensa tyydyttamiseksi ja luopua tuotantokeskeisesta ajatte-
lusta. Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tuoda esiin, miten turvallisuus huomioidaan
osana talopakettien myyntiprosessia, jolloin naiden havaintojen pohjalta voidaan lahtea ke-

hittamaan yritystoimintaa kohti sujuvampaa vuorovaikutteista lopputulosta.



6.1 Tavoitteet ja tutkimusasetelma

Verkkosivuja tutkittiin tutustumalla kunkin talotoimittajan sivujen rakenteeseen, sisaltoon ja
sivuilla kavijalle annettuihin mielikuviin. Tutkimuksen tavoitteena oli selvittaa millaisia tur-
vallisuuteen ja viela tarkemmin paloturvallisuuteen liittyvia asioita on nahtavilla talovalmista-
jien verkkosivuilla. Sen lisaksi sivuilta etsittiin yleisella tasolla mita tahansa mainintaa turval-
lisuuteen liittyvista asioista. Samalla haettiin kuvausta rakentamisen vaiheista ja niihin liitty-
vista asioista varsinkin paloturvallisuuden ja suunnittelun osalta. Suunnitteluvaiheessa pitaisi
nakya myos turvallisuuteen liittyvia asioita, jotta ne olisivat lahtotietoina mm. budjetoinnissa
heti rakentamisen alusta asti. Alla olevassa kuviossa 26 esitetaan yksinkertaistettu - eri talo-

toimittajien esityksista yhdistetty - malli rakentamisen vaiheista.

Suunnittelu Budjetointi Rakentaminen Sisdpinnat ja

« Tontti « Talomalli « Perustukset « Tapetit « Avaimet
e Luvat « Valmiusaste « Elementit « Lattiat « Asuminen

Kuvio 26: Yksinkertaistettu malli rakentamisen vaiheista

|

Mainintoja turvallisuuteen liittyvista asioista etsittiin lahinna palo- ja henkiloturvallisuuden
nakokulmasta. Myos murto- ja sahkoturvallisuuteen tai vesivahinkojen torjuntaan liittyvat
asiat huomioitiin. Sivuilta kaytiin lapi eri toimitussisaltojen kuvaukset, jotta selviaisi onko
niissa mainintoja mistaan edella mainituista turvallisuuden osa-alueista. Se miten nama nako-
kulmat heijastuvat myyntiprosessiin, vaikuttaa paamaaraan, joka on talopaketin hankinta. Sa-
malla haettiin talotoimittajan verkkosivuillaan esiin nostamia teemoja, joista esimerkkina
energiatehokkuus. Nama teemat kuvaavat hyvin sita ajatusmaailmaa, jonka perusteella talo-

valmistaja haluaa luoda mielikuvia ja profiloitua.

6.2 Tutkimuskohteet

Tutkimusjoukkona toimivat suurimpien talotoimittajien verkkosivut. Suurimmat talotoimitta-
jat valittiin markkinaosuuden perusteella. Tiedot loytyvat Suomirakentaa.fi - sivuilta, joita
yllapitaa Rakennustutkimus RTS Oy ja Rakentajan tietopalvelu RTI Oy. Ensimmainen tarkaste-
lukierros tehtiin helmikuussa 2018, jolloin markkinaosuuskatsaus oli seuraavassa esitetyn ku-
vion 27 vasemmanpuoleisen kuvaajan mukainen. Toinen kierros lokakuussa 2018 perustui
edella mainitun kuvion oikeanpuoleiseen kuvaajaan. Vuoden 2017 markkinaosuuksien perus-
teella aiemmin kevaalla tehtyyn tarkasteluun lisattiin kaksi uutta toimijaa, joiden verkkosivut

kaytiin lapi vastaavalla tavalla kuin muutkin.
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Talomerkkien markkinaosuudet 2015, Top 16 Talomerkkien markkinaosuudet 2017, %/kpl
Kastelitalot Kastelltalot
Design-Talo T Jukkatalo
Kannustalo | — Design-talo
Jukkatalo pr— Kontio
Omatalo [—

Kannustalo
Lammi-Kivitalo |

letta-talo
Kontio —

M. ttikoti
Mammuttikoti [N ammuEtkott
Jetta-Talo — Ainoakoti
Lapplitalot | — Siklatalo
Finnlamelli T Finnlamelli
Sikla talo ! Honka
Muurametalot [N Lammi- Kivitalo
Alvsbytalo ] sievitalo
Hartman Koti ] Lappli-talot
Sievitalo | ]

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14%

Kuvio 27: Pientalomerkkien markkinaosuudet (Suomirakentaa)

Keskimaarainen omakotitalo pystytetaan talopaketista ja yli 70 % uusista omakotitaloista to-
teutetaan erilaajuisina paketteina. Vuonna 2018 aloitettiin noin 7500 pientalon rakentami-
nen. Naista talopaketteja oli noin 5300. (Pientaloteollisuus) Talopakettien osalta oleellinen
asia on niiden toimitussisalto. Pientaloteollisuus on maaritellyt toimitussisaltojen laajuutta
kuvaavat kasitteet, joihin talotoimittajat voivat viitata kuvatessaan omia toimitussisaltojaan.
Jos sisalto poikkeaa pientaloteollisuuden tekemista maarittelyista, on mainittava mita nama
poikkeamat ovat. Talotoimittajat voivat kayttaa markkinoinnissa omia nimiaan, kuten Viitta

vaille valmis, Sisustusta vaille valmis tai Taysvalmis. (Pientaloteollisuus)

Mita laajempi toimitus paadytaan tilaamaan, sita enemman pitaisi alusta asti huomioida myos
turvallisuuteen liittyvia tarpeita, koska lopputuloksena voi olla jo hyvinkin pitkalle rakennettu
talo. Mita valmiimpi lopputulos sita vaikeampaa ja kalliimpaa on tehda muutoksia enaa toimi-

tuksen loppuvaiheessa.

Pientaloteollisuus kuvaa toimitussisallot tiivistaen seuraavasti suppeimmasta laajimpaan:
”Materiaalipaketti ja elementtipaketti sisaltavat arkkitehti- ja rakennesuunnittelmat, perus-
tus- ja runkomateriaalit, kantavat seinat ja valipohjat seka ikkunat ja ovet rakennuspaikalle
toimitettuna. Elementtipaketissa ulkoseinat toimitetaan tehdasvalmisteisina elementteina.
Runkovalmiissa talotoimituksessa ulkoseinat ja vesikaton kantavat osat asennetaan valmiiksi
tyomaalla. Vesikattovalmis talotoimitus sisaltaa runkovalmiin toimituksen lisaksi vesikaton ja
raystasrakenteet valmiiksi asennettuna. Muuttovalmis on hyvin pitkalle rakennettu talo. Sisa-
pintojen paallystys- ja pinnotustyot on tehty ja kiintokalusteet (mm. keittio) on asennettu.
Talotekniikka (valaistus, lammitys, ilmanvaihto, sahkoistys) ja kodinkoneet asennustoineen
kuuluvat mukaan. Talovalmis on laajin toimitussisalto, johon kuuluu perustustyot materiaalei-
neen taydellisena toimituksena seka mm. avustavat rakennustyot (tavaratoimitusten vastaan-

otto, tyomaa-aikainen siivous).”
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7  Tutkimustulokset

Sivujen analyysin lopputulos on koottu seuraavassa esitettavaan taulukkoon 1. Sarakkeet, va-
semmalta alkaen, kertovat samalla sen, missa jarjestyksessa yksittaisen talovalmistajan verk-
kosivuilta kerattiin tietoja. Ensin havainnoitiin mita aihe tai asia nousi paallimmaiseksi tee-
maksi etusivulla tai kotisivulla, josta kyseisen talovalmistajan verkkosivujen selaaminen on
tarkoitus aloittaa. Seuraavassa, Rakentamisen vaiheet, sarakkeessa ilmenee, loytyiko kyseisen
valmistajan etusivuilta linkki koko rakentamisen ketjua kuvaavaan osuuteen. Tama kertoo
osaltaan siita, miten talovalmistaja viestii suunnitteluun liittyvien asioiden, kuten turvalli-
suusteknisten ratkaisujen, tarkeydesta heti projektin alkuvaiheessa. Toimitusvaihtoehdot ker-
tovat millaisia eri valmiusasteisia talopaketteja kyseisella valmistajalla on tarjolla. Naiden
toimitusvaihtoehtojen sisaltojen kuvaukset kaytiin lapi turvallisuusnakokulmasta. Mielikuvia
etsittiin kunkin talovalmistajan yritystoimintaa kuvaavilta sivuilta. Viimeinen, Turvallisuus na-
kyvissa, sarake kertoo, oliko missaan edella mainituissa tarkastelun osa-alueissa tai muulla-
kaan alueella kyseisen talovalmistajan verkkosivuja selkeasti nahtavissa palo- tai henkilotur-

vallisuuteen liittyvia asioita.
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Yritys Sivujen sisalto Mielikuvat Turvallisuus | Huom.
nakyvissa
Teemat Rakentamisen vai- Toimitusvaihtoehdot
heet
Kastelli Ekologisuus Etusivulta Peruspaketti Luotettava Ei
Energiatehokkuus Viitta vaille valmis Laaja mallisto
Muuttovalmis
Designtalo R&ataloity toteutus Etusivulta Sisustusta vaille valmis Henkilokohtaisuus Ei
Muuttovalmis Laatu
Kannustalo Ekologisuus Etusivulta Raataloity Kauneimmat kodit Ei
Muuttovalmis kannusplus ~ Vakavarainen toimija
Jukkatalo Kokenut toimija Etusivulta Talopaketti Ammattitaitoinen Ei 1)
Sisusta itse Luotettava
Muuttovalmis
Omatalo Palvelu Ei Talopaketti Kokemus Ei
Sisustusvalmis Muunneltavuus
Muuttovalmis
Lammi Kivirakentaminen Ei Kohdekohtaisesti Edelldkavija Ei
Kontio Luonnollisuus Ei Kohdekohtaisesti Johtava hirsitalovalmistaja  Ei
Jetta-Talo Yksilollisyys Etusivulta Kohdekohtaisesti Edustaja aina Ei
rakentajan apuna
Lappli Yksilollisyys Etusivulta Elementtiasennus Laatu Ei
Ulkoa valmis Toiveiden mukaan tehty
Sisusta itse
Mammuttikoti Luonnollisuus Etusivulta Talopaketti Alan kattavin palvelu Ei
Taysin valmis
Finnlamelli Terveellisyys Etusivulta Muuttovalmis Pisin kokemus Ei
Talopaketti
Sikla Helppous Ei Muuttovalmis Yhdella sopimuksella Ei
kaikki
Taysvalmis
Muurametalot Vaivattomuus Etusivulta Sisustusta vaille valmis Kattava toimitus Ei
Muuttovalmis
Alvsbytalo Asiakastyytyvaisyys Ei Muuttovalmis Laatu Ei
Edullisuus
Hartman Koti Paikallisuus Etusivulta Viitta vaille valmis Osaaminen Ei 2)
Ulkoa valmis Suunnittelu
Lammitysvalmis
Opitimi
Muuttovalmis
Sievitalo Laatu Ei Sisusta itse Huolettomuus Ei
Muuttovalmis
Ainoakoti Helppous Etusivulta Talopaketti omatoimiselle  Kotimaisuus Ei
Sisustusvalmis Vastuullisuus
Muuttovalmis
Honka Terveellisyys Etusivulta Pientaloteollisuuden Luonnollisuus Ei

mukaiset

Taulukko 1: Verkkosivujen analyysi
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Taulukon huomautukset:
1) Artikkeleissa maininta alypaketista osana sahkosuunnittelua.
Palovaroittimet katkaisevat sahkot

Kotona/poissa kytkin sulkee paavesisulun ja kytkee murtosuojauksen paalle

2) Suunnittelu - talotekniikka: mainitaan turvallisuus/kulunvalvonta/palo

"... merkitys rakennuksen elinkaarta ajatellen on ratkaiseva."

Yhdellakaan tutkituista verkkosivustoista ei loytynyt turvallisuuteen liittyvia mainintoja selke-
asti esille tuotuna omana kokonaisuutenaan tai edes helposti loydettavissa olevina yksittaisina
mainintoina. Kahdella valmistajalla, jotka on merkitty huomautussarakkeeseen, mainittiin
palo- ja muuhun turvallisuuteen liittyvia asioita osana sahkosuunnittelua tai taloteknisia jar-
jestelmia. Nama maininnat loytyivat vasta sivujen syvallisemman tutkimisen jalkeen ja kum-

massakin yhteydessa kirjoitusten paapaino oli muussa kuin turvallisuudessa.

Vastauksena ensimmaiseen tutkimustehtavaan eli siihen kertovatko talopakettien toimittajat
verkkosivuillaan turvallisuuteen liittyvista asioista talopakettivaihtoehtoihin tutustumisen yh-
teydessa voidaan taman tarkastelun perusteella todeta, etta turvallisuus ei nay verkkosivuilla.
Nain ollen toista tutkimustehtavaa eli kuvausta siita missa vaiheessa verkossa etenevaa talon
suunnittelu- tai hankintaprosessia turvallisuuteen liittyvat asiat tulevat esille ei ensimmaisen

tehtavan tulosten perusteella voitu kasitella.

Talovalmistajat seuraavat selvasti markkinoita ja rakennushankkeeseen ryhtyvien tarpeita,
koska kevaan ensimmaisen tarkastelun jalkeen lokakuussa tehty toinen tarkastelukierros
osoitti, etta useampi valmistaja oli ottanut kayttoon erilaisia toimitusvaihtoehtoja tai talo-
mallistoja. Kevaalla osa valmistajista ilmoitti, etta talot suunnitellaan ja toimitetaan aina yk-
silollisesti, joten vaihtoehtoja ei tuolloin kuvattu verkkosivuilla. Rakennushankkeen aloittami-
sen kynnysta halutaan mita ilmeisimmin madaltaa tarjoamalla valmiita vaihtoehtoja, joita voi
sitten muokata mieleisekseen. Turvallisuus ei tassa tarkastelussa kuitenkaan nayttaydy verk-

kosivujen sisallon kehittamiseen liittyvana tekijana.

Havainnoitavien kohteiden maara riitti hyvin saturaation nakokulmasta arvioituna. Alusta al-
kaen naytti silta, etta ensimmaisen tutkimustehtavan vastaus olisi kielteinen eli turvallisuus
ei nay verkkosivuilla. Kohteiden maaraa ei kuitenkaan vahennetty, koska itsenaiset yritykset
eivat ole toisistaan riippuvaisia sisallontuotannossa ja joltain verkkosivulta olisi voinut loytya
turvallisuuteen liittyvaa sisaltoa, vaikka kaikki sita edeltavat tarkastelut olisivat tuottaneet
kielteisen vastauksen. Aaltolan ja Vallin mukaan tapaustutkimuksessa on olennaista se, etta
kasitelty aineisto muodostaa kokonaisuuden. He toteavat, etta tutkimusprosessi tulee tehda
nakyvaksi, jolloin lukija saa selville, miten johtopaatoksiin on paadytty ja voi samalla arvioida

tutkimuksen luotettavuutta. Tulosten tulkinta on aina inhimillisen prosessoinnin tulos. (2010,
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190-191) Taman opinnaytetyon tutkimuskohteena oli markkinaosuudeltaan suurimpien talopa-
kettivalmistajien muodostama kokonaisuus. Tulosten luotettavuutta ja validiuutta tulee tar-
kastella ensisijaisesti tassa kokonaisuudessa. Kun yhdessakaan tutkituista verkkosivuista ei
loytynyt viitteita turvallisuuteen liittyvista asioista on tulos selkea eika sen luotettavuuden tai

validiuuden kyseenalaistamiselle ole perusteita.

8 Talopaketin myyntiprosessi kehittamiskohteena

Edellisessa luvussa esitetyn tutkimuksen perusteella talotehtaat ovat nykytilanteessa panosta-
neet perinteiseen lahestymistapaan, joka korostaa tilasuunnittelua ja erilaisiin ymparistoihin
suunniteltujen talomallien valikoimaa. Tassa kappaleessa esitetaan esimerkki siita, miten yri-

tys voi rakentaa toimintakonseptin turvallisuusorientoituneen lahestymistavan ymparille.

Tavoitteena paloturvallisuuden nostamisessa selkeasti osaksi myyntiprosessia olisi erottua
muista pientalotoimittajista silla, etta tuodaan jo suunnittelun alkuvaiheessa turvallisuusna-
kokulma mukaan asiakkaan kanssa tehtavaan tyohon, koska ihmiset haluavat valtella tap-
piota. Kahneman esittaa kirjassaan (2012, 324), etta tappion aiheuttama psykologinen arvo -
eli sen aiheuttaman tunne - on suurempi kuin vastaavan suuruisen voiton. Myyntitilanteessa
viestitaan asiakkaille, etta jos turvallisuuteen liittyvia tekijoita ei oteta mukaan jo suunnitte-
lun alkuvaiheessa, on odotettavissa rahallisia menetyksia, kun jalkeenpain joudutaan korjaa-
maan suunnitelmia. Jalkikateen tehtavat asennukset venyttavat mahdollisesti rakentamisen
aikataulua ja siitakin aiheutuu kuluja ja vaivaa. Kun viela huomioidaan se, etta suotuisissa
olosuhteissa ihmiset haluavat ensisijaisesti valtella riskeja (Kahneman 2012, 321) on turvalli-
suusnakokulman tuominen suunnitteluprosessin alkuvaiheeseen helposti perusteltava ja asiak-

kaan edun mukainen lahtokohta.

Turvallisuus voi nakya verkkosivuilla esimerkiksi logona ja myyntipisteissa tiiviina tietolehti-
sena. Logo toimii linkking, josta avautuvasta ikkunasta kerrotaan mita tama tallainen lahesty-
mistapa tarkoittaa. Kaytannonlaheisesti tuodaan esiin turvallisuuden merkitys ja kuinka help-
poa asia on huomioida nimenomaan oman kodin suunnittelun alkuvaiheessa. Taman jalkeen
asiakas voi hyvilla mielin jatkaa oman yksilollisen kotinsa suunnittelua tietaen, etta uuden ko-
din ja perheen turvallisuudesta on huolehdittu parhaalla mahdollisella tavalla. Panostus tule-
vaisuuteen on tukevalla ja luotettavalla pohjalla. Vaikuttavuutta voidaan lisata pyytamalla
konseptista lausunto joltain alalla arvovaltaiseksi tunnustetulta toimijalta. Positiivista lausun-
toa kaytetaan verkkosivuilla referenssina, jolla voidaan perustella konseptin hyotyja. Cialdini
(2011, 209) on esittanyt, etta virallisilla tai muuten luotettaviksi auktoriteeteiksi mielletyilla
tahoilla on paatoksentekoa ohjaava vaikutus, joten lausunto tukisi vahvasti turvallisuusorien-

toitunutta toimintatapaa.

Verkkosivuilla luotua turvallisuuslahtoista mielikuvaa taydentavat omissa toimitiloissa naky-

villa olevat erilaiset turvallisuuteen liittyvat elementit. Omia tiloja voi hyodyntaa esittele-
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malla niihin tehtyja alykkaita ratkaisuja - samoja, joita talomallistossakin kaytetaan. Puheli-
mella voi ohjata valaistusta ja kytkea sahkot pois esim. leivanpaahtimesta. Liesiturvalait-
teisto estaa levyjen ylikuumenemisen ja vesivuotoilmaisin kertoo, jos se on katkaissut veden
tulon pesukoneeseen ja nain estanyt vesivahingon letkun rikkouduttua. Paatoksentekoa helpo-
tetaan luomalla tuttuuden tunnelma kognitiivisen vaivattomuuden (Kahneman 2012, 75) osa-
alueiden kautta. Konseptia kasittelevien dokumenttien selkealla ulkoasulla edistetaan viestin
vaikuttavuutta. Toistuva kokemus ilmenee toimitilojen tekniikassa, mallitiloissa, esitteissa ja

videoissa ilmenevissa yhtenaisissa visuaalisissa elementeissa ja logossa.

Konseptin vaikutuksia voi seurata tilastoimalla talopakettien turvallisuuteen liittyvien kompo-
nenttien osuutta tehdyissa tilauksissa. Seurannan perusteella arvioitaisiin, millaisia korjaus-
toimenpiteita tarvitaan markkinointisuunnitelman mukaisten tavoitteiden saavuttamiseksi.

Samalla voi arvioida myos konseptin toimivuutta ja realistisuutta.

Kirjassa Nain vaikutat (Gjerstad 2015, 272) mainitaan menestyneiden brandien kayttaneen ai-
nakin seuraavia keinoja:
1. Erottaudu!
Huolehdi, etta erottautumisesi on myos merkityksellista!
Ole tunnettu halutulla alueellasi!

Huolehdi, etta ihmiset tietavat ja ymmartavat viestisi tai sanomasi!

g AN W N

Ole dynaaminen ja energinen! Sopeudu muuttamatta arvojasi!

Naita kaikkia keinoja voi peilata turvallisuuden nakokulmasta. Talovalmistajalla, joka lahtee
erottumaan turvallisuuteen panostamisella, on mahdollisuus erottua ja profiloitua uudella ta-

valla ja kasvattaa markkinaosuuttaan.
8.1  Myyntipsykologian hyodyntaminen turvallisuuden esiintuonnissa

Pitkakestoisella mainonnalla luodaan mielikuvia ja erotutaan kilpailijoista (Bergstrom & Lep-
panen 2009, 337). Turvallisuuden huomioivan konseptin mainonnalla luodaan mielikuvaa asi-
akkaan turvallisuudesta huolehtivasta ja luotettavasta yrityksesta. Kuviossa 12 esitettiin tu-
loksia talotoimittajien valintakriteereista tehdyn tutkimuksen pohjalta. Tuossa vuonna 2017
tehdyssa tutkimuksessa luotettavuus oli asiakkaiden mielesta toiseksi tarkein ominaisuus. Lah-
tokohdaksi voi ottaa elamanpituisen investoinnin turvaamisen ja asiakkaan eduista huolehti-
misen. Toisto kaynnistaa kognitiivisen vaivattomuuden ja miellyttavan tuttuuden tunteen to-
teaa Kahneman (2012, 82) kirjassaan Ajattelu Nopeasti ja hitaasti. Taman tuttuuden tunteen
muodostumista edistetaan mainonnalla ja mainosten viestin yhdistamisella toimitiloissa ole-

vien asioiden, esineiden ja malliratkaisujen toteutukseen.

Bergstromin ja Leppasen (2009, 415) mukaan myyjan tarkein tehtava on tuottaa asiakkaalle
arvoa mm. antamalla lisatietoa ja opastusta, seka kartoittamalla asiakkaan tilanteen ja tar-

peet niin, etta pystyy tarjoamaan asiakkaan kannalta sopivinta vaihtoehtoa. Turvallisuuden
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huomioivan konseptin lahtokohta on nimenomaan asiakkaan tekeman ajallisen- ja rahallisen
investoinnin turvaaminen koko rakennuksen elinkaaren ajan. Nain kaikki suunnitteluun, mate-
riaaleihin ja mukavuuteen - eli tulevien vuosien elamaan - kaytetty panostus on mahdollisim-
man kattavasti suojattu erilaisia riskeja vastaan. Myyntityossa menestymisessa keskeisiksi asi-
oiksi Bergstrom ja Leppanen (2009, 105-106) mainitsevat myyjan tiedot, taidot ja motivaa-
tion. Verkkosivujen kautta luodut mielikuvat ja asiat, joita ennen myyjan tapaamista on nos-
tettu tarkeiksi lopputulokseen vaikuttaviksi tekijoiksi vaikuttavat osaltaan myyjan tyohon. Jos
jokin oleellinen talopaketin turvallisuuteen osa-alue on jaanyt kasittelematta ennen ensikoh-
taamista, vaatii myyjalta enemman tyota saada asiakas ymmartamaan tuon aiheen tarkeys.
Siksi verkkosivuilla pitaisi olla paloturvallisuuteen liittyvaa sisaltoa, joka tukisi myyjan tyota
ja olisi ikaan kuin heratteena paatoksenteolle asioista, jotka johtavat kohti haluttua turvalli-

suustasoa.

Kirjassa Yrityksen asiakasmarkkinointi Bergstrom ja Leppanen (2009, 425) kuvaavat myyntita-
pahtuman seitseman vaihetta: avaus, tarvekartoitus, tuote-esittely, vastavaitteet, hintaneu-
vottelu ja kaupan paatos. Tassa esiteltavan uudenlaisen turvallisuuslahtoisen konseptin mu-
kainen myyntitilanne eroaa muista valmistalojen myyntitilanteista siina, etta osana tarvekar-
toitusta tarjotaan asiakkaalle turvallisuuteen liittyvia oletusarvoisia ratkaisuja ja taman jal-
keen siirrytaan tavanomaisempaan, muiden talopakettimyyjien kaltaiseen, tuote-esittelyyn.
Artikkelissa The effect of default options on choice (Herrmann ym. 2011) todetaan, etta ole-
tusarvoina tarjotut vaihtoehdot ohjaavat paatoksentekoa. Tata nakemysta tukee myos Apusen
ja Parantaisen (2011, 51) kirjassaan esittama toteamus, etta ehdotuksen (oletusarvoisten rat-
kaisujen) tekijalla on se etu puolellaan, etta han paattaa mista keskustellaan. Heidan mu-
kaansa asiakkaat voivat kommentoida yksityiskohtia mutta alkavat harvoin muuttaa koko toi-
mintamallia toisenlaiseksi. Asiakkaan ei ole helppoa muuttaa ennalta mietittya, jo verkkosi-
vuilla tutuksi tullutta, formaattia ilman hyvia perusteluja, vaikka hanella on kuitenkin aina

mahdollisuus poissulkea omasta mielestaan tarpeettomat turvallisuuslahtoiset valinnat.

Koska Kahnemanin mukaan ihmiset yliarvioivat epatodennakoisten tapahtumien todennakoi-
syyksia (2012, 371) on helppo perustella riskien torjumiseen tarkoitettujen laitteiden hankin-
taa. Liitteen 5 mukaisissa palokuolemien maarissa ei ole nahtavissa kuin hidasta laskua, joten
tilastojen perusteella riski on todellinen. Tulipaloon liittyvien uhkien poistamista motivoi
myos jo aiemmin myyntiargumenttina mainittu riskin tai rahallisen menetyksen kaihtaminen
(Kahneman 2012, 324). Turvallisuuden esiintuominen jo rakennusprojektin alkuvaiheessa on
siis perusteltavissa tosiasioiden avulla. Tallaisen motivoinnin jalkeen voidaan esittaa erilaisia
talopaketin sisaltoon integroituja turvallisuusratkaisuja, joista asiakas voi valita itselleen so-

pivan.

Sita, etta rakennukseen on asennettu erilaisia turvallisuutta parantavia ratkaisuja voi hyodyn-
taa tuomalla esiin niiden vaikutuksen rakennusta myytaessa. Liitteessa 6 esitettyjen tilasto-

tietojen avulla voidaan osoittaa, etta esimerkiksi rakennuksissa tapahtuvista vesivahingoista
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aiheutuvien vahingonkorvausten maara on ollut selvassa kasvussa viime vuosina (Finanssiala).
Omistusvaikutus (Kahneman 2012, 336) nakyy erityisesti hyodykkeissa, jotka eivat ole kaiken
aikaa kaupan - kuten pientalot. Tama tarkoittaa sita, etta talo ollaan valmis myymaan suu-
remmalla summalla kuin mita vastaavasta rakennuksesta oltaisiin sellaista ostettaessa haluk-
kaita maksamaan. Kun rakennuksessa on turvallisuusteknisia ratkaisuja, joita muissa vastaa-
vissa ei valttamatta ole, voi itselleen mieluisaa myyntihintaakin perustella paremmin. Taman-

kin voi sanoa olevan pitkalla aikavalilla asiakkaan edun mukaista.

8.2 Palvelumuotoilulla turvallisuus osaksi asiakaskokemusta

Taman opinnaytetyon nakokulmasta palvelumuotoilun tarkoituksena olisi siis luoda palvelu,
jossa voi sujuvasti ostaa turvallisuuslahtoisesti suunnitellun pientalon. Osana tata kokonai-
suutta olisi turvallisuuteen liittyvien teknisten valintojen tuominen asiakkaan ratkaistavaksi jo
alkuvaiheessa. Honkanen (2016, 329) toteaa kirjassaan Vaikuttamisen Psykologia, etta liialli-
nen valintojen maara voi johtaa ajattelun lamaantumiseen tai ajattelun oikopolkujen kayt-
toon turvautumiseen. Palvelumuotoilulla tavoitellaan hyvaa palvelua, jossa kyetaan mahdolli-
simman hyvin tyydyttamaan jotain tarvetta. Palvelumuotoilun ydinperiaatteiksi Honkanen ni-
meaa seuraavat viisi asiaa: kayttajakeskeisyys, yhdessa luominen, ketjuttaminen, nakyvaksi
tekeminen ja holistinen. Naita periaatteita voidaan kayttaa mietittaessa turvallisuusasiat huo-

mioivaa talopakettimyyntia.

Kayttajakeskeisyys tarkoittaa sita, etta palvelu koetaan kayttajan eli asiakkaan silmin. Tahan
ei riita pelkka tilastollinen asiakkaan toiminnan kuvaaminen vaan suunnittelijan tulee kayttaa
sellaisia menetelmia, joissa han kykenee astumaan asiakkaan saappaisiin ja todella samaistu-
maan palvelun kayttajan rooliin. Talopakettien myynnissa pitaisi kyeta tarkastelemaan myyn-
titilannetta maallikon silmin. Ihminen, joka ensimmaista kertaa elamassaan miettii talon ra-
kentamista hahmottaa tilanteen varmasti eri tavalla kuin rakennusalan ammattilainen, jolle
rakennusprojektin kulku on jo entuudestaan tuttu perustusten suunnittelusta piipunhatun
asennukseen asti. Turvallisuus voi jaada muiden asioiden varjoon, jos sita ei suunnitella luon-

nolliseksi osaksi rakentamisen kokonaisuutta.

Yhdessa luomisella haetaan sita, etta kaikki osapuolet otetaan mukaan palvelun suunnitte-
Kun kuullaan kaikkien toimijoiden nakemyksia ja annetaan tilaa dialogille, lisataan kaikkien
osapuolten sitoutumista palveluun. Samat myyjat ja ostajat kohtaavat pientalon myyntitilan-
teessa niin harvakseltaan, etta tallaista sitouttamista ei ehka ole nahty tarpeelliseksi. Nain on

myos jatetty kayttamatta mahdollisuus kehittaa palvelun sisaltoa entista paremmaksi.

Ketjuttaminen on palvelun esittamista visuaalisessa muodossa, jossa asiat esitetaan ajallisena
virtauksena. Tassa on tarkeaa kyeta tunnistamaan ja esittamaan ne yksittaiset kosketuspis-
teet, joissa ollaan vuorovaikutusyhteydessa palveluun jonkin palvelukanavan kautta. Ketjutta-

misella autetaan hahmottamaan asiakkaan kulkemaa matkaa palveluprosessin aikana. Samalla
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voidaan luoda palvelun prototyyppi, jonka avulla voidaan tehda testeja ja kokeiluja palvelun

toiminnasta.

Siina missa ketjuttaminen luo palvelun tarjoajalle sisaista mielikuvaa ja
valineen palvelun jasentamiselle on nakyvaksi tekemisen tehtava juuri
painvastainen. Nakyvaksi tekemalla annetaan aineettomasta palvelusta
jokin todiste, jolloin palveluun liittyva kokemus voidaan my0s assosioida
paremmin ja tallettaa ihmisten muistiin. Talon rakentamisessa tallaista
visualisointia voidaan hyodyntaa esimerkiksi kuviossa 28 esitetylla ta-
valla, jossa on tontin hankinnasta alkava esitys rakentamisen eri vai-
heista. Kuvioon on lisatty tahan tyohon liittyva jana osoittamaan aikaa

mielikuvien muodostumisesta rakennuksen valmistumiseen.

Holistisuudella ymmarretaan sita, etta koko palveluun liittyva ymparisto
eri nakokulmineen tulee ottaa huomioon. Asiakas voi kokea palveluun
liittyvan tapahtumaketjun monella eri tavalla. On pidettava mieli avoi-
mena erilaisille vaihtoehdoille niin organisaation sisaisista vaikuttimista,
esim. johtaminen, kuin ulkoisistakin tekijoista, kuten taloustilanteen
yleinen muutos tai ihmisten arvopohjan muutokset. Tana paivana pienta-
lojen ostajat ovat entista enemman kiinnostuneita koko tuotantoketjun
ekologisuudesta. Tama nakyy myos talovalmistajien verkkosivujen sisal-
lossa vihreiden arvojen korostamisena. Turvallisuus ei ole saanut saman-
laista nakyvyytta osin ehka sen vuoksi, etta sita ei nahda viela myynti-
valttina eivatka asiakkaatkaan ole nostaneet asiaa esiin ostopaatokseen

vaikuttavana tekijana.

Luvun alussa esitettyjen palvelumuotoilun ydinperiaatteiden lisaksi koko
muotoiluajattelua voidaan tarkastella yritystoiminnan kannalta periaat-
teellisemmalla tasolla. Muotoiluajattelun todetaan parantavan yritysten
toimintaedellytyksia, kun sen tarjoamat tuotekehityksen valineet tuo-
daan osaksi yrityksen prosesseja ja kilpailukyvyn rakentamista. Tama na-
kokulma yhdistaa asiantuntijuuden eri alueet toisistaan riippuvaiseksi ko-
konaisuudeksi, jossa monialainen asiantuntijajoukko voi tuottaa uuden-
laisia sisalt0ja ja ratkaisuja. (Miettinen 2014, 13-15) Kayttaytymistalous-
tieteen ja talopakettien myyntiin liittyvien nakokulmien yhdistaminen
muotoiluajattelun avulla on yksi uusi mahdollisuus mietittaessa erilaisia
ratkaisuja kilpailukyvyn kasvattamiseksi. Eljala ja Luoto yhdistavat yri-

tyksen arvon tuottamisen, muotoilun ja taloudellisen kannattavauuden

Kuvio 28: Rakennusvaiheiden visualisointi Ainoakodin tapaan ja talopa-

kettiin liittyvien mielikuvien muodostuminen
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Miettisen (2014, 77) toimittamassa kirjassa Muotoiluajattelu. Heidan mukaansa arvon tuotta-
minen on yksi yrityksen tarkeimmista paamaarista, koska taloudellinen arvo on aina sidottu
sosiaalisiin arvoihin. Jos tuote, palvelu tai ratkaisu ei saa hyvaksyntaa kayttajien parissa ei
siita voi myoskaan tulla menestystarinaa. Eljala ja Luoto jaottelevat arvon luonnin kolmeen
tasoon, jotka ovat brandays, kayttajalahtoisyys ja uusien ratkaisujen tuottaminen. Brandayk-
sella erotutaan muista toimijoista ja kayttajalahtoisyydella kytketaan asiakkaiden tarpeet
osaksi ratkaisujen parantamista. Uusien ratkaisujen muotoilemisessa he nakevat sen edun,
etta kilpailijoita ei juurikaan ole. Turvallisuuteen liittyvien nakokulmien lisaaminen osaksi ta-
lopakettimyynnin tuotekehitysta tukee yrityksen arvon luomista kaikilla edella esitetyilla kol-

mella tasolla.
8.3  Tuuppaus talopaketin turvallisuuteen

Honkanen (2016) maarittelee vaikuttamistyon tapahtuvaksi kahta eri reittia. Toinen on henki-
lokohtaista vaikuttamista ja toinen vaikuttamismuotoilua, johon han lukee edellisessa luvussa
kasitellyn palvelumuotoilun ja tassa esiteltavan pukkaamisen tai tuuppaamisen. Kaytan tassa
opinnaytetyossa Laurean opintojen aikana tutuksi tullutta sanaa tuuppaus suomenkielisena
vastineena sanalle ”nudge”. Tuuppauksen Honkanen (2016, 308) maarittelee interventioksi,
jolla ihminen ohjataan tekemaan parempia valintoja. Nain ehkaistaan myos nopean ajattelun
tuomia ongelmia. Hitaan ja nopean ajattelun mallit kuvattiin tarkemmin kappaleessa 3.1. No-
pean ajattelun ongelmat johtuvat lahinna siita, etta sen tuottamat ratkaisut perustuvat yksin-
kertaistettuihin ajatusmalleihin, jotka ovat alttiita erilaisille vinoumille, kuten liiallinen itse-
luottamus. Nama vinoumat vaikuttavat ajatteluun tiedostamattomalla tasolla, joten ne voivat
ohjata kaytostamme ja paatoksia huomaamattomasti ja systemaattisesti vaaraan suuntaan.
Arnottin (2006, 69) kuvaaman vahvistusvinouman vaikutus nakyy tassa yhteydessa siten, etta
etsitaan omien yksinkertaistettujen ajatusmallien tuottamien nakemyksien mukaista tietoa
liittyen talopaketin turvallisuusratkaisuihin. Tallaista ajattelun vinoumaa voidaan ehkaista

tuottamalla tietoon perustuvaa materiaalia turvallisuuteen liityyvien paatosten tueksi.

Erilaisten tuuppausten mahdollisuuksia verkko-ostoksissa tapahtuvien virheiden
ennaltaehkaisemiseksi ja ian vaikutusta virheostosten tekemiseen on tutkittu omaan
tietokoneeseen sopimattomien ohjelmien hankinnan yhteydessa. Esposito, Hernandez, van
Bavel ja Vila toteavat, etta vaikka ialtaan vanhempien voidaan olettaa kokemustensa
perusteella tekevan parempia ostopaatoksia kuin nuoret, tekevat he myos enemman virheita.
Toisaalta nuoret voivat olla alttiimpia kayttamaan erilaisia ajattelun oikopolkuja. Heidan
tekemassaan tutkimuksessa osoitettiin, etta kayttamalla juuri ennen lopullista ostopaatosta
nakyvissa huomautusviesteissa seka tunnereaktioita herattavia sanamuotoja etta hymioita
saadaan virheellisten ostosten maaraa vahennettya. (2017) Tallaisia seka sanallisia etta
kuvallisia tuuppauksia voisi hyodyntaa talopaketin hankintaan liittyvien turvallisuus-

nakokulmien huomioimisessakin.
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Thaler ja Sunstein esittavat mittausefektin yhtena esimerkkina tuuppauksesta. Talla he tar-

koittavat, etta kysyttaessa ihmisilta mita he aikovat tehda, lisaa pelkka kysymys todennakoi-

syytta toimia vastausten mukaisesti. Jos paivaa ennen vaaleja ihmisilta kysytaan aikovatko he

aanestaa, voi aanestystodennakoisyytta nostaa jopa 25:lla prosentilla. (2009, 76) Tuuppauksia

ja niiden kayttamista voi pohtia myos liitteessa 2 esitettyjen ajattelun vinoumien torjumisen

kautta. Kun tunnistetaan talopaketin myyntiprosessiin mahdollisesti vaikuttavia ajattelun vir-

heita, voidaan miettia, millaisilla tuuppauksilla tuetaan tosiasioihin perustuvaa realistista

paatoksentekoa. Taman opinnaytetyon puitteissa voisi mittausefektiin perustuvana tuuppauk-

sena toimia se, etta talopaketin hankintaa suunnittelevilta kysyttaisiin aikovatko he hankkia

kotiinsa turvallisuutta yllapitavaa ja edistavaa tekniikkaa.

9  Kehitysehdotuksia ja pohdintaa

Tuuppausten osalta kritiikki kohdistuu usein siihen, etta kuka saa paattaa mika on ihmisille

hyvaksi. Paloturvallisuuden kohdalla tavoite tulipalon valttamisesta lienee kaikkien kannalta

hyvaksyttava. Kysymys kuuluukin, etta mita kaikkia keinoja tuon paamaaran saavuttamiseksi

voidaan kayttaa? Tuon paatoksen pitaa jaada talopakettia hankkivan paatettavaksi. Thaler ja

Sunstein (2009, 247) ovat pohtineet tuuppauksen mahdollisia hyotyja eri tilanteissa ja paaty-

neet siihen, etta jos tuuppauksen tekijoilla on paljon enemman asiantuntemusta kyseisesta

asiasta, on tuuppauksella mahdollista auttaa tekemaan parempia paatoksia. Tuuppausta tarvi-

taan heidan mukaansa todennakoisimmin tilanteissa, jotka ovat vaikeita, monimutkaisia seka

satunnaisia ja joista ei voi oppia useasti. Tama sopii hyvin talopaketin hankintaan, joka on

monelle ainutkertainen tapahtuma ja sisaltaa monia ensikertalaiselle haastavia elementteja.

Taulukossa 2 esitetaan tassa opinnaytetyossa tehdyn verkkosivuanalyysin perusteella muodos-

tetut paatoksenteon ilmioihin pohjautuvat kehitysehdotukset.

Kehitysehdotukset
Luku Asia Perustelu
2.1 Kiinnitetaan asiakkaan huomio turval- | Liialliset valinnan mahdollisuudet johta-
lisuutta lisaaviin ratkaisuihin raken- vat harhaan eika mahdollisia puutteita
nusprojektin alkuvaiheessa huomata
3 Talopaketin hankintaan liittyvat va- Perusasioista on helppo aloittaa ja vaih-
linnat jarjestetaan siten, etta vaihto- | toehtojen maaran kasvaessa on jo muo-
ehtojen maara kasvaa loppua kohden | dostunut parempi kokonaiskuva lopputu-
loksesta
3.1 Kerrallaan kasiteltavien vaihtoehto- Paatoksenteon sujuvuuden kannalta kes-
jen hallinnassa huomioidaan paatok- kinkertainen maara arsykkeita on opti-
senteon rajallisuus maalinen tilanne
3.1 Mahdollistetaan harkinnan ja intui- Ryhmitellaan asiakokonaisuudet siten,
tion kaytto paatoksenteon apuna etta perustavanlaatuiset paatokset voi-
daan tehda harkiten ja tietoista ajatte-
lua kayttaen

(jatkuu)
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(jatkuu)
Kehitysehdotukset
Luku Asia Perustelu
3.1 Turvallisuus talopaketin ominaisuu- Vahaista tuotetuntemusta pitaa tukea
tena tuodaan verkkosivuilla jarjestel- | helposti saatavilla lisatiedoilla. Jos tuote
mallisesti esiin myos lisatietojen ja ei ole tuttu ei osata loytaa oikeaa tiedon
linkkien avulla lahdetta
3.1 Huomioidaan erilaiset paatoksenteko- | Helpotetaan paatoksentekoa tarjoamalla
tyypit erilaisia toiminta- ja hahmotustapoja tu-
kevaa aineistoa
3.1 Kaytetaan tarkistuslistoja turvalli- Jarjestelmallinen tapa uudenlaisen asia-
suustekniikkaan liittyvissa hankin- kaslahtoisyyden kehittamisessa
noissa
3.2 Kasitellaan talopaketin hankkimista Prosessiin kuuluu asioita ennen hankin-
kokonaisprosessina eika vain myynti- | taa, sen aikana ja hankinnan jalkeen
tilanteena
3.2 Valikoivan muistamisen aiheuttamat Ehkaistaan ajattelun vinoumia tarjoa-
vaarat uskomukset turvallisuuslahtoi- | malla faktoihin perustuvaa tietoa
syyden esteena
3.2 Ennaltaehkaistaan alitajunnan mah- Tuotteistamalla toiminta sujuvaksi saa-
dollisuudet vaaristaa paatoksentekoa | daan samalla kilpailuetua muihin nahden
4 Vaara turvallisuudentunne vaikuttaa Tuodaan tosiasiat esiin, jotta riskit osa-
paatoksiin taan arvioida realistisesti
4.1 Huomioidaan turvallisuus jo talopake- | Asiakkaan mielikuvat ja yrityksen tarjoa-
tin tutustumisvaiheessa mat ratkaisut kohtaavat paremmin
4.2 Ehkaistaan ajattelun vinoumia Turvallisuustaso muodostuu realistisesti
ja perustelluin ratkaisuin
4.3 Turvallisuus uutena nakokulmana ta- | Lisdarvoa toiminnalle ja uusi liiketoimin-
lopakettien myyntiin tamalli
4.3 Hyodynnetaan vastavuoroisuussaan- Seka asiakastyytyvaisyys etta turvallisuus
toa turvallisuuden parantamisessa paranevat
4.3 Erottaudutaan muista toimijoista tur- | Erottautuminen tuo uusia asiakkaita ja
vallisuuteen liittyvilla asioilla mahdollisuuden kilpailuetuun
8.1 Malli turvallisuuslahtoisesta myynti- Markkinaosuuden kasvattaminen eetti-
konseptista sesti perustellulla toimintamallilla
8.2 Palvelumuotoilun hyodyntaminen tur- | Asiakkaiden osallistaminen prosessien ra-
vallisuuden esiintuomisessa kentamiseen parantaa yrityksen toimin-
taedellytyksia ja kilpailukykya
8.3 Kaytetaan tuuppauksia paatoksen- Ajattelun virheiden ehkaisy mahdollistaa
teon tukena faktoihin perustuvat paatokset
9 Talopakettien myynnissa hyodynne- Talomyyjilla on enemman asiantunte-
taan sopivia tuuppauksia turvallisuu- | musta.
teen liittyvien asioiden esiin- Tuuppaus tarpeen monimutkaisissa ja sa-
tuomiseksi tunnaisissa tilanteissa
9 Myyntitilanne ja tarjous rakennetaan | Asiakas hahmottaa myyntitilanteen ja
hierarkkisesti tarkeita asioita koros- tarjouksen valisen yhteyden paremmin ja
taen - turvallisuus yhtena niista kokonaisuus on hallittavampi
9 Turvallisuustekniikka luokitellaan esi- | Vaihtoehtojen vertailu on helpompaa
merkiksi kolmeen tasoon eika oleellisia asioita jaa kokonaan pois

Taulukko 2: Opinnaytetyon paatoksenteon ilmioihin pohjautuvat kehitysehdotukset
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Kirjassa Nain vaikutat (Gjerstad 2015) kasitellaan vaikuttamista ja siihen liittyvia eettisia na-
kokulmia. Asiaa lahestytaan Cialdinin vaikuttamisen periaatteiden kautta. Naiden lisaksi kir-
joittaja esittaa kolme omiin tutkimuksiin pohjautuvaa periaatetta: helppous tai kaytannonla-
heisyys, henkilokohtaisuus ja mieleenpainuvuus (2015, 23). Nama muodostavat vaikuttamis-

kolmion, joka on esitetty kuviossa 29.

Henkilokohtaisuus:
VALITA!

Mielekkyys:
INNOSTA!

Mieleenpainuvuus: Kaytannonlaheisyys:
KOSKETA! HELPOTA!

Kuvio 29: Vaikuttamiskolmio Gjerstadin mukaan

Vaikuttamiskolmiota tarkastelemalla voidaan miettia millaisia haasteita myyntitilanne sisal-
taa. Jotta oltaisiin henkilokohtaisia, pitaa ottaa huomioon kulloisenkin asiakkaan lahtokohdat
ja erityispiirteet. Tama pitaisi kuitenkin tehda niin, ettei tilastoista nosteta esiin vain juuri

silla hetkella esimerkiksi lapsiperheita koskevia asioita.

Talopaketin hankintaa pitaa pystya tarkastelemaan pitkalla aikaperspektiivilla, jolloin myos
asumistarpeet muuttuvat ajan myota erilaisiksi. Turvallisuus pitaa ottaa huomioon pitkajan-
teisesti eika vain yhta ajanhetkea korostaen. Mieleenpainuvuus voi olla sita, etta myyntitilan-
teessa huomioidaan asiakas jollain sopivalla, odotukset ylittavalla, tavalla. Syksylla yllatetaan
asiakas paloturvallisella led-kynttilalla. Huomiointia voi tehda myos muuhun kuin turvallisuu-
teen liittyvissa asioissa mutta turvallisuuden nostaminen yhdeksi toimintaa lapileikkaavaksi

perusteemaksi tuo yrityksen toimintaan vakuuttavuutta. Kaytannonlaheisyys voi nakya koko
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rakennusprojektin visualisoimisessa asiakkaalle helposti hahmotettavaan muotoon. Turvalli-
suuteen liittyvat asiat nakyisivat selkeasti omana kokonaisuutenaan, jolloin asioiden ja paa-

tosten valiset suhteet voi ymmartaa paremmin.

Taman jalkeen Gjerstad siirtyy kasittelemaan eettisen vaikuttamisen varjokolmiota, joka on
oikeastaan “eettisyyden vaatimus” suhteessa vaikuttamiskolmioon. Toisin sanoen eettisen vai-
kuttamisen varjokolmio antaa raamit sille, miten vaikuttamiskolmion kolmea karkea on syyta
kayttaa (Gjerstad 2015, 190). Tama varjokolmio on esitetty kuviossa 30. On sitten kyse tuup-
pauksesta tai muunlaisesta vaikuttamisesta heraa usein kysymyksia siita, millaisia paamaaria
toiminnalla on tai kehen on oikeus vaikuttaa? Kuka antaa taman oikeuden ja milla perus-

teella?

Asumisen paloturvallisuuden edistamisessa on edelleen haasteita. Terveyden ja hyvinvoinnin
laitos THL toteaa, etta tutkimustulosten mukaan pelastuslain vaatimukset eivat toteudu jar-
jestelmallisesti. Tama perustuu THL:n vuosina 2012-2016 toteuttaman Sosiaali- ja terveyden-
huollon paloturvallisuuteen liittyvat kaytannot ja pelastuslaki (STEP) -hankkeen tuloksiin.
STEP-hankkeessa arvioitiin paloturvallisuuden kehitysta vuonna 2011 uudistetun pelastuslain
voimaantulon jalkeen. Tutkimuskohteina olivat sosiaali- ja terveydenhuollon toimipaikat, tu-
ettu asuminen ja kotiin annettavat palvelut. Tutkimusraportissa todetaan, etta hanke kayn-
nistettiin, koska taustalla oli huoli sosiaali- ja terveydenhuollon asiakkaiden paloturvallisuu-
desta. Tama kytkeytyy yhteiskunnalliseen muutokseen, jossa erityista tukea tarvitsevien ryh-
mien asumisessa suositaan ja tuetaan kotona asumista. Tutkimusraportissa todetaan eraana
kehityskohteena kotona asumisen paloturvallisuus. (THL) Taman paivan talopaketin ostajien
pitaisi osata ottaa huomioon rakennuksen elinkaaren lisaksi myos kayttajien elinkaari. Palo-
turvallisuutta olisi pohdittava myos tulevaisuuden kannalta tilanteessa, jossa talon asukkaat

voivat olla korkean ian tai sairauden vuoksi havainto- ja toimintakyvyltaan rajoittuneita.

Vaikuttamisen ja tuuppauksen nakokulmasta STEP-hanketta voisi kayttaa eettisen pohdinnan
esimerkkina vaikkapa seuraavalla tavalla. THL:n huolena on, miten varmistetaan yha suurem-
massa maarin kotihoidon piirissa olevien ihmisten turvallisuus. Yhtena keinona voisi olla se,
etta talopaketin hankinnan yhteydessa, suunnittelun alkuvaiheessa, rakennuksiin tarjotaan
oletusarvoisesti asennettavaksi erilaista paloturvallisuutta edistavaa tekniikkaa, kuten asun-
tosprinklaus. Talopakettia hankkiva saisi itse valita esimerkiksi kolmen eri tason - perus-, pa-
rannettu- tai korkeatasoinen - vakioratkaisuista mieleisensa. Perustason toteutus kuuluisi lah-
tokohtaisesti kaikkiin talopaketteihin. Ihmisilla olisi edelleen mahdollisuus valita haluamansa
ratkaisu tai olla hankkimatta mitaan vakiona tarjottavaa vaihtoehtoa, jos he haluaisivat tehda

omanlaisensa turvallisuusjarjestelyt.

Vaikuttamisen etiikan kannalta pitaa pohtia olisiko tallainen toiminta talotehtaiden taholta
perusteltavissa? Vaikka edella kuvatussa esimerkissa onkin kyse yritystoimintaan liittyvista asi-

oista, ei nailla esitetyilla toimilla haeta yksinomaan liiketoiminnan kasvua vaan tarkoituksena
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on myos suojella kallista hankintaa ja parantaa ihmisten elamanlaatua pitkajanteisesti nosta-
malla kodin turvallisuustasoa. Pohtiessaan vaikuttamisen eettisia kysymyksia Sunstein toteaa,
etta kun tuuppauksen vaikutukset eivat kohdistu kolmanteen osapuoleen - tuuppauksen teki-
jan ja tuupattavan lisaksi - ja kun vaikutukset kohdistuvat vain paatoksentekijan hyvinvoinnin
edistamiseen on tarkoituksena parantaa asioita nimenomaan paattajan oman arvion mukaan.
Jos tuuppauksella onnistutaan parantamaan paatoksentekijan asemaa heidan itsensa mie-
lesta, ei talloin pitaisi olla huomautettavaa itsendisen paatoksenteon, arvojen tai muiden pe-
riaatteellisten eettisten kysymystenkaan puolesta. (2015, 429)

Oikeudenmukaisuus:
KOHTELE REILUSTI!

lhmisyys:
PUOLUSTA HYVAA!

Rehellisyys: Vapaus:
PYSY TOTUUDESSA! ALA MANIPULOI!

Kuvio 30: Vaikuttamisen varjokolmio Gjerstadin mukaan

Kaytettaessa Gjerstadin vaikuttamisen varjokolmiota mietittaessa vaikuttamisen etiikkaa, kun
kyseessa on talopaketin valmistajan toiminta turvallisuutta lisaavien ratkaisujen esiin-
tuomiseksi myyntitilanteen alussa, on lopputulos seuraava:

—  Oikeudenmukaisuus: turvallisuustaso olisi samanlainen asumismuodosta riippumatta

— Rehellisyys: paloturvallisuuteen liittyvat tilastotiedot ovat helposti tarkistettavissa

— Vapaus: asiakas paattaa saamiensa tietojen pohjalta mita jarjestelmia haluaa

Vaikuttamisen varjokolmion keskella oleva ajatus hyvan puolustamisesta toteutuu jo lahto-
kohtaisesti, kun kyseessa on ihmisten turvallisuudesta huolehtiminen. Myyjan vastuulle jaa

edelleen se, etta asiat esitetaan pelottelematta ja liioittelematta.
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Ostaja taistelee informaatiotulvan kanssa toteavat Apunen ja Parantainen kirjassaan Tuotteis-
taminen 2 (2011, 62). Hyvan tarjouksen sisallossa on heidan mielestaan tarkeaa auttaa osta-
jaa hahmottamaan nopeasti mika on tarjouksen olennaisin osa. Samoin kuin kirjallinen tarjous
on talopaketin myyntitilannekin syyta rakentaa niin, etta silla on selkea hierarkia, jossa tar-
keilla asioilla on paaosa. Kun sitten lopullinen talopakettitarjouskin on tehty samalla hierarki-
alla, on asiakkaan helppo hahmottaa myyntitilanteessa kaytyjen neuvotteluiden ja tarjouk-

sessa esitettyjen asioiden valinen yhteys.

Yksi yleinen kritiikin kohde markkinoinnissa ja erityisesti mainonnassa on se, etta tarkoituk-
sena on vakuuttaa ihmisille heidan "tarvitsevan” erilaisia asioita ja jos heilla ei ole naita
”valttamattomyyksia” heista tulee onnettomia ja jotenkin alempiarvoisia (Solomon ym. 2016,
21). EU:ssa kuluttajia suojellaan niin kansallisesti kuin Euroopan tasolla. Yhtena perusperiaat-
teena on, etta kuluttajia ei saa johtaa harhaan (Kuluttajansuoja EU:ssa). Tama koskee varsin-
kin tuotteiden hinnoittelua, jossa pitaa nakya myos mahdollisten verojen ja muiden maara.
Filosofit lahestyvat asiaa vapaan tahdon ajatuksen kautta. Tama tarkoittaa, etta kuluttajan
pitaa pystya itsenaisesti paattamaan mita haluaa tehda, eika hanta saa estaa toimimasta paa-

toksensa mukaisesti (Solomon ym. 2016, 21).

Tammikuussa 2019 uutisoitiin, etta muuttovalmiita taloja toimitetaan enemman kuin perintei-
sia talopaketteja. Perinteisessa talopaketissa elementit toimitetaan omakotirakentajalle,
joka vie rakentamisen loppuun. Muuttovalmiissa talossa on sisalla kaikki keittiokoneita myo-
ten, todetaan artikkelissa. (Helsingin Sanomat, A29) Tama tarkoittaa sita, etta yha suurempi
osuus naista taloista rakennetaan talotehtaiden maarittamilla lahtokohdilla. Jos paloturvalli-
suus otetaan yhdeksi suunnittelun lahtokohdaksi niin, etta se tehdaan nakyviksi ja kasitellaan
selkeasti omana kokonaisuutenaan, saadaan asumisen turvallisuutta edistettya taman helposti

muun suunnittelun varjoon jaavan asian osalta.

Shaw ja Hamilton toteavat, etta monet luulevat asiakkaiden haluavan asioiden olevan help-
poja tai helposti hankittavissa, koska he ovat laiskoja. Mutta kyse on jostain viela perustavan-
laatuisemmasta asiasta. Esi-isamme etsivat helppoja ratkaisuja valttyakseen vaikeilta tilan-
teilta, joiden ratkaisemiseksi tarvittiin energiaa kuluttavaa ajattelua. Ne, jotka eivat yritta-
neet tehda asioita helposti, eivat selviytyneet niin pitkaan, etta olisivat voineet siirtaa geene-
jaan eteenpain. Vaikka nykyihmisten ei enaa tarvitse huolehtia samalla lailla eloonjaamisesta
kuin 10000 vuotta sitten, yritamme - aivomme yrittavat - edelleen valttaa ylimaaraista kuor-
mitusta nykypaivan eloonjaamistilanteissa. Asiat halutaan edelleen tehda helposti. (2016,
111) Sen sijaan, etta joutuisi huolehtimaan kaikista talon rakentamiseen liittyvista yksityis-
kohdista, on helpompi tilata muuttovalmis kokonaisuus. IThmistietoisessa liiketoiminnassa kay-
tetaan samaa ajatusmallia kuin Shaw ja Hamilton. Salosen ja Toikkasen mukaan nykyihmisen
vastaanottama arsykkeiden maara on suurempi kuin koskaan ennen. Koska meidat on raken-
nettu aikoinaan hyvin toisenlaiseen ymparistoon, kuin millaisena nykymaailmamme nayttay-

tyy, meilla ei ole kykya hallita tata arsyketulvaa. Kaytamme enemman oikopolkuja paatoksia
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tehdessamme. (2015, 60) Schwartz (2004, 74) tiivistaa vaihtoehtojen maaran kasvun negatiivi-
set vaikutukset kolmeen toisiinsa liittyvaan asiaan seuraavasti: paatokset vaativat enemman
ponnistelua, virheet ovat todennakoisempia ja niiden psykologiset vaikutukset ovat vakavam-

pia. Virheet tuntuvat pahemmilta juuri siksi, etta paatosten eteen on tehty enemman tyota.

Evoluutiosta selityksia etsivaa nakokulmaa paatoksentekoon ja sen vinoumiin tutkivat myos
neurotieteilijat. Yhtena keskeisista paamaarista heilla on yrittaa ymmartaa niita hermostolli-
sia mekanismeja, jotka mahdollistavat ihmisten paatoksenteon ja kayttaytymisen heidan
mieltymystensa mukaan. Myos tassa yhteydessa haasteena ovat systemaattiset vinoumat,
jotka rikkovat oletuksen rationaalisesta paatoksenteosta. Kun on tunnistettu, etta paatoksen-
teko ei ole taydellista, heraa kysymys, etta mista meidan vinoutuneet paatoksentekostrategi-
amme ovat alun perin tulleet? Ovatko nama irrationaaliset toimintamallit tulosta elamanmit-
taisesta oppimisesta paatoksenteon tilanteissa? Johtuvatko nama vinoumat ymparistoteki-
joista vai asiayhteyksista? Vai voisivatko nama paatoksentekotavat olla viela yleismaailmalli-
sempia, ehkapa tulosta evoluution myota muodostuneista mekanismeista, jotka toimivat riip-
pumatta asiayhteyksista tai kokemuksista? Kolmessa eri kokeessa, jossa neurotieteilijat tutki-
vat makaki- ja kapusiiniapinoiden kayttaytymista, saatiin nayttoa samalaisista vinoutuneista
paatoksentekostrategioista kuin ihmisilla. Nama apinat erkaantuivat kadellisten sukupuusta
noin 35 miljoonaa vuotta sitten, joten kokeiden tulokset puhuvat sen puolesta, etta ihmisten
valintoihin vaikuttavat vinoumat ovat juurtuneet aiemmin uskottua syvemmalle hermojarjes-
telmaamme. (Glimcher & Fehr 2014,109-110)

Jotta talopaketin ja sen sisallon valintaan liittyvat nakokulmat saataisiin paremmin hallitta-
vaksi kokonaisuudeksi voi soveltaa lyengarin (2011, 329-330) antamaa neljaa vihjetta, joista
ensimmainen on karsia vaihtoehtojen maara sellaiseksi, jonka voi hallita. Seuraavana han eh-
dottaa lisaamaan luottamusta omiin valintoihin hyodyntamalla asiantuntijoiden neuvoja.
Vaihtoehtojen luokittelulla voi nahda selvemmin, kuinka eri vaihtoehtojoukot eroavat toisis-
taan. Ja viimeiseksi han kehottaa aloittamaan pienemmasta maarasta helpompia vaihtoehtoja
ja etenemaan kohti suurempaa maaraa monimutkaisempia valintoja, jolloin tuntee olonsa jo
varmemmaksi. Siis aloitetaan perusasioista ja turvallisuuteen liittyvista jarjestelyista. Ne kos-
kevat kaikkia taloja yhta lailla. Hyodynnetaan ratkaisuvaihtoehtojen miettimisessa vakuutus-
yhtididen ja muiden asian tuntevien tahojen tuottamia tietoja kuten mitka ovat yleisimmat
palonsyyt. Tehdaan talopakettien turvallisuustekniikkaan liittyville vaihtoehdoille sopivat luo-

kittelut kuten perustaso, parannettu taso ja korkeatasoinen.

Toisen nakokulman paatoksenteon hallintaan antavat Thaler ja Sunstein (2009, 103-104) jotka
toteavat, etta kohdatessamme pienen maaran ymmarrettavia vaihtoehtoja tutkimme kaikki
nakokulmat ja ominaisuudet ja teemme niiden valilla vaihtokauppaa, jos se on tarpeen. Jos
vaihtoehtojen maara nousee suureksi, kaytamme vaihtoehtoisia strategioita ja niiden myota
voimme joutua vaikeuksiin. Yhtena mahdollisena keinona paatoksentekoprosessin hallitse-

miseksi he viittaavat nakokulmien eliminointi taktiikkaan. Tassa Tverskyn (1972, 281-299)
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esittamassa mallissa valitaan ensin tarkein valintakriteeri ja maaritellaan sille raja-arvo. Esi-
merkiksi asuinpaikkaa valitessa kriteeriksi voidaan ottaa tyomatkan pituus ja raja-arvoksi
maaritetaan kymmenen kilometria. Sitten karsitaan kaikki ne kohteet, jotka ovat yli kymme-
nen kilometrin paassa tyopaikasta. Jaljelle jaaneissa kohteissa otetaan seuraavaksi kiritee-
riksi, vaikka vuokran suuruus ja niin edelleen. Tata jatketaan, kunnes voidaan tehda paatos
tai jaljella on enaa muutaman finalistin arviointi. Niiden kohdalla voidaan taas palata tutki-
maan kaikkia eri ominaisuuksia. Huonona puolena tassa taktiikassa on se, etta riippuen ase-
tettujen valintakriteerien raja-arvoista voi lopullisesta joukosta karsiutua muilta osin erin-
omaisia vaihtoehtoja. Edella mainitussa esimerkissa tama voisi tarkoittaa, etta yli kymmenen
kilometrin paassa oleva, mutta kaikki muut kriteerit erinomaisesti tayttava, kohde tippuu pois
jo ensimmaisessa vaiheessa. Talopaketin kohdalla tata taktiikkaa voi kayttaa yhdistaen siihen
edella esitettyja lyengarin ajatuksia. Rakentamisen ammattilaisen hyodyntaminen asetetta-
vien valintakriteerien maarittamisessa varmistaa, etta mitaan oleellista ei rajata pois paatok-

sentekoprosessin aikana.
10 Nakokulmia jatkomahdollisuuksiin

Tassa opinnaytetyossa talopakettien myyntia tarkasteltiin mielikuvien muodostamisen ja sita
kautta rakennusprojektin sisaltoon vaikuttavien turvallisuusasioiden nakokulmasta. Kappa-
leessa 4.1 esitetyn kolmeen osaan - tutustuminen, tapaaminen, toimeksianto - jaetun myynti-
tapahtuman mallin ensimmaisessa vaiheessa vaikuttavia paatoksenteon ilmioita kuvattiin niin
asiakkaan kuin yrityksenkin kannalta. Kehittamiskohteena oli paloturvallisuutta edistavien
ratkaisujen tuominen nakyvasti yhdeksi talopaketin hankinnan tutustumisvaiheessa tehtavaksi

valintakokonaisuudeksi.

Tutustumisvaihetta voisi tutkia myos kartoittamalla asiakkaiden tietoja ja tarpeita tarkem-
min. Millaisina turvallisuuteen liittyvat asiat nayttaytyvat asiakkaiden kannalta? Osataanko
niihin kiinnittaa huomiota ollenkaan, ja jos osataan niin missa vaiheessa talopaketin hankin-
taa? Koetaanko paloturvallisuus ongelmaksi vai ei? Nailla perusteilla voisi kehittaa yritystoi-
mintaa paremmin asiakkaiden tarpeita palvelevaksi, esimerkiksi tuottamalla lisaa materiaalia

tietoon perustuvan paatoksenteon pohjaksi.

Asumisen turvallisuuteen liittyvien teknisten ratkaisujen kehittamista voisi lahestya selvitta-
malla millaisia, kaytannonlaheisia ja ihmisten arkiseen toimintaan ja kayttaytymiseen perus-
tuvia, tarpeita pitaisi kayttaa lahtokohtana rakentamisen teknisia jarjestelyja suunniteltaessa
ja toteutettaessa. Tallaisen ihmislahtoisen paloturvallisuuden perustana olisi se, miten me
kayttaydymme ja miten turvallisuutta parantavat jarjestelyt toteutetaan arkisen elaman eh-
doilla eika niin, etta ihmisten pitaa mukautua tekniikan perusteella tehtyihin toimintamallei-
hin.

Yritystoiminnan kehittamisen kannalta olisi mielenkiintoista selvittaa eroavatko eri ikaisten

rakennusprojektiin ryhtyvien odotukset ja nakemykset toisistaan? Miten tarpeet vaihtelevat



71

nuoren lapsiperheen tai elakeikaa lahestyvan asiakkaan kannalta, oman kodin rakentamista
suunniteltaessa? Muuttuko nakokulma turvallisuuteen liittyvista asioista ian mukana? Jos

muuttuu niin mihin suuntaan? Kuinka muutos pitaisi huomioida talopaketin myynnissa?

Selvitysta ja vertailua voisi tehda myos rakentamistoimialan sisalla. Miten turvallisuus huomi-
oidaan muissa kuin pientaloissa ja millaisia hyvia kaytantoja toisenlaiseen kayttoon tarkoitet-
tujen rakennusten suunnitteluprosesseista voisi mahdollisesti hyodyntaa, jotta talopakettien

turvallisuusasiat tulisivat paremmin esille ja huomioiduksi myos asiakkaiden kannalta?

Turvallisuuslahtoisen toiminnan kustannukset tulisi myos huomioida selvittamalla, miten ra-
hoitusosuudet jakautuvat koko rakennuksen elinkaaren aikana suunnittelun, toteutuksen ja
yllapidon kesken. Nain saataisiin kokonaiskuva siita, millaisista rahallisista panostuksista pu-
hutaan, kun investoidaan turvallisuustekniikkaan. Tama kiinnostaa seka asiakasta etta yri-

tysta.

Viela laajemmin talopaketin turvallisuuteen liittyvia asioita ja niiden nakyvyytta seka vaiku-
tuksia voisi tutkia ottamalla tarkastelun kohteeksi kiinteistonvalityksen tai rahoitusmaailman.
Nakeeko kiinteistonvalittaja turvallisuuden lisaarvona ja tuodaanko se esiin rakennusta myy-
taessa? Onko lainan kohteena olevan rakennuksen turvallisuusjarjestelyilla mitaan merkitysta
lainoittajan kannalta? Miten rahoituksen nakokulmasta voi tukea turvallisuuteen liittyvien asi-

oiden huomioimista?

11 Yhteenveto

Tassa opinnaytetyossa selvitettiin, millaisia mielikuvia talopaketin paloturvallisuuteen liitty-
vista asioista muodostuu talovalmistajien verkkosivujen sisallon perusteella. Tutkimuksessa
analysoitiin 18 markkinaosuudeltaan suurinta talopakettivalmistajaa. Talopaketin hankinnan
alkuvaiheessa tutustutaan eri valmistajiin kaymalla verkkosivuilla katsomassa minkalaisia
tuotteita ja palveluita on tarjolla. Tassa vaiheessa muodostetaan mielikuvia niista asioista,
joita omaa taloa rakennettaessa pitaisi osata huomioida. Se miten turvallisuus nakyy verkkosi-

vuilla jo tutustumisvaiheessa vaikuttaa koko rakennusprojektiin sen suunnittelusta alkaen.

Tyon tarkoituksena on tehtyjen havaintojen pohjalta kehittaa talopakettien myyntiprosessia
siten, etta siina otettaisiin huomioon erilaiset paatoksenteon ilmiot. Paatoksenteko on altiina
erilaisille vinoumille ja ihmiset kayttavat huomaamattaan erilaisia ajattelun oikopolkuja,
jotka voivat johtaa virheelliseen lopputulokseen. Tyossa esitetaan joukko kehitysehdotuksia,
joiden avulla paatoksentekoa voidaan tukea ja ohjata jarkiperaiseen suuntaan. Tehdyt ha-
vainnot ovat yleistettavissa koko toimialaa koskeviksi, jolloin tyo tarjoaa uudenlaisen ihmis-
lahtoisen ja samalla turvallisuutta parantavan nakokulman avulla kilpailuvaltin konseptia hyo-

dyntavalle yritykselle.
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Johdannon jalkeen, luvussa 3, kuvataan valintojen tekemiseen liittyvia ajattelun mekanis-
meja ja asioita, jotka vaikeuttavat jarkevien paatosten tekemista usein huomaamattamme.
Turvallisuuteen liittyvia asioita lahestytaan seka asiakkaan etta yrityksen kannalta luvussa 4.
Samalla perustellaan miksi kumpikin osapuoli hyotyisi turvallisuuden huomioimisesta jo raken-
nusprojektin alkuvaiheessa. Luku 5 kasittelee paloturvallisuuden perusteita ja sita millaisesta
ilmiosta on kyse, kun puhutaan rakennuspalosta. Tutkimuksen tekeminen ja tulokset esitetaan
omina kokonaisuuksinaan luvuissa 6 ja 7, jotta lukija pystyy muodostamaan oman nakemyk-

sensa havainnointitavasta, tehdyista tulkinnoista ja niiden yleistettavyydesta.

Tulosten perusteella, luvussa 8, esitetaan kayttaytymistaloustieteen lahtokodista muodos-
tettu esimerkki turvallisuusorientoituneesta talopaketin myyntikonseptista. Myyntipsykologia,
palvelumuotoilu ja tuuppaus sovitetaan talotoimittajien myynnin kehittamisvalineiksi esi-
merkkien avulla. Kaikki paatoksenteon ilmioihin perustuvat kehitysehdotukset on koottu
omaan taulukkoonsa lukuun 9, josta ne ovat helposti sovellettavissa yritysten tarpeisiin. Lo-
puksi esitetaan millaisilla jatkotutkimuksilla voisi muodostaa laajempaa nakemysta kayttayty-
mistaloustieteen mahdollisuuksista niin talopaketteihin kuin yleisemminkin asumiseen liitty-
vien toimialojen, kuten rahoitus tai kiinteistonvalitys, kehittamisessa turvallisuutta edista-

vaan suuntaan.

Kayttaytymistaloustieteen lahtokohdista on mahdollista yhdistaa paatoksentekoa tukevia me-
netelmia yritystoimintaan siten, etta lopputuloksena on seka asiakkaan hyvinvointia edistavia
ratkaisuja etta uusia liiketoimintamalleja. Avoimuuteen ja rehellisyyteen perustuva, asiak-

kaan edun mukainen, toiminta - paloturvallisuuden edistaminen - on eettisesti perusteltua ja

samalla se voi olla liiketaloudellisesti kannattavaa.

Toivon, etta esittamani ajatukset ja kehittamisehdotukset herattavat keskustelua niin asumi-
sen turvallisuuteen liittyvien asioiden huomioimisesta eri yhteyksissa kuin myos paatoksen-
teon ilmioihin liittyvien erilaisten ohjailumahdollisuuksien - tuuppaus, palvelumuotoilu, va-

linta-arkkitehtuuri, yms. - vastuullisesta hyodyntamisesta.
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Liite 2: Vinoumien luokittelu Arnottin mukaan

D Arnott

Table 1. Taxonomy of cognitive biases

Bias

Description

Indicative references

Memory biases

Hindsight In retrospect, the degree to which an event could have Fischhoff (1982a);
been predicted is often overestimated Mazursky & Ofir (1997)
Imaginability An event may be judged more probable if it can be Tversky & Kahneman (1974);
easily imagined Taylor & Thompson (1982)
Recall An event or class may appear more numMerous or Tversky & Kahneman (1981);
frequent if its instances are more easily recalled than Taylor & Thompson (1982)
other equally probable events
Search An event may seem more frequent because of the Tversky & Kahneman (1974);
effectiveness of the search strategy Bazerman (2002)
Similarity The likelihood of an event occurring may be judged by Horton & Mills (1984);
the degree of similarity with the class it is perceived Joram & Read (1996)
to belong to
Testimony The inability to recall details of an event may lead to Wells & Loftus (1984);

Statistical biases

seemingly logical reconstructions that may be
inaccurate

Ricchiute (1997)

Base rate Base rate data tends to be ignored when other data are Fischhoff & Beyth-Marom (1983);
available Bar-Hillel (1990)
Chance A sequence of random events can be mistaken for an Wagenaar (1988);
essential characteristic of a process Ayton et al. (1989)
Conjunction Probability is often overestimated in compound Bar Hillel (1973);
conjunctive problems Teigen et al. (1996)
Correlation The probability of two events occurring together can be Tversky & Kahneman (1973);
overestimated if they have co-occurred in the past Alloy & Tabachnik (1984)
Disjunction Probability is often underestimated in compound Bar Hillel (1973);
disjunctive problems Bazerman (2002)
Sample The size of a sample is often ignored in judging its Nisbett et al. (1983);
predictive power Sedimeier & Gigerenzer (1987)
Subset A conjunction or subset is often judged more probable Thuring & Jungermann (1990);

Confidence biases

than its set

Briggs & Krantz (1392)

Completeness The perception of an apparently complete or logical Fischhoff et al. (1978);
data presentation can stop the search for omissions Hogarth (1987)
Control A poor decision may lead to a good outcome, inducing Greenberg (1996);
a false feeling of control over the judgement situation Hastie & Dawes (2001)
Confirmation Often decision-makers seek confirmatory evidence and Russo et al. (1996);
do not search for disconfirming information Heath (1996)
Desire The probability of desired outcomes may be QOlsen (1997);
inaccurately assessed as being greater Hastie & Dawes (2001)
Overconfidence The ability to solve difficult or novel problems is often Brenner et al. (1996);
overestimated Keren (1997)
Redundancy The more redundant and voluminous the data, the more Remus & Kotterman (1986);

confidence may be expressed in its accuracy and
importance

Arkes et al. (1989)

© 2006 The Author
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Table 1. Cont.
Bias Description Indicative references
Selectivity Expectation of the nature of an event can bias what Schwenk (1988);
information is thought to be relevant Kahneman & Twversky (1973)
Success Often failure is associated with poor luck, and success Miller (1976);
with the abilities of the decision-maker Hogarth (1987)
Test Some aspects and outcomes of choice cannot be Einhorn (1980);

Adjustment biases

Anchoring and
adjustment
Conservatism

Reference

Regression

Presentation biases

Framing

Linear

Mode

Order

Scale

Situation biases
Attenuation

Complexity

Escalation

Habit

Inconsistency

Rule

tested, leading to unrealistic confidence in
judgement

Adjustments from an initial position are usually
insufficient

Often estimates are not revised appropriately on the
receipt of significant new data

The establishment of a reference point or anchor can
be a random or distorted act

That events will tend to regress towards the mean on
subsequent trials is often not allowed for in
judgement

Events framed as either losses or gains may be
evaluated differently

Decision-makers are often unable to extrapolate a non-
linear growth process

The mode and mixture of presentation can influence the
perceived value of data

The first or last item presented may be overweighted in
judgement

The perceived variability of data can be affected by the
scale of the data

A decision-making situation can be simplified by
ignoring or significantly discounting the level of
uncertainty

Time pressure, information overload and other
environmental factors can increase the perceived
complexity of a task

Often decision-makers commit to follow or escalate a
previous unsatisfactory course of action

An alternative may be chosen only because it was used
before

Often a consistent judgement strategy is not applied to
an identical repetitive set of cases

The wrong decision rule may be used

Christensen-Szalanski &
Bushyhead (1981)

Chapman & Johnson (1994);
Ganzach (1996)

Fischhoff & Beyth-Marom (1983);
Nelson (1996)

Tversky & Kahneman (1974);
Bazerman (2002)

Kahneman & Tversky (1973);
Joyce & Biddle (1981)

Kahneman & Tversky (1978);
Kunberger {1997)
Wagenaar & Timmers (1979);
Mackinnon & Wearing (1991)
Saunders & Jones (1990);
Dusenbury & Fennma (1996)
Yates & Curley (1986);
Chapman et al. (1996)
Remus (1984);
Ricketts (1990)

Beer (1981);
Hogarth (1987)

Maule & Edland (1997);
Ordonez & Benson (1997)

Mortheraft & Wolf (1984);
Drummond (1994)
Hogarth (1987);
Slovic (1975)
Showers & Charkrin (1981);
Moskowitz & Sarin (1983)
Sage (1981);
Goodwin & Wright (1991)

© 2006 The Author
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Liite 3: Internetin kaytto ostoksiin vuosina 2015 ja 2017 EU:n alueella

Individuals having ordered/bought goods or services for private use over the internet in the last three months
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Liite 4: Mindspace kasitekartta
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Liite 5: Palokuolemat 1963 - 2013, Suomen pelastusalan keskusjarjesto SPEK

PALOKUOLEMAT 1963-2013
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Liite 6: Vesivahingoista aiheutuneet korvaukset FA:n mukaan

Palo-, vuoto- ja murtovahinkokorvaukset
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