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II nternetissä tapahtuva kaup-
pa kasvaa vauhdilla. Eräillä 
toimialoilla jo suurin osa 
kaupoista tapahtuu virtuaa-
lisesti ja useilla muillakin se 
on välttämättömyys myyjän 

profi ilin kannalta vaikka ei – vielä – oli-
sikaan kassavirran kannalta merkittävä. 
Julkisessa keskustelussa on esille nostettu 
Internetissä tapahtuvan kaupan hyviä 
ja huonoja puolia sekä toimituksiin ja 
maksujärjestelmiin liittyviä lapsentauteja. 
Alkuvaikeuksista huolimatta tosiasia on 
kuitenkin, että kaupankäynti verkossa on 
etenkin yli rajojen tapahtuvassa kaupassa 
lyönyt itsensä läpi. Niinpä esimerkiksi 
lentojen, hotellien ja muiden matkustus-
palvelujen varaaminen on muuttunut mar-
ginaali-ilmiöstä pääsääntöiseksi. Saman-
lainen kehitys on nähtävissä  erikoisem-
missa tavaroissa ja harrastajamarkkinoilla. 
Esimerkiksi levy- ja elo kuvaharrastajien 
on helpompi – ja halvempi  – hankkia 
suosikkejaan verkon kautta vaikkapa Sak-
sasta tai Yhdysvalloista kuin Suomesta, 
jossa kyseisiä nimikkeitä ei ole tarjolla tai 
toimitusajat ovat pidemmät kuin verkko-
kaupassa. Vähentynyt kysyntä vaikuttaa 
myös tarjontaan. Päivän listasuosikkien 
ulkopuolinen tarjonta on vähentynyt 
minimiin. Kirjojen ohella eliniän lyhe-
neminen on kohdannut myös elokuvat ja 
äänitteet. Internetin kautta tapahtuva digi-
taalisten kopioiden levittäminen muuttaa 
ja voi jatkossa jopa parantaa vanhojen 
suosikkien saatavuutta.

Miten pitkällä verkkokauppa sitten 
on suuremmissa hankinnoissa kuten 
asunto- ja kiinteistökaupoissa? Kaikki 
kiinteistövälittäjät tarjoavat palvelujaan 
netissä. Useat välittäjät kuvaavat verkko-
sivuja näyteikkunaksi tai myyntikatalo-
giksi, jota ilman ei voi olla, mutta jonka 
vaikutus liikevaihtoon on toistaiseksi 
pieni. Näitä kauppapaikkoja käytetään 
kuitenkin ahkerasti alustavaan karkeaan 
vertailuun ja ostohalujen herättämiseen. 
Osa välittäjistä on sitä mieltä, että ainakin 
toistaiseksi henkilökohtaiset kontaktit, 
asuntonäytöt ja -esitteet ovat vielä ku-
konaskeleen nettikauppaa edellä. Verkko-
sivuihin tutustumalla huomaa pian, että 
esimerkiksi asunnonvälityksessä netin 

tarjoamat tiedot riittävät varsin pitkälle. 
Kattavat kuva-arkistot, pohjapiirrokset ja 
360 asteen panoraamat antavat hyvän käsi-
tyksen asunnon varustetasosta, kunnosta, 
ja yhdessä pintamateriaalikuvausten kans-
sa oivan käsityksen laadusta. Jos ostajalla 
on lisäksi alueellista paikallistuntemusta, 
selviää esikarsinnassa varsin pitkälle. 
Alueellisilla rajauksilla saa helposti näh-
täväksi kaikki toivotulla alueella olevat 
kiinteistöt ilman, että tarvitsee vierailla 
useiden välittäjien pakeilla. Toki verkossa 
on ongelmansakin: osa asunnoista myy-
dään ennen kuin ne ehtivät Internetiin ja 
ruudulta on vaikea tarkistaa mahdollisia 
home- ja kosteusvaurioita.

Miten uudet kauppatavat sitten vai-
kuttavat markkinoihin? Johtaako kehitys 
markkinoiden keskittymiseen vai hajaan-
tumiseen? Onko pienilläkin yrityksillä tai 
omatoimisella myynnillä  mahdollisuus 
lisätä osuutta kiinteistö- ja asuntomark-
kinoilla, kun yhteiset verkkokauppapai-
kat yleistyvät? Vai johtaako kehitys yhä 
suurempaan keskittymiseen? Entä miten 
kehitys vaikuttaa asiakkaan saamaan pal-
veluun ja palvelujen hintoihin?

Kuumenneiden kiinteistömarkkinoi-
den ja kohonneiden hintojen markki-
natilanteessa on esimerkiksi Tanskassa 
havaittavissa kahdensuuntaista kehitystä. 
Toisaalta ammattilaisten merkitys on 
lisääntynyt, sillä pahimmillaan 15–20 
prosentin hintojen nousu neljännes-
vuosittain on johtanut helposti väärään 
hinnoitteluun. Hyvällä asiantuntijalle 
maksettu korkeampi prosenttipalkkio on 
nopeasti hankittu takaisin parempana 
hintana. Samanaikaisesti on kuitenkin 
kritiikki kohonneita välityspalkkioita 
kohtaan kasvanut voimakkaasti. Useissa 
tapauksissa ostajat ovat olleet jonossa, 
joten varsinaista myyntityötä ei välittäjälle 
ole juuri jäänyt. Vaikka suhdanteet ovat 
nyt muuttumassa ja hintojen nousukehitys 
on pysähtynyt, on kiinteistövälityspalk-
kioiden määrittelyssä tapahtunut selvä 
ja pysyvä muutos. Aiemman prosent-
tipohjaisen palkkion rinnalle ja sijaan 
ovat tulleet kiinteät välityspalkkiot, 
jotka voivat olla porrastetut asunnosta 
saatavan hinnan mukaan. Tämän lisäksi 
ostaja maksaa erikseen paperitöistä sekä 

markkinoinnista (markkinointipaketti 
voi koostua lehti-ilmoituksista, verkko-
markkinoinnista jne.). Myyjä voi myös 
voi valita eri palvelutasojen välillä – en-
tisen täyden palvelun rinnalle on tullut 
omatoimisuutta (itse-esittelyt) ja muita 
osatehtäviä, jotka myyjä voi halutessaan 
tehdä itse. Toistaiseksi ns. ”suoramyynti” 
on ollut Tanskassa varsin pientä johtuen 
asuntokauppaan liittyvästä paperisodasta, 
joka on huomattavasti Suomea mutkik-
kaampi. Asuntokaupan yhteydessä tapah-
tuva lainhuudatus sekä rahoitusjärjestelyt 
aiheuttavat sen, että tarvittava paperi-
määrä on useampia senttimetrejä paksu 
ja asiantuntija-apua tarvitaan. Uutuutena 
on markkinoille perustettu yrityksiä, jotka 
keskittyvät hoitamaan paperityön myyjän 
ja ostajan puolesta näiden hoitaessa myyn-
nin/oston itse.

Palatakseni Suomeen näyttää siltä, että 
kiinteistövälitysmarkkinoilla on myös 
meillä tapahtumassa muutoksia, joita 
viime aikainen keskustelu ja eräät uudet 
toimijat ovat kiihdyttäneet. Onko näillä 
pysyvämpi merkitys markkinatapojen 
muutokseen?

Miten hyvin virtuaalinen kiinteistö-
kauppa toimii? Voiko asunnon tai kiin-
teistön todella ostaa verkosta? Omassa 
tapauksessani näin itse asiassa tapahtui. 
Päädyin ostamaan asunnon sitä näke-
mättä. Kauppakirja tosin vielä täytyi 
allekirjoittaa henkilökohtaisesti – laina-
papereista puhumattakaan. Nähtäväksi 
jää, asutaanko jatkossa oikeassa vai vir-
tuaaliasunnossa.


