UOME

LASSE LINDQVIST, HANNU MANTY
JA TOMI PYYHTIA

TAMMI "

TARINOITA YRITTAJISTA
JA YRITTAJYYDESTA

ANK




LASSE LINDQVIST, HANNU MANTY
JA TOMI PYYHTIA

SUOMEN
SELKARANKA

TARINOITA YRITTAJISTA
JAYRITTAJYYDESTA

IIIIIIIII



®

MIX

Paperi | Tukee
vastuullista metsanhoitoa
FSC

wwwfsc.org FSC® C021394

1. painos

© Lasse Lindqvist, Hannu Minty, Tomi Pyyhtid ja Tammi 2025
Tammi on osa Werner Séderstrom Osakeyhtiotd
Lonnrotinkatu 18 A, oor2o Helsinki

ISBN 978-952-04-6475-2
Painettu EU:ssa

Tuoteturvallisuusasioihin liittyvit tiedustelut:
tuotevastuu@tammi.fi



13

45

n

95

125

SISALLYS

ESIPUHE: Suomen hyvinvoinnin tekijit
Mikael Pentikiinen

ANDREI KOIVUMAKI
(s. 1988) on yksi Suomen tunnetuimmista
asuntomyyjistd ja Neliot Liikkuu LKV:n perustaja.

JUHA HALTTUNEN

(s. 1959) on muun muassa kansainvilisti
myymalidkalustebisnestd tehnyt pitkin linjan
yrittdja.

MIKAEL THUNEBERG
(s. 1980) on tiedonsiirron automatisointiin

erikoistuneen Supermetricsin perustaja.

SARIANNE REINIKKALA
(s. 1964) on konttiyhtio Finncontainersin perustaja.

ILARI ALAJOKI
(s. 1959) on siivousalalla ja henkildstévuokrauksessa
toiminut pitkin linjan yrittdja.



147

173

199

221

249

279

307

TUOMAS SYRJANEN

(s. 1976) on konsultointiin ja ohjelmistopalveluihin
keskittyvin Futuricen perustajia ja entinen
toimitusjohtaja.

PETRI ROININEN
(s. 1964) on kiinteist6ihin ja
palveluliiketoimintoihin keskittyneen Investors

Housen perustaja.

MIKAEL GUMMERUS

(s. 1977) verkkokauppojen tuottavuutta parantavia
ohjelmistopalveluita tarjoavan Frosmon ja peliyhtio
Dodreamsin perustaja.

HANNU MANTY

(s. 1964) on monialayrittdjd, joka on ollut
omistajana ja sijoittajana yli
kahdeksassakymmenessi yrityksessa.

HARRI NUMMINEN
(s. 1964) on entinen retkeilyvilinekauppias, joka
toimii nykyisin kuljetusyrittdjina.

JARMO MUSTONEN
(s. 1970) on monipuolinen sarjayrittdji, Suomen

Kattocenterin perustaja ja entinen toimitusjohtaja.

IRINA VIITALA

(s. 1979) on digitaalisia assistentti- ja
ongelmanratkaisupalveluja tarjoavan Wannadon
toinen perustaja ja portfolioyrittdji.



337

365

387

413

437

467

489

515

VILLE TOLVANEN
(s. 1972) on sijoittaja, hallitustyon ammattilainen,
digitalisti ja yrictdja.

LAURI MAENPAA

(s. 1988) on vilitysteknologiaa rahoitusratkaisuihin
sekd sihko- ja vakuutuspalveluihin kehittavin LVS
Brokersin perustajia.

PASI SORMUNEN
(s. 1971) on ravintola-alalla aloittanut sarjayrittiji,
joka toimii nykyisin pddasiassa kiinteistosijoittajana.

AKI KUIVANIEMI
(s. 1963) on golfalan yrittdji ja Golf Coatin omistaja.

MATTI VESTMAN
(s. 1960) on painonnostoon keskittyvin Tempaus-
Areenan perustaja ja keppijumpan sanansaattaja.

HEIKKI PAJUNEN

(s. 1971) on yritysvalmentaja ja asuntosijoittaja.

TOMI PYYHTIA
(s. 1976) on tietokirjailija ja sarjayrittdjd, joka on
toiminut johtajana suomalaisissa suuryrityksissi.

REETTA RAJALA
(s. 1966) on muutosjohtamiseen erikoistuneen
konsultointiyritys CCEA:n perustaja.



ESIPUHE:
SUOMEN HYVINVOINNIN TEKIJAT

Suomessa on yli 300 ooo yrittdjdd. He py6rittivit joko yksin
tai yhdessd muiden omistajien ja tydntekijoidensd kanssa Suo-
messa noin 570 000 yritysti (tilanne 2024).

Ty6ssdni saan tavata paljon yrittdjid ja tyoskennelld heidin
kanssaan. Tieddn, ettd jokainen heistd on erilainen ja jokaisella
on oma tarinansa ja omat vahvuutensa.

Hyvilld yritedjilld on kuitenkin my®s erityisid, usein heitd
yhdistdvid piirteitd.

Monet yrittdjit ovat itsendisid ajattelijoita. Heilld on poh-
diskeltu nikymi, johon he miiritietoisesti ja intohimoisesti
suuntaavat. He ovat avoimia uudelle. He uskaltavat menni
maaperille, jolla harva on kiynyt.

Monella heistd on kyky nihdi laajalti. Heidédn visiossaan yh-
distyvit seki laajempi nikymad ettd kyky nihdi yksityiskohtien
merkitys. Moni vie yksityiskohtien hiomisen ddrimmiisyyksiin,
jolloin voi syntyi jotain poikkeuksellista. Monella on intohimo
palvella asiakasta ja tehdi toisille hyvii.



Moni yrittdjd on yhtd aikaa luova ja kidytinnonliheinen
mutta my9s systemaattinen. Niitd tarvitaan, kun kehittii litke-
toimintaa.

Moni on vahvatahtoinen persoona, joka jaksaa ja uskaltaa
kamppailla oman puolesta tavoitteiden saavuttamiseksi. Heilld
on vahva kisitys siitd, miten asiat pitdd hoitaa.

Samaan aikaan heilld on kyky muuttaa suuntaa, jos maailma
muuttuu tai yrittdjin ennakkokisitys ei vastaa odotuksia. Kyky
sopeutua ja mukautua vilttimittdmain on tirked hyvin yrit-
tdjin ominaisuus.

Heilld on my®s kyky sietdd painetta ja vastoinkdymisid. Kyky
kestdd painetta ja vastamikii, joustaa ja hakea uutta suuntaa on
resilienssid, jota ilman yrittdjin on vaikea selviti.

Lihes jokainen menestynyt yrittdjd on kulkenut vaikeuksien
laakson kautta. Ei ole ollut oikotietd menestykseen, vaan tie on
ollut mutkainen ja matkalla on ollut vastatuulta ja ylimaikia.
Tahto eteenpidin on kuitenkin ollut vahvempi kuin vastoin-
kidymisten tuoma tuska.

Yrittdjyys ei ole koskaan ollut vain hyvien aikojen laji. Sitd
on tarvittu ja tarvitaan niin hyvind kuin vaikeina aikoina. Aina
— kovimmassakin vastatuulessa — on yrittijid, joilla on taito
menestyd. Viime vuosina vastatuulta on riittdnyt yli tarpeen.

Hyvid yrittdjid yhdistdd myos kiitollisuus. He tietdvit, ettd
ovat tarvinneet muita. Kiitollisuus kohdistuu lheisiin, perhee-
seen, tyontekijoihin, kumppaneihin ja tietenkin asiakkaisiin,
jotka mahdollistavat kaiken liiketoiminnan.

Usein liiketoiminta on alkanut edellisten sukupolvien voi-
min, jolloin kiitollisuus kohdistuu my®és heihin.

Moni kokee suurta halua antaa takaisin heille, jotka ovat
auttaneet matkalla. Moni yrittdjd on keskeinen tukija esimer-
kiksi paikallisessa kulttuuri- ja urheiluelimissi. Heitd motivoi
tihin kiitollisuudesta kumpuava antamisen halu.
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Yrittdjyyden ydin ei ole helppo pikavoitto vaan kova tyo,
joka vaatii rohkeutta, sopivaa hulluutta, ahkeruutta, kykyi
kuunnella ja kuulla asiakkaan tarpeita seki kehittdd rohkeasti
toimintaa sen pohjalta.

Yrittdjyyden ytimessd on yrittdjd itse. Kun yrittdjd haluaa
kasvattaa yritystdin, se voi kasvaa. Kun yrittdji voi hyvin, myos
yritykselld on edellytykset voida hyvin. Kun yrittdjilld on me-
nestyksen nilkid, myos yritykselld on nilkdd menestykselle.
Kun yrittdjilld on vaikeaa, my®s yritykselld on usein vaikeuksia.

Siksi jokaisen yrittdjin pitdad huolehtia itsestddn ja meidin
kaikkien kantaa huolta yrittijistd, tukea heitd ja luoda heille
edellytyksid menestya.

Yrittdjien menestys ei ole tirkedd vain yrittdjille vaan kaikille
meille. Miksi, sen kiteytti aikanaan Britannian legendaarinen
padministeri Winston Churchill: ”Jotkut nikevit yksityisen
yrityksen saalistavana tiikerini, joka pitid ampua. Toiset nike-
vit sen lehmini, jota pitdd lypsdd. Vain kourallinen ymmirta,

miki se oikeasti on: vikevi hevonen, joka vetdd koko vaunun.”

MIKAEL PENTIKAINEN
Kirjoittaja on Suomen Yrittdjien toimitusjohtaja.

1



V10SYT OXIL:VANN




ANDREI KOIVUMAKI

K ellon viisarit tikittdvdt seindlld. Ulkoa kuuluu ohiajavan auton ddni,
muuten on jo hiljaista. Istun toimistossa Sddstépankinrannassa
Helsingissd tiistain ja keskiviikon vdlisend yénd aamukahdelta.

"Andrei... mitd sd tddlld vield teet?” Kiinteistomaailman kollegani
kysyy saapuessaan piipahtamaan toimistossa hakemassa nuuska-
kiekon.

“Md koetan keksid, miten saan nditd asuntoja liikkeelle”, vastaan
totuudenmukaisesti.

Eletddn kevdttd 2012. En ole pddssyt tavoitteisiini asuntomyyjénd,
en ldhellekddn. Itseasiassa en ole onnistunut lainkaan, ja juuri siksi
teen ekstraa ja kddnndn jokaisen kiven.

Palaan mielikuvissani armeijaan. Hetkeen, jossa meiltd leikkisdsti
kysyttiin, mitd meistd tulee isona.

"Suomen paras asuntomyyjd”, mind sanoin.

“Mitd vittua sd Koivumdki taas selitdt!” jatkdt huusivat ja nauraa
hirnuivat.
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Tietysti suuruudenhullu haaveeni kuulosti huvittavalta. Moni var-
masti luuli, ettd se oli vain minulle ominaista huumoria, mutta olin
tosissani. Minua kohti heitettiin hymyssd suin tyhjd pullo, joku heitti
paperilennokin. Koko tilanne oli kuin leffakohtauksesta.

Haaveeni kumpusi hetkestd, jonka olin kokenut viikonloppu-
vapaillani. Pitkdaikainen kaverini, jota en ollut ndhnyt puoleen
vuoteen, soitti minulle ja kysyi, mitd tekisin perjantaina. Ehdotin,
ettd Idhtisimme juhlimaan.

Hén saapui BMW X5:lla. Hyppdsin kyytiin, ja menimme ensin
Alkoon ostamaan viskipullot ja sitten Lahden Ankkuriin. Se on kau-
pungin kalleimpia asuinalueita. Kaverillani oli avaimet, joilla hin
avasi yhden talon oven. Sitten hdn totesi, ettd voisimme juhlia sielld
tai voisimme mennd toiseen taloon. lhmettelin, kuinka hengasimme
sellaisissa huippuprameissa asunnoissa noin vain. Kaverini kertoi,
ettd kaksi keskenddn tuttua perhettd oli ostamassa sieltd vierekkdi-
set asunnot isoilla rahasummilla. Kuuntelin suu auki. Minulle selvisi,
ettd kaverini oli pian hoitamassa nditd kyseisid kauppoja maaliin.

"Saat sd jotain rahaa tdstd?” kysyin.

“Joo, md saan kakskyt tonnia per kauppa.”

Istuin valkoisella nahkasohvalla hienossa asunnossa ja ihmet-
telin déneen:

"Siis... voiks asuntoja niinku myydd? Ja siitd tienata rahaa?”

En ollut koskaan omistanut asuntoa, joten en ollut tullut edes aja-
telleeksi, ettd on olemassa kiinteisténvdlittdjid. Olin itse ainoastaan
vuokrannut kaupungin vuokrakdmppid.

Lamppu syttyi. Mielessdni alkoivat vilkkyd unelmien kellot, autot
ja matkat. Kiinteisténvilitys voisi mahdollistaa unelmani ja tuoda
seteleitd péytddn.

Akkid ndin vain tdmdn yhden tien. Minusta tulisi Suomen menes-
tynein asuntomyyjd. Vaati se mitd tahansa.
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KOLAUS

Olin myyntitykki jo ennen armeija-aikaa. Tyoskentelin niihin
aikoihin Applella. Kiinnostusta myyntitaitojani kohtaan riitti
muuallakin, ja niinpi kivin lopulta erdissi valokuvausliikkeessi
keskustelemassa mielekkiin tydpestin mahdollisuudesta.
Emme paisseet kuitenkaan yhteisymmirrykseen palkasta.
Saavuin kotiin ty6haastattelusta pettyneend, tarjottu palkka
oli yli 1 000 euroa pienempi kuin mihin olisin voinut suos-
tua. Avasin mol.fi-tydnhakusivuston ja aloin etsid kiinteiston-
vilitystoitd Lahdesta. Ruudulle pomppasi ilmoitus kahden tai
kolmen ihmisen pitimasti pienestd vilitysliikkeestd. He etsivit
kiinteistonvilittdjad tai osakasta firmaansa.

Téd duuni on niin mulle! mylvin. Tartuin puhelimeen vi-
litcomisti.

"Morjens! Tdssd on Andrei Koivumiki. M3 aattelin tulla
osakkaaksi tihin sun firmaan.”

”Anteeks kuka?”

”Andrei Koivumiki”, sanoin. Sen jilkeen menin suoraan
asiaan ja aloin kertoa, kuinka voisimme tehdi asuntoesittely-
videoita. Minulla oli kirkas visio, miten asuntoja myisin. Vyo-
rytin ideoitani kiihtyvilld tahdilla, kerroin somenikyvyydestd,
vlogeista ja blogeista innostuneena. Puhuin kaikesta sellaisesta,
mitd muut eivit tarjonneet.

”Anteeks mitd?” kuulin langan toisesta padstd. Sen jilkeen
minulle kerrottiin kuin hieman vihi-ilyiselle, ettd asuntoja
myydiin eri tavalla. Sain kuulla lehtimainoksista ja sen suun-
taisesta.

”Onko sulla ees LKV-tutkintoa?”

"Miki ylipddtiin on LKV-tutkinto?”

”Laillistetun kiinteistonvilittdjan tutkinto”, minulle vas-

tattiin.
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”Kannattaisko sun menni harjoittelemaan ja opiskelemaan
ensin jonnekin, ja sitten voit soittaa uudestaan?”

HELSINKI, HERE | COME!

Pari tuntia olin todella alamaissa. Puhelu oli lamaannuttanut
minut, ja silti sen pidempdin en surkutellut kohtaloani.

Muutan Helsinkiin, paitin. Sieltd 16ydin toitd.

Siskoni asui Helsingissd, ja se oli silld hetkelld minulle riit-
tivd syy. Ketddn muita en Helsingistd tuntenut.

Jilleen avasin mol.fi-sivun. Elettiin tammikuuta 2012. Kul-
jin hyytivissi pakkasissa kolmeen eri vilitysliikkeeseen, joissa
kivin tyohaastatteluissa. Kaksi paikoista ei tuntunut mielui-
silta. Kiinteistdmaailmaan kuitenkin halusin. Nuorehko yrit-
tdjd sanoi, ettd oli nihnyt minunlaisiani. Aistin hdnen viittaa-
van nuoreen ikdini ja rajattomaan itsevarmuuteni. Olin vasta
22-23-vuotias pojankloppi aikana, jolloin alle 30-vuotiaita
vilittdjid ei Suomessa juuri ollut.

Istuin tyShaastattelussa. Olin kalju nuori mies, ja merkit-
tdvd osa omaisuudestani oli yllini. Dressmannista olin ostanut
99 euroa maksavan puvun, joka oli kaksi kokoa liian iso, kun
en ollut tiennyt, millainen puvun tulisi olla. Kauluspaita oli
maksanut 49,90. Kaiken lisiksi olin hankkinut nahkakengit.

Kiinteistdmaailman toiseen tychaastatteluun mennessini
olin varma, ettd saisin tyon. Minulle kerrottiin, ettd heidin pi-
tdisi ensin tarkistaa soveltuvuuteni. Testeissi meni koko péivi.
Mitattiin kestdvyyttd, lukutaitoa ja monia muitakin taitoja ja
ominaisuuksia. Samoissa testeissd oli kymmenii ihmisia.

Viikon kuluttua minut kutsuttiin kolmanteen tydhaastatte-
luun. Olen varmasti ollut ylivoimainen, ajattelin.

"Miten meni? Varmaan aika hyvi?” kyselin malttamattomana.
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”Joo, tin testituloksen mukaan... sua ei missiin nimessi
kannata palkata. Sun keskittymiskyky ei ole kovin hyvi, ja
timi duuni vaatii keskittymiskyky4.”

Tuloksen kuullessani lamaannuin. Unelmani oli kuollut.

Toljotin silmit suurina. Siind istuin mini, Andrei Koivu-
miki, joka olin jo omassa mielessini Suomen menestynein
asuntomyyji. Vaikka todellisuudessa en ollut myynyt vield
asunnon asuntoa.

Ymmarsin ongelman testituloksissa. Minullahan on ADHD.
Lukihdirio oletettavasti myos.

Samassa unelmani heritettiin uudelleen eloon.

”Mut susta on niin hyvd mielikuva, et mi annan sulle mah-
dollisuuden.”

Kahden viikon paisti saisin aloittaa.

Helmikuussa aloitin neljin kuukauden koeajalla ty6t. Sitd
ennen sanoin irti Lahden-asuntoni, myin vihit huonekaluni ja
pakkasin henkilokohtaiset tavarani neljain jitesikkiin. Tililldni
oli 400 euroa, eiki pian alkavasta tydstd maksettaisi kuukausi-
palkkaa, silld ty6 oli tdysin provisiopohjainen.

Siskoni asui vuokralla 26-nelidisessd yksiossd Etu-T6616ssa.
Olemme siskoni kanssa hyvin liheisi, joten hidn antoi minun
muuttaa viliaikaisesti luokseen. Hinelld oli Ikean punainen
levitettivd sohva, koska singylle ei ollut tilaa. Silld sohvalla me
molemmat nukuimme.

Alku oli aikamoinen; minulla ei ollut mitddn hajua, mitd
teen, eiki kukaan oikeastaan briiffannut tai kouluttanut. Koko
ala tuntui olevan sellainen, ettd ty6hon lihdetddn itse. Oikea
tahtotila minulta silti 16ytyi, paloa ja halua. Minusta tulisi Suo-

men menestynein asuntomyyja.
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Ensimmiisten viikkojen jilkeen olin umpikujassa.

Piddyin usein aamuyoksi istumaan toimistolle. Blogissa olin
kdynyt kirjoittamassa keksitylld nimelld suosituksen itselleni:
”Andrei Koivumiki myy mun asunnon. T4 on todella hyvi
vilitedj@”. Olin soittanut erdille asuntomyyjille ja kysynyt
vinkkejd, mutta olin saanut vahvasti vastapalloon. Kukaan ei
auttaisi.

Piitin, ettd tirkeintd on olla aktiivinen. Otin sosiaalista me-
diaa haltuuni, loin Andrei Koivumiki Kiinteistonvilitys -tilin
Facebookiin, aloin postailla aktiivisesti ja selvittdd, miten voisin
lisitd kaupanteon mahdollisuuksia.

Kuukaudet kuluivat, enki saanut kauppoja aikaiseksi. Ti-
lanne alkoi kiyda tukalaksi. Huhtikuun tienoilla laitoin hake-
muksen Applelle. Ty6haastattelu sujui hyvin, ja he ilmoittivat
minulle perjantaina, ettd voisin tulla maanantaina allekirjoitta-
maan tydsopimuksen. Ty alkaisi kuukauden kuluttua.

Viikonloppu oli tuskantiyteinen. "Mitd muut ajattelevat?”

Olinhan sanonut jo useille, ettd Suomen paras asuntomyyja
olisi edessinne. En voisi luovuttaa.

My®s siskoni ja ditini sanat kaikuivat korvissani. He olivat
haukkuneet minut lyttyyn ja sanoneet, ettd pilaan CV:ni, kun
aloitin Kiinteistdmaailmalla. En tarvitse ikini CV:ti missiin,
olin vakuuttanut heille, koska olin vuorenvarma, etti menes-
tyisin asuntomyyjana.

Sunnuntaina laitoin Applelle viestid. Hei sori, jatkan vili-
tysalalla. He eivit ikind soittaneet minulle, enkd mini heille.

Asetin itselleni tavoitteen. Aikarajaksi mairitin heinikuun ja
tulostavoitteeksi 30 0oo euroa. Laskin, ettd siitd jiisi komis-
siona minulle noin 7 ooo euroa. Jos en sithen rajaan piise
parissa kuukaudessa, sitten luovutan. Silloin minusta ei tulisi
Suomen kovinta asuntomyyjii.
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Jatkoin samalla kaavalla. Tein 12-tuntisia ty6péivid. Kivin
kaikki mahdolliset kontaktit lapi. Jokainen niytt6, jonka sain,
oli mahdollisuus.

Kiersin kerrostaloissa laputtamassa niité ldpi itse printtaamil-
lani flaijereilla. Olin huomannut muiden kiyttivin Kiinteistd-
maailman valmiita materiaaleja, mutta ne ndyttivit mielestdni
liikaa mainoksilta. Jarkeilin, ettd jos itselleni tulisi mainos,
heittdisin sen lukematta roskiin. Aloin pohtia mustavalkoisia
Ay4-kokoisia asukastiedotteita, joita talo- ja huoltoyhti6t jaka-
vat asuntoihin. Nehin luetaan aina.

Otin niistd mallia. Sellaisen saadessaan jokainen varmasti
katsoisi huolella, miki tiedote oli kyseessd. Mutta siind luki-
sikin: "Tiedote yhtion asukkaille. Myin talostanne asunnon.”
Sitten nimeni Andrei Koivumiki ja takapuolellakin jokin
teksti.

Tein kymmenii erilaisia versioita ja pidin Excelissd kirjaa
siitd, millaisten lappujen pohjalta minuun otettiin yhteytti.
Huomasin, ettd juuri ne simppelit tiedotteelta ndyttavit johti-
vat yhteydenottoihin.

Asettamani aikarajan koittaessa katsoin tulostani: 27 ooo
euroa. Se jdi hieman vajaaksi tavoitteestani, mutta pditin olla
itselleni armollinen. Olin ollut toissd alle puoli vuotta, ja pys-
tyisin jatkossa tekemidin koko ajan kovempaa tulosta. Janosin
onnistumista, joka mahdollistaisi sen elimintyylin, jonka koin
ansaitsevani. Unelmoin hienoista kelloista, joita olin nihnyt
elokuvissa ja musiikkivideoilla. Se oli oikeaoppista manifes-
tointia, visualisointia, minkd ymmdrrin vasta nyt jilkeenpiin.

Iltaisin en ollut toimistolla myohdin pelkistddn siksi, ettd
aina olisi tdytynyt toimia niin. Osasyy oli my®s rahatilanteeni.
Minulla ei ollut varaa maksaa pysikointilupaa, ja ainoastaan
tyopaikallani oli ilmainen pysikéinti. Jos olisin tullut kotiin
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ennen iltayhdeksi, olisin joutunut maksamaan pysikoinnist.

Vilttelin pysikointimaksua my6s jittdmalld autoni kilo-
metrin padhin siskoni asunnosta. Kivelin Helsingin Kisahallin
ilmaiselta parkkipaikalta loskakelissi kohti majapaikkaani.
Joskus saatoin laittaa hupun pédhini ja kuvitella olevani kuin
julkkis, joka ei halua kenenkiin tunnistavan, ettd tuossahan
kulkee Andrei Koivumiki.

Tuosta talosta minulla tulee olemaan sijoitusasunto, katsoin
kivellessdni, ja tuosta tulen myymiin asunnon. Tunne tule-
vasta menestyksestd oli vahva. Aivan kuin kaikki olisi jo tapah-
tunut. Tiesin olevani vield tv:ssd ja onnistuvani asuntomyyjini.

Hain tietoa, kuinka niyttelijit eldytyvit rooliinsa, ja aloin
ymmirtii, ettd jos joku niyttelija niyttelee vaikkapa psyko-
paattia, tulee hidnen ensin puoli vuotta harjoitella ja tutkia
psykopaattien kiytostd. Aloin ottaa mallia menestyneimmiltd
vilittdjiltd ulkomailta ja Suomesta, katsoin heidin maneerei-
taan, tarkkailin heididn tapaansa puhua ja pukeutua. Koetin
kopioida nikemiini. Katsoin menestyneitd tihtimuusikoita,
miten he istuvat ja ovat, ja matkiessani aloin tuntea, etti olin
kuin he.

Nopeasti sain lisd itsevarmuutta, rentoutta ja uskottavuutta
ja samalla myos lisdd kauppaa. Tehostin tekemistini ulkoisilla
elementeilld. Menestyneilld oli kalliita kelloja, joten ostin itse
feikki-Rolexin. Minun piti niyttdd olevani ulkoisesti varakas,
jotta voisin myyda.

Kesin hyvien kuukausieni my6ti sain rahaa, joten vuokrasin
ensimmiisen oman asuntoni. Kriteerind vuokrakimpille oli
sijainti kantakaupungissa. Jos joku kysyisi, missd asun, piti
minun voida vastata, etti Etu-T60616ssi. Todellisuudessa asun-
toni oli pieni 24 nelién hikinen luukku, jossa ei ollut suih-
kuakaan, vain pelkkd WC. Suihkussa kivin aina kuntosalilla.
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Kukaan asiakkaistani ei kuitenkaan tiennyt, miten asuin, koska
annoin niin menestyneen vaikutelman.

Ostin ensimmiisen luksusautoni, Mercedes Benz CLS:n,
joka oli 30—40 tuhannen arvoinen auto, johon minulla ei olisi
oikeasti ollut varaa. Mersua maksoin yli 400 euroa kuussa.
Oli pakko tehdi kauppaa, jotta pystyin maksamaan vuokran,
auton ja muut kuluni. Elin sdisteliddsti. Kivin hyodyntimissi
kaikki mahdolliset tarjoukset Lidlistd ja Citymarketista. Kerran
siskoni pyysi minut kanssaan sydmain sushiravintolaan.

"Mitd on sushi?” kysyin. Olin ylipddtdin ensimmiistd ker-
taa Helsingissi ravintolassa syomissd. Katsoin silmit suurina
Hanko Sushin hintoja. Maksaako kaksi pikkupalaa lohta to-
della kuusi euroa? Niitdhin pitid tilata vihintddn kymmenen!

ILLUUSION LUOMISEN MESTARI

Ensimmaisen vuoteni jilkeen olin Kiinteistomaailman Huippu-
myyji-listoilla muistikuvieni mukaan kolmastoista. Valittdjid
heilld oli 800. Tein valtavan miirin tyotd, tuntimiirillisesti
varmaan kaksi tai kolme kertaa enemmin kuin valtaosa. Tein
seitsemdn pdivad viikossa, kun muut tekivit viisi pdivid, ja 12
tuntia pdivissi, kun muut tekivit kuusi tuntia. Laskin, ettd olin
vuodessa tehnyt 2—3 kertaa enemmin ty6td kuin kukaan muu
toimistollamme. Hankin asiakasmassaa, kokemusta, osaamista,
tietotaitoa kolmen vuoden edestd, vaikka minulla ei ollut poh-
jalla mitddn resursseja, ei mitddn osaamista, ei nimei eikd kon-
takteja. Mutta halu ja palo onnistua, ne minulla olivat!
Tydajasta saattoi olla nelji tuntia sitd, ettd opiskelin, tutkin,
hain tietoa, katsoin videoita. Kaikki tekeminen tihtisi siihen,
ettd oppisin. Harva silloin katsoi videoita siitd, miten Apple
markkinoi, miten litkdjoukkueen koutsi valmentaa, miten

21



psykologi ajattelee, miten ihmiskeho toimii, miten elekielet
toimivat, miten ihminen ajattelee ja sitd rataa. Sitten yhdistelin
nditd kaikkia eri aloilta kerddmidni palasia. Integroin ja aloin
testata. Otin parhaita puolia eri aloilta ja eri kdyttdytymisen
tavoista. Ymmarsin tekevini tyotd ihmisbisneksen parissa, luot-
tamusbisneksessa.

Kehitin uusia tapoja, jotka auttoivat minua. Kun kaikki muut
vilittdjit tuntuivat kiytedvin kenkipusseja, saatoin tehdikin niin,
ettd pyysin ndytolle tulleita ottamaan kenkinsi pois. Olin lukenut,
ettd ihmisen pitdd tuntea koti limpéiseksi. Kun ihmiset tuntevat
lattian, se vaikuttaa my6nteisesti. Joskus soitin jazzia niytoilla.
Testasin vaikka mitd. Otin selvii ensivaikutelman merkityksestd,
brindeistd, kaikesta. Ajattelin, ettd jos tulen paikalle 40 0oo euron
autolla, niin ajatellaan, ettd myyn paljon, koska minulla on varaa
sellaiseen autoon. Niin ihmiset luottavat ammattitaitooni.

Omistautuneisuuteni oli siti luokkaa, etti matkustin
jopa Savonlinnaan asti myymiin jotain 30 000 euron tont-
tia asiakkaalle. Kukaan fiksu ihminen ei sinne asti lihtenyt,
mutta mind lihdin, koska uskoin aktiivisuuteni ja tyémo-
raalini palkittavan. Jos saisin edes bensarahat takaisin ja jos
joku suosittelisi minua eteenpiin, voisi se poikia nikyvyytti,
joka konkretisoituisi myyntind. Laskin, ettd jos asiakkaalle jad
hyvi mielikuva, puhuu hin viidelle kaverilleen. Olin katsonut
vlogeja ja YouTube-videoita, joista mieleeni oli jadnyt, ettd jos
teen huonoa ty6td, niin 21 puhuu minusta pahaa, ja jos teen
hyvid ty6td, niin yksi vie positiivista viestid eteenpiin. Ajattelin
yhden hyvii puhuvan riittdvin. Kenties kohdalle osuu joku
yritysjohtaja ja levittdd sanaa. Silloin maineeni kasvaa.

Ensimmaiisen kahden vuoden aikana sosiaalinen media ei
tarjonnut minulle vield juuri mitddn, mutta pysyin aktiivisena.
Yhi olen sitd mieltd, ettd ilman sosiaalista mediaa en olisi nyt
tdssd asemassa. Some alkoi poikia minulle nimei ja suosiota.
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Tulotasoni nousi vuosittain 30 % ja samalla osaaminen kas-
voi. Saatoin ratsastaa onnistumisilla sosiaalisessa mediassa.
Joskus nostin kiteistd ja ndytin, ettd rahatukkoja loytyy. Se
oli samaa cash money -meininkii, jota jenkkien hiphop-starat
harrastavat: niytin konkreettisesti, ettd olin menestynyt. Joskus
minulla saattoi olla nikyvilld viiden tonnin tukku rahaa, ja ker-
roin lihtevini lomalle. Oikeasti en tienannut silloin varmaan
kuin 3 500 kuussa. Rahalla ja kelloilla koreiluni drsytti ihmisig,
enkd itse ymmartinyt silloin, mika siind niin drsytti, teinhdn
vain tyotini. Sain kuitenkin sanaa leviimiin. Yhtikkid ihmiset
alkoivat puhua ja tunnistaa baareissa: “Aa, toi on toi pelle!”

Jotain olin tehnyt oikein. Minut tunnistettiin, vaikka nor-
maalisti kukaan ei tiennyt vilittdjid. Jethro Rostedt ja Kaisa
Liski tiedettiin toki, mutta muuten vilittdjit eivit olleet julk-
kiksia. Minulle alkoi tulla enemmin soittoja:

"Hei! M4 oon kuullut, ettd sd olet myynyt paljon asuntoja.”

Kiytin Kiinteistdmaailman lukuja. Vaikken itse olisikaan
myynyt jostain talosta mutta joku kollegani oli, laitoin tie-
doksi, ettd hei, myytiin tistd talosta. Koskaan en valehdellut.
Yrityksend olimme myyneet.

”Aaa, te ootte myynyt tistd talosta’, sanoi joku soittaja.

”Joo, mi tulen arvioimaan”, sanoin, vaikkei minulla olisi
ollut mitddn tietoa koko asuinalueesta.

Osasin esiintyd uskottavasti.

ASKELEEN MUITA EDELLA

Vuonna 2013 lanseerasin uudenlaiset asuntovideot. Ne rijdyt-
tivdt urani.
Olin pohtinut, miten voisin ilman rahaa saada oman naa-

mani nikyville seki ostajille ettd myyjille. Etuoven tai Oikotien
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mainostilan ostaminen oli kallis vaihtoehto. Kaikki selaavat
kylld asuntoilmoituksia, ajattelin, mutta jos laitamme ankei-
den asuntovalokuvien perdin oman mainoksemme, ei kukaan
pysihdy katsomaan sitd. Miki olisi toinen tapa?

Ajatus tuli mieleeni kuin salama: ihmisten pitdisi nihdi
minut myymissi asuntoja. Alan tehdi videoita, jotka kuvaavat
minua asunnossa!

Jos jokaista asuntoilmoitusta katsotaan 1 ooo kertaa vii-
kossa, niin 1 0oo ihmistd nikee minut asuntoesittelyvideossa.
Andrei Koivumaiki jid vikisin mieleen. Jos kuvaan kymme-
nen videota, on luultavasti 10 ooo ihmisti katsonut videoni.
Jos olisin tehnyt mainosvideoita sosiaalisessa mediassa, olisi
ne pitinyt kohdentaa, mutta asuntoesittelyvideoissa ihmi-
nen tuli itse katsomaan videota, jonka oli maksanut asunnon
myyja.

”Moi, tissi on Andrei Koivumiki Kiinteistémaailmasta.
Menniin kattoon titd asuntoa!” aloitin videoni.

Puhelimeni alkoi soida, silld vain mini tarjosin videoita. ITh-
miset uskoivat, ettd videoilla myyddin asuntoja. Todellisuudessa
videoilla myytiin ensisijaisesti minua, Andrei Koivumikei.

Vuoden kuluttua Kiinteistdmaailma alkoi tarjota asunto-
esittelyvideoita, kun huomasivat kaavan toimivan. He eivit
ymmirtineet pointtia. He kuvasivat asunnoista videokuvaa
mutta eivit itse esiintyneet videoilla. Oli jotenkin koomista,
ettd he kiyttivit 500 euroa per video mutta eivit rakentaneet
niilli omaa brindidin.

Minulla oli etumatkaa, olin jo kerryttinyt nimei ja saanut
kauppaa tehtyd videoilla. Nyt pditin, ettd reagoisin muiden
videoihin nostamalla omieni tasoa. Tutustuin erddseen teki-
jddn, joka yhi tini paivinikin kuvaa videoitani. Sovimme 400
euron palkkion per video. Tekisimme yhdessi parhaat videot.
Hin innostui.
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