TALLINNA TEHNIKAULIKOOL
Majandusteaduskond

Arikorralduse instituut

Kristen Oliver Rattasepp

TOOTAJATE PUHENDUMINE NING KAASAMINE ETTEVOTTE
ARENGUSSE KINNISVARAMAAKLERITE NAITEL

Bakalaureuset6o

Oppekava TABB, peaeriala juhtimine

Juhendaja: Merle Ojasoo, PhD

Tallinn 2021



Deklareerin, et olen koostanud (I6pu)tdo iseseisvalt ja
olen viidanud kdikidele selle koostamisel kasutatud
teiste autorite toGdele, olulistele seisukohtadele ja andmetele,

ning ei ole esitanud sama t60d varasemalt ainepunktide saamiseks.

T60 pikkuseks on 6820 sdna sissejuhatusest kuni kokkuvotte 16puni.

Kristen Rattasepp
(allkiri, kuupéev)
Ulidpilase kood: 195119TABB

Ulidpilase e-posti aadress: kristen.rattasepp@gmail.com

Juhendaja: Merle Ojasoo, PhD
T60 vastab kehtivatele nduetele
(allkiri, kuupéev)
Kaitsmiskomisjoni esimees:
Lubatud kaitsmisele

(nimi, allkiri, kuupdev)



SISUKORD

LUHIKOKKUVOTE
SISSEJUHATUS

1.

FUNKTSIONAALNE JUHTIMINE

1.1. Kaasamise tahtsus ja pohimdotted

1.2. Eeskujulik juhtimine

1.3. Tootajate kaasamine organisatsiooni arengusse
1.4. Maakleri roll kinnisvarabuiroos

1.5. Organisatsiooniline pihendumine ja selle liigid
1.6. Organisatsioonile ptihendumine kinnisvarabiiroos

. UURINGU LABIVIIMINE

2.1. Uuringus osalenud ettevdtte lihitutvustus
2.2. Uuringu metoodika ning andmed

. UURINGU TULEMUSED, JARELDUSED NING ETTEPANEKUD

3.1. Kvalitatiivse uuringu tulemused
3.2. Jéreldused ja ettepanekud

KOKKUVOTE

SUMMARY

KASUTATUD ALLIKATE LOETELU
LISAD

Lisa 1. Intervjuude kiisimused
Lisa 2. Cross-case tabel

Lisa 3. Transkriptsioonid

Lisa 4. Lihtlitsents

0o N N o1 B~

10
11
12
13
15
15
17
19
19
23
27
29
31
33
33
34
39
40



LUHIKOKKUVOTE

Kinnisvaraburood tegutsevad aktiivselt koostods kinnisvaramaakleritega, kes on tavapéraselt
teenusostajad, mistdttu nende kaasamine tegevustesse, mis ei ole konkreetselt seotud nende

igapéevatooga, on keerukam kui palgattotajate kaasamine.

Antud bakalaureuse t66 uurimisprobleemiks on védhene teadlikkus, kuidas kaasata
kinnisvaramaaklereid ettevotte arengusse. Kéesoleva 16putdo eesmargiks oli vélja selgitada tegurid

ja meetodid, mis mdjutavad kinnisvaramaaklerite pihendumist ja kaasamist ettevdtte arendamisesse.

ToO6 koosneb teoreetilisest osast ja kvalitatiivsest uuringust, eesmargiga selgitada vélja
kinnisvaramaaklerite ettevotte arengusse puhendumise pdhjused, maaklerite efektiivsed kaasamise
vOimalused ning nende visioon ettevotte tulevikuarenduste vdimalikest valdkondadest. Selle
valjaselgitamiseks viis autor labi seitse poolstruktureeritud intervjuud kinnisvarablroo Pindi
Kinnisvara maakleritega. Teoreetilises osas andis autor llevaate kaasamise tahtsusest, p6himdtetest

ning voimalustest, samuti pihendumisest ning selle liikidest.

Kvalitatiivse uuringu jaoks transkribeeris t60 autor intervjuud ning koostas cross-case tabeli, mille
pdhjal anallitsis saadud tulemusi. Kinnisvaramaaklerite peamisteks motiivideks ettevottesse
pihendumiseks olid nii pdhjus, et kinnisvarabiroo arendamine mdjutab ka tema enda edu ning
arengut ning samuti vBimalus panustada millegisse suuremasse. Parimateks kaasamismeetoditeks
pidasid spetsialistid aktiivseid koosolekuid, to6tubade stiilis koosolekuid ning privaatset tiks thele
kaasamist. Kinnisvaramaaklerite jaoks on ettevdttes olulisel kohal meeskonna diinaamika ning vaba
jasdbralik hkkond. Empiirilise uuringu tulemustest v6ib jareldada, et maaklerite kaasamine ettevotte
arengusse on oluline, kaasamisel on tahtis maakleri informeerimine protsesside varajastes etappides

ning efektiivseteks kaasamismeetoditeks on aktiivsed koosolekud ning td6toad.

Votmesona: kinnisvaramaakler, puhendumine, ettevotte areng, kaasamine.



SISSEJUHATUS

Tootajate kaasamisel kui ka tootajate tunnustamisel on méarkimisvéérne ja positiivne seos tootaja

motivatsiooni, arengu ning vdimekusega (Hassan et al. 2020, 111).

Ettevottele on pidev areng Kriitilise tahtsusega, et kaia kaasas uuenevate trendidega, olla kliendi jaoks
atraktiivne ning kvaliteetne teenusepakkuja. Selle jaoks on oluline, et ka tootajad oleksid
arenguprotsessidest huvitatud ning valmis muutusteks. Siinkohal on oluline kaasata ttotajaid

ettevOtte arengusse.

Antud bakalaureuse t66 uurimisprobleemiks on vahene teadlikkus, kuidas kaasata
kinnisvaramaaklereid ettevotte arengusse. Kaasatus mojutab omakorda ka maaklerite kuuluvustunnet
ning puhendumust ettevdtte arendamisesse. Eriti kriitiline on see ka seetdttu, et maaklerid on

kinnisvaraburoo jaoks koostddpartnerid ning ei kuulu ettevote todtajate hulka.

Kéesoleva 10put6d eesmargiks oli valja selgitada tegurid ja meetodid, mis mdjutavad

kinnisvaramaaklerite pihendumist ja kaasamist ettevotte arendamisesse.
Uuringu eesmargi taitmiseks on autor pistitanud uurimiskiisimused:

1. Kui téhtis on maakleri kui spetsialisti kaasatust ettevotte arengusse?
2. Millised on efektiivsed kaasamismeetodid maaklerite kaasamiseks arendamaks ettevotet?

3. Millised tegurid mojutavad pihendumist ettevdtte arengusse?

Bakalaureuse t60s autor kasutas kvalitatiivset uurimismeetodit ning viis ldbi seitse
poolstruktureeritud intervjuud Pindi Kinnisvara maakleritega. Intervjuudes kasutatavad
intervjuukisimused on autori poolt koostatud ning intervjuu hélmas endas 15 kuisimust, mille
tulemusel soovib autor saada llevaadet, milline on maaklerite rahulolu Pindiga liitumisel, nende
praegune hinnang ettevottepoolsele kaasatuse, ettepanekud kaasatuse kvaliteedi arendamiseks, et

seda muuta aktiivsemas ning efektiivseks, selgitada valja maaklerite pihendumist mdjutavad tegurid



ning saada Ulevaade nende tulevikuvisioonidest seoses Pindi Kinnisvaraga. Kvalitatiivse intervjuu

pdhal tehakse jareldused ning ettepanekud.

Uurimistdo koosneb kolmest peamisest peatlikist. Esimeses peatiikis antakse ulevaade eeskujuliku
juhimise tavadest ning nende rakendamisest kinnisvarabiiroos. Kaasamise ning pihendumisme
pdhimdtetest ning liikidest. Viimasena selgitatakse kinnisvaramaakleri rolli ning organisatsioonilist
pihendumist kinnisvaraburoos. Teises t60 osas antakse esimesena ulevaade uuringu objektist ehk
Pindi Kinnisvara maaklereritest ning ettevottest. Pindi Kinnisvara lthitutvustus hélmab endas
struktuurilist jaotust, teenuste kirjeldusi ning ettevotte véaartuseid. Tehakse (levaade l&biviidavast
uuringu protsessist. Lisaks intervjuu struktuuris ja temaatilistest jaotustest. Kolmandas plokis teeb
autor intervjuu pohjal saadud tulemustest analliisi. Saadud analtitisist moodustab autor jéreldused.

Organisatsiooniliste muudatuse ellu viimiseks teeb autor t66 16pus jarelduste pdhjal ettepanekud.

Autor soovib avaldada tanu kdesoleva 16putd6 juhendajale Merle Ojasoole ning uuringus osalenud

Pindi Kinnisvara OU maakleritele, kes leidsid aja, et anda uuringuks vajalikud intervjuud.



1. FUNKTSIONAALNE JUHTIMINE

Kinnisvaraburoodes on juhtimine teistsuguselt Ules ehitatud kui klassikalises toolepinguliste
tootajatega ettevottes. Kinnisvaraburoos on kdik maaklerid teenuseosutamislepingulised partnerid,
mistottu on nad ametlikult mikroettevGtjad ning samaaegselt koostoopartnerid, kes osutavad ka
kinnisvaraburoole teenust. Olenemata selles, et nad ei ole td6lepingulised tddtajad, on nende panus
ettevottele darmiselt oluline, mistdttu nad peaksid olema ka tihedalt kaasatud. VV&ga tahtsal kohal on
selle jaoks Gigete juhtimisstiilide kasutamine, et koostoopartnerid tunneksid end ettevotte osana ning
oleksid kaasatud ja pihendunud nii enda t66 tegemisele kui ka ettevotte edasi arendamisele.
Funktsionaalne juhtimine maaratletakse kaitumisena, mis mdjutab teisi meeskonnaliikmeid
meeskonna Ulesandesse edukalt panustama, tootades Uhise meeskonnana, tugevdades Uhiseid

vaimseid mudeleid ja norme (Yeliz Eseryel 2021, 438).

1.1. Kaasamise tahtsus ja pohimdotted

Tootajate kaasamine ning motiveerimine on ténases ettevotlussisteemis votmefaktoriks. Lisaks on
see vajalik meeskonnattd ja meeskonna kultuuri tlesehitamiseks, mis mdjutab nii ettevdtte kasvu kui
ka tootlikkust. Tootajate kaasamine annab todtajale dige taseme tunnetuse, et rddkida kaasa nendega
seotud juhtimisalaste otsuste ja parendustegevuste tegemiseks. Samuti pakub see suurimat lahedust
meeskonna ja otsese juhi vahel, mistdttu on ka probleemide avastamine ning lahendamine kordades
lihtsam. (Mahabeer, Govender 2013, 242)

Organisatsioonilist kaasamist saab rakendada labi nelja eri pdhimdtte: otsustes kaasaraédkimine ning
nende langetamine, teabe jagamine, koolituste ja teadmiste saamine ning tulemuspdhiste huvede
pakkumine (Mahabeer, Govender 2013, 243). Enim rakendatud on endiselt tulemuspdhiste hiivede
pakkumine nii kinnisvara valdkonnas kui mujal. Ettevotte esindajad soovivad ndha tulemusi, mistottu
méaératakse ka tulemuste saavutamiseks preemiad. Samuti tihti kaasatakse td6tajaskonda
preemiasoovide kaardistamiseks. Lisaks on viimastel aastatel aktiviseerunud erinevate hivede

lisandumine palgale, nditeks treeningute eest tasumine, telefoniteenus, té6auto ja palju muud, mida
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tootajatele pakutakse, et liita neid veel enam ettevottega. Samuti on seetfttu ka ettevottest raskem

lahkuda, sest to6taja peab hakkama elu tmber korraldama.

Kaasamises eduka ettevotte uks silmatorkavamaid omadusi on edukas teabe jagamine. Heaks
lahenduseks oleks kodikidel tootasanditel kasutada ametlikke suhtluskanaleid, mille Uheks
lahenduseks oleks ka regulaarsed koosolekud nii tippjuhtide kui ka kvartaalsed koosolekud, mis on
avatud koikidele tootajatel ning kus antakse h&&l ka koige madalamale kaadrile. Selline
kaitumismudel annab h&éle ja kaasatustunde ka koige véiksema otsustusdigusega positsioonile.
(Marchal et al. 2010, 6)

Uute teadmiste saamine l&bi koolituste, seminaride v3i konverentside on samuti vimalus to6tajate
kaasamiseks. Téhtsal kohal on to6tajate valmisoleks ja suhtumine organisatsioonilisteks muutusteks
ning arenguks (Vanichchinchai 2011, 159). Uheks vBimaluseks on ka tootaja kaasamine konverentsil
osalejana ning hiljem tlejadnud meeskonnale Ulevaate tegemiseks. Meeskonda koolitades on olulisel
kohal nii juhi hinnang meeskonna vajadustele kui ka meeskonna enda tagasiside ning koolitussoovide
kaardistamine. TO0taja kaasamine t06ga seotud otsuste langetamisel ka ettevotte tasandil omab
tugevat positiivset moju tootaja rahulolule, mis omakorda mdjutab ka tema edukust ettevottes
positiivselt (Garcia et al. 2018, 381).

Sarnaselt tuleb kaasata ka kinnisvaramaaklereid biiroo tegevustesse, kus informeeritakse spetsialiste
nii arendustegevuste etappidest ning edukusest kui ka kaasatakse tulevaste arenduste
diskussioonidesse. Tulemuspdhine hiivede jagamine maakleritega on kinnisvarabiiroodes tavapéarane
praktika, sest tasu on 100 protsenti tulemustasupdhine, mistdttu ka kérgemad tulemused mdjutavad
hiivesid. Lisaks rahalisele hiivele v6ib kinnisvaramaakleri tulemused mdjutada tema isiklikke

reklaami, mida ettevdte temale pakub.

1.2. Eeskujulik juhtimine

Juhtimisstiile on uuritud mitmest vaatenurgast, sealhulgas strateegilisest personalijuhtimisest.
Ettevotetel on oluline mdista, et erinevatel juhtimisstiilidel on oluline m&ju majandustulemusi
otsustavale finants-, turu-, protsessi- ja teadmusjuhtimise dimensioonidele. (Nazarian et al. 2021,
294)



Teoorias ja praktikas leitakse mitmeid juhtimisstiile, mida saab peamiselt liigitada aktiivseks ja
passiivseks ldhenemiseks. Sageli vOetakse kasutusele kaks peamist juhtimisstiili, nimelt
imberkujundamine ja tehing, mis on aktiivsed juhtimisstiilid. Umberkujundav juhtimisstiil on
populaarne, kus juht mdjutab positiivselt seda, kuidas jargijad end ette kujutavad. Vastupidi,
tehingujuht motiveerib alluvaid saavutama ettemaaratud eesmadrke, et nautida huvesid.
(Nazarian et al. 2021, 294)

Kinnisvaraburoos on téhtis juhtimisel kasutada mélemat juhtimisstiili kombineeritult, sest esiteks on
maaklerite jaoks Ulimalt tahtsal kohal reaalne tehingute tegemine, sest sellest s6ltub 100% nende
sissetulek, kuid teiselt kiljelt on téhtis ka olla positiivse mentaliteediga juht, kes veab eest arengut
ning progressiivset mentaliteeti. See annab voimaluse birool ka aktiivselt areneda ning néha arengut

ka maaklerites endis, kui nad juhile jargnevad ning temale sarnaselt tegutsevad.

Ulatuslike uuringute abil on Kouzes ja Posner loonud “Eeskujuliku juhtimise viis tava”, mille peaksid
juhid rakendama enda igapaevatdos, et korda viia erakordseid saavutusi. Nende viie praktika hulka
kuuluvad: inspireerivad uhist ndgemust organisatsiooni tulevikust, voimaldavad enda meeskonnal
tegutseda, julgustavad stidamest panustama, esitavad proovile panevaid véljakutseid ning kujundavad
teed labi kaasamise. Eeskujuliku juhtimise praktika heaks naiteks on tehingujuhi juhtimisstiili
kasutamine, kus juhi pdhiline roll on meeskonna suunamine tehingutele ning tulemuslikkusele.
Organsatsiooni tulevik ndgemuse hoidmine nii endal kui teistel on vdga téhtis, et anda inimestele
pdhjus uskumiseks ning visioonist aru saamiseks. Selllisel juhul liigutakse koos diges suunas.
Valjakutsete esitamine nii endale kui enda meeskonnale, arendab meeskonna thtekuuluvust, mille
kéigus paistab juht aktiivse teerajajana. Samaaegselt saab ka juht ise vigu teha, kust saavad koik leida

pidevaid dppimisvBimalusi. (Steinmann, Pugnetti 2021, 3-4)

Kinnisvarabiiroos on thtekuuluvuse hoidmine véga tahtsal kohal, sest see on pdhilisi elemente, mis
hoiab maaklereid tegutsemas buroos. llma Uhise meeskonnata oleks maaklerid Kiired ettevottest

lahkuma ning enda kinnisvaraettevdtet looma.

Kolmanda tavana on meeskonnale tegutsemisvfimaluse andmine oluline just sellepoolest, et
sellekaigus tunnevad meeskonnaliikmed end oluliselt. Nad mdistavad, et neid vajatakse meeskonnas
ning samaaegselt teevad ka aktiivsemalt koostddd. Lisaks tekib suurem usaldus juhi ja meeskonna
vahel. Stidamest julgustamine on oluline komponent meeskonnavaimu loomiseks, mille kaigus tuleb
tunnustada nii individuaalset panust kui ka tahtistada meeskonnaga tiheskoos suuremaid vditusid. See

omakorda arendab meeskonnat6dd ning vajadusel viib meeskonna ka 1abi raskemate aegade. Viimaks
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on téhtis ka tugev kaasamispoliitika, sest inimesed jargivad alati esmajargus inimest ja alles siis

plaani. (Steinmann, Pugnetti 2021, 3-4)

Hea tegutsemisvGimalusena on kinnisvarabiiroos maakleritele projektide suunamine, kus nad saavad
olla eestvedavas rollis. Naiteks saaks tuua turunduskampaania, kus maaklerite grupp saab ise vélja
mdelda kampaania slisteemi ning anda sisendit turundusosakonnale selle teostamiseks. Samuti on
vOimalik anda maakleritele ka teiste valdkondade arendusi, néiteks uued vahendusteenuse

kvaliteeditunnused vdi varasemate dokumendipdhjade uuendamine.

1.3. Too6tajate kaasamine organisatsiooni arengusse

Tootajate aktiivne osalemine enda t66s annab vdimaluse rakendada nende oskuseid tulemuslikumalt,
mis omakorda t@stab organisatsioonis tootlikkuse suurenemist. Seal hulgas on suureks osaks tootajate
panus organisatsioonilistele probleemidele lahenduste leidmine ning juhtkonna tasandil tBstatatud
kiisimustele otsuste langetamisel. SeetOttu eeldatakse, et toOtajaid kaasates on td6tajad rohkem
pihendunud ning lojaalsed ettevdttele, sest tunnevad, et nende panus on mérkimisvaarse olulisusega
ning see tahab neile ka korgema tootlikkuse ja osaluse organisatsioonilistes kiisimustes.
(Salau et al. 2020, 4)

Tootajad jaavad pikemaks ajaks enda téokeskkonda kui nad on rahul organisatsiooniga, kus nad
tegutsevad. Uheks tdhtsamaks osapooleks on paindlik tasustamisstrateegia, mis on koostos
konkurentsivoimeliste hlivedega. Tasustamisstrateegia vGib olla nii rahaline kui mitterahaline hiivis.
Huvis vBib koosneda nii palgas, preemiatest, erisoodustusest vdi muudest stiimulitest. VV&ga tahtis on
tanapaeval tootajate jaoks ka stiimulina pidevad koolitused, et té6tajaid arendada. Need véivad olla
nii ettevottesisesed koolitused kui ka eraldi konverentsidel vdi webinaridel osalemised, mida
korraldavad teised ettevotted. Korralikult struktureeritud tasustamissusteem soodustab todtajaid

olema organisatsioonis aktiivsemad ning soodustab ka tootlikkuse kasvu. (Salau et al. 2020, 4)

Teabe jagamine, ideede kogumise siisteemid ja probleemide lahendamise grupid - need on kdrge
kaasatusega juhtimise tuumaks. Tahtsal kohal ka kaasamisega seotud oskuste aktiivne arendamine,
néiteks meeskonna diinaamika voi probleemide lahendamise arendamine. Olenemata millist stisteemi
tdpsemalt kasutada personalijuhtimisel - kdikidega on taheldatud positiivseid mojusid. Populaarseim

vorm on stiimulitega huvitamine, mille pdhiliseks néiteks on tulemuspdhine tasustamine. Samuti on
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Uks enim edukaid vorme aktiivsed koolitused, mis samuti tstavad td6tajate heaolu ning huvi
aktiivsusele. (Wood, 2020, 412)

Koolituste poolelt on tahtis kinnisvaramaaklereid pidevalt harida uute seadusmuudatuste, ehituslike
terminite ning madgistrateegiate poolelt. Sellisel juhul tunnevad ka spetsialistid, et nendesse

panustatakse, mis omakorda tdstab nende enda panust ettevottesse.

1.4. Maakleri roll kinnisvarabtroos

Kinnisvaramaakler on ettevotte nagu, sest just temaga suhtlevad ja kohtuvad kliendid. Sarnase ndite
saab tuua ka toidupoega, kus eesliinitdotaja on just see, kelle ndgu on poekett ning kes mdjutavad
ettevotte mainet kdige rohkem, mitte ettevotte juhatus, juhtkond voi keskastme juhid. Jallegi kui
tootaja tunneb, et esindab ettevdtet, mis paistab vélja prestiizne ja tugeva mainega, siis on tal ka
suurem seotustunne ettevottega. Samuti tahab maakler sel juhul ka ettevéttes teguseda pikemalt ning
edukamalt, mis omakorda mdojutab tema esinduslikkust ehk ettevotte valjapaistmist. (Castro-
Gonzélez et al. 2021, 4) Teiseks on kinnisvaramaaklerite edukus véga oluline ettevétte jaoks, sest
maakler on otsene ja enamasti ainus kéibe tegija, mistdttu nendest sdltub kogu ettevotte edukus. Selle
jaoks on ka tahtis, et maaklerite oleks tagatud ettevdtte poolt kdik vajalikud t66 tegemise tingimused
nii tugistruktuuride poolt kui ka tédkeskkonna vaatest. Olulisel kohal on teenuses ka kvaliteet, mis
mdojutab nii varasemaid Kkliente lojaalse kliendina taas kasutama sama pakkuja teenust ning lisaks
aitab positiivsete suunistega ja soovituste abil vérvata uusi tarbijaid (Kim 2018, 3). Rohkemate
klientidega on maakler valmis ka rohkem aega panustama ettevottesse, sest tanu ettevéttele peab

maakler vahem aega panustama uute klientide leidmisele.

Hea tookeskkond motiveerib tootajaid téitma enda Ulesandeid ning kohustusi. Hea té0keskkonna
korral on to6tajatel ka hea tootlikkus, mis tahab ettevotte edukuse ja jatkusuutlikkuse. Vastupidi, halb
tookeskkond pdhjustab tottajatelt madalamat lojaalsust oma tédandjale, mistdttu langeb ka nende
tootlikkus. (Arminas et al. 2021,1) Seetdttu on ka véga téhtis, et maaklerid avaldaks aktiivselt
arvamus ettevotte arendamise kohta ning oleksid sellesse kaasatud. Ainul sellisel juhul on ettevottel
vélja tootada selline keskkond, kus tunnevad end hasti nii maaklerid kui tlejd&nud personal.
Kinnsvaramaaklerite mugavaimateks voimalusteks tagasisidet anda vdi arvamust avaldada on labi

maaklerite tldkoosolekute vOi 1&bi personaalsete vestluste otsese juhiga.
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1.5. Organisatsiooniline pahendumine ja selle liigid

Organisatsioonilistele muudatustele pihendumist defineeritakse kui motteviisi, mis seob omavahel
indiviidi planeeritud tegevustega, et viia edukalt ellu vajalikud muudatused. Muutused
organisatsioonis on hadavajalikud ettevotte jatkusuutliku kasvu jaoks. Votmetegur t06tajate toetuse
saamiseks organisatsiooniliste muutuste protsessis on tooOtajate ja juhtkonna pihendumus
orgnisatsioonilistele muutustele. Edukate muudatustega on &armiselt tahtis, et tootajate suhtumine ei
oleks negatiivne. Sellest s6ltub, kas tootajad tulevad muutustega kaasa ning osalevad aktiivselt
muutuste protsessis vOi mitte. Umbes 70 protsenti juhtudest organisatsioonilised muutused
ebadnnestuvad, sest tegevusi ja eesmdrke edendatakse ainult organisatsioonilisel tasandil ning
tootajat individuaalsetele omadustele ei keskenduta absoluutselt. Sellest tekivad esimesed lahkhelid
ning pdhjused muutuste labikukkumiseks. Just seetbttu peaksidki muutuste elluviimised
organisatsioonis algama toOtajatest ning nende motete ja vOimekuste analliisimisest.
(Jung et al. 2020, 2-3)

Herscovitchi ja Meyeri sonum on olemas kolme tilipi muutustele ja arengutele puhendumist:
afektiivne, normatiivne ning jatkamiskohustuslik ehk alalhoidlik puUhendumine. Afektiivne
pihendumus podhineb just afektil ehk usaldusel ning seotusel organisatsiooniga. Normatiivne
pihendumine pdhineb hoopis téielikult kohusetundel organisatsiooni ees. Viimasena hirm kahjude
eest kui loobudes muutuste toetamisest, nimetatakse jatkamiskohustusel pdhinevaks piihendumiseks.
(Jung et al. 2020, 3-4)

Afektiivse piihendumise iiheks heaks naiteks on koolis Gpetajad. Opetajad piisivad koolis pikalt, sest
nad tahavad ning nad piihenduvad end kooli edu nimel. Uheks kindlaks omaduseks on ka see, et nad
on koolis toimuva ning enda toédga rahul. Afektiivne plihendumine pdhineb emotsionaalsel sidemel,
mis seob omavahel td6tajad ning organisatsiooni. Emotsionaalset sidet vdivad tekitada erinevad

tegurid: sdprus, té66hkkond vdi mugavused ulesannete taitmisel. (Burmansah et al. 2019, 159-160)

Kdige tugevamat ja jatkusuutlikumat positiivset mdju on avaldanud konkreetsete muutustele just
afektiivne pihendumine. Sellise pihendumisega tootate jaoks on muutuste algatus koheselt ka
positiivse vaartusega, mistdttu nad on valmis ka panustama ning ette votma seda, mida neilt ndutakse.
Samuti on nad valmis tihti panustama rohkem kui tavaline plihenduseta t06taja ehk néiteks t6dtama
lisatunde. On tBestatud, et tugeva afektiivse piihendumusega té6tajad tunnevad oma t66d tehes end
autonoomsemalt kui need, kellel on kontrollitum motivatsioonivorm. (Morin et al. 2016, 244-245)
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Alalhoidlik pihendumine, samuti tuntud kui jatkamise kohustus, on pihendumise liik, kus hiivesi
pakutakse lojaalsuse eest. To6tajad, kes elavad alalhoidlikus eluviisis, ei vaheta enda tookohta tihti
ainult sel pdhjusel, et neil ei ole sel hetkel paremat alternatiivi vdi nad vajavad seda t66d finantsilistel
pdhjustel. Juhul kui meeskonda juhtivad isikud ei panusta meeskonna arengusse, hakkab tdotajatel
vahenema kinnijadmise tunnetus, mis omakorda viib edasi lahkumiseni, sest leitakse paremad
alternatiivid. Samuti vOib to6taja pusimise pdhjuseks olla lahkumise kallid kulud, mis valjenduvad
néiteks to6auto kasutamisvGimalusest loobumisest vdi ettevotte poolt pakutavatest hivitistest nagu
telefon koos igakuise kompensatsiooniga. Juhi tuge suurendab juhi positiivne to6taja kohtlemine, mis
omakorda mdjutab todtaja to6lt lahkumise tdendosust, sest tddtaja tunnetab seda kui suuremat kulu,
et mugavustsoonist lahkuda. (Khalid 2020, 4)

Kolmest pihendumuse tudbist on normatiivne pihendumus osutunud kdige problemaatilisemaks,
sageli ignoreerituks ja kdige vahem mdistetavaks konstruktiks, mis seostub selle konstrukti
keerukusega. Teisalt areneb normatiivne pihendumus siis, kui inimesed saavad huvitisi ja tunnevad,
et neil on kohustus organisatsioonile tagasi maksta (Muda et al. 2020, 29). Jarelikult aktsepteerivad
nad enda ja organisatsiooni vahelise psiihholoogilise lepingu tingimusi (Muda et al. 2020, 29).
Pslihholoogilise lepingu tdttu lilkmeskond séilitab suhte organisatsiooniga. Seetdttu eeldatakse, et
normatiivne pihendumine enim siis kui kollektiivis on sailitatud alguses tekkinud alussuhe.
Alussuhte pohiliseks faktoriks on grupi véértuste hoidmine ning lilkmete omavahelise seose
hoidmine. Normatiivses piihendumises tunneb isik enda kolleegi voi otsest juhti kui meeskonnasuhte
eestvedajat ning sellest tekib isikus moraalne kohusetunne panustada ka vastu ning hoida pikaajalist
toosuhet. (Ojeme, Robson 2020, 2-3)

Ettevottes on tahtis meeskonna juhil pidada silmas k&igi meeskonna liikmete pihendumise tudpe,
sest sellest soltuvalt on vaja liikmeid erinevalt juhendada ning kohelda. Mdni liige vajab véhem
tahelepanu, sest temal on vdga tugev emotsionaalne side ning teine liige vajab hoopis rohkemat

tahelepanu, sest ainult moraalse kohusetunde t6ttu on pisivuse tdendosus madal.

1.6. Organisatsioonile pihendumine kinnisvarabiiroos

Selleks, et ettevottes tootaja vOi teenuse osutaja oleks valmis pikalt ettevottes tegutsema, peab ta
tundma, et organisatsioon hoolib temast ning ta ei ole ainult rida exceli tabelis. Uheks lahenduseks

on tootaja kaasamine labi tema rakendamine organisatsioonile vajalikes otsustes kaasaradkimisse vOi
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lausa otsuste langetamisesse. Labi selle tdlgendavad to6tajad positiivseid uuendusi ning tunnetavad,
et organisatsioonist tuleb nende suunas kaasatavat ning hoolivat energiat. Selle vastutasuks on
litkmeskond valmis panustama ka organisatsiooni ning neil tekib ettevOtega seotuse tunnetus.
(Ohana et al. 2012, 1096)

Kinnisvaramaakler l&bib enda tookarjaari jooksul mitmeid erinevaid pihendumise faase ja struktuure.
Nimelt esialgu vOib maakleril kiirelt tekkida afektiivne pihendumine kui nad ettevottega liituvad.
Eriti on seda n&dha nooremate isikute seas. Sellises olukorras on kdik organisatsioonis veel uus ja
huvitav ning soov panustada meeskond on suur. Kui médduvad moéned aastad ning pohilised
teadmised edu saavutamiseks on saadud, muutub afektiivne pihendumine normatiivseks, sest
maakler tajub saadud teadmiste ja oskuste hinda ning soovib seda vastu anda ettevottele. Selline
situatsioon kajastub tihti just vanema maakleri huvis koolitada v6i mentordada uusi maaklereid.
Mentorlus on parim vdimalik viis panustada normatiivse puhendumisstiiliga isikul ettevottesse ning

tunda ka ise, et see mojutab ettevotet.

Kui kogu ettevottel voi ainult maakleril tulevad kehvemad ajad, hakkab maakler analuisima ka
organisatsioonist lahkumise kulusid ehk temal on normatiivne plhendumine muutunud
alalhoidlikuks pihendumiseks. Arvutuslike tunnustega alahoidliku plhendumisetiiibiga jalgib
maakler enda vdimalusi ettevottest lahkuda ning leida méni uus ettevdte voi alustada taitsa nullist
enda ettevottega (Bhatti et al. 2019, 2). Tanu suurte buroode tugevatele tugistruktuuride olemasolule
ning laialt tuntud maine on maaklerid tihti pikalt alalhoidliku puhendumisega, sest ettevdttel on palju
positiivseid omadusi, mida uksi ettevotlust algatades ei ole. Tahtis on sellises olukorras konsulteerida
kolleegide ning otsese juhiga, et maakler jouaks tagasi normatiivsesse vOi lausa afektiivsesse

pihendumisesse.

Jargnevas peatlkis annab 16put66 autor Ulevaate kvalitatiivse uuringu metoodikast ning teeb ka
lUhitutvustuse intervjuus osalenud kinnisvarabiroo struktuurilisest jaotusest, tegevusvaldkondadest,

pdhivaartustest ning meeskonnast.
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2. UURINGU LABIVIIMINE

Bakalaureuset0o teises osas antakse tlevaade uuringuobjektist, kirjeldatakse labiviidud uuringut ning

selgitatakse uurimismeetodi valikut.

2.1. Uuringus osalenud ettevotte lUhitutvustus

Uuringuobjektiks on Gle-Eestiliselt tegutsev kinnisvarabiroo Pindi Kinnisvara, mis on tegutsenud
Eestis juba 26 aastat. Pindi asutati 1995. aastal, eesmargiga pakkuda kvaliteetset kinnisvaravahenduse
teenust ule-Eesti ning potentsiaalselt laienenda ka valismaale. Pindi Kinnisvara on aastate jooksul
omanud Kinnisvarabiiroo kontoreid nii Eesti kolmeteistkiimnes linnas kui ka Létis ja Leedus. Pindi

Kinnisvara on esinduste poolest suurim kinnisvarabiiroo Eestis, sest Pindil on 18 linnas esindused.

Kinnisvarabiiroo on struktuuriliselt jaotunud nelja piirkonda: Harjumaa, laane-Eesti, ida-Eesti ning
I6una-Eesti. Nende piirkondade vahel on jaotatud ka kdik kontorid ja esindused, mis on valja toodud
tabelis 1.

Tabel 1. Pindi Kinnisvara kontorid ning esindused

Harjumaa  Tallinn peakontor

. . Haapsalu kontor, Hiiumaa esindus, Kuressaare kontor, Parnu kontor, Rapla kontor, Turi
L&é&ne-Eesti L
esindus, Viljandi kontor

Lduna-Eesti Pdlvamaa esindus, Tartu kontor, Valga kontor, Voru kontor

e Eesti Jogevamaa esindus, Johvi kontor, Narva kontor, Paide kontor, Rakvere kontor, Tapa
a-Eesti
esindus

Allikas: Pindi Kinnisvara koduleht 2021, autori koostatud
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Ettevotte tegevuseks on kinnisvara vahendamine nii tdri- kui matgivahenduse ndol. Vahendusteenus
hdlmab endas téisteenust alates objektile kuulutuse loomisest koos profifotodega kuni objekti
esitluste, miugikonsultattsiooni, turundusplaanide ja tehingu ettevalmistamise ning tGleandmiseni.
Pindi Kinnisvara pakub enda klientidele ka lisaks vahendusele ja ostuesindust, mille kdigus aitab
kinnisvaramaakler otsida kliendile tema kriteeriumitele vastava kodu ning ndustab teda ostuprotsessi
véltel. Lisaks pakub Pindi Kinnisvara ka pankade jaoks tarvilikku eksperthinnang tellimist ning
juriidilist konsultatsiooni juristilt. Lisaks pakuvad Pindi Kinnisvara maaklerid Klientidele ka
konsultatsiooni teenust turuseisu selgitamiseks, piirkonnaanalliiside ning anallilsikokkuvdtete
tegemiseks. Pindi Kinnisvara ks sdsarettevote, Eri Kinnisvara pakub samuti hindamisteenust ning
teine s@sarettevote, Pindi Kinnisvarahaldus pakub kinnisvara haldus ja hooldusteenuseid. Peamiselt
on Pindi Kinnisvarahaldus suunatud Korterthistute haldus, hooldus, heakorra ning

raamatupidamisteenustele.

Tallinna ja Harjumaa alla kuulub ainul ks kontor, milleks on Talllinna peakontor. Pindi Kinnisvaral
on Tallinnas kolm meeskonda, kes on suunatud eri &risuundadele - &rikinnisvara, esmaturg ehk
uusarendused ning teisene turg ehk elukondlik jarelturg. Meeskonnas tegutseb kokku 31 maaklerit,
kellest seitse maaklerit on kuni iiheaastase staaziga, seitse maaklerit on kuni iihe kuni viieaastase

staaziga ning iilejdédnud 17 on iile viiaastase staaziga maaklerid.

Kogu maaklerite meeskonda juhib Harjumaal kaks juhti - uusarenduse drisuuna juht ning jarelturu
arisuuna juht. Mdlemad juhid tegutsevad ka juhtkonna tasandil ning nende otseseks juhiks on

ettevdtte tegevjuht ehk ettevdtte kasuliin on suhteliselt lihikene ehk maksimaalselt kolmeastmeline.

Ettevotte juhtkonda kuuluvad Pindi Kinnisvara poolt lisaks kahele juhatuse liikmele ka neli
regioonijuhti - Tallinna ja Harjumaa regiooni juht, ida-regiooni juht, 14&ne-regiooni juht ning I6una-
regiooni juht. Lisaks neile on juhtkonna laua taga ka personalijuht, turundusjuht, jurist, finantsjuht,
analliutik hindamise drisuuna juht ning Pindi Kinnisvarahalduse poole pealt on juhatuse liige ning

heakorra drisuunajuht. Loomulikult on juhtkonna kooseisus ka Pindi Kinnisvara juhatuse liikmed.

Pindi Kinnisvara on olla kliendile kdige l&hedasem ja usaldusvéédrsem partner just temale sobivate
kinnisvaralahenduste leidmisel. Pindi Kinnisvara pohilisteks véartusteks on aeg, ruum ja inimesed.
Aja all mdeldakse Pindi Kinnisvaras seda vaartuslikku aega, mida Pindi Kinnisvara maaklerid saavad
klientidel aidata saésta kui nad teevad koost6od Pindi maakleritega. Ruumi all néeb Pindi Kinnisvara
seda ruumi meie Umber, mis on meie kodu, mis mojutab meid igapéevaselt nii meie tundeid kui

heaolu. Ja viimaks inimesed ehk need samad inimesed, partnerid, tegutsejad, kes on osa Pindi
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Kinnisvarast. Ja kdigi nende véartustega todtab Pindi enda visiooni poole, mis on saada koduturul

suurimaks ja eelistatuimaks terviklikku ning mitmekailgset teenust pakkuvaks kinnisvarabiirooks.

2.2. Uuringu metoodika ning andmed

Kvalitatiivse uurimismeetodi eesmargiks oli teada saada, milline on Pindi Kinnisvara maaklerite
visioon efektiivsest ning aktiivsest kaasamisest ettevotte arengusse ning milliseid positiivseid ja
negatiivseid kilgesid oskavad maaklerid tuua valja Pindi Kinnisvaras hetkel kasutatavatest
kaasamissusteemidest. Kvalitatiivse uuringu kaigus toimus andmete kogunemine poolstruktureeritud
intervjuude kaigus. Poolstruktureeritud intervjuud andsid autorile vdimaluse detailsemalt vestelda
aktiivsete kinnisvaramaakleritega, saada pdhjalikke selgitusi ja pdhjendusi nende arvamustele ning
mitmeid potentsiaalseid ettepanekuid. Samuti andis intervjuu tlevaate ka maaklerite rahulolust Pindis
tegutsemise osas ning tulevikuvaateid nende enda karjaarile. Intervjuu valimiks olid maaklerid, kes
on tegutsevad maaklerid ehk neil on muugis voi ulripakkumises védhemalt Gks objekt ning nad
tegutsevad Pindi Kinnisvaras. Intervjuu kiisimustik (Lisa 1.) koostati vastavalt t66 eesmérkidele ning
autori uurimistfo teemale. TGO teostaja jaotas maaklerid staazipohiselt kolme kategooriasse - kuni
itheaastase staaziga maaklerid, iihe kuni viieaastase staaziga maaklerid ning iile viieaastase staaziga

maaklerid. lgast kategooriast planeeris autor intervjueerida vahemalt kahte maaklerit.

Intervjuu kisimustik koosnes 15. avatud kisimusest, milles selgitati véalja maaklerite Pindi
Kinnisvaraga liitumise aeg ning pdhjused, nende rahulolu liitumisega ning nende peamised vaartused
Pindi Kinnisvaras. Lisaks analliusiti hetkeolukorda, mille kéigus said maaklerid anda tlevaate nende
rahulolust maaklerite kaasamise osas ettevotte arendamisesse, maakleri kaasamise olulisest,
kaasamise tulemuslikkuse mdjuteguritest, maakleri piihendumise teguritest ning nende visioonist,
milline peaks olema proportsioon maakleri igapdevase kliendi- ja objektiteenindamise ning ettevotte
arendamise vahel. Kvantitatiivse uuringu valimisse kuulusid seitse Pindi Kinnisvara aktiivset
maaklerid. Kdigi intervjueeritavatega lepiti kokku intervjuud naost nédkku ning intervjuud toimusid

Pindi Kinnisvara kontori koosolekuruumides.

Kinnisvaramaaklerite 1abi viidud intervjuud lindistati, mille tarvis kisiti koigilt osalistelt ka
nousolekut. Lindistatud intervjuud hiljem transkribeeriti ning sisuanalliisi pdhjal koostas

bakalaureuse t60 autor peamiste méarksGnadega cross-case tabeli (Lisa 2.). Intervjuude pikkused
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varieerusid vahemikus 35 minutit kuni 73 minutit (Tabel 2.) ehk keskmine intervjuu pikkus oli 49

minutit.

Tabel 2. Kvalitatiivses uuringus osalejate staaz, ettevottega liitumise aasta ning intervjuu kestvus

Intervjueeritav 1 (i1) |5 ja rohkem aastat 2010|35 minutit ja 5 sekundit

Intervjueeritav 2 (i2) |kuni 6 kuud 202055 minutit ja 25 sekundit
Intervjueeritav 3 (i3) [kuus kuud kuni viis aastat 2019(48 minutit ja 4 sekundit

Intervjueeritav 4 (i4) |5 ja rohkem aastat 2000|49 minutit ja 21 sekundit
Intervjueeritav 5 (i5) [kuni 6 kuud 2020|73 minutit ja 11 sekundit
Intervjueeritav 6 (i6) |5 ja rohkem aastat 2014|44 minutit ja 17 sekundit
Intervjueeritav 7 (i7) [kuus kuud kuni viis aastat 2018|42 minutit ja 39 sekundit

Allikas: Autori poolt koostatud lisas 3 toodud transkriptsioonide alusel

Uurimistod labiviimiseks on autor saanud ka kinnituse Pindi Kinnisvara juhatuse liikmelt ning
informeerinud intervjuudes osalejaid nende vdimalusest hiljem bakalaureuse t6édga tutvumiseks.
Jargmises t60 osas annab autor levaate empiirilise uuringu tulemustest, jareldustest ja nende pohjal

tehtud ettepanekutest.
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3. UURINGU TULEMUSED, JARELDUSED NING ETTEPANEKUD

3.1. Kvalitatiivse uuringu tulemused

Kinnisvaramaakleritega 1abi viidud intervjuu jaotus kolme peamisesse plokki: ettevottega liitumise
jatulevikuplaanidega seotud kiisimused, hetkeolukorra analuitisiga seotud kusimused ning kiisimused

seoses ettepanekute ja arendustega.

Autori poolt intervjueeritavate hulgas oli kaks maaklerit, kelle staaz oli kuni kuus kuud, kaks
maaklerit, kelle staaz Pindi Kinnisvaras oli kuue kuu ning viie aasta vahele ning kolm maaklerit, kelle
staaz Pindi Kinnisvaras oli iile viie aasta. Kuni kuue kuulise staaziga maaklerid ei olnud varasemalt
tegutsenud kinnisvaramaaklerina. Vdhemalt kuue kuuse staaziga maakleritest olid kolm maaklerit
tegutsenud varasemalt mdénes teises kinnisvarablroos ning karjaari jooksul liitunud Pindi
Kinnisvaraga. Staazikaim maakler oli liitunud Pindi Kinnisvaraga aastal 2000, kdige liihema staaziga
maakler liitus viis kuud tagasi. K&ik seitse maaklerit tegutsevad Tallinna ja Harjumaa elukondliku
jarelturu meeskonnas, kuhu kuulub kokku 23 kinnisvaramaaklerit. Uks maakler tegutses ka

kinnisvarahindajana, kolm staazikamat maaklerit tegutsesid ka uusarenduse objektide miiligiga.

Maaklerite liitumiste pdhjusteks olid peamiselt Pindi Kinnisvaras tegutsevad tuttavad isikud voi
mdne hea l&hedase tuttavad, kes juba ettevottes tegutsesid. Lisaks mainiti ka korduvalt hdid suhteid
Pindi Kinnisvara omaniku ning juhatuse liikmetega, kelle t6ttu Pindi Kinnisvaraga liituti. Uheks
pbhjuseks toodi ka korduvalt vélja Pindi tuntud mainet ning suure ja kindla imagoga ettevotet. Uks
intervjueeritavatest tdi valja ka kinnisvarablroo head varbamiskampaaniat koroona ajal, mil Pindi
kutsus enda meeskonda t6okoha kaotanud turismisektori to6tajaid, mille 1abi ka antud maakler oli
liitunud, sest ta oli enda toost ja klientidest piiride sulgemise tottu ilma jadnud. Kusimusele, kuidas
on maaklerid rahul enda karjaari alustamise vOi jatkamisega Pindi Kinnisvaras, vastasid koik
maaklerid kui tihest suust, et nad on véga rahul antud otsusega. Peamisteks p&hjendusteks toodi vélja

head seltskonda ning sobivuse tunnet.
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Autori poolt tdstatatud kiisimus, millised on maakleri pdhilised vaartused Pindis, vastasid maaklerid
véga sarnaseid vastuseid. Enim toodi vélja meeskonda ning kirjeldati seda kui tihtehoidvat, sdbralikku
ning toetavat pere- ja sdpruskonda. Lisaks toodi vélja sarnaselt sisekliimat, mis on ettevottes vaga
harmooniline ning pingevaba. Kolmanda pdhjusena jéi autorile kdlama ka vabadus ning paindlikkus,
mida nii kinnisvaramaakleri amet kui ka Pindi Kinnisvara pakuvad ja soodustavad, et maakler saab
enda aega iseseisvalt planeerida ning endale sobilikus graafikus ja tooritmis tegutseda. Viimasena
toodi esile ka ettevOtte juhtkonda ja mentoreid, kes panustavad maakleritesse, et hoida pidevas

arengus nii maaklerid kui ettevote.

Kdik maaklerid usuvad, et viie aasta parast tegutsevad endiselt sama aktiivselt Pindi Kinnisvaras.
Moned maaklerid ndevad end arenemas ka karjéariredelil projektijuhiks voi piirkonnajuhiks ning
teised pigem samal positsioonil. Kdik on hetkel enda t6dga rahul ning loodavad, et viie aasta parast

on Pindi vahemalt sama mdnusa meeskonna ning suureparaste véimalustega ettevote.

Autori poolt kisitud kusimusele, kuidas hindad enda kaasatust ettevdtte arengusse, olid vastused
lahkhelised, sest osad maaklerid pidasid enda kaasatust vaga heaks ning teised maaklerid jallegi
pidasid enda kaasatust keskparaseks. P6hjendusi, miks on kaasatus kehvem oli mitmeid, esiteks
maakleri omapoolne huvi ning ajaline panus ettevottesse, samuti maakleri ajaline viibimine kontoris.
Ukski maakler ei toonud esile, et tunneks, et teda on tahtlikult inforingist vélja jaetud. Samuti titlesid
maaklerid, et kui nad sooviksid aktiivsemalt olla, siis neil on see véimalus olemas nii otsese juhi kédes

kisides kui ka aktiivsemalt enda aega panustades maakleri toole ning kontoris viibimisele.

Anallisides maakleri kaasamise olulisust ettevdtte arengusse, olid kéikidel maakleritel sarnane
arvamus, et tegemist on dliolulise tegevusega eriti olukordades, kus arendatavad teemad mdjutavad
vahemal vdi rohkemal mééral ka maakleri igapdevatood: “Ma arvan, et see on tegelikult {ilioluline,
sest see on ks pdhjus, miks maaklerid vahetavad biroosid. Kui nad tunnevad, et nad jaévad korvale
ja nende véirtus on biiroole oluline ainult nende kéive.” (i7). PGhjusteks toodi ka vélja seda, et
maakleril on tdiesti teistsugune nédgemus tegevustest ning vajalikest muudatusest, sest nemad on
otsene kliendi kontakt ehk eesliinil, kes suhtlevad klientidega ning nendest oleneb vilja palju. Staazi
poolest tdid osad maaklerid vélja, et tdenéoliselt on kasulikum kaasata staazikamaid maaklereid, kuid
eriti tahtis on kaasata just neid maaklereid, kes on arendatavast teemast huvitatud ning neil on ka

vajalikud teadmised ning oskused, et sellel teemal kaasa raékida.

Ettevotte arendamisesse kaasamisel peavad maaklerid oluliseks esiteks Gigeaegset informeerimist

ehk mitu maaklerit tdid valja, et ulitdhtis on maaklerite varajane informeerimine uutest arendustest:
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“Esimene ongi see, et teavitusprotsess toimub protsessi alguses, mitte siis kui protsess on juba mingile
maale joudnud ja siis oeldakse, et see on sul hea idee, kuid tdnases etapis me kahjuks ellu viia ei saa.”
(13). Sellisel juhul on véimalik maakleritel veel aktiivselt kaasa raékida ning anda enda sisendit, kas
arendusettepanek on nende meelest hea idee. Samuti on siis vdimalik veel rakendada nendepoolset
tagasisidet ideele, kui liiga hilja kaasatakse, vOib juhtida, et enam ei saa rakendada maaklerite
arvamust ning nende kaasamine ei ole enam arendusele lisavééartus. Lisaks toodi valja, et oluline on
maaklerite pidev infovaljas hoidmine nii, et esmalt oleksid kdik maaklerid infovéljas ning

informatsioon oleks aktuaalne ning info levitamine stabiiline ning pidev.

Kaasamisele negatiivselt mdjuvate faktoritena toodi esile mitmeid erinevaid pdhjendusi. Esiteks
viidati ettevotte varasemale tegevuspoliitikale ning kaitumisele, mis voib mdjutada maaklerite
suhtumist uutesse arendusideedesse: “Seal loeb kindlasti ettevotte varasem tegevuspoliitika, varasem
kaitumine, kdik need tuuled, kuidas on need seotud tulemusena” (i7). Sellises olukorras vdivad
maaklerid mitte tulla kaasa uute ideedega, sest neil on endiselt meeles negatiivne malestus eelmisest
korrast. Tapsustusena tdid maaklerid véalja ka olukorrad, kus maakleri poolt valja toodud ideed voi
ettepanekud on Kiirelt maha laidetud vOi negatiivset kriitikat saanud. Lisaks toodi vélja, et
negatiivsena voib mdjuda ka olukord, kus idee vOetakse toosse, kuid tegevus jaab pooleli ning
asjalikke selgitusi tegevuse peatamisest ei anta. Potentsiaalsete negatiivsete teguritena tdid maaklerid
vdlja ka olukorra, kus kaasamist on olnud liigselt palju voi liiga vahe, mistottu ei ole maaklerid
joudnud teemaga kaasa minna vdi on huvi raugenud, sest liigselt survestati panustamisesse. Uks
maakler tdi valja ka varasema olukorra, kus juht on kéitunud liigselt autoritaarselt ning aktiivse

kaasamise asemel ndudnud maakleritelt panustamist ilma loogiliste selgituste ning aruteludeta.

Tegurid, mis mdjutavad maakleri aktiivselt pihenduma ettevotte arendamisesse, olid enamasti need,
kus maaklerid tdid vilja, et soovivad niha suuremat arengut nii endaga seoses kui ettevdttega. Uks
maakler viitas ka Pindile kui perekonnale, kus tuleb hoolitseda nii enda kui ka lahikondlaste eest:
“Pindi on pere, ma tunnen, et olen kodus.” (i6). Samuti toodi vélja, et plihendumise eesmérk on “olla
osa millestki suuremast ning ndha, kuidas maakleri ideest kasvab midagi vinget vdi areneb vélja
miskit uut”. Veel pohjendati pithendumise eesmérki kui ratast, mis toob maaklerile ka tagasi ehk kui
ettevottel 1&heb hésti, siis l1aheb hasti ka maakleril nii Gldise heaolu poolelt kui ka rahakoti sisu taitub
aktiivsemalt. Lisaks ptihendusid osad maaklerid eesmérgiga téita enda seatud suuremaid ning

pikaajalisemaid eesmarke, mis viivad eduni nii neid kui ka ettevotet.
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Uurides maaklerite visiooni enda igapéevatoo ehk klientide ja objektide teenindamise ning ettevotte
arengusse panustamise kaal oli kdigil sarnaselt, et maakler peaks panustama maksimaalselt 20
protsenti enda ajast ettevOtte arendamisele ning prioriteet on Kkindlasti aktiivne klientide
teenindamine. Suurima panuse ettevotte arengusse pakkus maakler, kelle pakkumine oli kuni 35
protsenti enda ajast. Vdikseim oli maakleri arvamus, kes pakkus viis protsenti. Staazi poolest nigid
maaklerid, et panustamine voiks mingil madral erineda kull, kuid ihtset seisukohta ei tekkinud, sest
osad maaklerid leidsid, et staazi pikenedes peaks vdhem panustama: “V&ib-olla see on asi, mis voiks
staazi pikenedes muutuda natukene, et kui alguses tegeletakse 95/5, mingi esimene aasta ja Siis
tulevikus liigutakse 90/10 voi 80/20 peale.” (i2) ning tehtud t66 vilju nautima ning teised toid jallegi
vilja, et staazi ja kogemuse suurenemisega peaks ka maakler olema valmis rohkem panustama

ettevOtte arengusse, sest tal on selleks ajaks tekkinud ka suurem teadmiste pagas.

Efektiivsuse arendamiseks tdid maaklerid vélja peamiselt kaks ettepanekut - esiteks info aktuaalse
ning varskena hoidmise ning teiseks maaklerite varajase kaasamise arendustegevustesse, sest see
valdib hilisemaid olukordasid, kus tuleb maaklerile tdpsemalt selgitada protsessi ning alustada
selgitustega otsast peale. Kaasamise tlupidena toodi positiivselt vélja kdigi poolt koosolekute
korraldamine, kus on véimalik nii aktiivselt kdiki maaklereid informeerida tulevikuplaanidest, hetkel
kéimasolevate projektide kohta hetkeseisu jagada ning analtlsida tehtud tegevusi. Samuti on
koosolekul voimalik aktiivselt diskuteerida ning leida paremaid lahendusi kui tiksi kodus analiisides.
Maaklerid t6id ka vélja, et kasulik oleks korralda ka eraldi arenduskoosolekuid ning workshop stiilis
koosolekuid, mille eesmadrk ongi ainult keskenduda kindlate teemade arendamisele.
Arenduskoosolekute kasuks mangib ka see, et sinna on vdimalik kaasata ainult neid maaklereid, kes
sellest teemast huvituvad ning ei teki koosolekul olukorda, kus arutletakse pikemalt teema osas, mis
osasid maaklereid ei kdneta v6i nende t66d ei puuduta.

Aktiivsuse poolelt toodi maaklerite poolt vélja sarnaselt eelmisele kisimusele ka koosolekute
korraldamine ning maaklerite aktiivne osavott. Lisaks tdid osad maaklerid vélja, et vaga oluline on
sellises olukorras maaklerite aktiivne panus kontoris kohapeal viibimisele, et saaks ka personaalselt
arendusteemasid arutleda ning maaklereid sinna kaasata. Uks maakler t0i ka valja, et vdimalus oleks
tekitada lisakoosolekud, mis on kiired ning ainult teema kasitlemiseks, et kdikide arvamust korraga
kaasata. Maakleritest keegi ei toonud valja, et peaks rakendama mingisugust emailpdhist stisteemi, et
kaasata aktiivselt maaklereid. Samuti ei pidanud maaklerid kasulikuks infovéljas hoidmiseks
emailide vOi infokirjade saatmist ning eeldati, et need pigem visatakse koheselt emailis prigikasti
ning need kaovad sinna ira: “Uldjuhul visatakse piirgikasti ka need uudiskirjad, mis tulevad sulle
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ettevotte poolt. Kui sa just ei tea, et seal on mingisugune valuable informatsioon, millega sa pead
lihtsalt kursis olema.” (i5). Samuti t0i iiks maakler vilja, et aktiivse kaasamise jaoks tuleks
keskenduda ettevotte arendamisele maalerite ndo jargi, mitte maaklerite arendamist ettevotte pohjal.
Sellisel juhul on véimalik maaklereid kordades lihtsamalt ning mugavamalt kaasata, et maaklerid ei

tunneks, et neid Uritatakse kasti suruda.

Kui autor vestluse maakleritega seoses arenguvaldkondadega, kuhu Pindi Kinnisvara vdiks enda
ressursse suunata, siis tldistades t6i maaklerid vélja kolm valdkond: maaklerid, turundus ning it-
ststeemid. Tapsustavalt toodi maaklerite poolt vélja seda, et rohkem voiks ettevdte panustada enda
ressursse maaklerite arendamisesse nii Gldiste koolituste, teenuse kvaliteedi tdstmise poolelt kui ka
motivatsiooni tdstmisele l&bi Uhistegevuste. Turunduse osapoolelt toodi valja, et tugev brandi
laiendamine on kasulik nii maakleritele kui ettevdttele, sest aktiivsema turundusega on voimalik
kaasata rohkem maaklereid ettevottesse kui ka saada rohkem kliente, kes sooviksid enda vara miida
just Pindi Kinnisvara maaklerite abiga. Lisaks toodi turunduse poolelt valja, et ressursse voiks suunata
nii digiturundusse kui ka vélireklaami: “See, et vGtame kOik plakatid maha ja kolime netti, et see on
vana aeg, seda paris ei ole. Need on nagu ankrud, mis hoiavad ja see nagu lindistab kusagile
tahamallu, et ikka inimene kinnisvaras juba aastaid. See on vaga raskelt hinnatud reklaam ja ma olen
seda usku 100%. Muidugi digiturunduses ka, aga mdlemad on tdhtsad.” (i6). It-susteemide osas
suunasid maaklerid arendama Pindi enda susteeme, mida maaklerid kasutavad igapéevatdos, et
lihtsustada maaklerite t66d ning teha seda efektiivsemaks. Kahelt maaklerit jai kdlama ka the Pindi
Kinnisvara sOsarettevottesse ressursside paigutamise mdéte ehk Pindi Kinnisvarahaldusesse, sest
haldusettevfte on vdga stabiiline ning hoiab kindla kaljuna tegutsemas ka Pindi Kinnisvara kui

peaksid tulema keerulisemad ajad.

3.2. Jareldused ja ettepanekud

LAputdd kvalitatiivses uuringus osalesid intervjuu vormis seitse Pindi Kinnisvara maaklerit. Koik
kinnisvaramaaklerid kinnitasid, et on rahul otsusega, et alustasid voi jatkasid enda karjaari Pindi
Kinnisvara meeskonnas. Ettevottega peamisteks liitumispdhjusteks tdid kinnisvara- maaklerid
intervjuus, et ettevottes tegutses nende liitumise hetkel moni nende isiklik tuttav, kes neid kutsus
ettevOttega liituma voi tegutsesid lahedase sdbra tuttavad Pindi Kinnisvaras, mistottu voib jareldada,
et lisaks tuttavatele oli ka kindlam liituda meeskonnaga, kus on juba lahedasemaid v6i kaudsemaid

tuttavaid. Samuti vdib olla tegemist ka olukorraga, kus maakler saab kindlustunnet, et ettevote on
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temale sobilik kui tuttav isik temale Kinnitab, et tema arusaamad ja lootused ettevotte osas on diged

ning liitudes ta saab seda, mida maakler eeldab, et saaks.

Tahtsaimateks véartusteks pidasid Pindi kinnisvaraspetsialistid just ettevdtte meeskonda ning
vabadus. Meeskonda mainides tdid mitmed maaklerid ka valja, et tegemist on véga toetava ja
sObraliku tiimiga. Lisaks kais korduvalt intervjuudest labi vaba dhkkond ning hea sisekliima, mis
annab maakleritele parema tookeskkonna. Intervjuueeritavad tddesid, et kaasamise Uiheks peamiseks
pdhjenduseks on see, et ettevottel 1&heks hasti, sest see mdjutab ka nende enda t66d. Siinkohal vdib
jareldada, et kuna maaklerid on vaga rahul nii meeskonna kui sisekliimaga, siis hetkel on meeskond
ka piisavalt panustanud ettevGtte arendamisesse, et tekiks meeskonnas rahulolu ning Ghtsustunne, et
toOtatakse uhtse eesmérgi nimel. Seda t0i ka uks maakler intervjuus vélja, et kolleegid ei ole nende
konkurendid, vaid just tiimikaaslased, kellega koos saab edasi liikuda, mitte Uksteise vastu vdidelda
ning konkureerida. Kindlasti tuleks Pindi Kinnisvara juhtkonnal jatkata maaklerite Ghtsuse tostmist,
et hoida meeskonnas samasugust hkkonda ning Uhtsustunnet, mis hoiaks maaklerite ettevottes

tegutsemise rahulolu korgel.

Maaklerite kaasamine on vdaga oluline eriti just varajastes projekide arenguetappides, tegemist oli
maaklerite Ghehaalse arvamusega, mida kindlasti tuleks ettevottes arendada, sest oli ka maaklereid,
kes tdid valja, et nende kaasatus on olnud keskmise tulemusega, mistGttu tuleks kaasajatel
aktiivsemalt panustada maaklerite tihtsesse kaasamisse. Lisaks kdlas kinnisvaraspetsialistide jutust,
et on olnud varasemaid olukordasid, kus maaklereid on liiga hilises etapis kaasatud
arendusprotsessidesse, kus enam nende arvamused ning ettepanekud ei ole enam olulise rolliga
projekti edasi arendamiseks, sest otsused on juba langetatud ning nende métted ning ideed ei lahe ka
kéiku kui need on vajalikud. Siinkohal tuleks tulevikus kindlasti jalgida, et maaklereid kaasatakse
protsessi esimeses etapis, kus arendusidee on alles mdtte voi visandi tasandil ning maakleritel on
ulimalt hea v6imalus diskusiooni kaigus tekkinud parandusideid v6i arendusmdtteid valja 6elda ning
sellega ka mdjutada projekti kdekaiku ning suundasid. Sellises olukorras ka maaklerid tunneksid, et
nende ideed on midagi suuremat mojutanud. See tdidaks ka automaatselt osade maaklerite
pihendmismotivaatoreid, milleks oli vdimalus panustada tegevustesse, millel on suurem vaartus ning

néha enda motete elluviimist.

Teoorias késitletud nelja organisatsioonilist kaasamise pohimdttest tdid maaklerid sarnaselt olulisena
esile teabe jagamise ehk suurteks mojutajateks aktiivse kaasamise negatiivsel trendil on

informatsiooni puudus ja tagasiside mitte saamine, sest langetavad tugevalt maaklerite huvi
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arendusprojektidesse panustamise osas. Kindlasti tuleks siin kohal kaasajatel pidevalt anda aktuaalset
tagasisidet projektide seisu osas ning samuti kui moni projekt peaks pooleli jagama voi taielikult
loobutakse projekti voi arenduse korraldamisest, siis samuti tuleks anda maakleritele informatsiooni
ja selgitusi, miks sellised otsused on vastu vbetud. Maaklerite jaoks ei ole pdhiliseks probleemiks
nende pakkumiste mahalaitmine, vaid peamiseks pdhjuseks on mahalaitmistel voi projektide pooleli
jaamistel infovaegus, mis demotiveerib maaklereid edaspidi panustama ning enda aega pihendama
ettevotte arengusse. Lisaks tuleks jélgida, keda erinevatesse arendustesse kaasatakse, sest juhul kui
inimesel ei ole piisavaid teadmisi valdkonna vdi arutletava teema osas, siis vBib see samuti méjuda
negatiivselt nii antud projekti osas kui tlelldiselt pikas perspektiivis, sest vdib mdjutada nii selle
konkreetse inimese puhendumust kui ka ulejdénud tiimi pihendumust kui tiim hakkab protsessi
kaigus laiali vajuma. Siinkohal tuleks jareldada, et varasemalt on olnud olukordasid, kus ilma
pdhjaliku analulsita on kaasatud maaklereid, kes poleks pidanud olema kaasatud antud arendusse,

sest neil oli vahe teadmisi vdi huvi selle projekti vastu.

Maakler peaks piihendama enda aega nii klientide ja objektide teenindamisele kui ka panustama
ettevotte arengusse - see oli kdigi maaklerite Gihene arusaam. Kuigi kuna maaklerite arvamus ajalisest
panusest oli vdga erinev ehk erines kuni 30% iganadalasest ajast, siis tuleks Kriitiliselt jalgida seda,
et kdik saaksid panustada sellise aja arendusteemadesse, kui neile endale on sobilik, mitte rohkem
ega vahem. Kui lastakse panustada vahem, voib tekkida maaklerid tunne, et ta ei ole piisavalt kaasatud
ning kui panustab liiga palju, tekib olukord, kus maakler ei pruugi jduda enam kvaliteetselt teenindada
enda kliente, mis m&jub omakorda negatiivselt tema aktiivsusele seoses ettevitte projektide ning
arendustega. Maaklerite puhendumine on teooriaosas késitletud piuhendumisviisidest peamiselt
afektiivne, mis véljendub maaklerite positiivsest suhtumisest uuendustel, pidevale arengule ning

samuti ka emotsionaalsel sidemel maakleri, meeskonna ja ettevotte vahel.

Kvalitatiivse uuringu kéigus selgus ka asjaolu, et kdigi maaklerite eelistuseks on koosolekute
formaadis kaasamine, kus saab kohapeal arvamust avaldada ning diskuteerida teema osas, kuhu kdik
maaklerid on kaasatud. Lisaks annab koosolek voimaluse kdigil soovijatel arvamust avaldada ning ei
teki hiljem olukorda, kus maakler saaks 6elda, et tema ei ole teemast kuulnud voi temal oli teistsugune
arvamus, kui ta enda motteid koosolekul valja ei toonud. Lisaks annab koosolek vdimaluse, et mdne
teise maakleri ideest sunnib uus idee vdi parendusettepanek. Kindlasti tuleks thiste koosolekutega
jatkata, kuid vdimalusena uritada koosolekuid teha efektiivsemaks just kestvuse poolest. Autori

ettepanek oleks ile vaadata koosoleku ajaline graafik, et tdpsemalt jalgida, millele palju aega kulub
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ning kdik ebaefektiivsed vestlused jatta koosolekust vélja ning adresseerida, et neid vestluseid saab

jatkata ka peale koosolekut.

TegutsemisvOimaluse andmine, mis on (ks teoreetilises osas kasitletud eeskujuliku juhtimise viiest
tavast, mida saab rakendada maaklerite poolt valja toodud td6tubade stiilis koosolekute
korraldamisena, kuhu kaasatakse ko&ik maaklerid, kes on valdkonna vdi teema arendamisest
huvitatud. Sellises olukorras valdib edukalt olukorda, kus vaheteadlikud vdi vahese huviga maaklerid
peaksid enda aega kulutama sellele, et viibida koosolekul, kus nad ei soovi osaleda. Samuti saaks
vahendada ajakulu pidevate selgitamiste arvelt, kus mitteteadlikud kinnisvaraspetsialistd kusiksid

lihtsakoelisemaid kisimusi, et Uldse teemast aru saada.

Potentsiaalsete arendusvaldkondadena tuleks ettevdtte juhtkonnal tuua lauale kolm peamist
kategooriat - turundus, infotehnoloogilised arendused ning meeskonna motivatsioon. Antud teemad
on need, mis mdjutavad maaklerite t60d enim, sest it-pdhised lahendused annavad maakleritele
vBimaluse enda to0protsesse hdlbustada ning leida rohkem aega ettevGttesse panustamisega voi uute
klientide otsimisega tegeleda: “it-alased lahendused ehk siis programm, mis on kasutusel, peaks
olema mugavam, ka telefonis kasutatav. it-siisteemid, see on punkt iiks.” (i7). Turundusvaldkond
aitaks samuti ettevdtte tuntust, mainet ning klientide pagasit arendada. Ja viimasena meeskonna
motivatsiooni arendamine labi koolituste ja Ohisurituste on kindlasti tlimalt kasulik meeskonna
ithtsuse, panustamissoovi ning kaasatustunde tekitamiseks kriitilise tdhtsusega: “Tead mul on selline
tunne, et inimeste motiveerimisesse peaks ressurssi panema. ” (i4). Kindlasti on need kolm valdkonda
olulised, kuhu peaks panustama ning autori ettepanek oleks Pindi Kinnisvara juhtkonnal tdpsemalt
tuua lauale need kolm valdkonda ning leida vGimalused, kuidas igasse valdkonda kasvdi samm haaval

ressursse suunata.
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KOKKUVOTE

Kéesoleva 10put6d eesmérgiks oli valja selgitada tegurid ja meetodid, mis mojutavad

kinnisvaramaaklerite pihendumist ja kaasamist ettevotte arendamisesse.

Teema valik tulenes autori isiklikust kokkupuutest Kkinnisvarabiiroos Kkinnisvaramaaklerite
meeskonna juhtimise ning kaasamisega ning huvist leida efektiivsemaid viise maaklerite kaasamiseks

ning sarnasusi nende puhendumist mdjutavates tegurites.

T6O6 eesmargi taitmiseks pustitas bakalaureuse t66 autor kolm uurimiskisimust selgitamaks valja kui
tahtsaks peetakse maakleri kui spetsialisti kaasamist ettevotte arengusse, milliseid on efektiivsed

kaasamismeetodid ning millised tegurid mdjutavad maaklerite pihendumist ettevotte arengusse.
LOputdo jareldused:

e Kinnisvaramaaklerite jaoks on ettevottes olulisel kohal meeskonna diinaamika ning vaba ja
s6bralik 6hkkond,;

e maakleri kui spetsialisti kaasamine ettevotte arengusse on maakleri jaoks olulise tédhtsusega:

e kaasamisel on tahtis maakleri varajane informeerimine ning pidev infovaljas hoidmine;

e enim takistab aktiivset kaasamist negatiivne meelestatus uutele ideedele, infopuudus voi
vastutootamine kaasajate poolt;

e peamiseks plhendumise motiiviks peavad maaklerid vBimalust ettevotet arendades ka ise
areneda voi sellega endale paremaid vdimalusi saada;

e koik intervjuudes osalejad pidasid Oigeks, et maakler peaks panustama lisaks enda
igapéevasele toole ka ettevotte arendamisele;

o efektiivseimateks kaasamise meetoditeks on aktiivsed (ldkoosolekud, to6toa stiilis
arenduskoosolekud vdi privaatsed ks thele vestlused,;

e Kkinnisvarabliroo peaks suunama tulevikus enda ressursse kolme valdkonda:

infotehnoloogilised arendused, turundus ning meeskonna motiveerimine ning koolitamine.
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Autori ettepanek kinnisvarablroode juhtkondadele, seoses maaklerite kaasamisega, on aktiivselt
informeerida maaklereid toimuvate protsesside arengutest ning varakult kaasata maaklereid uute
arenduste loomisesse. Lisaks soovitab autor ettevOtetel korraldada stabiilselt informeerivaid
koosolekuid ning nendele tuua ka kdrvale arenduskoosolekud, kuhu kaasata koosoleku teemast
huvituvad osapooled. Kinnisvaramaakleritele soovitab autor aktiivset kontoris viibimist ning enda

motete ja ideede pidevat kommunikeerimist juhtkonnale voi otsesele juhile.

Antud 10put6d eesmérk saavutati ning selgitati valja, millised on kinnisvaramaaklerite peamised
pihendumise pdhjused ning parimad vdimalused ettevotte arendamisesse kaasamiseks. To0
edasiarendusena ndeb autor vOimalust viia kvalitatilvne uuring l&bi ka teiste ettevotete
teenuseosutamise lepinguga partnerite seas nagu naiteks otsemaitigi esindajad ning vorrelda vastuseid

antud t60s saadud tulemustega.
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SUMMARY

EMPLOYEES COMMITMENT AND INVOLVEMENT IN THE DEVELOPMENT OF THE
COMPANY ON THE EXAMPLE OF REAL ESTATE AGENTS

Kristen Oliver Rattasepp

In real estate agencies, management is structured differently than in a classic company with
employment contract based employees. In real estate agencies, all brokers are contractual partners,
which is why they are officially micro-entrepreneurs and at the same time cooperation partners who
also provide services to the real estate agency. Although they are not contracted employees, their

contribution to the company is extremely important and they should be closely involved.

The research problem of this bachelor's thesis is the low awareness of how to involve real estate
agents in the development of the company. Involvement affects brokers' sense of belonging and
commitment to a company’s development. This is especially critical because brokers are partners for

the real estate agency, meaning they are not employees of the company.

The aim of this dissertation was to find out the factors and methods that influence the commitment
and involvement of real estate agents in the development of the company. In order to fulfill the aim

of the research, the author set the following research questions:

1. How important is the involvement of the broker as a specialist in the development of the
company?
2. What are the effective methods of engaging brokers to develop a business?

3. What factors influence the commitment to the development of the company?

The thesis consists of three main chapters. The first part has an overview of different principles of
management, involvement and commitment practices and their implementation in a real estate
agency. In the second block, an overview of the research process is carried out. In addition, the

interviews’ structure and thematic breakdowns. In the third chapter, the author analyzes the results
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and makes conclusions obtained from the interview. At the end of the work, the author makes

proposals based on the conclusions to implement the organizational change.

The bachelor's thesis uses a qualitative research method and seven semi-structured interviews with
real estate brokers from Pindi Kinnisvara real estate agency. The interview includes 15 questions, as
a result of which the author wants to get an overview of brokers' satisfaction with joining Pindi, their
current assessment of involvement factors influencing the commitment and to get an overview of
their future visions in relation to Pindi Kinnisvara. Conclusions and suggestions are made on the basis

of a qualitative interview.

Involving the broker in the development of the company is as important to the real estate agent as it
is to the company. Also, an important aspect is to inform the specialists early and keep them up-to-
date throw-out the whole process. Active involvement is most hindered by negative attitudes towards

new ideas or lack of information.

The main motive considered by brokers for commitment is an opportunity to develop the company
and therefore develop themselves or get better conditions. The most effective methods of engagement

are active meetings, workshop-style development meetings or private one-on-one conversations.

The author's proposal to the management of real estate agencies, in connection with the involvement
of brokers, is to actively inform brokers about the developments in the on-going processes and to
involve brokers at an early stage in the creation of new developments. In addition, the author
recommends companies to organize stable informative meetings and to bring development meetings

to them, in which stakeholders interested in the topic of the meeting can be involved.
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LISAD

Lisa 1. Intervjuude klisimused

1.

2.

3.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Millal liitusid Pindi Kinnisvara burooga?

Millised olid sinu liitumise pohjused?

Kuidas oled rahul otsusega alustada/jatkata karjaari Pindi Kinnisvaras?
Mida pead Pindi juures kdige tdhtsamateks vaartusteks?

Mida tidhendab sinu jaoks “kaasatus ettevdtte arengusse™?

Kuidas hindad enda praegust kaasatust ettevotte arengusse? Too moni nédide, kus olid kaasatud
vOi kus tundsid, et oleksid tahtnud olla kaasatud?

Kui oluliseks pead maakleri kui spetsialisti kaasamist ettevdtte arengusse?

Mida pead kdige olulisemaks kinnisvaramaaklerite kaasamisel ettevotte arendamisesse?
Millised mdjutegurid vOivad takistada kaasava juhtimise arengut ettevottes?

Mis tegurid mdjutavad sind puhenduma Pindi arengusse? Ja millised takistavad?

Millises mahus peaks maakler keskenduma enda klientide teenindamisele ning millises mahus

ettevdtte arengusse panustamisele?

Milliseid ettepanekuid oskad valja tuua, et efektiivsemalt kaasata maaklereid ettevotte

arengusse?

Millised kaasamismeetodeid voiks juhtkond kasutada, et aktiivsemalt kaasata maaklereid

ettevotte arengusse?
Millisena nded enda seotust Pindi Kinnisvaraga viie aasta parast?

Millistele arenguvaldkondadele vOiks Pindi suunata enda ressursse?
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Lisa 2. Cross-case tabel

Intervjueeritav 1

Intervjueeritav 2

Intervjueeritav 3

Intervjueeritav 4

Intervjueeritav 5

Intervjueeritav 6

Intervjueeritav 7

Millal liitusid
Pindi o
g;ﬁ:isvara Jaanuar 2010 Oktoober 2020 September 2010|2000 Oktoober 2020 Liitusin 2014 November 2018
biirooga?
. Liitumise pdhjusek . -
Pdhiliseks |.|tum|.se PORJUSEXS . e Tuntud brdnd ning  [Pindi kutsus endaga S .
- . o oli huvi Peamiseks liitumise .. s Pindi oli tugev brénd
Millised olid liitumise pBhjuseks| . . . o . tuttavad liituma Liitusin sbbra kutsel | . .
R . kinnisvaramaakleri  |p8hjusteks olid . . - . ning minu hea
sinu liitumise olid tuttavad s . meeskonnaliikmed |turismitdotajaid, kes |ehk pdhjuseks oli S
L .. . karjéari vastu ning  |tuttavad . . s e tuttav teadis Pindi
pdhjused? lilkmed ning . .. olid peamised olid j&énud to6ta meeskond. .
tuttav juba tegutses [meeskonnaliikmed | . . n omanikku.
meeskond. L pdhjused. koroona t6ttu.
Pindis.
Kuidas oled Olen viiaa rahul Olen ikkagi vaga
rahul otsusega ofsuse g'atkata rahul, kuigi see on Olen selleda vaaa Olen véga rahul ning Kindlasti olen rahul, |Olen muidugi rahul
alustada/jatkata gal olnud ka katsumus. gavag usun, et Gigel ajal Olen kall rahul. sest tunnen, et olen  [Pindis ning arvan, et

karjaari Pindi
Kinnisvaras?

karjaari Pindi
Kinnisvaras.

Seltskond on védga
mdonus.

rahul

liitusin.

dige koha peal.

jatkan ka pikalt siin.

Mida pead
Pindi juures
kdige
tahtsamateks
vaartusteks?

Téhtsaim vaartus
on minu jaoks
sobralik ja
kokkuhoidev
meeskond

Téhtsimad on
inimesed ja
juhtkond, kes seda
keskkonda
mdjutavad

Téhtsaim on hea
tookeskkond ja
Pindi Kinnisvara
struktuurilised
tugevused

Pindis hoolitakse
rohkem inimestest
ning inimestel on ka
palju vabadust.

P6hilised vaartused
on {ihtne meeskond
ning paindlikkus.

P6hilised vaartused
on sisekliima ja
vabadus.

Peamiselt see, et
Pindi Uritab pidevalt
areneda ning ta
hoolib enda
meeskonnast.
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Lisa 2 jarg

Intervjueeritav 1

Intervjueeritav 2

Intervjueeritav 3

Intervjueeritav 4

Intervjueeritav 5

Intervjueeritav 6

Intervjueeritav 7

Kuidas hindad
enda praegust
kaasatust
ettevotte
arengusse? Too
mdni naide, kus
olid kaasatud
vdi kus tundsid,

Tunnen, et olen
kenasti kaasatud
olnud uutesse
tegevustesse ning
mind ei ole korvale

Siiani olen peamiselt
olnud ideede pakkuja
kui see, et minuga on
uusi mdtteid
konsulteeritud.
Md&ned motted on
jaénud ellu viimata,

Hetkel aktiivselt
kaasatud ei ole ning
omalt poolt ka ei ole
panustanud.

Hetkel ei tunne, et
oleksin aktiivselt
kaasatud.

Mdéningate
teemadega ei ole nii
kursis kui tahaks
olla, kuid olen rahul.

Hindan hetkel
kaasatust vdga heaks,
sest minult kaiakse
kisimas teemasid
ning samuti raagin
ka ise aktiivselt

Maakleri seisukohalt
kaasatakse mind
pigem véhe, kuid ka
seetdttu, et mul on
vahe aega panustada

. jaetud. . . maakleri toosse.
et oleksid ) kuid on teemasid, kaasa.
tahtnud olla mis on ka t6os.
kaasatud?
. . Kuna maaklerid on
. . Kindlasti on Usun, et ) . ~ . . . ) . .
Kui oluliseks . . L Véga oluline on osa ettevGttest ning  |Kindlasti on vaga Maakleri kaasamine
. |[maaklerite teemadesse, mis Kaasamine s6ltub . .. . ; R .
pead maakleri . - - maaklerit kaasata, seda ka aktiivselt téhtis maaklereid on ulioluline ning
kaasamine vajalik. [puudutavad sellest, kui palju see

kui spetsialisti

Eriti tahtis on

maaklerite t66d, on

mdjutab maakleri

sest tema on see, kes

esindavad, siis vaga

kaasata, sest neil on

voib olla ka

kaasamist ) . v . on lahinguvaljal oluliseks pean kindlasti teistsugune |p8hjuseks, miks
- vanemate vaga kasulik kaasata [t66d. Kui mdjutab, . . . ) . .
ettevotte . RO .. e ning saab sealt kaasamist, eriti kui  |ndgemus kui maaklerid vahetavad
maaklerite ka aktiivseid siis on vdga tahtis. .. e . .
arengusse? . . . kogemusi jagada. see teema nende t66d | juhatusel. biroosid.
kaasamine oluline |maaklereid n:
mdjutab.
Mida pead ~ ~
< P e s VB&tmesbnaks on .
kdige Kdige tahtsam on Esmatéhtis on see, et Kaasamisel tuleks el
. . .. . personaalsed . .. . See on (litdhtis ning . .
olulisemaks Tahtis on see, et stabiilne kaasamine oleks leida aktiivsemaid ~ Oluline on idee
- ol . L . vestlused, kus . sellest sBltub suurelt . .
kinnisvaramaa |kd&ik inimesed informatsiooni arendusprotsessi lahendusi ~ . tutvustamine ning
. . . . . maakler saab . . ka ettevote tulevik, . L
klerite meeskonnas oleksid [levitamine ja alguses, mitte keskel |, s kaasamiseks kui . tagasiside kiisimine
. . i . . .. . tdpsemalt réakida, . . kuhu me edasi )
kaasamisel infovéljas inimeste kursis kui asjad on juba ) e s . |tavaline emaili . protsessi alguses.
~ S . mis teda hdirib, mis | . . . liigume.
ettevdtte hoidmine. tegemises. kisimustik.

arendamisesse?

arendusi voiks teha.
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Lisa 2 jarg

Intervjueeritav 1

Intervjueeritav 2

Intervjueeritav 3

Intervjueeritav 4

Intervjueeritav 5

Intervjueeritav 6

Intervjueeritav 7

Millised
mdjutegurid
vdivad takistada
kaasava

Pdhiliseks
takistuseks on
informatsiooni
puudumine ja
juhatuse poolt

Peamiselt ideede
mahalaitmised ning
ideedele tagasiside
puudumine. Samuti

Kindlasti takistab see
kui kaasata inimesi
teemasse, milles neil
ei ole teadmisi v&i
see ei puuduta nende

Uheks péarssivaks
faktoriks on meie
koolististeem, kus
tekib olukord, et
teistest erinevad

Tahtis on hoida
tasakaalus kaasamist,
et seda ei oleks liiga
vahe ega ka liiga

Véga téhtis on see, et
kaasaja mdistaks
meie t60d ning saaks
aru, et me oleme
kdik erinevad ning ei

Suurteks
mdjutajateks on
ettevotte varasem
tegevuspoliitika
ning kéitumine,

juhtimise otsuste langetamine . L N alju. Tuleb hoida L . ~
J . g koosolekute mitte t60d. Samuti kui mdtted on P ~J~ ole pakist voetud millest s6ltuvalt
arengut ilma . . .. . ., |mdddukat . .
~ . - . |korraldamine kaasatakse protsessi |negatiivsed ning neid|. kadetid, keda maaklerid enda
ettevottes? informeerimiseta ja . infovahetust. .
. keskel. laidetakse maha. voolida. panust arvestavad.
selgitusteta.
Mind mdjutab Mind mdjutab .
. . } - Minu jaoks on
Mis tegurid pihenduma see, et [vBimalus areneda . . . . . ) - .
~ . R . . Mind motiveerib see |Mind mdjutavad téhtsal kohal see, et [Pindi on minu . o
mdjutavad sind |koigil l&heb hésti - [ning olla osa o . L . . Mind md&jutavad
. . ) e . . kui n&en, kuidas see |need olukorrad, kus |kui Pindi areneb, [perekond ning minu .
piihenduma firmal 1&heb hasti, |millestki . ) L .. . . minu enda seatud
. e panus ka minule néen, et minu idee  |siis arenen ka mina. |kodu ja ma tahan - )
Pindi arengusse? |maakelritel 1&heb |suuremast. . .. ) . . ) ... |eesmérgid, mida
. e e .. n kasulik on, eriti laheb kaiku voi mote | Samuti on téhtsal panustada, et Pindil )
Ja millised hasti. Minu jaoks |Negatiivselt mdjub soovin saavutada.

takistavad?

on see loomulik t66
0sa.

minu jaoks dldine
kaootilisus.

rahaliselt.

leiab rakendust.

kohal ka finantsiline
lisavaartus.

laheks hasti.

Millises mahus
peaks maakler
keskenduma
enda klientide
teenindamisele
ning millises
mahus ettevotte
arengusse
panustamisele?

Suurem enamus
ajast peaks minema
klientide
teenindamisele ehk
umbes 80/20
mahus.

Maaklerina alustades
peaks see olema
maksimaalselt 95/5
ning aastate jooksul
suureneda
panustamise maht
kuni 90/10
osakaalule.

Ajakulu ettevttesse
panustamisele ei
tohiks minna (le
kiimne v@i
viieteistkiimne
protsendi

Tapset numbrit on
keeruline 6elda, aga
90/10 on mdistlik
kurss.

Prioriteet on
kindlasti enda
kliendid, kuid vdiks
olla kuni 65/35
tasakaal.

Keeruline 6elda,
kuid kui métlen, siis
pakuksin 80/20.
Rohkemaga peaks
juba juhiks minema.

Maakleri to6s peaks
olema kaal 80/20
p6hitdo poole.
Pikema staaziga
maakleritel vBib-olla
90/10.
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Lisa 2 jarg

Intervjueeritav 1

Intervjueeritav 2

Intervjueeritav 3

Intervjueeritav 4

Intervjueeritav 5

Intervjueeritav 6

Intervjueeritav 7

Milliseid
ettepanekuid
oskad vilja tuua,
et efektiivsemalt

Eraldi koosolek,
kus arutleda
tulevikuteemasid

Pohiliseks
ettepanekuks oskan
vélja tuua
workshopide ja
koosolekute

Tuleks hakata
maaklereid
aktiivsemalt
kaasama protsesside

Kindlasti on olulised
infopdevad ning
arenduskoosolekud,

Efektiivse kaasamise
jaoks on téhtis
esiteks infokirjad
hoida aktuaalsed ja

Kdige efektiivsem
on kindlasti live
koosolekud, kus

Efektiivsuse jaoks on
tahtis kaasata kohe
protsessi alguses,
mitte poole pealt,
sest siis tekib

kaasamismeetodei
d voiks juhtkond
kasutada, et
aktiivsemalt
kaasata
maaklereid
ettevotte
arengusse?

Lé&bi koosolekute
ja otsekontakti
maakleritega.

Samuti aktiivsed
koosolekud ja
workshopid, kus
kdik saavad enda
métteid vélja Gelda.

Eks ikka jatkata
tavapéraste
koosolekutega
ststeemselt.

Vdiks arendada vélja
t60grupid, mis
tegelevad kindlate
teemade
arendamisega.

Peamiselt kaib
kaasamine labi
koosolekute, kuid
tuleks moelda ka
efektiivsemate ja
lihemate
koosolekute peale.

Mina olen
infovéljaga hetkel
rahul ning suunaksin
pigem maaklereid
aktiivsemalt kontoris
kéima, et infovéljas
olla.

kaasata N korraldamise, mille |alguses kui idee on  |kuid tuleb kriitilise infoga. . maakleritel tunne, et
. koos mdne ~ . . . ; kdik saavad kaasa

maaklereid . . kaigus saab alles mottetasandil  |balansseerida ka Samuti aeg-ajalt al e - see on ka nende

~ juhatuse liikkmega. | .. . . . . ) ) raakida ja arutleda. . .
ettevotte tdpsemalt arendada [ning tegevusi veel  |infomeilidega. ndost nakku projekt. Samuti tuleb
arengusse? uusi teemasid ning  [tehtud ei ole. konsulteerida. klsida aktiivset

diskuteerida. tagasisidet.

Millised

Téhtis on see, et
ettevote oleks
maaklerite nagu,
mitte vastupidi.
Uheks
kaasamisvdimalusek
s on kindlad autasud
panustamiste eest.
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Lisa 2 jarg

Intervjueeritav 1

Intervjueeritav 2

Intervjueeritav 3

Intervjueeritav 4

Intervjueeritav 5

Intervjueeritav 6

Intervjueeritav 7

Millisena néed
enda seotust Pindi
Kinnisvaraga viie
aasta pérast?

Mina usun, et viie
aasta pérast olen
sama tegus
maaklerina nagu
praegu, kuid
kunagi ei tea, kas
votan vastu Pindis
mone suurema

Naen end ikkagi
Pindis tegusemas,
kuid usun, et selleks
ajaks olen juba méne
madgitiimi voi
regiooni juht.

Kui ma olen sel
hetkel veel endiselt
Pindis, siis jatkan
kindlasti nii hindaja
kui maaklerina.
Juhtkonnaga
liitumise plaane ei
ole.

Kindlat ndgemust ei
ole, kuid tunne on, et
sooviks olla méne
arenduse projektijuht

Véga raske telda
tépselt, kuid tldiselt
nden end Pindiga
seotuna.

Viie aasta pérast olen
ikka Pindis.

Kui suudan taita
enda eesmarke, siis
sel ajal tegutsen
mone piirkonna
juhina.

siisteemidesse.

Uhistegevuste.

digiturundusse.

valjakutse.
e Esmalt peaks Kindlasti tuleks Kindlasti tuleks
- Pindi voiks . N . . .
Millistele panustama teenuse |Peamiselt vdiks rohkem panustada . panustada it- Kindlasti tuleks
suunata enda . . L Peamiselt tuleks N . . .
arenguvaldkondad kvaliteedi arendada kvantiteeti |meeskonna .. |ststeemidesse ning |panustada it-
. o haldusosakonda, . . .. . .. ... |arendada maaklerite .
ele vdiks Pindi ) arendamisele. Kui [nii tuntuse ka motiveerimisse labi . . turundusse. lahendustesse ning
sest see on véga . L . . . mainet ning ..
suunata enda stabiilne see paigas, siis juba [maaklerite osapoole |koolituste ja wurundust Turunduses nii meeskonna
ressursse? valdkond turundusse ja it- pealt. aktiivsete valireklaami kui motiveerimisse.
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Lisa 3. Transkriptsioonid

Labi viidud intervjuude transkriptsioonid on leitavad lingilt: transkriptsioonid.
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Lisa 4. Lihtlitsents

Lihtlitsents 16put6d reprodutseerimiseks ja 16putoo Gldsusele kattesaadavaks tegemiseks®
Mina, Kristen Oliver Rattasepp

1. Annan Tallinna Tehnikatlikoolile tasuta loa (lihtlitsentsi) enda loodud teose Td06tajate
pihendumine ning kaasamine ettevdtte arengusse kinnisvaramaaklerite nditel, mille juhendaja on

Merle Ojasoo.

1.1 reprodutseerimiseks 18put6d séilitamise ja elektroonse avaldamise eesmérgil, sh Tallinna
Tehnikailikooli raamatukogu digikogusse lisamise eesmargil kuni autoridiguse kehtivuse téhtaja

I6ppemisent;

1.2 tldsusele kéattesaadavaks tegemiseks Tallinna Tehnikaulikooli veebikeskkonna kaudu, sealhulgas
Tallinna Tehnikadlikooli raamatukogu digikogu kaudu kuni autoribiguse kehtivuse téhtaja

I6ppemiseni.
2. Olen teadlik, et kdesoleva lihtlitsentsi punktis 1 nimetatud digused ja&vad alles ka autorile.

3. Kinnitan, et lihtlitsentsi andmisega ei rikuta teiste isikute intellektuaalomandi ega isikuandmete

kaitse seadusest ning muudest Gigusaktidest tulenevaid digusi.

11.05.2021

! Lihtlitsents ei kehti juurdepaasupiirangu kehtivuse ajal vastavalt Ulidpilase taotlusele I6putddle juurdepaasupiirangu
kehtestamiseks, mis on allkirjastatud teaduskonna dekaani poolt, vélja arvatud tlikooli Gigus 16putd6d reprodutseerida
Uksnes sdilitamise eesmargil. Kui 18putéd on loonud kaks vdi enam isikut oma Uhise loomingulise tegevusega ning
I6putdd kaas- v6i Uhisautor(id) ei ole andnud I6putéod kaitsvale Ulidpilasele kindlaksméaratud tahtajaks ndusolekut
[6putdd reprodutseerimiseks ja avalikustamiseks vastavalt lihtlitsentsi punktidele 1.1. jg 1.2, siis lihtlitsents nimetatud
téhtaja jooksul ei kehti.
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