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Kauppakatu ja muu
Kokkolan keskusta-alue



Jarjestelmien valista kilpailua

Kokkolan keskustan kauppakadut muodostavat
monimutkaisen jarjestelman, jossa on jotain
ankkurikauppoja ja paljon pienia putiikkeja.

Kokkolan hypermarketit muodostavat ymparilleen omat

ekosysteemit.
Kilpailu kaydaan

jarjestelmien valilla. Asiakas on ensin

saatava saapumaan oman jarjestelman alueelle — vasta

taman jalkeen ki

ltsenaisten kaup
matkailukohteen

paillaan, kenelta asiakas ostaa.

piaiden yhteisty0 on verrattavissa
(resort) myymiseen.



.. val sittenkin koko Kokkolan kehittamista?

« Teller ym. (2016) eivat nae yhta ankaraa kilpailutilannetta
kaupan erilaisten muotojen valilla.

* Monet koti- jJa ulkokuntalaiset kuluttajat kayvat molemmissa,
Jjolloin kyse voi olla myGs toisiaan taydentavista
toimintamuodoista. Kaupan toimintamuodot ovat sopeutuneen

toistensa olemassaoloon ja luoneet erilaisia tarjoumia, jotka
tarjoavat kuluttajille lisaarvoa.

« Jos laajempi tarjonta parantaa koko kaupungin vetovoimaa,
pienesta kilpailusta huolimatta kaikki voittavat.

« Jommankumman jarjestelman toimintaedellytysten
rajoittaminen voisi vieda asiakkaita myos toiselta.



Kauppakadun kuolema?

* Hughes & Jackson (2015) Death of the high street: identification, prevention,

reinvention. RSRS.

« Keskustojen kaupallisen toiminnan hiipuminen on

ongelmallista monestakin syysta.

* Portas (2011) naki, etta koko Iso-Britannia kansakuntana

menettaa jotakin kulttuurihistorial

el enaa tapaa, juttele, juo kahvia |

Isesti arvokasta, jos vaki
a shoppalle

kauppakadulla (vrt. kylakauppa).

Kyse on slis

ensisijaisesti yhteisosta ja identiteetista.



Kauppakadun edut

« Kauppojen keskittyminen yhdelle alueelle/kadulle tarjoaa
monia etuja seka myyjille etta kuluttajille (Passaro ym 2016).

/

Naapureina toimivat kauppiaat voivat hyodyntaa kauppakadun
perusrakenteita, joita ei voitaisi yllapitaa ilman kaupallista

Keskittymaa.

/ Asiakkaiden etsintakustannukset laskevat, ailkaa saastyy ja

aslakaskokemus paranee, kun tarjolla on paljon erilaisia
vaihtoehtoja.

« Matkailijat vithtyvat paremmin omaleimaisella, pienyrityksista
muodostuvalla kauppakadulla kuin kloonikaupungissa, jossa
samat kansainvaliset ja kotimaiset ketjut ovat edustettuina.



Tyhjat litketilat ongelmana

« Useimmissa Lansi-Euroopan maissa kaupunkien keskustat ja
kauppakadut ovat taloudellisissa vaikeuksissa (Hospers
2017).

* Syyna voi olla se, etta nettikaupan kasvun ja pitkaan
kestaneen taantuman jalkeen kuluttajien arvostukset ja
ostokayttaytyminen ovat muuttuneet pysyvasti (Tamini 2018).

« Kaupunkikeskustat ovat muuttuneet vahemman keskeisiksi
Ihmisten elaman ja arjen kannalta.

« Kenellekaan ei ole yllatys, etta asiakkaat eivat pida
Kauppakaduista, joilla on paljon tyhjaa liiketilaa. Tyhjat liiketilat
julistavat, etta kauppakadulla el mene hyvin.




Tyhjat liiketilat ongelmana

Halvat liiketilat vetavat puoleensa "myrkyllisia” yrityksia, jotka entisestaan alentavat
alueen vetovoimaa (thaihieronnat, alennustavaratalot, epamaaraiset pikaruuan
kauppiaat tms)

Vaikka kuluttajat eivat taysin boikotoisi kauppakeskustaa, tyhjien ikkunoiden
IImaantuminen alentaa ostamisesta saatavaa mielihyvaa ja vahentaa kayntikertojen
maaraa. Kysynnan heikkeneminen johtaa liikkevaihdon laskuun, jolloin tilojen yllapito
ja uudistaminen heikkenevat entisestaan.

Huono kierre pahenee my0s tarjonnan reagoinnin kautta. Paikkakunnalle sijoittuvat
uudet yrittajat haluavat liiketilaa sieltda, missa on asiakasvirtoja ja toimintaa.
(Hospers 2017, 69)

Katkaistakseen huonon kierteen kaupungin kehityksesta huolestuneet yrittavat
parantaa kaupunkikeskustan fyysista ulkonakoa hankkimalla tyhjiin liiketiloihin
jotakin muuta kaupallista, kulttuurista tal julkista toimintaa (Dobson 2016).
Esimerkiksi tallaisesta valiaikaisesta kaytosta kayvat pop-up-kaupat.



Juhlat kayntiin!

« Vaikka valiaikaiset kaupat, taidenayttelyt tai muut luovat
toimet ovat sinansa nerokas ratkaisu, on selvaa, etta
nama toimet voivat olla vain yllapitavaa reagointia
ongelmaan. Rakenteelliset ratkaisut ovat tarpeen, jos
taantuva kauppakatu halutaan palauttaa vanhaa
loistoonsa (tal muuttaa alue imagoltaan ja toiminnolltaan
taysin toisenlaiseksi konseptiksi). (Hospers 2017, 69)



Asukkaiden lisaaminen keskustan
kehittamiskeinona

« Kari Moilanen ja Tiina Isotalus ovat suositelleet uusien
asuinkerrostalojen rakentamista. Kokkolan keskustassa asuu
n. 2000 ihmisia, mika on vahan verrattuna esimerkiksi
Seinajokeen (13 000 asukasta).

* Uudet asukkaat toki lisaavat ostajien potentiaalia, mutta
kuinka suurelta osalta tama ostovoiman lisays koituu
keskustan kauppojen hyvaksi?

» Osakehuoneistojen ostajia on paha valikoida, mutta
asuntoihin muuttavaa vakea vol silti katsoa taustamuuttujien
suhteen. Jos vanhoja ikaryhmia paljon, lahikauppojen ostot
lisaantyvat. Autoilevat perheet ja pariskunnat saattavat silti
kayda hypermarketeissa.




Asukkaiden lisaaminen keskustan
kehittamiskeinona

- Powe ja Gunn (2008) mukaan maaseutua palvelevissa kaupungeissa (market
towns) asumisen kehittaminen seka lisaa taajaman elinvoimaa etta edistaa
sosiaalisia tavoitteita (autottomille valttamattomat palvelut turvataan).

« Vaestonlisays lisaa seka paivittaistavaran myyntia etta vilkastuttaa iltaelamaa.
Viihdetta haetaan yleensa lahelta, silla pubikierros kaukana kotoa kay kukkaron
paalle.

- Tolsaalta asukkaiden aktiivisuus el juuri lisaanny kerrostaloja rakentamalla. Uudet
asukkaat eivat silti ole sen passiivisempia kuin vanhat. Kaupungin olisi silti hyva
heratella kaikkia asukkaita muistuttamalla siita, mita omassa kaupungissa on
tarjolla.

 Kaupallisen keskuksen suhteellinen koko voi silti olla ratkaisevampi tekija kuin
absoluuttinen vaeston lisays. Jos lahella on suurempi kauppakeskus, erikoistavaran
myynnin muutos jaa pieneksi.




Muutosjoustavuus (resilienssi)

« C. Darwin: Parhaiten eivat menesty alykkaimmat tal
vahvimmat, vaan ne jotka sopeutuvat toimintaymparistoonsa
parhaiten.

» Kokkolassa on hyva muistaa, etta muutosjoustavuus el
valttamatta tarkoita kykya palata vanhaan sen jalkeen, kun
toimintaymparisto on muuttunut.

« Painvastoin usein muutosjoustavuus on kykya organisoitua
uudelleen, omien vahvuuksien ymparille. Talloin keskusta
etsii itselleen uuden roolin, joka el enaa tukeudu yhta vahvasti
vahittaiskauppaan.




Supistaminen on henkisesti raskasta surutyota

» Kasvua on helppo suunnitella yndessa, mutta
supistumisvaihe on vaikeampi hallita.

« Kauppiaat tekevat jokainen itsenaisesti kaupanteon
lopettamispaatokset, silla oma elamantilanne, kiinteiston
omistus, omien myyntiartikkeleiden tyyppi ym vaikuttavat
paatokseen.




Supistaminen on henkisesti raskasta
surutyota

* Monissa kaupungeissa on suuria vaikeuksia saada paikalliset
Kivijalkakauppiaat hyvaksymaan muutoksen tarpeellisuus.
Keskustassa kauppaa vuosikymmenia tehneiden perheiden ja
sukujen on valkea hyvaksya, etta heidan suhteellinen
asemansa el enaa ole sama kuin mita se joskus ol..
(Millington & Ntounis 2017)

« Keskustan uudelleen asemointia voli haitata myos
lahikeskusten korvaavien ja taydentavien palvelujen
vaikutusten heikko ymmarrys (Teller ym. 2016). Keskustan
roolin ja toimintojen uudelleenarviointi vol vaatia
perustavanlaatuista siirtyméaa vahittaiskaupasta kohti uusia
toimintoja (Wahlberg 2016).




Keskustan kehittaminen on jatkuva
prosessi

» Kokkolan keskustan kehittajien on muodostettava
yhteinen nakemys siita, etta keskustan uudelleen
keksiminen el ole yksittainen hanke tal kertaratkaisu.

* On luotava kehittamisen kulttuuri. Ty0O muistuttaa
puutarhurin askareita. Asiakkaat huomaavat pienet
muutokset, joita toteutetaan.

 Ulkoisten muutostekijoiden hitaan vaikutuksen
huomaaminen on vaikeata. Myohassa oleminen johtaa
reagointiin, kun parempi olisi ennakoida tulevia,
epavarmoja muutoksia. (Theodoridis, Ntounis & Pal 2017)



Kokkolan keskusta-alueen brandiyhteistyo

Monen itsenaisen kauppiaan toiminnan koordinointi on vaikeaa. Yksittaisia
yrityksia el voi maarata yhta helposti kuin kauppakeskuksen vuokralaisia.

Kauppiasyhdistys el vol maarata kauppakadulle yhtenaista visuaalista
IImetta. Yhteista tuotemerkkia, varimaailmaa, logoja ym el edes ole.

Aukioloajoista on vaikea sopia (kauppakeskuksessa yleensa sangen

yhtenaiset aukiolot, vaikka pienmyymalat ovatkin vahemman auki kuin
suuri marketti).

Omassa kiinteistossaan toimivia perheyrityksia el voi pakottaa
yhteismarkkinoinnin kustannusten jakoon.

Paaomasijoittajat ovat passiivisia. Ulkomaiset sijoitusyhtiot eivat ole kovin
Kiinnostuneita paikallisista kehittamiskuvioista, silla niita johdetaan

Kiinteistoyhtion yhtenaisten periaatteiden mukaisesti kaikkialla
maailmassa.



Sektorirajat ylittava kumppanuus

« Kaupallista keskustaa on johdettava kumppanuutena, jossa
ovat mukana myos kaupunki ja monia sidosryhmia.
Yhteistoiminta on tarkeaa erityisesti silloin, jos kilpailuetua
haetaan tapahtumista tai kaupungin historiasta.

/ Jos kulttuuri- ja muistitoimijat eivat hyvaksy valittuja teemoja,

kaupunkilaiset jakautuvat kehittajiin ja suojelijoihin. Kiistat kuluttavat
yhteishenkea.

» Huomio tulisi kiinnittaa talojen sijaan ihmisiin. Paattajien tulisi
katsoa asioita kotkan silmien sijaan katutasolta ja kavelijan
vauhdista. Houkutteleva kaupunkikeskusta on juhla, johon
Ihmiset jaavat, koska he viihtyvat siella. Juhlat ovat
kannattavia myos kauppiaille, silla pidempi pysahdys
tarkoittaa enemman rahankayttoa. Tyytyvaiset inmiset tulevat
myO0s takaisin!




Kenen kauppakatu on?

 Jotkut tutkijat kiistavat talouspohdinnan (ja kaupan
nakokulman) ensisijaisuuden ja vaativat, etta Kokkolan
keskustan tulevaisuutta on katsottava kaikilta tasollta
yhtaaikaa. Seka alhaalta ylos etta ylhaalta alas.

« Nakemys el ole ristiriidassa keskustan uudelleen ajattelun
tarpeen kanssa. Kyseenalaistetuksi joutuu se, ovatko nyt
esitetyt uusiutumistoimet riittavassa maarin yhteen sovitettu
nilden ithmisten tarpeiden kanssa, jotka ovat nykyisin kaikkein
rippuvaisimpia keskusta-alueen palvelutarjonnasta.

+ Vahiten likkumaan kykenevat ja nettikauppaan haluttomat
ovat tarkea sidosryhma, jonka tarpeita el saa ylenkatsoa
palautettaessa kauppakatua entiseen loistoonsa.

« Hubbard (2017) The Battle for the High Street. Palgrave: UK.



Kenen kauppakatua kehitetaan?

Monesti kauppakeskustojen kehittamisen taustalta 0ytyy
ajatus, etta tarkoituksena on houkutella varakkaat ostajat
takaisin. Halpuus on kirosana, silla luksuksen myyminen
vaatil koko alueen laadukkuutta.

oinen vaihtoehto on korostaa lahella asuvien inmisten
tarpeiden selvittamista ja niihin vastaamista.
Pikaruokapaikat, pystybaarit, pikasuutarit, divarit ym.
luovat osaltaan tyopaikkoja, viihtyisyytta ja elamaa.

Hubbard (2017) The Battle for the High Street. Palgrave:
UK.




Kenen kauppakatua kehitetaan?

 Valitun linjauksen pitaisi nakya niissa indikaattoreissa,
joita kaytetaan kehittamishankkeiden menestyksen
mittareina.

/ Jos mitataan liikketilojen kayttoastetta tal vuokratuottoja,
talouslinja ohjaa kehitysta.

/ Jos pohditaan toiminnan kestavyytta ja sita, etta Britanniassa
2/3 kauppakaduilla kaynneista edusti muunlaista vaihtoa kuin
kaupankayntia, paadytaan toisenlaiseen toteutukseen.
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Erilaista ostamista

* Paivittaistavara
/ Pakollista: llman ruokaa el parjaa.
- Kaytava usein

/ VoI olla valttamaton paha, joka tehdaan minimiponnistuksella.

—~>Ostamiseen ei juuri panosteta, tiedostamatonta tapaostamista, ei liity suuria
merkityksia, passiivisia valintoja, asiakasuskollisuus suurta.

- Alkarajoite, jos kaupassa kaydaan toiden jalkeen tai ruokatauolla.

/ Ostopaikka vaihtuu vain jos asiakas pakotetaan siihen (kauppa lopettaa,
asiakas muuttaa, uusi kauppa perustetaan lahelle, kuluttaja muuttuu).

/ Tarjousten hakeminen, taydennysostot ja suuret ostokset eri logiikalla.

* Erikoistavara

/ Ostaminen vol olla vapaa-ajan viettamista, shoppailua, pakoa arjesta,
itsensa toteuttamista ja minakuvan rakentamista.

/ Tiedonhankintaan netista panostetaan.



Ostopaatos

/ Paatetaan siita, ostetaanko jotakin.

- Joskus korjataan vanhaa tai hankitaan vain kayttooikeus. Jakamistalouden on ennustettu
vahentavan ostamista.

- Tavarasta pyritaan eroon, jolloin kulutusta suunataan palveluihin ja aineettomaan
(matkustaminen, hieronta, hyvinvointi, hoidot, kuntosalit, personal trainer, terapia ym)

/ Ostaminen on itseilmaisun valine
- etenkin ruokaa ja vaatteita kaytetdan viestimaan omia arvoja.
- Locavore ostaa vain paikallisia.

/ Kuluttajalla on oltava motivaatiota ja kykya hankkia tietoa.

- Jos paatoksella on merkitysta, hankitaan tietoa ja harkitaan. Muutoin kaytossa
(tiedostamattomat) nyrkkisaannot.

/ Monilla lahialueiden asukkailla Kokkola ei ole ostopaikkojen vaihtoehtojen
joukossa.

- Tutustumismatkat
- Asenteiden muokkaus
-> Saavutettavuuden parantaminen.




Alneisto

 Edustava otos: Vaestorekisterikeskuksesta osoitetieto.

/ Monesti kyselyja tehdaan kauppakaduilla
- yleistaminen lahes mahdotonta.
- el-kavijoiden nakemykset eivat tule esiin.

« Vastaajia on 634. Vastausprosentti oli siten 21 %.

 El tarkoita, etta aineisto vaaristymaton.

/ Naiset, ruotsinkieliset ja iakkaat yliedustettuna aineistossa
=>tarvittaessa vastausten esittely nama ryhmat eroteltuna.

* Leminen & Pihlajaméaen (2017) Centrian opinnaytetyo
olemassa. Oma raporttini linkittyy MF:n sivuille ennen
juhannusta.



Segmentoint]

Haetaan osajoukkoja, jotka muita kilnnostuneempia
tarjotusta tuotteesta.

Ryhmat arvostavat eri arvokokonaisuuksia (nopeus ja
helppous vs. elamys) myymaloissa.

Ryhmat eroavat mitattavilta ominaisuuksiltaan toisistaan,
mika mahdollistaa markkinoinnin kohdentamisen naihin
ryhmiin.

Yrittajan etu: Asiakkaiden hankinta el ole tyovoitto, joka

perustuu otettuihin kontakteihin. Tyo kohdistuu niihin,
jotka ovat kaikkein vastaanottavaisimpia viestillemme.



Aluejaon hyodyntaminen

» Kokkolalaisten mielipiteet kotikunnastaan tarkeita, koska
ovat he ovat (uskollisia?) kanta-asiakkaita. (N=163)

* Muut keskipohjalaiset saavat perus(elin)tarvikkeet omasta
kunnasta, mutta hakevat valikoimaa tai hintaetua
Kokkolasta. (N=89)

* Pletarsaaren seutukunnassa (N=191) ja
Kalajokilaaksossa (N= 181) on paljon omaa tarjontaa,
joten asiakkaiden houkuttelu vaikeampaa.

/ Mita arvostavat/hakevat?



linta paivittaistavarakaupan valintakriteerina

« Vastaajia pyydettiin numeroimaan heille viisi tarkeinta tekijaa paivittaiskaupan valintaan liittyen.
Hinta oli tarkein tekija 32 %:lle. Toiseksi tarkeimmaksi hintatason asettaa 9 %, kolmanneksi
tarkeimmaksi 10 %, neljdnneksi tarkeimmaksi 6 % ja viidenneksi tarkeimmaksi 5 %. Vastaajista
40 % jattaa valitsematta hinnan kokonaan viiden tarkeimman tekijan joukkoon.

« Vastausten tulkinta ei ole aivan suoraviivaista. Halvan hinnan perassa kulkijat ovat edelleen
merkittava kuluttajaryhma. Toisaalta Kotlerin (2010) arvoperustaiset kuluttajat voivat olla juuri
niita, jotka eivat suostu nostamaan hintatasoa viiden tarkeimman tekijan joukkoon. Uudet
suuntaukset eivat normaalisti syrjaytakaan vanhoja ajattelutapoja taydellisesti, vaan tulevat
uutena kerroksena kaiken ennen olleen paalle.

« Suomenkielisille vastaajille tarkein kriteeri oli hintataso. Seuraavaksi tarkeimmat seikat olivat, etta
kauppa sijaitsee lahella vastaajan kotia, tuotevalikoiman laajuus seka elintarvikkeiden tuoreus.
Ruotsinkielisille tarkein kriteeri oli, etta elintarvikkeet ovat tuoreita. Seuraavat kriteerit olivat
valikoiman laajuus, hintataso ja ettad vastaaja voi asioida omalla aidinkielellaan. (Leminen ja
Pinlajaméaki 2017, 32)

 Hinnan merkitys on miehille suurempi. Miehista 38 % piti hintaa tarkeimpana tekijana kaupan
valinnassa, kun taas naisista vain 27 % asetti hinnan ykkostekijaksi.

* YIli 4 000 euroa kuussa ansaitsevilla (n=95) hinta oli tarkein kriteeri kaupan valinnassa 23
prosentille, kun taas tata vahemman ansaitseville (n=540) hinta oli tarkein kriteeri 33 %:lle. Ero el
ehké tunnu kovin suurelta, mutta on silti tilastollisesti merkitseva. Toimenpidesuositusten
antamisen kannalta hyvatuloisten ryhman pienuus on ongelma.




Paivittaistavaran muualta ostaminen

- Paivittaistavarassa toisesta kunnasta ostamisen mainitsi 29 % vastaajista. Tama el
tarkoita, etta he ostaisivat yksinomaan muualta kuin asuinkunnastaan.

« Tyomarkkina-asema vaikutti muualta ostamiseen. Elakelaisista vain 7 % vaivautui
paivittaistavaraostoksille muualle. Tyossakayvista ja Muista suhteellisen suuri osuus
halusi nahda salaatin olevan vihreampaa aidan takana.

 Kokkolalaisista muualta ostavia oli merkittavassa maarin vain tyoelamassa olevissa
(10 %). Elakelaiset ja muut eivat nahneet tarvetta ruokaostoksille muualta.

* Pietarsaaren seutukunnassa toisesta kunnasta ostavia oli 45 % eli lahes puolet.

« Kalajokilaaksossa ja Keski-Pohjanmaan maaseudulla oli muualta ostavia lahes
keskiarvon verran. Ne, joille hinta oli tarkeimpia kauppapaikan valintaan vaikuttavia
tekijoita, ostivat usein toisesta kunnasta (45 % kotitalouksista). Kun kauppaan ei
lahdetty ensisijaisesti halvan hinnan perassa, elakelaisista vain 9 % osti muualta.
TyOelamassa olevista sen sijaan lahes kolmannes osti toisesta kunnasta.
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Tyytyvaisyys kotikunnan kauppoihin

» Palvittaistavara

/ Vastaajista suurin osa (91 %) oli tyytyvainen kotikunnan
paivittaistavarakauppoihin.

/ Kokkola + Kalajokilaakso 95 %, muu K-P 88 %, Pietarsaaren sk
86 %

* Erikoistavara

/ Alueittain erot ovat tilastollisesti merkitsevia. Kokkolassa on
eniten tyytyvaisia (73 %). Muun Keski-Pohjanmaan ja
Pietarsaaren seutukunnan muodostamalla alueella tyytyvaisia
on vahiten (42 %). Kalajokilaakso (57 %) sijoittuu naiden valin.



Tyytyvaisyys Kokkolan erikoisliikkeisiin

 ElI- kokkolalaiset tarkasteltavana.
» Tyytyvaisyys Kalajokilaaksossa vahaisempaa kuin
muualla. Perheelliset silti tyytyvaisempia kuin muut.

* Muulla alueella kieli erotteleva tekija siten, etta
ruotsinkieliset tyytymattomampia.
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Millaisissa litkkelssa asiol Kokkolassa?

» Kaikkl vastaajat mukana.
« Kalkkl asioivat useimmiten molemmissa.
* Ruotsinkieliset asioivat muita useammin erikoisliikkkeissa.

« Mita kauempaa matkustaa ostoksille, sita varmemmin
asiol vain erikoisliikkeissa.
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Suositteluhalukkuus Kokkolan keskustalle

Vastanneista lahipiirilleen suosittelisi Kokkolan keskustaa erittain
todennakaoisesti 10 % ja todennakoisesti 53 %, joten suosittelukynnys

ylittyl 63 %:lla. Epailevia ja kannastaan epavarmoja oli molempia
reilut 18 %.

Kiinnostavaa on, mitka taustamuuttujat vaikuttavat tyytyvaisyyteen.

Monilapsiset lapsiperheet suosittelisivat Kokkolan keskustaa muita
useammin (79 % luokan vastaajista). Jos Kokkola el onnistunut
myymaan iskulausetta Lasten kaupunki koko vaestolle,
suurperheiden suosion Kokkolan keskusta on silti saanut.

_apsettomien osuus korostuu negatiivisissa arvioissa. Yksilapsiset
nerheet ovat keskitien kulkijoita.

Kiell vaikuttaa tilastollisesti merkitsevasti siten, etta erittain varmasti
Kokkolaa suosittelevia oli ruotsinkielisissa 19 % ja suomenkielisissa 6
%.




Suositteluhalukkuus Kokkolan keskustalle

* Plenituloiset suosittelivat muita harvemmin erittain
todennakaisesti (5,9 % vs. keskimaarin 9,3 %). Ryhma ol
yliedustettuna erittain epatodennakoisesti suosittelevissa
(6,8 % vs. keskimaarin 3,3 %).

/ =>plenituloisten tarpeita el ole huomioitu. Kehitetaanko aluetta
yrittajavetoisesti vain keskiluokalle ja rikkaille?

» Kolmeen ryhmaan luokiteltu ika el tuonut esiin eroja.

» Etaisyys Kokkolasta vaikuttaa arvioihin: erittain
epatodennakoisesti suosittelevia oli keskimaarin 4 %,
mutta lahella olevissa 0,8 % ja kaukaisissa 6,3 %.




Suositteluhalukkuus Kokkolan keskustalle

» Lahimpana asuvan kolmanneksen joukossa tyytyvaisyys oli perati 86 % (69 %
tyytyvaisia ja 17 % erittain tyytyvaisia). Kauimpana asuvien tyytyvaisyys oli 51 % (46
% tyytyvaisia, mutta vain 5 % erittain tyytyvaisia).

/ Lahella asuvien tyytyvaisyys on hyva merkki, silla kayntitiheys on usein sita suurempi,
mitd vahemman matkaa on. Toisaalta kauka|5|mp|en vastaajien arvio voli perustua
kokemuksen sijaan mielikuvaan.

/ Tyytyvaisyyden aleneminen voi kertoa mygds kaukana asuvien vaihtoehtojen
lisaantymisesta. Tietoa el siksi pida ohittaa kevyesti. Kilpailutilanne kovenee, kun isompi
keskus on vain vahan pidemman matkan paassa tai hieman pienempi keskus tarjoaa
olennaisilta osin vastaavan valikoiman lahempana.

- Asiointitiheys vaikuttaa: harvemmin kuin kerran kuussa asiolvista Kokkolaa
suosittelee 48 % (koko aineisto 64 %) ja suhtautuu neutraalisti 28 % (18 % koko
aineisto).

* Harvoin kayvissa on paljon kasvunvaraa. Toisaalta negatiivisten ennakkokasitysten

voittaminen on vaikeaa. Kauppiaiden markkinointirahat kannattanee investoida
mieluummin siithen, etta kanta-asiakkaille myydaan entista enemman.




Suositteluhalukkuus Kokkolan keskustalle

« Asuinpaikka vaikutti siten, etta kokkolalaiset ja muut
keskipohjalaiset sijoittuivat lahelle keskimaaraista 10 %:n
tasoa. Sen sijaan Pietarsaaren seutukunnassa perati 17
% ja Kalajokilaaksossa vain 2,5 % vastaajista antol
vahvat kehut.



Erikoistavaraa ostetaan netista

 Erikoistavarassa verkkokaupan tulo nakyy jo (28 %).

» Seuduittain erot eivat ole tilastollisesti merkitsevia: Muu KP 31,5 9%,

Kokkola 30,7 %, Kalajokilaakso 25,8 % ja Pietarsaaren seutukunta
25,5 %.

Keski-Pohjanmaan maaseutu oli yllattaen nettiostamisen karjessa.
Asukkaiden hyvinvoinnin kannalta netin tarjoama valikoima ja halvat
tarjoukset ovat hyvaksi. Maaseudun sijaintihaitta vahenee, kun kaikki
Kuviteltavissa olevat tavarat saa paketissa kotiovelle. Kyse on
ahinna siita, kenelta naiden edistyksellisten ostajien ostovoima on
D0IS? JOos menettgjia ovat maaseutualueiden erikoisliikkeet, niin
Kauppakuolemat kiihtyvat. Jos taas netista ostetaan sellaista, mita el
omalta alueelta saa, niin menettajia ovat kaupungit.

Jokilaaksoittain el ole aivan tilastollisesti merkitsevaa eroa, mutta
Perhonjokilaaksossa ostajia on 36,5 % ja Lestinjokilaaksossa 24,3
%.




Dstan erikoistavara a:Wwerndwookaup asta

L - P ]
IC ate oo imy O ™
— i | L n s nln] TF2.5 G2
- O 0D : = 4 OO0 TS ATS
= 1.000 o T otal A00 0 ST

=l
Py ja tydeldmiasssa luokddia
= re o oetiua

Audj. P-wvalue=0 000, Chi-square=g57 ,
195, df=2

Tydelarm assa [ P

Eldakeldinen;: <=missing>

Mode 1 Mode =2 Mode =

C ate g o my b ™ IC ate oo imy O ™ I ate g o imy . ™

O OO0 o929 210 L s Mulnln] S5S.1 203 L s W lmln] [ Sry | e =1
N 1 000 T =] | I = (= [ ] ==.9 103 o 4 D00 S52 .9 55
T otal 35,5 226 Total s 2 0T Total 15 .23 103

| = | =

S koo ol Bl D @ Do el i me o2 me Boonboon
“uodj. P-value=0 1032, Chi-square=6_, Adj. P-value=0 010, Chi-square=9,_

222, df=1 SS5E, df=1

rAii==s Mainen: <missing> -

I
—n'ni—

ari > Pari;: <missing>
Mode <3 Mode S Mode & MNMode 7
I ate o my N ™ I ate g oy . ™ C ate gomy . [n] IC ate oo imy O ™
L= Wulnlnl s87 .G Te O OO o6 <3 132 Ll sl elnln] FRTF 112 - O OO Se 0 f= T |
i 9= = [ ] 12 .<3 11 i = [ [ =05 f="] i = [ [ ] 25 .3 =B [t = [ [ ] == 0 [=1=]
Total A< 10 =29 T otal 21,5 137 Total 235 150 T otal 294 5 157
=

Tulot luokiteltuna
“Audj. P-value=0 _ 032, Chi-square=7_

130, df=1

<= eskituloimnen: <=mMmissing> > Heskituloimnen
Mode = Mode 9
IC ate o my e ™ IC ate q o imy s ™
O OO G557 [ = L n Wl I ] 3= G 23
i g = [ m [ ] =<3 =5 N 4 000 55 <3 =1
Total 1.0 10D2 Total =25 f=t




Erikoistavaraa ostetaan netista

» Elakelaisnaisista erikoistavaraa verkkokaupasta ostaa
vain 4 %.

« Tyomarkkina-asema Muu (opiskelija ym) kokoaa
verkkokaupan kannattajakunnan: verkkokauppoja tekee
yli puolet (53 %).

» TyOelamassa olevat suuret ja hyvatuloiset kotitaloudet
kayttivat verkkokauppoja eniten (56 %).




Miksi muut asioivat Kokkolassa

Kokkolan ulkopuolisia vastaajia pyydettiin kertomaan, miksi he asioivat Kokkolassa.
Osa vastaajista oli valinnut useamman vaihtoehdon.

liikkeiden sijaintia 22 % piti hyvana. Alueiden (Kalajokilaakso, Pietarsaaren
seutukunta, Muu Keski-Pohjanmaa) valilla ei ollut tilastollista eroa.

liikkeiden tarjontaa 48 % piti hyvana. Alueiden valilla oli erittain vahva tilastollinen
ero. Kokkolan liikkeiden tarjontaa kehuneiden osuus oli suurin Pietarsaaren
seutukunnassa (65 %) ja pienin Kalajokilaaksossa (35 %). Muu Keski-Pohjanmaa
(39 %) sijoittui lahelle Kalajokilaakson arviota, mita voi pitaa hieman yllattavana.

liikkeiden tarjouksia ja hintatasoa piti hyvana 23 %. Alueiden valilla oli erittain vahva
tilastollinen ero. Kokkolan liikkeiden tarjouksia kehuneiden osuus oli suurin
Pietarsaaren seutukunnassa ja Muulla Keski-Pohjanmaalla (29 %) ja pienin
Kalajokilaaksossa (13 %).

Kokkolan liikkeiden henkilokohtaista palvelua arvosti vain 33 vastajaa (7 %).
Alueiden valilla ei ollut tilastollista eroa. Vaikka henkilokohtainen palvelu on
kauppakatujen pikkuliikkeiden erottautumiskeino, sita ei ehkd Kokkolassa osata
tarjota oikealla tavalla?



Henkilokohtaista palvelua

Medrano ym (2016) selvittivat Espanjassa henkildkohtaisen palvelun merkitysta
kuluttajakayttaytymiselle. Keskustan kauppakadun valinneilla henkilokohtainen
huomio oli tarkein valintakriteeri. Sen sijaan suhteen vieminen henkilokohtaiselle
tasolle oli vahemman arvostettua. Monet vastaajat jopa torjuivat liian
henkilokohtaiseksi koetut lahestymiset tungetteluna. Parempi keino onkin keskittya
luottamuksen rakentamiseen tai liikkkeen ulkoisen ilmeen kohentamiseen.

Medrano ym (2016) nakevat, etta riippumattomat pienliikkeet ovat usein
perneomisteisia ja myyjat er|k0|stune|ta jolloin syvéllinen tuotetietous usein menee
asiakaspalvelun edelle. Psykologit nakevat etta kuluttajat haluavat tuntea
kontrolloivansa tilannetta. Kuluttajan voi kokea, etta pitkat selostukset teknisista
yksityiskohdista ovat holhousta — kuluttaja artyy.

Wahlberg (2016) havaitsi samanlaisen ilmion Ruotsissa. Han selittaa ilmiota
kohonneilla odotuksilla. Asiakkaat ottavat henkilokohtaisen palvelun pikkuliikkeissa
itsestadnselvyytend, jolloin sita el muisteta erikseen nostaa esiin vastauksissa.

Jos asiakkaat tulevat maaseudulta, jossa on paljon pikkuliikkeita, Kokkolaan
liikkeiden henkil6kohtainen palvelu ei ole jotakin uutta, joka jaisi mieleen?
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