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Laatua ja ylivoimatekijoita

Kasvu
kehittaa

kaupunkikeskustojen liiketiloja

Kaupunkikeskustojen kehittyvat liiketilat tarjoavat kasvupaikkoja
seka toimistoille ettd kaupalle. Kilpailun kiristyessa yritysten vaati-
mukset kohdistuvat laatuun, palveluun ja sijaintiin.

Kauppa jatkaa kasvuaan kaupun-

kikeskustojen vilkkailla liikepai-
koilla. Ison Omenan kokonais-
myynti ja kdvijamééarat ovat
kehittyneet hyvin ja vuokralaiset
ovat tyytyvaisia, kertoo kauppa-
keskuspaallikko Risto Alaheikka
Aberdeen Property Investors
Finland Oy:std. — Kuva Tuula
Sipila.

TUULA SIPILA

auppakeskuskonsultti Lii-
Ksa Nikkasen mukaan kau-

palle ei en&a riitd moder-
nikaan hypermarket, jos se on
keskella peltoa. Nyt haetaan maa-
ran lisaksi laadukasta ymparistoa.
Nikkanen on vuoden verran joh-
tanut Ruoholahden kauppakes-
kusta Realprojektin konsulttina
Keskon toimeksiannosta.

— Ruoholahden kauppa-
keskuksen ylivoimatekijoité ovat
sijainti keskella Helsingin osto-
voimaisinta aluetta ja mainio
saavutettavuus. Pysakdintitilat
riittdvat isoillekin asiakasméaa-
rille. Poikkeuksellisen laaja pe-
rustarjonta kasittdd hypermar-
ketluokan pdivittaistavarakau-
pan ja rautakaupan, jotka eivat
yleensé kuulu keskusta-alueen
palveluihin, jatkaa Kiinteisto-
keskon vuokraus- ja myyntiyk-
sikodn paallikkd Jukka Anttila.

m Kauppapaikka ja
ymparistd kasvavat
yhdessa

Pian kolme vuotta toiminut
kauppakeskus Ruoholahti on

malliesimerkki kehittyvan kiin-
teiston muuntuvista mahdolli-
suuksista. Kapiteelin omista-
ma rakennus oli vield 90-luvulla
Alkon pullottamo. Nyt talon
kaikki 25 000 neliéta ovat Kes-
kon kéytdssa osittain edelleen
vuokrattuina. Myds alueen ym-
péristd on parissa vuodessa ra-
kentunut valmiimmaksi ja uu-
det asunnot ja toimistotilat ve-
tavét hyvin.

— Ruokakaupan saavu-
tettavuus parani selvasti, kun
sinne asennettiin liukuportaat,
joilla kauppaan paésee suoraan
aulasta. Huonekaluliike kak-
koskerroksessa ei menestynyt,
nyt tiloihin sijoittuneet Verk-
kokauppa.comin myymaéla, va-
rasto ja huolto seka tietokonei-
den valmistus vetavat asiakas-
kuntaa koko padkaupunkiseu-
dulta, Nikkanen kertoo.

m Elinkaari vaikuttaa

Nikkasen mukaan yrityksen ti-
latarpeen madrittelee sen elin-
kaari. Markkinoille saatetaan tul-
la ilman suuria vaatimuksia,
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mutta etabloitumisvaiheen jal-
keen osataan jo kysya kauppa-
keskuksen parasta A-paikkaa.
Vahvat brandit tuntevat arvonsa.

— Vaatimustaso nousee,
kun oma konsepti hioutuu ja
kohderyhméa tdsmentyy. On
my6s kauppakeskuksia, joista ei
vain voi olla poissa. Joskus stra-
tegiana voi olla markkinointi-
viestimien optimaalinen hyo-
dyntdminen: panostetaan mark-
kina-alueelle, jonka kuluttajat
tavoitetaan kustannustehok-
kaasti samalla medialla, Nik-
kanen kertoo.

Nopeat muutokset néky-
vat myos kansainvalisten toi-
mijoiden liikkeissa.

— Jos konsernissa paate-
tadnkin mennd Baltiaan tai Puo-
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lan markkinoille, jaadytetadn
satsaukset Suomen toiminto-
jen kehittdmiseen, Nikkanen
tarkentaa.

Pédkaupunkiseudun
markkinoilla ei kaupan kas-
vulle viel& ndy rajoja. Ruoho-
lahden omaleimaisuuden ei pe-
lat4 hiipuvan, vaikka keskus-
tassa valmistuvat lahivuosina
sekd Kamppi ettd Forumin laa-
jennus.

Nikkanen ei endd kaipaa
Ruoholahteen vanhaa rakkaut-
taan vaatekauppaa. Han oppi
tuntemaan sen haasteet toi-
miessaan pitkddn muotikaupan
parissa muun muassa legen-
daarisessa Pukevassa.

— Muotiliikkeet hakevat
toisistaan vetoapua, ja eri ket-
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juja tarvittaisiin viidesta kym-
meneen ennen kuin paikka oli-
si toimialalle houkutteleva. Ndin
suuria tiloja ei kauppakeskuk-
sessa ole vapaana. Tarjoamme
helppoa ja nopeaa asiointia,
tarkeimpind kohderyhmind
ovat ldhiseudun toimistoissa
tyoskentelevét ja Helsingin kes-
kusta-alueen taloudet. Ravin-
tolat tayttyvét varsinkin lou-
nasaikaan, Nikkanen kehaisee.

Kauppakeskus 1sossa
Omenassa muoti ja pukeutu-
minen ovat vahvasti mukana.
Kaikkiaan vuokralaisia on tois-
tasataa.

— Yritysmix on espoolai-
seen makuun monipuolinen ja
laadukas, mutta ei liian luk-
susta, kertoo Ison Omenan

Kauppakeskus Ruoholahdesta

ei l16ydy tyhjaa tilaa. Tukijal-
koina ovat K-Citymarket, K-
Rauta, Verkkokauppa.com ja
Alko, jotka turvaavat hyvéat

asiakasvirrat. Lisaksi kauppa-

keskuksessa toimii yli 20
muuta liikettd. Muutos-
toéitakin on tehty, muun
muassa kiinteiston keveita
valiseinid on kaadettu, kun
kampaamoyrittaja halusi
laajentaa tilojaan, kertovat
kauppakeskuksen kehityk-
sesta kauppakeskusjohtaja
Liisa Nikkanen ja yksikén
paallikkd Jukka Anttila
Kiinteistokeskosta. — Kuva
Hannu Jukola.
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kauppakeskuspéallikkd Risto
Alaheikka.

m Seindt joustavat,
entd sopimukset?

Kauppakeskusjohtajan roolissa
Nikkanen neuvottelee vuokra-
sopimukset ja tydskentelee tii-
viisti yrittajayhdistyksessa. Ar-
jen tasapainoiluun kuuluvat
muun muassa nékyvyyteen,
markkinointiin, vartiointiin,
turvallisuuteen ja siivoukseen
liittyvat kysymykset. H&nen
mukaansa jokaisen vuokralaisen
kanssa neuvotellaan aina ta-
pauskohtaisesti. Sopimus ei voi
pitéd sisallaén optioita lisatilas-
ta yllattavéan laajentumistarpeen
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Uusien kauppakeskusten varjoon jaéneen Tapiolan Heikintorin
yrittajilla on voimakas tahto uudistua. Yksityiset erikoiskaupat
ja tuotevalikoima erottavat Heikintorin kloonattujen kauppakes-
kusten toisiaan muistuttavista ostoskaytavista, vakuuttaa
Heikintorin Yrittdjayhdistyksen puheenjohtaja Jaakko Korhonen.

— Kuva Hannu Jukola.

Vaihtuviin tarpeisiin

Suomalainen Petrasol Oy on eri-
koistunut pienten tilojen tarpee-
seen. Markkinat ovat kasvussa,
vaikka toimitusjohtaja Jyri Leh-
tisen mukaan liiketoiminta on
meilld vield lapsenkengissa.

— USA:ssa 80 prosenttia
alan sopimuksista tehdaan alle
tuhannen nelion tiloista. Bri-
tannian toimistohotelliala on
kymmenkertainen Suomeen
verrattuna, Lehtinen kuvailee.

Kahdesta kolmeen vuo-
teen kestavat vuokrasopimuk-
set eivat Lehtisen mukaan juu-
rikaan jousta. Isot yritykset jou-

tuvat itse puskureiksi, kun ti-
lanteet muuttuvat ja organisaa-
tiot virtaviivaistuvat. Ylimaa-
réisesta tilasta on vaikea paas-
td eroon.

— Valmius kayttaa palve-
luita kasvaa koko ajan, ja laa-
tuakin osataan vaatia. Petrasol
on viime vuosina kasvattanut A-
luokan tilatarjontaansa, Busi-
ness Centereitd on yli kaksi-
kymmenté ja yrityskeskuksia
toistakymmentd. Uusin alue-
valtaus on kumppanuus Wart-
silan kanssa, jonka mydté as-
tumme sisdan asiakkaan tiloi-
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varalta. My6s Ison Omenan
kauppakeskuspéaéllikkdé Risto
Alaheikka on samoilla linjoilla.

— Sopimuskausi velvoittaa
tapauksesta riippuen kolmesta
kymmenen vuoden vuokra-ai-
kaan. Yritykset eivdt yleensd
hatikai tilaratkaisuissaan, mie-

luummin tyydytddn ahtaisiin
tai epésopiviin tiloihin kuin
vaihdetaan liikepaikkaa. Jos-
kus toki vuokralainen voi lah-
ted kesken sopimuskaudenkin.
Emme pida vékisin Kiinni py-
kalistd, jos tulijoita on jonossa,
Alaheikka toteaa.

. Asuntokaupassa kaikki ymmartavat hinnanmuodostuksen logiikan,
mutta joustavista, pienistd tiloista Suomessa ei haluta maksaa.

: Tuohan ulkoistaminen joustoa myds henkildstékuluihin, toteaa

. Petrasol Oy:n toimitusjohtaja Jyri Lehtinen. — Kuva Petrasol Oy.
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m  Yhteyksid maailmalle

Myds toimistotiloilta vaaditaan
hyvid yhteyksid ja hyva sijain-
tia. Kansainvalisesti toimiva
suomalainen ohjelmistotalo
CCC Group operoi seka maail-
malla ettd kotimaassa seitse-
maéssa toimipisteessd. Konser-
nilla ei ole varsinaista toimiti-
lakonseptia, vaan toimitilaso-
pimukset neuvotellaan tapaus-
kohtaisesti. Varatoimitusjohta-
ja Erkki Koskelan mukaan ty6-
rauha on yhtd tarkeéd kuin saa-
vutettavuus.

— Vuokranantajat ovat
yleensa ottaneet projektityon
elavéan luonteen hyvin huomi-
oon. On arvokasta tietdd, ettd
Kiinteistd tarjoaa organisaatiol-
le laajentumismahdollisuuksia.
Yhteydet — sekd tietoliikenne-
ettd fyysiset yhteydet — ovat
meille tarkeitd. Vantaalla olem-
me Technopoliksessa, Koskela
tarkentaa.

— Pienet toimipisteemme
ovat usein business park -rat-
kaisuja, ndin saamme tarvitta-
vat palvelut. It-talolle my®s tur-
vallisuus on tarked kriteeri toi-
mitiloja valittaessa. K&ytannds-
sd se tarkoittaa muun muassa
toimivia halytys- ja kulunval-
vontajérjestelmid, Erkki Kos-
kela toteaa. u

hin, Lehtinen kertoo.

Business Centereissa
Petrasolin asiakas voi valita
toimistotilan, vuokra-ajan ja
palvelut haluamallaan taval-
la. Raatalintyd toimii. Pisim-
millaadn irtisanomisaika on
kolme kuukautta, kéaytan-
ndssa usein vahemman. Jous-
ton toisessa daripaassa ovat ly-
hytaikaiseen kayttoon tar-
koitetut paivatoimistot ja eta-
tyOpisteet.

Hintapolitiikan vaiva-
tessa on Lehtinenkin vélaytel-
Iyt liikevoittoon sidottua vuok-
rasopimusta. Siihen Kkiinteis-
tonomistajilta on ldytynyt ha-
lukkuutta vasta aivan viime ai-
koina. - TS
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Liikepaikan merkitys korostuu
vaatekaupassa entisestaan, ja
kauppakeskuksissa kaikki
haluavat paékaytavan
varrelle. Vuokrasopimus on
hyvd, jos se peilaa asiakasvir-
toja, silld niitdhdn asiakas
ostaa. Reitilta ei voi olla
poissa, RiverCo:n Sami
Leporanta tokaisee.

Volyymia ja
aslakasvirtoja

Viitisen vuotta sitten perustettu vaatekaupan ketju RiverCo avaa tana
vuonna kaksi uutta liikettd, toisen Leppdavaaran Selloon ja toisen
Kauppakeskus Jumbon laajennusosaan. Johtaja Sami Leporannan mu-
kaan ripedasti kasvaneen ketjun sijainti kauppakeskuksissa on strategi-

nen valinta, joka on osoittautunut menestyksekkaaksi. Sopivan liiketi-
lan liséksi ketju hakee keskuksista volyymia ja taattua asiakasvirtaa.

iverCo:n johdossa on
R isdnsd nakdinen mies, le-

gendaarisen "Vaatehuo-
neen Simon” poika Sami Lepo-
ranta, joka on perinyt vaate-
kauppiaan vainun. RiverCo:n ta-
voitteena on tarjota laadukkai-
ta merkkivaatteita aikuiseen ma-
kuun ja sopuhintaan. Kauppa-
keskusten kohderyhma on yri-
tykselle juuri sité oikeaa: nuo-
ria aikuisia ja autoilevia perhei-
td. Merkkivalikoima esitelldan
myymaéldissd koko malliston
lagjuudelta, mika vaatii riitta-
vasti tilaa ja asiakasvolyymia.

— ldeaali myymalakoko
on tuhannen nelion paikkeilla,
toki joustamme jonkin verran.
Myds vuokranantajat ovat ko-

TUULA SIPILA

kemukseni mukaan varsin jous-
tavia, jos vain ollaan ajoissa
liikkeelld. Varhainen neuvon-
pito on hedelmallistd molem-
mille osapuolille. Kun maine
kasvaa, on myds vuokrananta-
jan helpompi sijoittaa yritys
paraatipaikalle, Sami Leporan-
ta toteaa.

RiverCo:n tunnettuus ja
brandi alkavat nyt olla sitd luok-
kaa, ettd neuvottelut myds su-
juvat. Liikkeitd on padkaupun-
kiseudun lisaksi Turussa, Po-
rissa ja Seindjoella, vuoden lo-
pussa yhteensé kahdeksan. Néa-
kyvyyteen Sellossa ja Jumbos-
sa Leporanta on tyytyvéinen,
toiveet on otettu hyvin huomi-
oon. My®s ketjun ensimmainen
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lilke Kauppakeskus Isossa
Omenassa on menestynyt.

— Omenan profiili on hy-
va sekoitus kaupallisia ja julki-
sia palveluita. Tiukka kilpailu
edellyttdad myos kauppakeskuk-
silta profiloitumista, mutta liian
erikoinen ei saa olla. Hankalim-
paan rakoon jaavat ikaantyvat,
keskisuuret lippulaivat ja myyr-
mannit, Leporanta pohtii.

RiverCo:n maltilliset laa-
jentumisaikeet suuntautuvat
jatkossakin valtakunnan kas-
vukeskuksiin ja yliopistokau-
punkeihin. Samalla Leporanta
seuraa kiinnostuneena Helsin-
gin keskustan tilannetta, siell&
kun kulutuspotentiaali on edel-
leen ylivertainen. [ ]
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