Positie buurtwinkel wordt

steeds slechter

Ninder mobiele bevolkingsgroepen de dupe

Het qaat niet goed met de kleine winkelcentra in Nederland. Hun positie komt
steeds meer in het gedrang. Vooral in de grote steden hebben de detailhandels-
vestigingen op buurtniveau heel wat te verduren. Naast de economische recessie
en wizigingen in de marktstructuur hebben zj) te maken met de gevolgen van
stedelijke bevolkings- en inkomensdaling. Bovendien laten veranderingen in de
mobiliteit de buurtwinkel ook niet ongemoeid. De consument-met-auto IS Immers
in staat de boodschappen (goedkoper) ergens anders te gaan halen

Het verdwinen van de buurtwinkelcentra zou ernstige consequenties hebben
voor hen die minder mobiel zijn, zoals ouderen en lager betaalden. Daarom

wordt het tjd dat er maatregelen worden genomen om de concurrentiepositie

van deze centra te verbeteren

In dit arike! zullen de belangnjkste conclu-
sies worden besproken van een onderzoek
naar het rumteljk koopgedrag in Amster-
dam-Noord.*) Een centrale plaats in dit
onderzoek wordt ingenomen door de
buurtwinkeicentra daar en de ontwikkelin-
gen die zich ten aanzen van die centra
voordoen

Uit figuur 1 blijkt. dat in Amsterdam-Noord
sprake 1s van een finmazg detailhan-
delspatroon. We zien een hierarchische
structuur miet bovenaan het stadsdeelcen-
trum Buikslotermeerplein (Winkelcentrum
boven 't IJ), gevolgd door de wikcentra
Molenwijk, Ankerplaats en Waterlandplein
Onderaan de hierarchie vinden we de win-
kelcentra die alleen voor de directe omge:
ving, de buurt, van belang ajn

Figuur 1

De koopkracht is niel evenredig over de
onderscheiden centra verdeeld. De koop-
krachtbinding aan het eigen stadsdeel 1S In
de food-sector vrij hoog (95.6%). Opval-
lend hierbij is dat de buurtcentra als eerste
aankoopplaats voor voedings- en genots-
middelen nauwelijks een rol van betekenis
spelen. De wijkcentra en het stadsdeelcen-
trum trekken de meeste bezoekers (leza-
men 70%). Buuricentra spelen wel een
belangrijke rol als tweede aankoopplaats
('vergeten boodschappen’). Bij de aankoop
van duurzame goederen is sprake van een
zeer beperkte onéntatie op de buurtcentra
(6,8%). Het stadsdeeicentrum (65,6%) en
Amsterdam-Centrum (12.5%) vormen hier
de belangrijkste trekkers

De aanweazige distributiestructuur in Am-
sterdam-Noord vormt het belangrijkste ele-
ment by de analyse van het rumtelijk koop-

Ce ruimtelijke distributiestructuur in Amsterdam-Noord: aantal m# verkoopvioer-opperviakte in

Oe seklor voedings- en genoimiddelen per winkelcentrum/-gebied.
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TABEL 1: Bezoekmotieven buuricentra

37,8%

Afstand

Prisniveau 37.80%
Specifiek aanbod 16,204
Ovenge motieven 8,20

gedrag. Gegeven de ruimtelijke mobiliteit,
bepalen de kenmerken van deze structuur
voor het grootste deel de keuze van de
aankoopplaatsen; zodoende wordt het ge-
drag van de consumenten geconditioneerd
en het patroon van verplaatsingen (van
woonplaats naar winkelcentrum) beinviced. l

Ruimtelijke structuur
De kenmerken van de distributiestructuur
kunnen worden onderverdeeld in kenmer-
ken van de ruimtelijke structuur (dat wil zeg-
gen de spreiding van de winkelvoorzienin-
gen) en de kenmerken van de wi
bieden (de kenmerken die de attractivieit
van een winkelcentrum/-gebied bepalen).
Beide vervullen een eigen verklarende rol,
waarbi) weer onderscheid valt te maken
tussen aankoop van voedings- en genot:
middelen enerzijds en duurzame overige
goederen anderzijds,

De keuze van de aankoopplaats voor
voedings- en genotmiddelen wordt voorna-
melijk door de ruimtelijke structuurkenmer-
ken of het fysiek-morfologisch patroon van
winkelvoorzieningen in Amsterdam-Noord
bepaald. Het belang hiervan blijkt uit het feit
dal de factor ‘afstand’ één van de voor-
naamste bezoekmotieven is (zie tabel 1).
Het zeer finmazige n van :
voorzeningen maakl het mogelijk dat de
consumenten, afhankelik van hun mobilk
teit, de aankopen in deze sector in principe
op (zeer) korte afstand van de woning Kun-
nen verrchten. Uit de tabel blijkt inderdaad
dat afstand een belangrijke factor vormt. Dit
wordt nog versterkt door het feit dat één
van de buurtcentra als een solitaire dis
count-vestiging kan worden omschreven,
waardoor de feitelijke bezoekmotieven
enigszins verborgen blijven. Pri i
bezoekmotief komt voor 90% ten
aan de genoemde discountvestiging.
Prijsniveau v 9
Ondanks het feit dat de factor afstand ee
belangrijke verklaring vormt voor het !
gedrag op buurtniveau, bleek dat de )
centra als belangrijkste aankoopp/aats wor-
den overgeslagen ten gunste van centra
westdeelcentra of solitaire winkelv
gen). De oorzaak hiervan moet
gezocht in de kenmerken van deze W
gebieden. Daarbij moet gedacht Wt
aan het prisniveau van de dagelijkse goe:
deren en - in sommige gevallen - de




winkelcen
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de distributestructuur en

Jen, die richting geven aan
paedrag. De keuzemogelikheden
en de aanwezigheid van specifieke winkels
bepalen hier de keuze van de aankoop:
plaats. Buuric spelen - zoals eerder
aar Il_}{::.x]f:"\: 2n - nauwelijks een rol van bete-
kenis bij de aankoop van duurzame goede-
ren

Hoewel consumentenkenmerken als leef-
tyd, inkomen en hushoudssamenstelling
geen primaire verklaringsgrond vormen
voor de keuze van de aankoopplaatsen,
kunnen ze wel een richtinggevende invioed
uitoefenen. Het al dan niet bezitten van een
auto, waarmee de actieradius van de con-
sument immers wordt vergroot, blijkt een
belangrijker factor in de uiteindelijke keuze
van de aankoopplaatsen

Mobiliteit

Globaal zijn er twee groepen consumenten
te onderscheiden. Enerziids is er sprake
van een minder mobiele groep, die over
het algemeen bestaat uit onvolledige gezin-
nen, oudere alleenstaanden en tweeper-
soonshuishoudens met een laag, beneden
modaal inkomen. Deze groep kenmerki
zich veelal door een fraditioneel, sterk
buurt- en wijkgebonden koopgedrag. Hun
beperkie ruimtelijke actieradius leidt ertoe
dat men aangewezen is op relatief dichtbi
gelegen centra. Binnen een beperkt ruimte-
lijk territonum maakt deze consument een
keuze uit het voorhanden zijnde netwerk
van (mogelike) aankoopplaatsen van een
relatief lage orde. De uiteindelijke keuze is
hierbij athankelijk van de attractiviteit van de
centra en het oordeel van de consument
erover,

Anderzijds is er sprake van een mobiele
groep consumenten, bestaande uit volledi-
ge gezinnen, jongere alleenstaanden en
tweepersoonshuishoudens met een hoog,
modaal tot boven modaal inkomen. Deze
groep kenmerkt zich door een niet-tradi-
tioneel, niet buurtgebonden koopgedrag
en is dientengevolge meer georienteerd op
de hoger geordende, verder weg gelegen
winkelcentra,

De grote ruimtelijke actieradius van deze
groep heeft tot gevolg dat de buurt- en - in
mindere mate - de wikwinkelcentra niet als
belangrijkste aankoopplaats dienen. Hoog-
uit worden hier de eerder genocemde 'ver-
geten boodschappen' aangeschaft. Binnen
het bereik van deze groep is een scala van
meer atlractieve winkelcentra aanwezig.
Ook hier wordt de uiteindelijke keuze van
de aankoopplaals bepaald door de ken-
merken van deze centra ofwel de kenmer-
ken van de rumtelike distributiestructuur
en het oordeel van de consumenten hier-
over,

Daling bestedingen
Een belangrijke constatenng is dat voor cir-
ca 35 procent van de onderzoekspopulatie

TABEL 2: Daling bestedingen en ruimtelijk koopgedrag

in daling van de

dplein (w

2 centra
Totaal 100 0%
Bron: Telelonische enquéte

geldt dat een verdere daling van de beste-
dingen - voor althans hel aankopen van
voedings- en genotrmiddelen - een wijziging
in het ruimtelijk koopgedrag met zich mee-
brengt. De afname van de consumptieve
bestedingen heeft oriéntatie op centra van
hogere orde, met name het Buiksloter-
meerplein, tot gevolg. Ook de solitarre dis-
countvestigingen met hun agressieve, op
prijspenetratie gerichte verkoopbeleid kun
nen in economisch slechte tiiden op meer
klandizie rekenen. Dit alles uteraard ten
koste van de centra op buurtniveau. Tabel
2 vormt hiervan een illustratie

Uit deze tabel blijkt duidelik dat een ver-
schuiving plaatsvindt van buurt- en In min-
dere mate van wikcentra nchting stads-
deelcentrum en discountvestigng. Het
prijsniveau is hiervan de belangrijkste oor-
zaak,

Marginaal

Duidelijk blijkt dat de buurtwinkelcentra in
Amsterdam-Noord een marginale positie
innemen. Bovendien mag verwacht wor-
den dat, als gevolg van veranderingen in
de huishoudenssamensteling (aantal al-
leenstaanden en tweepersoonshuishou-
dens neemt toe ten koste van het aantal

Totaa 10009

gezinnen) en een verdere vergnjzing van
de bevolking in dit stadsdeel, de vraag nog
verder zal afnemen, Het zal r]uumqa zin
dat de buurtwinkelcentra ¢ -
volgen hiervan het sterkst en z‘v.,
eerst zullen ondervinden

Het is daarom zaak om, teneinde ook
in de toekomst tegemoet te kunnen
komen aan de behoefte van bepaalde
bevolkingsgroepen (ouderen, minder
mobielen), de concurrentiepositie van
buurtwinkelcentra te versterken. Over-
heden, beleggers, eigenaren van win-
kelcentra en adviesorganisaties in het
Midden- en Kleinbedrijf dienen duide-
lijke uitgangspunten te formuleren
met betrekking tot het op peil houden

il I"ET

van het voorzieningenaanbod op
buurtniveau.
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Het buurtwinkelcentrum aan het Zonneplein in Amsterdam. Voor minder mobiele bevolkingsgroepen is
het van groot belang dat dergelijke kleine winkelcentra dicht in de buurt blijven bestaan.
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