Markkinointitybryhman lausunto Asukaslisdystyoryhman esitykseen (KHALL § 446 liite 12)

Markkinointitydryhma ké&sitteli asukaslisaystydryhman esityksen Teams-kokouksessaan
22.1.2021. Markkinointitydéryhma oli kokouksessa lasna kokonaisuudessaan, kavi aiheesta laajan
keskustelun ja on kannassaan yksimielinen.

Markkinointityéryhman nakemyksen mukaan kunnan on pystyttava parantamaan tunnettuuttaan
saadakseen lisda asukkaita. Siikajoen kuntaa ei ndhda vaihtoehtona, jos kuntaa ei tiedeta. limaiset
edutkaan eivat auta, jos kunnalla ei ensin ole ndkyvyytta. Nakyvyyden lisddmiseksi tarvitaan ensin
paremmat markkinoinnin edellytykset. Kunnassa ei ole talla hetkellda valmiuksia ottaa hyotya irti
esityksen toimenpiteistd. Ongelmalliseksi markkinointitydryhmassé koetaan myds asuntokannan
heikkous ja tonttipérssin tilanne.

Asukaslisaystydryhman esityksen vaihtoehdot jattavat ilmoille paljon kysymyksia ja myds
tarpeetonta riskia siitd, miten kuntalaiset suhtautuvat ehdotuksiin. Markkinointityéryhman
nakemyksen mukaan Siikajoen kunnassa markkinoinnin toimenpiteiden tulisi tukea myos
olemassaolevien kuntalaisten hyvinvointia eika kuntalaisille saisi muodostua
epaoikeudenmukainen olo. Emme halua negatiivisten puheiden tulvaa omien asukkaidemme
keskuudessa, koska taméa on kunnalle haitallista viestia.

Paketin vaihtoehdoista pitéisi tutkia aidot kustannukset ja niiden vaatimat resurssit. Esityksen
vaihtoehdoissa on vield tulkinnanvaraisuutta esimerkiksi siina, keta vaihtoehdot koskettavat ja
millaisia kustannuksia ne aiheuttavat. Markkinointitydryhma laski perhepaketin lapsilisan (1000
euroa lapselle vuodessa 10 vuoden ajan) tuovan 50 lapsen syntymistahdilla kustannuksia 20
vuodessa 5,5 miljoona eli yhden kyldkoulun rakentamisen verran. Jos lapsilisd maksetaan
tasapuolisuuden nimissa kaikille kunnassa syntyville, siitéd syntyy kustannus, joka aiheutuu
kunnalle huolimatta siitd muuttaako kuntaan uusia perheitd. Maksuttoman varhaiskasvatuksen
suuntaan ollaan jo menossa, joten siitéd ei todenndkdisesti saada markkinointivalttia paketin
esittamalla tavalla. Kysymyksid herattavat myés mm. viehekalastusoikeuden kustannus,
paivakotien resurssit ja rakennusluvan aito hinta.

Markkinoinnin nakékulmasta tarke&a ovat mielikuvat ja tarinallistaminen seké tunteisiin
vetoaminen. Selkeys ja yksinkertaisuus ovat valttia. Asukaslisdystyéryhmén paketti on
monitahoinen ja siséltdd paljon vaihtoehtoja, joten se voi helposti jd&da epaselvéksi ja liian laajaksi
kokonaisuudeksi. Tall6in se ei toteuta tehtavaansa ja edistd muuttamishalukkuutta, vaan herattaa
[&hinna kysymyksia tai hammennysta.

Markkinointitydryhma pitd4 asukasmé&aran kasvattamista térkedna tavoitteena. Tyéryhma on
hyvin yksimielinen siita, etta Siikajoen kunnan tulisi kdyttaa houkuttelevuuden lisdamiseen
erilaisten pakettien sijasta niita valtteja, joita kunnalla jo on. N&ita ovat esimerkiksi toimiva
perusterveydenhuolto, hyvét koulut ja liikuntapaikat, yhteiséllisyys, luonto, joki, meri, turvallisuus,
puhtaus ja pohjavesi. Markkinointitydryhméssa on tutkittu ja listattu naitéa vaihtoehtoja
monipuolisesti.

Markkinointitydryhma on sita mieltd, ettei paketteja kannata lanseerata sellaisenaan. Paketeista
voidaan kuitenkin poimia realistisia vaihtoehtoja toteutettavaksi. Kaikki ns. kuivan maan tontit
voitaisiin laittaa myyntiin euron hinnalla ja samalla markkinoida myd&s tonttien
yhdistdmismahdollisuutta. Vapaa-ajan kiinteistén muuttamista vakituiseksi asunnoksi voitaisiin
kayttda markkinoinnissa. "Espoon kaksion myyntihinnalla rakentaa kartanon Siikajoelle” voitaisiin
muokata vaikkapa (televisio)mainokseksi, jossa ndytetddn kuva harmaasta pienesta asunnosta
jonka ikkunasta nédkyy vastakkaisen talon seind. Mainos jatkuisi tarjoamalla vaihtoehtona
puhdasta luontoa ja hirsitaloa Siikajoella.

Markkinointitydryhma esittdé asukaslisdystyéryhmén vaihtoehtojen sijasta kahta konkreettista
toimenpidetta:

1) Uuden pientaloalueen suunnittelu, markkinointi ja rakentaminen, esimerkiksi 5 kpl noin 100
nelién kokoista omakotitaloa, joissa painotetaan energiatehokkuutta (maaldmpd,
aurinkopaneelit jne). Rakennutetaan valitulle asuinalueelle yksi talo, joka voidaan myyda tai



vuokrata halukkaalle. Tata kaytetdan esittely-/esimerkkikohteena. Alueelle tarjotaan ja
markkinoidaan lisdd samanlaista rakentamista tai vaihtoehtoisesti esitetddn markkinoinnissa
myds vaihtoehtona vastaavan kohteen rakentamista muualle kuntaan. Kriteeri ei ole kuntaan
muuttaminen, vaan rakentaja voi olla kuka tahansa, myds jo olemassaoleva kuntalainen.

2) Panostaminen henkildon, joka ratkaisisi ostajan ja tontin kohtaamisongelman. Kuntaan
tarvitaan opas avustamaan tonttien I6ytdmisen kanssa. Palkataanko tdhan tyontekija tai
maksetaanko palkkioita ns. kylanmiehille, molempia voidaan harkita vaihtoehtona.

Markkinointityéryhma nakee, etta kunnassa pitaisi panostaa ja markkinoinnin keinoiksi
valjastaa jo olemassaolevat, laadukkaat perus- ja vapaa-ajan palvelut. Kunnassa on tehty
linjaukset sailyttad, kehittda ja pitdd huolta olemassaolevista palveluista. Markkinointiin pitaa
panostaa. Markkinoinnin tavoitteena on oltava erottautuminen, mutta myés omien
kuntalaisten hyvinvoinnin vahvistaminen. Nadin myds kuntalaiset viestivat kunnasta
positiivisesti.



