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Saatteeksi

Tampereen yliopiston Liiketaloudellinen tutkimus- ja koulutuskeskus toteutti maa- ja metsitalousminis-
terion toimeksiannosta kalastusmatkailuun ja sen kehittimishaasteisiin seka alan hanketyohon kohdistu-
van selvitystyon. Selvitystyon tarkasteluniakokulma on liiketaloudellinen ja sen taustalla oli tarve tuottaa
kalastusmatkailun yritystoimintaa kuvaavaa perusinformaatiota, jota voidaan hyodyntia alan kehittimis-
tyossi tulevina vuosina.

Selvitystyon tutkimusaineisto koostuu joukosta alan toimijoiden haastatteluita, kalastusmatkailun
alalla toimiville yrityksille kohdistetusta postikyselysta, kalastusmatkailun ns. karkiyritysten menestyste-
kijoiden analyysiaineistosta sekd hanketoimintaa kuvaavasta faktatiedosta. Toivomme, ettd raportti toimii
tietopakettina kalastusmatkailun piiriin kuuluvan yritystoiminnan nykytilasta ja kehittamishaasteista ja on
my0s avuksi hanketoiminnan vaikuttavuuden kehittdmisessa yritysten toimintaedellytysten vahvistamiseksi.
Alan kasvundkymat ovat hyvit, mutta tekemdtonta tyota ja kehittimishaasteita riittda vield runsain mi-
toin...

Liiketaloudellinen tutkimus- ja koulutuskeskus haluaa lampimasti kiittaa kaikkia selvitystyohon sen
eri vaiheissa osallistuneita henkil6itd, sen toteutuksessa eri tavoin avustaneita tahoja sekd hankkeen epédvi-
rallisen ohjausryhmain jasenia ylitarkastaja Sanna-Liisa Taivalmaata, Eija Kirjavaista ja Reijo Martikaista
sekd vs. ylitarkastaja Olli Voutilaista maa- ja metsatalousministeriosta. Erityiskiitokset ovat paikallaan
niille 11:1le kalastusmatkailun ”karkiyrittdjalle”, jotka auliisti antoivat tietoa omasta toiminnastaan yh-
teiseen kayttoon.

Tampereella tammikuussa 2005
Selvitystyon tekijdit
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Tiivistelma

Suomessa voidaan arvioida toimivan nykyisin 1 200 —
1 400 sellaista maaseutumatkailuyritystd, jotka saavat
sdannollisesti tuloa kalastusmatkailijoilta. Yli puolet
liikkevaihdostaan kalastusmatkailusta saavien yritysten
lukumaiira lienee noin 120 kappaletta. Jopa puolelle,
kalastusmatkailusektorilla ”operoiville” yrityksille var-
sinaisten kalastusmatkailuasiakkaiden osuus onkin mel-
ko marginaalista. Tyypillinen piirre alan yrityksille on
jo nykyisin melko laaja verkostoyhteistyd muiden pal-
veluntuottajayritysten kanssa ja kansainvilisten mat-
kailijoiden (lihinni veniliiset ja saksalaiset) kohtuulli-
sen suuri osuus asiakaskunnasta verrattuna esimerkiksi
muihin maaseutumatkailuyrityksiin. Sita vastoin eri-
laisten myyntikanavien kanssa kalastusmatkailuyritys-
ten verkottuminen on vield kehitysvaiheessa.

Kalastusmatkailuyrityksestd noin kolmannes on
osallistunut kalastusmatkailun toimintaedellytyksia
vahvistaviin kehittamishankkeisiin viimeisen kolmen
vuoden aikana. Erityisen paljon hanketyohon on osal-
listuttu Etela-Savossa, Keski-Suomessa, Lapissa ja Pir-
kanmaalla. Kehittimishanketoiminnan onnistumista
kuluvalla ohjelmakaudella voidaan luonnehtia kokonai-
suudessaan lihinna tyydyttiaviksi. Hankkeissa mukana
olleet yritykset antoivat kyselytutkimuksessa hankkei-
den hyodyllisyydelle kokonaisarvosanan 6,6 asteikolla
4-10. Hankkeiden hyotyja yrityksensa asiakasmaarien
kehittymisen kannalta pitda vahintdan tyydyttavina
60 % vastaajayrityksistd. Markkinointiosaamisen vah-
vistuminen, yhteistyon lisidntyminen muiden (palvelun-
tuottaja)yritysten kanssa sekd palvelun asiakaslahtoi-
sen suunnittelun kehittyminen ovat olleet hanketyon
keskeisia hyotyja.

Keskeinen haaste kalastusmatkailun toimintaedelly-
tysten vahvistamisessa tulevina vuosina on hanketyon
mahdollisimman tehokas kohdentaminen. Selvitystyon
keskeisid johtopddtoksia ja toimenpidesuosituksia han-
ketyon osalta ovat seuraavat:

* Alan yleisen uskottavuuden vahvistamisessa ja palve-
lutarjonnan tunnetuksi tekemisessi on edelleen suuri
tarve jarkevalld tavalla toteutettaville yhteismarkki-
nointihankkeille niin kotimaan kuin valikoiden kes-
keisimpien kv. markkina-alueidenkin osalta.

Jatkossa tulisi 16ytda keinoja tuen suuntaamiseksi
alueille, joilla kalastusmatkailun harjoittamisen luon-
taiset edellytykset ovat erityisen suotuisat ja markkinat
ovat lihella. T4ti kuitenkin hankaloittaa osaltaan se,
ettd Eteld- ja Lansi-Suomessa rakennerahastovaroja
on niukalti kaytettavissa.

Yrityskohtaisten tukien, ldhinnd investointitukien
avulla voidaan erityisen tehokkaasti vahvistaa palve-
lutarjonnan vetovoimaisuutta ja yritysten kilpailuky-
kyd, jotka ovat keskeisid edellytyksid alan yritysten
kasvun varmistamisessa.

Hankerahoitusta tulisi kohdentaa nykyistd paremmin
todellista kasvu-potentiaalia ja —~halua omaaviin alan
yrityksiin. Muilla yrityksilld esim. kyky vastaanottaa
hankkeen aikana tarjolla olevia hyotyja on usein eri
syistd rajallista, mika heikentai erityisesti hankkeiden
liiketaloudellista vaikuttavuutta.

Jatkossa tarvitaan enemman ns. karkiyrittajien (esim.
teemapohjaisia) yhteisverkostojen muodostamista,
missd pienemmat yritykset tdydentavit suurempien
matkailuyritysten tarjontaa. Tama merkitsisi nykyista
enemmin ylimaakunnallisia hankkeita ja toimenpi-
teitd. Vaarana on muutoin se, ettd yksittaisissa kehit-
tamishankkeissa on jatkossakin mukana liian hete-
rogeeninen joukko yrittdjia ja yrityksia. Esimerkiksi
melko suurella osalla niin kalastusmatkailuyrittajista
kuin laajemminkin maaseutumatkailuyrittijista ns.
perusliiketoimintaosaaminen on nykyisin vajavais-
ta.

Hanketyossa tarvitaan myos vahvaa liiketaloudellis-
ta osaamista ja matkailun ns. substanssiosaamista ja
kokemusta. Niissa tapauksissa, joissa projektivetdjien
osaaminen painottuu esim. katalatalouteen, tatd osaa-
mista tulisi hankkia hankkeen kiyttoon esimerkiksi
ostopalveluilla unohtamatta myoskaan erilaisten ja-
keluteiden edustajien asiantuntemusta ja roolia.
Ohjausryhmaityoskentelyd kehittimishankkeissa on
syytd vahvistaa. On tarpeen varmistaa, ettd ohjausryh-
masti [0ytyy hankkeen toteutuksen kannalta riittavaa
ja laaja-alaista asiantuntijuutta ja ohjaustoiminta on
muutoinkin aktiivista ja piamaaridhakuista.



Kalastusmatkailuyritysten keskeisid menestystekijoitd
on useita ja esimerkiksi yrityksen eri elinkaarivaiheessa
niiden merkitys vaihtelee jossain maarin. Esimerkiksi
seuraavat tekijit ovat tunnusomaisia piirteitd menes-
tyksekkaille kalastusmatkailuyrittéjalle ja alan yritys-
toiminnalle:

* Vahva kalastusosaaminen ns. ydinammattitaitona.

 Riittava kalavesien saalisvarmuus.

* Kyky tuotteistaa ydinosaamista ja myos yhteistyover-
kostosta 10ytyvaa osaamista asiakkaita kiinnostavaksi
kokonaisuudeksi ja palvelutarjonnaksi.

* Ns. sosiaalinen osaaminen (palvelutapahtumat, ver-
kottuminen) ja yhteistyohalukkuus eri sidosryhmien
kanssa.

* Yritystoimintaan liittyva riskien hallinta (jarkevd
investointipolitiikka huomioiden myos yritykseen
tuleva kassavirta).

* Kaikkien osatekijoiden yhteisvaikutuksesta muodos-

tuu asiakaslahtoinen elamyksen laatu ei ”tuotanto-
lihtdinen” toimintamalli.

Kalastusmatkailusektorilla riittda edelleen kehittamis-
haasteita ja -mahdollisuuksia, mutta alan kehitysnaky-
mid voidaan silti yleisesti pitda varsin valoisina. Esimer-
kiksi kalastusmatkailuyrityksista perdti 70 % uskoo
yrityksensa liikevaihdon kasvavan seuraavan kolmen
vuoden aikana.



1 Johdanto

1.1 Selvitystyon taustaa

Kalastusmatkailuun liittyva yritystoiminta alkoi laajeta
jo 1980-luvulla, mutta alan kehittiminen sai vahvan
piristysruiskeen Suomen EU-jasenyyden myota. Tama
on mahdollistanut kalastusmatkailuhankkeiden ja ka-
lastusmatkailupalveluja tarjoavien yritysten kehittimi-
sen rahoittamisen EU:n rakennerahastoista. Kalastus-
matkailuun on jo jonkin aikaa kohdistunut merkittavia
kasvuodotuksia, mika nikyy esimerkiksi alalle tulleiden
yritysten mdardn voimakkaana lisddntymisena erityi-
sesti viimeisten 5-10 vuoden aikana.

Kalastusmatkailun yleiseksi ja valtakunnalliseksi ke-
hittimistavoitteeksi on maa- ja metsitalousministerion
vapaa-ajan kalatalouden kehittimisstrategiassa maa-
ritelty kilpailukykyisten ja laadukkaiden kalastusmat-
kailupalveluiden tarjonnan aikaansaaminen Suomeen
siten, ettd kalastusmatkailusta muodostuu yksi luontoon
suuntautuvan matkailun tirkeimmista osa-alueista ja
Suomi liittyy eurooppalaisten kalastusmatkailumaiden
joukkoon. Tavoitteeseen tahdatadn tuotekehityksen,
markkinoinnin, koulutuksen, tutkimuksen ja rahoi-
tuksen avulla.

Matkailun julkisesta rahoituksesta ja hanketoimin-
nasta matkailusektorilla kokonaisuudessaan on olemas-
sa jo melko runsaasti erilaista tutkimus- ja tilastotietoa.
Esimerkiksi Tampereen yliopiston Liiketaloudellinen
tutkimuskeskus kartoitti vaonna 2000 matkailun julki-
sen rahoituksen mairaa ja kohdentumista ja keskuksen
seuraavan aihepiiria koskevan selvitystyon on maara
valmistua huhtikuussa 2005. Maaseutumatkailusta ja
ohjelmapalveluyritystoiminnasta on nykyisin olemassa
lukuisia selvityksia, toimialakatsauksia ym. tietoutta.
Edelld mainittujen selvitysten ja raporttien johtopaa-
toksid ja toimenpidesuosituksia onkin syyta hyodyntaa
myos tdman selvitystyon teema-alueena olevan kalas-
tusmatkailun ja sen toimintaedellytyksid tukevan han-
ketyon vahvistamisessa.

Tahin saakka on kuitenkin puuttunut laaja-alai-
nen ja kokoava esitys kalastusmatkailun nykytilasta
ja kehittimishaasteista seka alan kehittamistd ja yri-
tysten toimintaedellytyksia palvelevasta hanketyosta.
Tadmantyyppisen selvitystyon tarve on ilmaistu osuvasti
esimerkiksi edelld mainitussa vapaa-ajan kalatalouden
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kehittdmisstrategiassa, jossa asetetaan toiminnan suun-
taviivat vuoteen 2010: ”Kalastusmatkailun kehittiminen
on litketoimintaa, jobon liittyy myos riskejd ja vabvoja
taloudellisia panostuksia. Tdstd syystd ala vaatii tutki-
mustoimintaa, joka on jidnyt melko vibdiseksi. Tutki-
musta tarvitaan mm. yritysten lukumddrdstd, yritysten
liikevaibdosta, asiakkaiden tarpeista ja tyytyvdisyy-
destd, asiakkaiden mddrdstd ja alan kebitysndkymistd,
markkinointityon tuloksista ja kehittdmispanostusten
kannattavuudesta.”

Mainitussa maa- ja metsiatalousministerion vapaa-
ajan kalatalouden kehittamisstrategiassa arvioidaan myos
kalastusmatkailua ja sen edistimisti Suomessa vuosi-
na 2002-2010. Strategia sisdltdd mittavan katsauksen
vapaa-ajan kalatalouden nykytilasta kuten esimerkiksi
kalavesien tilasta ja hoidosta seka hallinnoinnista/omis-
tuksesta ja kalastusoikeus- ja lupakysymyksista. Siten on
ollut perusteltua rajata naita kokonaisuuksia tarkastelun
ulkopuolelle tissa selvitystyossd. On silti syyta todeta,
ettd saalisvarmuuden ohella yhteisty6 ja sen kehittiminen
vesialueiden omistajien ja hallinnoijien kanssa on keskei-
nen kalastusmatkailuun vaikuttava tekija, vaikkakaan
sitd el tdssd raportissa laajemmalti kisitella.

1.2 Selvityksen tavoitteet

Selvitystyon tavoitteena oli selvittaa ja arvioida

1) kalastusmatkailuyrittdjyyden ja —palveluiden merki-
tystd, nykytilaa ja kehitysnakymid

2) kalastusmatkailuhankkeiden kohdentumista ja muuta
toteuttamista, menestyksellisten hankkeiden ominais-
piirteitd sekd hankkeiden liiketaloudellisia ja muita
vaikutuksia

3) menestyvien kalastusmatkailuyritysten ominaispiir-
teitd

Kyseessd on siten varsin laaja-alainen ja liiketaloudelli-
sesta tarkastelundkokulmasta toteutettu selvitystyo,
jonka tuloksia voidaan hyodyntaa erityisesti kalastus-
matkailun hanke- ja kehittimistyon suunnittelussa ja
kdytannon toteutuksessa tulevina vuosina.



Kalastusmatkailun maarittely

Kalastusmatkailulla tarkoitetaan tidssa selvitystyossa
kalastuksen harrastamista matkailun yhteydessa muual-
la kuin koti- tai kesdpaikan ldheisilla pyyntivesilla. Ka-
lastusmatkailuun liittyvit siten ne yritykset ja palvelut,
joita kalastusmatkailijat ensisijaisesti kayttavat. Tarkas-
telun kohteena ovat tilloin lihinnd ohjelmapalvelut ja
vilinevuokraus, majoituspalvelut, ravitsemus- ja kulje-
tuspalvelut seka kalastuslupien myynti.

1.3 Selvityksen organisointi ja
tutkimusaineiston kuvaus

Selvitysty® toteutettiin vaiheittain seuraavasti:

1. Hankkeen kdynnistiminen (aloituspalaveri toimeksi-
antajan kanssa)

. Kalastusmatkailuhankkeiden ja niiden kohdentuminen
seka vaikutusten arviointi (ns. kirjoituspoytatutkimus
tutkimusaineistona Hanke2000-rekisteri seka jaljem-
pdnd mainitut teemahaastattelut ja yrityskysely)

. Kalastusmatkailuyritysten nykytila ja kehitysnakymat
(postikysely ja teemahaastattelut)

. Vilittdjatahojen nakokulma kalastusmatkailupalve-
luiden kysyntdin (teemahaastattelut)

. Loppuraportointi ja yhteenveto

Hanke kaynnistettiin touko—kesakuussa 2004 ja saatiin
paatokseen tammikuussa 2005. Selvitystyon projekti-
paallikkona Liiketaloudellisessa tutkimuskeskuksessa
toimi tutkimuspaallikké Marko Laiho. Tutkijaryhmin
muita jasenid tyon eri vaiheissa olivat TTM Elina Kivi,
KTM Veera Herranen seki kauppatieteiden yo. Marko
Heiskanen.

Selvitystyon tavoitteet madriteltiin ja toteutustapa
hyviaksyttiin hankkeen epadvirallisessa ohjausryhmassa,
johon kuuluivat seuraavat henkilot:

- ylitarkastaja Sanna-Liisa Taivalmaa (syksystd 2004
alkaen), vs. ylitarkastaja Olli Voutilainen (syksyyn
2004 asti), maa- ja metsitalousministerio
ylitarkastaja Eija Kirjavainen, maa- ja metsitalous-
ministerid

ylitarkastaja Reijo Martikainen, maa- ja metsatalous-
ministerio

tutkimuspaallikké Marko Laiho, Liiketaloudellinen
tutkimus- ja koulutuskeskus

Ohjausryhmi kokoontui kolmesti selvitystyon aikana
ja sen jasenet kommentoivat muutoinkin selvitystyon
etenemistd ja kdytinnon organisointiin liittyvia kysy-
myksid tyon kuluessa.
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Tutkimusaineiston esittely

Kalastusmatkailubankkeiden mddrittely ja poiminta
Hanke2000-rekisterin avulla

Selvitystyon osana kartoitettiin kalastusmatkailua kos-
kevaa hanketyotd vuosina 2000-2004. Tietokantana
kaytettiin maa- ja metsatalousministerion Hanke2000-
rekisterid, jonka katsottiin kattavan merkittdvimman
osan Suomessa vuosina 2000-2004 toteutetuista kalas-
tusmatkailuhankkeista.

Kalastusmatkailuhankkeiden kartoittaminen aloi-
tettiin poimimalla hankerekisterista aluksi kaikki haku-
sanoilla kalast* tai kalastusmatk* [9ytyneet hankkeet,
jotka olivat kdynnissa, pddttyneet tai joihin oli haettu
rahoitusta vuoden 2000 alusta lukien kesikuun lop-
puun 2004 mennessd. Naitda hankkeita [0ytyi yhteensa
285 kpl ja niiden kokonaisrahoituskanta oli yhteensa
13 535 669 euroa. Hankeajosta vastasi maa- ja metsa-
talousministerion Tietopalvelukeskus (TIKE).

Seuraavassa vaiheessa karsittiin pois ne hankkeet,
joille ei ollut myonnetty rahoitusta tai joiden kasittely oli
kesken. Taman jilkeen karsittiin pois hankkeet, joilla ei
ollut (juuri) lainkaan liittymakohtaa kalastusmatkailuun
tai taman liittymakohdan katsottiin olevan hyvin rajal-
linen. Seuraavaksi jiljelle jaaneistd hankkeista (151 kpl)
eroteltiin vield ne hankkeet, joiden katsottiin kohdistu-
neen padasiallisesti tai yksinomaan kalastusmatkailuun.
Niitd varsinaisia kalastusmatkailuhankkeita 16ytyi yh-
teensd 32 kappaletta. Kaikkien kalastus-matkailuun
liittyvien tai sitd tavalla tai toisella sivuavien useiden
satojen hankkeiden lipikdyminen olisi ollut yksistdan
tutkimustaloudellisista syistd epatarkoituksenmukaista,
vaikka niillikin on oleellista merkitystd myos kalastus-
matkailun kehittimisessa muun luontoon perustuvien
ohjelmapalvelujen ja maaseutumatkailun kehittdmisen

ohella.

Postikysely maaseutumatkailu- ja
kalastusmatkailuyrittdjille

Postikysely kohdistettiin valtakunnallisesti yhteensa
1 300:een maaseutu-matkailu- ja kalastusmatkailupal-
veluja tarjoavaan yritykseen. Kyselytutkimuksen osoite-
ldhteind kaytettiin maaseutumatkailun teemaryhman
yllapitaima4 alan yritysten tietokantaa sekd Maaseutu-
matkailuyrittdjat ry:n jasenrekisteri, joista saatuja yh-
teystietoja tiydennettiin erilaisista kalastusmatkailuyri-
tysten yhteys-tietoja sisaltavista tietokannoista ja Inter-
net-sivustoista.

Taytettyja lomakkeita palautui maardaikaan men-
nessd yhteensd 312 kappaletta ja vield miiraajan jal-



keenkin useita kappaleita. Kalastusmatkailijoilta sddn-

nollistd tuloa mielsi saavansa noin 150 vastaajayritysta.

Avaamattomina palautuneet kyselylomakkeet ja muut

”hutiammunnat” pois lukien vastausprosentiksi muo-

dostui kohtuullinen 25. Todellinen vastausaktiivisuus

lienee vield jonkin verran suurempi, silla usealla vas-
taamatta jattaneelld yritykselld matkailuliiketoiminnan
osuus lienee niin marginaalista, ettei kyselylomakkeen
tayttiminen tuntunut tarkoituksenmukaiselta eika se
olisi ollut kyselytutkimuksen toteutuksenkaan kannalta
tarpeellista. Hankittua tutkimusaineistoa voidaan siten
pitad melko kattavana.

4-sivuinen kyselylomake (ks. liite 3) koostui kolmesta
paaasiallisesta osa-alueesta, joita olivat:

® Yrityksen perustiedot (sijaintimaakunta, perustamis-
vuosi, palvelutarjonta, liikevaihto ja tyontekijamaa-
rd)

e Asiakkaat, markkinointi ja yritystoiminnan kehitta-
mishaasteet (asiakasryhmit, markkinoinnin operatii-
viset kysymykset ml. yhteismarkkinointi, myyntityo,
arvio liiketoiminnan kehityksesta tulevina vuosina)

e Kalastusmatkailupalvelut ja niiden kehittiminen
sekd kalastusmatkailuun liittyvat kehittimishankkeet
(yrityksen tarjoamat palvelut kalastusmatkailijoille,
kalastusmatkailijoiden osuus liikevaihdosta, panos-
tukset kalastusmatkailuun tulevina vuosina, mukana-
olo kehittamishankkeissa ja tastd saadut kokemukset
seki arviot saaduista hyodyisti)

Kyselylomakkeen kysymyksiin oman yrityksen nykyti-
lasta (yrityksen perustiedot, asiakaskunnat, tarjottavat
palvelut jne.) ja mukanaolosta kehittimishankkeissa oli
vastattu padosin melko huolellisesti. Sen sijaan arviois-
sa oman litketoiminnan kehittimisestd ja tidssd tyossa
tarpeellisista toimenpiteistd kisitykset vaihtelivat enem-
man ”laidasta laitaan”. Osittain tima vahvistaa myos
kasitysta siitd, ettd osalla maaseutumatkailuyrityksistd
ns. perusliiketoimintaosaamisen taso on vield jossain
madrin vajavaista. Tama ilmenee esimerkiksi siind, etta
osalle yrittdjistd oman palvelutarjonnan kriittinenkin
arvioiminen suhteessa kilpailijoihin ja huomioiden ky-
syntanakokulma tuottaa vaikeuksia.

Kalastusmatkailun ns. kirkiyritysten teemahaastatte-
lut ja menestystekijoiden kartoitus

Selvitystyon keskeisenid osana analysoitiin 11:n kalas-
tusmatkailun karki-yritykseksi arvioidun kalastusmat-
kailuyrityksen toimintaa. Tehdyt havainnot raportoitiin
sekd yhteenvedonomaisesti ettd jokaisen kohdeyrityksen
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osalta erikseen. Case-yritykset poimittiin eri puolilta
Suomea siten, ettd niiden palvelutarjonta, liiketoimin-
tamallit ja yritystoiminnan toimintaymparistod poikke-
sivat toisistaan. Suurinta osaa naista yrityksista voidaan
kutsua ns. toimintansa vakiinnuttaneiksi yrityksiksi,
mutta joukossa oli myos toimintansa hiljattain aloitta-
nut, mutta kasvupotentiaalia omaava yritys.

Karkiyritysten valinnassa hyodynnettiin rahoitta-
jatahojen ja kalastusmatkailun sidosryhmatahojen ja
muiden asiantuntijoiden arvioita ja ehdotuksia seka
kalastusmatkailun Internet-tietokantoja. Selvitystyon
taman osa-alueen toteutuksesta vastasi padsaantoisesti
TTM, tutkija Elina Kivi.

Hanketyohon osallistuneiden kalastusmatkailu-
yrittdjien teemahaastattelut

Maarallisen kyselyaineiston ja hanketietokantojen ohel-
la selvitettiin teema-haastattelujen avulla kalastusmat-
kailuyritysten ja —yrittdjien arvioita niistd kehittdmis-
hankkeista seka yritystukihankkeista, joihin he ovat
osallistuneet tai joihin he ovat saaneet rahoitusta. Haas-
tatteluja tehtiin 25 kappaletta. Useat yrittdjit olivat
osallistuneet useampaan kuin yhteen hankkeeseen vuo-
sina 2000-2004.

Kehittdmishankkeita ja yritystukihankkeita, joiden
vaikutuksia ja hyotyja niiden kohdeyritysten kannalta
selvitettiin, oli yhtensad 12 kappaletta (sisdltaen myos ns.
jatkohankkeet). Yritystukihankkeet pois lukien kohde-
yritysten edustajien haastatteluja hanketta tai hankeko-
konaisuutta kohti tehtiin keskimaarin nelja kappaletta.
Yritystukihankkeiden osalta haastateltiin vain tukea
saanutta yrittdjaa.

Haastattelut kohdistettiin padosin hankkeisiin, jotka
ovat jo padttyneet ja joiden vaikutukset ovat jo realisoi-
tuneet tai niiden olisi jo pitanyt realisoitua haastattelujen
toteutusajankohtaan mennessa. Haastattelujen tekemi-
sestd vastasi KTM, tutkija Veera Herranen.

Muut asiantuntijahaastattelut ja ns. valittajayritysten
edustajien haastattelut

Hanketyohon osallistuneiden yritysten sekd kalastus-
matkailun ns. kdrkiyritysten lisdksi selvitystyon tutki-
musaineistoon sisiltyvat muiden asiantuntijoiden ja ns.
valittdjayritysten edustajien haastattelut. Ensiksi mai-
nittuun kategoriaan lukeutuvat hankevetdjit, rahoitta-
jatahojen edustajat seka kalastusmatkailun keskeisten
sidosryhmien edustajat. Vilittadjitahojen haastattelut
koostuivat matkanjirjestdjaportaan ja suurempien ma-



joitusliikkeiden edustajien kasitysten kuulemisesta.
Edelld mainittujen haastattelujen toteuttaminen ja niis-
sa kasitellyt tarkemmat teema-alueet vaihtelivat haas-
tateltavan omaavan asiantuntemuksen mukaan eika
niissa siten ollut tarkoituksenmukaista noudattaa yhte-
ndista haastattelurunkoa.

Vilittdjdportaan ja suurempien majoitusliikkeiden
edustajien haastattelujen avulla haluttiin varmistaa,
ettd selvitystyossa huomioidaan myos riittavalld tavalla
kalastusmatkailupalvelujen kysynta- ja kilpailuniko-
kulma. Kaikki haastatellut 10 avainhenkil64 ja heidian
edustamansa yritykset valittavat kalastusmatkailuoh-
jelmapalveluita niin kotimaisille kuin kansanvilisillekin
matkailijoille. Timan toiminnan volyymi ei silti kaikilla
valittajayrityksilld ollut kovin suurta.

Tehtyjen haastattelujen lukumaari oli yhteensa 16
kappaletta timin osuuden osalta ja niiden tekemiseen
osallistuivat tutkija Veera Herranen, tutkimusassistentti
Marko Heiskanen ja tutkimuspaallikké Marko Laiho.

Maakunnalliset matkailustrategiat ja
kalastusmatkailu

Selvitystyon aikana kaytiin lisaksi lavitse paapiirteittdin
maakunnalliset matkailu-strategiat ja poimittiin niista
kalastusmatkailua koskevat maininnat. Selvitystyon
liitteend S on esitetty tiivis yhteenveto mainittujen stra-
tegioiden kalastusmatkailua koskevista kannanotoista.
Itse loppuraportissa ei ollut mahdollista yksistddn tut-
kimustaloudellisista syistd arvioida erikseen ja kovin
syvallisesti jokaisen maakunnan kalastusmatkailun ny-
kytilaa ja kehittimismahdollisuuksia sekd hankerahoi-
tusta yritystoiminnan vahvistajana.
Yhteenvedonomaisesti voidaan todeta, etti eri maa-
kuntien matkailustrategiat sisiltavat melko vaihtelevasti
kalastusmatkailua koskevia kannanottoja. Alan hanke-
tyotd on siten pitkalti toteutettu ilman selkedi strategi-
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sen tason ohjausta. Erdissi maakunnissa on tosin var-
sin yksityiskohtaisestikin mainittu kalastusmatkailuun
liittyvat konkreettiset kehittamiskohteet (esim. Lappi ja
eteldisen Saimaan luontomatkailustrategia).

Muutamissa maakunnissa kalastusmatkailua kos-
kevat maininnat ovat hyvin yleisluontoisia tai niitd ei
ole lainkaan, vaikka maakunnassa olisikin edellytyksia
tamankin matkailusektorin kehittymiselle ja/tai maa-
kunnassa on viime vuosina toteutettu useampia kalas-
tusmatkailuhankkeita. Tahdn kategoriaan lukeutuvia
esimerkkimaakuntia ovat Varsinais-Suomi, Pirkanmaa ja
Uusimaa, joista kahdessa viimeksi mainitussa maakun-
nassa ei ollut timan raporttia laadittaessa lainkaan ajan-
tasaista maakuntatason matkailustrategiaa. Undenmaan
osalta on kuitenkin paikallaan todeta, ettad maakunnan
matkailun edistimiseksi kdytettavissa olevat julkiset
kehittimismaararahat ovat rajallisia ja ndin ollen tarve
madaritelld niiden kohdentamista erillisten matkailustra-
tegioiden avulla ei ole yhtd suuri kuin enemman julkista
hankerahoitusta kiyttavissd maakunnissa.

Nayttaakin siltd, ettd useissa tapauksissa maakun-
nallisissa matkailustrategioissa ei ole osattu tai haluttu
kohdistaa resursseja kalastusmatkailun kehittimismah-
dollisuuksien ja toimenpidekokonaisuuksien maarittami-
seen. Kohtuullisen hyvistd kasvundkymista huolimatta
kyse on kuitenkin matkailun osa-alueesta, johon liitty-
vien konkreettisten ja perusteltujen toimenpide-esitysten
laatiminen edellyttaa strategioiden valmistelijatahoil-
ta myos esim. useiden kalatalouden asiantuntijoiden
nakemysten huomioimista. Kalastusmatkailun melko
suppea ja vihdinen huomioiminen maakunnallisissa ja
myos seudullisissa strategioissa saattaakin siten jossain
madarin hankaloittaa kalastusmatkailun kehittamista
palvelevan hanketyon toteuttamista ja rahoituspaatos-
ten tekemistd olkoonkin, ettd kyse on ”vain” yhdesta
matkailun osa-alueesta.



2 Kalastusmatkailuyritysten nykytila ja kehitysnakymat

2.1 Kalastusmatkailuyritystoiminnan laajuus
ja kalastusmatkailuyritysten perustiedot

Yritystoiminnan laajuus

Kalastusmatkailun piirissa toimivien maaseutumatkai-
luyritysten nykytilan ja kehitysnakymien arviointi pe-
rustuu padosin tehtyyn kyselytutkimukseen seka sita
taydentaviin kalastusmatkailuyrittdjien haastatteluihin.
Kyselytutkimukseen osallistui yhteensd 312 yritysta.
Niistd palveluita kalastusmatkailijoille mielsi tarjoavan-
sa 152 kappaletta eli 47 % vastaajayrityksistd. Koska
kysely kohdistettiin myos erikseen joukolle kalastusmat-
kailuyrityksid, voidaan ns. kalastusmatkailuyritysten,
toisin sanoen kalastusmatkailijoilta saannollisesti tuloa
saavien yritysten osuuden arvioida olevan noin 40 %
kaikista Suomen maaseutumatkailuyrityksista. Kalas-
tusmatkailun merkitys ja osuus yrityksen liikevaihdosta
toki vaihtelee merkittavisti yritysten vililld kuten jil-
jempdnd tdssd raportissa on esitetty.

Suomessa voidaan arvioida toimivan maaseutumat-
kailun piirissd noin 3 000 — 3 500 yritystd. Arviot yritys-
ten madrdsta vaihtelevat ja usein rajanveto maaseutu-
matkailuyritystoiminnan ja muun maaseutuyrittijyyden
vililld ei ole helppoa. Edelld sanotun perusteella voidaan
kalastusmatkailun piirissd haarukoida toimivan sian-
nollisesti noin 1 200 — 1 400 maaseutumatkailuyritysta.
Niiden maaseutumatkailuyrittdjien maara, jotka saavat
suurimman osan eli vahintddn puolet litkevaihdostaan
kalastusmatkailijoilta, lienee kootun tutkimus-aineiston
perusteella noin 120 kappaletta.

Lukuun sisaltyvat myos ne yritykset, jotka tarjoavat
kalastusmatkailijoille majoituspalveluita, ravitsemuspal-
veluita ja kuljetuspalveluita, mutta jotka eivit silti itse
tuota sellaisia kalastusmatkailun ydinpalveluita kuin
opastettuja kalastusretkid, valinevuokrausta ja kalas-
tuslupien myyntia.
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Sijainti

Kyselyyn vastanneista useimmat kalastusmatkailuyri-
tykset sijaitsevat Keski-Suomessa, Eteld-Savossa, Var-
sinais-Suomessa, Lapissa ja Pirkanmaalla. Kyse on pit-
kalti myos maakunnista, joissa luontaiset edellytykset
kalastusmatkailu-toimintaan ovat erityisen otolliset.

Kalastusmatkailupalveluita tarjoavien yritysten
osuus kaikista ko. maakunnista kyselyyn vastanneista
yrityksistd korostuu Eteld-Savossa, Keski-Suomessa ja
Lapissa.

Kalastusmatkailuyritysten sijaintimaakuntia koskevia
jakaumia on syyta pitad ldhinna suuntaa-antavina, silld
tutkimusaineisto ei mahdollista tarkkojen maakunta-
kohtaisten yleistysten tekemista.

Sijaintimaakunta

Keski-Suomi 117

Etel4-Savo | 113

110
110
110

Varsinais-Suomi
Lappi
Pirkanmaa
Pohjois-Savo [ 7
Pohjois-Karjala E
Uusimaa
Pohjanmaa [ 4
Paijat-Hame [ 3

Kainuu
Hame [ 3
Kymenlaakso [mmm=13

Pohjois-Pohjanmaa

Etela-Karjala

Etela-Pohjanmaa

Satakunta |
Ita-Uusimaa |0

Keski-Pohjanmaa To

Ahvenanmaa |0

n=147 0 2 4 6 10

8 %

Kuvio 1. Kyselytutkimukseen osallistuneiden kalastus-
matkailuyritysten sijaintimaakunta



Perustamisvuosi

Kalastusmatkailutoiminnassa mukana olevista yrityk-
sistd lahes 60 % on perustettu 1990-luvulla tai kuluval-
la vuosikymmenelld. Kalastusmatkailupalveluja tarjoa-
via yrityksid on perustettu hieman enemman aivan viime
vuosien aikana kuin muita maaseutumatkailuyrityksia.
Esimerkiksi majoituspalveluita tarjoavista yrityksista
suhteellisesti ottaen suurempi osa omaa pidemman toi-
mintahistorian kuin ohjelmapalveluita, esim. opastet-
tuja kalastusretkid, tarjoavista yrityksista.

Tulos kertoo siita, ettd kalastusmatkailun osalta kyse
on kokonaisuudessaan melko nuoresta ”toimialasta”,
jolla kysyntd on kehittynyt varsin positiivisesti viime

vuosina.

Perustamisvuosi

1960-luvulla tai
aiemmin

1970-luvulla

1980-luvulla

1990-luvulla

2000-luvulla

% 0 50 60

n=142

Kuvio 2. Yrityksen perustamisajankobta

Liikevaihto

Alan toiminnan pienimuotoisuus kdy hyvin ilmi ohei-
sesta kuviosta. Lahemmis kaksi kolmannesta vastaa-
jayrityksistd ”pyorittad” sellaista liikevaihtoa, joka
harvoissa tapauksissa riittda yhdenkdan kokoaikaisen
tyontekijan tyollistimiseen tai ainakaan kovin suuren
korvauksen nostamiseen omasta tyosta. Lisdksi on syy-
ta huomioida, ettd vastaajayrityksissa vain osa liikevaih-
dosta muodostuu kalastusmatkailijoille myydyista pal-
veluista.

Hieman runsaalla viidennekselld vastaajayrityksista
vuotuinen liikevaihto ylittia 100 000 euroa. Kalastus-
matkailualan tulevan kehityksen kannalta olisikin tar-
peellista seka jo nykyisin kohtuullisen suurta liikevaihtoa
omaavien yritysten kasvun varmistaminen ettd uusien
yritysten “nouseminen uudelle volyymitasolle”.
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Liikevaihdon suuruusluokka (euroa)

alle 20 000 46

20-50 000

51-100 000

101-300 000

Yli 300 000

40 50

n=147 0

Kuvio 3. Yrityksen liikevaihto

Kalastusmatkailupalveluita tarjoavissa yrityksissa lii-
kevaihto on keskimaarin hieman suurempi kuin muissa
maaseutumatkailuyrityksissa. Tama johtunee lihinna
siitd, ettd ndilld yrityksilla palvelutarjonta on kokonai-
suudessaan hieman laajempaa ja monipuolisempaa kuin
maaseutumatkailuyrityksilla keskimaarin.

Henkilosto

Koko-aikainen henkilosté

Vastaajayrityksistd 30 % ilmoitti, ettei yritys tyollista

yhtddn kokoaikaista henkiloa. Kuitenkin hieman run-

saat kaksi kolmannesta arvioi yrityksensa tyollistivian

vahintdan yhden kokoaikaisen henkilon seuraavasti:

* 1 kokoaikainen henkil6 32 % yrityksista,

* kokoaikaista henkilo 18 % yrityksistd ja

* kolme tai useamman kokoaikaisen henkilon 19 %
kyselyyn osallistuneista yrityksista.

Verrattuna yritysten jakaumiin liikkevaihdon suhteen kay
ilmi, ettd useissa tapauksissa ilmoitettu liikevaihto ei
vield mahdollista kovin kannattavan liiketoiminnan
harjoittamista huomioiden siihen kaytettivan tyopa-
noksen maara.

Osa-aikainen henkilosto

Osa-aikaisen henkiloston maara oli 28 %:ssa vastaaja-
yrityksida 1 henkilo ja 22 %:ssa kaksi henkilod. Kolme
osa-aikaista henkil64 tai useampia ilmoitti tyollistivan-
sd yhteensd 25 % vastanneista kalastusmatkailuyrityk-
sistd. 24 % arvioi, ettei yritys tyollista yhtddn osa-ai-
kaista henkiloa.



2.2 Palvelutarjonta

Vastanneista kalastusmatkailuyrityksistd jopa runsaat
90 % ilmoitti tarjoavansa asiakkailleen majoituspalve-
luita joko yksin tai yhteistydkumppanin kautta. Ateria-
palveluita tarjoaa 40 % ja opastettuja ohjelmapalvelui-
ta 29 %. Vilinevuokraustoimintaa harjoittaa 21 %
vastanneista. Muut palvelut sisdltdvit esim. kokous- ja
koulutuspalveluita seka erilaisia muita aktiviteetteja,
joita erdat yritykset eivat halunneet sijoittaa annetun
luokituksen sisille (esim. ratsastuspalvelut, savusauna,
juhlajirjestelyt, muuttopalvelut, leirikoulut jne.)

Kalastusmatkailuyritykset tarjoavat yleisesti hieman
monipuolisemmin kaikkia edelld mainittuja palveluita
verrattuna niithin maaseutumatkailuyrityksiin, joilla
kalastus ei kuulu tarjottaviin palveluihin.

Paaasialliset tuotettavat palvelut

Majoituspalvelut |93

Ateriapalvelut 40

ohjelmapalvelut

Valinevuokraus 21

Kuljetuspalvelut [ ]9

Muu palvelu 16
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Kuvio 4. Pddasiallisesti tuotettavat palvelut (kaikille

asiakkaille)

Varsinaisille kalastusmatkailijoille tarjottavissa palve-
luissa korostuu monipuolinen tarjonta. Majoituspalve-
luita tarjoaa lihes 80 %, mutta myos muiden palvelujen
osuudet ovat kohtuullisen korkeat; vilinevuokrausta
ilmoitti harjoittavansa 66 %, kalastuslupien myyntia
59 %, ateriapalveluja tarjoaa 51 % ja opastettuja ka-
lastusretkia 46 % vastaajayrityksista.

Vaikuttaakin silta, ettd erilaisten kalastusmatkaili-
joiden tarvitsemien palvelujen olemassaolo ja saatavuus
on jo nykyisin varsin kattavaa. Tama ei silti kerro suo-
ranaisesti esim. palvelutarjonnan vetovoimaisuudesta
sekd markkinointi- ja myyntityon kdytinnon toteutuk-
sen laadusta.

Ainakin madarillisesti kalastusmatkailusektorin yri-
tykset nayttaisivit olevan melko hyvin verkottuneita

Tarjotut kalastusmatkailupalvelut

Majoituspalvelut aktiivikalastajille |78

Vélinevuokraus | 66

Kalastuslupien myynti ] 59

Ateriapalvelut [T ] 51

Opastetut kalastuspalvelut 46

Kuljetuspalvelut 33

Muu palvelut [T ]15
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Kuvio 5. Palvelutarjonta kalastusmatkailijoille

Taulukko 1. Eri kalastusmatkailupalvelujen tuottamistavat vastaajayrityksissdi

Palvelu Palvelua tarjoavien yritysten osuus Tuottaa palvelun itse Tuottaa yhteistyskumppanien avulla
Majoituspalvelut aktiivikalastajille 78 % 94 % 9 %
Vélinevuokraus 66 % 88 % 28 %
Kalastuslupien myynti 59 % 75 % 33 %
Ateriapalvelut 51 % 73 % 40 %
Opastetut kalastuspalvelut 46 % 45 % 64 %
Kuljetuspalvelut 33 % 51 % 58 %
Muut palvelut 15 % 84 % 21 %




muiden palveluntuottajien kanssa. Esimerkiksi majoi-
tuspalveluja (hyvien) kalavesien ldheisyydessa tarjoavilla
yrityksilld vaikuttaisi olevan merkittavaa verkostoyh-
teistyotd ohjelmapalveluita tarjoavien yritysten kanssa
ja pdinvastoin. Kyse on toiminnasta, jota esimerkiksi
(kalastus)matkailun kehittimishankkeiden avulla on
pyritty vahvistamaan jo useamman vuoden ajan.

Jakauma ei kerro todellisten partneruuksien maa-
rasta eli siita, kuinka suuressa maarin yritykset ovat
erikoistuneet omille vahvuusalueilleen ja hyodyntavat
yhteistyobkumppaneita muiden palvelujen tuottamisessa
sekd palvelujen markkinointi- ja myyntityossa.

Kalastusmatkailijoiden merkitys yrityksille vaihte-
lee merkittavasti. Noin puolet vastaajayrityksistd ar-
vioi, ettd kalastusmatkailijoille tarjottavien palvelujen
osuus yrityksen liikevaihdosta on enintdan 5 %. Tal-
16in esim. yrityksen sijainnista johtuen majoitus- ym.
palvelut kalastusmatkailijoille ovat yksi kilpailukykya
edistava tekija muiden joukossa. Yli 10 % palveluistaan
kalastusmatkailijoille arvioi myyvinsa lihes kolmannes
vastaajayrityksistd. 8 %:lle vastaajayrityksistd kalastus-
matkailijoille myytavit palvelut muodostavat yli puolet
yrityksen litkevaihdosta.

Osalle kyselytutkimuksen osallistuneista yrityksista
tuotti hankaluuksia arvioida kalastusmatkailijoille myy-
tavien palvelujen osuutta yrityksen liikevaihdosta. Tama
on ymmarrettavaa, silld esimerkiksi majoitus-palveluyri-
tykset eivit aina ole tdysin tietoisia kaikkien asiakkai-
densa harrastamista aktiviteeteista matkan aikana.

Lapissa kalastusmatkailupalveluiden osuus yritysten
litkevaihdosta on suurempi muihin maakuntiin nihden
(25 %:lla vastaajayrityksistad yli 50 % liikevaihdosta).
Uudellamaalla taas kalastusmatkailupalveluiden osuus
on pienin (kaikilla maakunnan vastaajayrityksilld osuus
alle 10 %).

Kalastusmatkailupalveluiden osuus liikevaihdosta (%)
0-5 52
10 | 9

RN — R

31-50 :| 3

51-80 ”:| 3

81-100 ”:| 5
0 1‘0 26 1;0 4‘0 56 60
n=124 %

Kuvio 6. Kalastusmatkailupalveluiden osuus liike-
vaibdosta
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2.3  Asiakkaat ja markkinointi

Asiakaskunnan rakenne
Yksityis- ja rybmdasiakkaat
Kokonaisuudessaan kalastusmatkailuyritykset ovat
suurelta osin riippuvaisia yksityisasiakkaista (kuvio 7),
mitd voidaan pitda tulevaisuudessa myos kasvavana
kohderyhmini. Nykyisin runsaat 10 % yrityksista (la-
hinni ohjelmapalvelu-yritykset) on erikoistunut ryhma-
ja yritysasiakkaisiin ja saavat jopa 80-100 % myynnis-
tadn ryhmaasiakkaista.

Yksityisasiakkaiden osuus korostuu Pohjois-Savossa,
Pohjanmaalla ja Pohjois-Karjalassa, ja ryhmaasiakkaiden
osuus on puolestaan suurin Uudellamaalla.

Kotimaiset ja kansainviliset asiakkaat

Kotimaisten asiakkaiden osuus on 57 %:lla kalastus-
matkailuyrityksistd yli 80 %. Kuitenkin 13 %:lla kalas-
tusmatkailuyrityksistd kansainvilisten asiakkaiden osuus
on yli 40 %. Kalastusmatkailuyritykset poikkeavatkin
muista maaseutumatkailu-yrityksistd siina, etta niiden

Yksityisasiakkaiden osuus (%)

54

60

n=140

Kuvio 7. Yksityisasiakkaiden osuus
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Kuvio 8. Ulkomaisten asiakkaiden osuus



asiakaskunnassa korostuu ulkomaisten asiakkaiden
osuus (kuvio 8). Taman asiakasryhmin osuus kalastus-
matkailuyritysten asiakaskunnasta on keskimaarin 21 %,
kun vastaava lukema on muissa maaseutumatkailuyri-
tyksissd 14 %.

Eniten ulkomaisia asiakkaita ”virtaa” kalastusmat-
kailuyrityksille Saksasta ja Venajalta. Ensiksi mainittu
markkina-alue lukeutuu noin puolella yrityksista keskei-
simpien kv-asiakkaiden lihtomaiden joukkoon. Vena-
jin mainitsi puolestaan noin 40 % keskeisena kv-asiak-
kaidensa lahtoalueena. Hajamainintoja saivat Ruotsi,
Ranska, Sveitsi, Viro, Hollanti, Italia jne. Euroopan
ulkopuolelta saapuvien asiakkaiden maara oli kyselyn
vastaajayrityksissi lahinnd marginaalinen.

Myynnin kasvua kalastusmatkailusektorin yrityk-
set odottavat useista eri asiakasryhmista. Toisin sanoen
kysyntdndakymii pidetddn hyvini laajalla rintamalla.
Hieman enemmain kalastusmatkailuyritykset nayttaisi-
vat uskovan ryhmaasiakkaiden kysynnin kasvuun kuin
yksityis- ja perhelomailijoiden kysynnin kasvuun. Myos
kansainvilisen kysynnan kasvuun uskotaan vahvasti.

Markkinointipanostukset

Lihes poikkeuksetta matkailuliiketoiminnan menestyk-
sekids harjoittaminen edellyttid my0Os voimavarojen
kohdentamista markkinointiin; harva matkailutuote
myy riittdvasti itse itseddn ilman jarkevisti kohdennet-
tua ja riittdvasti resursoitua markkinointityota.

Kalastusmatkailuyrityksista lihes 60 %:lla markki-
nointikustannusten osuus yrityksen liikevaihdosta on
pienehké eli enintddn 5 %. Lukema kertoo osaltaan siitd,
ettd suurella osalla vastaajayrityksista yritykseen tuleva
kassavirta ei mahdollista riittavia resursointia markki-
nointityohon tai lisdresurssien panostamista markki-
nointiin ei pideta tarpeellisena. Useissa tapauksissa kyse
lienee myos vajavaisesta markkinointiosaamisesta, mitd
on yritetty lisdtd esim. hanketyon avulla.

Keskimaarin markkinointikustannusten osuus yrityk-
sen koko litkevaihdosta on kalastusmatkailuyrityksissa
8 %, kun se kalastusmatkailupalveluja tarjoamattomissa
yrityksissa oli kutakuinkin samaa luokkaa eli 9 %.

Voitaneen arvioida, ettd yritysten palvelujen markki-
noinnissa kanta-asiakkaiden ja ”suusta suuhun viestin-
nan” merkitys on Internet-kotisivujen ohella erityisen
keskeinen merkitys. Vahvaa yritystoiminnan kasvu ta-
voiteltaessa tima ei enda yksin riitd, vaan lisdresurssien
kohdentaminen markkinointiin on valttamatonta.
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Markkinointikustannusten arvioitu osuus liikevaihdosta (%)
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Kuvio 9. Markkinointikustannusten osuus liike-
vaibhdosta

Yhteismarkkinointi

Mukanaolo yhteismarkkinoinnissa sen eri muodoissa
on melko rajallista suurelle osalle kalastusmatkailupal-
veluja tarjoavista yrityksistd. Hieman yli puolet vastan-
neista (52 %) arvioi yhteismarkkinoinnin osuuden koko
”markkinointipotistaan” olevan § % tai vihemman.
Keskimiirin yhteismarkkinoinnin osuus on kalastus-
matkailuyrityksissd 22 % ja muissa kyselyn vastaajayri-
tyksissd 31 %. Keskiarvoa nostaa osaltaan se, ettd osal-
la yrityksista markkinointi painottuu ja rajoittuu vah-
vasti yhteismarkkinointiin esim. rajallisten taloudellisten
resurssien vuoksi. Yhteismarkkinoinnin eri muotoja
(markkinointimaksut jalleenmyyjille, yhteisesitteet, mes-
su- ym. markkinointitilaisuudet yms.) eriteltiin kysely-
lomakkeessa, mika lisinnee annettujen vastausten luo-
tettavuutta.

Tulosta ei ole syyta tulkita siten, ettd suurempi yhteis-
markkinoinnin osuus yrityksen koko markkinointipanos-
tuksesta olisi valttimatta tai automaattisesti tavoitelta-
va asiaintila. Usein yhteismarkkinoinnin erityisen suuri
osuus kertoo myos yrityksen rajallisista markkinointire-
sursseista, jolloin itse toteuttavaan markkinointiin panos-
taminen (esim. toimivat Internet-sivut, lehti-ilmoittelut,
oma esite jne.) on koettu taloudellisista syista hankalaksi.
Kyse on kussakin tapauksessa jarkevin tasapainon 1oy-
tymisestd yhteismarkkinoinnissa mukanaolon ja muiden
markkinointitoimenpiteiden valilla.



Myyntikanavat

Oma suora myynti

Lihes kahdella kolmasosalla yrityksen palveluiden
myynti tapahtuu paasdantoisesti eli yli 80 %:sesti oman
suoran myynnin avulla. Vastaavasti runsas kolmannes
vastanneista kalastusmatkailuyrityksista ei ole yhta riip-
puvaisia omasta suorasta myynnistaan.

Jalleenmyyjien osuus koko myynnista

Keskimdirin jalleenmyyjien osuus kalastusmatkailuyri-
tysten koko myynnistd on 22 %, kun vastaava lukema
muiden kyselyyn osallistuneiden yritysten kohdalla on
korkeampi 32 %.

Periti 71 %:lla jalleenmyyjien osuus yrityksen koko
myynnistd on enintddn 20 % ja vastaavasti 29 % on
pddssyt merkittdvaan yhteistyohon myyntitoiminnassa
jalleenmyyjien osuuden ollessa yli 20 % yrityksen koko
myynnistd. 19 %:lla yhteistyokumppaneiden kautta tu-
levan myynnin osuus on yli 40 % koko myynnista.

Vaikka ”problematiikka” tdssd suhteessa ei ole aivan
yksiselitteinen, kyselyaineiston perusteella yksi kalas-
tusmatkailupalveluja tarjoavien heikkouksista ainakin
lihtokohtaisesti vaikuttaisikin olevan melko vihadinen
verkottuminen jalleenmyyjien kanssa (matkanjarjesta-
jat, suuret majoitusliikkeet, muut yhteistyoyritykset).
Kasvun tavoittelu tulevina vuosina edellyttdd useilta
kalastusmatkailupalvelujen tuottajilta nykyista aktiivi-
sempaa yhteistyota ja siithen sitoutumista nimenomaan
palvelujen vilittdjayritysten kanssa. On silti tosiasia, ettd
kalastusmatkailuyrityksista suurehkon osan palvelutar-
jonta ei vilittdjatahojen mielesti ole riittivan markkina-
ja myyntikelpoista tiukkoine laatuvaatimuksineen, mika
useissa tapauksissa vaikeuttaa yhteistyon tekemista.

2.4  Toiminnan kehitysnakymat ja
panostukset kalastusmatkailuun

Arvio litkevaihdon kehityksesta tulevina vuosina

Kyselytutkimuksen keskeisena osiona selvitettiin kalas-
tusmatkailuyritysten kisityksia ja arvioita oman liike-
toimintansa kehityksesta tulevina vuosina. Lahtokoh-
taisesti voidaan ajatella, ettd kehittimishankkeiden ja
yrityshankkeiden vaikuttavuus on suurinta silloin, kun
ne kohdistuvat kasvuhaluisiin ja my6s kasvukykyisiin
yrityksiin ja niiden toimintaedellytysten vahvistamiseen.
Vaikka kaikki kasvuodotukset eivit toteutuisikaan, niin
kasvu- ja kehittymishaluisten yritysten menestyminen
kiristyvassa kilpailutilanteessa on silti todennakoisem-
pdd kuin nykytilanteeseen tyytyvien ja ”sammutetuin
lyhdyin” toimivien yritysten.

Periti 70 % kalastusmatkailuyrityksistd uskoo lii-
kevaihtonsa kasvavan joko merkittavasti tai jonkin
verran seuraavan kolmen vuoden aikana. 16 % uskoo
merkittavaan liikkevaihdon kasvuun. Lukemaa voidaan
pitdd kohtuullisen hyvinai ja se kertoo melko vahvasta
tulevaisuudenuskosta ja kysynnin kasvuodotuksista.
Kalastusmatkailuyritykset uskovat liikevaihtonsa kas-
vuun hieman enemman kuin muut kyselyyn vastanneet
yritykset, joista ”vain” 56 % uskoo liikevaihtonsa kas-
vavan tulevina vuosina.

Usko tulevaisuuden kehitykseen on vahvinta Uu-
dellamaalla, kun taas esimerkiksi Pohjois-Karjalassa
on enemmain tulevaisuuden kehitykseen varovaisem-
min suhtautuvia yrityksid. Erot maakuntien valilld eikd
kuitenkaan ole kovin suuria eikd tutkimusaineisto mah-
dollista kovin yksityiskohtaisien maakuntakohtaisten
tulosten esittelya.

Mitid uudempi yritys on, sitd positiivisempia ovat
esitetyt arviot yrityksen tulevien vuosien kehityksesta.

Oman suoran myynnin osuus (%)
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Kuvio 10. Oman suoran myynnin osuus

Kuvio 11. Litkevaibdon kehitys libitulevaisuudessa




Tulosta voi tulkita kahdella tavalla. Yhtiilta ”tuoreim-
mat” yritykset saattavat mielestddn toimia sellaisten
palvelukonseptien ja liiketoimintamallien pohjalta,
ettd ne uskovat olevansa keskimiirin hieman kilpailu-
kykyisempid kuin pidempéén alalla toimineet yrittdjat.
Toisaalta toiminnan alkuvaiheessa yrittdjilla saattaa
usein olla jopa ylioptimistisiakin kasvuodotuksia, koska
tieto markkinoista, kilpailutilanteesta ja kysynnastd on
vield rajallista. Moni yritys olisikin jaanyt syntymatta
ja perustamatta, mikali yrittdjalld olisi ollut etukdteen
tiedossa edes osa (maaseutumatkailu)yritystoimintaan
liittyvista kehittimishaasteista.

Usko oman toiminnan kehitykseen on vihaisintid
pieninta liikevaihtoa ”tekevissd” yrityksissi eli tdssa
kyselytutkimuksessa alle 20 000 euron vuotuisen liike-
vaihdon kalastusmatkailuyrityksissd. Uskoa toiminnan
positiivisen kehityksen 16ytyy muiden kokoluokkien
yrityksista suunnilleen saman verran.

Arviot oman liikevaihdon kehityksesta eivit juuri-
kaan poikkea sen mukaan, mitd palveluja yritys tarjoaa
kalastusmatkailijoille. Tulos selittyy pitkalti silla, etta
usein sama yrittaja/yritys tarjoaa useampia palveluja
matkailijoille.

Panostukset kalastusmatkailun kehittamiseen tulevina
vuosina

Vastaajayrityksistd 61 % arvioi panostavansa tulevina
vuosina nykyistd enemmain kalastusmatkailupalvelujen
kehittimiseen ja vastaavasti 39 % ei arvele lisddvansa
panostustaan. Lukemaa voidaan pitaa kohtuullisen hy-
vand, mutta olennaista on my0s se, milld keinoilla kas-
vua uskotaan loytyvan.

Esitetyt keinot kasvun tavoittelussa vaihtelevat ”lai-
dasta laitaan” riippuen yrityksen tilasta. Useimmat vas-
taajat ilmoittivat pyrkivansa kehittamaan toiminnan
yleisid edellytyksia kuten esimerkiksi panostamalla ka-
lastus-vilineistoon. Lihes yhtd moni uskoi ensisijaisesti
markkinoinnin kehittimisen ja tuotepakettien edelleen-
kehittdmisen voimaan. Kolmanneksi eniten uskottiin
yhteistyohon yhteistyokumppaneiden kanssa, mika toki
liittyy kiintedsti myos edelld mainittuun palvelutarjon-
nan vahvistamiseen. Majoituskapasiteetin laadun ja
mdadrdn parantaminen oli kuvatuista keinovalikoimista
seuraavaksi suosituin.

39 % vastanneista arvioi, ettei tule panostamaan jat-
kossa nykyistd enempaa kalastusmatkailuun. Lukemaa
ei voitane pitda esimerkiksi huolestuttavan korkeana,
silld kaikilla yrityksilld kalastusmatkailun toimintaedel-
lytykset ja luontaiset edellytykset eivat ole yhta hyvit.
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Keskeisimpind syind siihen, ettei vastaajayritys panosta
jatkossa nykyistd enempad kalastusmatkailuun, mai-
nittiin resurssien vahaisyys ja kysynnan vahiisyys seka
vesistoon liittyvat seikat (huono saalisvarmuus, vesiston
pieni koko jne.). Kaikki nimi ovat painavia perusteita
olla varovaisia tulevien kalastusmatkailupanostusten
kanssa. Hanketyota toteutettaessa on syytd huolehtia
siitd, ettei yrittdjid kannusteta liian heppoisin perustein
panostamaan kalastusmatkailutoimintaan ilman realis-
tisia menestymismahdollisuuksia.

Maakunnista Lapissa toimivat yritykset arvioivat
panostavansa suhteellisesti ottaen eniten kalastusmat-
kailun kehittimiseen ja vastaavasti Pohjois-Karjalassa
panostushalukkuus toiminnan kehittamiseen vaikuttaisi
olevan alhaisinta.

2.5  Kalastusmatkailun ns. karkiyritysten
toiminnan kuvaus ja keskeiset
menestystekijat

2.5.1 Taustaa ja toteutus

Keskeinen osa selvitystyota oli valikoitujen ns. karkiyri-
tysten toiminnan ja niiden menestystekijoiden kuvaus.
Tehtdva toteutettiin henkilokohtaisten teemahaastatte-
lujen muodossa siten, ettd neljd case-tarkastelua tehtiin
paikan paailld kohdeyrityksessa ja seitseman yrittadja-
haastattelua puhelimitse. Menestystekijoiden kuvaus
perustuu padasiallisesti yrittdjdn itsensa esittimiin arvioi-
hin ja kasityksiin.

Kirkiyrityksid ei madritelty millaan ulkoisella kri-
teerilld, vaan niitd kartoitettiin eri tietoldhteistd ja alan
asiantuntijoilta. Yritykset valittiin taustaselvityksen
perusteella ja eri ldhteistd saatujen kuten selvitystyon
ohjausryhmin jasenten ehdotusten perusteella siten,
ettd ne edustavat varsin tasaisesti eri alueita Suomessa
ja erityyppisia kalastuskohteita. Siten mainittua yritys-
joukkoa ei tule ymmartdi esimerkiksi minkainlaisena
kalastusmatkailun ”Top 11 —joukkona” vaan esimerkin-
omaisena listana yrityksistd, joiden toiminnasta 1oytyy
eri mittapuiden mukaan menestyksellisid elementteja.
Edellda mainitulta pohjalta analysoinnin kohteeksi vali-
koituivat seuraavat yritykset:

® Apajamatkat, Hot Spot Fishing Adventures,
Kirkkonummi

® Augur Kalastuspalvelu Oy,
Mantsdld

® Fishing Paradise, Lohimesta ja Hook Oy,
Heinola



® Kalastusohjelmapalvelut Juha Happonen Ky,
Vilppula

® Lohimaa Oy, Tervo

® Simon kalastusmatkat Oy, Simo

® Matkakosken Lobestus- ja seikkailukeskus T:mi,
Korpikyld, Tornio

® T:mi JP-Kalamatkat,
Vebmersalmi

® T:mi Rymdttylin kalastusretket, Rymdttyld

® Vuoton Joutsen, Ylikiiminki, Oulu

“Perhokalastuskohde Sisd-Suomessa”

Osion toteutuksen suunnitteluvaiheessa paadyttiin sii-
hen, ettd haastatteluun valittavat yritykset ovat paitoi-
minnaltaan kalastusmatkailuyrityksii. Ulkopuolelle
rajautuivat siten esim. majoituspainotteiset matkailu-
keskukset, mokkikylat ja ohjelmapalveluyritykset, jois-
sa kalastus on ”vain” yksi aktiviteettilaji muiden jou-
kossa. Taltaan yritykset vaihtelivat noin vuodesta ikai-
sestd lihes parikymmenvuotiaaseen organisaatioon.

Kaikista yrityksista, joihin otettiin yhteytta, saatiin
myos haastattelu tehdyksi eli kukaan kohderyhmasta
ei kieltdytynyt. Kaikilta haastateltavilta yhtd lukuun
ottamatta saatiin myos lupa esittaa tutkimusraportissa
kuvaus yrityksen toiminnasta yrityksen nimi mainiten.
Yksi haastateltava toivoi, ettd nimea ei mainita, vaan
yrityksestd kdytetdan sitd luonnehtivaa ”tekonimea”.
Tamankin yrityksen yhteenveto saatiin kuitenkin liit-
tdd raporttiin.

Kustakin yrityksestd haastateltiin yrittajad. Koska
kalastusmatkailuyritykset ovat kooltaan varsin pienid,
oli jokainen haastateltu asemaltaan ldhes identtinen, eli
haastateltu yrittdja oli yrityksensd padomistaja ja toi-
mi sen johtajana. Yhtd lukuun ottamatta haastatellut
olivat miehii.

Haastattelurunko

Haastattelun kysymykset muokattiin selvitystyon yleis-

ten tavoitteiden pohjalta. Etukateen laadittu kysymys-

patteristo” oli haastatteluissa enemmainkin runko ja

tarkistuslista kuin orjallisesti noudatettava asialista.

Usein keskustelu eteni hieman eri jarjestyksessa ja pai-

notukset vaihtelivat yrityskohtaisesti. Mainittu ohjeel-

linen haastattelurunko on timan raportin liitteend 4.
Viitekehyksenad kaytettiin ensinna ns. elinkaarivai-

heistusta, koska osoittautui, ettd suurella osalla yrityk-

sistd oli [oydettavissa selvisti erottautuvat

1) alku-/innovaatiovaihe,

2) kasvuvaihe ja

3) vakiintuminen.
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Yksi yrityksistd oli innovaatiovaiheessa, pari kasvuvai-
heessa ja valtaosa vakiintuneessa vaiheessa.

Toisena viitekehyksena kaytettiin liiketoiminnal-
lista analyysia, johon on yhdistetty osia erilaisista lii-
keidea- ja ansaintalogiikkamalleista. Koska kyseessa ei
ole akateeminen tutkimus, ei nditd malleja esitelld tassa
yhteydessa tarkemmin.

Viimeisend analyysitapana kaytiin ldpi yritysten
menestystekijoitd, jotka suurimmalta osaltaan ovat
haastateltujen itse esiintuomia. Niiden ryhmittelyssa
ja tulkinnassa on kuitenkin tutkija ja tutkimuskeskus
kdyttinyt myos omaa harkintaansa. Lisaksi joidenkin
yritysten kohdalla menestystekijilistaa on tiydennetty
tutkijan havaintojen perusteella.

2.5.2 Kalastusmatkailuyritysten menestyksen taustat
ja menestystekijat

Elinkaarianalyysi

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe

Yritysten lahtokohdat ja yritysideat vaihtelevat huomat-
tavasti. Taustoiltaan yrittajistd 16ytyy esim. kotiseutuih-
misid, kuntohoitajia, myyntimiehia ja ammattilaiskalas-
tajia. Lahes kaikilla on kuitenkin yhteisena nimittdjana
kalastusharrastus tai vahintddnkin vankka luontohar-
rastus, jonka pohjalle rakentuu ns. ydinosaaminen.

Innovaatiovaiheen katalysaattorina on saattanut
toimia jokin paikallinen hanke tai kannustusta on tul-
lut alan ammattilaisilta. Oleellista on my6s alueellinen
sijoittuminen. Joko kohde on luonnostaan kalastuksen
kannalta erinomainen ja/tai yrittdja itse tuntee vesistot
ja kalastusmahdollisuudet erinomaisesti.

Yksi merkittava yritystoiminnan mahdollistaja oli
kalastuslupakaytannon uudistaminen kymmenisen vuot-
ta sitten. Usea yrittdja totesi aloittaneensa juuri silloin.
Muutama yrittdja kyllakin totesi, ettd lupakaytanto on
edelleenkin episelva ja aiheuttaa joskus ikavia tilanteita
paikallisten asukkaiden kanssa.

Yksittdisen yrittdjan ei tarvitse innovaatiovaiheessa
omata kaikkia menestystekijoitd, mutta kootun aineis-
ton pohjalta nayttaa siltd, ettd onnistumiseen tarvitaan
useiden tekijoiden yhteisvaikutusta. Olemassa olevat
luontaiset voimavarat (sijainti, osaaminen, rakennuk-
set) auttavat helpompaan alkuun. Puuttuvien resurssien
korvaaminen ostamalla, sijoittamalla tai palkkaamalla
tulee kalliiksi ja rasittaa alkuvaiheessa yritysta.

Useat yrittdjat olivat saaneet ja osanneet hyodyntidd
alkuvaiheen rahoitusta eri ldhteisti. Tosin viime vuosi-
kymmenen puolella aloittaneista moni totesi, ettd alku-
vaiheessa rahoitus- ja tukipaatoksii tekevit tahot eivit



tunteneet tai ymmartaneet kalastusmatkailun mahdol-
lisuuksia. Puuttui uskoa ja halukkuutta tukea yrittdjaa
nuorella toimialalla.

Innovaatiovaiheen kesto yrityksissa on ollut yleen-
sd muutaman vuoden mittainen. Erds viisi vuotta alal-
la toiminut yrittdja totesi jo ohittaneensa alkuvaiheen
”kuolemanlaakson, jossa investoinnit rasittavat, mutta
asiakasmaira ja kassavirta on pieni”. Yksi yrityksista
on noin kymmenen vuoden elinkaaren jalkeen uudelleen
innovaatiovaiheessa, jossa liiketoiminta halutaan nos-
taa “uudelle tasolle”. Tamin seurauksena on ajauduttu
kasvukriisiin ja velkasaneeraukseen. Yrittdja kuitenkin
luottaa siihen, ettd muut menestystekijit ovat tallella ja
niitd pystytddn vahvistamaan, jolloin paistdan uuteen
nousukiitoon.

Yrityksen laajentuminen

Kalastusmatkailuyrityksista suuri osa jaa tietoisesti pie-
niksi mikroyrityksiksi, ja kasvua haetaan yritysverkos-
tolle. T4td voidaan kuvata riskin hajauttamisen strate-
giaksi. Toinen vaihtoehto, kasvu investoimalla, on yleen-
sd sellaisten yritysten ratkaisu, jotka tarjoavat laajempaa
palvelukirjoa.

Haastateltujen yritysten rajaaminen kalastusmatkai-
lua padtoimialanaan harjoittaviin yrityksiin aiheutti sen,
ettd tutkittujen yritysten joukossa oli vain muutama,
jotka tarjoavat merkittavassa maarin myos majoitusta,
tilavuokrausta, kokouspalveluja tai ravintolapalveluja.
Niyttdd kuitenkin siltd, ettd laadukkaan aktiiviharras-
tajan kalastusmatkailupalvelut toteutuvat hyvin myos
pienessa yrityksessd, ja palvelun monipuolistaminen ja
paketointi tapahtuu tehokkaasti yritysverkostoa hy-
vaksikdyttden.

Yrityksen vakiintuminen

Yritystoiminta on suurella osalla yrityksista jo vakiin-
tunutta. Yhteistyokumppanit ja -verkostot tunnetaan
hyvin, ja eri sidosryhmit tuntevat myos kalastusmat-
kailun toimialaa paremmin kuin menneina vuosina. Ala
kokonaisuudessaan on hiljalleen kypsynyt, vaikkei ehki
voida sanoa sen vilttimattd edes saavuttaneen kiivain-
ta kasvuvaihetta.

Vakiintumisvaiheessa voidaan tunnistaa jo selkedsti
sekd alkuvaiheen avaintekijat ettd pitkdvaikutteiset me-
nestystekijat. Tama nakyi selvasti haastatteluissa. Kaikki
yrittdjdt pystyivat analysoimaan omaa toimintaansa kyp-
sdsti ja jopa kriittisestikin, mika kertoo varsin vahvasta
yleisemmastakin liiketoimintaosaamisesta.

Tutkimukseen valikoidut yritykset oli eri tahoilla
mielletty jollakin tavalla menestyneiksi, ja siksi rapor-
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tin tdimd osuus saattaa vaikuttaa jopa vahvasti positii-
visvéritteiseltd, jos havaintoja yrittd sovittaa koko ka-
lastusmatkailun yrityskenttaan. Menestystd ei mitattu
madrillisesti, edes tarkkoja liikevaihtolukuja ei kysytty.
Menestysta indikoi kuitenkin jo sindlldan yrityksen kyky
vakiinnuttaa asemansa markkinoilla. Mielenkiintoista
oli my0s havaita, ettd monet yrittdjista ovat hyvin aktii-
visia verkostoitumisessa, muiden yritysten auttamisessa
ja erilaisiin hankkeisiin osallistumisessa. Voidaankin
todeta, ettd menestystd on my0s osattu ja haluttu jakaa
edelleen laajemmallekin oman yrityksen ymparistoon.
Siten kaikkinainen yhteistyohakuisuus vaikuttaisikin
olevan keskeinen yhdistiva tekija esimerkkiyrityksille.

Liiketoimintaosaaminen

Ydinosaaminen

Ydinosaaminen kietoutuu luonnollisesti kalastuksen,
vesistojen ja paikallisen luonnon ymparille. Sen lisdksi
useilla yrittdjilldi on joitakin erikoistaitoja tai
-tietoja. Ydinosaamisen tuotteistaminen potentiaalisia
asiakkaita kiinnostavaksi kokonaisuudeksi on yhteinen
piirre yrittdjille. Taito tai tieto sindllidn on vasta perus-
tekija. Ilman sita ei voi lahted liikkeelle, mutta jos sitd
ei pystytd muokkaamaan asiakasta kiinnostavaksi tar-
jonnaksi, ei perusosaamisesta ole paljonkaan hyotya
yrittajalle.

Ydinbyoty asiakkaalle

Tata asiaa ei kysytty yrittajilta suoraan, vaan se on etsit-
ty asiakas—tuote -mdarittelyn kautta. Suurin osa yritta-
jistd mielsi tuotteen asiakkaan kokeman hyodyn kautta,
joten asiakaslahtoisyys on heiddn kohdallaan muutakin
kuin erdan yrittajan vihin hipeillen mainitsema “kulu-
nut fraasi”; hin pelkisi, ettd asiakaslihtoisyydestd pu-
huessaan han kuulostaisi itsestdan selvyyksien toistajal-
ta. Todellisuudessa asiakaslihtoinen toimintamalli ei
silti ole iskostunut liheskdan kaikkiin alan yrityksiin
vaan toiminta on usein vahvasti tuotantolahtoista.
Ydinhyoty kuvataan usein sanoilla elimys, luonto-
kokemus, yhdessiolo, vithtyminen tai hieman konkreet-
tisemmilla sanoilla kuten saalisodotuksien tayttyminen,
luonto ja vapaus, hyvi ruoka ja koko perheen / seurueen
vithtyminen. Silloinkin kun asiaa kuvataan tuotekeskei-
silld sanoilla kuten monipuolinen kohde, saunominen, on
perussavy asiakkaan kokemuksessa, ei niinkdan raken-
nuksissa tai tuotantoprosessissa. Tédssa suhteessa karki-
yrittajat poikkeavat muista yrityksista, joissa toiminta
on usein liian tuotantolihtoisti, ei asiakaslahtoista. Ka-
lastusmatkailu tarjoaakin asiakkaalle parhaimmillaan



kiinnostavia, rationaalisia, emotionaalisia ja jopa spi-
rituaalisia arvoja ja hyotyjd, joista asiakkaat nayttdavit
myos olevan valmiita maksamaan.

Asiakaskunta, markkinointi

Asiakaskuntansa useimmat yrittijat jakoivat kotimaisiin
yritysryhmiin, kotimaisiin yksittdis-/perhematkailijoihin
ja ulkomaisiin matkailijoihin. Naiden osalta yritysryh-
mat ovat suurin ja tarkein ryhma. Vain yleisokalastus-
kohteille, jotka valittivit majoitusta tai joilla on ravin-
tolatoimintaa, yksittdismatkailijat muodostavat merkit-
tavimman asiakasryhman. Toisaalta on todettava, etta
yksittdismatkailijat saattavat tuoda myos ryhmia, eli
kohderyhmini niama eivit ole kokonaan erillisia. Joil-
lekin kohteille ulkomaiset asiakkaat, etenkin venalaiset,
muodostavat merkittavin asiakasjoukon.

Kanta-asiakkaiden merkitysta pitavat kaikki yritta-
jat erittdin tirkeana. Kanta-asiakkaat ovat yritykselle
my6s markkinointiresurssi levittdessdan tietoisuutta ja
hyvaa mielikuvaa ”isdntayrityksestaan”.

Yritysmarkkinoinnissa suorat kontaktit ovat olen-
naisia. Internetin merkitys on kasvava ja sitd voidaan
vield tehostaa sisallollisilla ratkaisuilla kuten esimerkiksi
saalispaivakirjalla. Silloin kohteen sivuista voi tulla ak-
tiivikavijdjoukon “klubiareena”, jossa vieraillaan jopa
pdivittdin ainakin parhaaseen kalastusaikaan.

Messujen ja tapahtumien merkityksen sanotaan ole-
van my0s suuri. Ammattiharrastajat kayvit ahkerasti
erikoismessuilla, samoin ulkomaan vientirenkaiden”
ja muiden yhteismarkkinoinnin messuosallistumisten
todetaan tuovan hyvin kontakteja.

Ulkomaisten matkailijoiden osalta vilittdjien toi-
minta arvostetaan korkealle. Etenkin ”viisumimaissa”
todettiin tarvittavan matkanjirjestija tai matkatoimisto
avuksi. Kotimaisten ryhmien ja yksittdismatkailijoiden
osalta valittdjan rooli ei sen sijaan ole yhta merkittava.
Lihinnd kaivataan esim. maakuntatason (tai laajempaa-
kin) yhteismarkkinointia.

Tarkeimmdt sidosrybmiit, kumppanit

Tarkeimmit yhteistyokumppanit ovat oman alueen yrit-
tajat, joiden kanssa toimitaan useimmiten 16yhassa, luot-
tamukseen perustuvassa yhteistyosuhteessa. Talloin niin
alihankkijat kuin ”padurakoitsijatkin” ovat tasaveroisia
ja saattavat myos vaihtaa roolia tilanteen mukaan.

Osa yrittajistd kokee rahoittajat merkittavaksi si-
dosryhmaiksi. Samoin julkinen valta ja erilaiset kehitta-
mis- ja hallinto-organisaatiot olivat joillekin hyvinkin
tarkeitd ja tarpeellisia. Toiset taas totesivat suhteiden
olevan muodollisia, mutta vahaisia.
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Kehittdmishankkeista oltiin montaa mieltd. Hank-
keiden todettiin olevan hyvin eri tyyppisid ja eri tasoisia.
Leimallisimpana tuli esiin, etta yrittdjien itse kdynnis-
tdmait ja ohjaamat hankkeet koetaan positiivisemmiksi

2

kuin ”ylhaaltd ohjatut”. Hanketoimintaa kasitellaan

vield perusteellisemmin raportin seuraavassa luvussa.

Uhka-/ongelmatekijdt

Uhka- ja ongelmatekijoita ei kysytty erikseen, mutta osa
yrittdjista toi ne esille spontaanisti.
Kalastusmatkailualan kypsymattomyys ja pirsta-
leisuus koetaan ongelmatekijiksi, josta ollaan osittain
paasemadssa eroon. Kyse on kalastusmatkailutoiminnan
yleisestd uskottavuudesta ja sen kehittimistarpeesta.
Tulevaisuuden uhkana nihdaan lihinna yleiset matkai-
lualan uhkatekijat: trendimuutokset, ilmastomuutos ja
ymparistotekijoista erityisesti vesistojen ekologia.

Oleellisten menestystekijoiden analysointi

Kalastusosaaminen ja kalavesien tuntemus, paikallisuus,
alkuperdisyys ja aitous

Kalastusmatkailuyrittdjyyden keskeisimmaéksi menes-
tystekijaksi nousee ymmarrettavasti kalastusosaaminen,
joka eri kohteissa ja eri yrittdjilld saa hieman erilaisia
tulkintoja. Joidenkin yrittdjien kohdalla se oli harrastu-
neisuutta, toisilla taas perimitietoa. Useimmiten sitd
kuvattiin sanalla ammattitaito, mutta myos paikallis-
tuntemus, kalavesien tuntemus, urheilukalastuksen
osaaminen ja asiantuntijan status ovat samaa perua.
Kun tima osaaminen on hyvin hallittua, on myos help-
poa toteuttaa joitakin muita menestystekijoiksi mainit-
tuja asioita ja toiminnan ”perusarvoja”, kuten avoi-
muutta ja rehellisyytta sekd joustavuutta ja liikkuvuut-
ta toiminta-alueella.

Tuotekehityksen toteuttamisessa asiakastarpeiden
analysointi, paketin kokoaminen ja kokonaisuuden
sopeuttaminen vaativat nekin monipuolista kalastus-
osaamista. Tassa haastattelussa ei perehdytty yritys- tai
vesistokohtaisiin kalastuksen muotoihin eika saalislajei-
hin, mutta niiden hallinnan todettiin silti olevan kalas-
tusosaamisen ydinaluetta. Kalastusmatkailijat ovat usein
erittiin asiantuntevia alan ammattiharrastajia” ja heita
palveltaessa kalastusoppaankin asiantuntemuksen tulee
olla monipuolista ja laaja-alaista. Useat haastatelluista
yrittdjistd olivatkin sekd kalastusoppaita etta kouluttajia
ja harrastelehtien kirjoittajia jne. Nama asiantuntemuk-
sen eri kayttoalueet tukevat ja kehittavat toisiaan.



Kalastuspalvelujen voidaan katsoa olevan asiantun-
tijapalveluita mitd suurimmassa maarin. Ammattitaito
vaatii vuosien kokemuksen ja kouliintumisen, eika sita
voida hankkia esim. lyhyilld kursseilla. Taman kiteytti
hyvin eras haastateltava sanomalla, etta kalastusoppaaksi
voi kouluttautua vain sellainen, jolla kalastuksen taito
on jo hyvin hallinnassa.

Sellaiset yrittajt, joilla itsellidn ei ollut erityisen
vankkaa kalastusosaamista ja harrastuneisuutta itse ka-
lastukseen, eivit naytikddn suuntautuneen pelkdstdian
opaspalvelujen tuottamiseen vaan heilld on menestyksen
ytimena jokin muu tekijd. He taydentidvat omaa osaa-
mistaan ammattitaitoisilla kalastusoppailla ja rakentavat
verkoston avulla laadukkaan palvelukokonaisuuden.

Samaan ryppaaseen em. tekijoiden kanssa voidaan
lukea my0s alkuperiisyys ja aitous. Tassa suhteessa yri-
tykset jakautuvat selkeimmin kahtia, ensinnakin niihin,
jotka perustavat liikeideansa johonkin paikalliseen teki-
jddn (josta voidaan sanoa, ettd se on aitoa ja alkuperaisti)
tai oppaan persoonan aitouteen ja vetovoimaan. Toisen
ryhmin muodostavat ne yritykset, joissa on lahdetty
voimakkaammin kehittimdan jotakin vihemman pai-
kallisuuteen perustuvaa palvelua. Niistakin yrityksista
kuitenkin moni toteaa niiden “keinotekoisten aktivi-
teettien” olevan kuitenkin vain lisipalvelu, ei niinkdin
yrityksen ydinosaamista.

Kalastusosaaminen on yritykselle myos profiloitu-
misen keino. Yritys tai kohde voi erikoistua tiettyyn
kalastuksen muotoon tai tapaan. Luonnollisesti eri-
koistumiseen vaikuttavat luonnonolosuhteet, sijainti ja
kalalajit, mutta sitd voidaan teravoittia kalastusosaami-
sella. Yritys voi my0s tietoisesti rajoittaa jotakin kalas-
tuksen muotoa ja kehittda toisenlaista osaamista kuin
kilpailijat. Tdma toimii segmentoinnin ja kohdistami-
sen vilineend. Osaamisen kehittdmisen tulisikin [dhted
nimenomaan valitun asiakaskohderyhmain tarpeista.
Liiketoiminnassa osaamisella on arvoa vain, jos se on
kaupallistettavissa asiakkaiden toiveiden mukaiseksi ja
halutuksi palveluksi.

Saalis, kalan riittdvyys, vesien kunto

Saalisvarmuuden mainitsi itse menestystekijaksi lahes
yhtd usea yrittdjd kuin kalastusosaamisenkin. Varsinais-
ta saalistakuuta ei lupaa kuin yksi yrittdja, mutta kes-
kusteluissa tuli ilmi, ettd kalastusoppaan kunnia-asia
on se, ettd ”veneeseen saadaan ainakin yksi kala”. Jois-
sakin kohteissa koko kohteen elinehtona tuntuu olevan
se, ettd saaliskalakanta saataisiin elvytettya. Saaliskalan
riittdvyys saattaa aiheuttaa myos ristiriitoja eri kalas-
tusmuotojen harrastajien ja elinkeinotoiminnan harjoit-
tajien kesken. Erityisen akuutti tilanne on pohjoisen
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joki- ja merikalastusmatkailuyrittijien suhteen. Koska
tutkimuksen tavoitteena ei ollut perehtya kalastukseen
ja kalastusmatkailuun ”biologiselta ja ekologiselta kan-
nalta”, jai timd huomio yksittdisen maininnan varaan.
Vesien kunto, niiden huoltaminen ja saaliskalakantojen
hoito on samantyyppistd kuin muukin harraste- ja lii-
ketoiminnan infrastruktuurin yllapito. Mikali halutaan
edesauttaa liiketoimintaa, tulisi yrittdjid ja heidan kaut-
taan asiakkaita kuunnella herkalld korvalla.

Toisaalta voidaan todeta, etta varsin monet kalas-
tusmatkailuyrittdjistd ovat mukana paikallisessa ka-
lastushallinnossa, osakaskunnissa jne. ja jopa niiden
johtotehtdvissa. Talloin heille avautuu monipuoliset
vaikuttamismahdollisuudet ja yhteistyo niyttddkin su-
juvan hyvin, joillakin seuduilla jopa erinomaisesti. Toki
joukkoon mahtui kritiikkidkin esimerkiksi kalabiologien
perustutkimuksesta, joka esim. erdédn yrittdjain mukaan
”ei hyodyta suoranaisesti muita kuin aiheen keksinytta
ja itselleen palkan hankkinutta tutkijaa”.

Useat yrittdjat kantavat myos yleisempadi huolta
luonnon tilasta ja ekologisten nikokulmien negatiivisesta
esiinnoususta. Erds yrittajd totesi uhkakuvaksi sen, etta
kalastusmatkailu rinnastetaan esimerkiksi Englannissa
turkistarhaukseen ja kettujahtiin. Alan yleinen vastuul-
lisuus ja luotettavuus onkin perustavaa laatua oleva te-
kija, johon yrittdjit eivit voi yksin vaikuttaa.

Sosiaalinen osaaminen, palvelu, yhteistyo ja
verkottuminen

Sosiaalinen osaaminen voi matkailuyrittdjan menestys-
tekijand ndyttaytyd monellakin tavalla. Sitd tarvitaan
niin asiakastyoskentelyssa kuin yhteistyokumppaneiden
hankkimisessa ja alihankintaverkostojen luomisessakin.
Asiakasosaamisen ytimen kuvasi yksi haastatelluista
sanomalla, ettd tarkein oppi 10 vuoden ajalta on, ettd
”vaateliasta asiakasta ei ole olemassakaan”. Sosiaali-
sesti taitava kalastusmatkailuyrittdjd rakentaa palvelu-
kokonaisuuden asiakkaan tarpeiden mukaan ja toteut-
taa sen kuin “kapellimestari”. Han pystyy toimimaan
yhta hyvin toisen yrittdjan alihankkijana kuin paketoi-
maan itse ison ryhmén palvelun parinkymmenen muun
alihankkijan osapalveluista.

Yhteistyon nidki usea yrittdja olevan ainoa keino
selviytyd markkinoilla. ”Mita kovempi kilpailija, sita
parempi yhteistyokumppani”, totesi erds haastelluista.
Hin jatkoi vield, ettd "kun on paljon metelid, niin mei-
dit huomataan paremmin”. Saman ilmion totesi erds
yrittdja, kun hin sanoi ”alan kehittyneen viime vuosina
huomattavasti uskottavuudessa, kun yrittdjien maira,
ammattitaito ja verkostoituminen on lisddntynyt”.



”Verkostossa kasvaa myos motivaatio ja sitd myota
palvelun laatu” sanoi erds yrittdja, joka oli hiljalleen
kasvattanut laajan yhteistyoverkoston. Verkostoitu-
minen edistda yrittdjien mielestd myos tuotteistamista.
Yhteistoiminnassa tarvitaan ”yhteisid nuotteja”. Luotta-
muksen rakentamiseksi yrittdjien taytyy tuntea toistensa
toimintatavat hyvin ja pystya joustavuuteen. Tuotteista-
minen, yhteistyon ja laadun kehittdminen verkostoissa
niin erilaisten projektien ja hankkeiden puitteissa kuin
muutenkin todettiin tarpeelliseksi ja hyodylliseksi.

Riskien hallinta

Varsin monet yrittdjat viittasivat menestystekijoissaan
erilaisten riskien hallintaan mm. sanoilla ”varovaisuut-
ta, el yltiopaisyyttd”, “ei overiksi” ja ”pienet menot”.
Myos verkostoitumisesta keskusteltaessa useat totesivat,
ettd se on kiinteiden kustannusten minimoimista ja ris-
kin jakamista. Toisaalta verkostossa voidaan voimava-
rat yhdistdmalld saavuttaa samoilla ponnisteluilla enem-
man, esimerkiksi markkinointipanosten yhdistiminen
tuo tehokkuutta.

Vain yksi yrittdja totesi alkuvaiheen kalastustuki-
kohdasta kertoessaan, ettd ”olisi pitinyt alusta lahtien
satsata kunnolla ja rakentaa heti tuplasti isompi”. Toi-
saalta yksi yrityksista on tilla hetkelld kasvukriisivai-
heessa, mutta yrittdjalla on silti vahva usko siihen, ettd
investoinnit osoittautuvat aikaa myoten kannattaviksi,
kunhan vain rahoitus saadaan kestavalle pohjalle.

Asiakaslihtoinen elimyksen laatu

Laatu voidaan lukea sisdltyviksi useaankin edellisista
menestystekijakohdista, mutta se ansaitsee oman mai-
nintansa ja on aiheellista jopa nostaa ylitse kaikkien
muiden silloin, kun se ymmarretddn asiakasldhtoiseksi
laatuajatteluksi.

Laatu muodostuu viime kadessa kaikkien muiden
tekijoiden summana ja on se, mika asiakkaalle nakyy
yrityksestd ylitse kaiken muun. Kun yrittdjd toteaa,
ettd menestyksen varmistaa ”laadun leima, kalastajan
standardilla: mitd parhaimmillaan tarvitsevat”, voidaan
yrityksestd aistia kokonaisvastuullisuus. Téllainen laatu
vaatii pitkajanteisyytta ja sitd, ettd ”pysytdan valitulla
linjalla” mutta toimitaan tarpeen vaatiessa myos jous-
tavasti. Asiakasldhtoisessd laatuajattelussa yhdistyvat
niin kohteen fyysinen ymparisto, kalavesien hoito kuin
sosiaaliset taidot ja palvelukykykin. Jotta yrittdjan tar-
joaman elimyksen ja palvelun laatu kokonaisuudessaan
yltaa tille tasolle, on jokaisen palveluketjun ja —tapahtu-
man yksityiskohdankin oltava hyvissa kunnossa.
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2.5.3

Yrityskohtaiset yhteenvedot on esitetty kokonaisuudes-

Yrityskohtaiset yhteenvedot

saan taman raportin liitteend 1. Niita lukiessa on syyta
pitdd mielessa, ettd toiminnan kuvaukset ja havainnot
pohjautuvat padosin siithen, miten yrittdjit itse kokevat
oman toimintansa ja sithen vaikuttavat tekijat. Kyse ei
siten ole “ehdottomista totuuksista” vaan subjektiivi-
sista arvioista, miki ei silti vihenni ”tarinoiden” infor-
matiivista arvoa.

2.6 N, vilittajayritysten nakokulma

Selvitystyon yhtend osana kartoitettiin myos tiivistetys-
ti ja padpiirteittdin ns. valittdjatahojen kasityksia kalas-
tusmatkailupalveluista ja alalla toimivista yrityksista.
Voidaan katsoa, ettd matkanjarjestdjilld ja suurempien
majoitusliikkeiden avainhenkil6illd on vahva kisitys
esimerkiksi matkailun kysyntatekijoistd, minka vuoksi
vialittajaportaan nikemyksid olisi perusteltua kuulla
tahdnastista enemmain kehitettdessa kalastusmatkailu-
palveluita ja toteutettaessa markkinointiviestintaa. Va-
littajayrityksilld on esimerkiksi hyvat edellytykset ar-
vioida palveluntuottajayritysten osaamista, laatua ja
niiden kehittamistarpeita ja myos alan yrittajien verkos-
to-osaamista.

Haastatteluja suoritettiin yhteensd 10 kappaletta
siten, ettd puolet niista kohdistui matkanjarjestdjapor-
taaseen ja puolet majoitusliikkeisiin, lihinna hotellien
avainhenkil6ihin eri puolilla Suomea.

Suurin osa haastatelluista uskoi alan kysynnan kas-
vuun yleiselld tasolla. Samalla kuitenkin todettiin, ettei
kysynti jakaudu tasaisesti esimerkiksi eri puolille Suo-
mea. Mitd kauempana yrityksen toiminta-alue sijaitsee
markkinoista, sitd vetovoimaisempaa palvelutarjonnan
tulee olla. Keskeisena kilpailukykytekijana pidettiin si-
jainnin ohella vesisto4 ja yleensikin kalastusmatkailutoi-
minnan harjoittamisen luontaisia toimintaedellytyksia.
Esim. seuraavat haastateltujen esittaimat kommentit ker-
tovat alan positiivista kasvu- ja kysyntanakymista:
?Kalastusmatkailupalvelujen valittdminen kdynnistyi kas-

vaneen asiakaskysynndn vuoksi. Rybdyttiin etsimddin
yhteistyokumppaneita ja tarjoamaan palveluita.”
”Kalastusmatkailussa on selkedsti kasvupotentiaalia.”
?Kalastusmatkailun kasvulle jatkossa on byvit mab-
dollisuudet.”
”Kalastusmatkailun osuus liikevaibdostamme oli vield
melko marginaalista, mutta uskomme tamdin sekto-
rin kasvuun.”



”Kalastusmatkailijoiden osuus litkevaibhdostamme on
joitakin prosentteja. Asiakkaista noin puolet tulee
ulkomailta, lihinnd Vendjaltd. Uskomme kysynnin
lievidn kasvuun.”

Myytavat kalastusmatkailupaketit vaihtelevat huomat-
tavasti riippuen siitd, missa palvelutapahtuma jarjeste-
tdan, kenen palveluntuottajien kanssa valittdjayritys
toimii yhteistyossa ja mitd palveluja ko. yrityksen tar-
jontaan kuuluu. Lahes poikkeuksetta kyse on pitkalti
raataloidyistd kalastusmatkailupaketeista, vaikka niiden
peruselementit (kesto, majoitus, ruokailut) voivatkin
olla ja niiden my®s tulisi olla mahdollisimman standar-
doituja.

” Myydyin tuotteemme on pdivdretki saaristoon pienelli
muutaman hengen porukalla™.

?Kysytyin tuotteemme on yleisesti ryhmdpaketti, jobhon
liittyy kalastuksen lisdksi muitakin palveluja kuten
kokous- ja ateriapalvelut.”

?Myydyin kalastusmatkailutuotteemme on pdivdretki
saariston veneelld ja pienelld rybmdlld. Tuotteeseen
kuuluvat kaikki tarvittavat obeispalvelut, muttei aina
majoitusta.”

?Kalastusmatkailupalvelujen myyminen standardoitui-
na tuotteina on vaikeaa, esim. palvelutarjonta ei usein
ole yrittdjilla jatkuvaa™.

?Tarkoituksemme on kehittid kalastusmatkailua alueel-
lamme tuotteistamalla belppoja pakettituotteita eri-
tyisesti kotimaisille asiakkaille.”

?Tarvitaan lisdd selkeitd pakettituotteita™

Yrityksiltd perdankuulutettiin selkeitd tuotepaketteja,
korkeaa laatutasoa ja yleensakin nykyistd vahvempaa
liiketaloudellista osaamista. Elamyksellisyyden merki-
tyksen todettiin vield korostuvan jatkossa, jolloin koko
kalastusmatkailutapahtuman rakentamisessa tulisi kiin-
nittdd yha enemmain huomiota asiakkaiden viihtyvyyt-
td ja mielenkiintoa ylldpitaviin seikkoihin. Esimerkiksi
oppaiden kielitaidon merkitysta ja ylipaataan sosiaalis-
ta osaamista korostettiin. Kaiken pohjalla on vahva
ydinosaaminen eli kalastuksen ammattitaito.
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?Tand pdivind yhteistyokumppaneiksi ovat valikoi-
tuneet ammattikalastajat, joiden pddelinkeinona on
kalastus sekd myos kalastusmatkailuun erikoistuneet
yritykset. Yhteistyokumppaneiden vahvuuksia ovat
palvelun ystivaillisyys ja sujuvuus sekd ammattitaito
kalastusasioissa. Heikkoutena on yritystoiminnan
harrastelijamaisuus.”

?Yhteistyoyritysten kanssa on laajennettava palvelukir-
joa, silld kalastusmatkailijoiden mieltymykset ovat
korostetun yksilolliset. Samoin tarvitaan kielitaitoisia
kalastusmatkailun ammattilaisia, joita on kuitenkin
vaikea loytdd.”

?Tarvitaan byvin organisoituja kalaretkid, elamyksel-
lisyyttd ja oppaiden kielitaitoa. Pullonkaulatekijani
on kielitaidon ja jakeluteiden lisiksi tarjonta. Meiddin
tarpeisiimme vastaisi erityisen hyvin hanke, jossa yh-
teistyoyrityksidimme eli palvelun tuottajia koulutet-
taisiin laadun tasoittamiseksi.”

?Yhteistyoyritystemme heikkouksia ovat toiminnan
harrastelijamaisuus ja huono erikoistuminen sekd
epdtasainen laatu.”

Yleiselld tasolla vahvan kysyntipotentiaalin tdysimia-
raistd hyodyntamista todettiin heikentavan erityisesti
markkinointiresurssien vahaisyys seka myos alan lieva
uskottavuuden puute, mihin jo edelld viitattiin. Jalkim-
maisen seikan katsotaan johtuvan siita, ettd alan yritys-
toiminta on sirpaleista ja koostuu pienista toimijoista,
joiden vililld on suuria eroja esimerkiksi laatu- ja osaa-
miskysymyksissa. Erityisen tarkedna pidetdan jatkossa
vihiisten resurssien koordinointia ja kohdentamista.
Alalle tulisi saada myos lisdd uskottavuutta mahdolli-
simman laajan yhteis- ja imagomarkkinoinnin keinoin
samaan aikaan kuin kehitetian myos ala yritysten tuo-
tetarjontaa.

?Kasvun pullonkaulatekijini on markkinointiresurs-

sien vihdisyys.”
?Jakelutiet on saatava kuntoon.”



3 Kalastusmatkailuhankkeet alan yritysten toimintaedellytysten

vahvistajana

Selvitystyon toisena osakokonaisuutena tarkasteltiin
hanketyota kalastusmatkailuyritysten toimintaedelly-
tysten vahvistajana. Hanketarkastelun pditavoitteena
oli paikallistaa hanketoimintaan liittyvid kehittdmis-
kohteita niiden liiketaloudellisen vaikuttavuuden vah-
vistamiseksi.

3.1 Hankkeiden miaira, kohdentuminen
ja rahoitus vuosina 2000-2004

Kalastusmatkailuun ja sen kehittimiseen keskittyvia
varsinaisia kalastusmatkailuhankkeita 16ytyi maa- ja
metsatalousministerion Hanke2000-rekisteristd yhten-
sa 32 kappaletta. Kalastusmatkailuhankkeet valittiin
hankekuvauksessa esitetyn informaation perusteella si-
ten, ettd hankkeen tulisi kohdistua yksinomaan tai paa-
asiallisesti kalastusmatkailuun. Luvussa ovat mukana
1.1.2000-24.6.2004 valisena aikana kdynnissa olleet
hankkeet.

Kehittimishankkeita naistd hankkeista oli 17 ja
yritystukihankkeita 15 kappaletta. Hankkeista kdyn-
nissa kesidlld 2004 oli 17 ja 15 oli tuolloin jo paattynyt.
Tavoiteohjelmittain tarkasteltuna hieman yli puolet oli
toteutettu ALMA-rahoituksella. Itd-Suomen ja Poh-
jois-Suomen tavoite 1 -ohjelmahankkeita oli yhteensa
10 kappaletta, LEADER-hankkeita kolme ja POMO-
hankkeita yksi kappale.

TAVOITEOHJELMA

Alueellinen maaseutuohjelma ]18
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Pohjois-Suomen tavoite 1-ohjelma
Ita-Suomen tavoite 1-ohjelma
LEADER+ -yhteis6aloite

POMO+-ohjelma
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Lkm
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Kuvio 12. Hankkeiden tavoiteobjelma

Taulukko 2. Kalastusmatkailun hanketoiminta TE-keskuksittain

TE-keskus Hankkeiden lkm Kehittamis-/ yritystuki Julkinen rahoitus/ euroa | Julkisen rahoituksen osuus 7%
Varsinais-Suomen TE-keskus 1 1/0 42 072 78,1
Satakunnan TE-keskus 2 2/0 164 694 73,5
Hameen TE-keskus 3 1/2 333 650 77,2
Pirkanmaan TE-keskus 6 3/3 377 523 68,6
Kaakkois-Suomen TE-keskus 4 2/2 172 026 68,8
Etela-Savon TE-keskus 1 0/1 38 630 40,0
Keski-Suomen TE-keskus 6 3/3 542 670 79,4
Eteld-Pohjanmaan TE-keskus 1 0/1 5000 50,0
Pohjanmaan TE-keskus 1 0/1 11252 30,0
Pohjois-Pohjanmaan TE-keskus 1 1/0 48 908 80,0
Kainuun TE-keskus 4 2/2 269 335 67,3
Lapin TE-keskus 2 2/0 324 819 91,4
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Kalastusmatkailuhankkeita on toteutettu vuosina
2000-2004 yhteensd 12 eri maakunnassa. Eniten ka-
lastusmatkailuhankkeita on kdynnistetty Pirkanmaan,
Keski-Suomen, Kaakkois-Suomen ja Kainuun TE-kes-
kuksissa. Euromaariisesti hanketta kohden eniten jul-
kista rahaa on kaytetty Lapissa. Julkisen rahoituksen
osuus on ollut erityisen suurta Lapissa ja Pohjois-Poh-
janmaalla, joista viimeksi mainitussa kyse on tosin yh-
destd kehittamishankkeesta.

Kehittimishankkeet

Kokonaisrahoitus

Kehittimishankkeiden kokonaisrahoitus oli 2 521 989
euroa, josta 84 % on julkista rahoitusta. Talloin julkisen
rahoituksen madidraksi tulee 2 122 732 euroa ja yksityi-
nen rahoituksen mairiksi 399 257 euroa.

Julkisen rahoituksen osuutta voidaan pitdd melko
suurena. Kaikissa kehittimishankkeissa ei esim. liene
ollut eduksi, ettd yritykset ovat padsseet nithin mukaan
minimaalisiksi katsottavilla panostuksilla. Talloin yri-
tysten sitoutumisen aste hankkeisiin on usein ollut
heikkoa, miki heijastuu vdistimattd myos hankkeiden
vaikutuksiin.

Ylimaakunnallisia hankkeita saatiin kdyntiin vahai-
sessd médrin, ainoastaan yksi kappale.

Hankkeiden sisilté ja toimenpiteet

Suurin osa kiynnistetyistd kehittimishankkeista on kes-
kittynyt markkinointiin ja tuotekehitykseen. Nelja han-
ketta on kohdentunut kahdentyyppiseen kehittimiseen.
Niistd kolmessa yhdistyi markkinointi ja tuotekehitys
sekd kalastusalueen/ vesiston kehittaminen.

Hankkeen sisalto

Markkinointi- ja
tuotekehityshankkeet

Kalastusalueen/ 5
vesiston kehittdminen

Tutkimukset ja
kehittdmissuunnitelmat

n=17 0 2 4 6 Lkm 8 10 12 14

Kuvio 13. Kebittimishankkeiden sisdilto

Hankkeen toimenpiteet

Internet ]13

Messut ]112

Koulutus ]12

Esitteet 111

Kv-markkinointi ]9

Tuotteistaminen ]9

Opintomatkat 17

Ymparistén kehittaminen 17
Investoinnit [T ] 3
Tapahtuma 2
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Kuvio 14. Kehittimishankkeiden toimenpiteiden kob-
dentuminen

Hankkeiden kohdentuminen ei sindnsi vaikuta ongel-
malliselta. Kyse on nuoresta toimialasta, jossa esimerkiksi
yrittdjien yleinen liiketoimintaosaaminen on ollut rajal-
lista. Jo edellakin sanotun perusteella ala kaipaa edelleen
asiakasldhtoista tuotekehitysta ja yleisen uskottavuuden
ja tunnettuuden lisdamistd myos markkinointiviestinnal-
lisin keinoin. Toisaalta my0s kalastusmatkailun yleisten
toimintaedellytysten kuten esim. vesistojen kehittiminen
on tarpeellista, jos (uutta) kysyntdd voidaan arvioida sen
avulla olevan loydettavissa.

Kahta lukuun ottamatta kaikista hankkeista oli 16y-
dettavissd useampia toimenpiteitid. Eniten toimenpiteet
ovat kohdistuneet internetin hyodyntamiseen markki-
noinnissa, messu- ym. markkinointitapahtumiin osal-
listumiseen, koulutuksellisiin osioihin seka perinteisten
printtiesitteiden tekemiseen. Tama on ollut perusteltua,
silld kalastusmatkailun hanketoiminnassa on ollut tar-
peen kehittda alan yrittdjien osaamista ja toimintaedel-
lytyksid laajalla rintamalla. Alalle on esimerkiksi tullut
viime vuosina suuri maara yrittijid, joiden valmiuksien
monipuolinen vahvistaminen niin tuotekehityksen kuin
markkinoinnin sektoreilla on ollut tarpeellista esim. kou-
lutuksen, opintomatkojen ja erilaisten markkinointi- ym.
tapahtumien muodossa.

Yritystukihankkeet

Kokonaisraboitus

Yritystukihankkeiden kokonaisrahoitus oli 632 475
euroa, josta julkisen rahoituksen osuus on 33 %
(207 846 €) ja yksityisen 67 % (424 629 €). Siten jul-
kista rahaa on kaytetty kehittdmishankkeisiin 10 kertaa
enemman kuin yrityshankkeisiin Hanke2000-rekisteri
perusteella. Tilannetta voitaneen luonnehtia jossain



maarin problemaattiseksi, silld ilman aktiivista yritys-
kohtaista kehittamista ja sen resurssointia (esim. inves-
toinnit palvelutarjontaan) vaarana on, ettd ns. kasvu-
yritysten kasvu hidastuu.

Sisilté ja kobdentuminen

Eniten yritystukihankkeita on kohdistunut kalastukseen
liittyvin vélineiston ja veneiden hankintaan. Lihes yhta
suuri madra hankkeista kohdistui palvelujen monipuo-
listamiseen eri keinoin. Rakennuksiin, ldhinnd majoi-
tustilojen rakentamiseen / korjaamiseen kohdistui kuu-
si hanketta.

Vain kolmessa hankkeessa tuen kohteita oli yksi.
Muuten yritystuet kohdistuivat useampaan luokkaan.
Esimerkiksi kalastusvilineistoon ja rakennuksiin in-
vestoiminen vahvistaa suoraan ja vilillisesti yrityksen

palvelutarjontaa.
Investoinnin kohde
Kalastusvalineet | 10
ml.veneet
Palveluiden |8
monipuolistaminen
Rakennukset | 6
Muut 3
0 2 4 6 8 10 12
n=15 Lkm

Kuvio 15. Yritystukihankkeiden kobhdentuminen

Hankkeiden maaralliset vaikutukset

Indikaattoritiedoilla tarkoitetaan hankkeista ilmoitet-
tuja tavoite- ja toteutuneita vaikutuksia. Kaikista hank-
keista indikaattoritietoja ei ole ilmoitettu ja indikaatto-
rit eroavat kehittdmis- ja yritystukihankkeiden valilla.
Jo paittyneistd hankkeista on ilmoitettu ns. lopulliset
vaikutukset, joten niitd voidaan suuntaa antavasti ver-
rata tavoitelukuihin. Kirjaamisvaiheessa kaynnissa ol-
leista hankkeista voidaan tarkastella sen hetkisid tulok-
sia, mutta niita ei voi vield verrata esim. hankkeen ta-
voitteisiin.

Kehittimishankkeista indikaattorit on ilmoittanut
projektipaallikko ja yritystukihankkeessa yritys. Hank-
keen todellisia vaikutuksia on kuitenkin vaikea arvioida

numeraalisesti ja esimerkiksi liiketaloudelliset vaikutuk-
set nakyvit usein vasta vuosien kuluttua hankkeen paat-
tymisesta. On myos yleensa vaikea tunnistaa ja eritelld,
mitkd muutokset ovat juuri hankkeesta johtuvia ja mitka
muutokset ovat seurausta toimintaympdriston muista
muutoksista tai yrityksen omista, hankkeesta riippumat-
tomista toimenpiteistd. Myos esimerkiksi projektipaalli-
koiden tapa arvioida hankkeen vaikutuksia on vahvasti
tapauskohtaista ja kirjausvirheet hankerekisterissa ovat
olleet yleisid, mika ilmeni hanketarkastelun kuluessa.

Indikaattoreista liikevaihto liittyy vain yritystuki-
hankkeisiin. Yritykset ovat ilmoittaneet hankkeen myota
tavoitellun liikevaihdon ja paattyneissd hankkeissa myos
toteutuneen. Yritystuen avulla tehtyjen investointien
suoria vaikutuksia litkevaihtoon on kuitenkin hankala
eristdd muista syistd johtuvista vaikutuksista.

Esitettyjen indikaattoritietojen paikkaansapitivyyteen
on siten syyta suhtautua varauksella. Indikaattoriluku-
jen taakse kitkeytyy myos paljon sellaista hanketyota
koskevaa informaatiota, jonka esiin kaivaminen edel-
lyttda muita tutkimusmenetelmia. Tadssa selvitystyossa
padpaino hankkeiden vaikutusten kartoittamisessa onkin
ollut kalastusmatkailuyrityksille kohdennetun kyselyn
tuloksissa seka yritysedustajien ettd muiden asiantun-
tijoiden haastattelu-aineistossa.

Taulukko 3. Pddttyneiden hankkeiden tavoitteet ja
arvioitu toteutuma (tilanne kesikuun lopussa 2004)

Indikaattorit Tavoite Toteutunut |  Erotus

Uudet tydpaikat

(& kpl hankkeita) 3,5 4 0,5

Uudistuneet tydpaikat (4) 42,5 23

Hankkeen aikana

tyéllistyneet (5 1,35 11 1L75

Syntyvat uudet yritykset (1) 1 1 0

Mukana olevat yritykset (4) 38 64 26
Ohjelmapalvelut (3) 14 19 5
Majoituspalvelut (4) 6 23 17
Ravitsemuspalvelut (4) 4 11 7
Muut (4) 6 11 S

Liikevaihto (euroa) (2) 56343 | 53427 | -2916




Pidttyneiden hankkeiden mairi (5 kappaletta) on
niin pieni, ettei hankerekisteriin kirjattujen indikaat-
toritietojen perusteella voida tehda pitkalle menevia
johtopaatoksid hankkeiden maarallisista vaikutuksista.
Hankkeissa mukana olleiden yritysten maara vaikuttaisi
kuitenkin ylittaneen asetetut tavoitteet. Keskimaarin han-
ketta kohti on osallistujayrityksia tullut 16 kappaletta.
Oleellisinta on kuitenkin se, mita yrityksid on mukaan
lahtenyt ja mita yrityksia ei.

Uudistettujen tyopaikkojen toteutuma ei vastaa etu-
kiteistavoitteita. Uudistetut tyopaikat ovat kuitenkin jo
yksistdan kasitteendkin hyvin tulkinnanvarainen.

Taulukko 4. Kdynnissi olevien hankkeiden tavoitteet
ja arvioitu toteutuma (tilanne kesikuun lopussa 2004)

Indikaattorit Tavoite Toteutunut
Uudet tydpaikat (8) 19,3 8,7
Uudistuneet tydpaikat (10) 100,05 64,13
Hankkeen aikana tyallistyneet (12) 15,7 12,88
Syntyvét uudet yritykset (4) 8 4
Mukana olevat yritykset (10) 360 212
Ohjelmapalvelut (10) 197 100
Majoituspalvelut (9) 921 106
Ravitsemuspalvelut (8) 14 12
Muut (8) 39 39
Liikevaihto (euroa) (4) 540365 | 463766

Vield kdynnissa kesilld 2004 olleiden hankkeiden
osalta vaikuttaisi siltd, ettd ohjelmapalveluyritysten
mukaan saamisessa hanketyohon ei ole onnistuttu sa-
massa maarin kuin esimerkiksi majoituspalveluyritys-
ten mukaan saamisessa verrattuna ennakko-odotuksiin.
Naiden kesalla 2004 vield kaynnissa olevien hankkeiden
vaikutukset jaavat kuitenkin nahtaviksi tulevina vuosina.
Hankkeissa mukana olleista majoituspalveluyrityksista
suuri osa on ollut sellaisia, joille kalastusmatkailupal-
velujen merkitys ja niiden realistiset kehittamismahdol-
lisuudet ovat olleet pienehkoja. Tama kertoo sita, ettad
hanketyon kohdistaminen ”oikeille” yrityksille ei ole
ollut ongelmatonta.
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3.2 Kalastusmatkailuyritysten osallistuminen
hanketoimintaan ja hankkeiden sisalto

Kyselytutkimuksen osana selvitettiin yritysten osallis-
tumista kalastusmatkailua kehittiviin hankkeisiin. Nu-
meraalisten tulosten ohella tdssd yhteydessa on esitetty
kursivoituja ja yleiskielisiksi muutettuja tiivistettyja lai-
nauksia tehdyistd haastatteluista ja esitetyistd kommen-
teista. Lainaukset on pyritty esittimaan siten, ettd ne
valottavat jotain olennaista seikkaa tutkimusaineistos-
ta, mutta ne eivat valttimarta kuitenkaan edusta esim.
enemmiston mielipidetta.

Kyselytutkimukseen osallistuneista yrityksista noin
kolmannes on mielestddn osallistunut kalastusmatkai-
luhankkeeseen viimeisen kolmen vuoden aikana. Suu-
rehko lukema kertoo osaltaan esim. siitd, ettd rajanveto
kalastusmatkailuhankkeen ja muun matkailun kehitta-
mishankkeen vilille ei ole helppoa eiki aina edes tarkoi-
tuksenmukaistakaan.

Mikali kalastusmatkailupalveluja arvioidaan Suo-
messa tarjoavan noin 1 200-1 400 maaseutumatkailu-
yrityksen, niin kalastusmatkailua edistdvien hankkeiden
vaikutuspiirissd voidaan talléin arvioida olleen noin
400-500 kalastusmatkailuyrityksen viimeisen kolmen
vuoden aikana.

Eteld-Savossa, Kymenlaaksossa ja Lapissa suhteelli-
sesti suurin osuus yrityksista vaikuttaisi olleen mukana
kalastusmatkailuun liittyvissa hankkeissa. Varsinais-
Suomesta ja Uudeltamaalta hankkeissa mukana olleita
yrityksid ei loytynyt kyselyssa lainkaan, mika selittyy pit-
kalti hankerahoitusmahdollisuuksien rajallisuudella.

Osallistuminen kalastusmatkailuhankkeisiin viimeisen
kolmen vuoden aikana
Kylla 31
Ei 69
0 20 40 60 80
n/t:'
n=150

Kuvio 16. Osallistuminen kalastusmatkailu-
hankkeisiin



Hanketoimintaan osallistuneet yritykset poikkeavat
osin muista maaseutumatkailuyrityksista. Seuraavassa
esitetdan keskeisimpid hankkeissa mukana olleita yri-
tyksid koskevia havaintoja:

— Usko tulevaisuuden liikevaihdon kehitykseen on suu-
rempi hankkeissa mukana olleissa yrityksissa. Muissa
yrityksissd korostui ennemmin tilanteen sdilyminen
ennallaan.

Hankkeissa mukana olevissa yrityksissa palvelutar-
jonta on monipuolisempaa.

Panostus kalastusmatkailuun tulevaisuudessa nakyy
selvemmin hankkeissa mukana olleissa yrityksissa
(84 % hankkeissa mukana olleista yrityksistd aikoo
panostaa tulevina vuosia nykyistd enemmdan kalas-
tusmatkailupalvelujen kebittamiseen, kun hankkei-
stin osallistumattomista yrityksistd ndin aikoo tehddi
49%).

Hankkeessa mukana olleilla yrityksilla suurempi osuus
asiakkaista tulee oman maakunnan ulkopuolelta.
Kappalemairiisesti eniten hanketyohon ovat kyselytut-
kimuksen tulosten perusteella osallistuneet Eteld-Savos-
sa toimivat vastaajayritykset (9 kpl ja 50 % vastanneis-
ta), Keski-Suomessa (8 kpl ja 33 %), Lapissa (6 kpl ja
43 %), Pirkanmaalla (5 kpl ja 29 %) sekd Pohjois-Kar-
jalassa (4 kplja 38 %). Vastaavasti esim. Uudeltamaal-
ta ja Pohjois-Savosta ei kyselyssa loytynyt yhtaan kalas-
tusmatkailua palvelevaan hankkeeseen osallistunutta
vastaajayritystd ja Varsinais-Suomesta, jossa on erityisen
hyvit kalastusmatkailun kehittamisedellytykset, kyse-
lyyn vastanneista 15 yrityksestd vain kaksi oli ollut mu-
kana kehittimishankkeessa. Tulokset kertovat osaltaan
siitd, ettd kalastusmatkailun hanketoimintaa ei ole on-
nistuttu toteuttamaan kovin merkittivassa maarin kai-
kissa niissa maakunnissa, joissa olisi erityiset suotuisat
kalastusmatkailun luontaiset kehittimismahdollisuu-
det.

Hankkeisiin osallistuminen on ollut hieman keski-
madrdistd vahdisempad alle 20 000 euron vuotuisen
litkevaihdon yrityksissa, muutoin osallistuminen hanke-
toimintaan on ollut melko tasaista eri liikevaihtoluokkiin
lukeutuvissa yrityksissa.

Hankkeiden kobdentuminen

Vastaajayritykset saivat itse arvioida, mihin toimenpi-
teisiin ja teema-alueisiin ne kehittimishankkeet, joihin
yritykset olivat osallistuneet, padasiallisesti kohdentui-
vat. Hankkeilla on useimmiten ollut vahintaan kaksi
keskeista osa-aluetta. Eniten hanketyossd on painotettu
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Hankkeen p&aasiallinen kohdentuminen
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Kuvio 17. Hankkeen pddasiallinen kohdentuminen

markkinointi- ja myyntitoimintaa, yhteistyoverkostojen
rakentamista ja tuotteistamista. Koulutus on usein ollut
toimintamallina osaamisen kehittdmisessd. Vesiston
hoitoon liittyvit asiat painottuivat 17 %:ssa hankkeis-
ta ja investoinnit infrastruktuuriin kuten vilineist6on
yms. nousivat esiin 11 %:ssa tapauksista.

Tulokset kertonevat niistd aihealueista, joissa niin
kalastusmatkailun kuin maaseutumatkailun painopiste
on ollut menneiden vuosien hanketyossa. Tama lienee
olut perusteltua, kun kyseessa on osin melko ”tuore”
matkailuyritystoiminnan muoto. Alalla toimivat pieneh-
kot ja usein uudetkin yritykset ovat tarvinneet tuekseen
yleistd litketoimintaosaamista kuten markkinointitaitoja,
palvelujen tuotteistamista ja verkostoitumista vahvista-
via kehittimishankkeita. Keskeinen tarve on myos ol-
lut kalastusmatkailun sellaisiin perusedellytyksiin kuin
vesiston hoitoon, kalaistutuksiin jne. kohdistuneille
hankkeille. Kehittamishankkeiden sisillolliseen kohden-
tumiseen ovat osin vaikuttaneet kalastusmatkailualan
yritysten ilmaisemat tarpeet, mikd on omalta osaltaan
ohjannut kehittimishenkkeiden toteutusta yrityslahtoi-
seen suuntaan.

Nayttaisi kuitenkin siltd, ettd yritysten palvelutar-
jonnan ja sitd myotd myos kilpailukyvyn kehittdmisessa
valttamattomien investointien tekemisen merkitys on li-
sdantymassd. Vetovoimaisen palvelutarjonnan merkitys
korostuu ja kilpailukyvyn sdilyttiminen tidssi suhteessa
edellyttdd myos investointien tekemistd, mika pelkin
kassavirran turvin on usein ylivoimainen haaste. Mikali
tarjottava palvelu ei eri syistd ole riittivian myynti- ja
markkinakelpoinen, asiakasvirtojen kasvattaminen yk-
sinomaan markkinointitoimenpiteiden avulla on erityisen
haastavaa, usein jopa mahdotonta. Yritysten investoin-
titarpeisiin kohdistuville hankkeille on siten ollut ja on
jatkossakin erityisen suurta tarvetta.



Haastateltujen yrittdjien arviot yrityskohtaisista
hankkeiden tarpeellisuudesta kdyvit ilmi seuraavista
lainauksista:

?Pidin yritystukia hyddyllisind, koska ne vaikuttavat
yleensdi suoraan yrityksen toimintaan.”

?Rabhat pitdisi antaa suoraan yrittdjille tai ainakin osa
projektin varoista yrityksille investointeibin.”

?Yrityksemme hanke olisi jadanyt todenndkdisesti koko-
naan tekemdttd ilman tukea.”

?Olisimme toteuttaneet hankkeen ehkd ilman tukeakin,
mutta emme niin laajamittaisesti.”

?Tuen saaminen olisi byvin mddrddvd tekijia kebittdmis-
hankkeemme toteutuksessa.”

?Yrityksen perustamispddtos olisi ainakin viivdstynyt,
jos tukea ei hankkeen muodossa olisi tullut perustamis-
vaiheessa. Liiketoiminta on kuitenkin ldhtenyt melko
buonosti litkkeelle, asiakkaita on aika vahin.”

3.3 Hankkeiden arvioidut vaikutukset ja
kehittamistarpeet

Kalastusmatkailun hanketoiminnan vaikutusten arviointi
perustuu seka kyselytutkimuksen tuloksiin ettd tehtyjen
teemahaastattelujen tuloksiin. Kyselytutkimuksessa
yrittdjiltd pyydettiin arvioimaan seuraavia asioista niis-
ta hankkeista, joissa he olivat olleet mukana viimeisen
kolmen vuoden aikana:

* Kokonaisarvosana hankkeelle hyodyllisyydelle suh-
teessa ennakko-odotuksiin (asteikolla 4-10)

* Arvio hankkeen vaikutuksista yrityksen asiakasmaa-
rien kehitykseen verrattuna ennakko-odotuksiin (lii-
ketaloudellinen vaikuttavuus)

* Arvio yrityksen markkinointiosaamisen vahvistumi-
sesta hankkeen vaikutuksesta

* Arvio yrityksen yhteistyon lisidntymisestd muiden
yrittdjien kanssa hankeen vaikutuksesta

* Arvio palvelun asiakaslihtoisen suunnittelun kehit-
tymisestd hankkeen vaikutuksesta

Lisdksi yrittdjdt saivat antaa ns. avointa palautetta ke-
hittimishankkeista yleisemminkin yleensa.

Tehyissa teemahaastatteluissa teemaa kisiteltiin paa-
osin saman kaavan mukaisesti.

Kokonaisarvio hankkeiden byodyllisyydestdi

Vastaajayrityksid pyydettiin antamaan kokonaisarvo-

sana hankkeen hyodyllisyydelle (kuvio 18).
Kokonaiskeskiarvoksi tuli valttiva 6,6. Vihintdan

seitsemidn hankkeen kokonaisarvosanaksi antoi noin
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Kuvio 18. Jakauma annetuista kokonaisarvosanoista

hankkeiden byodyllisyydelle

puolet vastaajayrityksistd ja neljannes koki hankkeen/
hankkeiden hyodyt “nelosen” tai ”vitosen” arvoisiksi
suhteessa ennakko-odotuksiin.

Tyytyviisyyttd hankkeiden tuloksiin on syyta tarkas-
tella tarkemmin. Ongelmallisin ryhma tdssa suhteessa
ovat pienimmat, alle 20 000 euron vuotuista liikevaih-
toa pyorittavit yritykset. Niistd ainoastaan 34 % antoi
vahintdan arvosanan 7 hankkeelle/hankkeille, johon
yritys on osallistunut viimeisen kolmen vuoden aikana.
20 000 euron—100 000 euron liitkevaihdon yritysten
kohdalla vastaava lukema eli vahintdan tyydyttavan
arvosanan hankkeiden hyodyllisyydelle antaneiden
madrd on 70-75 %.

Suurinta litkevaihtoa eli 100 — 300 000 euroa seka yli
300 000 euron liikevaihdon omaavista yrityksista vihin-
tddn tyydyttavind hankkeiden hyodyllisyyttd 34 — 42 %.
Tassa ryhmassa yritysten oman osaamisen taso alkaa jo
usein olla sitd luokkaa, etti kehittimishankkeissa niiden
rooli on usein ns. veturiyrityksina toimiminen ja omalle
yritystoiminnalle tulevat hyodyt koetaan rajallisiksi.

Hankkeiden kohdentamisessa niihin yrityksiin, jois-
sa hanketyon vaikutukset ovat suurimmat, ei ole niin
ollen kaikilta osin onnistuttu. Kehittimishankkeisiin on
houkuteltu ja niitd on markkinoitu yrityksille, joiden
osaaminen, resurssit ja kasvuhalukkuus eivit kohtaa
kehittimishankkeen sisillon ja toimenpiteiden kanssa.
Tama heikentaa julkisen rahoituksen liiketaloudellista
vaikuttavuutta.

Vastaavasti tyytyvaisimpida ovat hanketyohon ol-
leet yli 20 000 mutta alle 100 000 euron liikevaih-
don yritykset, joiden oma osaaminen ja kehittymisha-
lukkuus ja siten hankkeissa tehtavien kehittamistoi-
menpiteiden vastaanottokyky ovat yleensd suuremmat
kuin pienempad liikevaihtoa ”pyrittavilla” yrityksil-



l4. Naiden yritysten osalta kalastusmatkailua kehit-

tdimddn pyrkivien hankkeiden voidaan katsoa koko-

naisuudessaan onnistuneen kohtuullisesti. Yrityksen
liikevaihtoa olennaisempi tekija on toki kasvuhalu ja

-kyky. Kehittymiskykyisid ja -haluisia yrityksid vaikut-

taisi kuitenkin olevan rajallisessa maarin nimenomaan

pienimman liikevaihdon omaavissa yrityksissa.
Seuraavat teemahaastatteluissa esitetyt kommentit
kuvaavat omalta osaltaan esitettyja havaintoja:

?Hankkeessa oli mukana liikaa yrityksid, aktiiviset yri-
tykset saivat kuitenkin tuloksia.”

?Vetdjdd ei voi moittia, yritti olla tasapuolinen, mutia
mukana oli aika kirjavaa porukkaa...”

?Kaikki yritykset eivit ole olleet kovin aktiivisia.”

?Vaikeinta projektissa on ollut yrittdjien mielenkiinnon
ylldpitiminen.”

?Olemme olleet mukana monessa hankkeessa ja samat
virbeet toistuvat uudestaan ja uudestaan; voisi olla
hankkeita myds ns. eri vaibeissa oleville yrityksille.”

? Alkuun ei suuria odotuksia, mutta matkailuprojektien
myotd enemmdn.”

”Hankkeet potkivat vaubtia maaseudun elinkeinojen
kebittimiseen.”

?Olemme olleet mukana myos muissa hankkeissa, esim.
Kalastajan maailma, mutta emme pidd yleensd hank-
keita erityisen tehokkaina ja tarpeellisina, julkisten
rabojen kohdistamista tulisi miettid tarkemmin.”

Vaikutukset asiakasmddrien kebitykseen

Yritysten on kidytinnossd usein hankalaa ellei perati
mahdotonta kyetad eriyttimian yksittdisen hankkeen
vaikutuksia oman liikevaihtonsa kehitykseen. Liiketa-
loudellisten vaikutusten arvioinnissa pyydettiinkin yri-
tyksid arvioimaan hankkeen vaikutuksia yrityksen asia-

Hankkeen vaikutukset asiakasméaarien kehitykseen
verrattuna ennakko-odotuksiin

—

—
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Kuvio 19. Jakauma arvioiduista hankkeen vaikutuksista
asiakasmddrien kehitykseen
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kasmadarien kehitykseen suhteessa ennakko-odotuk-
siin.

Tassa suhteessa yritysten etukiteistavoitteiden voi-
daan arvioida toteutuneen kohtuullisesti. Hankkeiden
avulla toteutunut asiakasmairien kehitys suhteessa en-
nakko-odotuksiin toteutui yhteensd 59 %:ssa vastaa-
jayrityksista. Etukateisodotukset ylittyivit hieman alle
20 %:ssa. Enemman tai vihemman pettyneitd hankkei-
den vaikutuksiin asiakasmaarien kehityksen suhteen oli
44 % vastaajayrityksista.

Vihiten tyytyviisid asiakasmadrin kehitykseen hank-
keiden avulla olivat alle 20 000 euron liikevaihdon
yritykset sekd yli 300 000 euron liikevaihdon omaavat
yritykset kuten asian laita oli my6s annettaessa koko-
naisarvosanaa hankkeiden hyodyllisyydelle suhteessa
ennakko-odotuksiin.

Osassa asiakasmadirien kehityksen suhteen hank-
keisiin pettyneiden yritysten kohdalla kyse lienee ollut
pitkalti siita, etteivit kalastusmatkailun harjoittamisen
luontaiset edellytykset ole niilld yrityksilld erityisen
suuret, toisin sanoen palvelujen tarjoaminen kalas-
tusmatkailijoille ei merkitse ndille yrityksille erityistd
kilpailuetua (esim. vesisto ei ole riittivan houkuttele-
va, majoitustilojen soveltuvuus kalastusmatkailijoiden
tarpeisiin on puutteellista jne.). Myos yritysten kyvyissa
vastaanottaa kaikkea hankkeen mahdollistamia hyotyja
on ollut suuria vaihteluita.

Haastateltujen kommentteja:

?Hankkeella ollut suuri vaikutus litketoimintaan, kalas-
tusmatkailun osalta kasvanut noin 50%.”

?Omassa maakunnassamme ei ole mitddn erityistd valttia
kalastuksessa, marginaalit lopulta pienid.”

?Kysyntdd ei vain ole riittdvdsti, eikd sitd ole onnistuttu
hankkeiden avulla luomaan.”

Markkinointiosaamisen vahvistuminen

Tyytyviisid oman markkinointiosaamisensa kehittymi-
seen oli yhteensd noin 60 % vastaajayrityksistd. Melko
tai erittdin tyytymattomien osuus oli siten yhteen-
sd 40 %.

Voidaan todeta, ettd kehittimishankkeiden avulla on
eri keinoin onnistuttu Vahvistamaan yritysten markki-
nointiosaamista, joka usein nostettu yhdeksi maaseu-
tumatkailuyritysten heikkoudeksi. Kaytinnossa tama
on merkinnyt (yhteis)esitteiden tekemistd, messuesiin-
tymisid, Internet-sivujen kehittamistd, jakeluteiden ja
myyntikanavien tuntemusta.



Markkinointiosaamisen vahvistuminen
Erittain tyytyvainen :I 11
Melko tyytyvéinen | 49
Melko tyytymaton | 31
Erittain tyytymaton AV:I 9
0 1}0 2}0 3}0 4}0 5}0 60
n=45 %

Yhteistyon lisidntyminen muiden yritysten kanssa
Erittain tyytyvainen 20
Melko tyytyvéinen I |30
Melko tyytyméatsn I |32
Erittain tyytymaton I 18
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Kuvio 20. Jakauma arvioiduista hankkeen vaikutuksista
markkinointiosaamisen vahvistumiseen

Nayttdisi siltd, ettd kalastushankkeiden merkitta-
vin vaikutus esim. pienimman liikevaihdon tekevissa
yrityksissd on markkinointiosaamisen vahvistuminen,
vaikkakaan timi ei realisoidu asiakasmaarien lisiyksena
samassa maarin kuin suurempaa toiminnan volyymia
omaavissa yrityksissa.

Haastateltujen yrittdjien kommentteja:

?Padsimme hankkeen myotd mukaan messutapahtu-
miin, mikd ei olisi yksin ollut mahdollista pienten
resurssien vuoksi.”

?Jdrkevin hanke, missd olin mukana, vastasi ennakko-
odotuksia. Erityisen hyvdd oli markkinointi- ja myyn-
tiverkoston luominen.”

?"Hankkeen vaikutukset ovat mielestini olleet varsin
pienid myonnettyyn kokonaisrahoitukseen nihden,
projektipdallikon palkkaan menee suuri osa raboituk-
sesta. Olemme silti oppineet hankkeen myotd markki-
nointi-, asiakaspalvelu- ja myyntiosaamista.”

?Tunnettuus kebittynyt hankkeen mydétd, on pddssyt
olemaan esilld enemmiin.”

”Hankkeesta oli paljon hyotyd; tunnettuus lisddantyi,
media mukana (mm. tv-kuvauksia).”

Yhteistyo muiden yrittijien kanssa

Yksi (kalastus)matkailuhanketyon tavoitteista on ollut
verkostoyhteistyon lisidminen ja vahvistaminen kohde-
yrityksissd. Vastaajayrityksistd hieman yli puolet oli
tyytyvaisia hankkeiden vaikutuksiin verkostoyhteistyon
lisadjand tyytymattomien maaran ollessa lahes yhta suu-
ri. Tdma osa-alue myos jakoi yrityksia erityisen paljon
eri leireihin, toisin sanoen kasitykset verkostoyhteistyon
lisdaantymisestd hanketyon aikana vaihtelevat erityisen
paljon.
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Kuvio 21. Jakauma arvioiduista hankkeen vaiku-
tuksista yhteistyon lisdantymiseen muiden yrittdjien
kanssa

Voidaan kuitenkin arvioida, ettd hankety6lld on
olut merkittava rooli yritysten valisen verkostoitumisen
edistdjand. Ongelmallisia on silti olleet l1dhinna seuraa-
vat tekijat:

— hankkeissa on ollut mukana yrityksid, joiden val-

miudet toimia verkostoyhteistydssa ovat eri syistad

vajavaiset (yleinen liiketoimintaosaaminen, palvelu-
jen Rilpailukyky, sosiaalinen osaaminen).

edelliseen liittyen, hankkeessa mukana olevat yritykset

ovat muodostaneet ”heterogeenisen porukan”, joilla

on usein ollut vain vihaisessd maarin yhteista ja siten
verkostoitumismahdollisuudetkin ovat pienet.
Haastateltujen kommentteja:

?Hankkeesta on ollut paljon hyotyd, olemme pddsseet
olemaan esilli aikaisempaa enemman. Myonteistd on
ollut myés yhteistyo muiden yritysten kanssa ja hen-
kinen tuki sitikin kautta.”

?Yhteistyd muiden yritysten kanssa on parantunut.”

? Myénteistd ollut myos yhteistyo muiden yritysten kans-
sa ja henkinen tuki sitikin kautta.”

Palvelujen asiakaslihtbinen suunnittelu

Suunnitelmallisuuden merkitysta yritystoiminnan ke-
hittimisessd korostetaan. Tama merkitsee talloin kay-
tannossa sitd, ettd myos maaseutumatkailuyritysten
tulisi kyetd analysoimaan oman yritystoimintansa ny-
kytilaa ja realistisia kehittimismahdollisuuksia huo-
mioiden myos sellaiset asiat kuin kilpailutilanne, kysyn-
tandkymat, toimintamallit jne. ja pyrkia tilta pohjalta
pitkdjanteiseen toimintaan.

Vastaajayrityksistd 55 % katsoli, ettd hankkeet ovat
edesauttaneet timdn “strategisen tason” osaamisen
vahvistumista omassa yritystoiminnassaan. Kehitta-




Palvelun asiakaslahtdisen suunnittelun kehittyminen

Erittéin tyytyvéinen :| 7
Melko tyytyvéinen I 49
Melko tyytymaton I 35
Erittain tyytymaton :| 9
0 15 210 3}0 4}0 510 60

%

n=43

Kuvio 22. Palvelujen asiakaslihtoisen suunnittelun
kehittyminen

mishankkeissa mukana olleet yritykset ovatkin siten

saaneet hankkeen aikana arvokasta markkinainformaa-

tiota kuten tietoa kysynnasta ja kilpailutilanteesta seka
markkinointi-informaation jakelukanavista.

My0s pienimmait yritykset kokevat suurempien mik-
royritysten tavoin, ettd hankkeet ovat edistaneet asia-
kaslahtoistd toiminnan suunnittelua.

?Nyt saamme tulevista hankkeista enemmdn hyotya irti,
kun omat puitteet ovat kunnossa, on jotain, mitd kan-
nattaa markkinoida tulevan hankkeen kautta.”

?Hankkeen puitteissa tehdyistd retkistd on oppinut, mi-
ten asiat muualla tehdddn ja titd osaamista on hyvd
siirtdd oman yrityksen kebittimiseen.”

Hankevetdjin rooli ja objausryhmdtyoskentely

Hankevetijilld on erityisen keskeinen rooli hankkeen
onnistumisen kannalta. Pdasaantoisesti kalastusmatkai-
luyritykset ovat pitineet hankevetdjien osaamista ja
toimintaa kohtuullisen hyvini. Erot eri hankkeiden va-
lilla ovat kuitenkin olleet tdssa suhteessa huomattavan
suuria, mika ilmenee myos alla esitetyissa yritysedusta-
jlen arvioissa.
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Joissakin tapauksissa esim. projektipaallikon subs-
tanssiosaaminen (liiketoiminta + matkailubisnes) ollut
rajallista eika tdta osaamista ole hankittu hanketyon
aikana muulla tavoin kuten esim. ostopalveluin. Vaikut-
taa myos siltd, ettd vilittdjadorganisaatioita ei ole kuultu
riittdvassa maarin hankkeiden aikana.
”Projektipddllikon panos kova, mutta kuluttajan tar-

peita ja hankkeen kobderybmdid (yrittdjid) ei oteta
tarpeeksi huomioon.”

”Hankkeissa vetdijin aika menee osittain seuraavan
hankkeen suunnitteluun ja raboituksen hankkimi-
seen, ns. itsensd tyollistdminen tdrkeintd eikd itse ke-
bittamistyo.”

”Kalastusbiologi koulutukseltaan, projektityokoulutusta
olisi byvd olla, muita projektien myotd oppii.”

”Projektipddllikko ok, on kehittynyt paljon projektien
myotd, oppinut.”

”Projektipddllikolld ei kokemusta riittdvdsti, pitdi-
si tuntea toimiala ja tulla toimeen kaikkien tahojen
kanssa.”

Selvitystyon aikana tehdyissd haastatteluissa ilmeni li-
siksi, ettei hankkeiden ohjausryhmityoskentely ole
kaikissa tapauksissa toiminut kovin hyvin. Ongelmal-
lista on ollut esimerkiksi ohjausryhmin koostumus ja
sen omaaman asiantuntijuuden kapea-alaisuus. Myos
ohjausryhmatoiminnan aktiivisuudessa on ollut eroja
hankkeiden vililld. Vastuu suurehkonkin hankkeen to-
teutuksesta on usein jadnyt liiaksi yksittdisen projekti-
paallikon harteille. Ohjausryhma ei siten ole onnistunut
kaikissa tilanteissa toimimaan aktiivisena projektipdal-
likon ”sparraajana” ja tukiryhmind hankkeen mahdol-
lisimman onnistuneen toteutuksen varmistamiseksi.

”Vetdji oli aktiivinen ja kannustava, mutta jii vihan

yksin: ohjausrybmd ei tainnut oikein tukea hantd.”



4 Yhteenveto ja johtopaatokset

Tampereen yliopiston Liiketaloudellinen tutkimus- ja
koulutuskeskus toteutti maa- ja metsatalousministerion
toimeksiannosta kalastusmatkailun yritystoimintaan ja
hanketoimintaan kohdistuvan selvitystyon. Sen pddasi-
allisena tarkoituksena on yhtailta kuvata ja arvioida
kalastusmatkailun nykytilaa ja kehittimishaasteita Suo-
messa sekd toisaalta antaa eviitd kalastusmatkailun
toimintaedellytyksid vahvistavan kehittimistyon suun-
nitteluun ja toteutukseen tulevina vuosina. Selvitystyos-
sd hyodynnettya tutkimusaineistoa voidaan luonnehtia
melko laajaksi ja monipuoliseksi.

Suomessa voidaan tehdyn kyselytutkimuksen perus-
teella arvioida toimivan nykyisin 1 200 — 1 400 sellaista
maaseutumatkailuyritysti, jotka saavat sidannollisesti
tuloa kalastusmatkailijoilta. Yli puolet liikevaihdos-
taan kalastusmatkailusta saavien yritysten lukumaara
lienee noin 120 kappaletta. Siten useille, jopa puolelle,
kalastusmatkailusektorilla ”operoiville” yrityksille var-
sinaisten kalastusmatkailuasiakkaiden osuus on melko
marginaalista. Kalastukseen liittyva palvelutarjonta
(useimmiten majoitus- ja ravitsemuspalvelut) onkin
useimmille yrityksille yleensa yksi kilpailukykytekija
muiden joukossa.

Kalastusmatkailuyritykset poikkeavat hieman muista
maaseutumatkailuyrityksista esimerkiksi siina, ettd ne
ovat jo nykyisin kohtuullisen hyvin verkottuneita muiden
palveluntuottajayritysten kanssa. Tama nakyy asiakas-
kunnan suhteen jo melko kattavana palvelutarjontana.
Samoin kalastusmatkailuyritysten asiakaskunnassa
korostuvat kansainviliset, lahinna Venajalta ja Sak-
sasta saapuvien asiakkaiden merkitys muihin maaseu-
tumatkailuyrityksiin verrattuna. Sitd vastoin erilaisten
myyntikanavien kanssa kalastusmatkailuyritysten ver-
kottuminen on vield kehitysvaiheessa; suuri osa yrityk-
sistd on edelleen vahvasti riippuvaisia omasta suorasta
myynnistaan, joka usein ei riitd vastaamaa todelliseen
kysyntipotentiaaliin.

Myos panostukset markkinointiin ovat usein rajalli-
set. Esimerkiksi alle 5 % liikevaihdostaan markkinointiin
kohdistavien yritysten osuus on lihes 60 % kaikista ky-
selytutkimukseen osallistuneista kalastusmatkailusekto-
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rilla toimivista yrityksistd. Erityisesti mukana oleminen
yhteismarkkinoinnissa on ollut melko varovaista. Alan
yleisen uskottavuuden ja palvelutarjonnan tunnetuksi
tekemisessa on edelleen suuri tarve jarkevilla tavalla to-
teutettaville yhteismarkkinointihankkeille niin kotimaan
kuin valikoiden keskeisimpien kv. markkina-alueidenkin
osalta. Erdan kokeneen yrittdjan sanoja vapaasti laina-
ten, alan yleinen uskottavuus on kehittimishaaste ja
pienet ”nakkikioskit” pitdisi saada tekemdan vaikut-
tavaa verkostoyhteistyota uskottavuuden lisidamiseksi.
Tama edellyttad kaikilta alan toimijoilta ja sidosryhmilta
nykyista aktiivisempaa yhteistyotd ja laajavaikutteisten
markkinointitoimenpiteiden innovatiivista ja muutoin-
kin ammattitaitoista kdytdnnon toteutusta.

Kalastusmatkailusektorilla siis riittad kehittamishaas-
teita, mutta alan kehitysnikymia voidaan silti yleisesti
pitdd varsin valoisina. Esimerkiksi kalastusmatkailu-
yrityksistd periti 70 % uskoo yrityksensa liikevaihdon
kasvavan seuraavan kolmen vuoden aikana, kun muiden
maaseutumatkailuyritysten osalta vastaava lukema on
54 %. Merkittdvddan kasvuun kalastusmatkailuyrityk-
sistd uskoo 16 %. Siten myos 61 % kalastusmatkailun
piirissd toimivista yrityksistd onkin halukas panostamaan
toimintansa kehittamiseen nykyista enemman seuraavien
kolmen vuoden aikana. Tosin keinot toiminnan kehit-
tamiseksi vaikuttavat vaihtelevan ”laidasta laitaan”,
ja panostusten jarkevd kohdentaminen ja tarvittavien
resurssien l6ytiminen aiheuttaa omat ongelmansa ja
kehittdmis-haasteensa. Tdssd suhteessa kalastusmat-
kailuyritykset eivat juuri poikkea muista maaseutumat-
kailuyrityksista.

Mainituista 1 200 — 1 400 kalastusmatkailuyritykses-
td 31 % eli noin 400 — 500 kappaletta on oman arvionsa
mukaan osallistunut kalastusmatkailun toimintaedelly-
tyksien vahvistamiseen tahtaaviin kehittimishankkeisiin
viimeisen kolmen vuoden aikana. Lukemaan sisaltyvat
myos muut kuin varsinaiset ”ydinkalastusmatkailu-
hankkeet”, joiden maara kuluvan vuosituhannen aika-
na on ollut Hanke2000-rekisterin mukaan runsaat 30
kappaletta. Suhteellisesti aktiivisimmin yritykset ovat
osallistuneet alan hanketoimintaan Eteld-Savossa ja



Lapissa. Mdarillisesti arvioiden hanketyossa ovat olleet
mukana eniten Eteld-Savossa, Keski-Suomessa, Lapissa
ja Pirkanmaalla toimivat yritykset. Vastaavasti erityi-
sesti Uudenmaan ja Varsinais-Suomen kalastusmatkai-
lu-yritykset ovat osallistuneet vahin tai eivit lainkaan
kalastusmatkailua edistaviin hankkeisiin.

Keskeinen haaste kalastusmatkailun toimintaedelly-
tysten vahvistamisessa tulevina vuosina on hanketyon
mahdollisimman tehokas kohdentaminen. Yhtaalta
tama merkitsee keinojen loytimisti tuen suuntaamiseksi
alueille, joilla kalastusmatkailun harjoittamisen luontai-
set edellytykset ovat erityisen otolliset. Tatd kuitenkin
rajoittaa osaltaan se, ettd Eteld- ja Lansi-Suomen suurten
kaupunkien ldheisyydessi rahoitusmahdollisuudet ovat
huomattavasti vihaisemmat kuin alueilla, joilla raken-
nerahastovaroja on runsaasti kaytettdvissa. Palvelujen
kysyntd ja tarjonnan kehittiminen eivit nykyisin koh-
taakaan riittavan hyvin, kun alan kehittamista ajatellaan
markkinoiden nikokulmasta.

Kalastusmatkailuhankkeiden nykyistd tehokkaam-
paan kohdentamiseen sisiltyy jatkossa muitakin ke-
hittimishaasteita. Yritystukien, lihinna investointien
ja osin my6s markkinointityon tukemisella voidaan
tutkimusaineiston perusteella todeta olevan erityisen
positiivisia vaikutuksia. Yrityskohtaisten tukien avulla
voidaan vahvistaa palvelutarjonnan vetovoimaisuutta ja
kilpailukykya, mika on keskeinen edellytys alan yritysten
kasvun varmistamisessa. Yritystukien kehittimishank-
keita korkeampi omarahoitusosuus varmistaa myos sen,
etta hankkeelle on yleensi olemassa vahvat perusteet
ja tarpeet. Yritystukien avulla suunnitellut hankkeet
voidaan yleensi toteuttaa nopeammin ja laajemmassa
mittakaavassa kuin mika olisi ollut mahdollista ilman
tukea esim. pelkin kassavirran turvin. Olisikin tarpeen
16ytdd keinoja siirtda rahoituksen painopistettd nykyis-
td enemman yrityskohtaiseen tukemiseen ja kohdistaa
namd tuet mahdollisimman tarkoin todellista kasvupo-
tentiaalia ja -halua omaaviin alan yrityksiin.

Kehittimishanketoiminnan onnistumista kuluvalla
ohjelmakaudella voidaan luonnehtia kokonaisuudes-
saan lahinna tyydyttavaksi. Hankkeissa mukana olleet
yritykset antoivat kyselytutkimuksessa hankkeiden hyo-
dyllisyydelle kokonais-arvosanan 6,6 asteikolla 4-10.
Hankkeiden hyotyja yrityksensé asiakasmairien kehitty-
misen kannalta pitad vahintddn tyydyttdvind 60 % vas-
taajayrityksistd yrityksen hanketta kohtaan asettamiin
ennakko-odotuksiin verrattuna. Tosin ennakko-odo-
tukset eivat aina liene olleet kovin korkeita huomioiden
esim. hankkeiden melko alhainen yritysrahoitusosuus.
Tyytyvaisyys hankkeiden avulla tapahtuneeseen mark-
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kinointiosaamisen vahvistumiseen, yhteistyon lisdanty-
miseen muiden yritysten kanssa sekd palvelun asiakas-
ldhtoisen suunnittelun kehittymisen vaihteli 50-60 %:n
valilla. Tulosta voidaan pitdad kohtuullisena.

Vihiisinta tyytymattomyys hanketoiminnan tulok-
siin on pienimman liikevaihdon eli alle 20 000 euron
liikevaihdon omaavissa yrityksissa. Tasta kokoluokasta
onkin 16ydettavissd varsin runsaasti yrityksid, joilla ei
valttamatta ole todellista kasvupotentiaalia tai —halua.
Olennaista tulevissa kehittimishankkeissa olisikin kiin-
nittda tihdnastista painokkaammin huomiota hankkei-
den piiriin otettavien yritysten valintaan. Muutama hei-
kosti motivoitunut ja vain vihdisessi maarin todellisia
kasvun ja kehittymisen mahdollisuuksia omaava yritys
merkitsee sekd hankkeiden vaikuttavuuden laskua ettd
lisad hankeryhman epitoivottua heterogeenisuutta; mai-
nittujen yritysten kyky vastaanottaa hankkeen aikana
tarjolla olevia hyotyja onkin usein eri syista rajallista.

Myos suurimmat kyselyyn osallistuneet yritykset eli
yli 300 000 euron vuosittaisen litkevaihdon omaavat
yritykset eivit koe olleensa hankkeissa samassa maarin
”saamapuolella” kuin keskikokoiset yritykset. Ndiden
yritysten osaaminen on jo entuudestaan yleensd vah-
vempaa kuin pienempien yritysten, ja ne toimivat kui-
tenkin usein hankkeissa ns. veturiyrityksind. Niiden
mielenkiintoa hanketoimintaa kohtaan lisiisi se, etta
jatkossa muodostettaisiin enemman ns. karkiyrittajien
(esim. teemapohjaisia) yhteisverkostoja, missd pienem-
mat yritykset tiydentdvit suurempien matkailuyritysten
tarjontaa. Tama merkitsisi nykyistd enemman ylimaa-
kunnallisia hankkeita ja toimenpiteitd; matkailijatkaan
eivit kunnioita hallintorajoja vaan kulkevat palvelutar-
jonnan perassa. Padasiallinen vastuu on tissa suhteessa
hanketoiminnan rahoittajatahoilla.

Yksittdisissd kalastusmatkailuhankkeissa hankkeen
vetdjan oma kalastusosaaminen on useissa tapauksissa
keskeinen osatekija. Kuitenkin hanketyossd tarvitaan
my0s riittdvaa litketaloudellista osaamista ja matkailun
ns. substanssi-osaamista ja kokemusta. Niissa tapauksis-
sa, joissa projektin vetdjalld on osaamisessaan puutteita
jalkimdiselld osa-alueella, tatd osaamista tulisi hankkia
hankkeen kayttoon muilla tavoin kuten esimerkiksi os-
topalveluilla. Talloin hankkeen toteutuksessa huomioi-
daan riittdvalli tavalla myos kysynta- ja kilpailunako-
kulma. Eri syistd vihemman vetovoimaisten tuotteiden
jalleenmyynti on jopa kokeneillekin vilittdjayrityksille
hankala, usein jopa ylivoimainen tehtdvd puhumatta-
kaan yrittdjan itsensd suorasta myynnista. Siten erilais-
ten matkanjdrjestdjien, suurempien majoitusliikkeiden
ja matkailukeskittymien sekd kunnallisten matkailu-



pdallikoiden ja myos Matkailun edistimiskeskuksen
edustajien nikemyksia olisi syytd kuunnella jatkossa
nykyistd herkemmalld korvalla.

Selvitystyon aikana loytyi viitteita siitd, ettei hank-
keiden ohjausryhmaityoskentely ole useissa tapauksissa
toiminut kovin hyvin. Yhtialtd kyse on ohjausryhman
koostumuksesta ja sen omaamasta asiantuntijuudesta ja
toisaalta my0Os ohjauksen aktiivisuudesta. Vastuu suu-
rehkonkin hankkeen toteutuksesta onkin usein jaanyt
liiaksi yksittdisen projektipdallikon harteille eikd hin ole
saanut riittdvad ”sparrausta” ja tukea hankkeen mahdol-
lisimman onnistuneen toteutuksen varmistamiseksi.

Jatkossa olisi myos tarpeellista maaritelld nykyista
paremmin kalastusmatkailun realistiset kehittimismah-
dollisuudet ja konkreettiset toimenpidekokonaisuudet
maakuntatason matkailustrategioissa ja esim. seutu-
kuntatason kehittamissuunnitelmissa, mikali timan
matkailun osa-alueen aktiivista kehittimistd pidetdan
kannatettavana.
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Selvitystyon yhtend osana arvioitiin myos kalastus-
matkailun ns. kirkiyritysten toimintaa ja toimintamal-
leja. Keskeisid menestystekijoita on useita ja esimerkiksi
yrityksen eri elinkaarivaiheessa niiden merkitys vaihtelee
jossain méarin. Kalastusosaaminen ns. ydinammattitai-
tona ja saalisvarmuus seka kyky tuotteistaa ydinosaa-
mista ja my0s yhteistyoverkostosta 10ytyvdd osaamista
asiakkaita kiinnostavaksi kokonaisuudeksi ja palvelu-
tarjonnaksi ovat yhteisid tunnusmerkkeja menestyville
kalastusmatkailuyrityksille, joiden palveluarsenaalissa
on mukana my6s ohjelmapalveluita esim. majoitus- ja
ravitsemuspalveluiden ohella. Myos ns. sosiaalinen
osaaminen (palvelutapahtumat, verkottuminen) seka
yritystoimintaan liittyva riskien hallinta ovat keskeisid
menestymisen edellytyksia. Kaikkien mainittujen osa-
tekijoiden yhteisvaikutuksesta muodostuu asiakaslih-
toinen elamyksen laatu.



Liite 1. Yrityskohtaiset yhteenvedot valittujen kalastusmatkailun
ns. karkiyritysten toiminnasta

Apajamatkat, Hot Spot Fishing Adventures, Kirkkonummi

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe
— yrittdjan lihtokohtana ollut vuosien toiminta kalastusalalla, mm. kalastustarvikeliikkeen vetdjana,

neuvontatehtivissd ym.
— hyvi tuttavuus erdin alan pioneerin, jonka innostuksesta lahti alalle
— oleellista hyvit kalavedet ja viehekortti 1997, joka mahdollisti toiminnan isoilla vesialueilla
— saanut TE-keskuksen investointitukea, muutoin tulorahoitus

Ydinosaaminen
— urheilukalastustaito, oma ajattelutapa, uskottavuus

— alueellinen vesien ja toimintaympariston tuntemus

— kokonaispaketin kokoaja

— verkostoituminen: yhteistyossa mukana useita kalastusoppaita, jotka tekevit alihankintakeikkoja
saannollisesti, kaikilla jokin muu ammatti, keikoista sovitaan aina tapauskohtaisesti, etukiteen hinta yms.

— oma vene + useita veneitd verkostossa

— talvella myos kirjoittaminen alan lehtiin ja luennointi > tuo uskottavuutta

Ydinhyoty asiakkaalle
”aktiivinen vapakalastus veneella saaristossa”, ”sport fishing”

— saalisodotukset tayttyvit, merelld kalat isompia ja niitd on enemman, myos lohia
— heitto-, perhokalastus, uisteluun kiinnostus vihaisempai
— luontokokemus

Asiakaskunta, markkinointi
— keikkamaiird n. 100/vuosi

— 80 % yritysasiakkaita, 20 % yksityisid

— suuri joukko vakioasiakkaita (tulevat vuosittain),

— profilointi: aidosti kalastuksesta kiinnostuneita asiakkaita, ei ongelmia esim. alkoholin suhteen

— ei kovaa markkinointia, vaan sana kiertdi aktiivikalastajien keskuudessa

— oma suoramyynti tarkein keino

— tunnusteltu valittdjid, myos incoming-puolta, sieltd saattaisi loytya lisdasiakaskuntaa, mutta lantisen
rannikkoalueen ongelmana sopivan majoituskapasiteetin puute (ei mokkeja)

— asiakaskunnassa myos kiertoa, koska haluavat kokeilla muita oppaita ja muita alueita

— tavallisten harrastajien tavoittaminen sopivan hintaisilla palveluilla

Tuotteet, tuotekehitys
— kokonaispaketin kehittiminen

— asiakkaat haluavat saada kalaa > saalistakuu

— tiedettdva, mistd tuulee, onko tulossa saderintama jne.

— kalastusopas on kuin kapellimestari; kalastusmatka on kuin sieniretki, mutta joutuu vield enemman
saveltimain, esim. litkutaan sen mukaan, misti ja miten kalaa saadaan

— vydinpalvelu on kalastus, lisiksi yleensa perataan kalat mukaan, mukana myos rantalounas useimmiten
(kokkihommat tiarkeita)

— tdrkedd tunnelma ja joustavuus, hauska tekeminen
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toimittava bisnesmaisesti

oman lihestymistavan kehittiminen: Apajastandardi

onneksi ei ole lahdetty talvikalastukseen, kun jddtilanne rannikolla on heikko

ei voida toimia elimysmatkailufirmojen konsepteilla

majoituskapasiteetti rajoittaa tuotekehitysta, hotelli ei istu kuvioon

oman osaamisen tuotteistaminen > kasvua esim. talven matkoista Suomen ulkopuolisille vesille
tulevaisuudessa apua esim. ruuanlaittoon; ruokakurssi, erikoistuminen erdruokiin, rannalla tehtdviin ruokiin
olisi tarpeellista oppia

Tarkeimmat sidosryhmat, kumppanit

muut kalastusoppaat, joiden kanssa tehdain yhteistyotd; sopimukset tapauskohtaisesti, joidenkin kanssa
kirjallinen vuosisopimus, padosin suulliset sopimukset ja keikkakohtainen hinnoittelu

jyvit erottuvat akanoista, kun jokainen joutuu ty6lldan osoittamaan osaamisensa

muista tahoista esim. hankkeet, ei sanottavaa, ei puolesta, ei vastaan

joistakin hankkeista jddty poiskin, koska ei ole ollut uskoa niiden vetovoimaan

Villi Pohjola, tehty yhteistyota, myynyt palveluja

Yrityksen laajentuminen

verkostoituminen

oma osaaminen ja aiemmat suhteet

aluksi kasvu hidasta, sitten nopeutui, nyt tasaantunut

kasvua olisi ollut saatavissa lisda, jos olisi otettu isompia riskeja

ei ole haluttu investoida kiintedan kalustoon, kun liikevaihto kasvaa, kate pienenee
pitkdjanteinen kehittiminen, ei naxnax-konsteja, koska asiakaskunta erilainen kuin muilla

Yrityksen vakiintuminen

ollut alalla 8 vuotta

talld hetkelld oma kalenteri tiynnd, mutta myyddan muiden aikaa, paras kate kuitenkin omalla tyolla
kysynta on hieman taantunut ja laskukautena meni elamysfirmoja nurin

tulevaisuudessa aiemmin aloittaneilla, vakiintuneilla yrityksilld on helpompaa kuin uusilla tulokkailla,
kun ala pirstoutuu, uusille yrittajille ei riitd valttimattd leipaa

tarkedta on pitdd ylla oma laatu- ja hintataso, maine ja pitkdjanteinen myyntityo

Uhka-/ongelmatekijat

alan uskottavuus ongelmallinen

epatervettd hintakilpailua, uudet yrittdjat kdyttdytyvat ikivimmin

paljonko tavallinen harrastaja on valmis maksamaan kalastamisesta, tima on toisaalta mahdollisuus
myos ministerididen ym. erilaiset palkinnot ja sertifioinnit saattavat joskus olla ongelmallisia

uusi ala hakee vield paikkaansa

kursseilla ei voida opettaa ”kalastusta”, vaan se on osattava suvereenisti ennen kurssille menoa
asiakkaiden odotusten pettaminen, esim. verkkokalastus usein pettymys, kun ei paasta itse aktiivisesti
kalastamaan

turistien houkuttelu vdirin perustein, Suomeen ei tulla ensisijaisesti kalastuksen vuoksi,

koska taalla on sameat vedet, pienid kaloja ja hinta sama kuin Karibialla, jopa enemmankin
hankkeet, joissa lihtokohdat eivit kunnossa

Oleelliset menestystekijat
1) profilointi; oma ajattelutapa, urheilukalastus, sen osaaminen ja mahdollistaminen asiakkaalle

2) hyvit kalavedet, saalistakuu; Apajastandardi

3) verkostoituminen, kokonaispaketin myynti ja toteutus yhdessa muiden oppaiden kanssa
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Augur Kalastuspalvelu Oy, Mantsala

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe

yrittdjan lahtokohtana ollut monialaosaaminen, aiemmin toiminut mm. jarjestotehtavissa,
opiskellut kaytannollista filosofiaa, vankka merikokemus, lapsuus Kotkan vesilld ja oma vene jo vuosia
suuret investoinnit, pankkilainaa, TE-keskukselta investointitukea

Ydinosaaminen

alueellinen vesien ja toimintaympdariston tuntemus: Itdinen Suomenlahti

perheyritys, myos avovaimo mukana

iso kapasiteetti, verkostoituminen, isot asiakasryhmat mahdollisia, jopa 100 henkiloa

resursseina 5 omaa venettd, lisiksi ”avustajarenkaassa” suuri joukko kalastusoppaita, jotka tekevat keikka-
tyotd joko omalla veneella tai yrityksen veneella

hyodynnetdan myos harjoittelijoita

Ydinhyoty asiakkaalle

”aktiivinen vapakalastus saariston suojassa, merella”, jonkin verran jarvilla

asiakas saa itse kokea kalastamisen

heittokalastus: hauki, ahven, taimen, kuha; vetouistelu: kuha, onginta: siika

talvella pilkki, yleispilkki (merelld): ahven ym., kuhapilkki ja madepilkki (jarvillikin)
merelld saalis isompaa ja saadaan hyvin

Asiakaskunta, markkinointi

keikkamaarad n. 100/vuosi

kolme neljannesta yritysasiakkaita

uusintakdvijoitd (= samasta yrityksesta tulevat) noin 30 %

noin neljannes yksityishenkiloita, joista valtaosa ulkomaalaisia, joista valtaosa venalaisia

tarvitaan myos valittdjia

oma markkinointi ja verkostoituminen yhta tirkeitd asiakashankinnassa, tukevat toisiaan

vilittdjan tekemd markkinointi tulee halvemmaksi, mutta omaa markkinointityota tarvitaan,

jotta saavutetaan uskottavuus valittdjien ja asiakkaiden keskuudessa

kukaan ei tuo asiakkaita ilmaiseksi, joko vastavuoroisuus (mm. hotellit) tai provisio (matkatoimistot)
10-15%, paketoivalla valittdjalla oma myyntikate

asiakaspotentiaalia [0ydettavissa paljon mm. Venajalta, joka sijaitsee lahelld ja jossa kiinnostus kalastukseen
suuri

markkinointiin tarvittaisiin enemman suoraa tukea yrityksille

Tuotteet, tuotekehitys

yrittdjan tehtdva itse, koska perustuu henkilokohtaiseen osaamiseen

perustuote: avovesikalastuksen kalastusretki

tarkeitd “muuttujia” kalastuksessa mm. tuulen suunta, kalan liikkeet

syntyy omassa paassi, voidaan tehdi kirjoituspoydalld, mutta muunnetaan tilanteen mukaan
aikataulu ohjeellinen, yleensa asiakkaat haluavat viipya kauemmin

ei saalistakuuta, mutta joskus luvataan uusi retki, jos ei yhtddn kalaa saada veneeseen, silloin tdytyy oppaan
itse kalastaa, paaroolissa kalastajana tulisi kuitenkin olla asiakkaan

talvella: pilkkiretki, nyttemmin myos potkukelkkasafarina

erikoisuuksia: kamarikonsertti tai viininmaistajaiset ulkoluodolla, nousuvarjoliito jailta
erikoisuuksilla merkitysta lahinna laatumielikuvan luomisessa asiakkaille, yhteistyokumppaneille ja
jalleenmyyjille

mahdollisia my6s kalastusmatkat yon yli tai retket ulkomaille
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— kokonaispalvelun paketointi on my6s tuotekehitysta; aluksi ajatuksissa myos oma tukikohta, mutta
huomattu, ettd yhteistyo majoittajien ym. kohteiden kanssa toimivampi vaihtoehto, hyodyttia molempia

— yritys toimii paketoijana ja myyjand; hinnoittelu kokonaishintana, alihankinnoista sovitaan
keikkakohtaisesti, muutaman kanssa pidempi, kirjallinen yhteistydsopimus

— tuotekehitys tapahtuu vuorovaikutuksessa oppaiden, asiakkaiden ja yhteistyokumppaneiden valilla;
luetaan koko ajan asiakkaiden ajatuksia ja tunteita, tirkeda joustavuus, ”fiilataan” koko ajan

— ei tarvita apua ulkopuolelta

— matkatoimisto tai muu valittdja voi toki kertoa, mita asiakaskentdssa halutaan

Tarkeimmat sidosryhmat, kumppanit
— alihankkijat, avustajarengas, Uudenmaan kalastusoppaat, joiden yhteistoiminta sujuu hyvin,

keikkayhteistyo, koulutus, keskustelutapaamiset
— suulliset sopimukset padosin
— kirjallisia yhteistyosopimuksia joitakin
— Uudenmaan TE-keskus
— Keski-Uudenmaan kehittamiskeskus, KEUKE; Travel Park —kehitysyhteistyo
— oltu paljon mukana hankkeissa, jopa itse projektin vetdjana
— hankkeista hyvia kokemuksia, kun ovat yritysvetoisia
— hankkeissa paljon myos huonosti ajateltuja
— hankkeiden hallinnointi raskasta

Yrityksen laajentuminen
— perustuu verkostoitumiseen ja avustajarenkaan rakentamiseen

— vyhteisty6 hotellien ja lomakylien kanssa: lupa kayttaa laitureita, asiakasyhteisty6 vastavuoroisesti
— Vuoden kalastusmatkailupalkinto 2003, MEK Laatutonni, 1. sertifioitu kalastusmatkailuyritys

— avaintekijoitd laatu ja alan uskottavuus

— vauhti ollut nopeaa, liikevaihto kasvanut reippaasti

Yrityksen vakiintuminen
— 5. toimintavuosi alkamassa

— ollaan juuri saavuttamassa vakiintumisen vaihe, kasvu hidastumassa
— on ohitettu alkavan yrityksen kuolemanlaakso”, jossa investoinnit ovat suuria ja asiakasmaara pieni
— nyt investoinnit pienempid, ei tarvetta hankkia uusia veneita, palveluita monipuolistavia,
mm. potkukelkkoja 15 kpl
— oleellista kapasiteetin kayttoasteen nosto
— uskottavuus ja yrityskuva rakennettu pitkajanteiselld tyolla

Uhka-/ongelmatekijit
— alan uskottavuus ollut heikko, mm. rahoittajatahojen piirissi ei aina oikein uskottu kalastusmatkailuun

eikd siten myoskaan alkavaan kalastusmatkailuyritykseen, harrastelijamaisuutta karsittava pois

— uskottavuusongelma vaikuttaa myos siihen, etta yrittajid ei kuunnella riittavasti virkamiesten/poliitikkojen
piirissd

— tukien mahdollinen vairistava vaikutus, esim. jos tuetaan “keskitettyd markkinointia”; koulutukseen/tuote-
kehitykseen saisi tukea, mutta sitd ei tarvita, vaan tuki tulisi kohdistaa hyville/toimiville yrityksille suoraan
markkinointitukena

Oleelliset menestystekijat
1) suuri kapasiteetti, joka saadaan verkoston avulla liikkeelle

2) yhteistyo, joka sujuu hyvin kalastusoppaiden ja majoituskohteiden kesken
3) joustavuus, perheyritys, laatu ja uskottavuus
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”Perhokalastuskohde Sisa-Suomessa”

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe

lihtokohtana jo olemassa oleva kiinteisto, jonka toiminnan jatkamiseen etsittiin ideaa
Euroopan Unionin aluekehitysrahaston tuki kdynnistimiseen

kaytettiin hyviksi arkkitehdin asiantuntemusta, kiinteistoon liittyy kulttuurihistoriallisia arvoja
ja siksi sitd on kasitelty pieteetilla

Ydinosaaminen

miljoo, luonto, vanhat rakennukset, kokonaisuus
kohde, joka on rakentunut “itsensi nikoiseksi”
keskittyminen perhokalastajien tarpeiden mukaiseen palveluun

Ydinhy6ty asiakkaalle

tayden palvelun perhokalastuskohde
rauhallinen, miellyttiva miljoo ja toiveidenmukainen palvelu
tasokas, laadukas majoittuminen ja kalastusmahdollisuudet

Asiakaskunta, markkinointi

yksittdinen suomalainen perhokalastaja on tirkein asiakas, volyymista yli puolet
perhokalastajat tottuneet matkustamaan kauemmas ja kdyttimaan enemman rahaa,
esim. maksamaan majoituksesta

liikevaihdosta yrityksiltd n. 50 %, ryhmikoot melko suuria

suuri enemmistO kanta-asiakkaita eli vihintdan kerran vuodessa tulevia

yksittdiset asiakkaat ovat myos tarked markkinointikanava > suusanallinen viestinta on
parasta markkinointia, vakuuttavinta, mutta hidasta

nettisivut erittdin hyva keino, saalispaivakirjaa kdyvat “ammattiharrastajat” seuraamassa jatkuvasti
hyvia myos harrastelehtien artikkelit, joissa asiantuntija kirjoittaa asiantuntijalle
maksettuun mainokseen ei kalastaja usko

ulkomaisia matkailijoita lahinna vientirenkaan markkinoinnin kautta

ulkomaisten osuus oli jossain vaiheessa 20% (pddosin venalaisia),

nyt laskenut (virvelikalastusmahdollisuuden rajoitusten myota)

Tuotteet, tuotekehitys

tyypillisin tuote on 2 vrk:n perhokalastuspaketti, johon kuuluvat luvat, majoitus ja

muiden palveluiden kdyttomahdollisuus

myydaan myos lyhyempid lupia 6 t, 12 t, 1 vrk

erikseen venekalastusalue, veneesti virvelointi

ryhmin mahdollisuus vuokrata koko kalastusalue

opastuspalvelut = perhokalastuksen opetus

majoitusta myos muille ryhmille, esim. melojille, vaellusratsastajille, yhteistyd muiden yrittdjien kanssa
kehittiminen on olosuhteiden kehittamista: majoitus, ruokailut, kalastusmahdollisuudet, esim. raivuutyot
maastossa, rakennelmat jne.

tuotteet kehittyneet ”luonnostaan™, syntyvat asiakaskohtaisesti tarpeen mukaan

Tarkeimmat sidosryhmat, kumppanit

suurempien tilausryhmien (yli 10 hlo4) ruokapalveluita hoitava pitopalvelu,

jonka isantd on huippukokki, kalastusoppaat, islanninhevostalli, melontayrittdja, jotka tuovat majoittujia
harrastejarjestot, kerhot, lehdet, Haukivuoren kunta

muutamat kehittdmisprojektit
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— viranomaisiin muodolliset suhteet, anniskelu, terveydenhuolto, kalastusistutukset jne.
— Maakuntayhtyma, KTM, TE-keskus, myos TE-keskuksen kalatalousyksikko

Yrityksen laajentuminen
— alkuperaista toimintasuunnitelmaa toteutettu todellisten tarpeiden mukaan, ovat muuttuneet,

kun olosuhteet ovat muuttuneet
— kasvu ollut suunniteltua hitaampaa, kun investointeja on toteutettu padosin tulorahoituksella
— ensimmaiset 6 vuotta heitto-koskikalastusta, sai my0s virveloidad, asiakasmaara kasvoi nopeasti
— onnistuttu pitimaan “homma hanskassa”

Yrityksen vakiintuminen
— vuodesta 2003 keskitytty erityisesti perhokalastukseen

laadun nostaminen, yhteensopivuus miljoo-kalastus-asiakkaat
— venealueella edelleen virvelointi, siella asiakaskuntakin hieman erilainen

nyt on harmoninen kokonaisuus, >omannikoinen”

Uhka-/ongelmatekijat
— alan ”riehaantuminen”, kalastuksen rinnalle muita aktiviteetteja liikaakin

— ymparistokysymykset, esim. veden laatu

Oleelliset menestystekijat
1) milj6o, luonto, ymparistod, vanhat rakennukset, esteettisyys, rauhallinen, ”omannikoinen”
2) saalisvarmuus, koko kauden varmaa kalastusta

2

3) laadun leima, ei menty Overiksi, kalastajien standardilla ”mitd parhaimmillaan tarvitsevat

Fishing Paradise, Lohimesta ja Hook Oy, Heinola

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe
— aluksi Lohimesta, kalastusravintola ja lohilammikko, josta pyydetddn ruuaksi valmistettava kala

— Heinolan kaupunki omistaa varsinaisen Kymen virran jokikalastuskohteen ja laittoi sen kuntoon EU-rahoilla,
mutta halusi yksityistaa liiketoiminnan

— kolme vuotta sitten perustettiin uusi yritys, joka vuokrasi Heinolan kaupungilta tilat

— osakkaita aluksi kaksi, mutta nyt yrittdjaina yksin Jukka Ruhberg, jolla on myos toinen ammatti,
vakuutusyhtion myyntipaallikko

Ydinosaaminen
— kalastuksen ja ruuan yhdistiminen, kalaravintola

— liiketoiminnan organisointi kannattavasti

Ydinhyoty asiakkaalle
kalaruokaa uivasta kalasta, ravintola A-anniskeluoikeuksin

— perhematkailijalle: kalan pyytdminen ja savustaminen mukaan

kalalammikko, varma kalansaalis, tuore kala

elamykset, kalastusmahdollisuus erikoiskalastusalueella, virtakalastus, ravustus, pilkkiminen
— ryhmille: tilaisuuksien jarjestiminen

Asiakaskunta, markkinointi
— vyksityisasiakkaat 70 %, laidasta laitaan: lounasruokailijat, poikkeavat perhematkailijat

— naistd suurin osa kanta-asiakkaita
— yritysasiakkaat 30 %
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— tirkein markkinointi: oma ty0, omat kontaktit

— internetsivut tirkea, mutta vaikea mitata

— jatkossa tarkoitus lihted mukaan yhteismarkkinointiin, mahd. Pdijait-Hameen Matkailu vilittdjana
— yhteismarkkinoinnin (myyntikanavan) kehittiminen alan kannalta tarkeda

— ulkomaalaisille asiakkaille sertifiointi Fishing Lords’in kautta > riman ylittdvid palvelun tarjoajia

Tuotteet, tuotekehitys
— ravintolapalvelut

— lohilammikko

— kalastusluvat ja vilineet

— tuotekehitys elda alalla vasta tulemistaan

— pitdisi pystyd tarjoamaan oikeasti elimyksid

— tarvitaan enemman kilpailua ja vaihtoehtoja, kasvattamaan kokonaisuutta

Tarkeimmat sidosryhmit, kumppanit
— tdrkein kumppani Heinolan kaupunki, jolta infra nyt vuokralla; yhteistyo sujunut hyvin

— julkinen/poliittinen paitoksenteko usein hitaanpuoleista

— oltu mukana projekteissa, kiva olla mukana, hyotya kuitenkin rajallisesti

— majoituspalvelun tarjoajat, hotelli ja leirintdalue tarkeitd yhteistyokumppaneita,
sieltd tulee asiakkaita, mutta ei paketointia tai yhteislaskutusta

Yrityksen laajentuminen ja vakiintuminen
— yritys laajentunut tilaisuuden tullessa, kun Heinolan kaupunki etsi yksityista yrittajaa

— ravintolatoiminnan ja lohilammikon osalta yritys lienee jo vakiintuneessa vaiheessa
— kokonaiskehittimisen kannalta viela tehtavaa

Uhka-/ongelmatekijit
— kausiluonteisuus ja yrittdjien pienuus ongelmina, miten “nakkikioskit” voisivat saada aikaan

vaikuttavaa yhteistyota
— hankkeissa enemmankin tutkijat keksivit itselleen aiheen, jolla hankkivat itselleen palkan

Oleelliset menestystekijat
1) hullu tyon tekeminen; kylld usein miettii, onko tdssa jarkea

2) hyvit tuotteet, tuore ruoka, maku, valmistus ”omasta” kalasta paikan paalla
3) laatu, elamys, joka asiakkaalle tarjotaan, ei tarvitse olla iso asia, mutta tyontekijoiden oltava
joustavia asiakastilanteissa, eika saa laskea tyomaaraa

T:mi JP-Kalamatkat, Vehmersalmi

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe
lihtokohtana maatila, jonka sivuelinkeinoksi kalastusmatkailua alettiin kehittad

— alettiin rakentaa kalakeidasta, jossa keittio ja majoitustilaa 12 hengelle

alkuun lahdettiin tulorahoituksella, ehka liiankin pienimuotoisesti, olisi voitu tehda puolta suurempi heti

taustana yrittdjalla myos myyntiedustajan tyokokemus, josta hyotya palvelussa ja myynnissa

Ydinosaaminen
— palvelu

viedddn ryhma pidemmalle tai lyhyemmalle kalastusretkelle
— perinteiset pyyntitavat: verkot, rysat, katiskat, uistelu, onki, iskukoukut jne.

kalastuksen lisiksi vithdytys, 99 %:sti itse mukana tapahtumissa
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Ydinhyoty asiakkaalle

vithtyminen, kalan valmistus, syominen, saunominen,

kokoukset ja muut ”kissanristidiset” sujuvat mukavasti

”vaativaa asiakasta ei olekaan”, toiveiden mukainen palvelu, vaikka 11 palvelee yhti, jos tarpeen
pitkalle kehitetty kalastuskohde, jossa kaikki palvelut kytketty toisiinsa

Asiakaskunta, markkinointi

yritysasiakkaat, ryhmit n. 70% kaikista, suuri osa vakioasiakkaita

pikkusikarit, keskisikarit ja isosikarit (raha tulee viimemainituilta, vaikka pienidkin olisi mukana)
ulkomaisista suurin osa venaldisia, jotka helppo tavoittaa alueen hotelleissa

netti tirkea markkinointikanava, linkitykset moneen suuntaan

oma markkinointi tuo yritysasiakkaat

ulkomaiset asiakkaat saavat tiedon matkatoimistojen kautta, osa myos ostaa jo sieltd

omat nettisivut myos Vendjan markkinoilla

sesongin aikana hotelleissa myyntipdivystys, varauslistat jne.

Tuotteet, tuotekehitys

tyypillisin tuote on raitaloity paketti

myydaan valmis paketti esim. ryhmalle kokous+kalastusretki, josta etukateiskuvaus,
kun ryhma kokoontuu eri puolilta Suomea, kiyddan lipi kokonaisuus, joka toteutetaan joustavasti
tilat soveltuvat hyvin alle 10 henkilon ryhmille, mutta nykyisin on usein 17-25,

jolloin on vahan ahdasta, kokoustilat ja kokkaus samassakin tilassa, silloin sovitellaan
joustavuus tarkedd, oltava herkka aistimaan vieraiden tarpeet ja toiveet

tilaa vuokrataan myos ulkopuolisille

lisaksi 3 mokkid, joihin voi majoittua

mokkeja vuokrataan myos erikseen ja niille matkailijoille vilitetddn luvat

kalakeidas, 16 venetta, joista 7 moottorivenettd, kanootteja, haalareita, kyparia jne.
11 moottorikelkkaa, joilla tarjotaan myos ajo-opetusta

Tarkeimmat sidosryhmat, kumppanit

paljon alihankkijoita, free lancer -oppaita, yhteensa renkaassa 8 kalastusopasta

kolmen yhteistyoyrityksen kanssa paivittdinen yhteistyo, keskindinen kalustonvuokraus ja
oppaiden ”vaihto”

matkatoimistot, Venajalld toistakymmenta matkatoimistoa myyjina

neljd hotellia, joille tuotetaan ohjelmapalveluja

koulutusverkosto, Savon metsaoppilaitos, Savonia, harjoittelijoita,

autokoulu, jolle tuotetaan moottorikelkkaopetusta

Kuopion matkailupalvelu, Savon matkailu, tuotteita myynnissa

julkiseen valtaan suhteet hyvit, tulevat asiakkaina kaymain, maksavat kuten muutkin

Yrityksen laajentuminen ja vakiintuminen

ensin rakennukset ja tuotteet valmiiksi, (tuotteistaminen, testaus) ja sitten vasta markkinoimaan
olisi voinut laajentua nopeamminkin, kysyntaa riittad

koulutusta ja osaamista hankittu erilaisilla kursseilla, mm. kielitaitoa

matkailun intensiiviopiskelua, mm. Matkailun ammattitutkinto

aluksi sivuelinkeino, nyttemmin toimeentulosta jo puolet, muu maatilataloudesta (lypsykarjaa)
investointeihin saatu TE-keskukselta avustusta

hankkeet loppuvat usein vihin kesken

koko ajan pysyttava hermolla

46



Kommentteja uhka-/ongelmatekijoista
— palvelualttius on alalla usein liian huonoa: huonoillakin tiloilla voi menestya, jos palvelee asiakkaan hyvin

— kalastuslupa-asiat toimivat hyvin
— naapurit olleet positiivisia ja kannustavia, 10 pistetta

Oleelliset menestystekijat
1) Hyva palvelu, ei yhtddn vaateliasta asiakasta, se on tarkein oppi 10 vuoden ajalta.

2) Kaunis paikka, kauniit maisemat, puhdas vesi.
3) Rauhallinen ilmapiiri.
4) Kokonaisuuden kehittiminen, ei toista tillaista keskusta ainakaan lihimaakunnissa.

Kalastusohjelmapalvelut Juha Happonen Ky, Vilppula

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe
— liikkeellelahto osa-aikaisesti 1992, toinen ammatti kuntohoitaja/terapeutti

— toiminta laajeni nopeasti, kokoaikaiseksi kalastusmatkailuyrittdjaksi 1992
— harrastuksesta liikeideaksi

Ydinosaaminen
— kalastuskokemuksen mahdollistaminen

— viithdyttiminen

— verkottuminen, sponsorit, yhteistyokumppaniyritykset, joiden kanssa tehddan alihankintaa puolin ja toisin:
resurssien tasaisempi kaytto

— julkinen nakyvyys, talvisaikaan erityisesti kalastusjuttujen teko asiantuntija/harrastejulkaisuihin

— kaikkien asiakasryhmien tasapuolinen palvelu, sosiaalinen nikokulma

Ydinhyoty asiakkaalle
— asiakkaiden viihtyminen porukalla

— yhdessaolo, isommat ryhmat, kaikkien ei tarvitse olla kalastusaktiiveja
— itse kalastaminen, saaliin itse saaminen

Asiakaskunta, markkinointi
ryhmit, muutamasta henkilosta jopa 150 hloon

liikuntarajoitteiset ja muut esteettoman matkailun ryhmat
— asiakaskunta kasvanut luonnollisesti, sana levidd suusta suuhun

julkisuutta tullut paljon, esim. lehtijuttuja asiantuntijalehtiin
— koulutuspalvelut ovat myos synergiassa

Tuotteet, tuotekehitys
— kalastusretkipaketit, joita kuitenkin sovelletaan joustavasti

— myos koulutuspalvelut

Tarkeimmat sidosryhmit, kumppanit
— sponsorit, joita saatu mukaan toimintaan kiitettavasti

— el ainoastaan rahaa, vaan myos monipuolista vaihdantaa
— paikallinen yhteistoiminta

Yrityksen laajentuminen ja vakiintuminen
— laajentuminen harkittua ja hallittua, yritys vakiinnuttanut asemansa

— eldad hyvin kokopdiviisesti
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Uhka-/ongelmatekijat
— el tosissaan olevien yrittdjien tulo markkinoille

— liialliset lupaukset

Oleelliset menestystekijat
1) asiantuntijan status alalla, julkisuus juttujen kirjoittamisen kautta

2) sponsorit ja verkoston rakentaminen, hyvit yhteistyokumppanit
3) hyvit kalastuskohteet, liikkkuvuus eri kohteiden valilla

Lohimaa Oy, Tervo

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe
— kalastusmatkailukohteena aloitettu 1985, mukana mm. Normark Oy

— vuodesta 1991 Jouni Rautiainen ollut mukana osaomistajana ja vuodesta 1996 liiketoiminnan paavetdjana
— pitkd aikaperspektiivi, yrittdjan kokemus

— toiminta ei ole tdysin muuttunut vaan kehittynyt jatkuvasti

— useita innovaatiovaiheita, kunkin jakson alussa

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe
— ensimmaisessa vaiheessa kalankasvatus ja kalan viljelys, kalastusmatkailupalvelut 80-luvulla:

Koskikievari, valinemyymala, 3 mokkid, kalasavustamo ja kalojenkasittelytila
— nykyisen yrittdjan liikeidea alkuvaiheessa: kalastusmatkailupalvelut, koko perheelle tekemista
— uusi litkeidea lanseerataan tammikuussa 2005

Yrityksen laajentuminen
— alkuvuosina padosin tulorahoituksella

— nyttemmin lihdetty voimakkaaseen kehittimiseen ja kasvutavoitteet olleet suuret

— perheyrityksestd isoihin ympyroihin

— vakituisia tyontekijoita 12, lisdksi n. 15 osa-aikaista ja verkostossa suuri joukko oppaita,
jotka tuottavat alihankintapalveluja

— laajennuttu oman vakituisen henkiloston kasvattamisella ehka liikaakin

— kasvukriisi ja sen mukanaan tuomat ongelmat

Ydinosaaminen
— pitkin linjan kalastuskohteen isianta

— innovatiivisuus, eri matkailijaryhmien monipuolinen viihdyttiminen

— edellikivijana tuotteistamisessa > tuloksentekotaito

— viipyman kasvattaminen

— kesikohteesta ymparivuotiseksi, kdyttoasteen nostaminen

— erilaisten asiakasryhmien tavoittaminen, kivijit, lomailijat, mokkiomistajat

Ydinhyoty asiakkaalle
— monipuolisuus, koko perheen viihtyminen

— kalastuskohteena palvelutasoltaan ja monipuolisuudeltaan ainutlaatuinen
(kalastus, porotarha, moottorikelkat, monkijat, paintball-, rata-ammunta- jne. varusteet,
minikylpyla, ravintola, myymald, moottorikelkkojen/monkijoiden testikeskus)

— saalisvarmuus, kalastus kuitenkin edelleen ydin, mutta seikkailu nousevana
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Asiakaskunta, markkinointi

yritykset 75 %, perheet/kesimatkailu 25 %

kokonaiskavijamaird 60-70.000 matkailijaa

yrityskavijoitd n. 5 000 henkiloa

Internet on markkinoinnissa kova juttu

lisaksi messut, tapahtumat

lehtimainonta vihentynyt, nykyisin vain joidenkin tapahtumien yhteydessa

suora, oma myynti eurooppalaisille asiakkaille

muut ulkomaalaiset (viisumimaat) opastetaan lihimpien matkatoimistojen palvelujen kayttajiksi

Tuotteet, tuotekehitys

kalastusmatkailu ydin, mutta ei haluta antaa asiakkaalle vaaraa kuvaa, seikkailu nousevana
tuotekehitys on kohteen kehittamista

kesdkohteesta ymparivuotiseksi

kova vauhti viime vuosina

500 m? paarakennus 16 paikkaiseksi hotelliksi, uusi paarakennus 1500 m? valmistuu 20035,
sisdltdd mm. kokous-/perhejuhlatilan, pt-kaupan, pelisalin, yokerhon jne.

investoinnit huomattavat, TE-keskukselta saatu yritystukea ja lainaa mm. Finnveralta
yritysyhteistyd muiden huippukohteiden kanssa > kiertomatkailu kalastuskohteissa,
matkailurengas, jossa pdivi sielld, toinen taalla

toisaalta lomailijoiden viipyman pidentaminen

Tarkeimmat sidosryhmit, kumppanit

rahoittajat tiarkein sidosryhma, myos julkisrahoituksesta on ollut suuri apu

vientirenkaat, ollut mukana kolmessa, mm. Finland Fishing

asiakkaat, rakennetaan pysyvia kumppanuussuhteita, asiakkaista jopa rahoittajia

hankkeissa oltu paljon ja ”jeesattu” aloittavia, nyt ei endd 2 vuoteen mukana,

kun projektit loppuu, jad muutama tositekija, esim. matkanjarjestdja, jotka tarkeita

alihankkijat ovat taloudellisuuden kannalta hyvin tarkeita, lisia sekd kannattavuutta,

koska kiintedt kulut pienenevit, ettd palvelun laatua ja tuottajien (esim. oppaiden) motivaatiota,
kun tekevat yrittdjind itselleen, eivatka ”vain ole toissa”

Uhka-/ongelmatekijat

talld hetkelld ei tunne itsedan/yritystaan kovin menestyviaksi, mutta nousu jatkuu

nopea kasvu, suuret investoinnit > kasvukriisi

tulevaisuudessa miten parjatdan Euroopan kohteiden kilpailussa, toisaalta matkailun turvallisuuskriisit
suosivat Skandinaviaa

maailmantalouden muutokset, ilmastomuutokset

koetaanko kalastus ei-ekologisena (vrt. turkistarhaus), esim. Englannissa koskikalastus jo

aktivistien tulilinjalla

Oleelliset menestystekijat

1
2
3
4

) alueellisuus, keskella Suomea

) saalisvarmuus, laaja kalasto

) ympdristo, puhtaus, vesien hoito

) asiakaslahtoisyys, mukaudutaan tarpeisiin ja trendeihin
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Matkakosken Lohestus- ja seikkailukeskus T:mi, Korpikyld, Tornio

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe
— vuonna 1996 tuli merikalastuskielto, jonka tuloksena lohi nousi Tornion jokeen

— vuokraveneille suuri kysynta, jolloin veneveistdja alkoi tarjota muitakin palveluja

— vuokrattiin kunnalta vanha koulu (v. -97 2kk, v. -98 koko kesin), johon majoitustilat
— kalastuksen jarjestiminen, opastus mukaan

— talvella tehtiin veneiti lisdd, soutaminen palveluna jne.

Ydinosaaminen
— veneen veistotaito

— vesien tuntemus ja kalastusosaaminen
— ihmisten kanssa seurustelu

Ydinhyoty asiakkaalle
jokikalastuksen kokonaispalvelu asiakkaan tarpeen mukaan

elamys, lohennousu, luonto, kosket, saalis
— ryhmille yhdessdolo, viihtyminen, luonnosta nauttiminen

tilaisuudet, tapahtumat

Asiakaskunta, markkinointi
— yritysryhmat tarkein asiakaskunta, haluavat tayden palvelun

— my®os yksittdisid matkailijoita

— kanta-asiakkaita, jotka tulevat vuodesta toiseen

— asiakaskuntaan vaikuttaa eniten kalan saanti, jos lohi ei nouse, ei kannata houkutella asiakkaitakaan
— uutta asiakaskuntaa houkutellaan nyt ohjelmapalveluilla

— ulkomaalaisille pitiisi kehittaa paketteja

— majoitustilojen laajentaminen ja tekeminen viihtyisaimmaksi

Tuotteet, tuotekehitys
— kalastusmahdollisuus

— opastus, soutu, varusteet jne.

— majoitus

— tuotekehitys tapahtunut ”itsellian”, kysynnin mukaan, mita on tarvittu, sita yritetty jarjestia

— liikevaihto muodostuu padosin kolmesta vahvasta osasektorista, joita ovat luvanmyynti,
veneenvuokraus ja majoitus

— uusien ohjelmapalveluiden kehittiminen, esim. jaan paalle rakennettavasta kodasta pilkkiminen

Tarkeimmat sidosryhmat, kumppanit
— kunnat, matkailutoimisto, tuovat asiakkaita

— maaseutumatkailuprojekti

Yrityksen laajentuminen ja vakiintuminen
— yrityksen “kakkosvaihe” alkamassa, tihan asti toimittu pitkalle kysyntaldhtoisesti,

suunnitteilla aktiivisempi kehittiminen
— ohjelmapalvelujen laajentaminen
— uusi tukikohta Muonionjoella juuri valmistunut
— vyhteistyotd myos Ruotsin suuntaan, jossa ei tallaisia palveluja tarjolla
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Uhka-/ongelmatekijat
— saalismiirit romahtavat, jolloin matkailijoiden kiinnostus katoaa

— merikalastus, joka on taas sallittu, aiheuttaa nousevan lohen miaran pienenemisen,
sidosryhmatahoilla erialinen nikemys asiasta

Oleelliset menestystekijat
1) avoimuus

2) rehellisyys
3) varovaisuus, ei yltiopaisyytta

T:mi Rymattylan kalastusretket, Rymattyla

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe
— yksinyrittaja, joka aiemmin toiminut ammattikalastajana ja isintina savusauna/elimysmatkailuyrityksessa

— matkailualan tyokokemusta 8 vuoden ajalta

— oman yrityksen kdynnistiminen vasta vuosi sitten

— alempaa tyotd jatketaan edelleen yrityksen nimissi, kalastusmatkailu ei vield pelkastaan eldta
— Finnveralta investointien rahoitusta

— EU-tukien osalta viliinputoaja

— kalustoa hankittu, lahinna vene ja kalastusvilineita

— yhteistyokumppanina savusaunatukikohta, jota vuokrataan tarpeen mukaan

— verkoston kautta toimitaan itse alihankkijana tai ostetaan alihankintapalveluja
— verkostossa luotettavia kumppaneita, joiden kanssa yhdessa tehddan keikkoja
— paketin myyja ottaa omansa, suunnittelee ja hinnoittelee kokonaisuuden

— eivield kiintedtd verkostoa, mutta suunnitelmissa on yhteistyon laajentaminen

Ydinosaaminen
— kalastuselimysten tuottaminen asiakkaille saaristossa

— erikoisuutena perinnekalastus: nuotanveto, rysikalastus ym.
— alueen tuntemus, saaristolaisuus

Ydinhyoty asiakkaalle
— asiakkaan toiveiden mukainen kokonaisuus

Asiakaskunta, markkinointi
— kotimaiset yritysasiakkaat n. 60 % kaikista

— vyksittdiset harrastajat n. 20 % ja ulkomaiset yksittdiset matkailijat n. 20%

— Internet ollut tirkein markkinointikanava

— tulevaisuudessa odotetaan paljon yhteismarkkinoinnista, joka lienee ainut mahdollisuus:
markkinointikuluja jakamalla padstian kannattavuuteen

— myynti- ja vdlityskanavana majoitusyritykset

— ulkomaisille asiakkaille matkatoimistot

— maakunnallisten organisaatioiden aktiivisuudessa toivomisen varaa

— MEK hoitanut asiat Suomi-kuvan luomisessa hyvin, mutta yksittdisia yrityksia ei voi auttaa kovin paljon,
ehki kalastusmatkailussa voisi tehdi enemmainkin,

— joissakin hankkeissa oltu mukana, olleet hyvia lisipotkuna

ol



Tuotteet, tuotekehitys
— paketteja voidaan tehdi, mutta aina joudutaan muokkaamaan asiakaskohtaisesti

— ykkostuote/erikoisuutena perinnekalastus
— toiseksi tarkein heittokalastus ryhmille, raataloidyt paketit

Tarkeimmat sidosryhmat, kumppanit
— vyhteisty6 alueella hyvda, monipuolinen tarjonta

— majoitus- ja ravintolapalveluyrittdjia kumppaneina

— ei muodollisia sopimuksia, vaan asiakkaan tarpeen mukaan

— kalastusoppaiden yhteistyoverkosto, 5-6 yrittdjaa, jotka tilanteen mukaan kukin voivat toimia
myyjind ja paketin kokoajana, muiden kanssa sovitaan toteutuksesta tapauskohtaisesti

Yrityksen laajentuminen ja vakiintuminen
— yhteistyoverkoston avulla laajeneminen ainoa mahdollisuus

— el suuria investointeja, kaytetaan hyviksi vuokrapalveluja

— mukana yhteistyossa myos laajemmin, toivotaan tuloksia

— mitd parempi kilpailija, sitd parempi yhteistyokumppani

— mitd enemman alalla on yrittdjid, sitd enemman metelid ja paremmin huomataan
— tarjonta luo kysyntia

Oleelliset menestystekijat
1) alkuperaisyys, saariston paikallistuntemus, aitous

2) kalastuksen ammattiosaaminen, perimitieto
3) alueella monipuolinen oheispalveluverkosto, majoittajia, ruokapaikkoja jokaisen tarpeeseen
4) ainutlaatuinen ymparisto, saaristo

Simon kalastusmatkat Oy, Simo

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe

— liikkeelle lahdettdessa nelja henkilod, joista myohemmin yksi jaanyt pois

— nyt aktiivisesti mukana kaksi opasta

— 80-90-lukujen taitteessa suuret tyottomyysluvut, maaseutuelinkeinojen kehittamiseksi
mm. kalastusmatkailu nousi esiin

— kunnanhallituksen puheenjohtajana joutui vetimain projektia, minka tiimoilta innostui
perustamaan yritysta

— ammattikalastajatausta, alukset ”valmiina”

— saatiin vuokrattua osakaskunnalta perinteinen kalakimppa, jota kunnostettu museoviraston
maadrdysten mukaisesti

— aluksi kalastusmatkailua talvellakin, mutta nyttemmin talvisaikaan tulot muualta (metsityot)

Ydinosaaminen
merikalastus, kalastusalueen, vesien tuntemus, kalastusosaaminen

perinteiden tuntemus, lapsesta saakka saaressa vietetty kalareissuilla pitkidkin aikoja
— kalastajasta viihdyttajaksi ja kokiksi

verkostoituminen, useampi yrittdja, isompien ryhmien hallinta

Ydinhyoty asiakkaalle
— yhdessaolo, isommat ryhmat, kaikkien ei tarvitse olla kalastusaktiiveja, asiakkaiden viihtyminen porukalla

— merikalastuksen kokeminen, elimys, mukana olo
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— ison kalan pyytiminen ja saaminen
— perinteisen kalastusmiljoon kokeminen
— hyvia, perinteista ranta/retkiruokaa > ruuanlaitto ja sydminen on ohjelma

Asiakaskunta, markkinointi
— tarkein asiakasryhma paikalliset ja alueelliset yritykset, heiddn asiakkaansa ja henkilostonsa

— myos muualta Suomesta

— ryhmit 10-100 henkil64, ihannekoko 15 hlo:a

— asiakaskunta muotoutui heti alussa erilaisten yhteiskunnallisten suhteiden kautta helposti,
paikalliset yritykset, erilaiset virastot ym.

— paljon kanta-asiakkaita

— mukana messuilla ja muissa yhteismarkkinoinneissa

— valittdjind ja myyjind mm. Kemin matkailutoimisto

Tuotteet, tuotekehitys
— kalastusretkipaketti (kesto 5— 7 tuntia)

— ruuan osuus pieni hinnassa, mutta tarkea osa palvelussa, kokonaistunnelman luoja

— rysidkalastus: lohikala, siika; tihed verkko: muikku

— oltu mukana hankkeissa, mutta enemmankin annettu osaamista ja apua muille

— oman osaamisen kehittiminen tarkedd: merenkulku, palo&pelastus, hygieniaosaaminen jne.
— kustannustekijdna alukset, huolto ja polttoaineet iso osa

— isommille ryhmille kdytetdan alihankkijoina muita yrittdjia

Tarkeimmat sidosryhmit, kumppanit
— TE-keskukseen hyvit suhteet

— paikallinen yhteistoiminta

Yrityksen laajentuminen ja vakiintuminen
— el varsinaista laajentumista, yritys vakiinnuttanut asemansa

Uhka-/ongelmatekijat
— ikddantyminen, sukupolvenvaihdoksesta ei viela selvyytta

— suurten safariyritysten erilaiset elimykset saattavat syrjayttaa kiinnostuksen kalastukseen

Oleelliset menestystekijat
1) kokemus, jo esi-isdt kdyttivit vieraita kalastamassa, kuuluisia vieraita mm. UKK,

sodanaikaiset kenraalit, Dallape
2) perinteisten kalastusmenetelmien hallinta
3) paikallisuus, hyvit suhteet, varovaisuus ja omannikoisyys

Vuoton Joutsen, Ylikiiminki, Oulu

Yrityksen perustaminen, innovaatiovaihe
ldhdetty liikkeelle vaatimattomasti v. 1995

— hankittiin vanha osuuskauppa kesamokiksi, johon sitten laitettiin kesakioski

paikallista kulttuuria, luontoa kunnioittaen, palveluista ensinni melonta, koska ei kuluta luontoa
— kunnan kartoituksen pohjalta hankittiin myos liheinen koulu, johon majoitustilaa

kalastuslupien myynti ja aikaa myoden alihankintapalveluina myos opastus
— edelleen yrityksen omistaja on osa-aikaisten
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Ydinosaaminen
— paikallisen kulttuurin ja luonnon tuntemus

— vyhdistettyna siihen, mitd asiakkaat haluavat tehda

Ydinhy6ty asiakkaalle
— vapaana virtaava Kiiminkijoki

luonto ja paikallinen kulttuuri

luontomatkailupalvelut monipuolisesti
— rentous ja vapaus: mukava juhlien ja tilaisuuksien jarjestimispaikka

Asiakaskunta, markkinointi

— vyritykset tarkein asiakasryhma, ostavat kokonaispalvelun: majoitus, ruokailut, kuljetus,

ohjelmapalvelut, lisipalvelut
— oma markkinointi tiarkein, Internetin kautta erityisesti
— suorapostitukset ym. jidneet pois netin myota
— valittdjid ja myyjid saisi olla enemmankin

— seurataan eri medioiden ja kanavien kautta tulevia asiakkaita, voidaan karsiakin

— joitakin yhteistyosuhteita lopetettu, koska havaittu tehottomiksi

Tuotteet, tuotekehitys
— tuotekehitys tehddin itse, opittu hankkeissa

— monipuolista koskikalastusta

— tyypillinen viikon paketti, jossa kalastus ydin, mutta muutakin tekemista

— hyva kohde, monipuolisuus
— yritysrahoitusta ei ole pienyrityksen helppo saada

Tarkeimmat sidosryhmat, kumppanit
— Kiiminkijoki ry ja sen hankkeet

— oppaat ja muut alihankkijat
— matkailuyrittajien yhteistyo, esim. maaseutumatkailuyrittdjat

Yrityksen laajentuminen ja vakiintuminen

— vyritys on ollut kuin ”oma lapsi”, laajentuminen ”sattuman kauppaa”, asiat johtaneet toisiin jne.

— nyt tehty erittdin suuret investoinnit, toivotan, ettd kannattaa

Uhka-/ongelmatekijat
— ison rahan kumartaminen

— oman perinteen unohtaminen

Oleelliset menestystekijat
1) pienet menot

2) sitkeys, usko
3) aitous, pysytty valitulla linjalla
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Liite 2. Kalastusmatkailuhankkeet vuosina 2000-2004
(Hanke2000-rekisterin mukaan)

Kehittamishankkeet

Kalasta hyva mieli Satakunnasta
Toteutusajankohta: 2001-2003 (jatkoa 30.06.04 asti)

Satakunnan TE-keskus
Alueellinen maaseutuohjelma

Satakunnan maaseutukeskus/ Tuomas Oikari
PORI

Kuhamaa
Toteutusajankohta: 01.06.2000-31.05.2003

Pirkanmaan TE-keskus

Alueellinen maaseutuohjelma

PROAGRIA PIRKANMAAN MAASEUTUKESKUS/
TAMPERE

Kalasta Elamys Inarissa
Toteutusaika: 01.02.2002-31.05.2004

Lapin TE-keskus/ Alueellinen

Pohjois-Suomen tavoite 1-ohjelma
INARIN LAPIN MATKAILU RY/ Tarmo Jomppanen

Multifish
Toteutusaika: 01.06.2001-31.05.2003

Keski-Suomen TE-keskus/ Alueellinen

Alueellinen maaseutuohjelma
MULTIAN KUNTA/ Reijo Kinnunen

Vaalimaanjokilaakson koskialueiden maisemointi ja ennallistaminen
Toteutusajankohta: 13.09.2001-31.10.2002

Kaakkois-Suomen TE-keskus
LEADER+ -yhteisoaloite
VAALIMAAN SEUDUN KYLAYHDISTYS RY/ Jaakko Koskela

KEMILAISTEN jalanjiljill4, I-vaihe
Toteutusajankohta: 01.09.2002-31.05.2003

Lapin TE-keskus

Pohjois-Suomen tavoite 1-ohjelma

LAPIN YLIOPISTON TAYDENNYSKOULUTUSKUS
ROVANIEMI
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Ekokosken opastus- ja valvontapalvelun kaynnistimishanke
Toteutusajankohta: 2002-2004

Kainuun TE-keskus/ Alueellinen

LEADER+ -yhteisoaloite

MOISIO-LUVAN KALAVEDEN OSAKASKUNTA/ Jouni Romppainen
MOISIOVAARA

Fisu 2002-2005 Kalastusmatkailuhanke
Toteutusajankohta:

Keski-Suomen TE-keskus/ Alueellinen

Alueellinen maaseutuohjelma/ Pohjois-Suomen tavoite 1-ohjelma
INDUSER OY/ Anu Raatikainen

SUOLAHTI

Kireitd siimoja Himeessa

Toteutusajankohta: 2002-2004

Hiameen TE-keskus/ Alueellinen

Alueellinen maaseutuohjelma
PAIJANNE-INSTITUUTTI/PHKK/ Niklas Lankisch
ASIKKALA

Kalastusmatkailun ja kaupallisten tapahtumien normisto
Toteutusajankohta:

Kaakkois-Suomen TE-keskus/ Toimintaryhma

Alueellinen maaseutuohjelma
IMATRAN SEUDUN KEHITYSYHTIO OY/ Lehtola Ilkka

Kestavaa kalastusmatkailua Kainuussa
Toteutusaika: 2002-2004

Kainuun TE-keskus/ Alueellinen
Ita-Suomen tavoite 1-ohjelma
KAINUUN ETU OY/ Simo Yli-Lonttinen
KAJAANI

Kultapilkki
Toteutusaika: 10.02.2003-30.06.2003

Pirkanmaan TE-keskus/ Toimintaryhma
Alueellinen maaseutuohjelma
KYROSKALA RY/ Veikko Vartiainen
KYROSKOSKI

Kuhamaa (jatko)
Toteutusaika: 01.07.2003-30.06.2006

Pirkanmaan TE-keskus

Alueellinen maaseutuohjelma

PROAGRIA PIRKANMAAN MAASEUTUKESKUS/ Ismo Kolari
TAMPERE
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Kalastajan maailma — Varsinais-Suomi
Toteutusaika:

Satakunnan TE-keskus

Alueellinen maaseutuohjelma

FISHING LORDS OY/ Tuomas Ollikainen
HELSINKI

Lohta leipdan
Toteutusaika: 01.05.2004-31.12.2005

Pohjois-Pohjanmaan TE-keskus/ Toimintaryhma

Alueellinen maaseutuohjelma

MUHOKSEN KALASTUS JA MATKAILUYHDISTYS/ TAPANI HYRKAS
MUHOS

Saalista Satakunnassa (jatkoa hankkeelle 604)
Toteutusaika: 2004-2006

Satakunnan TE-keskus

Alueellinen maaseutuohjelma
SATAKUNNAN MAASEUTUKESKUS RY
PORI

Yritystukihankkeet

Ohjelmapalvelujen lisidminen
Keski-Suomen TE-keskus

Alueellinen maaseutuohjelma
MANLOK OY/
MANKALA

Lampelan loma-asunnot
Kainuun TE-keskus

[td-Suomen tavoite 1-ohjelma
VUOKATTI

Lohiputki
Keski-Suomen TE-keskus

Pohjois-Suomen tavoite 1-ohjelma
SYVAJARVEN LOHI TMI

Majoitustoiminta
Keski-Suomen TE-keskus

Pohjois-Suomen tavoite 1-ohjelma
KINNUNEN MARKKU
KINNULA
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Matkailun ohjelmapalvelut
Keski-Suomen TE-keskus

Pohjois-Suomen tavoite 1-ohjelma
HORONJARVI
SAARIJARVI

Elamysvalkea
Kaakkois-Suomen TE-keskus

Pohjois-Suomen tavoite 1-ohjelma
SIKIO AARTO
VIRMUT]JOKI

Markon kala
Pohjanmaan TE-keskus

Alueellinen maaseutuohjelma
KRISTIINANKAUPUNKI

Iso-Roineen vesielamykset
Hameen TE-keskus

POMO+ -ohjelma
HAUHO

Vihred sydan matkailu/ Akselihanke
Pirkanmaan TE-keskus

Alueellinen maaseutuohjelma
VILPPULA

Kalastusmatkailun tukikohta
Etelid-Savon TE-keskus

[td-Suomen tavoite 1-ohjelma
LOMAYHTYMA HOTTINEN
HEINAVESI

Kalastusmatkailun investoinnit ja kehittiminen
Pirkanmaan TE-keskus

Alueellinen maaseutuohjelma
MEDI FISH
MANTTA

T:mi Kalatiiran kalustohankinnat ja kehittiminen/ Pro Start -raportti
Pirkanmaan TE-keskus

Alueellinen maaseutuohjelma
RUOVESI

Kalastusmatkailun investointihanke
Kainuun TE-keskus

Itd-Suomen tavoite 1-ohjelma
PAAKKONEN & PIIRAINEN OY
KUHMO
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Kalastusmatkailun kehittiminen
Toteutusaika:

Etela-Pohjanmaan TE-keskus
Alueellinen maaseutuohjelma
HYVOLAN TALO/
AHTARI

Kalastuslautan hankinta
Himeen TE-keskus

Alueellinen maaseutuohjelma
TAIVASALLA OY
NASTOLA
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Liite 3. Kyselylomake maaseutu- ja kalastusmatkailuyrityksille

MAA- JA METSATALOUSMINISTERIO TAMPEREEN YLIOPISTON
LIKETALOUDELLINEN TUTKIMUSKESKUS

MAASEUTUMATKAILUYRITYSTEN NYKYTILA JA
LIIKETOIMINNAN KEHITTAMISMAHDOLLISUUDET

Hyva maaseutumatkailuyrittaja’

Pyydamme Teita ystavallisesti vastaamaan tahan kyselylomakkeeseen, jonka avulla kartoitetaan
maaseutumatkailuyritysten nykytilaa, kokemuksia kehittdmishankkeista ja arvioita oman liiketoiminnan
kehitysnakymista ja —mahdollisuuksista. Yhtena aihealueena kyselyssa on kalastusmatkailu ja siihen
sisaltyvien erilaisten palvelujen kehittdminen osana yritystoimintaa.

Kyselytutkimuksen ja  selvitystydn  kokonaisuudessaan toteuttaa  Tampereen  yliopiston
Liiketaloudellinen tutkimuskeskus ja sen toimeksiantajana on maa- ja metsatalousministerio.
Selvitystyon tuloksia hyddynnetdan esimerkiksi tulevien kehittdmishankkeiden suunnittelussa, jotta ne
vastaisivat mahdollisimman hyvin matkailuyritysten kehittdmistarpeisiin.

Pyydamme Teita palauttamaan kyselylomakkeen 2.12.2004 mennessa oheisessa vastauskuoressa,
jonka postimaksu jo maksettu. Antamanne vastaukset kasitellddn luottamuksellisesti ja ne jaavat
ainoastaan tutkimuksen tekijan tietoon. Tayttamalla yhteystietonne erilliselle lipukkeelle voitte osallistua
arvontaan, jossa on palkintona 2 kpl Lippupalvelun (& 50 euroa) lahjakortteja. Niilla voi ostaa lippuja
vapaavalintaisesti esim. urheilutilaisuuksiin tai teatteri- ja konserttiesityksiin.

Lisatietoja selvitystyosta ja kyselytutkimuksesta antavat tarvittaessa maa- ja metsatalousministerion
osalta ylitarkastaja Sanna-Liisa Taivalmaa, puh. (09) 1605 2930, sanna-liisa.taivalmaa@mmm.fi ja
Liiketaloudellisesta tutkimuskeskuksesta tutkimuspaallikkd Marko Laiho, puh. (03) 215 8540,
marko.laiho@uta.fi.

YSTAVALLISIN TUTKIMUSTERVEISIN

Liiketaloudellinen tutkimuskeskus

Harri Talonen Marko Laiho
Johtaja Tutkimuspaallikkd
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Yrityksenne perustiedot

. Yrityksenne sijaintimaakunta? 2. Perustamisvuosi?

Mita palveluja yrityksenne paaasiassa tuottaa asiakkailleen?
0 Majoituspalvelut [0 Opastetut ohjelmapalvelut O Valinevuokraus [ Ateriapalvelut

O Kuljetuspalvelut 0 Muu palvelu, mika?

Mihin seuraavista luokista yrityksenne viime vuoden liikevaihto sijoittuu?
O alle 20 000 euroa [0 20-50 000 euroa [J51-100 000 euroa [ 101-300 000 euroa
O yli 300 000 euroa

Kuinka monta henkil6a yrityksessanne on tyoskennellyt tai tyoskentelee tana vuonna?

= Kokoaikaisia henkiloa o Osa-aikaisia (ml. sesonkitydntekijat) henkiloa

Asiakkaat, markkinointi ja yritystoiminnan kehittamishaasteet

. Kuinka suuren osan seuraavat asiakasryhmat muodostavat yrityksenne koko myynnista?

o Yksityisasiakkaat: noin % = Kotimaiset asiakkaat: noin %
o Ryhmat: noin % = Ulkomaiset asiakkaat: noin %, mistd maista erityisesti?
Yht. 100 % Yht. 100 %

Kuinka suureksi arvioisitte omasta maakunnastanne saapuvien asiakkaiden osuuden koko
myynnistidnne?

Noin %

Mista asiakasryhmista odotatte lahitulevaisuudessa erityisesti saavanne myynnin kasvua?

Milla toimenpiteilla uskotte voivanne saavuttaa kasvua mainitsemienne asiakasryhmien
osalta (esim. markkinoinnin kehittdminen, investoinnit, tuotekehitys ja yhteistyéverkostot)?

Kuinka suureksi arvioisitte yrityksenne markkinointikustannusten osuuden koko liike-
vaihdostanne tana vuonna (esim. internet-sivut, lehti-ilmoitukset, esitteet, markkinointimatkat ja
—tapahtumat jne.)?

Noin %

Kuinka suuri osuus edelld mainitsemistanne markkinointikustannuksista kohdistuu
yhteismarkkinointiin (esim. markkinointimaksut jalleenmyyjille, yhteisesitteet, projektien
toimenpiteet jne.)?

Noin %

61



7. Kuinka suuri osa yrityksenne myynnista tulee oman suoran myyntinne kautta kuinka suuri
osa mahdollisten jialleenmyyjien kautta?

s Oman suoran myynnin osuus: noin %
s Jalleenmyyjien osuus: noin %
Yht. 100 %

8. Miten arvioisitte omaa suoraa myyntianne ja mahdollista yhteistyokumppanien kautta
tulevaa myyntidnne viime vuosina suhteessa kustannuksiin?

Oma suora myynti:

Myynti yhteistydkumppanien kautta:

9. Mita pidatte yrityksenne suurimpina kehittamishaasteina ja -mahdollisuuksina markkinointi-
ja myyntityossa tulevina vuosina?

10. Miten arvioisitte yrityksenne liikevaihdon kehittyvdn seuraavan kolmen vuoden aikana?

[0 Vahenee merkittavasti [0 Vahenee jonkin verran [0 Pysyy suunnilleen ennallaan
[0 Kasvaa jonkin verran [0 Kasvaa merkittavasti

lll Kalastusmatkailupalvelut ja niiden kehittaminen

1. Tarjoaako yrityksenne asiakkaillenne kalastusmatkailuun liittyvia palveluita (ks. luettelo alla)?
Jos yrityksenne tarjoaa palveluita kalastusmatkailijoille, rastittakaa myds palvelun tuottamistapa.

Palvelun tuottaja on....

O Ei, siirtykda kysymykseen 11. O Kylla, mita seuraavista? Oma yritys  Yhteistyoyritys
0 majoituspalvelut aktiivi- O O
kalastajille

[ opastetut kalastusretket
[0 valinevuokraus
(esim. kalastusvalineet, vene jne.)
[0 ateriapalvelut
[ kalastuslupien myynti
O kuljetuspalvelut
0 muu palvelu, mika?

oooo oOd
oooo oOogd

2. Mikali yrityksenne tarjoaa opastettuja ohjelmapalveluita kalastusmatkailijoille, kuvailkaa
lyhyesti myydyin tuotteenne tai myydyimmat tuotteenne (sisdltd, kohderyhma ja vesiston
tyyppi, jolla toimitte). Jos yrityksenne ei tarjoa ohjelmapalveluita, siirtykda kysymykseen 3.
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3. Kuinka suuren osan arvioisitte kalastusmatkailijoille tarjottavien palvelujen muodostavan
yrityksenne liikevaihdosta?

Noin %

4. Pidatteké todennakoisend, ettd yrityksenne panostaa jatkossa nykyista enemman
palvelujenne kehittamiseksi kalastusmatkailijoiden tarpeisiin?

O Kylla, milla tavoin? O En, miksi?

5. Onko yrityksenne osallistunut kalastusmatkailuun liittyviin kehittamishankkeisiin viimeisen
kolmen vuoden aikana?

O Kylla O Ei, siirry suoraan kysymykseen 11.

PYYDAMME TEITA SEURAAVAKSI ARVIOIMAAN (VIIMEISINTA) KEHITTAMISHANKETTA,
JOSSA YRITYKSENNE ON OLLUT MUKANA.

6. Hankeen nimi tai lyhyt kuvaus:

7. Mihin seuraavista osa-alueista hanke mielestinne ensisijaisesti kohdentui? Voitte tarvittaessa
valita useamman vaihtoehdon.

O Palvelujen markkinointi ja myynti O Palvelujen tuotteistaminen
O Yhteistyoverkostojen rakentaminen O Vesiston hoito, kalaistutukset yms.
O Investoinnit infrastruktuuriin, valineisiin yms. [ Koulutus

O Jokin muu, mika?

8. Miten hyodylliseksi arvioisitte = mukanaolonne  mainitsemassanne hankkeessa
kokonaisuudessaan suhteessa ennakko-odotuksiinne kouluasteikolla 4-10?

Mahdolliset perustelunne:

9. Miten arvioisitte / ennakoisitte hankkeessa mukanaolon nykyisid ja tulevia vaikutuksia
yritvksenne asiakasmaarien kehitykseen?

O Alittaa selvasti ennakko-odotuksemme [ Alittaa jossain maarin ennakko-odotuksemme
[0 Vastaa kutakuinkin ennakko-odotuksiamme [J Ylittda jossain maarin ennakko-odotuksemme

O Ylittaa selvasti ennakko-odotuksemme
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10. Kuinka tyytyvainen olette projektista saamiinne hyotyihin seuraavien aihe-alueiden osalta?
Vastatkaa kysymykseen vain siltéd osin kuin hankkeeseen mielesténne siséltyi alla esitettyihin
aihealueisiin kohdistuneita toimenpiteita.

Erittéin Melko Melko Erittain
tyytyvéinen  tyytyvéinen tyytymétdén tyytymétén
s Oman markkinointiosaamisen vahvistuminen O O O O
s Yhteistyon lisdantyminen muiden yritysten kanssa [ O O O

o Palvelujen asiakaslahtdisen suunnittelun
kehittyminen O O O O

11.Miten arvioisitte yrityksenne yleisid toimintamahdollisuuksia ja niiden kehittdmistarpeita
kalastusmatkailun osalta (esim. vesistot, kalavesien hoito ja saalisvarmuus, lupa-asiat jne.)?

12.Milla tavoin tulevia kalastusmatkailuhankkeita ja muita matkailuhankkeita voitaisiin
mielestinne kehittaa, jotta ne vastaisivat mahdollisimman yritysten kehittamistarpeisiin?

SUURET KIITOKSET VASTAUKSISTANNE JA ARVOKKAASTA TUTKIMUSAVUSTANNE!
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LIITE 4. Kalastusmatkailun ns. karkiyrittajien haastatteluissa
kaytetty (ohjeellinen) haastattelurunko

— yrityksen nimi, yhtiomuoto, omistajat, tyontekijat, resurssit?

— miten ja milloin yritys perustettiin, miten kehitys kaynnistyi?

— millainen on yrityksen liikeidea, toiminnan punainen lanka?

— onko kalastusmatkailu paatoimiala, mitd muuta toimintaa on lisaksi?

— paljonko ja mita on panostettu toiminnan kehittdmiseen, mista rahoitus?
— onko omaisuutta, toimitilat, kalusto?

— mitd selvid vaiheita toiminnassa on ollut?

— mitkd ovat tarkeimmat sidosryhmat, millaisissa verkostoissa ollaan mukana?
— mitd yhteistybkumppaneita ja alihankkijoita on ja miten toimitaan?

— vyrityksen asiakkaat, markkinat?

— miten markkinointi on hoidettu, entdipa myynti-, valitystoiminta?

— kilpailijat, koetut, aiemmin, tulevaisuudessa?

— tarkeimmat palvelut, tuotepaketit?

— tuotekehitys, paketointi?

— osaaminen, kehittiminen, koulutus?

— onko ollut mukana kehittimishankkeissa, mita hyotya saanut niista?

— suhteet ”julkiseen valtaan” eri tasoilla?

— mitd mieltd ylipd4dtdan matkailun kehittdmisesta?

— oma arvio tirkeimmistd menestystekijoista?
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LIITE 5. Kalastusmatkailun merkitys maakuntien
matkailustrategioissa

. VARSINAIS-SUOMI -2006
Kalastusmatkailu katsotaan keinoksi pidentdd matkailukautta

Kalastusmatkailun avulla on mahdollista lisatd Special intrests- ja Technical visits -ryhmien
matkailua alueella.

. PAIJAT-HAME (maakuntastrategia) 2003

Matkailustrategiaa ei ole laadittu, eikd maakuntastrategiassa ole mainintaakaan kalastusmatkailusta.

. POHJOIS-SAVO 2001-2006

Kalastusmatkailualan edustajaa kuultiin strategiaa valmisteltaessa (Tervon lohimaa).

Maakunnan matkailun yhdeksi keskeiseksi asiakasryhmaksi nimetdan aktiviteettilomailijat (esim. kalastus)
Yksi tulevaisuuden kehityslinjoista on Lohimaan alueen kalastusmatkailun jatkotuotteistaminen.
Luonto-ohjelmapalvelujen kehittiminen mainitaan keinoksi vahvistaa yritystoimintaa maakunnassa.

. KESKI-POHJANMAA 1996-

Kalastus mainitaan harrastelomien aktiviteettina
Esitetian harrastelomatuotteiden mairin moninkertaistamista
Voimakas painotus matkailupalvelujen tuotteistamiseen

. POHJOIS-POHJANMAA 2002-2006
Kokous- ja business-virkistys matkailun kehittiminen erityisesti merikalastuksen avulla antaisi

Kalajoen alueelle mahdollisuuden tasoittaa kysyntda koko vuodelle.
Kalastus mainitaan vetovoimaisena tekijini maakunnassa.

. POHJOIS-KARJALA 2003-2006
Nurmeksen kehittiminen matkailukeskuksena edellyttda mm. Pielisen ja erimaiden kehittamista

kalastusmatkailukohteina.
Tarkedt imagolliset tuotelinjat: Vesistot ja risteilyt: kalastusmatkailu nostetaan maakunnan karkituotteiden
joukkoon panostamalla verkottuneeseen tuotekehitykseen ja nikyviin yhteismarkkinointiin.

. ITA-UUSIMAA 2001-2006
Liljendahlin kunnasta 16ytyy kalastusmatkailua tarjoavia yrityksid, voi harrastaa koskikalastusta

.POHJANMAA 2003-2006
Tulevaisuuden asiakkaat: Kalastus kaikkina vuodenaikoina saaristossa ja merelld on elimys, jonka varaan voi

rakentaa tarjontaa niin vaativille business-virkistysasiakkaille kuin myos innokkaille alan harrastajille.

. LAPPI 2003-2006
Ohjelmapalveluiden kehittimisestd runsaasti mainintoja

Kalastus mainitaan Lapin kesimatkailun vahvuutena

Ulkomaalaisten suomeen suuntautuvassa kesimatkailussa lapilla on hyvit mahdollisuuden vahvistaa asemaansa
mm. kalastuksessa.

Tornion alueen tavoite on peramerenkaari-yhteistyolld Ruotsin kanssa kehittya Euroopan merkittavimmak-
si kalastuskeskukseksi. Jokien kalastusmatkailun kehittimisessd avainkysymys on merelld tapahtuvan lohen
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kalastuksen yhteensovittaminen joella tapahtuvan virkistyskalastuksen kanssa, jotta kalaa padsee nousemaan
ylavirtaan pyydystettaviksi. Jokien lohenkalastuksella on laajemminkin suuri merkitys Lapin kesimatkailulle
ja jokivarsien elinvoimaisuuden kehittymiselle minka vuoksi on toimittava aktiivisesti lohenkalastuksen paino-
pisteen siirtdmiseksi joella tapahtuvaan matkailu- ja virkistyskalastukseen.

Itd-Lappi: Pyhdjarvestd on mahdollisuus kehittda huipputason kansainvilinen jarviperhokalastuskohde.
Pohjois-Lappi: Inarijarven ja Lokan ja porttipahdan tekojarvilla on vetovoimaa erityisesti kalastuksen nakokul-
masta. Jokikalastuksen legendaarisin kohde on Teno, minka lisiksi Pohjois-Lapin muut joet ja lukemattomat
pienet purot houkuttelevat perhomiehia taimen- ja harjusjahtiin. Tunturijarvien rautu vetda keviisin pilkkijoi-
ta.

Pohjois-Lapin matkailun kehittimisen tavoitteena on tulla arktisen alueen johtavaksi puhtaaseen luontoon ja
saamelaiskulttuuriin perustuvien matkailuelimysten tarjoajaksi.

Lappiin suuntautuvan kesamatkailun kannalta kalastuksessa on paljon mahdollisuuksia. Tasta on osoituksena
esimerkiksi muutaman poikkeuksellisen hyvin lohikesin aiheuttama suuri kiinnostus Tornio-Muonionjokea
kohtaan seki Tenonjoen pitkdan korkeana pysyneet kavijamaarat. Matkailijoiden kalastusharrastuksesta pu-
huttaessa on hyva erottaa kalastuksen tosiharrastajat niista, joille kalastus on vain pieni osa matkaa. Tosiharras-
tajien osalta puhutaan varsinaisesta kalastusmatkailusta, jolloin kalastamiseen liittyvit aktiviteetit ovat matkan
tarkein syy ja matkakohde valitaan sen kalastamiselle tarjoamien edellytysten perusteella. Matkailijalle kalastus
voidaankin myyda joko osana laajaa matkailupakettia tai sitten omana teemamatkanaan. Lapissa kalastusmah-
dollisuuksia tarjoavat virtaavat vedet, jarvialueet sekd Perameren pohjukan merialueet. Kaikissa naissa on hyvit
edellytykset kalastukseen painottuvan matkailun kasvulle. Mikili Kemi-Ounasjokeen rakennetaan kalaportaat
ja esitetty lohen noususkenaario toteutuu, niin talloin syntyy matkailuelinkeinolle hyvat mahdollisuudet kehittaa
kalastusmatkailijoita palvelevia tuotteita koko Kemi-Ounasjokivarren alueella periaatteessa aina Enontekion
Ounasjarvelle asti. Kesdn kalastusmatkailun kasvu edistiisi merkittavilld tavalla ympérivuotisen matkailuky-
synnan kehittymista Lapissa. Lisdaksi kalastusmatkailu voisi tuoda ratkaisevan kehityssykayksen Tervolan, Ke-
minmaan ja Simon kuntien matkailulle. Kemi-Ounasjoen lisdksi virtaavien vesien kalastusmatkailun kannalta
tarkeitd asioita ovat Tornio-Muoniojoen, Simojoen sekid Tenon lohikantojen turvaaminen ja kalastusmatkailun
aktiivinen edelleen kehittaminen. Tornio- Muoniojoen seka Simojoen tilanne kalastusmatkailukohteena para-
nee sitd mukaa, kun merikalastuksen sditely saadaan vaelluskalakantojen vahvistamisen edellyttamalle tasolle.
Tama edellyttda onnistunutta yhteistyotd Ruotsin kanssa ja kansainvilisid lohen kalastukseen liittyvia ratkai-
suja. Tenolla uhkana on kalatautien levizmismahdollisuus ja uhkan torjuminen edellyttad yhteistyotd Norjan
viranomaisten kanssa.

. KESKI-SUOMI 2002-2006
Talvisesonkia pidentimaan tuotekehitys- ja markkinointihanke mm. kalastuspaketteja tarjoten Venijan ja Viron

markkinoille 2003-2006.

. HAME 2002-2006
Yhdeksi keskeiseksi kehittamisalueeksi mainitaan Forssan seutukunnassa kalastustuotteen kehittiminen yritys-

kayttoon.

Veteen liittyvien aktiviteettien kehittiminen on himeessa vield vahadista. Taman tuotealueen kehittamiseksi tar-
vitaan erillinen projekti, joka pitda sisillidn lukuisan joukon toimenpiteitd joilla mahdollistetaan vesiaktivi-
teettien tuotekehitys ja nostetaan maakunta todelliseksi portiksi Jarvi-Suomeen. Vastuutahot: Himeen Liitto,
seutukunnat.

. KAINUU 2000-2006

Suomussalmen karkituotteena eraretkeily mm. kalastus. Kehittamistilanne: perustettu yhteistyoryhma kunnan
ja yrittdjien kesken (mukana muitakin kuin matkailuyrittajid)

Kuhmon karkituotteista yksi on luonto- ja liikkuntamatkailu jonka osana mainitaan kalastus. Kehittamistilanne
kaikkien karkituotteiden osalta: Ulkopuolisen konsultin, yrittdjien ja kaupungin yhteistyona laaditaan selvitysta
Kuhmon matkailun tilanteesta ja kehittimistoimenpiteista.
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— Kalastus mainitaan yhtena tarkeimmistd kesamatkailutuotteista.

— Keskeinen toimenpide: Luontaisen kalakannan varmistaminen kalastusmatkailijoiden kayttoon.

* Ekokalastusmatkailuhanke mainitaan merkittaviana ylimaakunnallisena verkostona, johon myés Kainuu kuu-
luu

13. ETELA-SAVO

— Eimainintoja (ks. eteldisen Saimaan luontomatkailustrategia jaljempana)

14. TAMPEREEN KAUPUNKISEUDUN JA PIRKANMAAN KARKITUOTTEIDEN MATKAILUSTRATE-

GIA 2002-2006 (koko maakunnan yhteista ja ajantasaista matkailustrategiaa ei ole)
— el mainintoja

15. KYMENLAAKSO 2004-2008
— Kehittimisen avainalueet strategiakaudella 2004-2008 -> Luontoon perustuva tarjonta -> Kymijoki (matkailu-

kalastuksen ja vesistomatkailun kehittimisessa potentiaalia)
— Mm. kalastusmatkailuun investoiminen nahdain yhtena tapana vahvistaa Venajiltd Suomeen suuntautuvan
matkailun kohdentumista Kymenlaaksoon.

16. ETELAISEN SAIMAAN LUONTOMATKAILUSTRATEGIA (laadittu vaonna 2000)
— Ohjelmapalvelujen kehittimisestd runsaasti mainintoja

— SWOT: S: puhtaat kalavedet W: kalansaaliin epavarmuus O: kalastusmatkailu T: jatevedet pilaavat vesistot
— Tavoitetila 2010 mm. monipuoliset kalastusmahdollisuudet tuovat matkailijoita alueelle.

Retkeilyn kehittimisen yksi tavoite: nostetaan monipuolinen kalastusmatkailu yhdeksi karkituotteeksi.
— Kalastusmatkailu mainitaan nuorten kiinnostuskohteena segmentin kuvauksessa.

17. SATAKUNTA 2000-2005
— Vesistojen kayttod matkailussa tulisi maakunnassa tehostaa. Yhtena vesistojen hyodyntamismahdollisuutena

nahdain kalastusmatkailu. Tehostaminen vaatisi tyota seka infrastruktuurin ettd tuotekehityksen sektoreilla.

— Vesistoihin liittyvat aktiviteetit ovat yksi avaintulosalueista Pohjois-Satakunnassa, Rauman- ja Porin seuduil-
la.

— Kalastusmatkailun tuotekehityshankkeita: Pohjois-Satakunta: Merikarvianjoen kalastusmatkailu, Koko Sata-
kunta: Satakunnan kalastusmatkailuhanke.

— Pyrkimyksena tuotteistaa meri ja rannikko koko Satakunnan alueella.

— Kokemaienjoen ja muiden maakunnan vesistojen tuotteistamista tulee valmistella.

— Vesistoihin liittyva matkailu merkittavissd osassa maakunnan matkailustrategiassa.

18. ETELA-POHJANMAA 2004-2006
- Esimerkkina aktiivilomasta mainitaan urheilukalastus, ja erimerkkina lepolomasta onkiminen.

19. ETELA-KARJALA, ei ajantasalla

20. UUSIMAA, vanhentunut (laadittu vuonna 1996)
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LIITE 6. Esimerkkeja selvitystyon teema-alueeseen liittyvista
muista julkaisuista

Kauppa- ja teollisuusministerio, Majoitustoiminnan, maaseutumatkailun ja matkailun
ohjelmapalveluiden toimialaraportit, 2004

Maa- ja metsitalousministerio, Virkistyskalastus Suomessa nyt ja tulevaisuudessa,
maa- ja metsdtalousministerion vapaa-ajan kala-
talouden kehittamisstrategia, 2001

Tampereen yliopiston Liiketaloudellinen tutkimuskeskus, Maaseutumatkailun kuluttajatutkimus 2003

Tampereen yliopiston Liiketaloudellinen tutkimuskeskus, Kalastusmatkailun nykytila Himeen maakunnissa,
2002

Tampereen yliopiston Liiketaloudellinen tutkimuskeskus, Matkailun julkinen rahoitus ja sen kohdentuminen
Suomessa, KTM 2000

Tampereen yliopiston Liiketaloudellinen tutkimuskeskus, Matkailun ohjelmapalveluyritysten myynti- ja
informaatiokanavat, KTM 1999
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