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1 JOHDANTO

Kalastuksella on maassamme pitk& historia, ja myods kalastusmat-
kailulla on vanhat perinteet aina 1800-luvulta saakka. Suomi tarjoaa
laajoja vesialueita ja puhdasta vesiluontoa monenlaisiin kalastus-
matkailutarkoituksiin. Kalastukseen liittyvasta matkailusta on tullut

nykypaivana merkittavaa liikketoimintaa Suomessa.

Keski-Suomi on potentiaalinen luontomatkailukohde. Keski-
Suomessa on runsaasti erityyppisia vesistoja, jotka tarjoavat hyvat
mahdollisuudet kalastusmatkailun kehittamiselle. Sisa-Suomen
koskikalastuskohteista mm. Huopanankoski, Simunankoski, Kon-
nekoski ja Siikakoski tunnetaan suomalaisessa urheilukalastuksen
historiassa, kaikki merkittavina ja rikkaan kulttuuriperinnén sisalta-

vina paikkoina.

Kalastusmatkailua kehitetaan nykyaan paljon mm. hanketoiminnan
avulla. Naitd hankkeita on 1990-luvun loppupuolella ollut miltei joka
maakunnassa. Suomen liityttyd Euroopan Unioniin tuli mahdollisek-
si rahoittaa kalastusmatkailuhankkeita EU:n rakennerahastoista.
Hankkeissa on tuotteistettu ja markkinoitu kalastuspalveluita, ja nii-
den avulla kala- ja matkailualan yhteisty6 on lisaantynyt. Tamé on
auttanut palveluiden kehittamisessa entistd markkinointikelpoi-

semmiksi.

Taman opinnaytetyon tarkoitus on kartoittaa mielipiteita kalastus-
matkailuhanketoiminnasta hankkeisiin osallistuneiden yrittajien, in-
coming-toimistojen, hankevetgjien seka asiantuntijoiden nakokul-
masta. Tassa tydssa kasitelladn kolmea Keski-Suomen alueella
vaikuttanutta kalastusmatkailuhanketta, Keski-Suomen kalastus-
matkailuhanketta, Fisu 2002 — 2005 — ja ProFisu-hanketta.



1.1 Toimeksiantajat

Tyo6n toimeksiantajina olivat Keski-Suomen maaseutumatkailun
koordinointi seka Keski-Suomen Tydvoima- ja elinkeinokeskus. Mo-
lemmat halusivat kartoittaa mielipiteitd hanketoiminnasta seka ka-

lastusmatkailun nykytilaa Keski-Suomessa.

Keski-Suomen maaseutumatkailun koordinointi

Keski-Suomen maaseutumatkailun koordinoinnin tehtavana ovat
maaseutumatkailun hanketoiminnan koordinointi ja teemaohjelman
toteutumisen seuranta. Tavoitteena ovat Keski-Suomen maaseu-
tumatkailun yritystoiminnan kehittdminen, kilpailukyvyn lisaéaminen
ja vetovoimaisuuden edistaminen siten, ettd alueen maaseutumat-
kailuyritysten liikevaihto ja yritysten maara alueella lisdantyy seka
kyky tyollistdd kasvaa. (Matkailu — ravitsemis — ja talousalan yksi-
kon hankkeet/ Matkailun hankkeet
http://www.]ypoly.fi/marata/MAratanhankkeet.htm. Sivu péaivitetty
6.3.06)

Keski-Suomen TE-keskus

Keski-Suomen Ty6voima — ja elinkeinokeskus on valtion alueellinen
palvelukeskus. Sen taustalla toimivat kauppa- ja teollisuusministe-
rid, maa- ja metsatalousministerio seka tyoministerio. TE-keskus on

alueen suurin EU-rahoituksen myontaja.

TE-keskuksen kalatalousyksikko valvoo kalatalouden etua ja luo
edellytyksia uudistuvien kalavarojen kestavaan kayttoon perustu-
valle yritystoiminnalle ja vapaa-ajan kalastukselle.


http://www.jypoly.fi/marata/MAratanhankkeet.htm.

1.2 Tyon tavoitteet, aineisto ja menetelmat

Tyo6n tavoitteena on selvittdd, miten kalastusmatkailuhankkeet eli
Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke, Fisu 2002—2005 ja ProFisu
ovat toteutuneet tavoitteisiinsa ndhden. Opinnaytetyossa kartoite-
taan myds hankkeisiin osallistuneiden mielipiteita naista kalastus-
matkailuhankkeista.

Taman tavoitteen saavuttamiseksi on haastateltu henkilokohtaises-
ti, sahkopostitse seka puhelimitse kalastusmatkailualan yrittgjia, jal-
leenmyyijid, hankevetdjia seka asiantuntijoita. Lisaksi tydssa on pe-
rehdytty yleisesti kalastusmatkailuhanketoimintaan.

Opinnaytetydssa kaytettiin kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa. Ai-
neisto kerattiin maalis- huhtikuussa 2006. Tutkimusmenetelmana
kaytettiin haastattelua. Haastattelukysymykset (liitteet 2, 3, 4 ja 5)
olivat avoimia. Kysymysten teema oli kaikille haastateltaville sama,
mutta kysymykset muokattiin haastatteluun sopiviksi haastateltavan

toimenkuvan mukaan.

2 KALASTUSMATKAILUN TARKEAT KASITTEET

Kalastusmatkailu on matkustamista ja viipymista vakinaisen asuin-
paikkakunnan ulkopuolella, minka tarkoituksena on kalastuksen
harrastaminen ja siitd saatava virkistys. Kasite pitaa sisallaan toi-
minnallisen motiivin, kalastuksen sek& matkailullisen osan. (Hemmi
1995, 256.)

Kalastusmatkailussa matkailija matkustaa kalastaakseen, ja kalas-
tuksen merkitys tdsséa matkailun muodossa korostuu. Matkailuka-
lastuksessa itse matka on keskeinen elementti, ja matkailija kalas-

taa vain satunnaisesti muun lomailun ohessa. Kalastusmatkailu ja



matkailukalastus ovat osa virkistyskalastusta. Talla tarkoitetaan
kaikkea sita kalastusta, jossa paaasiallisena tavoitteena ei ole ta-
loudellinen hy6ty. (Hemmi 2005, 357.)

Matkailukalastus ja kalastusmatkailu voidaan yhdistad moneen eri
matkailun osa-alueeseen. Joidenkin matkailualan edustajien mie-
lesta kalastus on osa luontomatkailua, kun taas toisten mielesta ka-
lastus sotii luontomatkailun periaatteita vastaan. (Hemmi 1995,
158.)

"Kalastusmatkailun kehittyminen alkoi 1980-luvulla. Varsinaisen pi-
ristysruiskeen palveluiden kehittamiselle antoi hanketoiminta, joka
vahvistui Suomen liityttyd Euroopan Unioniin vuonna 1995. Talloin
tuli mahdolliseksi rahoittaa kalastusmatkailuhankkeita EU:n raken-
nerahastoista. Naita hankkeita on 1990-luvun loppupuolella ollut
miltei joka maakunnassa. Hankkeissa on tuotteistettu ja markkinoitu
kalastuspalveluita, ja niiden avulla on kala- ja matkailualan yhteis-
ty0 lisaantynyt, mika on nakynyt palveluiden kehittymisessa entista
markkinointikelpoisemmiksi.” (Maa — ja metsatalousministerio.
2002. Viitattu 19.05.2006. Julkaisut/kalastus. www.mmm.fi, julkai-

sut, kalastus.)

Kalastusmatkailu on melko nuori toimiala, jonka kysynta on kuiten-
kin kehittynyt viime vuosina. Tutkimusten mukaan kalastusmatkai-
lun parissa voidaan arvioida toimivan saannollisesti noin 1 200 — 1
400 maaseutumatkailuyritysta. Naista yrittajistéa noin 120 kappaletta
saa suurimman osan eli vahintdan puolet liikevaihdostaan kalas-
tusmatkailusta. (Laiho, Herranen & Kivi 2005, 14.)


http://www.mmm.fi

2.1 Vapaa-ajan kalastus

Vapaa-ajan kalastuksella tarkoitetaan kaikkea vapaa-ajan kalastus-
ta, seka virkistyskalastusta etta kotitarvekalastusta. Vapaa-ajan ka-
lastus on suomalaisten tarkein toiminnallinen luontoharrastus, silla
Suomen vaestdsta noin 40 % eli reilu kaksi miljoonaa henkea osal-
listuu esimerkiksi johonkin kalastustapahtumaan vahintaan kerran
vuodessa. (Hemmi 2005, 357.)

Nykyaikaisen virkistyskalastuksen ovat luoneet ammattien seka
elinkeinorakenteen muutos, ero tydn ja vapaa-ajan valilla, kaupun-
gistuminen seka naista tekijoista johtuva etaantyminen luonnosta.
Ulkoiluharrastuksena kalastus on yksi tarkeimmista. Yleisimmin va-
paa-ajan kalastus on koko perheen yhteinen harrastus. Kesamaokin
merkitys korostuu vapaa-ajan kalastuksessa. llman suomalaista
kesamokkikulttuuria vapaa-ajan kalastus olisi paljon harvinaisempi
harrastus. Suuren saaliin saaminen on harvoin vapaa-ajan kalas-
tuksen tarkein kannustin. Esille nousevat pehmeat arvot, kuten
luonnon l&heisyys, kiireettomyys ja arjesta irtautuminen. (Toivo-
nen, Mikkola, Salmi & Salmi 2003, 25.)

2.2 Matkailukalastaja

Matkailukalastaja lahtee matkalle muun motiivin kuin kalastuksen
vuoksi. Kalastus kuuluu matkaan ilman ennakkosuunnittelua yhtena
aktiviteettina. Tamankaltaiselle kalastajalle saalis ei ole tarkeinta.
Matkailukalastaja tarvitsee kalastaakseen perusvélineet, jotka usein

vuokrataan tai lainataan. (Hemmi 2005, 359.)

Matkailukalastajat kayttavat satunnaisesti kalastusoppaita, vallan-
kin jos omat kalastustaidot ovat vahaiset. Majoitus on yleensa koh-

teessa, mika soveltuu koko matkan luonteeseen, esimerkiksi lo-



mamokki, maatilamatkailukohde tai hotelli. Matkailukalastajat kalas-
tavat usein ryhnman tai oman perheenséa kanssa, harvemmin yksin.
Asiakasryhmig, jotka ovat useimmiten matkailukalastajia, ovat esi-
merkiksi lapsiperheet, yritykset, elakelaiset, ja liikuntarajoitteiset
henkil6t. (Emt.)

2.3 Kalastusmatkailija

Kalastusmatkailijan motiivi matkalle 1ahtemiseen on kalastus. Matka
on tarkoin ennalta suunniteltu, ja kyseiselle henkilolle kalastus on
hyvin tarkea harrastus. Saaliin laatu, oikea laji ja saaliskoko ovat
kalastusmatkailijalle tarkeitd. Kalastusmatkailija haluaa myo6s infor-
maation siitd, onko vesiston kala istutettua vai luontaisesti lisaanty-
vaa. Kalastusvalineet ovat tarkoin valittuja ja juuri kohteena olevaan

kalastuspaikkaan soveltuvia. (Hemmi 2005, 359.)

Kalastusmatkailija ei yleensa kayta kalastusoppaiden palveluita,
mutta esimerkiksi ulkomailla han saattaa turvautua néihin palvelui-
hin oppiakseen kohdemaan kalastustapoja. Majoitus ei télle kalas-
tajalle merkitse yhta suurta osaa matkasta kuin kalastus. Kalastus-
matkailijat kalastavat usein yksin tai kalastuskaverin/kaverirynméan
kanssa. Kalastusmatkailijaryhmasta esimerkkeja ovat perhokalasta-
jat, heittokalastajat, vetouistelijat, pilkkijat ja kilpaonkijat. (emt.)

3 KALASTUSMATKAILUTOIMINNAN NYKYTILA

Kalastusmatkailuun liittyva yritystoiminta ja alan kehittdminen voimistui Suo-
men EU-jasenyyden myota. Kalastusmatkailuhankkeiden ja kalastusmatkailu-
palveluita myyvien yrityksien kehittamisen rahoitus on mahdollistunut EU:n ra-
kennerahastoista. (Laiho, Herranen & Kivi 2005, 10.)
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Suomessa arvioidaan toimivan nykyisin 1 200 — 1 400 sellaista maaseutumat-
kailuyritysta, jotka saavat saanndllisesti tuloja kalastusmatkailusta. Yli puolet
likevaihdostaan kalastusmatkailusta saavien yritysten lukuméaara on noin 120
kappaletta. Jopa puolelle kalastusmatkailusektorilla "operoivista” yrityksista
kalastusmatkailuasiakkaiden osuus onkin melko marginaalista. Kalastukseen
littyva palvelutarjonta on useimmille yrityksille yksi kilpailutekija muiden jou-
kossa. (Emt. 36.)

Suomessa voidaan arvioida toimivan maaseutumatkailun piirissa 3 000 —

3 500 yritysta. Arviot yritysten maarasta vaihtelevat ja usein rajanveto maa-
seutumatkailuyritystoiminnan ja muun maaseutuyrittéajyyden valilla ei ole help-
poa. (Emt. 14.)

Tyypillinen piirre (kalastusmatkailua)alan yrityksille on laajahko verkostoitumi-
nen muiden palveluntuottajien kanssa, seka ulkomaalaisten asiakkaiden, la-
hinn& saksalaisten ja venalaisten, kohtuullisen suuri osuus asiakaskunnasta
verrattuna muihin maaseutumatkailuyrityksiin. Tama verkottuminen nakyy
asiakaskunnan suhteen melko kattavana palveluiden tarjontana.

(Emt. 8.)

Kuitenkin erilaisten myyntikanavien kanssa kalastusmatkailuyritysten verkot-
tuminen on viel& kehitysvaiheessa; suuri osa yrityksista on edelleen riippuvai-
sia omasta, suorasta myynnistaan, joka ei usein riitd vastaamaan todelliseen

kysyntapotentiaaliin. (Emt. 36.)

3.1 Tulevaisuuden ndkymia

Kalastusmatkailuun on jo jonkin aikaa kohdistunut merkittavia kasvuodotuksia,
mika nakyy esimerkiksi alalle tulleiden yritysten maaran voimakkaana kasvuna

erityisesti viimeisten 5 — 10 vuoden aikana. (Laiho, Herranen & Kivi 2005, 10.)
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Kalastusmatkailun yleiseksi ja valtakunnalliseksi kehittamistavoitteeksi on maa
— ja metsatalousministerion vapaa-ajan kalatalouden kehittamisstrategiassa
maaritelty kilpailukykyisten ja laadukkaiden kalastusmatkailupalveluiden tar-
jonnan aikaansaaminen Suomeen. Tavoitteena on, etta kalastusmatkailusta
muodostuisi yksi luontoon suuntautuvan matkailun tarkeimmista osa-alueista
ja Suomi liittyy eurooppalaisten kalastusmatkailumaiden joukkoon. Naihin ta-
voitteisiin tahdataan tuotekehityksen, markkinoinnin, koulutuksen, tutkimuksen
ja rahoituksen kautta. (Emt. 10.)

3.2 Kalastusmatkailuhankkeista

Tutkimusten mukaan kalastusmatkailuyrityksista kolmannes on osallistunut
kalastusmatkailun toimintaedellytyksia vahvistaviin hankkeisiin viimeisen kol-
men vuoden aikana. Erityisen paljon hankkeisiin on osallistuttu Etela-Savossa,
Keski-Suomessa, Lapissa ja Pirkanmaalla. Markkinointiosaamisen vahvistu-
minen, yhteistyon lisddntyminen muiden palveluja tarjoavien yritysten kanssa
seka palvelun asiakaslahttisen suunnittelun kehittyminen ovat olleet keskeisia

hanketoiminnasta saavutettuja hyotyja. (Laiho, Herranen & Kivi 2005. 8.)

Keskeinen haaste kalastusmatkailun toimintaedellytysten kehittdmisessa tule-
vaisuudessa on hanketydn tehokas kohdentaminen. Selvitystydon mukaan
keskeisia toimenpidesuosituksia ja johtopaatoksia olisivat:

- Alan yleisen uskottavuuden kannalta ja palvelujen tarjonnan tunnetuksi te-
kemisessa on yha suuri tarve yhteismarkkinointihankkeille niin kotimaan
kuin keskeisimpien kansainvalisten markkina-alueiden osalta.

- Jatkossa keinojen Ioytdminen tuen saamiseksi alueille, joilla kalastusmat-
kailun harjoittamisen luontaiset edellytykset ja markkinat ovat lahella.

- Yrityskohtaisten tukien, l&ahinn& investointitukien avulla voidaan erityisen
tehokkaasti vahvistaa palvelujen tarjonnan vetovoimaa seka yritysten kil-
pailukykya. Nama ovat keskeisia edellytyksia alan yritysten kasvun varmis-

tamisessa.
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- Hankerahoitusta tulisi kohdentaa entistd paremmin todellista kasvu-
potentiaalia — ja halua omaaviin yrityksiin. Muilla yrityksilla esimerkiksi kyky
vastaanottaa hankkeen aikana tarjottuja hyotyja saattaa olla monista eri
syisté rajallista, mika heikentd& hankkeiden liiketaloudellista vaikuttavuutta.

- Jatkossa tarvitaan entista enemman ns. karkiyritysten esimerkiksi teema-
pohjaista yhteisverkostojen muodostamista, missa pienemmat yritykset
taydentaisivat isompien matkailuyritysten tarjontaa. Tama merkitsisi yha
enemman ylimaakunnallisia hankkeita seka toimenpiteita. Muutoin on vaa-
rana, etta yksittaisissa kehittamishankkeissa on jatkossa mukana lilan he-
terogeeninen joukko yrittajia.

- My06s hanketoiminnassa tarvitaan vahvaa liiketaloudellista osaamista seka
matkailun niin kutsutun substanssiosaamista ja kokemusta. Niissa tapauk-
sissa, joissa projektivetajien osaaminen painottuu esimerkiksi kalatalou-
teen, tata osaamista tulisi hankkia hankkeen kaytt66n esim. ostopalvelui-
na. Myoskaan erilaisten jakeluteiden edustajien asiantuntemusta ja roolia
ei tulisi unohtaa.

- Ohjausryhmétyoskentelya tulisi kehittamishankkeissa vahvistaa. On var-
mistettava, etta ohjausryhmasta |6ytyy hankkeen toteuttamisen kannalta
riittavaa ja laaja-alaista asiantuntijuutta ja etta ohjaustoiminta on muutoin-

kin aktiivista ja paamaarallista. (Emt. 8.)

4 TUTKIMUKSEN KOHTEENA OLEVAT HANKKEET

Tutkimuksessa kasitellaan kolmea Keski-Suomen alueella toteutet-
tua kalastusmatkailuhanketta, Keski-Suomen kalastusmatkailuhan-
ketta, Fisu 2002 — 2005:tt& seka ProFisua. Seuraavissa osioissa

on kuvailtu kyseisten hankkeiden toiminta-ajatuksia ja tavoitteita.

4.1 Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke



"Taman hankkeen keskeiseksi tehtavaksi nahtiin maakunnan kalas-
tusmatkailun yhdistdminen. Yhteisen imagon lisdksi hankkeella ha-
luttiin myds tavoitella selkedasti taloudellisia tuloksia, joten toiminta-
tapa ja tavoitteet asetettiin sen mukaisesti. Tavoitteena oli rakentaa
toimiva verkosto kalastus- ja oheispalveluiden tuottajien seka jal-
leenmyyjayritysten valille seka nostaa ulkomaalaisten ja yritysasi-
akkaiden maaraa seka liikevaintoa hankeyrityksissa.” (Keski-
Suomen kalastusmatkailuhanke, loppuraportti, 2)

Hankkeen toteuttajina olivat Keski-Suomen kalatalouskeskus ja
Keski-Suomen maatalouskeskus, joka toimi myos hankkeen hallin-
noijana. TE-keskus rahoitti hankkeen 90 %:sti, ja hankkeen EU-
rahoituksen maara oli 908 000 mk.

Hankkeen toiminta-ajatus

Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke syntyi yhdistamalla kaksi ai-
kaisempaa kalastusmatkailuhanketta, eli Kalaeréprojekti seka poh-
joisen Keski-Suomen kalastusmatkailun kehittdmishanke. Kaytan-
ndssa hankkeen toiminta alkoi 1.3.1999, vaikka paatoksen mukai-
sesti se aloitettiin jo 1.2.1999. Hanke toimi koko Keski-Suomen
alueella. Heti alussa hanke jaettiin kahteen varsin itsenédiseen osi-
oon, eli ns. karkikohteisiin ja kehittAmisosioon. Paaajatuksena kar-
kikohdetoiminnassa oli maakunnallisten kalastusmatkailun karki-
kohteiden tuotekehitys, markkinointi ja myynti, joista kaksi jalkim-
maista eriytyivat varsin pian ammattimaiselta myyntiportaalta ostet-
taviksi toiminnoiksi. Kehittamisosion paatavoitteiksi voidaan todeta
erilaisten koulutus- ja neuvontapalveluiden tarjoaminen kalastus-
matkailualan yrittajille seka uusien karkikohteiden kehittaminen.  (

Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke, loppuraportti, 2)

Hallinnoijana hankkeessa toimi ProAgria Keski-Suomi ry (entinen

Keski-Suomen maaseutukeskus ry), jonka itsenaisen tulosyksikon,



Keski-Suomen kalatalouskeskuksen alaisuuteen hanke sijoitettiin
(emt. 3).

Alkujaan Keski-Suomen kalastusmatkailuhankkeen oli suunniteltu
paattyvan 31.12.2000, mutta sita jatkettiin 31.8.2001 saakka, koska
hankkeelta jai kayttamatta rahoitusta. Talla hankeen toteuttamisen
jatkoajalla keskitettiin toimenpiteitd ja rahoja aiempaa enemman
markkinointiin. (Emt. 4.)

4.1.1 Karkikohdeosion toiminta

Ydinasiana hankkeessa oli maakunnan karkikohteiden kanssa tehty
markkinointikokonaisuus, johon kuului monipuolisia toimenpiteita
kenttatasolla jakelutien rakentamisessa seka kaytannon markki-
nointitydssa. Tama karkikohdeosio aloitettiin kokoamalla kartoitus-
vaiheessa kiinnostuksensa hanketta kohtaan ilmaisseet matkailuyri-
tykset, jotka toimivat maakunnan parhaiden kalastuskohteiden lie-
peilla. ( Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke, loppuraportti, 4.)

Keski-Suomen kalastusmatkailuhankkeeseen mukaan lahteneet
yritykset olivat seuraavat:

Varjolan tila, Kapeen koskikalastus, Himoksen er&safarit, Keuruun
perhokalastajat, Korpi-Jukolan tila, Hotelli Keurusselka, Fisher-
men’s lodge, Huopanan kalapojat Oy, Niskan talo, Tarvaalan tila,
Paanalan tila, Finnsade Oy, Stonesafarit, Kouvamehta ja Loma-
hoikka (emt. 4).

Vuonna 2000 Finnsade Oy jattaytyi pois hankkeesta. Tilalle nostet-
tiin Heijastenkosken alue seka sielta seuraavat yritykset: Loma-
kouhero Oy, Matrtin safarit, Jakolan tila, Jukan mokit, Roppilax seka
eraopas Ari Toikkanen. (Emt. 5.)
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Tuotteistaminen

Kaikille karkikohdeosiossa mukana olleille yrityksille rakennettiin
esimerkkituote kesalla 1999. Tassa tavoitteena oli muodostaa esi-
merkkikokonaisuudet markkinoinnin aloittamista varten. Tassa vai-
heessa yrityskohtaista palveluiden paketointia kokonaistuotteiksi ei
viety kovin pitkélle silla tuotteistamisen onnistuminen vaatii tarkkaa
tietdmysta asiakkaan tarpeista ja ostokayttaytymisesta. Vasta kun
hanke oli saanut tarpeeksi tietoa asiakaskunnan tarpeista, lahdettiin
rakentamaan tuote/markkinayhdistelmia.(Emt. 5.)

FISU-esite

Hankeen tarkeimpana markkinointivalineena pidetty FISU-esite
koottiin karkikohteista ja niiden esimerkkituotteista. Tallainen tuote
oli tarpeellinen, jotta maakunnan kalastusmatkailulle saatiin luotua
yhteinen imago. Esitteesta oli kaksi kieliversiota: suomi-vengja,
englanti-saksa. Esitetta jaettiin paaasiallisesti kotimaassa ja ulko-
mailla, erilaisissa matkailuun liittyvissd messutapahtumissa seka
suorapostituksena ulkomaisille matkatoimistoille ja muille tarkeille

sidosryhmille. (Emt. 5.)

Jakelutiet

Jotta myynti yleensa saadaan kayntiin, tarvitaan markkinointikana-
va, joka rakentaa halutun paketin ja valittaa tuotteen sen lopulliselle
asiakkaalle. Keski-Suomen kalastustuotteen kannalta epasuoran
(erilaisten valittajien kayttd) jakelutien rakentamista puoltavat erityi-
sesti kaksi tekijaa: loppuasiakkaan kayttaytymisen tuntemus seka
tietotaito matkailutuotteiden rakentamisesta. Tehokkain tapa saada



myyntid aikaiseksi on asiakastietamys ja sen perusteella toteutettu
toiminta. Hakemalla markkinoilta partnerit, joilla tama tieto on, voi-
daan valttaa turha, naennainen tuotteistaminen, joka ei perustu
asiakkaan tarpeisiin. llman jakeluorganisaatiota kokonaistuotteita
kalastuksen varaan on my6s lahes mahdotonta rakentaa, silla suu-
rin osa hankkeen yrityksista on erikoistunut tuottamaan ainoastaan
tiettyja osapalveluja asiakkaan tarpeiden kannalta. [Iman jakelutieta
ei synny kokonaistuotteita. (Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke,
loppuraportti, 5.)

Edella esitetyn vuoksi hankkeella haluttiin rakentaa toimiva jakelutie
hankesuunnitelman mukaisesti. Jakelutie ei ole kiinte& ja joustama-
ton mekanismi, vaan jarjestelma, joka mukautumisellaan ja monia-
laisella osaamisella mahdollistaa sen, etta tuote ja asiakas kohtaa-
vat. Kalastustuotteen jakelutien rakentaminen ei ole yksinkertaista,
koska markkina-kanavalta vaaditaan kalastussubstanssin ja mat-
kailutoiminnan yhdistdmisen osaamista. Ongelma toimialalla on
pelkistettyna se, etteivat kalastusihmiset ymmarra matkailualaa, ei-
vatka matkailuihmiset tieda riittavasti kalastuksesta, jotta asiat su-
juisivat joustavasti. Jos tatéa ristiriitaa ei onnistuta katkaisemaan, on
myynnin kasvattaminen melko ongelmallista. Varsinkin matkanjar-
jestajia on vaikeaa saada kiinnostumaan kalastuksesta, koska néa-
ma usein ndkevat kalastuksen liian vaikeana asiana itselleen tieta-

myksen puuttuessa. (Emt. 6.)

Keski-Suomen kalastusmatkailuhankkeeseen saatiin osallistumaan

muutama keskisuomalainen incoming-toimisto.

Mukaan hankkeeseen lahtivat:
Grabar Consulting Oy

Fair Wind Travel Ltd

Wild and free Ltd

Highlight holidays Ltd

16
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Loppuvuodesta 2000 hankkeeseen lahti mukaan myos keskisuo-
malainen incoming-toimisto Tuulantei Ltd. (Emt. 6.)

Karkikohdemarkkinointi

Hankesuunnitelman mukaisesti kalastusmatkailutuloa pyrittiin kas-
vattamaan uusien asiakasryhmien kautta. Asiakkaita haettiin hank-
keen avulla kotimaan yritysmarkkinoilta, saksankielisesta Keski-
Euroopasta, Vengjaltd sekda myoés muutamista muista maista (mm.
Espanja, Liettua, Latvia). Markkinointitoiminnot kaynnistyivat han-
kevetajien toteuttamina, mutta kevaalla 2000 hankkeen ohjausryh-
ma teki paatoksen siirtaa ulkomaan markkinoinnin jalleenmyyjille
toteuttaviksi. (Emt. 6.)

Paaasiallisesti Keski-Suomen kalastusta on markkinoitu kokonai-
suutena, FISU-tuotteena. Yhtenainen profiili ja sen kautta saatava
uskottavuus ovat olleet markkinoinnin ohjenuorana haettaessa kiin-
nostuneita yhteistyotahoja. Markkinointi on kohdistettu ensisijaisesti
jakelutiehen, silla ensimmaisena tavoitteena on ollut |0ytaa kohde-
markkinoilta osaavia ja innostuneita partnereita myymaan Keski-
Suomen kalastusta omalle asiakaskunnalleen. Kaikille kohteille an-
nettiin my6s mahdollisuus kahteen otteeseen toteuttaa oma kohde-
kohtainen markkinointi-isku omalle potentiaaliselle asiakaskunnal-
leen. (Emt. 7.)

4.1.2 Kehittamisosio

Kehittamisosion perimmaisena tavoitteena voitaneen pitaa uusien
karkikohteiden synnyttamista ja kalastusmatkailualalla palveluitaan
tarjoavien yritysten ja niissa toimivien henkildiden tietojen ja taitojen
kehittdminen. ( Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke, loppuraport-
ti, 7.)



18

Kehittamistoimintaan kuului my6s niin sanotun tukimateriaalin tuot-
taminen karkikohdetoiminnan tueksi (kalapaikkaopas, julisteet jne.).
Kehittamisosio on myds pyrkinyt luomaan kontakteja kalastuskun-
tiin - ja alueisiin, joista on |0ytynyt kehittamistarpeita ja halukkuutta.
(Emt. 7.)

4.2 FISU 2002 — 2005 —kalastusmatkailuhanke

Fisu 2002 — 2005 kalastusmatkailuhanke oli Keski-Suomen kalas-
tusmatkailuhankkeen seuraajaksi kehitetty asiakaskeskeinen, kau-
pallinen tuotekehitys — ja markkinointiin suunnattu hanke. Sen teh-
tavana oli jatkaa ja tehostaa jo aloitettua tyota keskittymalla tuo-
te/segmenttipohjaiseen markkinointiin, tuotteistamiseen sekd myyn-
titoimintojen rakentamisen ja kehittamiseen. (FISU 2002 — 2005,
loppuraportti, 4.)

Hankkeen hallinnoijana toimi Induser Oy Suolahdesta. Hanke alkoi
1.3.2002 ja operatiiviset toiminnot paattyivat 30.6.2004 ja koko
hanke paattyi 31.8.2004 hallinnoijan pyynnosta.

FISU-hanke oli Keski-Suomen TE-keskuksen maaseutuosaston ra-
hoittama. Rahoituksen jakauma oli seuraavanlainen:

TE-keskus 70 %

Kunnat 20 %

Yksityinen 10 %

Hankkeelle oli budjetoitu rahaa 443 896 €, josta kaytettiin
383 808,61 €.



4.2.1 Hankkeen toiminta-ajatus

Painopisteena FISU-hankkeessa oli kohdemaissa tapahtuvissa
markkinointitoimenpiteissa seka asiakaskohtaisessa tuotteistami-
sessa. Kolme keskeista toimenpidetta hankkeen tavoitteiden saa-
vuttamiseksi olivat:

asiakaskohtainen tuotteistaminen

markkina-aluekohtainen tasmamarkkinointi

tuote — ja palvelulaadun varmistaminen

Incoming-toimistoilla on ollut keskeinen rooli ndiden toimenpiteiden
toteuttamisessa.

Paamarkkina-alueet olivat saksankielinen Eurooppa ja Puola (Gra-
bar Consulting Oy), Venaja ja Baltian maat (Tuulantei), Espanja,
Baltian maat, Arabian Niemimaa ja Italia (Fair Wind Travel Oy)
(emt. 7).

Laadulliset tavoitteet

Keskeisena tavoitteena hankkeessa oli kehittda Keskisuomalaista
kalastusmatkailua asiakaslahtoisesti sek& markkinoida kalastustar-
jontaa tuotepohjaisesti tasméatoimenpitein valituilla markkina-
alueilla.

Tavoitteena oli my6s kaupallistaa kalastusmatkailutoimiala ammat-
timaiseksi toimintamalliksi Keski-Suomessa, ja saada tunnettavuut-
ta FISU-brandille. (Emt. 4 .)

Maaréalliset tavoitteet

Maarallisina tavoitteina oli kasvattaa kysyntaa ja verkostoja.
Tarkeimmat maaralliset tavoitteet olivat:

— Nostaa incomig-toimistojen kalastustuotemyyntia 30 %

— Nostaa ulkomaisten kalastavien asiakkaiden maaraa Keski-

Suomessa jokaisen hankevuonna 30 %
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— Tehostaa incomig-toimistojen majoitusmyyntia 8 % vuositasolla

kalastustuotteiden avulla (emt. 4).

4.2.2 Karkikohdetoiminta

Hankkeen toimesta muodostettiin Keski-Suomen alueelta lahes
kolmestakymmenesta tuottajayrityksestd muodostuva yhdeksan
karkikohteen verkosto, jota lanseerattiin kotimaisille ja ulkomaisille
markkinoille FISU-tuotemerkilla.

Tuottajayritysten rinnalla hankkeessa toimivat ammattimainen ka-
lastusmatkailun myynti — ja markkinointiverkosto, incoming-
toimistot. (FISU 2002 — 2005, loppuraportti, 4.)

Tulokset

Hankkeessa toteutettiin Fisu-esite eri kieliversioina. (Liite 1.) Myds
uudet tuotteet ja palvelut, niiden testaukset, verkottuminen ja yh-
teistyd muiden yrittdjien kanssa seka koulutustilaisuudet olivat kes-

keinen saavutus hankkeessa.

Keskeisin saavutus FISU-hankkeessa oli rekisteroity tuotemerkki.
Tuotemerkin kayttooikeus sailyy incoming-toimistoilla sek& mukana
olleilla kalastusmatkailuyrityksilla, vaikkakin tuotemerkki on haettu
hallinnoijan eli Induser Oy:n nimissa. (Emt. 17.)
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4.3 ProFisu

Hanke jakautui kahteen eri hankkeeseen, Pro Fisuun ja Yritys-Fisuun. Hanke-
alueena oli koko Keski-Suomi. Hankkeen kokonaismenot olivat yhteensa
172 626,58 euroa. (ProFisu-hankkeen loppuraportti, 13.)

Hankkeen ajankohta ja kesto

Hankkeen toteuttamisaika oli 1.9.2004 — 28.2.2006. Hanke jaettiin perusselvi-
tyshankkeeseen ja varsinaiseen hankkeeseen. Perusselvitys toimenpiteisté ja
kontakteista tapahtui 28.9. — 31.12.2004 ja varsinaiset toimenpiteet toteutettiin
kartoitettujen tarpeiden ja kontaktien pohjalta 1.1.2005 — 28.2.2006 valisena
aikana. Sen jalkeen toiminta jatkuu liiketoimintana kalastusmatkailutuotteita
myyvissa matkatoimistoissa. (Emt. 7.)

Toiminta-ajatus ja tavoitteet

Keskisuomalaisilla kalastusmatkailuyrityksilla on talla hetkella selkeasti kaksi
padkohderyhmaa: yritykset ja perheet. Yritysasiakkaat tulevat yleenséa lahialu-
eilta, perheet ympari maan. Ulkomaalaisia asiakkaita on viela maarallisesti va-
han, mutta ulkomaiset pro-tason kalastajat ovat kohderyhména haluttuja ym-
pari maailmaa. Hankkeen tavoitteena oli houkutella heitd Keski-Suomeen.
Paasaantdisesti ulkomaalaiset matkailu-kalastajat ovat mokkiasiakkaita, jotka
lomansa aikana ostavat kalastuspalveluita, yleensa kalastusluvat ja mahdolli-
sesti vuokraavat vélineitd ja veneen. ProFisu-hankkeessa tavoiteltiin huippuka-
lastajia (pro-kalastajia, eli kalastusmatkailijoita) sekad kotimaisia yrityksia, jotka
esim. kestitsevat, kouluttavat tai palkitsevat henkiléstodan tai kotimai-
sia/ulkomaisia asiakkaitaan. (ProFisu-hankkeen loppuraportti, 4.)
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Keskeisin toiminta-ajatus oli Keski-Suomen kalastusmatkailukohteiden myyn-
nin vakiinnuttaminen Keski-Euroopan aktiivisten ns. pro-kalastajien ja erikois-
tuneiden elamys — ja kalastusmatkailutoimistojen kanssa seka saada kehitet-
tya Keski-Suomen kalastusmatkailua incentive-tuotteeksi. (Emt. 4.)

Hankkeen tavoitteena oli saada sitoutettua perusselvityksen avulla valikoidut
super-pro-kontaktihenkil6t mukaan hanketta avustavaan toimintaan, eli asia-
kas — ja myyntikontaktien kartoittamiseen omalta alueeltaan, seka tiedonvalit-
tajan rooliin. Tavoitteena oli my6s saada 1 — 2 keskisuomalaista ja 1 — 2 muu-
alla Suomessa toimivaa matkatoimistoa seka 3 — 6 ulkomaista matkatoimistoa

osallistumaan hankkeeseen. (Emt. 5.)

Lisaksi hankkeen tavoitteena oli kohteiden asiakasmaarien nousu 10 % vuo-
dessa, kalastusoppaiden liikevaihdon kasvu 20 %/vuosi, seka yhden keski-
suomalaisen incentive-tuotteen alkuun saattaminen. (ProFisu-hankkeen muis-
tio, TE-keskus. 13.)

4.3.1 Hankkeen kohderyhma

Hankkeen padkohderyhma olivat Keski-Suomen maakunnan ALMA - ja tavoi-
te 1-alueilla toimivat laadukkaat kalastusmatkailun karkiyritykset. Niihin lukeu-
tuivat mm. yritykset, joiden toimialana on kalastusopastus — ja muut ohjelma-
palvelut, maatilamatkailu, mokkivuokraus tai muu pienimuotoinen majoitustoi-
minta. Yritykset saattoivat olla myos edella mainittujen yhdistelmié. Yritykset
toimivat joko paa — tai sivutoimisesti kalastusmatkailuyrityksina. Hankkeeseen
osallistuvien tuli kuitenkin olla ammattimaisesti kalastusmatkailua harjoittavia,
uusia asiakkaita haluavia yrityksia, jotka haluavat tehda tydllaan tulosta ja olla
aktiivisesti mukana hanketydssa. (ProFisu-hankkeen loppuraportti, 7.)

Hankkeeseen osallistui noin 20 kalastusmatkailuyritysta, joilla oli jo myytavia
tuotteita tai moduuleita. Hankkeeseen osallistui myods kaksi keskisuomalaista

matkatoimistoa ja muutamia matkatoimistoja valituista kohdemaista. (Emt.13.)
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Hyodynsaajina hankkeessa ovat itse kalastusmatkailuyritysten lisaksi heidan
tuotteitaan myyvat matkatoimistot ja eri puolilla Keski-Suomea sijaitsevat maa-
seutumatkailu-kohteet, matkakeskukset ja hotellit, joiden avulla heidan omat
palvelunsa (majoitus — ja ateriapalvelut) saavat lisdarvoa ja niiden myynti kas-
vaa. Kalastusmatkailukohteiden myynnin kasvu edistda myds valillisesti maa-
seutupaikkakuntien yritysten myyntia muulla palvelusektorilla, mm. kauppa — ja
huoltamoalalla seka kalastustarvikkeita myyvissa liikkeissa. (Emt. 7.)

Toteutus

Tehokkain ja edullisin tapa markkinoida kalastus — ja muita luontomatkailutuot-
teita on edeté asiassa aiheeseen vihkiytyneiden kontaktien kautta. Toteutus
eteni suunnitelman mukaisesti alan lehdiston, jarjestojen ja elamysmatkatoi-
mistojen kautta. Henkil6kohtaisten kontaktien luominen on tassa tyossa erityi-
sen tarkeaa ja pitkalla tahtaimelld tuottavaa. (ProFisu-hankkeen loppuraportti,
7.)

Kontaktit:
- Kalastusmatkojen myyjat kohdemaissa
- Kalastus — ja matkailualan lehtien edustajat kotimaassa ja kohdemaissa

- Kalastusjarjestot kohdemaissa (emt. 10).

Kontaktien luomisen jalkeen kutsuttiin matkanjarjestajien, lehdiston ja alan jar-
jestojen edustajia esittelytilaisuuteen Hollantiin ja Irlantiin, jossa todellinen
kiinnostus kartoitettiin. Yhteistyokuvion perustamisty¢ aloitettiin kiinnostunei-
den kanssa ja ao. kontakteille tarjottiin tutustumismatkaa Keski-Suomeen.
Huolellisesti suunniteltu kalastusmatka laadittiin yhteistydssa organisaatiossa
mukana olevien yrittdjien kanssa, huomioonottaen kaikki alueen tarjoamat
elamykselliset erikoisuudet, myds muut kuin kalastukseen ja erdmatkailuun liit-
tyvat. (Emt. 8.)

Toimenpiteet hankkeessa:
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- Kontaktointi matkanjarjestajiin, lehdistoon ja kalastusjarjestdihin

- Yhteistyokuvion luominen

- Matkojen kaytdnnon organisointi

- Tutustumismatkojen jarjestaminen lehdistolle ja matkanjarjestajille

- Kohdennetut matkailukampanjat lehtien ja jarjestdjen kohdemaissa

- Pilottiryhmien matkojen organisointi

- kartoitettiin yritysten matkapalveluihin keskittyneen KalevaTravelin kanssa
mahdollisuutta jarjestaa yritysasiakkaiden tutustumismatka Keski-Suomeen
— valitettavasti sopimukseen matkan kuluista ei paasty useista yrityksista
huolimatta

- Myynnin organisointi keskitetysti

- Esittelytilaisuudet kontaktihenkildille eri kohdemaissa

- Opintomatkat ulkomaille. (Emt. 10.)

4.3.2 Markkinointi — ja myyntikanavat

Markkinoinnin ensisijaiset kohdemaat olivat: Hollanti, Belgia, Ranska, Espanja,
Italia, Englanti ja Irlanti. Toissijaisesti niiden ohella tehtiin tunnusteluja seuraa-
viin maihin: USA, Kanada, Saksa, Sveitsi ja Itd&-Euroopan maat. Naihin ei kui-
tenkaan kohdennettu budjettivaroja, vaan ne olivat mukana olemassa olevien

kontaktien luonnollisena seurauksena. (ProFisu-hankkeen loppuraportti, 10.)

Alustavat toimenpiteet maittain

Hankkeeseen valituista maista etsittiin Super Pro-kontakti, joka on kussakin
maassa erittain tunnettu pro-kalastaja, kalastus/eratoimittaja tai kalastusopas,
jolla on laaja jalansija paikallisessa mediassa ja jarjestomaailmassa. Super
Pro-kontakti sitoutettiin hankkeeseen kutsumalla h&net erikoisvieraaksi Keski-
Suomeen korvauksena kontaktina toimimisesta. Kun nama kontaktit oli 10ydet-
ty ja saatu sitoutumaan projektia avustavaan rooliinsa, pyrittiin heidan kans-
saan yhteistydssa etsimaan sopivat esittelyfoorumit ja matkanjarjestajakump-

panit kustakin maasta. Kiintea yhteisty0 paikallisten alan toimistojen ja jarjesto-
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jen kanssa kussakin maassa oli oleellinen osa hankesuunnitelman kaytannén
ty6ta. (Emt. 9.)

Hankkeen aikana haettiin aktiivisesti yhteistydkumppaneita kohdemaista. Po-
tentiaalisimmiksi todettiin ja yhteisty6ta aloitettiin rakentamaan erikoistuneiden
kalastusmatkatoimistojen kanssa Englannissa, Belgiassa, Espanjassa ja
Ranskassa. Lisaksi on myohemmin 10ytynyt myds mahdollisia kontakteja mm.
Italiasta. Yritykset rakentaa yhteistyota saksalaisten ja hollantilaisten toimisto-
jen kanssa eivét ole toistaiseksi tuottaneet tulosta. Kommenttina on Suomeen
suuntautuvan matkan kalleus ja toisaalta esim. Irlannin helpompi saavutetta-

vuus ja edullisuus matkakohteena. (Emt. 9.)

Kalastusmatkailun markkinointi voisi myos kaytannossa tapahtua niin, etta
lehdiston ja jarjestdjen avulla keratadn pienryhmat, ja kaytannon matkajarjes-
telyt suorittaa maittain sovittu matkanjarjestaja. Kotimaassa markkinoinnista
vastaavat kalastusmatkojen myyntiin erikoistuneet toimistot. Yritysmyynnista
kotimaassa vastaavat yhteistydkumppaneiksi valitut matkatoimistot tai yrittajat
suoraan. Tulevaisuudessa markkinointi ja myynti tulevat tapahtumaan kaytta-
malla hyvaksi hankkeen aikana syntyneitd markkinointi — ja myynti kanavia.
(Emt. 9.)

Esittelytilaisuudet, opintomatkat ja messuosallistumiset

Hanke jarjesti osallistujilleen opintomatkat Hollantiin 11 — 14.3.2005 seka Irlan-
tiin 28.4. — 2.5.2005. Hankkeen kautta osallistuttiin myods Varsovassa pidetyille
Euroopan kalastusvalinejarjeston EFTTA:n jarjestamille EFTTEX-messuille
seka Helsingin Erd — ja retki-messuille. Liséksi hankevetaja vieraili Heindkuun
2005 lopulla Belgiassa esittelemassa Suomen kalastusmatkailutoimintaa pai-
kallisille kalastusklubeille. (ProFisu-hankkeen loppuraportti. 11.)

Perusselvityksen ja esittelytilaisuuksien perusteella suunniteltu tutustumismat-
ka valitulle joukolle suunniteltiin yhdessé Super Pro-kontaktien, matkanjarjes-

tajien ja Keskisuomalaisten matkailupalveluyrittgjien kanssa. Tutustumismat-
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kalle kutsuttiin kustakin maasta Super Pro-kontaktit ja paikalliset matkanjarjes-
tajat. Kutsuttujen vieraiden mukana oli myos 10 pilottiasiakasta. (ProFisu-
hankkeen loppuraportti. 12.)

Tutustumismatkojen ohjelma tehtiin ottaen huomioon maakohtaiset kiinnostuk-
sen kohteet, kalastustavat seka kutsuvieraiden rooli hankkeen onnistumiselle.
Ohjelman tarkoitus oli esitella Keski-Suomen kaunis luonto, kalastus — ja muut
matkailupalvelut alueen erikoiskohteet seka erikoisohjelmapalvelut mieleen-
painuvalla tavalla. Tutustumismatkojen kustannukset katettiin hankebudjetista.

Pilottiasiakkaille tarjottiin erikoishintainen matkapaketti. (Emt. 12.)

4.3.3 Hankkeen tulokset

Hankkeen tuloksina on vakiintuneet myyntiyhteydet avattu neljadn maahan:
Englantiin, Ranskaan, Belgiaan ja Espanjaan. Kesélle 2006 tehtiin tata kautta
ensimmaiset sitovat varaukset. Ensimmaiset asiakkaat ovat siis jo vierailleet
kohteissa. Lehtiartikkeleita on julkaistu noin 30 yhteensé yhdeksassa maassa

ja Tv-ohjelma Espanjassa. (Emt. 15.)
Hankkeen toimijoille kirkastui seka Hollannin etté Irlannin opintomatkojen aika-
na seka suhdetoiminnan merkitys ettd Keski-Suomen kalastusmatkailutarjon-

nan mahdollisuudet verrattuna esim. ko. kohteiden olosuhteisiin. (Emt. 11.)

Ongelmat ja kehityskohteet

Palvelujen parantaminen ja jatkuva kehitysty6 sek& markkinointi on menestyk-
sen tae pitkalla tahtayksella. Pohjoisessa Keski-Suomessa on viela sijaa ka-
lastusmatkailutuotteiden kehittAmisessa ja etenkin opastoiminnan vakiinnutta-

misessa. (Emt. 16.)



5 INCOMING-TOIMISTOJEN HAASTATTELUJEN TULOKSIA

Haastattelimme Keski-Suomen alueella kolmea incoming-toimistoa.
Kaikki toimistot olivat osallistuneet vahintaan kahteen tutkimistam-
me kalastusmatkailuhankkeista, joita olivat Keski-Suomen kalas-
tusmatkailuhanke, FISU 2002-2005 ja ProFisu.

Halusimme kartoittaa naiden yritysten mielipiteita kyseisista hank-
keista. Kasittelimme haastattelujen tulokset nimettdming, joten vas-
tauksien analysoinneissa yritykset on nimetty incoming-toimisto
Aksi, B:ksi ja C:ksi. Kalastusmatkailulla tarkoitamme tassa osiossa
seka niitd asiakkaita, jotka matkustavat kalastuksen vuoksi etta nii-
ta asiakkaita, joiden matkaan kuuluu kalastus osana aktiviteetteja.
Tietyissa kohdissa puhutaan vain matkailukalastajista tai kalastus-
matkailijoista, jolloin tamé& mainitaan erikseen. Haastattelun kysy-

mykset ovat liitteena tyon lopussa. (Liite 2.)

5.1 Kalastusmatkailuasiakkaat

Matkatoimistojen kalastusmatkailu- ja matkailukalastusasiakasmaa-
rat ovat olleet 2000-luvun alusta lahtien selvasti nousussa ja nou-
sun odotetaan jatkuvan yha. Esimerkkind incoming-toimisto A:lla oli
vuonna 2005 kalastusmatkailuasiakkaita (asiakkaita jotka tulevat
pelkastaan kalastuksen vuoksi) 150 henkil6a. Vuodelle 2006 inco-
ming-toimisto A:lla oli jo 80 vahvistettua varausta kalastusmatkai-
luasiakkaille (maaliskuu 2006). Odotus koko vuodelle 2006 pelkista

kalastusmatkailuasiakkaista oli 250 henkil6a.

Incoming-toimisto B:ll& oli vuodesta 2002 vuoteen 2004, seké ka-
lastuksen kautta tulevien vierailijoiden maara Keski-Suomessa, etta
yOpymisten maaré joka vuosi lisaantynyt noin 30 %. Vuonna 2005

incoming-toimisto B:lla oli 15 % kasvu jo pelkastaan kalastusmat-
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kailijamaarassa. Incoming-toimisto C:ll& oli myds pientd kasvua ha-

vaittavissa vuosittain kalastusmatkailun asiakasmaarissa.

Seuraavassa mahdollisessa hankkeessa kannattaisi mielestamme
keskittyd enemman ulkomailta tuleviin vapaa-ajan kalastajiin. Yritta-
jat toivoivat haastatteluissa ulkomaille suunnatun markkinointityon
jatkuvan tulevaisuudessa. Perheet olisivat potentiaalinen kohde-
ryhma, joiden lomapakettiin kuuluisi yhtena aktiviteettina kalastus.
Heille voisi markkinoida ja myyda samaan pakettiin paljon muitakin
palveluja. Myos ProFisussa toteutetun kaltaista ammattikalastajiin
kohdistuvaa markkinointityota olisi tarke&a jatkaa, silla talta sektoril-
ta oikea kohderyhmé on Profisussa jo 10ytynyt.

"Perheille jos onnistuu yhdistamaan kalastuksen, mar-
jastuksen ja sienestyksen, niin siina on huipputuote.”

(Incoming-toimisto B)

Asiakasprofiilit

Incoming-toimisto B mainitsi ulkomaalaisen kalastusmatkailijan ole-
van keskitasoa paremmin koulutettu, yli 40-vuotias ja keskituloinen.
Erityisryhmat, urheilukalastajat ja vapaa-ajankalastajat ovat yleensa
nuorehkoja. Ulkomaalaiset kalastusta matkoillaan harrastavat mat-
kailijat ovat varakkaampia kuin tavalliset turistit.

Yhteista kaikille Incoming-toimistoille on perheiden osuus kasvava-
na asiakasryhmana virkistyskalastuksessa. Tall6in pakettiin kuuluu
eraana aktiviteettina kalastus. Naista vapaa-ajan matkailijoista ul-

komaalaisten osuus on suurin.

Tarke&a ulkomaalaisille asiakkaille on perustuotteen toimivuus:
mokki, vene, kalastusluvat, tieto siitéa, mita kalaa vesistosta saa jne.

Haastattelemistamme incoming-toimistoista kahdella, A:lla ja B:ll&,
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on vain ulkomaalaisia asiakkaita, eli ulkomaalaisten osuus kaikista
asiakkaista on 100 %. Incoming-toimisto C:lla ulkomaalaisten ka-
lastusmatkailijoiden ja matkailukalastajien prosenttiosuus kaikista
asiakkaista on 60 %.

Kotimainen yksityinen kalastaja ei tuo yrityksille kaupallista liiketoi-
mintaa siind maarin kuin ulkomaalainen kalastusmatkailija. Koti-
mainen kalastaja on yleensa itsenaisempi, eika tarvitse palveluja
samassa maarin kuin ulkomaalainen. Ulkomaalainen kalastusmat-
kailija vuokraa usein majoituksen, oppaan, veneen ja ostaa ruoka-
palvelut. Yhdistavia tekijoita ovat kuitenkin kiinnostus kalastukseen
ja luonnossa koetut elamykset:

"Ulkomainen kalastaja on yrittajalle kannattava, kun
taas suomalaiset eivat tarvitse palveluita, joten eivat
tuo rahaa.” (Incoming-toimisto B)

Mainittuja maita, joista kalastusmatkailu- ja matkailukalastusasiak-
kaita tulee Suomeen:
(Maat aakkosjarjestyksessa)

Espanja (Manner-Espanja ja Kanarian saaret)

Kroatia

Latvia

Liettua

Puola

Ranska

Saksankielinen Eurooppa

Venaja

Potentiaalisimmat markkinoinnin kohdemaat

Arabia
Baltian maat
Britannia

Espanja
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Italia

Latvia

Liettua

Puola

Saksa
Ukraina
Valko-Venaja
Vengja

Viro

Jokaisella incoming-toimistolla on oma maantieteellinen alueensa,
jonka markkinoihin he keskittyvéat. Ita- ja Keski-Eurooppa on toimis-

tojen paaasiallinen markkina-alue.

5.2 Kalastusmatkailutuotteet

Incoming-toimistot A ja B kertoivat eniten myydyn kalastusmatkailu-
tuotteensa olevan valmis paketti, johon kuuluvat mokki, oppaat, ve-
ne, autokartat, ruokailut, kalastusluvat jne. asiakkaan tarpeista riip-
puen. Tallaisia paketteja yritys A ja B markkinoivat eniten. Tama

koskee ldhinna ulkomaalaisia asiakkaita.

Incoming-toimisto C mainitsi Varjolan tilan olevan eniten myyty tuo-
te kalastusmatkailijoiden ja matkailukalastajien keskuudessa. In-
coming-toimisto C mainitsi myds myyvansa kotimaisille yritysasiak-
kailleen sataprosenttisesti Varjolan tilan palveluja. Kotimaiset yri-
tykset kayttavat runsaasti opastettua kalastusta. Venalaiset kalasta-
jat eivat kayta opaspalveluita yhta paljon kuin muut maat. Syyksi

arveltiin matkailijoiden taloudellisia resursseja.
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Incoming-toimisto C kertoi markkinoivansa eniten Varjolan tilaa,
Kapeenkoskea ja Erd’s Peted. Vain yksi haastattelemistamme in-
coming-toimistoista keskittyy palvelemaan myos kotimaisia asiak-
kaita. Hanen asiakaskunnassaan etenkin kotimaisten yritysasiak-
kaiden merkitys korostui.

Kalastusmatkailutuotteiden ongelmat

Suurimpana ongelmana nousi esiin hinnoittelu. Hinnoittelun koettiin
olevan riittamatonta, tuottaja ei osaa aina sanoa hintaa silloin kun
sitd kysytaan. Selkean informaation puute kalastusluvista ja -
paikoista koettiin myds ongelmaksi varsinkin ulkomaalaisten asiak-
kaiden kohdalla. Selvaa tietoa kaivataan siita, mita kalastusluvat

maksavat, mista lupia voi ostaa, mita vesistoa luvat koskevat jne.

Incoming-toimisto A mainitsi hinnoittelussa olevan ongelmia, koska
tuottajat eivat aina ole sisaistaneet mita merkitsee jakeluketjun mu-
kainen myynti — ja markkinointi. TAsta on kuitenkin aina pystytty

neuvottelemaan ja nain saatu asiat toimimaan.

Incoming-toimisto A on tehnyt yhteistyona yrittdjien (joiden tuotteita
myy) kanssa tuoteselosteita. Osan incoming-toimistoista mielesta
yrittdjat kuitenkin ovat kehittyneet tuoteselosteiden tekemisessa
viime aikoina. Incoming-toimisto B mainitsi kielitaidon puutteen on-
gelmaksi tuotteissa. Han korosti etenkin saksan ja venajan kielen

tarkeytta.

Mielestamme yrittajille voisi tarjota enemman koulutusta tuotteista-
miseen ja hinnoitteluun. Olisi tarke&& saada yrittajat huomaamaan,
ettd tamé osa-alue on erittdin merkityksellinen toimivan yhteistyon
kannalta. Yrittgjien on ymmarrettava, etta jalleenmyyjat tarvitsevat
tarkat tiedot tuotteista reilusti ennen sesongin alkua, silla heilla on

kysyntaa tuotteille jopa kahta vuotta ennen kyseisté sesonkia. Jal-
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leenmyyjan ty6 on hektista. Kun asiakkaalta tulee tarjouspyynto,

siihen on usein pystyttava vastaamaan mahdollisimman nopeasti.

Kaikki kalastajat eivat arvosta istutettua jarvitaimenta tai lohta saa-
liskaloina. Saksankielinen Euroopasta tulevat kalastusmatkailijat
arvostavat esimerkiksi haukea saaliskalana. Muut valkolihaiset
luonnonkalat, jotka ovat meille suomalaisille ns. "roskakaloja”, saat-
tavat olla arvostettuja tietyille kalastajille.

Tama olisi hyva ottaa huomioon, silla tata tietoa hyédyntaen pystyt-

taisiin kehittamaan mydgs jarvikalastusta Suomessa.

"Iso hauki on erinomainen houkutin varsinkin saksalai-

selle kalastajalle.” (Incoming-toimisto B)

5.3 Kalastusmatkailun kehittdminen incoming-toimistojen na-
kdkulmasta

Incoming-toimisto A:n mielesta kalastusmatkailuhankkeilla on ollut
todella hyva ja ndkyva vaikutus kalastusmatkailun kehittymisessa.
Incoming-toimisto B oli saanut apua Puolan markkinoiden kehitta-
miseen ja incoming-toimisto C oli saanut yhden uuden opaskontak-
tin hankkeiden kautta. Incoming-toimisto B:n mielesta koko Suomi
ja jokainen kaupunki tarvitsee toimivan verkoston ulkomaille. Kalas-
tusmatkailutuotteet ovat kehittyneet uusien kalastusoppaiden myo-
ta. Nakyvana vaikutuksena on myos ollut matkatoimistojen ja palve-
luiden tuottajien laheisempi yhteisty6d, mika kehittyi hankkeiden

myota.

Incoming-toimisto A koki hyvana asiana hankkeiden aikana tehdyt
FISUN www-sivut ja FISU-esitteet, joita yrittajalla on yha kaytos-
saan. Incoming-toimisto A kertoi mygs etta FISU-hankkeen "hedel-

mid poimitaan” nyt. Ensimmainen hanke (Keski-Suomen kalastus-
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matkailuhanke) koettiin ns. pilottihankkeena, joka oli ikaan kuin op-
pimista ja mista ei ollut nakyvampaa hyotya yrityksille.
Incoming-toimisto C totesi Fisun www-sivujen ja esitteiden olevan
ainoa positiivinen asia. Incoming-toimisto ei kokenut juurikaan saa-

neensa muuta hyotya hankkeista.

Yleisesti ottaen haastattelujen vastauksista kavi selvaksi se to-
siseikka, ettd kalastusmatkailussa kaytettavaa valineistoa tarvitaan
lisd&, esimerkiksi veneita ja tasokkaita mokkeja. Hinnastot pitaisi
saada hyvissé ajoin jakeluun, kun tuotteita myydéaan pitkalla va-
rausajalla. Koskia ei saisi myyda lilan tayteen. Selkedmpaa infor-
maatiota kalastuspaikoista, kalastusluvista jne. tarvitaan. Kielitaidon
kehittdAminen palvelun laadun parantamiseksi olisi tarkeaa. Erittain

hyddyllista olisi saksan ja venéjan kielen taitaminen.

Incoming-toimisto A:n mielesta kalastusoppaat ovat Keski-
Suomessa huippuluokkaa, mika kannattaisi hyodyntaa kalastus-
matkailun markkinoinnissa. Incoming-toimisto A mainitsee myds,
ettd oppaiden saavutettavuus on talla hetkella huono ja tama han-
kaloittaa kaupankayntia. Incoming-toimisto C:n mielesta Huo-
panankoski on potentiaalinen kehityskohde pohjoisessa Keski-

Suomessa.

"Keski-Suomi on helmi kalastusmatkailun kehittdmises-
s4, riittavasti oppaita, lyhyet valimatkat koskelta koskel-
le, kosket pitkid.” (Incoming-toimisto B)

Huomioitavaa mielestdmme on, etta ulkomaan markkinoita on turha
lahte& laajentamaan ennen kuin yritysten resurssit mahdollistavat
suurienkin asiakasmaarien vastaanottamisen. Talla hetkella suu-
rimmassa osassa yrityksista kalastusmatkailun resurssit eivat ole
riittavat maailman valloittamiseen, esimerkiksi tasokkaita mokkeja

ei ole tarpeeksi kysynnan laajentuessa.

33



Oppaiden saavutettavuuden ongelmat koimme itsekin haastatteluja
jarjestaessdmme. Emme saaneet eraaltd oppaalta haastattelua
sahkdpostitse, vaikka han oli sen luvannut.

6 KALASTUSMATKAILUYRITTAJIEN HAASTATTELUJEN TU-
LOKSIA

Kolme yrittgjaa, joita haastattelimme, ovat olleet mukana Keski-
Suomen kalastusmatkailuhankkeessa, FISU 2002—2005:ssa seké
ProFisussa. Yksi yrittgjistd on ollut mukana vain FISU 2002—

2005:ssa ja ProFisussa.

Halusimme kartoittaa naiden yrittajien mielipiteita kyseisista hank-
keista. Kasittelimme haastattelujen tulokset nimettdmina, joten vas-
tauksien analysoinneissa yrittdjat on nimetty A:ksi, B:ksi, C:ksi ja
D:ksi. Kalastusmatkailulla tarkoitamme tassé osiossa seka niita
asiakkaita, jotka matkustavat kalastuksen vuoksi etta niitd asiakkai-
ta, joiden matkaan kuuluu kalastus osana aktiviteetteja. Tietyissa
kohdissa puhutaan vain matkailukalastajista tai kalastusmatkailijois-
ta, jolloin tAma mainitaan erikseen. Haastattelun kysymykset ovat

litteena tyon lopussa. (Liite 3.)

6.1 Kalastusmatkailuhankkeet yrityksissa

Kalastusmatkailuhankkeet koettiin yrityksissa yleisesti positiivisiksi
ja opettavaisiksi. Yhteisty0 ja verkostoituminen koettiin erityisen
tarkeiksi saavutuksiksi hankkeista. Jokainen hanke opetti aina jo-
tain uutta, ja jatkoa toivotaan jo aloitetulle kehitystyélle edelleen tu-

levaisuudessa.
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6.1.1 Paatdés hankkeisiin osallistumisesta

Yrittdjien A, B ja D mielesta paatds hankkeisiin osallistumisesta oli
helppo tehda. Yrittgjan C:n mielesta ensimmaiseen hankkeeseen
(Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke) paatos osallistumisesta ol
helppo tehda, mutta FISU 2002-2005 —hankkeeseen oli vaikein
lahtea mukaan mm. kuntaosuuden vuoksi. ProFisussa yrittdja C:n
mielesté oli tuotu suunnitelmat selvasti esille, ja hanke oli tavoitteel-
linen, jolloin osallistumispaatds oli helpompi tehda. Aikaisemmissa
hankkeissa yrittdja C:n mielesta informaatio ei ollut riittavaa.

Yrittaja B:n mielesté alussa oli alkukankeutta ja vaihtelevuutta, mut-
ta tamé on pilottihankkeelle aivan ymmarrettavaa. Yrittaja B mainit-
si myds hankerahan helpottavan paatoksen tekoa osallistumisesta.
Yrittaja D oli ollut mukana suunnittelemassa hankkeita, joten han oli
jo saanut paljon tietoa siita, mita hankkeiden pohjalta aiotaan teh-
da.

Kaiken kaikkiaan yrittdjat antoivat sellaisen kuvan, etta hankkeisiin
oli helppo lahted mukaan ja informaatio hankkeista oli riittavaa. Joi-
takin pienia puutteita informaation saamisessa ensimmaisissa

hankkeissa oli, mutta seuraavissa hankkeissa informaatiota koettiin

jo tarjotun enemman.

6.1.2 Odotukset ja hyddyt kalastusmatkailuhankkeista

Yrittdja A:n odotuksia hankkeet vastasivat. Suurin hydty on ollut
muutaman hyvan matkanjarjestajan I6ytyminen yhteistyokump-
paniksi seka tunnettavuuden parantuminen ulkomailla. Myds alu-
eellisen yhteistyon kehittyminen on ollut hyodyllista. Yrittaja B:n
mielestd suurin hankkeista saavutettu hyoty on ollut hyvien verkos-



toyrittajien 16ytyminen. Verkoston voima on tullut n&kyviin hankkei-

den tukiessa markkinointiponnisteluita.

Yrittdja C kokee suurimman hankkeista saadun hyédyn olleen tuot-
teistamisen opettelu ja oppiminen. Hankkeiden aikana tehdyt kayn-
nit muiden yrittajien luona ja ulkomaan matka ovat myds auttaneet
peilaamaan oman yrityksen tasoa ja saamaan uusia ideoita. Hanen
mielestaan hankkeiden ajankohta, ProFisu-hanketta lukuun otta-

matta, oli liian aikainen heidéan toimintaansa ndhden. Nyt kun heilla

olisi myytavaa, he tarvitsisivat kaikenlaisia kehittamishankkeita.

Yrittgja D:n mielesta hankkeet ovat vastanneet hanen odotuksiaan.
Hanen mielestaan hankkeissa on pitkalti keskitytty ulkomaan mark-
kinointiin. Yhteisty6 eri kohteiden valilla, nettisivut ja esitteet ovat ol-
leet suureksi hyddyksi. Esitteité voidaan hytdyntaa edelleenkin ul-
komaisille asiakkaille.

Yhteisty0 ja verkostoituminen nousivat suurimmiksi hankkeista
saavutetuiksi hyddyiksi. Vastauksista on huomattavissa yrittajien
kokemuserot, silla osa yrityksista on toiminut alalla huomattavasti
kauemmin kuin toiset. Kauemmin alalla toimineet kaipasivat jatkoa
hankkeissa jo tehdylle kehitystyolle painottuen ulkomaan markki-
nointiin, kun taas lyhyemman ajan toimineet halusivat kehittdmis-

hankkeita, jotka painottuisivat myds kotimaan myyntiin.

6.1.3 Kalastusmatkailuhankkeiden onnistuminen yrityksissa

Yrittaja A on hankkeiden kautta aloittanut yhteistybn muutamien
mielestaan hyvien matkanjarjestajien kanssa ja lisannyt tunnetta-
vuuttaan ulkomailla. Hanen mukaansa myo6s alueellinen yhteisty6

on parantunut hankkeiden myota.
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Yrittaja B:n mielesté alussa joutui itse panostamaan verrattain pal-
jon hanketytskentelyyn ja tekem&éan hankevetajankin asioita. Ha-
nen mielestaan EU-rahoitteisissa hankkeissa tahdataan usein vain
markkinointiin, vaikka pitéaisi saada paattgjat ymmartamaan etta pi-
taisi tahdata myos myyntiin. Han pitaa tarkeéana, etta hankkeissa on
lopullinen maaranpaa mihin tdhdataan seka tavoitteellisuutta. Yrit-
taja B:n mielesta ProFisu-hanke oli hyva, silla siiné esiteltiin myds
muita kalastusmahdollisuuksia ja — tuotteita, eika keskitytty vain
koskikalastukseen.

Yrittgja C:n mielesta ProFisu-hanke oli hyva, koska siina oli |0ydetty
oikea kohderyhmaé, eli kalastajat. Myos median huomio hankkeiden
kautta oli positiivista. Tarkeana han on pitanyt myos koulutusta eri-
laisissa asioissa kuten tuotteistaminen, tuotekehitys, laatu, turvalli-
suus, markkinointi, kaupankaynti, sopimusasiat jne. Ongelmana
ensimmaisissa kalastusmatkailuhankkeissa oli, etta hankkeen tee-
ma ei kristallisoitunut. Yrittaja C kannattaa karkikohdeajattelua
hankkeissa. Hanen mielestd&n hankkeet myds usein laajenevat lii-
kaa.

Yrittaja D:n mielesta hankkeet ovat toimineet ihan hyvin, eikd ha-
nella ole mitdan kielteista sanottavaa niista. Joitakin virheita tehtiin,
mutta ne liittyivat tietamattomyyteen. Hankkeiden avulla ongelmia
selvitettiin. Parannusehdotukseksi han mainitsee markkinoinnin ja
suuremman rahallisen panostuksen siihen. Iso osa hankebudjetista

menee hallintoon ja muihin kuluihin.

Jokaisesta hankkeesta opittiin aina jotain uutta ja hankkeet kehittyi-
vat toinen toisensa jalkeen. Yhteisty0 ulko- ja kotimaisten matkan-

jarjestajien kanssa lisaantyi ja se koettiin hyvin tarkeéksi. Myos alu-
eellisen yhteistyon parantuminen korostui. Hankkeiden kehittyessa
on loydetty potentiaalisia kohderyhmia ja on alettu kehittaa muitakin

kalastuksen lajeja kuin pelkastaan koskikalastus. Esimerkiksi jarvi-



kalastusta olisi tulevaisuudessa hyva kehittda. Markkinointi koetaan

edelleen tarkeaksi osaksi hankkeita.

6.1.4 Yritystoiminnan kehittyminen kalastusmatkailuhankkei-
den myota

Yrittaja A:n mielesta hankkeiden my6ta on nahty, miten asioita teh-
déaan muualla ja muissa yrityksissa. Yrittdja B:n mielesta verkosto-
toiminta on tuonut selkeata hyoétya yrityksen kehittdmiselle yrittajien
|6ydettya toisensa.

Yrittgja C mainitsee hankkeiden vaikutuksen olleen positiivista.
Hankkeet ovat auttaneet yrittajad hahmottamaan, millainen yritys
voisi tulevaisuudessa olla. Hankkeet ovat myds lisanneet uskoa jat-
kamaan aloitettua tyota. Han koki kaikkien hankkeiden koulutukset
erittain tarpeellisiksi. Hankkeiden kautta asiat ovat konkretisoituneet
ja saatuja tietoja on alkanut soveltamaan kaytannossa.

Yrittaja D kertoo, etta yrityksen toiminta on kehittynyt etenkin ulko-
maan markkinoinnissa. Hankkeessa toteutetusta ulkomaan matkas-
ta opittiin, miten asioita tehdéd&n muualla, ja sen mydta on osattu

kehittdd oman yrityksen toimintaa oikeaan suuntaan.

Kaikki yrittgjat kokivat saaneensa positiivista kehitysta yrityksensa
toimintaan hankkeiden kautta. Yrittajat kokevat tarkednd nahda
saman alan yritysten toimintaa. Tama auttaa hahmottamaan ja ke-
hittam&an omaa yritystoimintaa. Mielestamme mahdollisissa tule-
vissa hankkeissa tulisi jarjestdéa enemman yritysvierailuja niin koti-
maassa kuin ulkomailla hankkeen resurssien puitteissa. Mieles-
tamme tassa tapauksessa huvi ja hyoty tulisi yhdistaa ja jarjestaa
kaikki hankkeen koulutus- ja luentotapahtumat naissé vierailukoh-
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teissa. Toimintaa voisi mahdollisesti laajentaa tuntemattomiin yri-

tyksiin, esimerkiksi maakunnan rajojen ulkopuolelle.

6.1.5 Kalastusmatkailuhankkeiden vaikutus markkinointiin

Yrittaja B:lla hankkeet ovat vaikuttaneet verkostoitumisen kautta
positiivisesti markkinointiin. Yrittdjan mielesta markkinoinnin tulee

olla tarkoin kohdennettua.

Yrittdja C kertoo yrityksenséd markkinoinnin tehostuneen hankkei-
den kautta. Hankkeet ovat saaneet kiitettavasti lehtipalstatilaa. FI-
SU-hankkeella oli hienoja esitteita kdannettyina myads yleisimmille
kielille. Yrittdjan mielesta esitteilla ei ollut todellista merkitysta. To-
sin han myds toteaa:

"Hankkeessa kun tehdaan jotain ja seurataan, saa-
daanko siina tulosta, niin ainahan siina oppii.”

Yrittgja D:lla hankkeet ovat vaikuttaneet etenkin ulkomaan markki-
nointiin. Yrittdja D mainitsee:

"llman naitd hankkeita ei ulkomaan toimenpiteita olisi
tehty ollenkaan.”

6.1.6 Kalastusmatkailuhankkeiden tydllistava vaikutus

Yhdessakaan haastattelemistamme yrityksista kalastusmatkailu-
hankkeet eivat ole tyollistaneet uutta tyontekijaa kokopaivaisesti.
Yrittaja B arvelee hankkeiden tydllistaneen noin 0,2 henkil6&, oma
panostus on kuitenkin paaasia. Yrittajat C ja D mainitsevat opas-
palveluiden tarpeen lisaantyneen hankkeiden mydota. Eli hankkeet
ovat siis tyollistaneet henkil6ita yrityksiin [ahinna vélillisesti. Har-
voin kalastusmatkailun sektori yrityksen liikevaihdosta on niin suuri

etta se riittaisi kokoaikaisen tyontekijan tyollistamiseen tai ainakaan

39



40

kovin suuren korvauksen nostamiseen omasta tyosta. Suurimmas-
sa osassa vastaajayrityksissa vain osa liikkevaihdosta muodostuu
kalastusmatkailijoille myydyista palveluista.

Kalastusmatkailu Keski-Suomessa on téalla hetkella viela niin pieni-
muotoista, etta on taysin ymmarrettavaa, ettei se varsinaisesti tyol-
lista yrityksessa ulkopuolisia tyontekijoita. Valillisia tydllistavia vai-
kutuksia hankkeilla kuitenkin oli, joista merkittavin oli kalastusop-
paiden tyollistyminen eri yrityksissa. Hankkeet ovat vaikuttaneet
etenkin kalastusoppaiden nakyvyyteen kalastusmatkailussa, ja osa
yrittajista koki kalastusopastuksen lahes syntyneen hankkeiden
myo6ta. Yrittaja C toteaa:

"Kalastusopastus on minusta melkein syntynyt naiden
hankkeiden aikana, se on enemman tarpeellista kun
saadaan naita ulkomaalaisia asiakkaita.”

Hankkeet ovat tuoneet kalastusoppaat ja kalastusmatkailun yleison

tietoisuuteen.

6.1.7 Hanketoiminnan merkitys ja kalastusmatkailun kehitty-

minen

Yrittaja A kertoo hankkeiden avanneen uusia ovia. Yrittaja B:n mie-
lestd hankkeet ovat vaikuttaneet ulkomaan markkinoiden kehityk-
seen. Hankkeista saadun markkinointirahoituksen avulla on tanne
saatu esim. ulkomaisia lehdistokaynteja, seka PR-kaynteja. Pienilla
yrityksilla ei ilman hankkeita olisi tallaiseen resursseja. Yrittaja B
haluaisi Suomessa korostaa matkailukalastuksen osuutta. Voi olla,
ettd asiakas haluaa vain onkia mato-ongella peruskaloja. Yrittaja B

kokee my6s incoming-toimistojen kehittyneen hankkeiden myo6ta.

Yrittgja C:n yritys ei olisi ilman hankkeita tassé vaiheessa. Hank-

keet ovat tuoneet nakemysta oman yrityksen kehittamiseen. Asian-



tuntemusta on ollut paljon saatavilla. Hanketoiminta on tuonut mu-

kanaan myods kanssakaymista muiden yrittgjien kanssa.

Suomessa on ollut monia hankkeita. Yrittaja D sanoo verkostoitu-
misen edenneen hankkeiden avulla. Hankkeiden avulla on myos
saavutettu ulkomaan markkinat, koska kalastus on potentiaalinen
ulkomaille vietava tuote. Han kokee melko merkittavaksi hanketoi-
minnan Keski-Suomessa, koska taalla on lahdetty etenemé&éan nol-

latilanteesta varsinkin ulkomaan markkinoinnissa.

"Kallista touhua, on siihen saatu apuja.” (Yrittaja D)

Yrittdja A kertoo kalastusmatkailun kehittymisen nakyvan kavija-
maaran nousussa. Yrittaja B:n mielesta yritysmaailmaan on tullut
uusia kalastusmatkailuyrityksia ja taman johdosta on selvasti naky-
vissa kasvua ulkomaalaisten asiakkaiden lukumaarassa. Yritysten
lisddntyminen nakyy myos kotimaan asiakassektorilla. Yritysasiak-
kailla on tdssa kohdin suuri merkitys.

Yrittaja D katsoo kalastusmatkailun kehittyneen isoin harppauksin

Suomessa.

Yleisesti hanketoiminnan koetaan kehittaneen kalastusmatkailua.
llIman hankkeita yrityksill& tuskin olisi ollut mahdollisuutta alkaa sel-
laisiin ulkomaan markkinointitoimenpiteisiin kuin mita hankkeiden
kautta on toteutettu. Verkostoitumisen merkitys korostui tAmankin

kysymyksen vastauksissa.

6.2 Kalastusmatkailun myynti, tuotteet ja kontaktit

Yrittdja A toteaa, ettd eniten myyntia tulee omien myynti- ja jakelu-

kanavien kautta. Muutamat incoming-toimistot ovat myés myyneet
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melko hyvin. Tulevaisuudessa han arvelee, ettd myyntid tehostaisi

yksi erikoistunut toimisto.

Yrittaja B:n mielestd incoming-toimistot ovat luotettavia ja hyvia ul-
komaan markkinoinnin — ja myynnin kanavia. Han painottaa myos

Internetin osuutta markkinoinnissa.

Yrittaja C listaa internetin ykkdseksi myynti- ja jakelukanavista.
Matkatoimistoilla h&n uskoo olevan markkinoita. Kalastuksen myy-
minen saattaa tosin valilla olla hankalaa, koska ajoittain joissain
paikoissa kaikki kalastusluvat, esim. koskille, on jo myyty loppuun
etukateen. H&n mainitsee myds, etta Jyvaskylaan OY olisi ollut pa-
ras jakelukanava, mutta valitettavasti sen toiminta loppui. Vastaa-
vanlaista yrityksille myyvaa toimistoa tarvittaisiin yrittdja C:n mieles-
ta.

Yrittdja D kertoo incoming-toimistojen olevan tarkea myynti — ja ja-
kelukanava, etenkin ulkomaille. Erikoistuotteessa, kuten kalastus,
tuotteen myyntiin vaikuttava asiantuntemus tulee toimistojen kautta.
Yrittaja korostaa myo0s internetin tarkeytta myynti — ja jakelu-

kanavana, ja arvelee sen merkityksen korostuvan tulevaisuudessa.

Yhteistéa kaikille vastauksille oli internetin tarkeyden korostuminen
myynti- ja jakelukanavana nyt ja tulevaisuudessa. Incoming-
toimistoja pidettiin erittain tarkeina etenkin ulkomaan myynnissa —
ja markkinoinnissa. Yrittajat haluavat hoitaa kotimaan myyntinsa it-
se, mutta ulkoistaa ulkomaan myynnin — ja markkinoinnin incoming-
toimistoille. Syita tahan arvelemme olevan monia. Resurssit suo-
raan myymiseen ulkomaille ovat riittamattomat, on sitten kysymyk-
sessa kielitaito tms., ja tdhan tarvitaan incoming-toimistojen asian-
tuntemusta. Suomalaisia incoming-toimistoja pidetdan myos luotet-
tavina valikasing, joiden palveluja kayttamalla luotettava kaupan-
kaynti ulkomaille on mahdollista.
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6.2.1 Kalastusmatkailuhankkeiden tuoma kaupallinen liiketoi-

minta

Yrittaja B toteaa ulkomaille kohdistuvaa kaupallista liiketoimintaa
tulleen hankkeiden kautta, kotimaahan ei niink&dan. Venéalaisten
asiakkaiden kohdalla liiketoiminta on ollut hyvinkin tuloksellista.
Yrittaja C kertoo kaupallista liiketoimintaa syntyneen onnistuneesti
pienessé mittakaavassa. Asiakkaat haluavat maksaa yrityksen tuot-
teista ja palveluista, eikéd ainakaan suoraa palautetta ole tullut, etta
tuotteet ja palvelut olisivat liilan kalliita. Yrittdja D sanoo hankkeiden
tuoneen kaupallista liiketoimintaa yritykselle.

Kaikki yrittajat kokivat hankkeiden tuoneen kaupallista liiketoimintaa
yritykselle. Koska haastattelemamme yrittdjien yritykset ovat erisuu-
ruisia ja jokaiselle hankkeet olivat tuoneet liilketoimintaa hyvin suh-
teessa oman yrityksen kokoon. Osalla yrittgjista etenkin ulkomaan-
kauppa ja verkostoituminen incoming-toimistojen kanssa on ollut

kannattavaa.

6.2.2 Kalastusmatkailuhankkeissa kehitetyt tuotteet

Yrittaja A kertoo etta yrityksen palveluihin kuuluvat kalastusmatkai-
lutuotteet eivat ole juurikaan muuttuneet hankkeiden aikana. Yritta-
ja B:lla kalastusmatkailuhankkeissa kehitetyt tuotteet ovat pysyneet
suurimmaksi osaksi samoina. Mikali on havaittu ettd jonkin tuotteen
kohdalla myynti ja markkinointi eivat ole kohdennettu oikein, eika
tuotteelle ole kysyntaa, tuote on poistettu markkinoilta.

Yrittgja C:lla kaikki kalastusmatkailuhankkeiden aikana kehitetyt ka-
lastusmatkailutuotteet ovat pysyneet palveluiden tarjonnassa myos
hankkeiden paattymisen jalkeen. Niita on jalostettu ja taydennetty.

Yrittaja D:lle on hankkeiden aikana tehty tuotteita. Tosin esimerkiksi
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FISU 2002 — 2005 hankkeessa kehitetyt tuotteet eivat valttamatta
ole juuri siind muodossaan kuin mita ne olivat hankkeen aikana, nii-

ta on kehitetty edelleen. Perustuotteet ovat pysyneet samoina.

6.2.3 Kalastusmatkailuhankkeiden kautta I0ytyneet kontaktit

Kalastusmatkailuyrityksilla on melko laaja yhteisty6verkosto seka
keskenaan ettd muiden palveluntuottajayritysten kanssa. Kuitenkin
verkostoituminen erilaisten myyntikanavien kanssa on yleisesti vie-
l& kehitysvaiheessa. Keski-Suomen seudulla on kuitenkin jo kolme
incoming-toimistoa, joiden kanssa yhteistyd on kehittynyt hank-
keidenkin myo6tavaikutuksella.

Yrittaja A on loytanyt muutamia uusia kontakteja kalastusmatkailu-
hankkeiden mydGta. Yrittdja B on aloittanut hankkeiden my6téa yh-
teistybn incoming-toimistojen kanssa. Ne ovat tuoneet yritykselle
asiakkaita eri puolilta maailmaa. Yrittaja aikoo ehdottomasti hoitaa
naita suhteita jatkossakin.

Yrittgja C kertoo yhteisty6n aloittamisen incoming-toimistojen kans-
sa jaaneen hieman puolitiehen, mutta toivoo sen kehittyvan jatkos-
sa. Myds FISU 2002—-2005-hankkeen luennoilta on [6ytynyt yhteis-
tyokumppani, Fishing Lords.

Yrittdja D mainitsee l0ytdneensa hankkeiden kautta uusia myyja-
kontakteja. Incoming-toimistojen kanssa yhteisty0 on lisdantynyt ja
naiden kautta tulee entistd enemman asiakkaita. Incoming-

toimistoihin pitaa rakentaa yhteyksia edelleenkin.

Yhteisty0 alan yrittajien valilla on kehittynyt hankkeiden myota. Mo-
ni yrittdja on kokenut tarkeéksi yhteistydn incoming-toimistojen

kanssa ja on todennut yhteistyon lisd&ntyneen hankkeiden kautta.



Yrittgjat aikovat hoitaa naita jo luotuja yhteistydsuhteita jatkossakin,
ja tama olisi mielestamme erittéin tarkeaa liiketoiminnan kannalta.

Verkostoitumalla pystytaan saavuttamaan tuloksia tehokkaammin.

6.2.4 Yrittajien ulkomaalaiset asiakkaat

Yrittaja A:n kalastusmatkailijoista on ulkomaalaisia noin 70 %.
Yrittgja B:n kalastusmatkailijoista on ulkomaalaisia noin 50 %.
Yrittgja C:n kalastusmatkailijoista on ulkomaalaisia noin 5 %.

Yrittgja D:n kalastusmatkailijoista on ulkomaalaisia noin 10 %.

Yrittgjat mainitsivat, ettd kotimaan yritysasiakkaat tuovat mukanaan
paljon ulkomaisia yritysvieraita, joille kalastus on yksi aktiviteeteis-
ta. Prosenttiluvut siis sisaltavat kalastusmatkailijoiden seka matkai-
lukalastajien maarat. Ulkomaalaisten matkailukalastajien ja kalas-
tausmatkailijoiden keskiarvo kaikista asiakkaista oli noin 34 %.
Koska venalaisten kalastusmatkailijoiden ja matkailukalastajien
osuus kaikista matkustajista on yrittdjien mukaan jatkuvassa nou-
sussa, voisi seuraavan mahdollisen hankkeen yhteyteen liittaa esi-
merkiksi vendjan kielen alkeiden oppimisjakson.

Maita, joista kalastusmatkailuasiakkaita tulee haastateltuihin yrityk-
siin:
(Maat aakkosjarjestyksessa)

Baltian maat (2 mainintaa)

Englanti (1 maininta)

Espanja (1 maininta)

Hollanti (1 maininta)

Italia (1 maininta)

Japani (2 mainintaa)

Kanada (1 maininta)

Puola (1 maininta)
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Ranska (2 mainintaa)
Saksa (2 mainintaa)
USA (2 mainintaa)
Venaja (3 mainintaa)

6.3 Kalastusmatkailuhankkeet ja tulevaisuus

Kalastusmatkailun tulevaisuus Keski-Suomen alueella nayttaa va-
loisalta. Kalastusmatkailu on yha kuitenkin suurimmaksi osaksi osa
palvelupakettia, ja se tuskin tulee tulevaisuudessakaan olemaan
monen yrittdjan paaasiallinen tulonlahde. Ala kuitenkin on kehittynyt
ja kehittyy nopeasti kalastusmatkailun nékyvyyden lisdéantyessa
matkailun yhtena toimialana.

6.3.1 Toivomuksia tuleviin kalastusmatkailuhankkeisiin

Yrittdja B haluaa kalastuksessa painottaa valkolihaisten kalojen
pyyntia. "Miksei hyodynneta sitd, mita meilla taalla on. ”

Yrittdja C:n mielestda markkinointia pitdd edelleen jatkaa. Se pitaa
vain kohdentaa harkitummin ja pyrkia ennakoimaan, mista ja milla
keinoin saadaan myyntia ja tulosta. Hankkeiden han odottaa myos
kehitettavan saalistietojen keraysjarjestelmaa, johon asiakas voisi
itse tallentaa tietoja ja sieltd ne olisivat katsottavissa ja kaytettavis-
sa. Yrittdja D haluaisi yha kehittda markkinointia, myyntia ja yhteis-
tyota jopa Keski-Suomen ulkopuolellekin. Hanen mielestaan Pro-
Fisussa oli ”jo sita jotain.”

Kolme neljasta yrittajasta koki markkinoinnin alueeksi, johon tule-
vissa kalastusmatkailuhankkeissa tulisi yhd enemman kiinnittaa



huomiota. Seuraavaa mahdollista hanketta suunniteltaessa voisi
kysya yrittgjien ideoita hankkeen kehittamiseksi. Hankkeesta kiin-
nostuneille yrittgjille voisi lahettad esimerkiksi kyselyn, joka kartoit-
taisi yrittajien ajatuksia kehittamiskohteista. Myds yhteisty6n kehit-
taminen maakunnan rajojen ulkopuolelle kalastusmatkailusektorilla
olisi tarke&a. Valtakunnallinen verkostoituminen tukisi kalastusmat-
kailun kehittymista ja jakaisi samalla uutta, paivitettya tietoa yrittajil-
le.

Ulkomaan markkinoilla on tilaa kaikille. Suomalainen kalastusmat-
kailu pitdd saada ihmisten tietoisuuteen, koska potentiaalisia asiak-
kaita on maamme rajojen ulkopuolella runsaasti. Yksistaan Sak-
sassa on kahdeksan miljoonaa rekisterditynytta kalastajaa.

6.3.2 Kalastusmatkailuhankkeiden ja julkisen rahoituksen tar-
keys

Yrittajista kaikki kokivat hankkeet ja julkisen rahoituksen erittain tar-

keiksi:

"Totta kai, silla muuten hankemaksut olisivat mahdot-
toman suuria pienille yrityksille.” (yrittaja A)

"Kyll&, onhan se tarkeaa, pienyrittajalle kynnyskysy-
mys. Ei se pysty yksin téllaisia verkostoja jarjesta-
maan.” (yrittaja B)

"Kylla, ei tama toimiala kehity yksistaan yritysten rahoil-
la. Tarvitaan apua. Tarvitaan tuotekehitys apua uusille
yrittgjille. Markkinointiin tarvitaan apua paljon. Kalas-
tusmatkailu taytyy tehda tunnetuksi. Ei nyt pitaisi lopet-
taa, pitaa jatkaa. Erittain tarpeellisia jatkossa.” (yrittaja
C)

"Kylla ne tarkeita on, varsinkin uusien juttujen aloitta-
miseksi ja selvittamiseksi. T&n kokoisten yritysten on
hankala ruveta yksin touhuilemaan ulkomaan markki-
noita jos ei siin& ole sitten tata rahaa, etta se riski pie-
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nenee. Pystytdéan sitten testaamaan ja hakemaan niita
oikeita toimintatapoja.” (yrittaja D)

Hankkeet ja julkinen rahoitus olivat kaikkien yrittajien mielesta to-
della merkittavia yrittamisen nakokulmasta. Julkisen rahoituksen
merkitys korostui, ei vain tdman, vaan my6s monen muun Kysy-
myksen vastauksissa. Markkinointi, kehittdminen ja asiantuntijoiden
apu on ollut korvaamatonta hankkeiden aikana. Taman avun tar-
joamista pitaisi jatkaa ja edelleen kehittda tulevaisuudessa, esim.
seuraavissa hankkeissa. Julkisen rahan ohjaamisen eri kehittamis-
kohteisiin on oltava kohdennettua ja tarkoin harkittua. Yrittaja kokee
riskien olevan pienempia, esimerkiksi markkinointiin sijoittamisessa,
kun tukena on hanketoiminta. Sijoitukset eivat tall6in vaadi niin suu-

ria yksityisia investointeja.

6.3.3 Yritysten kalastusmatkailun liikevaihto

Yrittaja A:n kalastusmatkailun liikevaihto on kasvanut 15 % vuodes-
ta 2002 vuoteen 2005. Vuonna 2002 kalastusmatkailun liikevaihto
on ollut 30 %. Vuosikasvu on ollut 5 % vuodessa vuoteen 2005.
Yrittdja B kertoo vuosien 2000 — 2006 aikana kalastusmatkailun lii-
kevaihdon nousseen 35 — 40 %. Han kertoo lukujen olevan koko
ajan nousussa. Yrittaja C ei pysty arvioimaan kalastusmatkailun
osuutta koko liikevaihdosta. Hankkeiden toteuttamisajankohta oli
liian aikainen hanen yrityksensa kohdalla. Yrittaja D kertoo etta ka-
lastusmatkailu ei ole kehittynyt yhta nopeasti kuin muu liiketoiminta.
Lukuja yrittgja D ei pysty arvioimaan.

Varsinainen vastaus siihen, miten hankkeet ovat vaikuttaneet ka-
lastusmatkailun liikevaihtoon, ei tullut ilmi haastattelututkimukses-
samme. Osa yrittgjista arvioi prosenttimaaraisesti kalastusmatkai-
lun osuutta yrityksensa koko liikevaihdosta. Koska yksikaan yritys
ei keskity pelkastaan kalastusmatkailuun, kaikki yrittajat eivat osan-
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neet sanoa, kuinka suuri osa liikevaihdosta muodostuu kalastus-
matkailusta. Yhteista lahes kaikille vastauksille oli, etta jossain vai-
heessa haastattelua tuli ilmi kalastusmatkailun osuuden olevan jat-

kuvassa nousussa.

6.3.4 Kalastusmatkailuhankkeiden tarpeellisuus tulevaisuu-
dessa

Yrittaja A sanoo, etta markkinoinnin osalta hankkeet ovat tarpeelli-
sia. Yrittgja B haluaisi tulevaisuudessa painottaa ulkomaalaisten
matkatoimistojen tarkeytta. Lehdistoéd ja PR-toimintaa tarvitaan
myo6s. Nama osa-alueet olisivat potentiaalisia seuraavan hankkeen

pohjaksi.

Yrittgja C:n mielesta hyvin suunniteltu hanke olisi tervetullut. Tulisi
miettid, mika on tarkeaa ja miten saadaan tuloksia. Avustusrahoi-
tukset olisi saatava kohdennettua investointeihin, mihin ne eivat

yleensa ulotu. H&n toivoisi my6s kotimaan tiedotuksen lisdamista.

Yrittaja D arvelee jonkin tasoisten hankkeiden olevan tarpeellisia,
mutta uusia ndkokulmia pitaisi I0ytaa. Keski-Suomen kalastusmat-
kailuhankkeessahan keskityttiin lahinn& kehitystoimintaan, FISU-
hankkeessa ja varsinkin ProFisu-hankkeessa on paasty varsinai-
seen myynti- ja markkinointitoimintaan. Markkinointia ulkomaille tu-
lisi kehittaa jatkossakin, jotta aloitettu tyo ei katkeaisi. T&han tarvi-

taan pitkgjanteisyytta.

Tamankin kysymyksen vastauksissa heijastui markkinoinnin tarke-
ys. Myds rahoitusasiat liittyvat olennaisesti hankkeiden tarpeellisuu-
teen. Mielestdimme mahdollisen seuraavan hankkeen tulisi keskit-
tya kotimaan yritysmarkkinoihin sek& ulkomaille entista laajemmin.

Jo toteutetuista hankkeista on muodostunut hyva pohja, josta ka-
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lastusmatkailua pystyisi edelleen kehittdmaan niin yrittajan kuin

asiakkaankin kannalta.

Uudet tuulet hanketoimintaan olisivat tervetulleita. Kuten incoming-
toimistojen haastatteluista tuli ilmi, suomalainen yksityinen kalas-
tusmatkailija tai matkailukalastaja ei tarvitse palveluita laheskaan
yht& paljon kuin ulkomaalainen. Suomalainen liikkkuu omalla autolla
ja harvoin tarvitsee esim. majoituspalveluita. Kotimaiset yritysasiak-
kaat taas haluavat valmiita, toimivia ja loppuun asti suunniteltuja
paketteja ja ovat myos valmiita maksamaan niista. Ulkomaalainen
yksityinen kalastusmatkailija tai matkailukalastaja tarvitsee palvelu-

ja enemman kuin kotimainen yksityinen asiakas yleensa tarvitsee.

7 HANKEVETAJIEN HAASTATTELUJEN TULOKSIA

Haastattelimme sadhkopostitse kahta tutkimissamme kalastusmat-
kailuhankkeissa hankevetgjin ollutta henkil6d. Toinen hankeveta-
jista oli ollut hankkeen vetajana koko hankkeen ajan. Toinen han-
kevetaja oli tullut hankkeeseen vetajaksi puoli vuotta hankkeen al-

kamisen jalkeen.

Koska kéasittelimme haastattelut nimettdmina, hankevetajat on tas-
sa nimetty H1:ksi ja H2:ksi. Kalastusmatkailulla tarkoitamme tasséa
osiossa seké niita asiakkaita, jotka matkustavat kalastuksen vuoksi
ettd niitd asiakkaita, joiden matkaan kuuluu kalastus osana aktivi-
teetteja. Tietyissa kohdissa puhutaan vain matkailukalastajista tai
kalastusmatkailijoista, jolloin tdmé& mainitaan erikseen. Haastattelun

kysymykset ovat liitteen& tyon lopussa.(liite 4.)



7.1 Hankkeiden onnistuminen

Hankevetajat H1 ja H2 kertoivat kumpikin vetaméansa hankkeen
onnistuneen hyvin. "Ainoastaan hankkeen kesto ja budjetti olivat
liian tiukat”, toteaa hankevetaja H1.

Hankevetaja "H2” mainitsee, ettéa hanke onnistui luomaan uusia ja-
kelukanavia ja tuomaan kalastusmatkailun avulla asiakkaita pohjoi-
seen Keski-Suomeen. Téalla alueella incoming-toimistoilla ei ole ol-

lut juurikaan tuottavaa kaupankayntia.

7.2 Yritysten osallistuminen hankkeisiin

Osallistumisen aktiivisuus oli hyvin vaihtelevaa eri hankkeissa.
Hankevetaja H1 mukaan suurin osa yrityksista osallistui verrattain
aktiivisesti hanketoimintaan. Osa osallistui erittainkin aktiivisesti,
mutta oli myds yrittdjia, joiden osallistumisinnokkuus oli hyvin va-
haista. Hankevetaja H2 arvioi aktiivisia toimijoita, jotka halusivat

kehittad omaa toimintaansa, olleen noin kymmenesta viiteentoista.

Toinen haastattelemistamme hankevetdjista kiteyttda ajatuksen

hankkeisiin osallistumisesta nain:

"Monien yrittdjien on vaikea hahmottaa, ettei konkreet-
tista menestysta voi odottaa lyhyen projektin aikana ja
tulokset ovat suoraan verrannollisia kunkin aktiivisuu-
teen ja panostukseen.”

7.3 Merkityksellisimmat kalastusmatkailutuotteiden myynti-

kanavat
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Molemmat sahkopostitse haastattelemamme hankevetajat mainitsi-
vat kalastusmatkojen myyntiin keskittyneet matkatoimistot osana

tarkeita jakelukanavia, etenkin ulkomaan markkinoinnissa.

Jakelukanavia ulkomaille luotiin incoming-toimistojen avulla:

"Parhaiten onnistui Grabar Consulting Oy, joka onnistui
saamaan yhteistyokumppaneikseen Puolan ja Saksan
suurimmat pelkastaan kalastusmatkoja myyvat toimis-
tot Eventurfishing ja Angelreisen.” (Hankevetgja H1)”

"Ongelmana oli Fair Wind Travelin ja Tuulantein osalta
se, etta he tekivat nk. yleismarkkinointia eivatka aktiivi-
sesti etsineet kalastusmatkoja myyvia toimistoja ulko-
mailta. He eivat myoskaan olleet halukkaita edes tutus-
tumaan kaikkiin hankkeessa mukana oleviin kohteisiin.”
(Hankevetaja H2)

Hankevetaja H2 kertoi yrittdjien oman myynnin tuovan edelleen

asiakkaista 80 %.

7.4 Tarkeimmat kalastusmatkailuhankkeiden saavutukset

Kalastusmatkailuhankkeiden avulla on saavutettu monia asioita:
Rekisteroity tavaramerkki
Suuri mediajulkisuus
Yhteisten toimintaperiaatteiden luominen
Useiden erikoismatkatoimistojen sitoutuminen myymaan Keski-

Suomen kalastusmatkailupalveluita

"Uusi ProFisu-hanke ja sitad kautta Sirpa Glad-Stafin
saaminen mukaan kuvioihin ja myyjaksi kalastusmat-
kailutuotteille.”
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7.5 Kalastusmatkailun kehittyminen Keski-Suomessa

Molempien hankevetéjien mielesta kalastusmatkailu on kehittynyt
Keski-Suomessa. Hankkeilla on ollut tosiasiallista merkitysta kalas-

tusmatkailun kehittymiseen.

"Kalastusmatkailun infrastruktuuri suurelta osin valmis,
palvelut monipuoliset ja tasokkaat suurimmalla osalla
hankealuetta — kiitos aikaisempien hankkeiden pohja-
tydlle.” (Hankevetgja H1)

Hankevetajd "H2” kertoo kalastusoppaiden toiminnan muuttuneen
harrastuspohjalta ammattimaiseksi toiminnaksi:

"Nyt on kalastusoppaan ammattitutkintokin olemassa,
varmasti hankkeet ovat edesauttaneet taman uuden
ammatin "tunnustamisessa”. (Hankevetaja H2)

7.6 Kalastusmatkailuhanketoiminnan suurimmat ongelmat

Hankevetaja H1:n mielesta tarvitaan selkeésti laajempaa nakokul-
maa ymmartdmaan Suomen asema laajentuneessa maailmanku-
vassa:

"Hanketoimijoiden konkreettinen sitouttaminen yhteis-
tyohon ja keskindisen yhteistydn sujuminen ilman ka-
teutta... Keski-Suomi edustaa vain pienté osaa kalas-
tusmatkailun maailmassa, eika keskinadiseen kilpailuun
ja kyrailyyn ole varaa, vaan voimat on yhdistettava.”

Hankevetdja H2 mainitsee yrittdjilla olevan korkeat odotukset, vaik-
ka yrittajat itse ovat kovin passiivisia. Yrittajat eivat aina toimita
pyydettyja tietoja, kuten esim. hinnastojaan, jalleenmyyijille. Valilla
myo6s "maalasijarjen” kayttdminen toiminnassa on hankalaa, mika
johtuu EU:n kankeasta byrokratiasta ja kilpailutussaannoéista. Koska

hankkeita on paljon, kunnat ja yritykset eivat haluaisi maksaa osal-



listumisesta. Hankevetdja H2 ehdottaa, etté pitaisi olla vahemman
pienid hankkeita. Isommat hankkeet voisi pilkkoa pienempiin osa-
kokonaisuuksiin, joista kuitenkin muodostuisi vain yksi iso alueelli-

nen hanke.

7.7 Kehitettavda Keski-Suomen kalastusmatkailussa

Keski-Suomen kalastusmatkailun kehittamiskohteiksi haastatellut

hankevetgjat mainitsivat:

— Lisaa seka koti — ettd ulkomaisia myyjid myymaan kalastusmat-
kailutuotteita, seka kurssi jossa viedaan nama myyjat kalastamaan
— Selkea kalastusmatkailuportaali osaksi esim. visitfinlan.com -
sivuja jossa online — varausmahdollisuus

— Asiakaslahtdista tuotteistamista ”...jota kalastusoppaat eivat viela
ole sisaistaneet.”

— Markkinointi kohdennettava oikein

— Kalavesien kunnossapito

— Verkkokalastuskielto tarkeimmille matkailuvesille

— Palveluiden ja etenkin opastoiminnan kehittaminen pohjoisessa

Keski-Suomessa

7.8 Kalastusmatkailuhankkeiden tarpeellisuus tulevaisuudessa

Molemmat haastattelemamme hankevetgjat kertoivat hanketoimin-
nan olevan tarpeellista my6s tulevaisuudessa. Hankevetgja H1 pai-
nottaa, ettda markkinointityota on jatkettava lakkaamatta. Han mai-
nitsee, ettei yksityisilla kalastusmatkailuyrityksilla ole taloudellisia
resursseja kansainvaliseen markkinointiin, vaan voimat on yhdistet-

tava ja saatava myds valtion rahoitusta tyon jatkamiselle.



Hankevetdja H2 kertoo yritysasiakkaille suunnattujen tuotteiden
olevan kunnossa, mutta muissa potentiaalisissa kohderyhmissa

kehitettavaa olisi.

8 TE-KESKUKSEN ASIANTUNTIJAHAASTATTELUJEN TU-
LOKSIA

Haastattelimme kahta asiantuntijaa Keski-Suomen TE-
keskuksesta. Koska kasittelimme haastattelut nimettdmina, asian-
tuntijat on tassa nimetty X:ksi ja Y:ksi. Kalastusmatkailulla tarkoi-
tamme tasséa osiossa seka niita asiakkaita, jotka matkustavat kalas-
tuksen vuoksi, etté niita asiakkaita, joiden matkaan kuuluu kalastus
osana aktiviteetteja. Tietyissd kohdissa puhutaan vain matkailuka-
lastajista tai kalastusmatkailijoista, jolloin tdm& mainitaan erikseen.

Haastattelukysymykset ovat liitteen& tyon lopussa. (Liite 5.)

8.1 Kalastusmatkailuhankkeen syntyminen

Asiantuntijahaastatteluissa ilmeni, ettd hankkeen syntymisen lahto-
kohta on se, etta l0ytyy yrityksia, jotka ovat halukkaita osallistu-
maan hankkeisiin. Se, mita lahdetdan rahoittamaan, on tapauskoh-
taista. TE-keskus rahoittaa vain osan EU-rahoituksella, yleensa 70
% koko summasta, kuntien rahoitusosuus on 20 % ja yksityisen ra-
hoituksen osuus on 10 %. Asiantuntija Y:n mukaan tamé on nor-

maali kuvio rahoituksesta.

Asiantuntija X:n mukaan kalastusmatkailuhankkeet eivat yleensa
synny yrittdjien painostuksesta, vaan hankkeista ja niiden toteutta-
misesta paattaa rahoittaja-organisaatio. Ideat hankkeisiin ja niiden

sisaltoon tulevat esimerkiksi TE-keskuksen eri yksikdiden sisalta.



Asiantuntija Y:n mukaan hankkeisiin pyritdan peilaamaan maakun-
nallisia matkailustrategioita ja niiden linjauksia jotta nahdaan minka
tyyppista toimintaa on tarpeen rahoittaa.

8.2 Kalastusmatkailun kehitysnakymia

Molempien haastattelemiemme asiantuntijoiden mukaan kalastus-
matkailu on kehittynyt viime vuosina. Asiantuntija X:n mukaan suu-
rin osa yrittgjista on entistd ammattimaisempia. Ulkomaalaisten
kiinnostus suomalaista kalastusmatkailua kohtaan on saatu heraa-
maan. Asiantuntija X kertoo jo vuonna 1985 puhutun kalastusmat-
kailun kehittamisesta. Siita ajasta kalastusmatkailu on kehittynyt
erittain paljon.

Asiantuntija Y kertoo kalastusmatkailun kehittyneen koko maakun-
nan alueella. Viimeisen parin vuoden aikana on muodostunut karki-
kohteita. Tosin pitkalti on viela keskitytty Laukaaseen ja kanavan
varteen. Laukaan alueella karkiyritykset ovat verkostoituneet onnis-
tuneesti toistensa kanssa. Mahdollisuuksia kalastusmatkailun kehit-
tamiseen on ja olisi enemmankin ajatellen esimerkiksi pohjoista

Keski-Suomea.

Kehitettavaa kalastusmatkailussa

Asiantuntija Y:n mukaan jarvikalastuksessa olisi potentiaalia suuril-
lekin asiakasmaarille. Jarvikalastus pitaisi tuotteistaa paremmin ja
saada matkailijat pyytamaan myds luonnonkalaa. Jarvikalastus olisi
hyva vaihtoehto isoille ryhmille tai sesonkiaikoina verrattuna esim.
koskikalastukseen. Koskilla ei ole tilaa isoille asiakasmaarille ja

usein kalastusluvat naista paikoista on myyty loppuun.
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Asiantuntija X mainitsee, etta kalakantojen hoidossa ja hyédynta-
misessé on vield paljon tekemista. Virtavesia on kunnostettu ja ne
alkavat olla fyysisesti kunnossa. Silti kehitettavaa kalastusmatkai-
lussa on viela paljon.

"Oma problematiikkansa on yritysten osaamisen, tuot-
teistamisen ja yhteistydverkostoitumisen rakentami-
nen.”

Myds markkinointi on hyvalla alulla, ja tata pitaisi jatkaa tulevaisuu-
dessa. Molempien asiantuntijoiden mielesta yhteistyoverkostojen
rakentamista pitaisi yha jatkaa ja kehittaa.

Asiantuntija Y kertoo, ettd FISU 2002—2005 oli Iahinn& yleismarkki-
nointihanke. ProFisu naytti olevan oikea toimintamalli, koska siin&
keskityttiin kalastusmatkailuasiakkaisiin ja yhteistydbhon kalastus-
matkailua myyvien myyntitoimistojen kanssa. Keski-Suomeen pitéi-
si saada yksi suurempi yritys joka maisi koko maakunnan alueen

matkailutuotteita.

Asiantuntija X:n mukaan viimeaikaiset hankkeet ovat olleet melko
onnistuneita. Hankevetajat ja muutamat yrittjat ovat suorassa yh-
teydessa TE-keskukseen. Asiantuntija X korostaa myds hankkei-
den jatkamista:

"Nyt kun asiat on saatu hyvin kayntiin, niita pitaisi myos
jatkaa - kokemus tuo lisaarvon.”

8.3 Kalastusmatkailuhankkeiden vaikutus alan kehittymiseen

Sekéa asiantuntija X:n ettd Y:n mielesté kalastusmatkailuhankkeilla
on ollut nakyvaa vaikutusta kalastusmatkailun kehittymiseen.
Asiantuntija Y:n mielestd hankkeet ovat tuoneet yrityksille julkisuut-

ta seka koti — etta ulkomailla. Etenkin ulkomaisten matkatoimistojen
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tutustuttaminen suomalaiseen kalastusmatkailuun on ollut hankkei-

den suurimpia vaikutuksia.

Asiantuntija X:n mielesta kalastusmatkailu olisi paljon huonommas-

sa tilanteessa kuin talla hetkella, jos hankkeita ei olisi ollut.

8.4 Kalastusmatkailuhankkeet tulevaisuudessa

Asiantuntija Y arvelee, etta kalastusmatkailuhankkeita tullaan luul-
tavasti jatkamaan jossakin muodossa. Ei valttamatta pelkkana ka-
lastusmatkailuna, vaan laajempana teemana, esimerkiksi vesisto-
aktiviteetteina: kalastus, veneily, jne. Jollain muotoa tahan tullaan

panostamaan, eihan tdma tyo vield valmis ole.

Asiantuntija X:n mielesta hankkeita tarvitaan ehdottomasti myos tu-
levaisuudessa. Han toteaa: "Ruokahalu kasvaa syddessa.”



9 HANKKEIDEN TAVOITTEET SUHTEESSA TULOKSIIN

Yleisesti kolme tutkimaamme kalastusmatkailuhanketta koettiin po-
sitiivisina kalastusmatkailun kehittgjind. Hanketoiminta ja julkinen
rahoitus on ollut erittdin suuri apu yritystoiminnan kehittamisessa.
llIman kalastusmatkailuhankkeita tuskin olisi pystytty toteuttamaan
esimerkiksi ulkomaan markkinointia niin laajassa mittakaavassa
kuin hankkeiden mydté on toteutettu. Markkinointi, kehittaminen
seka saatavilla oleva asiantuntijoiden apu oli merkittavaa hankkei-
den aikana. Haastatteluista kavi selvasti ilmi, ettd jokainen hanke

on ollut aina edeltgjdédnsa onnistuneempi.

Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke koettiin "pilottihankkeena,”
joka antoi pohjan kehittaa kalastusmatkailuhanketoimintaa eteen-
pain. Hankkeen aikana tehdyt eri kielille k&d&nnetyt FISU-esitteet —

ja internetiin tehdyt kotisivut (www.fisufishing.com) koettiin erittain

positiivisina tuloksina. Fisu 2002—2005 oli yleisen mielipiteen mu-
kaan tuloksellisempi kuin edeltdjansa. Hankkeen toiminta-
ajatuksena oli keskittyd enemman markkinointiin ja tuotteistami-

seen. Tassa onnistuttiin suhteellisen hyvin.

Jo Keski-Suomen kalastusmatkailuhankkeessa aloitettu verkostoi-
tumisen edistaminen jatkui FISU 2002—2005:ss& ja tama oli yksi
hankkeen méaaréallisista tavoitteista. Verkostoitumista tapahtui paljon
hankkeiden aikana. Haastattelutuloksista naki, etta verkostoitumi-
nen koettiin erittain tarkeaksi kalastusmatkailuhankkeiden aikaan-
saannokseksi. Useampi haastattelemistamme henkil6ista mainitsi-
vat Sari Minkkisen olleen hyva hankevetgja FISU 2002—2005:ss4&.

ProFisu-kalastusmatkailuhanke koettiin ndista kolmesta hankkeesta
onnistuneimmaksi. Muutama haastateltava mainitsi hankevetajana
toimineen Sirpa Glad-Stafin olleen asiantunteva hankevetdja. Myos
ProFisussa toteutetun kaltaista ammattikalastajiin kohdistuvaa
markkinointityota olisi tarkeaa jatkaa. Yleisesti todettiin, ettd ProFi-


http://www.fisufishing.com
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su-kalastusmatkailuhanke oli kohdennettu oikealle asiakassegmen-

tille.

Mielestamme hankkeiden vaikutus oli kaiken kaikkiaan erittain suuri
kalastusmatkailun kehittymiselle. Markkinointiosaamisen vahvistu-
minen, yhteistyon lisd&ntyminen muiden yrittdjien kanssa seka toi-
minnan suunnittelun lisdantyminen ovat keskeisia hanketoiminnan
paavaikutuksia. Alan yleisen uskottavuuden vahvistamisessa ja
palvelutarjonnan tunnetuksi tekemisesséa on edelleen suuri haaste

markkinointihankkeille ja karkiyritysten verkostoille.

Tutkimusta tehdessa sai vaikutelman, ettéa Keski-Suomessa kalas-
tusmatkailua harjoittavat yritykset ovat |0ytaneet incoming-toimistot
avustamaan myynnissa ja markkinoinnissa melko hyvin. Kuitenkin
tata yhteistyota tulisi yha kehittaa, silla yritysten suora myynti ei
valttamatta riitéd vastaamaan kysyntapotentiaaliin.

Tutkimusta tehdessamme kavi monesti ilmi, etta yrittajat haluaisivat
lisda koulutusta tuotteistamiseen seka hinnoitteluun. Tosin oli my6s
yrityksia, jotka eivat hyddyntaneet hankkeiden tarjoamia koulutus-
mahdollisuuksia. Mielestamme yrittajia tulisi kannustaa osallistu-
maan aktiivisesti koulutustilaisuuksiin. Tilaisuudet voisi jarjestaa
vuoronperaan jokaisen hankkeeseen osallistuvan yrityksen tiloissa.
Koulutuspaivista voisi esimerkiksi tehda paikalliseen lehteen artik-

kelin ja néin tarjota ilmaista mainosta yrityksille.

Markkinointia ei voi unohtaa. Yrittgjille tehtyjen haastattelujen poh-
jalta voimme todeta, etta kehitys lilkevaihdon kasvussa kalastus-
matkailusektorilla markkinoinnin ja alan yleisen kehittymisen myotéa
oli toivottavaa. Markkinointiosaamisen vahvistaminen on ollut han-
ketyon keskeinen hyoty. Varsinkin karkiyritysten markkinointia tulisi
suunnata etenkin ulkomaalaisiin kalastusmatkailuasiakkaisiin, kos-
ka nykypaivana ulkomaalaisten matkailijoiden osuus asiakkaista on

kohtuullisen suuri varsinkin ns. veturiyrityksilla. Ulkomaisille mark-



kinoille kehitettavien tuotteiden on oltava laadultaan ja palveluiltaan
taysin valmiiksi rakennettuja palvelukokonaisuuksia. Uskomme kui-
tenkin, etta tulevaisuudessa ulkomaan markkinointiin sijoitetut varat
tuottavat yrityksille liikkevaihdon kasvua pitkdn ajan kuluessa tehok-
kaasti. Tietenk&an kotimaan markkinoita ei saa unohtaa, vaikka ko-
timainen asiakas tarvitseekin vAhemman palveluita kuin ulkomai-

nen asiakas.

Haastattelemiemme asiantuntijoiden mukaan kalastusmatkailussa
on edelleen kehittdmismahdollisuuksia ja haasteita. Alan kehitys-
nakymia voidaan silti yleisesti pitda varsin valoisina. Kalastusmat-
kailuhankkeita tullaan varmasti asiantuntijoiden mukaan tulevai-

suudessa vield jatkamaan.

Keski-Suomen vahvuustekijat kalastusmatkailukohteiden kansain-
valisesséa kilpailussa ovat mm. puhtaat ja melko pienen kalastus-

paineen omaavat kalavedet, luonnon puhtaus, luontaiset kalakan-
nat sekd mahdollisuus monipuoliseen ja ruuhkattomaan kalastuk-

seen. Myo6s opaspalvelut ovat kilpailuvaltti.

Heikkouksia ovat puolestaan Keski-Suomen kalastusmahdollisuuk-
sien heikko tunnettavuus ulkomailla, kieliongelmat, korkea hintata-
so, kalastuslupajarjestelman vaikeus ulkomaalaiselle asiakkaille,

seka pitka etaisyys Keski-Euroopasta.

Tulevaisuuden uhkina Keski-Suomen kalastusmatkailukohteille n&-
emme kalastusmatkailutuotteiden ylihinnoittelun, kiristyvan kilpailun
myo6s Suomen rajojen ulkopuolella, vesien pilaantumisen ja rehe-

vOitymisen, seka liiallisen kalastamisen.

Keski-Suomen kalastusmatkailun mahdollisuudet tulevaisuudessa
ovat moninaiset, jos ne vain osataan hyodyntaa. Kalastusmatkailua
tulisi kehittda kuitenkin suojellen luontoa ja sdéstaen sen tarjoamaa

potentiaalia kehitystytssa. Varsinkin ulkomaille oikein kohdennettu
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markkinointi esimerkiksi hauenkalastussesonkina tuottaisi varmasti

hyvia tuloksia.

Kalastusmatkailu on kehittynyt ja kehittyy edelleenkin Keski-
Suomen alueella. Tydmme tuloksista on nahtavissa myo6s haketoi-
minnan myodnteinen vaikutus alan kehittymiseen. Hankerahoituksen
ja investointitukien avulla voidaan tehokkaasti vahvistaa palvelujen

vetovoimaisuutta ja yritysten kilpailukykya.
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Liite 2. Incoming-toimistojen haastattelujen kysymykset

Mihin seuraavista kalastusmatkailuhankkeista olette osallistuneet?
— Keski-suomen kalastusmatkailuhanke

— FISU

— ProFISU

Kysymys 1.
Kuinka paljon kalastusmatkailijoita on saapunut Keski-Suomeen

matkatoimistonne kautta vuosina 2000 - 20057

v. 2000 hléa v. 2001 hléa v. 2002
hloa

v. 2003 hléa v. 2004 hléa v. 2005
hloa

Kysymys 2.
Millainen on kalastusmatkailijoiden asiakasprofiili? (esim. yritysasi-

akkaat, lapsiperheet, ammattikalastajat)

Kysymys 3.
Mista maista kalastusmatkailuasiakkaanne tulevat Keski-

Suomeen? Mika on ulkomaalaisten kalastusmatkailijoiden prosent-
tiosuus kaikista kalastusmatkailuasiakkaistanne? %

Kysymys 4.
Millaisia kalastusmatkailutuotteita teilla on myynnissa? Mité niista

markkinoidaan eniten?
Mika kalastusmatkailussa kiinnostaa ulkomaalaista ja mika koti-
maista asiakastanne?

Kysymys 5.
Mik&a on eniten myyty kalastusmatkailutuote yrityksessanne?
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Onko ulko - ja kotimaisten asiakkaiden intresseiss& huomattavia

eroja?

Kysymys 6.
Onko kalastusmatkailutuotteissa ilmennyt ongelmia? (esim. tuo-

teselosteet, hinnoittelu)

Kysymys 7.
Ovatko kalastusmatkailuhankkeet (esim. FISU) nakyneet yrityksen-

ne toiminnassa?

Jos hankkeet ovat nékyneet, niin miten?

Kysymys 8.
Miten markkinoitavat kalastusmatkailutuotteet ovat kehittyneet?

Onko kalastusmatkailuhankkeilla ollut mielestanne nakyvaa vaiku-
tusta kalastusmatkailutuotteiden kehittymiseen?

Kysymys 9.
Mitka ovat mielestanne potentiaalisimmat kalastusmatkailumarkki-

noinnin kohdemaat?

Kysymys 10.
Miten kalastusmatkailua pitéaisi mielestanne edelleen kehittada?
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Liite 3. Kalastusmatkailuyrittgjien haastattelujen kysymykset

Missa kalastusmatkailuhankkeissa olette olleet mukana?
— Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke

— FISU 2002 - 2005

— ProFISU

Kysymys 1.
Oliko paatos kalastusmatkailuhankkeisiin osallistumisesta helppo

tehda?
Saitteko riittavasti informaatiota hankkeista, olivatko hankkeiden ta-
voitteet selkeasti maaritelty, oliko hankesuunnitelma/pohjatyd riitta-

va hankkeen aloittamiseen?

Kysymys 2.
Miten kalastusmatkailuhankkeet ovat mielestanne toimineet?

Mita hyvaa?
Mita parannettavaa?

Kysymys 3.
Ovatko hankkeet vastanneet odotuksianne?

Mik& on suurin hankkeesta saatu hyoty yrityksellenne?

Kysymys 4.
Onko oman yrityksenne toiminta kehittynyt hankkeiden avulla?

Kysymys 5.
Miten kalastusmatkailu on mielestanne kehittynyt viime vuosina?

Mika on mielestanne ollut hanketoiminnan merkitys kalastusmatkai-

lussa ja sen kehittymisessa?

Kysymys 6.



Koetteko hankkeet/julkisen rahoituksen tarkeiksi? Jos koette, niin
miksi?

Kysymys 7.

Ovatko kalastusmatkailuhankkeet mielestanne tarpeellisia myds

jatkossa?

Kysymys 8.
Onko kalastusmatkailussa jokin erityinen osa-alue, johon mieles-

tanne tulisi tulevissa hankkeissa panostaa enemman?

Kysymys 9.
Miten hankkeet ovat vaikuttaneet yrityksenne markkinointikeinoi-

hin?

Kysymys 10.
Mitka ovat mielestdnne kalastusmatkailutuotteiden parhaat myynti —

ja jakelukanavat? Enté tulevaisuudessa?

Kysymys 11.
Ovatko hankkeissa kehitetyt tuotteet tai kontaktit tuoneet kaupallis-

ta lilketoimintaa yritykseenne?

Onko tamaé ollut kustannuksiin nahden tuloksellista?

Kysymys 12.
Ovatko kalastusmatkailuhankkeissa kehitetyt tuotteet pysyneet yri-

tyksenne palveluiden tarjonnassa myds hankkeen paattymisen jal-

keen? Jos eivat ole pysyneet, miksi eivat?

Kysymys 13.
Oletteko hankkeiden mydta I6ytaneet uusia myyjakontakteja tai

suoria asiakaskontakteja?
Miten aiotte jatkossa hoitaa/kehittaad naita suhteita?

Kysymys 14.
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Ovatko yrityksenne (kalastus)asiakasmaarat muuttuneet kalastus-
matkailuhankkeiden myota?

— Kuinka monta prosenttia yritykseenne saapuvista kalastusmatkai-
lijoista on ulkomaalaisia? % asiakkaista

— Mistéd maista kalastusmatkailuasiakkaita tulee yritykseenne?

Kysymys 15.
Koetteko kalastusmatkailuhankkeiden tyéllistaneen uusia henkil6ita

yrityksessanne? Kuinka monta? / henkiloa

Kysymys 16.
Miten kalastusmatkailuhankkeet ovat vaikuttaneet yrityksenne liike-

vaihtoon vuosien
2000 — 2005 aikana?

(Vain kalastusmatkailun liikevaihto kiitos. Voitte arvioida myds pro-

sentteina)

v. 2000 € v. 2001 € v. 2002 €

v. 2003 € v. 2004 € v. 2005 €
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Liite 4. Hankevetgjien haastattelujen kysymykset

Kysymys 1.
Miten ProFisu-kalastusmatkailuhanke mielestanne onnistui?

Kysymys 2.
Kuinka aktiivisesti ProFisu-kalastusmatkailuhankkeessa mukana ol-

leet yritykset osallistuivat hanketoimintaan?

Kysymys 3
Mitk& osoittautuivat kalastusmatkailutuotteiden parhaiksi myynti- ja

jakelukanaviksi?

Kysymys 4.
Mitka olivat tarkeimmét saavutukset ProFisu-

kalastusmatkailuhankkeesta?

Kysymys 5.
Miten Keski-Suomen kalastusmatkailu on mielestanne kehittynyt

viime vuosina ja mika on ollut kalastusmatkailuhankkeiden vaikutus

tahan?

Kysymys 6.
Mitka ovat hanketoiminnan suurimmat ongelmat?

Kysymys 7.
Mitad Keski-Suomen kalastusmatkailussa pitaisi yha kehittaa?

Kysymys 8.
Ovatko kalastusmatkailuhankkeet mielestanne tarpeellisia myds tu-

levaisuudessa?
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Liite 5. Te-keskuksen asiantuntijoiden haastattelujen kysy-

mykset

Kysymys 1.
Mika vaikuttaa hankkeiden "syntymiseen”? Miten paatetddn mita

lahdetdan rahoittamaan?

Kysymys 2.
Miten kalastusmatkailu on mielestanne kehittynyt viime vuosina?

Kysymys 3.
Mitd Keski-Suomen kalastusmatkailussa pitaisi yha kehittaa?

Kysymys 4.
Miten kalastusmatkailuhankkeet ovat mielestanne toimineet?

Mitd hyvaa, mitd parannettavaa?

Keski-Suomen kalastusmatkailuhanke
FISU 2002 - 2005
ProFISU

Kysymys 5.
Onko hankkeilla ollut ndkyvaa vaikutusta kalastusmatkailun kehit-

tymiseen Keski-Suomessa?

Kysymys 6.
Ovatko kalastusmatkailuhankkeet mielestanne tarpeellisia myds tu-

levaisuudessa? Miksi?
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Liite 6. Lista haastatteluihin osallistujista

Ahonen, Tuula. Tuulantei Oy

Glad-Staf Sirpa. Hnakevetaja, Profisu.

Grabar, Zeljko. Grabar Cosulting Oy

Happonen, Juha. Kalastusohjelmapalvelut Juha Happonen.

Herneaho, Aimo. Kapeenkoski.

Himanko, Jani. Kalastusopas.

Kallio, Markus. Varjolan Tila.

Korhonen, Petri. Erd — ja kalastusohjelmapalvelut Eraspete.

Kovanen, Jarmo. Keski-Suomen TE-keskus

Minkkinen, Sari. Hankevetaja, Fisu 2002 — 2005.

Ryymin, Jaakko. Keski-Suomen TE-keskus.

Sulkinoja, Tuija. Fair Wind Travel.
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Liite 7. Poimintoja haastattelujen vastauksista

"Varsinkin FISU-hankkeen aikana tuli kaiken maailman kioskit mu-
kaan. Se laajeni niin, ettei se oikeestaan ollut kalastusmatkailua

enaa.”

"Meilla Keski-Suomessa on se ongelma ettd me markkinoidaan is-
tukastaimenta, pitais markkinoida yleisesti valkolihaisia kaloja. Ei
tuupata vakipakolla kuten esim. FISU-hankkeessa, istukastaimen-
ta.”

"Yksistdan kalastuksen varaan ei kannata panostaa. Toimialana
niin ohut. Se on niin kuin hyva ohjelmapalvelu. Hankevetajan per-
soonallisuus, miten energinen on, ja jaksaa touhuta ja ohjausryhméa
pystyy viemaan hanketta eteenpain etta siitd saadaan mittavaa

hyo6tya.”

"FISU-hankkeessa loppumetreilla paljon matkatoimistoja mukana.

Ei me saatu sitten niitten kautta tulosta eika kontakteja.”

"Odotuksia on aina suuria, taytyisi aina olla realistisia naissa asiois-

sa.”

"Kavijaméaarat nousussa. Hankkeet ovat avanneet uusia ovia.”

"Jyvaskylassa incoming-toimistot on parhaita yksikoita.”

"Kallista touhua (ulkomaan markkinointi), on siihen sitten saatu

apuja.”

"Verkoston voima on siina etta on paljon huippuosaajia.”



"Kaikki tieto, miten muut yritykset ovat parjanneet, on tarpeellista.
Kalastusmatkailu on vaikea alue, koska niin nuorta taalla Keski-

Suomessa.”

"Hankkeet ovat tarkea osa yrityksen tuoteprosesseja. Hyva maa-

kunta tehda kehitystyo6ta.”

"Saksankieliset maat odottavat hauenkalastusta.”

"Turhat useat kotisivut pois ja yksi toimiva tilalle. Ei useita, joka
hankkeella omia vaan sellaisia, jotka on kunnolla paivitetty.”

"Vaikea |6ytd& uusia yritysasiakkaita, varsinkin suuria.”

Kalastus on sellainen harrastus, etta jos taalla on kalalla yhden pai-
van ja saa kalan, niin haluaa tulla toistekin.”

"Myyjéan pitaisi tulla konkreettisesti paikalle katsomaan paikkaa.”

"Driftboatit hankkeiden myo6ta.”

"Odotan ProFisusta viela tuloksia, koska kontakteja ja lehtikirjoituk-

sia oli paljon.”

"Kalastusopastus on minusta melkein syntynyt naiden hankkeiden
ailkana, se on enemman tarpeellista kun saadaan naitd ulkomaalai-

sia asiakkaita.”
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