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1. JOHDANTO

Merialueen ammattikalastajien miifird on vifmeisten 12 vuoden aikana laskenut yki 40
%: vuonna 1980 kalastajia oli 4 700 ja vuonna 1992 eniid 2 700. Useiden kalalajien
hintojen aleneminen, markkinoinnin vaikentuminen, turskakannan romahtaminen ja
lohenkalastuksen siifitely ovat vaikeuttaneet kalastusyritysten toimintaa (Salmi J. 1992,
Stoderkultalahti ym. 1993). Vamsinkin ramnikkokalastuksen ja lohen avomeripyynnin
kannattavuus voi paikoin olla varsin alhainen (Salmi J. ja Salmi P. 1993, Salmi J. ja
Salmi P. 1994, Viitanen ym. 1986, Jéantti-Huhtanen ym. 1987, Salmi ym. 1989, Setild
ym. 1991, Setili ym. 1993 a,b).

Kalastajat joutuvat lihivuosina yhéi monfulotteisemnmin sitoutumaan yhiteiskunnalliseen
ja kansainviliseen vuorovaikutusverkostoon. Kalastusyritysten muutospaineet
lisdsintyvit: rehusilakan pyynti saatetaan joutua lopettamaan ja kalamotteiden tuonnin
rajoitteet védheneviit tai poistuvat. Silakan hintatuki lopetettancen ja muita
kalastuselinkeinon tukimuotoja karsitaan. On arvioitu, etti silakan kalastajahinta
laskisi puoleen nykyisestii (Niskanen 1994). Kalastajien vilinen kilpailu lisizintynee ja
etenkin silakan ja suomukalan pyynnin tehokkuus kasvaa (Ranta-aho 1994). Viime
aikoina kalastuksen tulevaisuutta onkin useissa eri yhteyksissi pidetty synkking.

Kalan kulutus on 1980-luvun loppupuoliskolla hieman kasvanut. Kotimaisten
kalatnotteiden markkingintia on 1990-luvun alussa tehostettu ja mySs tuotekehittelyyn
on mynnetty yhteiskunnan varoja. Tunnetuin kampanja on merisitakkaprojekti, joka
kdynnistettiin ~ kalastajien, kalakaupan, kalanjalostajien sekd maa- ja
metsétalousministerién toimesta silakan imagon parantamiseksi ja kulutuksen
kagvattamiseksi. Kalan kiytt6d on pyritty lisiimiin miun muassa tarjoamalla
kuluttajalle uusia kotimaisia Kalareseptejdi. Kuluttajan laatutictoisuus ja kasvava
kiinnostus kalaruokiin asettavat markkinoinnille uusia haasteita. Varsinkin nuoremmat
kuluttajat ovat usein  kokeilunhaluisia ja  Ikiinnostuneita uutuuksista
Kalamarkkinatapahtumien yleistyminen on lisinnyt ammattikalastajien kiinnostusta
kalan jalostusta ja markkinointia kohtaan.

Tamin selvityksen tarkoituksena on tarkastella kalastajan markkinointitapoja ja niiden
kehittimismahdollisuuksia Pohjois-Satakunnan rannikolla tehtyjen haastattetujen
perusteclla. Tutkimus on jaettn osakokonaisuuksiin, joissa on huomioitu
ammattikalastajan lisiksi myts kuluttajan, vihittfismyyntiportaan ja kalatukkujen
nikemyksii luonnonkalan markkinoinnin suuntaamiseksi. Tassd osassa esitelldin
raporttien Kkeskeisid havaintoja, joiden pohjalta esitetiiin suosituksia kalan
markkinoinnin kehittiimiseksi. Tutkimuksessa selvitettiin;

1. Ammattikalastajien kalan markkinointia ja sen ongelmia seki kalastajien asenteita
omatoimisen jalostuksen ja markkinoinnin kehittimiseen.

2, Neljan Uudenkaupungin Pyhéimaalla silakan jalostusta harjoittavan yrityksen
toimintaa.

3. Porin ja Merikarvian kalatukkujen nikemyksid markkinoinnin kehittiimiseksi.

4. Porin, Kankaanpiiiin, Honkajoen ja Lavian vahittiiskanppojen ja suurtalouksien
niikemyksiid markkinoinnin suuntaamisesta.

5. Kuluttajien kalan hankintaa ja toiveita Porin silakkamarkkinoilla ja Kankaanpézn
torilla.




2. KALAN MARKKINOINTI POHJOIS -
SATAKUNNAN RANNIKOLLA

2.1. Kalan markkinointiketjun toimivuus

Pohjois-Satakunnan rannikolla kalastajat myyvit kalan etupédssi perinteiseen tapaan
jalostamattomana yhteen kalatukkuun. Kalastajan ja kalatukun yhteistyd perustuu
tavallisesti vakaaseen jopa vuosikymmenid kestinecseen suvun perinteeseen.
Kalastajista neljannes harjoitti tukkuunmyynnin chella jonkin verran vihittdismyyntii.
Alueen 64 haastateliusta kalastajasta vain kuusi harjoitti pienimuotoista
silakanjalostusta. Osa kalastajista joko kuljetti kaloja vihittiiskauppoihin, harjoitti
kalankasvatusta tai myi kaloja torilla ja markkinoilla. Torimyynti ja pienimuotoinen
jalostus ovat siirtyneet perinteeni, mutta uusia tuotteita tai markkinointi-ideoita ei ole
juuri lainkaan kehitetty.

Kalastajat voitiin jakaa markkinoinnin ja jalostuksen kehittimistavoitieiden perusteella
muutosta haluamattomiin, muutoksiin varantuneisiin ja muutosta etsiviin kalastajiin.
Kolmannes kalastajista oli haluttomia muuttamaan markkinointistrategiaansa. He olivat
tyytyviisii perinteiseen kalastajan ja kalatukun viliseen yhteistyGhén. Ryhméiin
kuuluvat kalastajat olivat pifiasiassa elfimintapakalastajia, joita kiinnosti 1dhinni
pyyatitoiminta ja sen kehittiminen. MyGs lihelld elikeikiid olevat kalastajat olivat
haluttomia endi kehittimiin markkinointiaan, Kalastajista kaksi kolmasosaa oli joko
varautunut muutokseen tai pyrki aktiivisesti etsiméifin muutosta markkinointikeinothin.
He olivat potentiaalisia jalostajia ja pé#fosin avomerikalastajia. Lohen
avomerikalastuksessa yleisen saaliskiintion tdyttymisen pelko sai kalastajat
panostamaan erityisesti alkuvuoden kalastukseen, jolloin saaliin kisittelyyn ja laatuun
chdittiin kiinnittdd vain vihin huomiota. Kalastusaika ja pyyntimatkat olivat
avomerikalastuksessa usein niin pitkii, ettd kalan laatu kérsi. Kalastajat eivit
mydskdin aina olleet varautuneet kisittelemdin runsaita saaliita. HenkilGkohtainen

ja antanut kalastajalle enemmaén aikaa kalan kiisittelyyn, jalostukseen ja markkinointiin
(Salmi J. ja Salmi P. 1993).

Jalostuksen ongelmaksi koettiin usein ty{voimapula ja kalliit investoinnit. Osa
kalastajista uskoi kalastajien keskindisen markkinointivhteistyén parantavan toiminnan
kannattavuutta. YhteistyGlld kalastajat katsoivat pystyvéinsd saamaan tuotteestaan
paremman hinnan scki tarjoamaan asiakkailleen tasaisemman ja monipuolisernman
tuotevalikoiman. MyGs kalan kisittelyd, varastointia, kuljetusta ja markkinointia
koskeva lainsdddinth asettaa jalostuksen kehittdmiselle ehtoja, joita kalastajat eivit
tarpeeksi hyvin tunne.

Uusien markkinointimuotojen etsimistd on ilmeisesti my0s jarruttanut ldhiyhteistjen
kielteinen asenne toiminnan muutokseen. Vakaa elinkeinon harjoittaminen ja perinteiset
toimintamallit olivat pitk#in osa kalastajayhteistjen arkieldmii. Osa kalastajista tottui
saamaan piiasiallisen toimeentulonsa silakan rehupyynnisti, missd pyrittiin saamaan




mahdollisimman suuria saaliita ja kalan laatuun ei tarvinnut erityisemumin kiinnittii
huomiota.

Porin ja Merikarvian alueella toimivat kalatukut ovat pienid lahimarkkinoihin
panostaneita perheyrityksid, jotka hankkivat pifiosan kaloista tutkimusalueen
kalastajilta. Monet kalastajat arvostelivat kalatukkujen kiytédntdd maksaa kaloista vasta
useamman kuukauden kuluttna. Joidenkin tukkujen maksuongelmat lisfisivit kalastajien
haluttomuutta kehittii uusia yhteistySmuotoja. Yksittiinen kalastaja  koki
neuvotteluasemansa tukkuliikkeen kanssa heikoksi. Toisaalta samaan tukkuun aina
myyneet kalastajat kokivat hyStyneensi pitkfiaikaisesta luottamuksellisesta yhteistySsté.
Makspajat olivat tillgin yleensdi lyhyitd ja hyvilaatnisesta esikisiteliysti kalasta
maksettiin korkeampi hinta.

Kuluttajat hankkivat pifiosan kalatuotteistaan marketeista tai valintamyymalGistd
(Honkanen ym. 1991, Honkanen 1993). Vihittiiskaupat pyrkivit takaamaan
kuluttajalle monipuclisen ja tasaisen kalatarjonnan. Suurtalouksille suuntantuva kalan
markkinointi on osalle kalastajista varteenotettava vaihtochto varsinkin jalosteiden
osalta. Kalatukut pystyiviit kalastajia paremmin takaamaan vihittiiskaupoille ja
suurtalouksille kalajalosteiden riittéivin monipuolisen ja tasaisen tarjonnan.

Kalatuotteiden saatavuudessa ei ollut merkittivii eroa Kankaanpdin ja sen
lahiympiriston seki Porin vililli Kuluttajien ja maaseudun véahittiiskauppiaiden
mielestd pienemmilld paikkaknnnilla oli jalosteiden tarjontaa vihemmiin kuin niille olisi
ollut kysyntii. Varsinaisten jalosteiden lisiksi kuluttajat, kanpat sekii suurtaloudet
halusivat enemméin fileitd ja suomustettua suomukalaa Kalatukut eivit niitd joka
paikkakunnalle toimittaneet eikii vihiti#iskaupoilla ollut valmiuksia kyselld kalaa er
puolilta rannikkoa.

Kalatukuissa ja wvahittdiskaupassa huonolaatnisempi kala oli tavallisesti perfisin
satunnaisilta kalastajilta. Vastaavanlaisia havaintoja on tehty myds sisdvesialueen
kalojen markkinoinnissa (Niittykangas ja Salo 1994 a). Satunnaisesti kalastavilla ei
ollut jéitd tai kylmitts. Heidiin kalankiisittelytaitonsa oli my&s usein huonoa. Koska osa
heistd harjoitti "pimeiifi myyntifi", voitiin kala myydi hyvin alhaiseen hintaan. '
Torit ja kalamarkkinatapahtumat ovat etemkin jalostusta harjoittavalle kalastajalle
tirkeitd ndyteikkunoita, joissa omia tuotteita voidaan esitelli ja tehdi kuluttajalle
tunnetuksi. Porin silakkamarkkinoilla kalan tarjonta painottui silakkajalosteisiin ja
Kankaanpii4n torilla tuorckalaan. Perinteisen suolasilakan elinkaari oli laskeva eiki sen
markkinointiin kannattanut erityisemmin panostaa. Markkinoilla oli runsas marinadien
tarjonta ja niitd ostettiin silakkajalosteista eniten, Silakkamarinadien tarjonta on viime
vuosina voimakkaasti kasvanut etenkin perinteisiss# kalamarkkinatapahtumissa.
Kankaanplifissi silakkamarinadeja haluttiin enemmiin tarjolle. Myds kauempana
sisdmaassa on potentiaalisia markkinatapahtumia, joissa ei ole marinadien tarjontaa tai
se on vihiisti. Kalamarkkinoilla kalakauppiaat ja jalostusta harjoittavat yritykset
myyvit yleensi enemmin uutuustuotteita kuin kalastajat.

2.2. Aktiivinen markkinointi ja jalostus vaihtoehtona

Kalastajalle parhaiten sopivan markkinointitavan ratkaisee viime kiidessd vaihtoehtojen
kannattavuus. Perinteinen toimintamalli, myynti tukkuihin, on useimmille yksinkertaisin
ja my0s kannattavin ratkaisu. Se antaa aikaa kehitt#ii kalastusta eikd hajota kalastajan
resursseja monille taimialoille. Toisaalta joillekin kalastajaperheille kalan suoramyynti
ja jalostus voi olla merkittiivd tuloldhde. Yksi mahdollisuus on pyrkid tiivistiméin




kalastajien viilistd yhteistyotd. Usein eri toimintamalleja yhdistimilli saavatetaan paras
ratkaisu. Taloudellisesti jérkevin toimintatapa voidaan laskea vertaamalla eri
myyntitapojen tuottoja ja kustannuksia. Kannattavuuden laskeminen selkeyttdd eri
vaihtochtojen arvioimista, vaikka taloudelliset ldhtSkohdat eivéit aina olisikaan
toiminnalle ensisijaiset.

Maantieteellinen sijainti, yrityksen resurssit, kalastajan valmindet ja asenteet
miirittelevat yrityksen strategian ja toimintaedeltytykset. Yrityksen toimintastrategian
tulee olla yksil§llinen ja kilpailukykyinen. Strategiaa on voitava tarkistaa. On tirkedd,
ettd kalastaja ja hinen tuotteensa tunnetaan. Toiminnassa on tirkedi suunnitelmallisuus
ja tavoitteellisuus. Taveitteiden saavuttamiseksi olisi hyvi laatia toimintasuunnitelma,
jota aste asteelta ryhdytéén toteuttamaan, Markkinointi vaatii myds piticijannitteisyytti,
silld tuotteiden esittelyvaiheessa myynti kasvaa verraten hitaasti (Setild ja Ahlfors
1993). Toiminnassa on otettava huomioon my®ds yritystoimintaa sidtelevi
viranomaisten médriykset (esimerkiksi arvonlisdveroa ja kalahygieniaa koskevat
sdidokset). Sijainti kesflomamatkailun kannalta keskeiselld paikkakunnalla helpottaa
kes#iaikaisen suoramyynnin kehittimisesti.

Silakan jalostusta Pyhiimaalla harjoittavat yritykset olivat perheyrityksid, jotka
panostivat asiakaskeskeiseen yritysstrategiaan. Yritysten toiminnassa tiivistyi kalan
markkinointiketju kalastajalta kuluitajalle. Kalastajien keskindiselldi 18yhilld
yhteistySlld voitiin tasoittaa toiminnan kausiluonteisuutta.  Silakan jaloswmkseen
erikoistuneet  kalastusyritykset  harjoittivat myds kalamotteiden tori- ja
markkinamyyntii. Kullakin yritykselldi oli yksiléllinen markkinointistrategia, jossa
vihittiis- ja tukkumyynnin merkitys vaihteli. Yhteistyd tukkujen kanssa jalostuksessa ja
markkinoinnissa koettiin téirke#ini. Markkinoimalla jalosteita tukkuun, voitiin kasvattaa
tuotantoa. Jalosteiden rinnaila kyeftiin helpommin myyméin my6s tuorekaloja.
Yritykset olivat pyrkinget ylidpitim##in toimintaansa joustavana monipuolistamalla
jalosteiden tarjontaa, koneellistamalla kalankisittelyd sekéi osallistumalla uusiin
markkinatapahtumiin,

Uusien taloudellisesti kannattavien tuoteideciden 10ytiminen voi olla vaikeaa.
Rannikolla vseiden sisdvesikalalajien kalastusta voitaisiin kalakantoja vaarantamatta
tehostas. Kalastustoiminnan kannalta ravhallisempina vuodenaikoina voidaan niitid
jalostamalla pitdi ylli tuotevalikoimaa ja tasaista tarjontaa. Uudet suomukalatuotteet
on tehtivi hyvin tmnnetksi, koska Pohjois-Satakunnan kuluttaja on tottunut
arvostamaan lihinng silakka- ja lohituotteita.

2.3. Yhteisty0 ja tydnjako

Maaseudulla yritysten yhteistySverkostoista on saatu hyvid kokemuksia (Uusitalo 1988,
1990). Esimerkiksi voitaisiin oftaa viime vuosina Satakunnassa nopeasti yleistyneet
suoramyyntihallit, jotka ovat myyneet keskitetysti maaseutuyrittijien tuotteita (Vilimaa
1992). Viime aikoina Lounais-Suomen saaristossa on saatu paljon myOnteisid
kokemuksia muun muassa kalarikasvattajien ja kalastajien markkinointiyhteistysti
(Erland 1993 b). Kalojen markkinoinnissa kalastajien vilinen yhteisty6 on vield monin
paikoin véhiistd. Ndin on esimerkiksi Uudenmaan rannikolla (Wallgren 1992).

Markkinointiyhteisty6ild monet kalastajat voisivat paremmin jarjestd4 kalan myyntid.
Kalastajien yhteistyelin voisi sopia ostajien kanssa hinnoista, selkeisti toimitus- ja
maksuehdoista seki samalla itse sitoutua tiettyihin laatunormeihin. Alueen, esimerkiksi
kunnan, kalastajien pyytémilld kalatuotteilla voisi olla oma yhieisnimike, joka tekisi
juuri heiddn tuoticensa kuluttajalle tnnetuksi. Laadun nostaminen edellyttéi




yhteisty(ssd olevien kalastajien yksilollisti kouluttamista kalan oikeaan kisittelyyn,
Yhteistydelimelld olisi myds edellytykset valita omista 1dhtokohdistaan taloudellisesti
kannattavimmat  markkinointivaihtoehdot.  Yhteistykumppaneina voivat olla
esimerkiksi kalatukku, matkailu- tai maatalousyrittiji. Yhdesst yrittdjit kykenisivit
paremmin tarjoamaan kuluttajalle yhteensopivia tuotteita ja palveluja, miki auttaisi
laajentamaan asiakaspiirié (Yldjirvi 1994).

Luonnonolosuhteet sédteleviit avomeripyyntii sitem, ettei avomerikalastaja kykene
sesonkikautenakaan tuorekalatuotteiden jatkuvaan tarjontaan. Rannikkokalastaja voi
tuulisina jaksoina esimerkiksi rysdpyynnilld ja kalaa sumputtamalla puolestaan taata
tuorekalan jatkuvan tarjonnan. Yhteisty6lld avomeri- ja rannikkokalastajat kykenisiviit
tarjoamaan tuorckalaa ja jalosteita enemmén ja tasaisemmin. Myds rannikkokalastajille
tulisi myds suoda mahdollisuus purkaa ja myydd saaliistaan kalasatamien yhteydessi.
Se auttaisi avomeri- ja rannikkokalastajien yhteistytedellytysten kehittimists.
Laajeminan iuorekala- ja jalosievalikoiman sekd suurempien kalamidriem avuila
yhteistyOverkosto pystyisi joustavammin vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin. Yhdessd
kalastajilla on paremmat mahdollisuudet vastata kmlutustottumusten muutoksiin ja
suunnata markkincintia njiden mukaisesti. Yrittdjien viliselldi tyGnjaolla on
mahdollisuus saada kalusto ja tyOvoima tehokkaampaan kidytton.. YhteistyGssi
kalastajilia on paremmat edellytykset investoida tuotantokalustoon esimerkiksi
vaakoihin, jai-, perkaus- ja pakkauskoneisiin sekid savustuslaitteistin, Verkosto voisi
toimia my&s innovaatiokeskuksena, jolla olisi mahdolliszus hakea yhteiskunnalta tukea
tuotekehittelyyn.

Ruotsin sisdvesialueilla toimii muutamien kalastajien muodostamia jalostusta ja
markkinointia harjoittavia osuuskuntia, jotka ostavat kalaa ja muita tuotteita kysynnin
mukaan myts muilta kalastajilta ja yrityksiltd. Taatakseen kalan ympé#rivuotisen
tarjonnan yhteistyGelimet pakastavat sesonkiaikana osan tuorekaloista, jotka jalostetaan
yrityksen toiminman kannalta ravhallisempaan aikaan. Osuuskunnilla on
suoramyyntipiste, jossa pdfosa tuofteista myydiiin suoraan kuluttajalle. Jalosteista
savusiika ja -lohi ovat yleisimpii tarjolla olevia tmotteita. Yksi yrityksisti tarjoaa
kuluttajille myds 1dmpimid kala-aterioita (Statens offentliga utredningar 1993).

Vaasan Jdfinissi pienimuotoista elintarvikkeiden jatkojalostusta harjoittaneiden yritysten
yhteistyGverkostojen keskeisimpédnd ongelmana olivat yhieisty(hengen ja organisaijan
puuttuminen (Ylijiirvi 1994). Myts Vaasan liZnin pienimuotoista kalanjalostusta
koskevassa projekfissa oli kalastajien vilille vaikea luoda yhteistytti. Kalastajat
halusivat pitii jalostuksensa pienimuotoisena eivitki mielelldéin sitoutuneet yhteisiin
pysyviin tuotantoratkaisuihin (Svanbick, suull.). Usean yrittdjin yhteistyéelimen
toiminnan tavoitteet pitiisi selkedsti mafrittid seké tylt ja vastuut jakaa. Toisaalta
toimintamuotojen kahlitseminen voi vihentiié organisaaton joustavuutta.

Hajautettu elintarvikeverkosto, jossa pienimuotoisesti jatkojalostetaan elintarvikkeita
tarjoaa uusia mahdollisuuksia etenkin maaseudulla (Katajamiki 1990, Katajamiki ja
Kaikkonen 1991). Elintarviketuotannon ja -kaupan keskittyessi suuriin yksikéihin
1oytyy pienimuotoiselle jatkojalostukselle tilaa. Kuluttajat arvostavat yksilollisti ja
maistuvaa ruokaa. Pieni jatkojalostaja pérjadd erikoistumalla. Tillaista toimintaa
voidaan harjoittaa maaseundulla kaukana kulutuskeskuksista. Kalastajien ja yrittijien
yhteisty6lld voidaan kuluttajille ja myds alihankintana tukuille, suurkeittiGille ja
vahittflismyymiiéille tarjota erilaisia puolivalmisteita ja valmiita ruoka-annoksia.
Kalastajaperheet voivat erikoistua markkinoimaan esimerkiksi oman maakuntansa
perinteisid kalaruokia. Perinneruoat sopivat harvoin teolliseen tuotantoon. Kalatukut tai
jalostusta harjoittavat yritykset voivat tilata tuottajien yhteisclimen tuotemerkilli
varustettuja erikoistuotteita ja -ruokia, joilla ne voivat monipuolistaa valikoimiaan,




Suurimmalle osalle kalastajista perinteinen yhteisty$ tukun kanssa on edelleen luontevin
vaihtoehto, Jatkossa tukut vaatinevat heilti enemmin laatua, toimitusvarmuuita ja
kalan esikisittelyd. My0s kalaa jalostavien ja kalastajien yhteistydverkostossa toimivien
kalastajien olisi jéirkevdi markkinoida kalaa yhteistydssi kalatukkujen kanssa.
Kokemukset kalastajien harjoittamasta tukkumyyntitoiminnasta eivit ole aina kovin
myOnteisii. Kalastajien ja kalamkkujen kilpailu saattaa laskea kummankin osapuolen
kannattavuutta. My&s kalavarojen jakautuminen useamman yrittijin kesken vaikeuttaa
jirkevii jalostustoimintaa ja vihentis toimitusvarmumutta.

Myydessdiin isojen ja kokeneiden yritysten kanssa samanlaisia tuotteita samoille
markkinoille, joutuvat pienet ja uudet tukut useimmniten laskemaan tuotteidensa hintoja.
Esimerkiksi 1980-iuvun lopulla toimintansa lopettaneen Vaasan kalaosuuskunnan tilalle
perustettiin useita kalastajien omistamia tukkuja, joista suurin osa lopetti toimintansa
1990-luvun alussa taloudellisten vaikeuksien vuoksi.

Tukkujen kautta tavoitetaan laaja vakiintunut asiakaskunta sekdl hySdynnetiifin niiden
tuotantoresurssit ja markkinointikokemus. Kalaa jalostavat kalastajat voivat tAydentis
kalatukkujen tarjoamaa valikoimaa joko kalatukun jakelun tai oman kuljetuksensa
kautta. Kalastajien kannattaisi suunnata jalostusta tuotteisiin, jotka eivét sovellu
kalatukkujen ja jalostusteollisuuden tuotantoon. YhteistyOlld on etsittivd sellaisia
markkinointitapoja, joilla yhdessd katetaan laajemmat alueelliset markkinat ja
asiakassegmentit. Suoramyyntis harjoittavat kalastajat voivat puolestaan laajentaa omia
tuotevalikoimiaan kalatukkujen totteilla.

2.4. Koulutus

Maatalousvaltaisissa kylissi aktiivinen yhdistystoiminta on lisinnyt perinteisten
maaseutuelinkeinojen toimintaedeliytyksid ja palveluja. Koulutus on lisinnyt kylien
organisoitumista ja rohkaissut asukkaita parantamaan elinolojaan. Kylitoiminnan
ansiosta on  maascudulla  kyetty  lisdiimifin  yrittdjyyiti, Iuovuutta,
ennakkoluulottomuutta ja yhteistyShenked (Hautamiki 1989).

Useissa tutkimuksissa kalastajien koulutuksen kehittiiminen on koettu yhi
tirkefimmaksi (mm. Niinimiki ym.1988, Wallgren 1992, Niittykangas ja Salo 1994 b).
Toteutuneesta koulutuksesta on ollut kalastajilie selviisti hyityid, Kalastajan tulisi saada
henkildkohtaista ohjausta kalastuksen ja markkinoinnin suunnittelussa. Néin pystytiin
parhaiten hySdyntiméi#n kalastajien ammatillinen osaaminen ja arvioimaan kalastajan
yksilélliset toimintavaihtoehdot. HenkilGkohtaisella ohjauksella ja neuvonnalla voidaan
korjata heikkoja kohtia ja vilftia virheinvestointeja.

Koulutuksen tulisi parantaa kalastajien ja kalakauppiaiden kalankisittelytaitoa.
Kiinnittimilld enemmin huomiota kalan varastointiin, laatuun ja kiisittelyyn kykenevit
ammattikalastajat takaamaan asiakkailleen korkealaatuisemman tuotteen. Aktijvisesti
markkinointiin panostaneet kalastajat olivat innovatiivisia ja halusivat koulutusta
markkinoinnin edistimiseksi. Myds muutoksiin varautuneista kalastajiista moni
todemniikdisesti  osallistuisi  koulutustilaisuuksiin, koska he wuskoivat ldhivuosina
panostavansa markkinointiin.

Kateuden ja kilpailun uskottiin jarruttavan kalastajan ja kalatukkujen vilisen yhteisty6n
kehittimisti. Yhteiset koulutustilaisuudet auttaisivat yrittdjii poistamaan juurtuneita
asenteita ja antamaan tilaa luovuudelle ja uusille toimintavaihtoehdoille. Koulutuksen

toimintamuotoja. YhteistyStid suosivan asenteen vallitessa olisi paremmat edellytykset




saada aikaan yrittijiiverkosto, joka huolehtisi esimerkiksi yhteisen tuotemerkin ja
yhteismarkkinoinnin seki matkailun kehittimisesti.

2.5. Oheispalvelut

Kalastaja voi houkutella asiakkaita mys markkinoimalla kuluttajalle liitinniistuotteita.
Sopivia tuotteita voivat olla esimerkiksi tymimehu, marjat ja sienet sekiél leivonnaiset.
Kalastajilla on mahdollisuns liittii toimintaansa mySs palveluja kuten
elimysmatkailua. Kalastismatkailun kehittimisen kannalta on ensisijaisen tirke#d
parantaa myds oheis- ja ohjelmapaiveiua. Suomenlahden rannikolla ja Lounais-Suomen
saaristossa yksittiiset perheyritykset ovat jo hySdyntineet lis#iintynytti matkailua
tarjoamalla esimerkiksi majoitus- ja ateriapalveluja. Matkailusta saadut tulot ovat
nopeasti muodostuneet Eteld- ja Lounais-Suomen saaristossa toimiville yrityksille
keskeisiksi (Wallgren 1992, Erland 1993 a). Usean kalastajan organisaatio kykence
yksittiistd kalastajaa paremmin tarjoamaan kuluttajalle matkailupaketteja.

Elimysmatkailupalvelujen tatrjoaminen saattaa soveltua sekii rannikko- efti
avomerikalastajille. Avomerikalastuksessa ldhinnd suotuisten luonnonolosuhteiden
aikaan kevailld ja alkukesiisti tarjottavat matkailupaketit saattaisivat ajanoloon
muodostua  kalastajille taloudellisesti kannattaviksi. Toiminnan ehdottomana
edellytyksend om, etti kalastajan on suunnattava ajatuksensa saaliin tavoittelusta
asiakkaan palveluun. Matkailupalvelujen kehittiiminen saattaa vaatia kalastajille
lisdkoulutusta, silli ihmisten maksulliseen kuljettamiseen tarvitaan vihintiin veneen
kuljettajakirja 1. Lohenkalastuksen sidtelyn ei tulisi estdid elimysmatkailun
kehittimisti. Matkailuun panostaneille tlisi henkiltkohtaisen kiintién turvin taata
oikeus kalastaa asiakkaan kanssa. Kalastajat voivat palveluihin erikoistumalla vihentid
myos kalastusyritysten keskindist kilpailua,

Kalastaja voi tarjota asiakkailleen muun muassa ammattikalastuksen seuraamista,
henkijlkohtaista  kalastusmahdoltisuutta, meriluontoon tutustumista, ohjattua
kalaokisittelyd, kalaruokien valmistusta, pyyntivilineiden ja -veneiden vuokrausta,
ateria- ja majoituspalvelua sekdi saunomista,




3. KEHITTAMISSUOSITUKSET

Kalastuselinkeinon kehittimiseksi fulee muotoilla toimenpiteet, joilla taataan
edellytykset joustavaan kalastusyritystoimintaan. Ammattikalastuksen
rakennepoliittinen  pitkiijinteinen suunnitelma auttaisi kalastajia ja viranomaisia
paremmin ennakoimaan kalastuksessa ja kalan markkinoinnissa tapahtuvia muutoksia.
Mahdollisen EU-jisenyyden myétd voidaan kalastajille ohjata rakennepoliittista tukea.
Sitdi voidaan myintdda muun muassa Kalastuksen uudelleensuuntaamiseen,
vlikapasiteetin purkamiseen, kalastuslaivaston uudistamiseen ja sen rakenteiden
muuttamiseen, jalostus- ja markkinaolosuhteiden parantamiseen, kalasatamien
varustejsiin ja uusien markkinoiden etsimiseen.

Tukipolitiikan ja koulutnksen avulla voidaan vihentiii esimerkiksi lohikantoihin
kohdistuvia paineita tarjoamalla omatoimiselle jalostukselle paremmat edellytykset.
Markkinoinnin edistimiseen suunnattu tuki auttaisi kalastajia sopeutumaan uusiin
markkinaolosuhteisiin' ja pehmentiisi uusien markkinciden ja hinnoittelupolitifkan
vaikutsta kalastuksen kannattavauteen.

Kalastajien kalan markkinoinnin tulevaisuuteen lLittyy epidvarmuustekijditd. EU:ssa
kalastajat markkinoivat kalansa piiasiassa wottajajirjestdn kautta. Tuottajajirjestst
ostavat kalan tietylld hintatasolla, poistavat ylijifimikalat markkinoilta ja huolehtivat
huutokanpasta. Tuottajajiirjestdjen kautta kanavoidaan EU:n tukia ja ne huolehtivat

jdsenyys on epiivarma eiki tuottajajiirjestdjen perustamisesta ole vield péitetty,

Seuraavassa on esitetty keskeisid toimenpidesuosituksia Pohjois-Satakunnan
ammattikalastajien kalan markkinoinnin kehittimiseksi.

1. Kalastajien yhteistyén lisifiminen

Kalastajien yhteistyGtd lis@@imilli voidaan paremmin hySdynt#i yhteison
erityisosaamisen taidot ja parantaa samalla toiminnan kannattavuugta. Markkinoinnin
edistdmiseksi kalastajat voisivat harjoittaa yhteistyGtd myds kalankasvattajan kanssa tai
harjoittaa itse kalankasvatusta. Kirjolohen rinnalla kalastajan on helpompi myydi
luonnonkaloja myds vihittiisportaaseen. Kalatuotteiden markkinoinnin kehittiminen
olisi mahdollista keskittii esimerkiksi kalasatamien yhtevteen. Kalastajien ja
kalatukkujen vilisti yhteisty6td voidaan kehittds ja monipuolistaa ainakin Merikarvian
Krookan ja Porin Reposaaren kalasataman yhteydessi.

Usean kalastajan yhteisty0lld saattaa olla paremmat mahdollisuudet harjoittaa kalan
suoramyyntid. Varsinkin yhteisii kalasatamia kiyttivit rannikko- ja avomerikalastajat
voivat markkinointiyhteisty®lld taata asiakkaille kalan tasaisemman tarjonnan ympéri
vuoden.

Kuntien, kalastajien ja alueen yrittdjien tlisi ideoida alueen kalatuotteille yhieinen
tuotemerkki, jonka kiyttdoikeus edellyttiisi kalastajilta korkeaa laatua ja tuoreutta.
Tuotteissa tulisi olla mySs kalastajan nimi, joka suuntaa kalastajalle selkeimmin
Iaatuvastuun. Jos kalastaja ei kykene noudattamaan yhteisesti sovittuja toimintachtoja




hinelli ei myGskdin olisi oikeuita tuotemerkkiina Merkilli myds tiedotettaisiin
kuluttajaile, etti tuote on kalastajan valmistama.

2. Koulutus

Kalastajat tarvitsevat koulutusta, miki auttaa heiti tunnistamaan voimavaransa ja
sopeutumaan muutokseen. Kalastajan tulisi tunnistaa mahdollisuutensa, uhkakuvat
muutos- ja riskitekijit. Ennakoimalla mahdollisia kehitysvailitoehtoja kalastaja kykenee
paremmin muotoilemaan sopeutumisstrategiansa. Muun muassa uudet kalan
laatunormit liséfivat kalastajien koulutustarvetta.

Alueen kuntien ja kalastajien jérjestOn tulisi yhteistySssd jérjestdid kalastajille
koulutusmahdollisuus. Koulutus on erityisen tirkedd niille avomerikalastajilie, jotka
joutuvat pohtimaan toimintastrategiansa muuttamista. Koulutus tulee jirjestai
kalagtustoiminnan kannalta rauhallisimpaan aikaan talvella. Kalastajien, kalatukkujen
ja viahittdiiskauypan vyhteiset koulutustilaisuudet auttaisivat mnnistamaan uusia
toimintamuotoja ja poistamaan yhteistyOongelmia, Alueen kalastajia voisi myds
kouluttaa vastaamaan kalastuksen, Kalan laadun ja kalasatamien kalakaupan
valvonnasta. Tehokas valvonta edeflyttiiist kunkin kalasataman yhteyteen yhtd kalan
maihintuonnin valvonnasta vastaavaa tarkastajaa.

Kalastajien vyhteisissi koulutustilaisuuksissa tulisi lis#td lainsd#dintdOn ja
markkinointiin Hittyviii neuvontaa. Koulutuksen tulee monipuolisesti lisétéi kalastajan
tietotaitoa. Kalastusyritysten toiminnan kannalta keskeisidi koulutusteemoja voivat olla
muun muassa yrityksen kannattavuus- ja talousasiat, kalankisittely ja hygienia,
pyyntitckniikka, lainsé#dintd, markkinoinnin mahdollisuudet, jalostus, tuotekehittely,
kalaruokien valmistus ja matkailun kehittiiminen.

Kalastajien ammatillisen peruskoulutuksen tulee lnoda valmiuksia monipuoliseen
yhteistyhon. Koulutuksen ansiosta kalastaja kykenee paremmin arvioimaan voidaanko
keskindiselld tai muiden yritysten kanssa harjoitetulla yhteisty$lld saavuttaa etuja.

3. Alusten ja kalasatamien varustaminen

Avomerikalastusalusten kalojen  varastoinnin ja hygienian kehittimiseen tunlisi
investoida. Kalastajat tarvitsevat aluksiin ji#ivaraston ja kylmditilat sek# kalasatamien
yhieyteen yhteisisi varasto- ja tuotantotiloja, joissa kalastajat voivat harjoittaa jalostusta
ja suoramyyntii.

Kalasatamien yhteydessi tulisi olla halli, jossa on kylmi®, pakkashuone ja jashilekone.
Laiturien yhteyteen tulisi rakentaa vinssit, joiden avulla kalaa voidaan helpommin
nostaa aluksesta laiturille, Erityisesti Porin Reposaaren, Merikarvian Krookan ja
Kasalan kalasataman varustetasoa tulisi kohentaa.

Porin Reposaaren kalasataman yhteyteen tulisi rakentaa matala yksinomaan
pienaluksille tarkoitettu laituri, mik# helpottaisi muun muassa siikasaaliiden
purkamista. Pienlaituri helpottaisi myGs jiiin siirtoa aluksiin.




4. Matkailun hybdyntiminen

Kuntien tai kalatalousjdrjestGjen tulisi koota luettelo kotimyyntii harjoittavista
yrityksistd ja markkinoida sitd kuluttajille. Usean kalastajan yhteiselin tai yksittiinen

esimerkiksi valtateiden varsilla 1ihelld asutuskeskuksia. Myynnisti on tirkedi tiedottaa
esimerkiksi paikallislehdissd kuluttajille etukiiteen.

Kylien, kuntien ja myos muiden alojen yrittédjien tulisi yhdessd hahmottaa elinkeino- ja
palveluideoita sekdi kehittdd niisti matkailijoille myytidvid totteita. Kuntien tulisi
elinkeinopoliittisessa suunnittelussa tehostaa yhteistyStd kalastajien ja muiden yrittdjien
vililld. Asiakkaat haluavat yhd useammin valmiiksi jérjestettyji lomamatkoja, jotka
voivat koostua useista osatekijéistd, Kunnat voisivat markkinoida elimysmatkailua
esimerkiksi Keski-Eurooppaan.

Palvelumuotojen ja kalatuotteiden rinnalla kalastaja pystyy myymiin oheistuotteita
kuten tymimehua. Kalastaja kykenee myds parhaiten matkailupalveluna jirjestimiin
kuluttajalle mahdollisuuden poimia saaristossa kasvavaa tyrnimarjaa — Satakunnan
maakuntakasvia.

5. Kalastuselinkeinoa tukeva tutkimus

Kalastuselinkeinon tutkimuksen on tuettava elinkeinon kehittymisti Térkeitd
toimintakohteita ovat kalastuksen ja kalanjalostuksen kannattavuus, tuotekehitys ja
kalamarkkinat. Tutkimuksen tulee tuottaa oikeaa ja ajanmukaista tictoa paitsi
kalastuselinkeinosta ja sen toimintamekanismeista myds kalakantojen muutoksista.
Tutkimuksen avulla olisi pystyttiivi ennakoimaan tulevaisuutta siten, etti kalastajien
olisi helpompi ajoissa mukauttaa toimintansa muutoksiin.
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1. JOHDANTO

Pohjois-Satakunnan rannikolla 1900-luvulla voimaperiisesti harjoitettu silakan kalastus
kasvatti ympiirifleen snolaustoimintaan perustuvan markkinointiorganisaation. Alueeita
toimi 1930-luvulla useita suolaamoja ja lisdksi kalastajat myiviit suolasilakkaa
syksyisin muun muassa Helsingin, Turun, Salon, Porin, Kristiinankaopungin ja Vaasan
markkinoilla. Toisen maailmansodan jilkeen syyskutuisen silakkakannan romahtamisen
seki yhteiskunnan taloudellisten ja sosiaalisten muutosten seurauksena jalostus- ja
markkinointiorganisaatio romahti (Salmi J. ja Salmi P. 1991). Timén jilkeen
ammattikalastajan toimintaa on leimannut tuotantoon perustuva ajattelu, tydn ja
investointien keskittiminen varsinaiseen kalastukseen. Kalan laatuun, kisittelyyn ja
markkinointiin uhbrattiin vain vihiin aijkaa. Markkinoimalla kalat tukkuun kalastajat
saattoivat keskittyd kalastukseen.

Rannikkokalastuksessa usciden epidvarmuustekijoiden samanaikainen ilmaantuminen
1980-luvulla vaikeutti yritystoiminnan suunnittclua. Useat rannikkokalastajat joutuivat
vuosikymmenen aikana vaihtamaan pyyntistrategiaansa (Salmi J. ja Salmi P. 1994 a).
Rehusilakan kysynniin tyrehtyminen, lohen ja useiden suomukalojen hinnan aleneminen
sekii lohenkalastuksen séitely ovat alentaneet ammattikalastuksen kannattavuutta,
minki seurauksena osa ranmikkokalastajista ryhtyi avomerikalastajiksi (Salmi P. ja
Salmi J, 1994 b). Kuitenkin 1990-luvun alussa runsas lohen tarjonta ja vuodesta 1991
liihtien myds avomerikalastuksen sddtely ovat johtancet myds monet avomeripyyntid
harjoittavat yritykset umpikujaan.

Kansainviliset ja kansalliset usein arvaamattomat mmutospaineet ovat estineet
taloudellisen toiminnan pitkéjénnitteisti suvnnittelua. Osa kalastajien ty&panoksesta ja
investoinneista kohdistui ennakoimattomien tilanteiden ratkaisemiseen. Toimeentulon
vaikenduttna kalastajat ovat joutuneet tarkistamaan asenteitaan ja harkitsemaan muita
toimintamuotoja. Merkittivind vaihtoehtona on asiakaskeskeinen ajattelu, joka
edeflyttii omatoimista jalostusta ja markkinointia, Merikarvian kunnan teettiméin
kalatalouselinkeinon  kehittfimissuunnitelman mukaan  kalan  markkincinnin
jérjestiminen on yksi tirkeiramisti tavoitteista. Tutkimuksen mukaan muun mnassa
kalastajien omatoimista jalostusta tulisi edistii rakentamalla kalastajille kalasataman
yhteyteen yhteinen kalanjalostushaltli (Niiniméki ym. 1988). Tavoitteet eiviit toistaiseksi
ole kuitenkaan toteutuneet. Erityisesti Merikarvialla silakanpyyntii harjoittaneet
yritykset olivat kiinnostuneita jalostustoiminnan aloittamisesta (Salmi J. 1992),

Timi tutkimus pyrkii antamaan kuvan Pohjois-Satakunnan ammattikalastajien kalan
markkinoinnista. Tavoitteena on kartoittaa markkinoinnin ongelmia ja yritysten
taloudellisia ja henkisid valmiuksia toimintastrategian muutokseen. Tuntemalla
kalastajien voimavarat ja asenteet voidaan paremmin ennakoida kalastajien
kéiyttiytymistd ja mahdollisnuksia selviti muuttuvissa olosuhteissa.

14



2. AINEISTO JA MENETELMAT

Tutkimuksen perusjoukon muodostivat Riista- ja kalatalouden tutkimuslaitoksen
(RKTL)  ammaitikalastusrekisteriin =~ kuuluneet  kalastajat.  Jos  samassa
kalastusyrityksessd oli useampi kalastaja, valittiin haastateltavaksi yrityksen nuorin
jdsen. Niinpd haastattelun ulkopuolelle jéi useita vanhempia kalastajia, jotka olivat
ldhinnd siiankalastajia. Nuorin haastateltu kalastaja oli 21- ja vanhin 63- vuotias.
Kalastajien keski-iki oli 42 vuotta.

Vuosina 1991-1993 tehtyyn tutkimukseen osallistui 60 Porin ja Merikarvian alueen
kalastajaa. Koska tutkimusalueella oli vuonna 1990 vain kolme troolialusta, otettiin
haastateltaviksi lisdksi nelji luvialaista silakan troolikalastusyritystd, jotka pitivit
Porin Reposaarta kotisatamanaan (kuva 1).

Tiedot keréttiin valmiiksi strukturoidun lomakkeen ja tcemahaastattelun yhdistelmaild,
Haastattelut tekivit tutkija Juhani Salmi ja kalastusmestari Jarno Viitamiki. Lisiksi
kalavedenhoitaja Mika Salonen teemahaastatteli pdfiosan silakan troolikalastajista.
Haastattelijar tunsivat jo aiemmin alueen kalastajat ja heidéin taustansa, mikd auttoi
aineistojen keruuta. Haastattelijat tutustuivat haastattelumenetelmiin kiytt6d koskevaan
kirjallisuuteen ja suunnittelivat yhdessi keskeisimmit teemahaastaticlun kysymykset.
Menetelmin kiytisti ei haastattelijoilla ollut aiempaa kokemusta,

Pifiosa haastatteluista tehtiin kalastajien kotona talvella, jolloin kalastus oli vihiisti.
Kalastajat suhtantuivat haastatteluihin useimmissa tapauksissa hyvin myOnteisesti.
Kaksj silakan troolikalastajaa ja rannikkokalastajaa kieltdytyivit kuitenkin
luovuttamasta markkinointiin ja taloudelliseen toimintaan lifttyvid tietoja. Yksi
rannikkokalastajista kieltiytyi myls teemahaastattelusta. Teemahaastatielulla saatiin
tietoja 64 ja lomakehaastattelulla 59 kalastajalta,

Kvantitatiivisen aineiston keruu
Strukturoidut kysymykset esitettiin  yleensd vasta tcemahaastattelun jalkeen.

Tavoitteena oli teemahaastattelun avulla luoda vapaampi iimapiiri ja voittaa kalastajan
luottamus ennen yksityiskohtaisempaa lomakehaastattelua.

Strukturoidussa haastattelussa kartoitettiin  kalastajan iksi, perheen koko ja
sivuansioldhteet. Markkinointikeinoja selvitettiin kysymilli voonna 1991 myydyt
toreen ja jalostetun kalan tuotekohtaiset markkinointitavat, myyntikohteet ja méirit
seké tuotteiden kilohinnat, Tdssd tutkimuksessa jalosteilla tarkoitetaan myGs fileoituja
motteita. Lisdksi selvitettiin kalastajien ja kalakaupan vilisen yhteistydn toimivuutta.
Kalastajien taloudellisia resursseja  kartoitettiin = tiedustelemalla  kalastajan
kalastusomaisuus omaisuuslajeittain, kalastuksen tiotot, kustannukset ja velat vuonna
1990 seki kalastajien investoinnit vuosina 1989-1991.

Kvalitatiivisen aineiston keruu

Teemahaastatielua kiytettiin tarkentamaan ammatinharjoittamiseen ja markkinointiin
liittyvii ongelmia eri toimintastrategioissa. Samalla pyrittiin selvittimiin niiti
toimintamuotoja, joilla kalastajat ovat pyrkineet edistimiéin kalan markkinointia,
Samalla kartoitettiin kalastajien asennetta kalan jalostuksen ja markkinoinnin
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Kuva 1. Haastatteluihin = osallistuneiden  ammattikalastajien  asuinpaikat
asumismuodottain.
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kehittdmiseen. Menetelmiin avulla pystyttiin myés lnomaan kalastajiin syvempi kontakti
kuin yksinomaan standardoituja menetelmid kiiyttien olisi ollut mahdollista. Kalastajan
omatoimista markkinointia koskevat teemat olivat osa laajempaa kalastusyritysten
ongelmia kartoittavaa kokonaisuutta. Lohenkalastajilta kysyttiin lisdksi mielipidettd
lohenkalastuksen séiitelysti ja kalataloushallinnosta. Lohen avomerikalastajien
ongelmista ja taloudellisista toimintaedellytyksistd on aiemmin julkaist erilliset
tutkimukset (Salmi J, ja Salmi P. 1993 a, b).

Piiiosa kalastajista koki tirkedn#, etti joku on kiinnostunut heidin mielipiteistiiin.
Kalastajien mukaan oli mielekkdimpéi kertoa vapaamuotoisesti kuin téyttdd valmiita
strukturoituja kyselykaavakkeita. Yleensi vapaamuotoisen keskustelun ajatus toim,
mutta joidenkin kalastajien osalta keskustelu typistyi 1ihinni kyselyksi. Ongelma oli,
ettd tutkimus eli "hyvien" haastateltavien varassa, jolloin passiivinen tutkimusjoukko jii
taustamateriaaliksi. Kaikki haastattelut nanhoitettiin ja voosina 1991-1993 tehdyt
haastattelut litteroitiin myShemmin sanatarkasti.

Aineiston kiisittely

Kalastajan vuonna 1991 harjoittamien pyyntitapojen perusteella kalastajat ryhmiteltiin
avomeri- ja rannikkokalastajiin sekii avomerikalastuksella toimeentuloaan tdydentiviin
rannikkokalastajiin, Avomerikalastajiksi luokiteltiin ne, jotka harjoittivat silakan
troolikalastusta, turskan verkkopyynti tai lohen ajoverkko- tai siimapyyntid. Kalastajat
saattoivat avomeripyynnin ohella kalastaa siikaa ajoverkoilla, josta saatu yritysten
taloudellinen totto ofi koitenkin vihiinen. Jos avomerikalastaja kalasti edelld
mainittujen  lisdksi myds muilla pyyntitavoilla, luokiteltiin  kalastaja
rannikkokalastajaksi, joka  tiydensi toimeentloaan  avomerikalastuksella.
Rannikkokalastajiksi laskettiin yritykset, joider toiminta perustui usean kalalajin
kalastukseen. Keskeisii pyyntitapoja olivat silakan, lohen ja siian verkko- tai
rysdpyynnin eri muodot. Rannikkokalastajilla oli yleensd peruspyyntitapa, jonka
ympiérille muut pyyntitavat nivoutuivat.

Teemahaastattelua kiytettiin - kalastajien markkinointiin lLittyvien asenteiden

luokittelussa.  Raportin tuloksien yhteydessd esitetdfin esimerkkeinid kisiteltiviiin
aiheeseen kalastajien haastatteluista poimittuja suoria lainauksia.
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3. PYYNTITAVAT JA SAALIIT

3.1. Pyyntitavat

Avomerikalastus oli yleenséi joko silakan tai lohen pyyntiin erikoistunutta kalastusta.
Lohen ajoverkkokalastus yleistyi varsinkin 1990-luvun vaihteessa. Haastatelluista
kalastajista lohenkalastajia oli 10 ja silakan troolikalastajia vain kaksi. Silakan

koskencen tiedustelun jilkeen. Turskan avomeripyyntifi harjoitti vain yksi kalastaja.
Avomerikalastuskausi kesti tavallisesti syyskuun ja kesidkuun vilisen ajanjakson.
Talvella Selkiimeren jéityminen esti 1dhinnd vain lohen avomeripyynnin kokomaan.
Tiarkeimmaét silakan ja lohen kalastusalueet olivat Selkimerelld Porin ja Merikarvian
edustalla. Térked lohen kalastusaluetta oli keviisin my0s Ahvenanmaan ldnsi- ja
etelipuoli.  Silakan troolikalastajat kalastivat yksinomaan Selkiimerelli Turskaa
kalastaneen yrityksen pyyntialueet sijaitsivat Porin edustan syvinteissé (taulukko 1).

Taulukko 1. Rannikko- tai avomeripyyntii seki niiden yhdistelmii harjoittavien
kalastusyritysten mifrit pyyntitapaluokittain,

Tarkein pyyntitapa Rannikkokalastus  Avomerikalastus Avomeri- ja
rannikkokalastus

Sitakan troolikalastus - 2
Sitakan verkkokalastus
Silakan rysakalastus
Lohen ajoverkkokalastus
Lohen rysapyynti

Siian verkkopyynti

Siian rysapyynti

Turskan verkkopyynti

10

o bW

13

g
Oly =R o

@l.

Rannikkokalasfus ajoittui piZasiassa vain touko-€lokuun viliselle ajanjaksolle.
Kalastajan pyyntistrategia mifriytyi pyyntitapojen mukaan. Kalastajat pyrkiviit eri
pyyntitapoja yhdistelemilld saavuttamaan omista alueellisista ja henkildkohtaisista
lihtiikohdistaan parhaimman ratkaisun. Tunnusomaista oli, ettdi sesonkiaikaan
harjoitettiin samanaikaisesti useita pyyntitapoja. Kalastajalla oli peruspyyntitapa, jota
tdydennettiin tavallisesti yhdelld tai kahdelia pyyntimuodolla. Kalastajaryhmin
tirkeimmat pyyntitavat olivat lohen rysépyynti ja siian verkkopyymti (taulukko 1).
Lohen rysiipyynti ja siian verkkopyynti oli tavanomaisin pyyntitapayhdistelmi. Osa
pyyntitapojen harjoittajista saattoi kalastaa myds siikarysilld. Sen sijaan aiemmin varsin
yleisen silakan rysipyynnin merkitys oli merkittivisti vahentynyt, Silakan tilalle
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tirkeimpéni saaliskalana oli yhi selkeimmin tuliut lohi. Rannikkokalastajissa oli eniten
sivuammattikalastajia, noin neljannes.

Osa rannikkokalastusta harjoittaneista yrityksisti tiydensi toimeentuloaan
avomeripyynnilli. Kolme lohenkalastajaa oli harjoittanut avomeripyyntid jo 1970-
luvulla. Yhdeksdn rannikkokalastajaa oli 1980-luvulla investoinut avomeripyyntiin.
Varsinkin lohen rys#kalastajat (n=5) harjoittivat myds lchen avomeripyyntid. My0s osa
aiemmin silakan tai torskan verkkopyyntii harjoittaneista kalastajista aloitti
avomeripyynnin vuosikymmenen lopulla.

3.2. Saaliit

Haastateltujen kalastajien kokonaissaalis oli 980 000 kiloa, josta silakan osuus oli 77
%. Silakkasaaliista 70 % kalastettiin troolilla. Silakkarysin osuus oli 20 % ja
verkkopyynnin osuus vain 10 % silakan kokonaissaaliista.

viidesosaa kalastettiin avomereltii, loput rannikolta 13hinné rysillé. Pasiosa siikasaaltista
(39 500 kiloa) kalastettiin verkoilla. Muiden kalalajien kokonaissaalis oli vain 30 000
kiloa. Niistd kirjolohi, taimen, turska, made, hauki, kuha ja ahven olivat tirkeimmiit.
Satunnaisesti kalastajat myiviit ldhinni sivusaaliina saatua lahnaa, sdrked, sdynetti,
muikkua ja kampelaa.

Piadiosa avomeripyynnin saaliista purettiin Porin Reposaaren kalasatamassa.
Merikarvian Kasalan ja Krookan kalasatama olivat lohisaaliin purkusatamia. Luvian
Lankoorin kalasatama oli silakan troolikalastajan ja turskan verkkokalastajan kiytOssa.

Rannikkokalastajat purkivat saallinsa ldhes yksinomaan oOmassa rannassaan,
Merikarvian Krookan kalasatama ja muutamalie kalastajalle mySs Koortildan
kalasatama olivat keskeisié saaliin purkusatamia.
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4. SAALIIN KASITTELY JA MARKKINOINTI

4.1. Saaliin kasittely

Saaliin kasittelyssd oli vuodenaikaisia ja pyyntitapakohtaisia eroja. Rannikkokalastajat
perkasivat lohi- ja siikasaaliinsa tavallisesti jo merelld, osa myds veresti kalan heti
pyynnin yhteydessi. Koska pyyntimatkat kestiviit yleens# korkeintaan kaksi tai kolme
tuntia, eivit rannikkokalastajat kokeneet kalan jdittimistd merelld kovin tirkednd.
Vilittmésti pyyntimatkalta palattnaan Kkalastajat veiviit saaliinsa omaan tai
kalaliikkeen kylmidn, Jéiden saanti aiheutti useimmille kalastajille ongelmia. Toisaalta
kalastusveneiden pieni koko ja ahtaus vidhensi kalastajien halua ottaa jéitid

pyyntimatkalle.

Koska lohen avomerikalastuksessa pyyntimatkat saattoivat kestifi kahdesta neljiin
vuorokauteen, oli saalis kiisiteltéivi mahdollisimman nopeasti ja jiitettiva huolellisesti
aluksen ruumaan. Lohen avomerikalastatien keskuudessa verestiminen yleistyi 1990-
Tuvun alussa, jolloin lohisaaliit olivat runsaita ja lohen hinta alhainen. Er##t kalastajat
pyrkivit saamaan kilpailuetua kiinnittdmél# erityistd huomiota lohen laatuun.

Silakan troolikalastuksessa pyyntimatkat kestivit yleensd 12 - 24 tuntia. Pyyntiin
ldhtiessdin kalastajat ottivat mukaansa 4-5 kuutiota jaitd. Saalis lajiteltiin ja yhi

yleisemmin myds jéitettiin jo aluksella.

"sen eteen tehdidn ..... saadaan se markka 65 pennid vkkoskalasta...se
Jditetddn, pistetddn noin 10 kiloa jditd... viisi kiloa alle ja pidille et se kala
pysyy kylmini ja se vesi mikd sielt valuu se kylmd vesi pitid sen

kylmdnd...paljon enemmdin tyotd"

Troolikalastus yritettiin kohdistaa suurikokoiseen teollisuussilakkaan, jonka osuus
kokonaissaaliista vaihteli vuodenaikojen mukaan yhden ja 50 prosentin vililld. Piiosa
saaliista oli kulutussilakkaa eli "ykkOskalaa®, josta vain osan kalastajat saivat myytyd

kulutnkseen, loput myytiin rehuksi.

Kalastajien oma jalostustoiminta oli alueellz hyvin vihiistd. Viisi silakan kalastajaa
harjoitti pienimuotoista silakan jalostusta. Tuotteiden jalostusaste oli alhainen ja
jalosteet valmistettiin edelleen kiisityfni. Silakan suolaus, savustus ja puolis#ilykkeiden
valmistus olivat tirkeimmit jalostusmuodot. Yksi turskan kalastusta harjoittava yritys

fileoi merkittivan osan saaliistaan.
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Silakan troolipyynnin yhteydessd saatiin Porin edustalla syksylld 1983 runsaasti
turskia. Saalis on kalalajin heikon sdilyvyyden takia verestewtdvii tai perattava jo
merelid. Valokuva Juhani Salmi.

4.2. Saaliin markkinointi ja jalostus

Silakasta 95 % ja lohesta 93 % markkinoitiin kalatukkuihin. Siioista 71 % myytiin
wkkuihin ja 15 % torilla. Kalatukut hakivat pidosan kalastajien saaliista joko
kalastajan omasta rannasta tai kalasatamasta (taulukko 2).

Taulukko 2. Tuorekalojen markkinointikanavien myyntiosbudet (%) saaliista eri
kalalajeilla.

Silakka Lohi Siika Muut kalalajit
Kotimyynti - 3 3 3
Torimyynti 4 - 15 6
Suurtaloudet - 2 8 1
Vahittaisliikkeet 1 2 3 4
Tukkulitkkeet _95 a3 Al _ 86
100 100 100 100

Kalastajat myivét kalajalosteita 6 600 kiloa, joista silakkatuotteiden osuus oli 65 %.
Silakkajalosteet olivat perédisin monilajikalastusta harjoittaneilta yrityksiltd, jotka
pyysivit silakkaa verkoilla heindkuun lopun ja syyskuun viliseni aikana, Osa saaliista
perattiin suolasilakaksi tai myOhemmin marinoitavaksi. Silakat fileoitiin kisityond tai
ne vietiin kalatukkuun fileoitavaksi. Yritykset valmistivat valkosipuli-, tilli-, sinappi- ja
tomaattisilakoita seki suutarinlohta. Vuonna 1992 kalastajat valmistivat myyntiin myos
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kermaviili- ja sitruunasilakkaa, Marinoitavaksi tarkoitetut silakat olivat suolassa
korkeintaan muutamia viikkoja, minki jilkeen ne juuri ennen markkinoita pakattiin

Suolasilakkaa kalastajat myivit etupdissi syksyn kalamarkkinoilla. Pienin vuoden
aikana myyty suolasilakkamiifirs oli 20 ja suurin 600 kiloa.

Kalastajat myivit turskafileiti yhteensdi 1 100 kiloa, p#iiosa kalatukkuun. Muut
kalajalosteet jakautuivat tasaisesti savustetun siian, lohen ja ahvenen kesken. Jalosteista
pidiosa myytiin suoraan rannikon keséasukkaille, Lisiiksi monet alueen kalastajista
markkinoivat mateen ja ahvenen mitid piasiassa vihitt#ismyyntiliikkeisiin. Myos siian
ja sdrjen mitii myytiin (tanlukko 3).

Taulukko 3. Kalajalosteiden markkinointikanavien myyntiosuudet (%) jalosteiden
kokonaispainosta laskettuna eri jalosteilla.

Suolasilakka Marinadit Savusilakka Turskafile Muut jalosteet

Kotimyynti 30 - 27 - 73

Tori-ja 64 100 16 - 9

markkinamyynti

Suurtaloudet 5 - - 10 -

Vahittaisliikkest 1 - 57 - 18

Tukkuliikkeet - - - 90 -
100 100 100 100 100

Haastateltut kalastajat (n=64) ryhmiteltiin markkinontistrategian mukaan seuraavasti
tukku- tai torimyyntiin panostaviin yrityksiin:

1. Lihes yksinomaan fukkuun myyneet kalastajat (n=45)

Markkinointitapa oli tavanomaisin kaikissa pyyntistrategioissa. P#fiosa kalastajista myi
saaliinsa yhteen tukkuliikkeeseen, Koska rannikkokalastuksessa pyyntikertakohtaiset
saaliit saattoivat olla suhteellisen vihéiisid, eivit kalatukut aina mielelldfin noutaneet
vihiisii kalaerid. Sen tihden useimmat kalastajat rakensivat itse tai rakemnnttivat
kalalaiturin tuntumaan kylmi&n kalan siilytysti varten.

"kun on vdhin pienemmdi saaliit, kylmidssd on sdilynyt pari vuorokautta
hyvin, ettd siitd on ollut iso apu. Ollaan tihddity siihen, ettd tullaan
mddrdity kilomddrd hakemaan..."”

Tavallisesti kalatukut toimittivat kalastajalle kylmiGon jditd, silli sen hankkiminen
muualta tuotti ongelmia. Jos kalastajalla ei ollut kylmiGéd, kalatukut pyrkivit hakemaan
kalan suoraan kalastajan vencestd ennalta sovittuun aikaan. Osa kalastajista kuljetti
kalat autolia kalatukkuun.

Kalatkut vastaanottivat silakkaa tavallisesti vain maanantain ja torstain viliseni
aikapa. Padosa avomerikalastajista myi saaliinsa samaan tukkuliikkeeseen, joka haki
kalat kalasatamasta vilittOmiisti alusten palattua merelti.
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2. Tukkuun myynnin ohella tuorekalan suoramyyntiin kuluttajille ja
vihittiiskauppoihin panostaneet yritykset (n=6).

auttaneet kalastajia lisdimiin vihintdismyyntia. Markkinointitapa, jossa kalaa voidaan
sesonkiaikaan kuljettaa hyvinkin kawas sisémaahan on yleistynyt etenkin
lohenkalastajien keskuudessa.

3. Tukkuun pyynnin ohella jalosteiden markkinamyyntiin panostaneet (n=5).

Tt markkinointistrategiaa hatjoitettiin yksinomaan merikarvialaisten
monilajikalastajien keskundessa. Pidiosa kalajalosteista markkinoitiin - syksylld
Helsingin, Turun ja Porin kalamarkkinoilla. Silakkatuotteiden ohella kalastajat myivit
markkinoilla tymimehua, mikd on ylldpitinyt markkinaperinteen sdilymista.

"kyl se melkeen tilld hetkelld tymni tid tdrkein on ollu ja silakka siind
ohella..mutta ne on kumpiki tukenu toisias...ettei pelkdlld silakalla eikd
pelkdlld tyrnilld voi ldhted markkinoille”

4. Tukkuun myynnin (tai vihittdiskauppoihin myynnin) ohella kalankasvatusta
harjoittaneet kalastajat (n=4).

Kolme rannikon monilajikalastusta harjoittanutta silakan rysdkalastajaa ja yksi silakan

avulla. Kirjolohen rinnalia kalastajat kykenivit markkinoimaan luonnonkaloja ja myds
jalosteita tehokkaammin,

5. Torimyyntiin panostaneet kalastajat (n=4)

Nelja Porin kaupungin alueella toimivaz siian jaftai silakan verkkokalastusta
harjoittavaa yritysti harjoitti péd#asiassa torimyyntii. Kalastajat markkinoivat lihes
yksinomaan tuorekalaa. Kalastajien markkinointitapa on siirtynyt traditiona edelliselti
sukupolvelta. Vihittiismyyntiin panostaneet yritykset toimivat Porin eteldosassa,
suhteellisen 1ihelld kaupungin keskustaa.

"meillé on niin hyvdt edellytykset markkinoida kalaa tillai...meilléi on lyhkiinen matka
tdhdn misd kalan kulutus on...tdsd pystyy kilpailukykysesti toimittaan semmosta
raaka-ainetta, jonka hinta on siind vaiheessa aika alhanen..”

4.2.1. Tuorekalojen hinnat markkinointitavoittain

Kaiojen hinta vaihteli vuodenaikojen ohella my&s markkinointitavoittain (taulukko 4).
Korkeimmat kalojen keskihinnat olivat torimyynnissé, jossa kalastajien tdrkeimmiét
kalatuotteet olivat silakka ja siika. Silakan hinta tordmyynnissi oli tukkumyyntin
verrattuna nelinkertainen, Siian keskihinta ei poikennut kovin merkittivisti muista
markkinointifavoista, koska torimyynnissd siika oli keskimé#rdistd pienikokoisempaa.
Mydskiiin lohen hinnassa ei ollut merkittivii eroa tukku- ja vahittéismyynnin vililld.
Vihdinen ero johtui lohen runsaasta tarjonnasta Porin ympéristéssi. Kalastajat
markkinoivat lohta vihittiismyyntiliikkeisiin nimenomaan silloin, kun sen hinta on
tukkumyynnissid alhaisimmillaan. Sesonkiaikaan lohen runsaan tarjonnan ja alhaisen
hinnan takia kaksi lohen avomerikalastajaa on markkinoinut saaliinsa kauemmas
sisémaahan.
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Suomukalalajien tukku- ja vahittdismyynnissd oli merkittivid eroja. Vahittdismyynnissa
taimenen, siian, kuhan, ahvenen, mateen ja hauen keskihinta oli tukkumyyntid 3-6
markkaa (20-45 %) korkeampi. Sirjen, lahnan ja kampelan kysynti alueella oli heikko.
Niitd markkinoitiin satunnaisesti 14hinn4 muiden kalatuotteiden rinnalla.

Taulukko 4. Kalalajikohtaiset painotetut keskihinnat ja niiden vaihteluvili (mk/kg)
vihittiis- ja tukkumyynnissi vuonna 1991.

Myyntikanava

Kotimyynti Torimyyntl Suurkeittiot vahitalsiikkeet Tukiuliideaet
Silakia 3,1 (2,5-4,0) 6,0 (6,0-8,0) i 1,8 (0,7-4,0) 13 {0229
Lohi 25,0 (20,0-30,0) 23,5 (20,0-35,0) 22,3 (20,0-28,0) 22,2 (15,0-27,0)
Kijolohi - 21,2 (15,523,5) 18,3 (15.4-20.0)
Siika 19,3 (150-25,0)  20.8(18,0-250) 20,0 (18,0-30,0) 20,6 (15,0-23,0) 16,0 (10,0-22,5)
Turska 84 (1,2-10,7)
Made 11,3 (10,0-15,0) 14,6 (12,0-17,0) 9,8 (8,5-10,0)
Hauld 8,5 {8,0-10,0) 11,1 (10,0-12,0) 7,5 (6,0-10,0
Kuha . “ 17.0 (15,0-20,0)
Ahven 12,2 (10,0-15,0) 11,6 (7.0-15,0) 6.6 (5.0-8.0)
Talmen 24,1 (22,0-30,0) 19,9 (15,0-22,2)
Sarki 4,0 20
Lahna i 6,5 {5,3-7,0)
Kampela 4,7 4550




5. MARKKINOINTIONGELMAT

5.1. Tukkuun myyvien ongelmat

Kalastajien mieclestd kalan tokkuliikkeiti oli alueella liian vih#n, ja kilpailu puutiui
alalta kokonaan. Kalastajat arvostelivat erityisesti kalatukkujen maksukiiytint6d. Yl
kolmannes Kkalastajista mainitsi maksatuksen viivdstymisen olevan ongelma
Kalastajista ldhes kaksi kolmasosaa sai myymistiin kalasta rahan keskimadrin
kuukanden kuluessa, neljénnes kalastajista 1-3 kuukauden ja kaksi 59 kalastajasta sai
rahansa vasta yli puolen vuoden kuluttua.

"sen tietdd sitte vasta syksylld... siitd ei tiedd mikd se hinta on ollu sind ja
sind pdivind, Se on niin epdvarmaa sen hinnan kanssa ko se vaihtelee ihan
pdivittdin. Kysyyki niin ei siitd mitddn selvyyttd saa...ettd kylld se siittd
selvii ko tulee se aika"

Tavallista oli, ettd kalastajat eiviit useiden yhteydenottojen jélkeenkiin saaneet
tukkulijkkeestd rahaa. Kiymiili henkilGkohtaisesti kalatukussa kalastajat saivat rahan
kalastajalle vasta sen jéilkeen kun tesi tuotteestaan saamansa hinnan. Kalastajat, joilla
on useiden vuosien takaisia saamisia, ovat lopettaneet kalatoimitukset kyseisiin
kalatukkuihin.

Varsinkin velkaantuneet yritykset nikiviit maksatuksen viivdstymisen pahana
ongelmana. Kalatukkujen vaihteleva maksukdytintd asetti kalastajat eriarvoiseen
asemaan ja aiheutti kalastajien vililld katkeruutta. Kalastajien mielestd heilld ei ole
juurikaan mahdollisuuksia vaikuttaa kalatukkujen maksukiytintdén, Kalatukut voivat
lopettaa yhteistyn ja hankkia kalat muilta kalastajilta.

Kolmannes kalastajista koki vakavana epikchtana, etti kalatukku ei ostaessaan
osannut kertoa kalan hintaa ja yksi kymmenestd oli sitd mieltdi, ettd kalatukut eivit
pitineet kiinni hintalupauksistaan. Osa rannikkokalastajista mainitsi yhteisty¢ssa olleen
my0s muita ongelmia. Kalastajista yli kyminenesosa mainitsi myds, etti kalojen
vastaanotto oli ajoittain epiivarmaa ja lihes yhtid moni kalastaja kertoi laskutuksessa
olleen episelvyyksii. Kalaukku saattoi maksaa kalasta vihemman, jos se heidin
mielestédiin oli 1aadultaan heikompaa tai kalaméirs oli kalastajien ilmoittamaa pienempi.
Viisi kalastajaa oli harjoittanut jonkin verran yhteistyStd vihittdismyyntiliikkeiden
kanssa. Kalastajat olivat tyytyviisida maksukdytintoon, koska kauppias maksoi
ostamansa kalan heti kiteiseni tai ainakin kahden viikon kuluessa.

Vuosittain on alueelle ilmaantunut uusia kalakauppaa harjoittavia yrityksii
Pienimuotoista jalostusta harjoittavien yritysten toiminta on usein lyhytaikaista ja
kalastajat karsastavat yhteisty6td heidiin kanssaan. Kalastajat pyrkivit markkinoimaan
kalansa vanhoille, ennestéiéin tutuille kauppiaille. Askettiin alalle tulleisiin yrittdjiin
kalastajat suhtautuvat varovaisesti ja heille myydaéin vain mikili kauppias maksaa kalat
Kiiteiselld.




5.2. Kalastajien valinen Kilpailu

Kalastajien vilistd kilpailua markkinoista esiintyi varsinkin silakan troolikalastajilia ja
lohenkalastajilla. Erityisesti avomeripyynnissd yritysten resurssit vaikuttivat
kalastuksen Iuontecseen ja tehoon. Osa silakan troolikalastajista niki, ettd he eivit
vanhentuneen tai heikon pyyntikaluston takia pystyneet kilpailemaan, Suuremmilla ja
tehokkaimmilla  aluksilla  kalastusta voitiin ~ harjoittaa myds  vaikeissa
luonnonolosuhteissa. Kookkaimmat alukset olivat kilpailukykyisempié pystyessiin
toimittamaan kalan markkincille myds sifloin kun tarjonta vaikeiden
Iuonnonolosuhteiden takia oli vihiisti.
“tommosillakin vehkeilld kun mullakin on tiytyy olla ndtti ilma ja kaikki
isommat on jo huonommilla ilmoilla ..eutd siind om tavallaan lyoty
etulyontiasema pois...kalakauppias ostaa suurimman osan kaloista ensiksi
ehtineiltd”

Kulutussilakan eli ykkossilakan menekki oli suurimmiliaan syksylld. Sen markkinointiin
vaikutti myOs mnilta rannikon osilta tuleva tarjonta. Etenkin Lounais-Suomen
saaristossa kalastavat alukset koettiin kilpailijoina.

Lohen avomeripyyntii useita vuosia harjoittaneet yritykset kokivat uusien yrittdjien ja
lisdzintyneiden lohisaaliiden alentaneen lohen hintaa. Rannikon lohenkalastajien mielesta
viime vuosina voimistuneen lchen keviisen avomeripyynnin rumsaat saaliit ovat

5.3. Satunnaisesti kalastavat ongelmana

Siiankalastusta harjoittavat yritykset kokivat kalaa myyvdt vapaa-ajankalastajat
vakavina kilpailijoina, koska osa niistd harjoitti "pimedi myyntii". Ongelmia esiintyi
etenkin kesikuukansina, jolloin siikaa oli rannikkovesissi runsaimmin. Kalastajien
mukaan satonnaisesti kalastavat myiviat saaliinsa suoraan  kuluttajille,
vahittdismyyntiliikkeisiin, sourtalouksiin tai tukkuliikkeisiin, Ongelmia syniyi myds,
vaikka oman kulutuksen ylittéivia saalista ei myyty. TéllGin se voitiin antaa naapureille
tai lithisukulaisille, mik# kalastajien mielesté vihensi kuluttajien kalan ostohalukkuutta.

"silloin ei voi puhua harrastuskalastuksesta kun on kilometritolkulla
pintaverkkoa. Hyvin ne fetysti kalaa saa, mutta tuskin  nikyy
veroilmoituksissa! Kun siitd ei ole leipd Kkiinni niin siind pystyy
periaatteessa myymddn hiukan halvemmalla. Siihen aikaan on siikaa todella
paljon ja kauppiailla tarjoukset pystyssa”
Kalastajien mielesti huonolaatuinen markkinoilla esiintyvi kala ol osaksi perdisin
satunnaisesti kalastavilta, joiden kalankisittelytaito oli tavallisesti heikko ja saaliin
kiisittely oli kovakouraista tai kaloja siilytettiin liian limpimissd Kalatukut ja
vihittiismyyntiliikkeet eiviit kiinnittfineet riittiivisti buomiota sifhen kenelti kala
ostettiin,
Osa kalastajista koki kiertdivin kalakaupan vidristiivin markkinoinnin rakennetia ja
lis#fivin huonolaatuisen kalan tarjontaa, silli osa heisti osti kalaa satunnaisesti
kalastavilta,

26



6. YRITYSTEN VOIMAVARAT

6.1. Tybvoima

Kalastajista 42 % kalasti yksindsin. Vain rysien laskussa ja nostossa rannikkokalastaja
saattol turvantua myOs muiden ammattiveljien apuun. Tosin avomerikalastajilla oli
kalastuksessa sifinndllisesti palkkatyGvoimaa. Kalastaja huolehti tavallisesti yksin
kalastuksen ohella saaliin kisittelystd ja pyydysten korjauksesta. Kalastajista 46 %
harjoitti osaksi yhteiskalastusta joko isén, veljen tai muun l3hisukulaisen kanssa. Vain
12 % kalastajista harjoitti yhteiskalastusta sukuun kuulumattoman kanssa. Yhteisty$
oli yleisintii avomeripyynnissi. Rannikkopyynnissd myds lohen ja silakan rysikalastus
edellyttiviit usein kalastajien vilisti yhteistyOtd. Siitd huolimatta kukin kalastaja toimi
itsendiisend yrittdjini. Kalojen markkinoinnissa yhteisty6ti ei harjoitettu juuri lainkaan.
Usein myds jo elikkeelle siirtynyt kalastajan isi auttoi kalastuksessa ja pyydysten
korjauksessa. Sen sijaan kalastajan vaimo tai muut perheenjisenet eivit yleensi
osallistuneet yritysten toimintaan, vaan he hankkivat mahdollisen lisdansion muualta.

6.2. Taloudelliset resurssit

6.2.1. Omaisuus

Vuoden 1991 alussa kalastusyritysten omaisuuden kiypd arvo vaihteli 12 700 markan
ja 1,1 miljoonan markan vililld. Svurimmat kalastusomaisuuden arvot olivat
avomerikalastajilla, joista 38 % omaisuuden kidypd arvo oli vihintizin 600 000
markkaa. Rannikkopyynnissi omaisuuden arvo vaihteli yleensd 50 000 ja 500 000
markan vililld, Omaisuvden kidypéd arvo oli suurin monilajikalastukseen panostaneilla
lohen tai siian rysdkalastajilla. Albaisimmat arvot olivat siian verkkokalastajilla
vaihdellen yleensi 100 000 ja 300 000 markan vililli. Avomeripyyntiin panostaneiden
rannikkokalastajien omaisuudet vaihtelevat eniten (tanlukko 5).
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Tanlukko 5. Eri pyyntistrategioita harjoittaneiden yritysten jakautominen eri
omaisuusluokissa (kiypi arvo) , %.

Kalastusomaisuus  Avomerikalastus  Rannikkokalastus Avomeri-ja
1000 mk rannikkokalastus
alle 200 - 50 25
200-400 24 29 17
400-600 38 18 33
yli 600 38 _3_ 25

100 100 100

Kalastusomaisuuteen  siséltyivit pyydykset, pyyntialukset ja muu irtain
kalastusomaisuus kuten autot, moottorikelkat sekdi kiinted kalastusorpaisuus.
Kalastusomaisuuden arvosta pyydysten osuus oli 46 % ja veneiden 42 %. Kiintedin
kalastusomaisuuden osuus oli 7 % ja munn irtaimen 5 %.

Osa  kalastajien pyyntivilineisti oli  kiyttf#imittGmindg vuonna  1991.
Rannikkokalastajien keskuudessa kiyttimittdmien pyydysten ja veneiden osuus oli
suurin, 45 %. Useita perinteisiii pyyntitapoja kuten silakkaverkkoja ja -rysid ja niilld
kalasteftaessa tarvittuja veneiti jouduttiin silakan markkinointivaikeuksien takia
hylkdzméin 1980-luvun lopulla. Myds turskan verkkopyyntiin ja Iohen
kiintosiimapyyntiin tehdyt pyydys- ja alusinvestoinnit olivat osaksi kiyttAmiitti.
Pyydysomaisuudesta 51 % oli poistunut ainakin tilapéisesti kiiytGsti. Kiytiimittiimisti
pyydyksisti turskaverkkojen osuus oli 32 %. Avomerikalastuksella rannikkopyyntié
tiydentineiden kalastajien keskuudessa kilyttimittomien pyyntivilineiden osuus oli
selviisti alhaisempi, 24 %. Investoimalla avomeripyyntiin kalastusomaisuuden arvo
nousi huomattavasti, jolioin kiyttimiitdmien pyyntivilineiden subteellinen osuus
pieveni. Avomerikalastajien keskuudessa kiyttimdittdmien pyyntivillineiden arvo oli
vain 5 %, koska he Iuopuivat rannikkokalastukseen kuuluvista pyyntivilineistd
erikoistuessaan avomeripyyntiin. Sen sijaan rannikkokalastuksessa pyyntitapojen
vaihtuminen ei yleenss merkinnyt venekaluston yusimista,

Koska kalastus ammattina oli tavallisesti periytynyt suvussa siirtyivit kiintefl
kalastusomaisuus. Lihes kaikilla rannikkokalastajilla oli kiintefifi kalastusomaisuntta:
laituri sekdi verkkojen ja kalojen varastointiin tarkoitettuja rakennuksia sekd
pyyntivilineiti siirtyi seuraavalle sukupolvelle. Vain kaksi rannikkokatastusta
harjoittavaa kalastajaa oli investoinut viihintiin 100 000 markkaa léhinna silakan
jalostukseen ja markkincintiin littyviifin kiintefilin kalustoon (taulukko 6). Kalastajat
saattoivat my0s kéiyttis vanhempiensa omistamaa kiintedifi kalastusomaisuutta.

Avomerikalastajilla ei oliut kiinted omaisuutta juuri lainkaan, koska alusta voitiin

s#ilyttds kunnan omistamassa kalasaiamassa. Samassa yhteydessid oli my¢s pyydysten
ja kalojen séilytystiloja.




Taulukko 6. Kalastusomaisuuden kilypien arvojen vaihteluvilit (min= pienin, max=
suurin) omaisuusryhmittdin eri pyyntistrategioissa, mk.

Avomeripyynti Rannikkopyynti Avomert- ja rannlkkopyynt!
min max min max min max
Kalastusvalineet 220200 1010 000 12 700 435 000 59 000 607 500
{verkot Ja veneet)
Kiinte kalastusomaisuus - - - 100 000 200 000
(i Jalostusta)
Jalostusomaisuus - 5000 = 346 000
(koneet ja iaitteat, kyimahuone tms.)
Muu itain - 40 000 - 40 000 = 70 000

(autot, moottorikeilkat, yms.)

6.2.2. Investoinnit ja velat

Useiden perinteisten pyyntitapojen kiiytyd kannattamattomiksi = 1980-luvun
loppupuoleila kalastajat joutuivat investoimaan uusiin pyyntimenetelmiin (taulukko 7).
Silakkaverkkojen ja -rysien tilalle hankittiin siikaverkkoja ja -rysid. Osa
rannikkokalastajista oli investoinut avomeripyyntiin.

Taulukko 7. Eri pyyntistrategioita harjoittaneiden yritysten suhteelliset osuudet
investointien {1000 mk) mukaisissa luokissa vuosina 1989-1991.

Investoinnit Avomerikalastus Rannikkokalastus Avomeri -ja
rannikkokalastus

Ei investoinut 25 21 A

0-49 - 35 15

50-98 8 23 15

100-199 25 i8 3

>200 42 _3 8
100 100 100

Kalastajista neljinnes oli velattomia. Rannikkokalastajista yhdelldi kymmenesti ja
avomerikalastajista kahdella kolmasosalla oli velkaa vihintifin 100 000 markkaa.

Sen sijaan rannikkokalastajien keskuudessa velattomien tai vain véhin (alle 10 000
markkaa) velkaa olevien kalastajien méaira oli 56 %. Avomerikalastajista vain 15 % oli
velkaa korkeintaan 10 000 markkaa. Velkaantuneimpia olivat vuonna 1988 tai sen

jilkeen avomeripyyntiin siirtyneet kalastajat, 38 % oli velkaa yli 200 000 markkaa
(taulukko 8).
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Taulukko 8. Eri pyyntistrategioita harjoittaneiden yritysten suhbteelliset osuudet
velkojen (1 000 mk) mukaisissa huokissa 1.1. 1991.

Velat Avomerikalastajat Rannikkokalastajat Avomeri-ja

rannikkokalastajat
0-9 15 56 50
10-49 15 26 9
50-99 16 9 8
100-199 16 9 25
>200 _38 - 8
100 100 100

6.3. Asenne markkinointistrategian muutokseen

6.3.1. Yleista

Kalastusyritysten voimavarat voidaan jakaa henkisiin ja taloudellisiin. Kalastajan
motivaation ja asenteen toimintatapojen muutoksiin m##rittelevit henkiset voimavarat,
Ne ohjaavat kalastajan ty6ti ja taloudellisten voimavarojen kiyttod ja suuntaamista.

Kalastajat voidaan jakaa markkinointia ja jalostusta koskevien asenteiden mukaan
kolmeen ryhméfin: muutoksiin haluttomiin, muutoksiin varautuviin ja muutosta etsiviin.
Mauutoksiin haluttomat olivat suhteetlisen tyytyviisii nykyiseen
markkinointitilanteeseensa. He eivét olleet misséfin vaiheessa harkinneet mnita
vaihtoehtoja. Teemahaastattelun perusteella voitiin havaita, efti eri pyyntistrategiaa
harjoittaneiden kalastajien asenteet erosivat toisistaan, Muutosta haluamattomia oli
eniten, kaksi viideosaa, rannikkokalastajien keskuudessa.

Muutoksiin varantuneita oli eniten, kaksi kolmaosaa, avomerikalastusta harjoittaneiden
ja avomerikalastuksella rannikkokalastusta tiydentivien keskuudessa (taulukko 9).
Avomerikatastajat clivat varauntuneet muutoksiin, mutta eivit akfiivisesti etsineet unsia
toimintaratkaisuja. Lohen avomerikalastuksen sadtelykiytantd, jossa kalastus
katkaistiin Kkiintién tdytyttyd, esti panostamasta markkinointiin ja jalostukseen.
Lohenkalastajien mielestd henkiltkohtainen kiinti$ olisi parempi, koska se takaisi heille
mahdollisuudet saada tuotieestaan korkeamman hinnan.

Jalostusmuodoista fileointi ja savustus kiinnosti kalastajia erityisesti. Myds uusien
Iohituotteiden idecinti koettiin tirkedni. Ongelmana pidettiin niiden markkinointia.
Rannikkokalastajista osa oli pyrkinyt aktiivisesti —markkinoimaan kalaa
vihittdfismyyntiin tai jalostamaan tuotteitaan. He myds osallistuivat alan kursseihin ja
koulutukseen.
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Taunlukko 9. Kalastajien asenne jalostukseen ja markkinointiin eri pyyntistrategioissa,
%.

Avomerikalastajat Rannikkokalastajat Avomeri-ja

rannikkokalastajat
Muutosta 31 42 8
haluarmattomat
Muutoksiin 69 46 83
varautuneet
Muutosta etsivat - 12 9
100 100 100

Kalanjalostuksen ja markkinoinnin kehittimisen suurimpana esteend pidettiin
kalastuksen kausiluonteisuutta, tydvoimapulaa ja suuria investointeja. Yli 50- vuotiaat
kalastajat pitivat aktiivisen markkinoinnin keskeisend epdkohtana pitkii myyntimatkoja
(taulukko 10). Paitsi kalastajan asuinpaikan sijainti ja etiisyys taajamasta myos
asumismuoto médritteli kalastajan asenteen markkinoinnin muotojhin, Asuminen rivi-
tai kerrostaloasuntossa esti omatoimisen markkinoinnin kehittimisti. Toisaalta haja-
asutusalueella kalastajien kalatuotteiden kuljetusetdisyydet vihittdiskauppoihin ja
suurtalouksiin olivat suurimmat. Torimyymtid harjoittavia yrityksii oli eniten lihelld
Porin kaupunkia toimivissa kalastusyrityksissé (kuva I).

Taulukko 10. Syurimmat omatcimisen jalostuksen ja markkincinnin aloittamisen
(laajentamisen) esteet eri ikiiryhmissd, %.

Kalastajan ika
alle 40 40-50 yli 50

Kalastaijia, kpl 30 16 13
Kalojen saanti sesokilucnteista 16 20 21
Pitkat markkinointimatkat 8 8 21
Tybvoimapula 27 28 18
£i markkinoita 11 8 12
Jalosteltaessa hinta ei vastaa tuotantokustannuksia 3 5 3
Tukkuliikkeen kanssa ei voi kilpailla 9 5 -
Suuret investoinnit 24 23 18
Muut esteet 2 3 B

100 100 100

Varsinkin yksin kalastavat kokivat sesonkiaikaisen kalastuksen niin kiireisend, ettd
kalan markkinointiin ei voinut panostaa. Kalastajilla ei ollut aikaa jalostukseen tai
merkittdviin vihittdiismyyntiin, koska muut perheenjésenet ja sukulaiset eivit
osallistuneet yrityksen toimintaan. Heidiin mielestiifin kevidlld ja alkukes#istd, jolloin
silakkaa, lohta ja siikaa esiintyi runsaimmin rannikkovesissé, tuli panostaa varsinaiseen
kalastukseen mahdoilisimman tehokkaasti.

Neljinnekselle kalastajista jalosmustoiminta ja markkinointi edellyttiviit niin suuria
investointeja, eftei heilld ollut kiinnostusta siihen. Ryhdyttiessd esimerkiksi
silakkamarinadien jalostukseen ja markkinointiin yrityksilld olisi oltava muun muassa
katankiisittelytilat, kylmid ja kylmétiskilld varustettu myyntivaunu.

31



Kaksi kolmasosaa kalastajista oli varautunut investoimaan jalostukseen tai
markkinointiin. Kolmasosa lohen avomerikalastajista oli vuoden 1992 aikana ryhtynyt
myyméin yhi enemumin suoraan kuluttajalle tai kuljettamaan osan saaliistaan
vihittiiskauppohin, Kalastajista osa kuljetti lohta muun muassa sisiimaan suurimpien
kaupunkien vihittaismyyntiliikkeisiin. Toisaalta kalastajat kokivat pitkiit kuljetusmatkat
aikaavievind, psyykkisesti rasittavina ja kalastusta rajoittavina. Ep4vakaa kalastuksen
sdftelykiiytintd, luonnonolosubteet ja saaliin pdivittdiset vaihtelut vaikeuttivat
markkincinnin suunnittelua.
"ios lihtee pidemmiille viemddn... jos on kahden kolmen vuorokauden
kalastusreissukin takana niin siind on aika visyny ja ldhtee sitd itte ajamaa
pitkii matkoja ja sit siin on se huono puoli et voi hyvds Iykys jdddé joku
kalapdiva viliin”

Siirtyessédéin vihittfismyyntiin kalastajat pelkiisiviit kalatukun kanssa harjoitettavan
yhteistydn kirsivin. Omatoimisen jalostuksen ja markkinoinnin mydti tukkuun
mahdollisesti myytivin kalan osuuden viheneminen saattoi aiheuttaa ongelmia
kalatukkujen kanssa. Kalastaja oli usein riippuvainen kalatukun toimittamista jaists,
miki vihensi halua vihittidismyynnin kehittiimiseen.

6.3.2. Muutoksiin kielteisesti suhtautuvat kalastajat

Muutoksiin haluttomat kalastajat suhtautuivat omatoimiseen markkinointiin ja
jalostukseen kielteisesti. Heidéin mielestéifin kalastajan tuli kalastaa, ja kalakaupan
harjoittaminen kuului kalatukuille. Useimmat kalastajien harjoittamat pyyntitavat olivat
perinteisii ja pyyntitekniikka ei ollut oleellisesti parantunut. Osa heisti saattoi olla
kiinnostuneita kalastuksen ja pyyntitekniikan kehittimisests, mutta kaikki muo, mikd ei
liittynyt varsinaiscen kalastukseen koettiin vastenmiclisens ja vieraana. Erityisesti ne,
joille kalastus oli eldimintapa, eivit halunneet kiiyttii aikaansa mmmhun toimintaan. He
olivat tottuneet pitdméiin kalastusammattia vapaana, ja toiminnan kahlitseminen
ympiristén asettamilla ehdoilla torjuttiin. Piliosa heistd oli ikifintyneiti
rannikkokalastajia ja jddmissd elikkeelle. He olivat usein velattomia ja investoineet
varovaisesti. Kalastajat olivat perineet kotitilan ja/tai kiintedi kalastusomaisuutta tai
he asuivat vanhempiensa luona, jolloin elinkustannukset olivat alhaiset. Toisaalta he
olivat myd&s sopeutuneet minimaaliseen ansiotasoon.

Kalastajat uskodvat, etti markkinoimalla koko saaliinsa samaan kalatokkuun he
sddstdisivit aikaansa ja saattoivat paremmin keskittyd varsinaiseen kalastukseen. He
eivit kokeneet yhteistyOssi kalatukkujen kanssa kovin suuria ongelmia He antoivat
arvoa molemminpuoliselle lottamukselle: he tavallisesti veiviit kalat vabmiiksi
punnittuina kalamkun kylmiGdn. Osa kalastajista sai vakiintuneen liikesuhteen ansiosta

korkeampi.
"myyn yhteen kalaliikkeeseen kaikki, Se on kaikkein paras vaihtoehto. Kun
se kerran molemmin puolin toimii niin pystyy itse keskittymdin paremmin
tuohon kalastukseen. Jos koittaa itse olla kalastaja ja kauppias se ei toimi.
Ei siihen ole aikaa eikii innostusta. Ja luonne on sellainen, ertd kun omia
kaloja myy niin se on niinkun kerjuulla olisi.”
Kalastaja koki hyStyneensi pitkiaikaisesta vuosikausia kestéineestd yhteistyostd. Osa
kalastajista kertoi, etti kalatukku esitti heille kalan laadun ja kisittelyn suhteen
erikoistoiveita (muun muassa kidusten poisto), joita he pyrkiviit noudattamaan,
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6.3.3. Muutoksiin varautuvat kalastajat

Muutoksiin varautuneet kalastajat seurasivat muutosta etsivien toimintaratkaisuja. Jos
innovaattoreiden ratkaisut osoittautnivat taloudellisesti kannattaviksi  kalastajat
kiinnostuivat ja saattoivat seurata esimerkkii Moni kalastaja pyrki edelleen
parantamaan toimintansa kannattavuutta omaksumalla uusia pyyntitapoja ja/tai
keskittymilld pyyntitekniikan kehittimiseen. Kalastajat olivat varovaisen kiinnostuneita
panostamaan jalostukseen ja markkinointiin, mutta samalla he pelkiisivit kasvavaa
kilpailua ja riskinottoa. He kokivat jalostustoimintaan littyvit investoinnit liian suurina
ja toisaalta se sitoi liiaksi tybvoimaa. Heidiin mielestiin jalostustoimintaan kohdistuvat
investoinnit estiiisivit varsinaisen kalastuksen kehittimisti ja yilépitoa.

Varsinkin lohen avomerikalastajat olivat kiinnostuneita markkinointistrategian
muutoksesta. Panostamalla jalostukseen ja markkinointiin he uskoivat saavuttavansa
alentuneista kiintiisti suuremman hyddyn. Vaikka lohenkalastajat eivit harjoittaneet
jalostusta, teemahaastattelun mukaan kolmasosa heisti oli kiinnostunut siiti.
Kalastajien miclestd jalosteista maksettava liikevaihtovero vihensi halua ryhtyd
jalostukseen.

Vaikka osa kalastajista oli kiinnostunut jalostuksesta ja markkinoinnista, eivit he
kyenneet muuttamaan toimintastrategiaansa, koska heilld ei ollut tarpeellista tyvoimaa
ja taloudellisia resursseja. Kalastajlen mielesti heilli ei ollut varaa investoida
Jjalostustoimintaan, vaan valtion tai kunnan wlisi jirjestid siihen tarvittavat tilat ja
koulutusta. Kalastajat pitiviit tuotekehittelyd ja uusia markkinointi-ideoita tirkeini,
mutta heiddn mielestifin varsinkin tuotekehittely koettiin niin aikaavievini ja
hankalana, ettei sithen ollut edellytyksii.

"kalan jatkojalostamista vois edes tutkii, koska ei sithen yksityinen pysty,
yksindinen kalastaja... olis joku semmonen keksijd joka keksisi, miti
silakalle tehtiiis, ettd saatais purkkiin sithen muotoon, ei ne yksinomaan
maustekalaa syo eiki valkosipulisilakkaa"

Silakan avomerikalastajat olivat haluttomia investoimaan silakan jalostukseen.
Troolaajien mielestd kilpailu oli jalosteiden alalla liian kovaa eiki heilld olfut useita
toimintaideoita. Kalastajat olivat harkinneet eri jalostustoiminnan muotoja, mutta heilld
ei ollut rahaa kalankisittelytilojen rakentamiseen.

Useat kalastajat olivat kiinnostuneita lisdiimin kalan jalostuksessa ja markkinoinnissa
kalastajien keskindisti yhteisty6ti. Kalastajien mielesti markkinoinnissa ja
jalostuksessa tyonjaolla ja tydn rytmittimiselld voitaisiin s#dstdd kustannuksia.
Kalastajien mielestd keskingiset yhteistytkokeilut eivit ole tavallisesti sujuneet, koska
tyGvoimaresurssien kiytGssi ja yritysten yhteisten toimintastrategioiden suunnitteussa
ja toteutuksessa on usein syntynyt ongelmia.

33



6.3.4. Muutoksia etsivat kalastajat

Muutoksia etsivit kalastajat hakivat toiminnalleen aktiivisesti uusia muotoja. He olivat
uteliaita ja valmiita kokeilemaan uusia vaihtoehtoja. Yritysstrategian suunnittelua
leimasi kuitenkin maltillisuus riskin ottamisessa. Perustana oli perheyritys, jossa
ldhisukulaisten panos jalostuksessa ja markkinoinnissa oli tirked. Osallistumalla
yritystalouteen ja markkinoinnin kehittimiseen liittyviin kursseihin ja tutustomalla
muualla harjoitettuun jalostustoimintaan he pyrkivit kehittiméin ammatillisia taitojaan.
Kaksi yritysti aikoi pitid twotantotasonsa ennallaan ja kolme yritysti aikoi kehittii
vihitellen jalostusta ja markkinointia. Monipuolistamalla jalostevalikoimaa ja
lisiamalld suoramarkkincintia kalastajat pyrkivit vihitellen vakiinnuitamaan
asiakassuhteita. He aikoivat kmitenkin laajentaa jalostustoimintaansa varovaisesti. Kun
tuotteiden jatkuva saatavuus on varmistettu, vasta sen jiikeen he voivat aloittaa
motteidensa mainonnan.

Osa muutosta efsivisti kalastajista uskoi, ettd kussakin kalastusyhteisOssd samoilla
taloudellisilla resursseilla kalastusta harjoittavat yritykset voisivat harjoittaa
tnorekalojen ja jalosteiden yhteismarkkinointia. Kalastajilla olisi kiiyt&issi yhteinen
suuri kylmi6 ja jifinsaantimahdollisuus. Sielld tulisi myds olla mahdollisuus filecida
omia tuotteitaan. Kahden tai kolmen yrityksen keskindiinen yhteisty0 on tdhin mennessi
keskittynyt yksinomaan varsinaiseen kalastukseen, YhieistyOmuotojen kehittiminen
kalan markkinoinnissa oli monen yrityksen tavoitteena. Varsinkin lochen
avomerikalastajat ja monilajikalastusta harjoittavat rannikkokalastajat etsivit
markkinoinnissa yhteistySmuotoja.

"kolmen - neljin kalastajan kesken voi esimerkiksi vuorotellen tai riippuen
ulkoisista asioista esimerkiksi kalastusvilineistd... kalastusvesistd harjoittaa
semmosta kalastusta milld on niinko vidhemmin merkitystd sen
kokonaistuoton kannalta...mutta kumminkin sen yhteison myynnin kannalia
silldd olis merkitysti...jonkun tyhjiin sesongin paikkaamiseksi esimerkiksi,
ettd joku tietty asiakaspiini voidaan pitid"

Osa kalastajista oli valmis lisifiméin vihittiismyynnin osuutta. Kalastuksen ohefla
kalankasvatusta harjoittavavat yritykset kykenivit kirjolohen rinnalia helpommin
markkinoimaan my6s muita kalatuotteita.
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7. TULOSTEN TARKASTELU

Kalastajat eldvit voimakkaiden yhteiskunnallisten ja kansainvalisten voimien
puristuksessa. Suomen mahdollisesti liittyessé Euroopan Unioniin ammattikalastuksen
nykyinen tukijirjestelmd loppuu ldhes kokonaan. Myss wusi kalankasittelyd ja
kalavalmisteita koskeva asetus velvoittaa kalastajat kiinnittimééin enemmén huomiota
kalan kisittelyyn, varastointiin ja markkinointiin. Muutosten —seurauksena
ammattikalastuksen toimintaedellytykset ja rakenne voivat lihivuosina muutiua
merkittivasti. Jos kalastajat ovat haluttomia uudistuksiin heidiin on usein tyydyttiva
minimaaliseen ansiotasoon. Toimeentlon jérjestimiseksi kalastajat eivit voi endid
turvautua yksinomaan nykyisiin kalastusstrategioihin ja markkinointikeinoihin, vaan
uusia toimintamuotoja on kokeiltava.

Pohjois-Satakunnan ammattikalastajat ovat toimintastrategisia ratkaisuja tehdessdin
kokeneet ongelmana, ettdi he eivit ole saaneet rittividsti taloudellista ohjausta ja
neuvontaa, vaan ovat joutuneet usein tekemdin virheinvestointeja (Salmi J. 1993).
Vastaavanlaisten ongelmien vélttimiseksi kalastajien kiyttfytymisti ja investointeja
tulisi ohjata koulutuksella. Ohjaus ja neuvonta auttaisi kalastajia tunnistamasn
vahvuutensa, miki luo yrittimisen halua ja parantaisi yhteistybedellytyksid.
Uudenmaan rannikolia jalostustoimintaa ja omatoimista markkinointia harjoittaneille
yrityksille oli yhteisti investointihalukkuus ja yrittelijaisyys (Wallgren 1992).
Kalastajien ammattitaitoa tulisi kartuttaa yritystalouteen ja kalan Kkisittelyyn sekd
kalatuotteiden markkinointiin littyvilld koulutuksella. Kalastajille tulisi myQs jérjestii
_ puolisdilykkeiden ja kalaeinesten valmistusta koskevia kursseja.

Muutoksephallinnassa ldhivuosina tulee korostumnaan eri  markkinointikeinojen
osaaminen. Keskeisend vaihtoehtona on asiakassuuntainen ajattelu, jossa kussakin
markkinointistrategiassa pyritdin tarjoamaan kuluttajalle  korkealaatuisia ja
mahdollisimman pitkillle jalostettuja tuotteita. Uuden toimintamuodon luominen
edellyttdd taloudeilisten ja henkisten voimavarojen uudenlaista kiyttdod. Kalastajan on
pyrittiva luomaan yksiltllisisti 1htékohdistaan tarkoituksenmukainen markkinointitapa

heille jii enemmiin aikaa my06s kalastuksen ja pyyntitekniikan suunnittelulle.

Suoramarkkinoinnista ja jalostustoiminnasta saadaan hyGty3 usein vasta monen vuoden
kuluttua. Jos kalastaja on kyennyt vastaamaan kuluttajan tarpeisiin  kasvaa
asiakaskunta vihitellen. Kalastajan ja kuluttajan vakiintuneet asiakassuhteet lisdfivit
myds muiden mahdollisten oheistuotteiden ostoja. Vaikka tuotteiden valikoima
vihitellen muuttwisi, on tirkeintd, ettd kuluttaja on tottunut asioimaan kalastajan
kanssa. Koska markkinoiden osa-alueita leimaa dynaamisuus, on kalastajan kuitenkin
jatkuvasti tarkistettava toimintatapojaan. Kalastajan on myds huolehdittava
wotekehittelystd. Jos vanhasta tuotteesta kertyvd tulo pienenee, on tilalle jo oltava
kehitettyni uusi tuote. Miti aikaisemmin, nopeammin ja joustavammin yritys voi
muuttaa tuotevalikcimaansa tai markkinointistrategiaansa, sitd paremmat edeliytykset
silld on saavuttaa kilpailuetua ja toimia kannattavasti,

Ammattikalastajat ovat viime vuosina investoineet uusiin pyyntitapoihin, Sen sijaan
markkinointitavat eiviit ole oleellisesti muuttuneet. Tori- ja markkinamyynti toimii
perinteisin keinoin eikd oleellista kehitysti ole tapahtunut. Suurin osa kalastajista tottui
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kalastamaan rehmsilakkaa eikii heidin erityisemmin tarvinnut kiinnittii huomiota
saaliin varastointiin, kisittelyyn ja laatuun. Kalatuotteiden aktiivinen markkinointi ei
mydskiin kiinnostanut, koska kalatukkujen asema koettiin Porin ympéristtssd niin
vahvana ettei esimerkiksi torimyynnin uskottu kannattavan.

Avomeripyynti on erikoistunutta kalastusta, jossa joudutaan kalastamaan
luonnonolosuhteiden ehdoilla. Syksylld tuulet ja talvella merialueen jéfityminen estivit
tehokkaan kalastuksen. Rannikkokalastuksessa voidaan kalastaa kiinteilld pyydyksilld
myds tuuliscen aikaan.

Lohenkalastajien ongelmana on epivakaa siitelykiytintd, mikd estdi kalastuksen ja
markkinointiin kohdistuvien investointien suunnittelun. Myds lohen avomerikalastajien
velkaantuneisuns jarruttaa jalostuksen kehittfimisti (Salmi J. ja Salmi P. 1993 b).
Markkinoimalla saaliis tuorekalana kalastajille jii enemméin aikaa varsinaiseen
kalastukseen. Jalostus ja uusien lohituotteiden markkinointi edeltyttéiii kalastuksen
pitkijannitteistd suunnitteiua.

Silakan ja lohen avomerikalastuksen ylikapasiteetti saattaa pakottaa kalastajat joko
luopumaan ammatistaan tai etsiméin uusia toimintamuotoja. Lohenkalastuksessa
henkilokohtainen kiintit tarjoaisi kalastajille paremmat mahdollisundet suunnitella
Kkalastus- ja markkinointistrategiaansa nykyisti taloudellisemmin. Se takaisi kalastajille
paremmat mahdollisundet jalostaa tuotteitaan ja auttaisi kehittimifin yhteistyGtd
vihittiismyyntilifkkeiden ja suurtalouksien kanssa. Rannikkopyynnissé monilajikalastus
takaa kalastajalle edellytykset tuottaa monipuolisen valikciman kalatuotteita mikd
edistii markkinoinnin ja jalostustoiminnan kehittimisti Ongelmana on kalastuksen
kausiluonteisuus. Yhteistytssd avomerikalastajien kanssa rannikkokalastajat voisivat
koordinoida kalan jalostusta ja markkinointia. Yhdessi he kykenevit paremmin
takaamaan sidosryhmille kalatuotteiden riittiviin tasaisen ja monipuolisen tarjonnan.
Yhteistyén kehittéimistd on jarruttanut kalastajien keskindisen kilpailun kasvu.
Kalastajan asuinpaikka aseftaa kalastuksen ja markkinoinnin kehittfimisclle
reunachtoja. Kalastajilla, joiden kotitila on rannalla ja jossa saalis voidaan myds
purkas maihin markkinoinnin kehittimiselle on hyvit edellytykset. Lisiksi hyviit
Likenneyhteydet auttavat markkinoinnin kehittimisti. Sen sijaan avomerikalastajilla ei
ole yleensi kiintedd kalastusomaisuutta, vaan he kéyttivit kuntien kalasatamia. Sen
tihden kalasatamaverkoston tarjoamat toimintaedellytykset ovat heille erityisen tirkejté.
Kalasatamissa, joissa on eri pyyntistrategioilla ja eri kalalajeja kalastavia yrityksid, on
hyviit edellytykset kalastajien yhteismarkkinoinnin kehittéimiseen, Varsinkin Reposaaren
kalasataman ympdaristGssi foimii useita avomeri- ja rannikkckalastajia, jotka voivat
kehittdd yhtefstydmuotojaan. Ongelmana on, etti kalasatamassa ei ole pienille
rannikkokalastusaluksille sopivia rantautumispaikkoja.

Kalastajien yhteinen suoramyyntihalli takaisi kalatukuille, vihittdiskaupalle ja
kuluttajalle kalatuotteiden joustavamman ja tasaisemman tarjopnan. Se autfaisi myds
kalastajia kehittimiiin kalatuotteiden yhteiskuljetuksia. Kalastajien ja kalatukkujen
tulisi my®s kehittii yhteismarkkinointia, jolloin osapuolet saavuttaisivat
kustannussizastoja.

Katamarkkinatapahtumat ja torimyynti ovat kalastajille tirkeits tilaisuuksia tuoda esille
omia fuotteitaan. Kilpailu on viime vuosina voimakkaasti kiristynyt etenkin
silakkamarinadien markkingilla, Undenmaan rannikoila kes#asukkaille suunnattavaa
kesdtorimyyntid pidettiin muyuta torimyyntii kannattavampana (Wallgren 1992).
Satakunnassa kalastajien harjoittamaa kesitorimyyntii ei ole juuri lainkaan. Uusi
asetus kalasta ja kalavalmisteista (108/93) edellyttiii tmoreen markkinoitavan kalan
limpdtilan olevan 0-3 ° C. Torimyyntid harjoittavien kalastajien tulee investoida muun
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muassa Kylmitiskeihin. Investoinnesta huolimatta kesitorimyynnilli on Pohjois-
Satakunnan rannikolla kehittymisedellytyksii.

Kuluttaja haluaa yhi useammin hankkia kalatuotteensa tuoreena myds suoraan
kalastajan kotoa. Kalastajakontakti tarjoaa monelle kuluttajalle elamyksen ja siksi hin
on valmis usein maksamaankin kalasta hieman enemmin, Vaikka kotimyynti on
passiivinen markkinointivaihtoehto se voisi olla joillekin yrityksille hyvi strategia, jos
ne kykenevit takaamaan kuluttajalle hyvin valikoiman ja varman saatavuuden.
Yrittdjien yhteistiedotteiden ja tienvarsitanlujen avulla voidaan ohjata kuluttajan
kiinnostusta. Usein kuitenkin kalastajan kotipaikka on etd#lld lomareiteistd, mikéi
rajoittaa myyntii,

Kalastajan tulisi 16ytdd silakan rinnalle mySs muita kalalajeja, joista tehtyjd tuotieita
kyettdisiin varastoimaan pidemmiksi aikaa. Tilloin kalastuksesta aiheutuvaa
kausiluonteisuutta voitaisiin vihentdd. Ilman uusia tuoteideoita kalastajat eivit voi
16ytdd uusia markkinoita. Sesonkiajan ulkopuolella tulisi panostaa etenkin tasaisesti
ympdri vuoden saatavien kalalajien jalostuksen ja markkinoinnin kehittiimiseen.
Tallaisia potentiaalisia jalosteftuina paremmin kysyttyji kalalajeja olisivat muun
muassa ahven, hauki, made, sérki ja kuore.
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8. KIITOKSET

Kiitokset Porin, Merikarvian ja Luvian kalastajille, joita olemume vaivanneet, joitakin
toistuvasti. Kiitokset kalastusmestari Jarno Viitaméielle, joka suoritti osan lomake- ja
teemahaastatteluista. Kesikoussa 1993 kalavedenhoitaja Mika Salonen suoritti
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avustanut strukturoidun haastattelun kisittelyssi, MyGs opiskelija Ari Lampinen on
osallistenut strokturoidun aineiston kisittelyyn. Siitd heille limpimiit kiftokset.

Jalostus on tydldsid ja kalastajalia jdd varsinaiseen kalastukseen vihemmdn aikaa.

Kuvassa pyhdmaalainen kalastaja Tauno Aalto savustamassa silakoita. Valokuva
Pekka Salmi.
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1. JOHDANTO

Yhteistyd kalatukkujen kanssa on useimmille ammattikalastajille perinteinen ja yhi
merkittivin keino jarjestdd kalan markkinointi (Salmi J. ja Salmi P. 1991). Useiden
kalalajien hinnan alenemisen seurauksena kalastajat ovat harkinneet panostamista
omatoimiseen jalostukseen ja markkinointiin Lohen hinnan heikkenemisen seuranksena
osa lohen avomerikalastajista on 1990-luvun alussa liséinnyt véhittdismyyntidiiin,
Sivuuttamalla tukkuportaan kalastajat laskevat saavansa kalastukselleen paremman
katteen (Salmi J. ja Salmi P, 1993).

Kalatukkukauppa on tirked porras tuottajan ja kuluttajan vililli. Viime aikoina
tapahtuneet ammattikalastuksen rakenteen voimakkaat muutokset ovat heijastuneet
kalatukkujen toimintaan. Silakan troolikalastuksen ja Iohen avomerikalastuksen
voimistuminen Selkimerelld on viime vuosina vihentiinyt kalan hankintaongelwia.
Toisaalta tukkukauppojen toimintaan vaikuttavat myds kulutustottumuksissa ja
vihittiiismyynnissd tapahtuneet nopeat muutokset, jotka heijastuvat uusina
vaatimuksina. Aiheeseen liittyvii valtakunnallista tutkimusta on tehty vihin,
Yksityiskohtaisemmin on selvitetty Merenkurkun alueen kalakauppaa ja kalan hinnan
miifrdiytymisti (Setild ja Klemola 1992, Setdld ja Ahlfors 1992, Setidlld ja Ahlfors
1993, Setiild ja Lautiainen 1993, Setili ja Ahlfors 1994, Setiild ja Partanen 1994).

Pohjois-Satakunnan rannikolla toimivat kalatukut ovat pienii 1Zhimarkkinoille
suuntautuneita perheyrityksii. Pisiosa yrityksisti jalostaa osan hankkimastaan kalasta.
Yksi silakan jalostukseen erikoistuneista kalatukuisia on osallistunut mukana maa- ja
metsitalousministerion rahoittamamaan tuotekehittelyprojektiin. Kolmella yritykselld
on muun toiminnan chella kalankasvatusta. Kalatukut harjoittavat alueella s#Ennollisti
torimyyntii. Osa yrityksisti osallisluu my$s muualla maassamme jarjestettiviin
kalamarkkinoihin tai -tapahtumiin.

Tutkimuksessa pyrittiin teemabaastattelun avulla selviitimééin Pohjois-Satakunnan
rannikolla toimivien kalatukkujen suhdetta tuottajaportaaseen, kalastajiin. Tuntemalla
osapuolten yhteistydmuodot ja niissd jlmeneviit ongelmat voidaan paremmin ymmartas
kalanvilitysketjun toimintaa. Haastattelun avulla kartoitettiin myOs kalatukkujen
suhtantumista kalakaupan ja jalostuksen mahdollisiin rakenteellisiin muutoksiin,
lohenkalastuksen si&telyyn ja kalastajan omatoimiseen jalostukseen ja markKinointiin.




2. AINEISTO JA MENETELMAT

Kesilld 1993 kartoitettiin  teemahaastattelun avulla Porin ja Merikarvian alueeila
toimivien kuuden kalatukun toimintaan ja kalan markkinointiin liittyvia nikemyksii ja
asenteita.  Yksi  kalatukuista  kieltiytyi  haastattelusta  lohenkalastuksen
sditelypolitiikkaan katkeroituneena. Kalatkut olivat alalla vihintizin 30 vuotta
toimineita perheyrityksid, joissa oli yleensd 2-5 vakituista tyontekijad ja lisiksi
tilapéisti henkilOkuntaa. Vuonna 1992 yritysten liikevaihto oli yieensi yhden ja kolmen
miljoonan markan vililli. Yhden kalatukun liikevaihto ylitti viisi miljoonaa markkasa.
Kalatukut vilittivit kalan pidasiassa vihittdiismyyntiliikkeisiin ja suurtalouksiin,
Savustus oli tirkein jalostusmuoto. Kolme yritysti harjoitti my6s kalankasvatusta.

Tutkimusapulainen Vesa Lihdekorpi suoritti kalatukkujen teemahaastattelut navhuria
apuna kdyttien. Ennen haastattelua han tutustui menetelmiin ja aihepiiriin
kirjoittamalla Porin alueen vihittdismyyntiliikkeille suunnatut teemahaastattelut
sanatarkasti yl§s. Hin perehtyi my6s kalan kiyttoon liittyviin seminaariesitelmiin ja
julkaisuihin,

Teemahaastattelussa etwkiteen rajattuja keskeisii teemoja olivat kalan saatavuus,
kalastajien kalankasittelytaito sekd kalatukkujen suhtautuminen kalastajan omaan
jalostustoimintaan ja vihittiismyyntiin. Lisiksi kalatukuilta kysyttiin lohen kalastuksen
sddtelyyn ja markkinointiin liittyvid ongelmia. Tavoitteena oli antaa keskustelun edeti
haastateltavan esiintuomien nikékulmien mukaisesti ja tarvittaessa ohjata keskustelua
teemoihin liittyvilld tarkennuskysymyksilla.

Kalatukkujen asennoituminen kuhunkin tissi raportissa esitettyyn teemaan mairiytyi
osaksi yrityksen toimintastrategian perusteella. Toisaalta nikemykset erosivat toisistaan
myss haastateltavien persoonallisuuseroista johtuen. Kalastajien kalankisittelytaitoa
koskevissa teemoissa er#it kalakauppiaat omaksuivat tietoisesti roolin, jonka mukaan ei
ole omien etujen mukaista kertoa itselle mahdollisesti epHedullisista asioista.
Yksittdisiin teemoihin liittyviit arkaluontoiset asiat voitiin jattii kertomatta
tarkastelemalla asiaa pintapuolisesti.

Yksi tutkimuksen kirjoittajista, tutkija Juhani Salmi kuumteli nauhat ja kirjoitti teemojen
osalta keskeiset kohdat sanatarkasti ylSs. Raportin tulosten esittelyn (luvut 3-5)
yhteydessi esitetéifin kalatukkujen haastatteluista poimittuja suoria lainauksia.
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3. KALASTAJAN JA KALATUKUN YHTEISTYO

3.1. Yleista

Kullakin  kalatukulla oli Kaskisten ja Luvian viliselldi rannikonosalla
ammattikalastajaverkosto, joka toimitti yritykselle suurimman osan saaliistaan, Lisaksi
satunnaisemmat kalastajat Porista ja Merikarvialta toimittivat tukuille saaliitaan
sesonkiaikoina. Pddosa ammattikalastajista toimitti saaliinsa samaan kalatukkuun eikd
aktiivisesti etsinyt korkeamman hinnan tarjoavaa ostajaa. Kalatukkujen mielestd
pitk#aikaisesta asiakassuhteesta oli molemmille osapuolille hyGtyd. Sifinnollinen ja
vakaa yhteisty® helpotti kalojen keruun ja myynnin organisointia.

Kalatukknjen mielestéi kalaa toimittavia kalastajia oli alueella riittivisti. Liséfimélla
kalaa toimittavien kalastajien miirdii ei olisi kyetty poistamaan kalan tarjonnan
kausiluonteisuutta ja kalan saatavuudessa ilmenevii ongelmia. Askettiiin alalle tulieet
vudet kalan toimittajat olivat pé#dasiassa lohenkalastajia. Lihinnd vain silakan
troolikalastajien kalan tarjonta ylitti kysynnén,

"ei voi oitaa muuta ko sen mitd pystyy kunnial hoitamaa...tietysti joskus sit
tidytyy ostaa erikseen... sit neuvotellaan niist ehdoist erikseen ...on niinko
vaki paatit”

3.2. Kalan kasittelytaito

Kalatukkujen kisitykset kalastajien kalankisittelytaidoista olivat osittain ristiriitaisia.
Pddosa  kalatukuista oli  kuitenkin  suhtecllisen  tyytyviiisiz = kalastajien
kalankisittelytaitoon, vaikka siind oli merkittivii kalastajakohtaisia ja alueellisia eroja.
Varsinkin lohen avomerikalastajat olivat ryhtyneet verestiimiiin saaliinsa pyynnin
yhteydessi. Kalojen verestiminen oli rannikkokalastajien keskuudessa vield harvinaista.
Yksi kalatukuista oli henkiltkohtaisesti opettanut muutamalle kalastajalle verestimista.
Kalatukkujen mukaan kalastajien kova kiire ja suuren saaliin tavoittelu estdd
kiinnittémiéistd huomiota kalankisittelyyn jo merelld. Erdis haastateltava totesi, ettd vain
yksi hiinelle kalaa toimittavista kalastajista veresti jokaisen pyytiminsi kalan,
Aktiivisia ja kalankisittelyssd kunnostautuneita kalastajia pyydettiin joskus esimerkiksi
fileoimaan osan saaliista. Esikiisitellystd kalasta kalatukut maksoivat paremman
hinnan Kalatukut eiviit juuri enéid ostaneet perkaamatonta siikaa. 1990-luvan alussa
myds suomukalojen perkaus oli kalastajien keskuudessa yleistynyt, vaikka kaikki hanki
ja lahna seki pidiosa kuhista ja ahvenista ostettiin edelleen kisitteleméttomini. Perattua
tai fileoitua suomukalaa kalatukut ostaisivat kuitenkin huomattavasti enemméin, mikali
sitd olisi tarjolla. Erdit kalastajat poistivat siioilta kidukset tukkuliikkeen pyynnOsti.
Kidusten poiston tarkoituksena oli parantaa etenkin pakastettavan siian laatua. Yksi
fworemyyntiin panostaneista kalatukuista ei knitenkaan hyviksynyt kidusten poistoa,
koska vanhemmat kuluttajat méifritteleviit kalan tnorenden kidusten virin perusteella.

42



Kalawkkujen mielestd ongelmana olivat myds kalatukkuun satunnaisest kalaa
toimittavat kalastajat, jotka kisittelivit saaliinsa usein puutteellisesti.

“turistikalastajat...ne saa joskus hyvinkin siikaa ko ne on vuosikausia sitd
harrastanu...he menee sillon kalastaa ko heilld on vapaata...saattaa hyvinki
saada siikaa...niille ei tdmd verestiminen hanki mennd perille”

Heilld ei tavallisesti ollut kylmittd tai kalan siilytykseen tarvittavia jiitd, joten
kalatkkuun toimitetut kalat olivat usein jo pehmeiti.

Kalatukkujen mielestdi ammattikalastajat tarvitsevat kalan  Kisittelytaidon
parantamiseksi  koulutusta.  Merikarvialla  tyOvoimatoimisto on  talvella
tyottdmyysaikana jirjestinyt kalankiisittelykurssin alueen kalastajille. Yksi kalatukuista
mainitsi kalan Kkisittelytaidon parantuneen merkittivisti kursseihin osallistuneiden
keskuudessa.

Lohi on useimmille satakuntalaisille kalatukuille keskeinen myyntiartikkeli. Tukut
tovovat kalastajien verestivin saaliinsa heti pyynnin yhteydessd ja varastoivan kalaa
mahdollisimman lyhyen aikoa. Kuvassa lohen myyntid Helsingin kauppatorilla.
Valokuva Pekka Salmi.
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4. KALATUKKUJEN ASENNE KALASTAJIEN
HARJOITTAMAAN JALOSTUKSEEN JA
MARKKINOINTIIN

4.1. Vahittaismyynti

Kalatnkkujen mielestdi kalastajien harjoittamalla kalan vahittfiismyynnills ei ollut juuri
lainkaan merkitysti heidin toimintaansa. Osa kalatukuista arvosteli kuitenkin lohen
avomerikalastajia, jotka heidéin mukaansa harjoittivat kuititonta laiturimyyntid.
Kanppiaiden oli vaikea ymmirtis, etti kalastajan lohesta saama kilchinta oli
vihittiismyynnissd sama kuin hiin olisi saanut kalatukulta. Ongelmana oli myds, ettd
kalastajat myivit usean vuorokauden pyyntimatkalta palattuaan viimeksi pyytiminsa
lohet suoraan kuluttajalle ja vanhemmat laadultzan heikoimmat kalat tukuille.

Muiden kalalajien osalta ammattikalastajien harjoittamaan vihittdismyyntiin ei
suhtanduttu karsaasti, koska myyntiméi#iriéi pidettiin verraten pienini. Osa kalatakuista
oli sitd mieltd, et 14hinni vain satunnaisesti kalastavat myivit sesonkiaikaan silakkaa,
siikaa ja muita snomukaloja vihittiismyyntilifkkejsiin,

4.2. Jalostustoiminta

Kolme kalatukkua suhtautui kalastajien harjoittamaan kalanjalostukseen kielteisesti.
Jalostustoiminta hyviksyttdisiin, jos kalastajat maksaisivat myymistiin tuotteista
liikevail

"kylld ne sitd tehdd saa ko ne vaa on samalla viivalla lihtemisd... maksaa
litkevaihtoveron joka-ainoosta kilosta ko ne jalostuksee tekee"

Osa tukkukauppiaista pelkiisi silakan jalostustoiminnan yleistymistd kalastajien
keskundessa. Tukkujen mukaan kalastajalla ¢i ole jalostustoiminnassaan mittivisti
aikaa kiinnittdi4 huwomiota tuotteen laatuun, miki liséii markkinoilla huonolaatuisten
kalatuotteiden tarjontaa. Useimpien mielesti kalastajat voisivai harjoittaa vain
perinteistd suolasilakan myyntisi ja valmistaa jalosteita kiisity¢ni.

Kaksi tukkua oli harjoittanut kalastajien kanssa yhteistyGtdi kalan jalostuksessa ja
markkinoinnissa. Heidén mielestifin kalastajan ja tukkukauppiaan vililli ei ole
kilpailua, vaan molemmat osapuolet tiydentivit toisiaan. Lisdimilli kalastajan ja
kalakaupan yhteistyGtd jalosteiden tuotannossa ja markkinoinnissa uskottiin siitd
koituvan hydtyd molemmille osapuolille.




5. KALAN MARKKINOINTIIN LIITTYVAT
ONGELMAT

5.1. Tarjonnan kausiluonteisuus

Kalatukkujen mielestd kalastuksen kausiluonteisuus oli kalan markkinoinnissa
keskeinen ongelma. Eri kalalajien saatavuus vaihteli vuodenaikojen mukaan,
Sesonkiaikaan - 1dhinni kevialld - silakasta ja lohesta saattoi olla ylitarjontaa. Silakan
tarjontaa kalatukut pyrkiviit séfiteleméfin sopimalla kalastajien kanssa pyyntipiivisti
seki ostettavan saaliin méidristd ja laadusta.

Syksylli ja talvella mySs luonnonolosuhteet sdfiteleviit etenkin avomerikalastusta, miki
aiheuttaa vaihteluja kalan saatavuudessa. Luonnonolosuhteet sditelivit etenkin lohen
avomerikalastusta ja lohisaaliit tulivat markkinoille usein samana péivinid, miki
aiheutti hetkellistid ylitarjontaa. Ongelmia syntyi kun saalis koostui useana eri piivini
pyvdetyisti lohista, joita kalastajat eiviit eritelleet. Se haittasi lohen markkinointia.
Lohen rysipyynnin suhteellisen pienet ja tasaiset saaliit eivdt aiheuttaneet
vastaavanlaisia ongelmia,

Siikaa saatiin alueelta kysyntdi vastaavasti vain keviilli ja keskikesilli. Runsas
saalistarjonta oli hetkellistd eikd tuottanut ongelmia. Epitasaisen tarjonnan takia siian
ja my6s lohen hinnat méfriteltiin kalatukuissa jopa viikottain. Muina vuodenaikoina
siikaa jouduttiin hankkimaan Vaasan saaristosta ja Perdmerelti.

5.2. Kalan laatu ja tarjonta

Haastatellut  kalatukkukauppiaat arvostelivat avomerikalastajia liian pitkistid
kalastusajoista ja suurista saaliista. Liian tehokkaasta kalastuksesta kirsii kalan laatu
ja sdilyvyys, miki vaikuttaa kalasta maksettavaan hintaan, Kalatukkujen mukaan
suctuisalla sddlld lohialukset saattoivat olla pyyntimatkalla jopa kahdeksan
vihensi sen markkina-arvoa. Heikkolaatuinen lohi jouduttiin tavallisesti myyméin
tarjoushinnoin tai savustamaan, Varsinkin keviddlld pyyntimatkat kestivdt useita
vuorokausia ja merivesi oli tavallista 1&mpimimpés minki vuoksi heikkolaatuista lohta
oli t#llin eniten markkinoilla. Kalatkkujen mukaan pyyntivaorokausien miirii ja
pyyntiin laskettavien verkkojen médiria wlisi rajoittaa.

"rauhotusjuttuki olis helppo jarjestdd ko tehtds vaa semmone...kolme yotii
vaan korkeentas saa kalastaa..ja neljdlli sadalla verkolia...puolittain
semmone B-luokan tavara tuodaan markkinoille se alentaa hintaa"

Kalatukkujen mukaan lohen avomerikalastuksessa liian tchokas kalastus ja suuret
saaliit vaikeuttivat saaliin kasittelyd. Heiddn mielestdsin lohien s#ilytystilat olivat
varsinkin pienissi aluksissa lilan ahtaat. Saalis nostettiin jopa yksitellen aluksen
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ruumasta, mikj listisi kalan kovakouraista kiisittelyd ja heikensi laatua Kalatukknjen
miclestii kalastajan tulisi rakentaa aluksiin kylmitilat ja hankkia myds nostovinssi,
jonka avulla lohet voitaisiin helposti siirtéii aluksesta laiturille. Yksi kalatukuista
mainitsi, ettdi osa lohen avomerikalastajista saattoi k#yttdd samoja jiitd kahdella
pyyntikerralla.

Vaikka osa kalatukuista esitti lohen avomerikalastuksen saditelemistd, he vastustivat
aikarajoituksia. Keviilld kirjolohta ei juuri ole tarjolla, joten lohi korvasi kirjolohen
puutetta markkinoilla. Syksylld pyyntikielto ei aiheuttanut heidéin toiminnalleen yhti
merkittivii ongelmia, koska kirjolohta oli paremmin markkinoilla,

Yksi kalatukuista oli aseftanut lohen avomerikalastajille toimitusehdoksi
pyyntivuorokausien rajoittamisen kolmeen. Vastaavasti korkealaatuisesta lohesta
kalastajalle voitiin maksaa my{s parempi hinta.

Kalatukkujen mielestd rysilld pyydettyjen kalojen kuten lohen ja siian laatu oli hyvd
koska kala saadaan rannikkopyynnissd nopeasti kylmiéén. Rysdpyynnin rajoituksia
wkkukanppiaat eivit hyviiksyneet, silli saaliit olivat alueella hyvin pienii ja toisaalta
pyyntimuoto takasi kuluttajalle tasaisen tarjonnan seki laadultaan parhaimman kalan,
Tukkujen mukaan osa silakan troolikalastajista veti troolia liian pitki&in. Troolin
vetoajan ylittiessd kolme tuntia silakan laatu heikkenee, miki on lisinnyt ongelmia
kalaa fileoitaessa tai savustettacssa.

"ennen maailmas troolattiin vaa kaks tuntii ja otettii pussi ylés, nyt tahtoo
mennd neljdd tai kuutia enneko kala ylos...kalan laatu vihin kdrsii"

Silakan koko vaihielee vuodenaikojen maukaan. Ajoittain suuresta teollisuussilakasta
saattoi olla pulaa. Sen sijaan kulutussilakasta oli ylitarjontaa. Kalatukut valittivat, etté
1980-luvun lopulta ldhtien Selkimereltd kalastettn troolisilakka on ollut erityisen
laihaa. Sen vuoksi saalis on jouduttu lajittclemaan uwudestaan, miki on haitannut
jalostustoimintaa. Kalatmkut hankkivat mieluimmin verkkosifakkaa, joka on
troolisitakkaa tasalaatuisempaa ja lihavampaa. Silakan verkkopyyntikausi kesti# vain
touko- ja kesiikuun ajan, minki kalatukut kokivat ongelmaksi. '

5.3. Valtion tukipolitiikka

Kolme kalatukkua mainitsi valtion harjoittaman tukipolitilkan vaikeuttavan heiddn
toimintaansa. Yhteiskunnan tuen turvin kalakaupan alalle oli viime vuosina tllut uusia
yrittéjid, jotka haittasivat vakiintuneiden kalanvilittéjien toimintaa polkemalla hintoja.
Toimitimaan vuoden tai kaksi yritykset ajautuivat konkurssiin. Samanaikaisesti eréit
suuret kala-alan yritykset olivat saaneet yhteiskunnaita rahoitusapua. Tilanne on
haastateltujen tukkukauppiaiden mukaan va#ristinyt kilpailua ja estiinyt perheyrityksid
monipuolistamasta ja laajentamasta toimintaansa.
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6. TULOSTEN TARKASTELU

Kalatukut nostivat lohen avomerikalastuksen siftelyn haastattelun péiiteemaksi.
Kalakauppiaat kokivat ammattikalastajien toimeentulon viime aikoina vaikeutuneen ja
osa heistd varoi arvostelemasta kalastajia. Asenne on ymmérrettdivd, koska
tkkukaupan toiminta on sidoksissa ammattikalastulkseen. Yritysten voimavara
perustuu yhteistyOkumppaneiden, kalastajien ja viahittiisportaan pitkdaikaiseen ja
vakaaseen toimintaan. Osapuolien jopa usean sukupoiven ajan kestinyt yhteistyd
lisannyt henkisti yhteenkuuluvaisuutta. Toisaalta kalanvilityksen liian voimakas
sitoutuminen tuottajaportaaseen voi hidastaa alan kehittymisti kysynnin muuttnessa.

Porin ympdristdssd toimivat kalatukut ovat suhteellisen pienid. Yllipitiikseen
kilpajilukykynsd ne ovat jatkuvasti joutuneet etsimiin véahittdismyynnissd uusia
yhteistyOkumppaneita ja suuntaamaan jalostustoimintansa ldhimarkkinoiden kysynnin
mukaisesti. Osa yrityksistd on pyrkinyt tasaamaan markkinoiden kausiluontoisuutta
ryhtymilld itse harjoittamaan kalankasvatusta, Kalatukuille on muotoutunut
yksilllinen toimintastrategia. Se midrittelee tuottajaverkoston, jonka tulee taata
ydintuotteen mahdollisimman tasainen ja vakaa saatavuus. Kirjolohesta on tullut useille
yrityksille péiasiallinen tuote, jonka rinnaila on kyetty paremmin myymiin myds
muuta kalaa,

Kahdelle tukkukaupalle silakka oli edelleen tirkein tuote. Selkdmerelli silakoiden
mifird on 1980-luvun lopulta 13htien kasvanut (Parmanne 1993), miki on parantanut
silakan ympiérivaotista saatavoutta. Aiemmin 1980-luvun alkupuolella silakkaa
jouduttiin etenkin syksyisin hankkimaan jopa Suomenlahdelta saakka. Toisaalta viime
vuosina leutojen talvien ansiosta kalastuskausi on ollut tavallista pidempi. Keskeiseni
ongelmana oli laihojen silakoiden suuri osuus saaliissa.

Kalan hinta méfiriiytyy pdfasiassa kysynnin ja tarjonnan mukaan. Etenkin lohen ja
silan hinta reagoi voimakkaasti saaliiden wvaihteluun. Sen sijaan isokokoisesta
teollisuussilakasta ja kulutussilakasta maksetun hintatuen ansiosta hinnat pysytteliviit
suhteellisen vakaina. Pohjois-Satakunnan tukut eivit yieensi neuvotelleet tai sopineet
etukiiteen kalojen hinnoista. Vasta kalatukkujen markkinoilla saaman hinnan perusteella
madriteltiin  kalastajalle maksettava hinta. Myds Merenkurkun alueella kalasta
maksettava hinta méirdytyi ensisijaisesti yrityksen toiminta- ja kilpailukyvyn
mukaisesti (Setéld ja Klemola 1992, Setili ja Partanen 1994).

Kuluttajan arvostukset, asenteet ja laatuvaatimukset asettavat Kalatukuille uusia
haasteita. Kalatukkujen merkitys kalastajien asenteiden muokkaajana tulee pysyméain
keskeisend. Heiddn myotivaikutuksellaan kalastajat ovat viime vuosina jatkuvasti
joutuneet panostamaan kalan kisittelyyn ja varastointiin saavuttaakseen paremman
kilpailuaseman. Kalojen oikeaoppinen kisittely ja jéittiminen ovat helpottaneet
markkinointia. Saaliiden suuret vaihtelut vihentivit kalastajien halua sesonkiaikana
panostaa kalan laatuun ja kisittelyyn. Kalastajien ajattelua hallitsee osittain yhi
wotantokeskeinen ajattelu. Epdkohtia voitaisiin parantaa lisd#imélli kalastajien
koulutusta.

Lohenkalastuksen ohjauksen suunnittelussa ei tdhin mennessi ole kiytetty hyvaksi
tietoja markkinoinnin ongelmista. PiitSksenteossa tulisi tukkukauppiaiden nikemyksen
mukaan ottaa huomioon siftelytoimien vaikutukset kaupalliseen toimintaan.
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Asettamalla kalastusteholle kansittaisia rajoituksia voitaisiin taata lohen tasaisempi
jatkuva tarjonta ja samalla parantaa markkinoitavan lohen laatua. Keviilld lohesta on
ajoittain ylitarjontaa siitdi huolimatta ettfi kirjolohen tarjonta on tuolloin véahdisti.
Markkinoiden ehdoilla tapahtuva lohenkalastuksen ohjaus ajoittuisi keviéseen, jolloin
siifitely on myds biologisesti perusteltua.

Kalakauppiaat ovat usein tuominneet kalastajien harjoittaman jalostustoiminnan.
Heidéin mukaansa kalastajat aiheuttavat toiminnallasan markkinahdirifiti varsinaiselie
kalakaupalle ja jalostukselle. Ristiriitoja on syntynyt etenkin Suomenlahden rannikoila
ja Lounais-Suomessa (mm. Anon. 1993), jossa kalastajien jalostustoiminta on
lisidntynyt viime vuosina voimakkaasti. Satakunnan rannikolta kalastajien harjoittama
jalostustoiminta on niin pienimuotoista, ettei siitd ole atheutunut merkittéivid ristiriitoja
kalastajien ja kalatukkujen vililli.
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7. KIITOKSET

Kiitokset Vesa Lihdekorvelle teemahaastatteluosuvuden suorittamisesta. Limpimiit
kiitokset myds kaikille haastatteluun osallistuneille kalatukuille,
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1. JOHDANTO

Véhittiiskaupat ja suurtalondet tuovat kalatuotteet kuluttajan ulottuville. Vuonna 1988
yli 85 % kalaa kiyttivistd suomalaisista raokakunnista osti tuoretta kalaa tavarataloista
tai valintamyymélGisti (Honkanen ym. 1991). Viime vuosina tavaratalot ovat
taloudellisen laskukauden ja kiristyneen kilpailun scuramksena siirtfiimeet toimintaansa
kuluttajan palvelusta yhi enemmén itsepalveluun. Itsepalvelutiskeissi kalatuotteet on
saatn edustavasti ja kilpailukykyisesti esiin ja kuluttajan ostokynnys on madaltunut
(Setili ja Lautiainen 1993),

Vihittdiskaupan hankintapifitGksiin vaikuttavia asenteita ei kovin tarkkaan tiedetd.
Suurtalouksille vuonna 1988 tehdyn valtakunnallisen kyselyn mukaan kalan
havkintapésitoksiin vaikuttivat eniten kalan taoreus, toimitusten varmuus, kalatuotteiden
tasalaatuisuus ja kalan sdilyvyys ja varastointi (Honkanen ym. 1991).

Useiden kalalajien hinnan alenemisen seurauksena kalastajat ovat viime vuosina yhi
enemmin kiinnostuneet markkinoimaan osan saaliistaan suoraan vihittfisliikkeisiin,
Varsinkin Ichen avomerikalastajat ja silakan rannikkokalastajat ovat kiinnostuneita
vihittiismyynnin lisddmisests (Salmi J. ja Salmi P, 1993).

Tutkimus liittyy osana Pohjois-Satakunnan ammattikalastajien markkinointia ja sen
kehitysniikymi# kartoittavaa tutkimusta. Tutkimuksella kartoitettiin vihittdisportaan ja
suurtalouksien kalan hankintaa, ongelmia ja markkinoinnin muutostrendeji. Lisiksi
tutkimuksen tavoitteena oli kartoittaa vihittiismyyntiliikkeiden nikemyksid kalan
tarjonnasta ja saatavuudesta Porissa ja verrata niitii kanempana sisimaassa sijaitsevan
Kankaanpiiin ja sen ldhialueen vihittiiskauppojen nikemyksiin. Samalla pyrittin
selvittim#sin kalastajan mahdollisuuksia lisitd yhteistyStd véhittdiskaupan ja
suurtalouksien kanssa.
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2. AINEISTO JA MENETELMAT

Vihittdiskauppojen ja suurtalouksien kalan markkinointia kartoitettiin vuosina 1992-
1993 Porin, Kankaanpiin, Lavian ja Hookajoen kunnissa (kuva 1).
Teemahaastatteluiden ja strukturoidun lomakehaastattelun avulla kerittiin tietoa
vihittdismyyntiliikkeiden ja suurtalouksien hankkimista kalamiiristd, kalatuotteiden
laadusta ja saatavuudesta sekdi markkinoinnin  kehittimistavoitteista. Alueen
vihittdismyyntiliikkeiden ja suurtalouksien kalan hankintaa ja markkinointia
tiedusteltiin henkilGkohtaisesti haastattelemalla tai puhelinsoitoilla.

Kuva 1. Kankaanpééin kaupungin, Lavian ja Honkajoen kuntien sijainti Satakunnan
tirkeimpiin asutuskeskuksiin nihden

Porin kaupungin alueella 46 vihindismyyntiliikkeelle tehdyn puhelinhaastattelun
mukaan 30 myi viikottain kalatuotteita. Vahittdisliikkeistdi 15 osallistui
teemahaastatteluihin  ja o0sa niisti myGs vastasi strukwrojtuihin kysymyksiin.
Viéhittiismyyntiliikkeistd kolme oli automarketteja ja kaksi tavarataloa, muut olivat
1dhi- tai kyldkauppoja. Samoja menetelmif kiiytettiin koululaitoksen, vanhainkotien ja
ravintoloiden haastatteluissa. Porin koululaitos kisitti 26 Porin kaupungian alueella
toimvaa peruskoulua ja lukiota. Kankaanpiissd ja sen lihialueilla haastatteluibin
osallistui 8 vihittiismyyntiliikettd ja kolme ravintolaa (taulukko 1).
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Taulukke 1. Vihittdistiikkeiden, koululaitoksen, vanhainkotien ja ravintoloiden
strukturoitujen ja teemahaastattelujen masrit.

Vahittdislikkeet Koululaitos Vanhainkodit Ravintolat

Strukturcitu haastattelu

Pori 5 1 3 7
Kankaanpaa 3 - - 3
Lavia/Honkajoki _3_ - - -
11 1 3 10
Teemahaastattelu
Pon 15 1 3 9
Kankaanpéaa 5 - . 3
Lavia/Honkajoki _ 3 _E - -
25 1 3 12

Lomakehaastattelulla pyrittiin kartoittamaan kunkin yrityksen hankkimat kotimaiset
kalatuotteet ja niiden mairat. Kalatoteryhmit olivat tuore kirjolohi, muut tuorekalat,
kalajalosteet, pakasteet, puolisiilykkeet ja kalaeinekset Jalostetuilla kalatuotteilla
tarkoitettiin kylmitiskisti myytivii tuotteita kuten savu-, kylmésavu- ja kraavikaloja
sekil marketeissa tai kalatukussa pakattuja eineksis (katen Setild ja Lautiainen 1993).
Lomakkeessa pyydettiin my&s nimeiimiin kalatuoterybmien toimittajat seki arvioimaan
kalalajien saatavuutta ja kysynniin viimeaikaista kehitysti.,

Srukturoidut lomakkeet jitettiin teemahaastattelun yhteydessd haastateltaville, koska
kauppiaille ja ravintolap#illikgille haluftiin antaa aikaa varsin yksityiskohtaisten
tietojen kirjaamiseen ja samalla parantaa annettujen tictojen luotettavuutta.
Haastateltavien oli miird vastata kysymyksiin ja toimittaa ne postitse. Méirdaikaan
mennessd palauttamatta jittineisiin otettiin uudelleen yhteyttd joko puhelimitse tai
kidymilii itse paikalla. Yleenssi kauppiaat jéttivit vastaamatta osaan Kysymyksistd,
koska niiti pidettiin lian yksityiskohtaisina tai aikaavievind. Haastattelujen
totenttamista vaikeuttivat kauppiasvaibdokset ja kalan hankinnasta vastaavien
henkildiden Kkiire. Kaksi vahittdismyyntiliiketti ja yksi ravintola kieltdytyivit
haastattelusta.

Reposaaren toimipisteen henkiltkunta osallistui teemabaastattelun ja strukturoitujen
aineistojen keruuseen. Ennakkoon he tutustuivat aiheisiin littyviin tutkimuksiin.
Haastatteluihin vastasivat suurtalouspizllikét, pienissi liikkeissd kauppojen omistajat
ja marketeissa kalaosastosta vastaavat henkilct.

Teemahaastattelu toteutettiin joko nauhurin avulla tai tekemilli muistiimpanoja
markkinoinnin kannalta keskeisistid asioista. Nanhuria kiytettiin markettien ja kalan
markkinointiin panostaneiden lihimyymildiden haastatteluissa, koska ennakkoon
oletettiin, etti heilli oli runsaasti kalan markkincintiin Littyvii kokemuksia ja
mielipiteiti. Heidiéin osaltaan haastattelut litteroitiin sanatarkasti. Teksteisti on poimitiu
muutamia suoria lainauksia tiydentidméin tulosten esittelys. Vihittiisliikkeissd, joissa
kalaa ei markkinoitn tai markkinoitiin vain vihiin kalan markkinoinnin kehittimiseen
liittyvét kommentit olivat miukkoja. Niissd tapauksissa yritysten toimintaa koskevat
keskeiset tiedot kirjoitettiin muistiin.
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3. KALOJEN TOIMITTAJAT JA KALATUOTTEET

3.1. Vahittaiskaupat

Vihittdiskaupat hankkivat tuorekalat piiasiassa Porin ympiristén kalatukuilta tai
keskustukuilta. Porin ja Kankaanpéin marketit ja suurimmat ldhimyymatit hankkivat
kalaa tavallisesti 4-5 kalatukulta, jotka toimittivat séfinnollisesti kalatuotteita. Usean
toimittajan turvin voitiin varmistaa eri tuotteiden tasainen ja jatkuva tarjonta.

Yhteistyd oli tavallisesti syntynyt kun kalatukut olivat ottaneet yhteytti ja tarjonneet
tuotteitaan. Porissa ja Kankaanpédissi suurimmat vihittdismyyntiliikkeet hankkivat
vihintiin 90 % morekaloista kalatukuista. MyGs Porissa kalajalosteista ldhes 2/3
hankittiin kalatukuista,

Vastaavasti Kankaanpiissi pidfiosa jalosteista hankittiin keskustukusta ja vain 1/3
kalatukusta. Marketit hankkivat kalastajilta kalatuotteista vain tuorekaloja, joiden
osuus oli vain 3 % (taulukko 2). Viidesti porilaisesta marketista vain kaksi oli vuoden
1991 aikana ostanut vakituisesti tuorekaloja kalastajilta. Sen sijaan kalajalosteita ei
kalastajilta ostettu lainkaan. Yhteistydtd oli harjoitettu ldhinni vain kalanjalostusta ja
kalankasvatusta harjoittaneiden kalastajien kanssa, joilla kirjolohi oli tirkein tuote.

Taulukko 2. Porin markettien (n=2) ja Kankaanpain/Honkajoen lhimyymalsiden (n=3)
tuorekalojen ja jalosteiden toimittajien osuudet (%) kalatoimituksista.

Pori Kankaanpaa/Honkajoki
Tuore Jaloste Tuore Jaloste
Kalatukut 97 62 0 38
Keskustukut - 38 - 62
Kalastajat 3 - - .
Muut - - 10 -
100 100 100 100

Lisdksi 2-4 jalostukseen erikoistunutta yritystd toimitti ldhinnd savukalatuotteita ja
kalaeineksid. Keskustukut toimittivat yleensd pakastetut silakkafileet ja ulkomaiset
katapuikot.

“kustakin firmasta ketkd ovat kiinnostuneet ottavat yhteyttd...sitten siind ensin
pikkasen keskustellaan ja pyydetdiin niytteet, ettd pystytiin toteamaan sitd laatua ja
sit  kokeillaan yks, kaks kertaa ja se  ndyndd sit tulevaisuuden...”
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Vihittiismyyntiliikkeet olivat viime aikoina kiinnostuneita etenkin markkinoille tulleista
jalosteista ja valmiiksi pakatuista tmotteista. Kalatuotteiden hankintap&itGkseen vaikutti
tuotteiden toimitusvarmuus ja tuotteen hinta,

Kankaanpiin ja maaseudun haja-asutusalueen véhittéismyyntilitkkeisiin kala hankittiin
etupdiissd Porissa tai Kankaanpidissi toimivista Kkalatukuista. Kankaanpain
vihittdismyyntiliikkeet eivit ostaneet kalaa kalastajilta (taulukko 2).

Porissa, lihelld rannikkoa sijaitsevat yksittiiset 14hi- ja kylimyyméldt hankkivat
pifiosan tuorckalasta suoraan kalastajilta. Heille muutama kalastaja toimitti
siinnéllisesti tmorekaloja, joista siika oli tirkein. Vahittiismyyntiliikkeissd toretta
kalaa oli lihes poikkeuksetta tarjolla viikottain. Tavallisesti maanantaina ja
keskiviikkona oli tarjolla silakkafiletts ja perjantaina kitjolohta kokonaisena ja fileeni.
Maaseutukuntien taajamissa ja kaupunkien haja-asutusaluecila kalan kysynté vaihteli
vuodenaikojen mukaan. Sisimaan kunnissa kalakauppiaiden mielesti ei ole totuttn
kiyttimiin kalaa ruokataloudessa kovinkaan yleisesti, Kysyntii oli l&hinnd vain
kesiild eiki kalan tarjontaan sen takia panostettu. Kauppiaiden mukaan kiertdvit
kalakauppiaat tyydyttivit osan maaseudun kalankysynnisti He myivat motieitaan
ostoskeskusten pysidkointialueilla tai kiertimilli talosta taloon. Kalaa myyvissid
1dhimyymiléissd tuorekalan pdiasiallinen myynti ajoittui maanantaihin, keskiviikkoon
ja perjantaihin, Porin kaupungin haja-asutusalueen pienissé liikkeissid ei ollut kalaa
tarjolla, koska kauppiaiden mukaan osa kylien ja taajamien asukkaista harjoitti
kotitarvekalastusta. Myos piemten liikkeiden ahtaus esti tuotteiden myynnin
kehittimisti,

Tuorekalojen osuus kalamotteiden kokomaistarjonnasta oli Kankaanpiiissi kolme
neljisosaa ja Porissa kaksi kolmasosaa. Yksittiisistd kalalajeista kirjolohi ja silakka
olivat tirkeimmit tuorekalat. Kalajalosteiden osuus kalatarjonnasta oli Porissa 27 % ja
vastaavasti niiden osuus Kankaanpiissd oli vain 9 % (taulukko 3). Kotimaisista
jalosteista silakka- ja kuhafilettéi ostettiin subteellisesti eniten pakastettuna.

Taulukko 3. Porin (n=2) ja Kankaanpdin (o= 3) vihittdismyyntiliikkeiden
kalatuoteryhmien osuudet (%).

Porin marketit ~ Kankaanpaa/Honkajoki

Vastanneita, kpl 2 3
Tuore kirjolehi 22 36
Muut tuorekalat 41 40
Kalajalosteet 27 9
Pakasteet 2 11
Puolisiilykkest 8 4
Kalaeinekset - o
100 100
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3.2. Suurtaloudet

Vanhainkotien tuorekalahankinnat tehtiin joko kalatukusta (59 %) tai keskustukusta (34
%). Ravintolat hankkivat kalatuotteet pisiasiassa kalatukusta (83 %) tai keskustukusta
(12 %). Ravintoloissa ja vanhainkodeissa tuorekalojen vuotuinen kulutus vaihteli 300
ja 2000 kilon vililli Vanhainkodit ja Porin koululaitos (26 koulua) olivat ryhtyneet

yritykseltd. 1990-luvun alusta ldhtien kalan hankintapditokset on tehty yhi enemmin
koulukohtaiseksi. Tuorekalat hankittiin kalatukusta, ja vain vanhainkodit olivat ostaneet
tuorekaloja suoraan kalastajalta (7 %) (taulukko 4).

Taulukko 4. Porin koululaitoksen (n=1), vanhainkotien (n=3) ja ravintoloiden (n=6)
tuorekalojen ja jalosteiden toimitusten osuudet (%).

Kouluiaitos Vanhainkodit Ravintolat
Tuore Jaloste Tuore Jaloste Tuore Jaloste
Kalatukut ja 100 100 59 58 88 27
jalostajat
Keskustukut - - 34 42 12 73
Kalastajat = s 7 - - -
100 100 100 100 100 100

Kankaanpiiiin haastateliut kolme raviniolaa ostivat kalajalosteet pidasiassa kalatukusta.
Vain yksi ravintoloista fimoitti hankkivansa jonkin verran keskustukusta.

Ainoastaan yksi Porin kolmesta vanhainkodista hankki jalosteita, joiden osuus oli
voimakkaasti kasvamassa. Ravintolat ostivat kalan yleensd kokonaisena ja jalostivat
kalan itse. Ravintoloissa kalaruokien tarjonta oli viime vuosina lisiintynyt ja
monipuolistunut. Etenkin silakasta, lohesta, kirjolohesta ja siiasta valmistettiin entisti
useammin reokia.

Porin kaupungin suurtaloudet lisdsivit 1990-luvun alussa kalacinesten ja tuorekalojen
kayttbd. Sen sijaan pakasteiden (lihinnd kalapuikkojen) osuus oli vihenemiissi.
Tuorekaloista silakka, kirjolohi ja Iohi olivat tirkeimmit. Koululaitos hankki myds
siikaa ja vanhainkodit talvella my&s madetta.

Kouluissa kalapuikot korvattiin osaksi valmisruuilla. Useissa porilaissa kouluissa
Jérjestettiin teemarnokailupiivini seisova kalapdyti, joka saavutti koululaisten suosion.
Kouluruokailussa kalaeinesten kiyttoonotto kasvatti kalaruokien suosiota. Sen sijaan
vanhainkodeissa kalacinekset eivit saavuttaneet vanhusten suosiota. Kalaa ostettiin
fileoituna ja kalamassana, mutta keittokala voitiin hankkia my&s kokonaisena (taulukko
5).

Porilaiset ravintolat hankkivat kolme neljésosaa kalatuotteista tuoreena. Sen sijaan
Kankaanpifin ravintoloihin vain hieman yli kolmannes kalatuotteista hankittiin
tuoreena. Koululaitoksessa pakasteiden osuus oli 45 % ja tuorekalojen osuus hieman yli
kolmanmnes.
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Taulukko 5. Koululaitoksen, vanhainkotien ja ravintoloiden hankkimat kalatuotteet
(kg) tuoteryhmittiin, %.

Koululaitos  Vanhainkodit Ravintolat
Pori Kankaanpéa

Vastanneita, kpl 1 3 6 3
Tuore kirjolohi 23 16 21 27
Muut tuorskalat 14 26 57 g
Kalajalostest c 8 5 24
Pakasteet 45 17 2 14
Puolisailykkeet 1 9 5 7
Tayssailykkeet - 4 3 19
Kalaeinekset 17 20 _7 =

100 100 100 100

Tuoreen ja fileoidun silakan sdilyvyysaika on suhteellisen lyhyt. Siksi kauppiaat
toivovar kalastajien jdittdvan saaliinsa vélittomdsti pyynnin jilkeen. Valokuva Pekka
Salmi.
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4. KALATUOTTEIDEN TARJONTA, LAATU JA
KYSYNTA

Kalatuotteiden kysynniin kasvun seurauksena kalasta on tullut vihittdismyyntiliikkeissi
kilpailuvdline. Porissa torikaupan merkitys on korostumut, minkdi seurauksena
kaypungin keskustassa toimivat vihittdisliikkeet kokivat piivittdin kilpailevansa
asiakkaista tori- ja hallimyynnin kanssa. Kauppiaiden mukaan varsinkin torimyynti
vihensi heidin kalatuotteittensa kysyntdisi. Niinpd heiddn tuli panostaa tarjouksiin ja
kalajalosteisiin. Kankaanp#iissa oli viikossa vain yksi toripéivi, minki takia tuorekalan
tarjonta painottui vihittdismyyntiliikkeisiin.

Kirjolohi ja silakka olivat tavallisia tarjoustnotteita, joiden avulla houkuteltiin
asiakkaita. Kagvaneen kilpailun mybti litkkeet panostivat kalatuotteiden mainontaan ja
tarjouskampanjoihin. Tarjouskilpailu on siirtynyt yhd enemmiin kirjolohesta myds
loheen, jonka etuna muihin luonnon kalcihin verrattuna oli subteellisen runsas ja
tasainen tarjonta lihes ympérivuotisesti.

"monilla (vihittiismyyntiliikkeilld) siind tuli semmost pient kilpailuu
aikaseks, et kuka niinku halvemalla myy...siin ei endd tullu mielekkyys
mielee, ettd tuntu niinku halpaa tavaraa, elikki siin ei tarvit sillo endd
ammaititaitoo. Eikd niinko semmost mieltd, etid se hivii niinko sen mukana.
Nyt o tindi vuonna (1992) lohi jonka kans ollaa kilpailtu, joka on tilld
hetkelld halvempaa kuin kirjolohi, et se on niinku tdn vuoden puolel kyse
samast asiast”

Kauppiaiden mukaan tarjouspéivini oli turha tehdi muuta kalatiskid, koska silloin
muita kalatuotteita ei juuri ostettu. Porin marketeissa palvelukalatiskejd pidennettiin
1990-luvun alussa ja valikoimat monipuolistuivat, Samalla osa Porin marketeista siirtyi
itsepalveluun. Useita kalalajeja ja tuotteita oli jatkuvasti tarjolla. Kylmiitiskissi oli
yleensd myynnissd silakkafileitd, toretta siikaa ja kirjolohta, jota oli tarjolla myos
fileind, kraavattuna, savustettuna, kuutioina ja suikaleina. Suomukaloista oli useimmin
tarjolla ahventa. Vahittdisliikkeissd oli satunnaisesti myynnissd mys haukea, kuhaa ja
lahnaa.

Kauppiaat olivat yleensd tyytyviisii toimitetun kalan laatun. Tosin liikkeeseen
tulleiden tuorekalojen - etenkin silakan ja siian - kylmiketju ei aina ollut katkeamaton.
Osa kauppiaista arvosteli kalastajia kalojen liian kovakouraisesta kisitielystd, silli
varsinkin siiassa saattoi otla ruhjeita.

Kauppiaiden mukaan kuluttajan oli helpompi tehdi ostopidtds, jos hin tiesi kalan
olevan perdisin Merikarvian tai Luvian merialueilta, joiden rannikkovesid pidettiin
puhtaina. Osa kuluttajista karttoi Porin edustalta pyydettyji suomukaloja, koska niissd
on varsinkin aiemmin esiintynyt makuvirheiti.

Vihittdisportaan mukaan kuluttaja on 1980-luvun lopulta Iihtien mieltynyt yhi
enemmén kalajalosteisiin, minkd seurauksena etenkin silakkafileiden kysynti on
voimakkaasti kasvanut. Varsinkin nuori kuluttaja haluaa ostaa etenkin kirjolohta, lohta
ja siikaa valmiina fileini.
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Siirtym#lld  valmiiksi  pakattuihin = tuotteisiin = vihittiisliikkeet  pyrkiviit
kustannussiistiihin. Toisaalta monet uskoivat piiden lisdivin kalan myyntiosuuksia.
Useissa porilaisissa marketeissa ja my6s suurimmissa lihimyymélGissd oli otettu tai
oltiin ofttamassa kiyttdon itsepalvelualtaat ja valmiiksi pakatut tuotteet. Pakattuja
kalatuotteita ~markkinoivat liikkeet korostivat kalan menekin  kasvaneen
itsepalvelualtaiden kiyttGGnoton my6té. Varsinkin nuoret kuluttajat olivat hyviksyneet
muutoksen ja useiden tuotteiden kysyntd oli kasvamassa, Sen sijaan idkkdimmiét
kuluttajat vierastivat muutosta ja saattoivat siirtdd ostoksensa asiakaspalveluun

Vihittiisliikkeissd lohen, kirjolohen ja siian kysynti oli vihitellen kasvamassa ja niistd
oli ajoittain pulaa. My0s muikun sekd siika-, hauki-, ahven- ja kuhafileiden saatavuus
oli ajoittain heikko. Puolisfilykkeiden ja ecinesten osuus myynnissi oli hyvin
marginaalinen, mutta niiden kysynti oli kasvamassa.

Asiakaspalvehnm panostaneissa vihittiismyyntiliikkeissd myyjin tuli vastata kuluttajan
yksildllisiin tarpeistin. Monet kauppiaat fileoivat ja perkasivat kalat asiakkaan
toivomuksesta. Tarvittacssa kalamyyjit antoivat kalan kiigittelyyn ja valmistukseen
liittyviii ohjeita. Liikkeissi oli tavallisesti keskustukun toimittamia ruokaresepteji.
Palvelemalla kuluttajaa kyettiin paremmin vastaamaan uusiin ajan ilmidihin ja
lisd#fimiin kuluttajan kiinnostusta kalatuotteisiin. Varsinkin puoret asiakkaat olivat
usein kiireisii ja - halusivat nopeaa palvelua. Palveluperiaatteella toimivissa
véhitt@ismyyntiliikkeissd kauppiaiden kuluttajilta saama palaute oli tirked tekijd
toiminnan suuntaamisessa. Yksi marketeista oli konsulttien awvulla esitellyt
kalaginestmotteita koluttajille.
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5. SUHTAUTUMINEN KALASTAJIEN SUORAAN
MARKKINOINTIIN

Vahitdisliikkeet ja suurtaloudet olivat kiinnostuneita kalastajien suoramarkkinoinnista.
Marketit olivat vihiten kiinnostneet yhteistyon kehitiimisestd, koska heilld
myyntivolyymit ovat niin vakioidut ja suuret, ettd kalastajat eiviit yksiniiin kyenneet
toimittamaan tasaisesti tarvittavia kalatuotteita. Koska kalastajat olivat myos liian usein
sddn armoilla, ei mydskidn tarjouksia voinut etukiteen suunnitella. Kalatukkujen
toimitukset koettiin vakaana, koska heilli oli laaja hankintaverkosto eri puolilia
rannikkoa.

"minusta toimintavarmuus, se on yks semmone tekijd mikd o minul ainaki
tuntunu semmoselt oleelliselta asialta, koska sillo ko ldhdetdd lehti-
ilmoittelun ni tetdd et se tavara on tidlld ko tullaan tdihin...ettei tarvi
ldhtee soittelee ja odottelemaan”

Porissa suurtaloudet ja vihittiismyyntiliikkeet olivat tyytyviisii kalatukkujen
toimituksiin koska ne pystyivét toimittamaar kalaa lyhyellidkin varoitusajalla. Lisiksi
jos kalaerdn laadussa oli huomauttamista kalatukku pystyi kalastajaa paremmin
hyvittimiin vahingon.

Kankaanpiin ja ldhialueiden ravintolat ja vihittiismyyntiliikkeet halusivat kalastajien
toimittavan kaloja mySs kauemmas rannikosta. Vaikka he olivat tyytyviisii
kalatukkujen monipuoliseen tuotevalikoimaan ja toimitusvarmuuteen he olivat
Toivomuksena oli ettid kalastajat tarjoisivat lohen ja siian ohella enemmin myés
perattuja suomukaloja kuten ahventa ja kuhaa. Yksi Porin marketeista oli kiinnostunut
ostamaan myos perattuja ahvenia, joilta on poistettu kidukset.

Vihittdiskaupat ja suurtaloudet olivat kiinnostuneita hankkimaan varsinkin pitemmiille
jalostettuja tuotteita kuten fileit ja savukalatuotteita suoraan kalastajalta. Ongelmana
oli, ettd kalastajat tarjoavat kaloja myyntiin liian harvoin ja episdinnollisesti seki
kalastajien totieiden jalostusaste oli varsin alhainen.

Kalastajien kanssa yhteisty6tid harjoittaneet kauppiaat suhtautuivat varovaisesti uusiin
kalan toimittajiin. Aluksi oli selvitettivi toimittajan tausta seki seurattava kalan laatua
Jja toimitusten tismallisyytti. Jos tuotteen laatu oli epétasainen tai huono, yhteistyoti ei
endd jatkettu. TyGvoimapulan takia suurtalouksilla ja vihittdismyyntiliikkeilld ei ollut
halua tiedustella kalamoticita suoraan kalastajalta. Jos kalastajan tarjoamasta
kalatuotteesta oli juuri tuolloin pulaa voitiin sitd ostaa. Tuorenden chella suoraan
kalastajalta hankkimisen etuna oli, etti joitakin kalalajeja kuten haukea ja madetta
voitiin ostaa eldvani.
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6. TULOSTEN TARKASTELU

Vihittiiskauppa ja suurtaloudet vilittdvit kalan tuotannosta kulutukseen. Kovan
kilpailun takia ne joutuvat jatkuvasti undistumaan ja kehittfiméin palvelujaan. Kilpailu
on pakottanut vahittdiismyyntiliikkeet siirtymézn suurelta osin itsepalveluun ja samalla
kehittimiifin tuotevalikoimaansa. Vihittiiskaupan kehittymiseen vaikuttivat keskeisesti
kalatnotteiden kysynn#n ja kulutfajan laatutictoisumden kasva sekii pyrkimys
Kirjolohi ja silakka olivat tirkeimmit vihittdismyyntiliikkeissd ja suurtalouksissa
tarjolla olevat kalatuotteet. Kalatuotteet hankittiin joko kala- tai keskustukusta.
Kalastajilta ostettiin kalaa vain harvoin. Yhteisty$ kalastajien kanssa oli vihiistd,
koska he eiviit kykennet toimittamaan riittivin suuria kalam#frii ja monipuolista
tuotevalikoimaa. Myds tuotteiden epitasainen laatu saattoi aiheuttaa ongelmia.

Vihittdiskanpoissa luonnonkala ei miédirdllisesti kyennyt kilpailemaan kitjolohen
kanssa, koska kirjolohi oli volyymituote, jota markkinoidaan tehokkaasti. Kirjolohen
markkincille tulo oli toisaalta edistéinyt lnonnonkalan tarjontaa ja jalostusta. Kirjolohen
ylitarjonta ja alhainen hinta ovat my{s puristaneet muiden kalalajien hintatasoa
alaspdiin. Samalla se on taannut kalan tasaisen tarjonnan, jofloin kuluttaja on oppinut
kiyttdimiin kalaa sa@nnillisesti (Setdld ym. 1992). Kirjolohen ohella myos silakka on
volyymituote, jonka véhittiismyynti jzlostamattomana on vaikeutunut, koska kala
haluitiin myymiéléihin nykyisin fileoituna {ai pitemmiilte jalostetussa muodossa.

Joissakin marketeissa kalaa myytin usein kirkitarjoustuotteena, joka houkuttelee
asiakkaita ja saa heiddt samalla ostamaan my0s muita tuotteita. Useimmiten suuret
vihittiismyyntiliikkeet eivit panostaneet kalan kokonaisvaltaiseen markkinointiin, vaan
myividt ainoastaan kirjolohta, silakkafilettdi tai kokonaista silakkaa. Kalan
markkinointiin erikoistuneet liikkeet pyrkivat konsulttipalvelujen, videoesitteiden, kalan
kiisittelyn ja ruckaohjeiden avulla tehostamaan kalatnotteiden myyntid (Setiild ja
Lantiainen 1993).

Vuomna 1992 Satakunnan vihittiismyyntiliikkeisiin tehtyjen tiedustelujen mukaan
keskeisendi ongelmana oli kauppiaitten heikko kalankisittelytaito. He tarvitsivat
koulutusta my&s ruuanlaitossa, puolisfilykkeiden tuntemuksessa ja tietoa kalojen
varastoinnista ja sfilyvyydestd (Kallio 1992). Tieto auttaisi heiti lisi#im4in kalan
markkinaosuuksia ja he voisivat paremmin tyydyttii kuluttajan tarpeita. Varsinkin
useissa 1ahikaupoissa myynti- ja varastotilat olivat Liian pienet ja ahtaat. Kalatmotteiden
tehokas markkinointi vaatisi ison ja monipuolisen tuotevalikoiman.
Kulutustottumuksissa on sukupolvien vililli suuria eroja. Valistus ja kampanjat ovat
suumtautuneet koulumuorisoon ja myds aikuisviestion. Kouluihin ja suurtalouksiin
kohdistuvan neuvonnan tavoitteena on ollut kalan kiytdn liséiiminen. Laitostalouksista
piiviikodeilla ja kouluruokailulla on merkirtiivi asema asenteiden muokkaajana jo
varhaisessa. nuornusvaiheessa. Oikeaoppisesti valmistettu kala-ateria voi myds ohjata
varttuneen kuluttajan tottumuksia (Honkanen 1993 a). Uudesta sukupolvesta on
kasvamassa laamtictoinen ja valikoiva. Nuorten kuluttajien keskmudessa yksilolliset
asenteet, lucvuus ja kokeilunhalu ovat kasvamassa.
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Vihittdiskauppoihin ja suurtalouksiin tulisi saada runsas valikoima erilaisia
kdyudvalmiita jalosteita. Satakunnassa maa- ja metsitalousministerién rahoittama
kalankiiyttn edistimishanke on kehitellyt pikaruokatyyppistd tuotetta, joka tavoittaisi
nimenomaan nuoren kuluttajan (Hanhinen 1993). Onnistuneen tuotekehittelyn avulla
voitaisiin mahdollisesti lisdti nuorten kiinnostusta myds muita kalatiotteita kohtaan.
Uutuustuotteiden lanseeraaminen markkinoille on usein ongelmallista. MyGs valmiiksi
pakattujen einesten markkinointi kiinnostaa vahittdisporrasta, mutta niiden hinoat
nousevart usein kuluttajan kannalta liian korkeiksi (Kallio 1992),

Vuonna 1992 tehdyssi valtakunnallisessa tiedustclussa suurtalouksista kaksi
kolmasosaa pystyisi lisdimiin kotimaisen kalan kulutusta (Honkanen 1993 a). Puolet
suurtalouksista - 13hinné suuret ravitsemusliikkeet ja toimipaikkaruokalat - pystyisivit
liséimain kotimaisen kalan kulutusta, jos hintataso olisi kohtuullinen, saatavuus
tasaisempi ja tuotevalikoima suurempi (Honkanen ym. 1991). Kotimaisten
kalamotteiden kysyntd on viime vuoosina suuntautunut pidemmille jalostetuihin
totteisiin. Kuluttaja on mieltinyt kalan halvaksi ja terveelliseksi (Honkanen 1993 b).
Suurimmat esteet kotimaisen kalan knlutuksen lisdsmiselle littyvit sopivien tuotteiden
saatavuuteen seké kalan kiisiteltiivyyteen elintarvikkeena (RKTL, Tiedote 1993).

Kalastajat ovat kiinnostuneet lisdiméin markkinointia vahittiisliikkeisiin, koska he
saavat kalatuotteista sielld yleensi tukkumyyntii korkeamman hinnan. Perinteisesti
kalastajien ja vahiufisportaan viliset yhteistydmahdollisundet on koettu etédisen, koska
molemmat osapuolet ovat hajallaan eiviitkdi tunpe toistensa mahdollisuuksia ja
odotuksia. Kalastajat voivat markkincida vihittdiskanppoihin niiti erikoistuotteita, joita
kalatukut eivit pysty toimittamaan.

Kalan myyntiosuuksien kasvattamiseen panostaneet vihittiismyyntiliikkeet olivat
selkedst innovatiivisia ja heilld on uusia toimintaideoita ja he ovat valmiita kehittimiin
kuluttajan palvelua., He olivat myds kiinnostuneita lisdfimifin yhteistydtid kalastajien
kanssa. Yhteistyd edellyttid kalastajilta kalojen jalostusasteen lisdAmistd.
Kalajalosteiden rinnalla kyettdisiin paremmin hankkimaan myds kokonaista
luonnonkalaa.

Tutkimusalue — myds Kankaanpdi ympiristdineen — on lihelld rannikkoa, jossa
kalatuotteiden saatavuus on keskimi#irdistd parempi. Sen sijaan kauempana sisdmaassa
tuorekalan saatavuus on monin paikoin heikkoa. Esimerkiksi Kuopion ldinissi
kuluttajat haluaisivat pakasteiden rinnalle runsaampaa tuorekalan tarjontaa (Takkunen
ym. 1992). Varsinkin iohen korkeampi hinta sisimaassa on lisinnyt Kkalastajien
kiinnostusta markkinoida kalaa kavemmas. Markkinointi sisimaahan edellyttid
kalastajilta asianmukaista kuljetuskalustoa. Toisaalta pitkit ajomatkat vievit myés
paljon aikaa. Markkinointikeinona sen merkitys jdd kuitenkin marginaaliseksi.
Kehittimalld yhteistyotd kalatukkujen kanssa he  kykenevit yhdessi paremmin
markkinoimaan tuotteitaan kauemmas.
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7. KIITOKSET

Ekonomi Sinikka Wasama on Keréinnyt keskeisen osan haastatteluaineistosta.
Merkonomi Markku Mikinen vastasi ldhinnd suurtalouksien haastatteluista. Vesa
Lihdekorpi haastatteli Porin kaupungin alueen lihimyymilditi Kaikille néille
henkildille esitimme kiitokset hyviisti yhteistydstd. Kiitokset myds haastafteluhin
osallistuneille kauppiaille ja suurtalouspiiillik&ille,
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1. JOHDANTO

Kalan kulutus kasvoi 1980-luvun loppupuoliskon aikana hieman. Suomalainen kéytti
vuonna 1990 noin 14 kiloa filepainoksi laskettua kalaa (Vihervuori 1993). 1990-luvun
alussa kalan kiytto ei liene lihan tavoin laskenut. Vuosien 1988 ja 1992 kotitalouksien
kalan Kiiyttd on tutkittu valtakunnallisesti (Honkanen ym. 1991 ja Honkanen 1993).
Kala koettiin edulliseksi ja terveelliseksi clintarvikkeeksi. Tuore kala ostettiin
piasiassa valintamyymélGistd ja tavarataloista. Kalamarkkinoidem ja todmyynnin
osuus kulutiajan ostomiérdsti on vihdinen, mutta ne ovat Kkalastajille tarkeitd
tilaisuuksia oman yrityksen tuotteiden esille tuomisessa ja miiden menckin
testaamisessa. Kuluttajalle markkinat tarjoavat tilaisuuden tutustua tuotevalikoimiin,
mik# saattaa lisité kiinnostusta kalatuotteita kohtaan.

Porissa jirjestettiin vield 1930-luvulla vuosittain kolmet markkinat ja kahdet toripdivit,
joihin kalastajat osallistuivat ahkerasti (Satakunnan Museo 1975). Toisen
maailmansodan jilkeen suolasilakan kysyntd laski ja markkinaperinne kuihtui (Salmi J.
ja Salmi P, 1991). Vanha silakkamarkkinaperinne kiynnistettiin undeileen vuonna
1989. Piiosa markkinoille osallistuneista kalastajista oli Varsinais-Suomesta.
Kalamarkkinoihin osallistunciden yritysten oli yhid selkefimmin omaksuttava
knluttajalshtéinen ajattelutapa ja markkinoitava suolasilakan rinnalla myds muita tuot-
teita (Salmi J. ja Salmi P. 1993), Kiinnostus omaehtoiseen markkinointiin on myds
Satakumnassa uudelleen elpyméssi.

Tissd tutkimuksessa pyrimme selvittimiiin kalamarkkinoiden ja torin asiakkaiden
kalan hankintaa seki heidin nikemyksidiin kalan tarjonnasta. Aineisto perustuu Porin
silakkamarkkinoilla ja  Kenkaanpiiin  torilla vuonna 1992  tehtyihin
kuluttajahaastatteluihin, Pori edustaa rannikkokanpunkia, jossa kalaa myydiin
arkipdivisin torilla. Syyskuussa jirjestetéifin kalamarkkinat ja yleisesti kalan saatavuus
voidaan olettaa hyviksi. Kankaanpdi on pienchkd sisdmaakaupunki, jossa
kalamarkkinoita ei jérjestets ja jossa toripiivé on vain kerran viikossa. Raportti littyy
Riista- ja kalatalouden tutkimusiaitoksen (RKTL) tutkimuskokonaisuuteen, jonka
tavoitteena on selvittid Pohjois-Satakunnan rannikon ammattikalastajien markkinointi-
strategioita. Kuluttajilie suuntautuvan tiedustelun tavoiticena oli saada fietoa eri
kalatuotteiden saatavuudesta ja siind ilmenevisti ongelmista. Kuluttajien asenteiden ja
nikemysten tunteminen on keskeistd arvioitaessa markkinoinnin ja koko tuotantoketjun
kehittimismahdollisuuksia.
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2. AINEISTO JA MENETELMAT

Aineistona ovat Porin silakkamarkkinoilla 4-6.9.1992 ja Kankaanpiin torilla
syyskuussa 1992 tehdyt kuluttajahaastattelut. Vuoden 1992 Porin silakkamarkkinoihin
arvioitiin tutustuneen yhteensd noin 20 000 henkiléd. Markkinoiden aikana haastateltiin
230 sattumanvaraisesti valittua asiakasta. Viisi kuluttajaa kieltiytyi haastattelusta
vedoten kiireeseen. Lis#ksi 37 asiakkaalle jaettiin haastattelussa kéiytetty kaavake, joka
pyydettiin tdyttimain ja palauttamaan postitse. Kymmenen markkinavierasta palautti
kaavakkeen. Aineisto k#sittdi niiin ollen yhteensdi 240 vastausta. Kankaanpiissd on
toripdivd torstaisin. Haastattelut tehtiin neljéind syyskuun torstaina vuonna 1992.
Torilla yksi haastattelija (eri henkil$ kuin Porissa) haastatteli kaikkiaan 100 kuluttajaa.

Molemmilla paikkakunnilla toteutetuissa haastatteluissa kiyiettiin lihes yhtenevid
lomakkeita. Taustamuuttujina olivat kuluttajan sukupuoli, ikd, ruokakunnan jésenten
lukum&ird ja asuinpaikka. Aineistot eivit kaikilta osin olleet keskendin vertailu-
kelpoisia, koska haastaticlutilanteet olivat erilaiset. Kalan hankintaa koskeva kysymys
(6) esitettiin paikkakunnittain eri tavalla, koska kalan hankintatilanne poikkesi Porin ja
Kankaanpiiin vililld. Kysymyksiin ol piisiintdisesti annettu vaimiit vastausvaihtoeh-
dot. Viimeisend esitettiin avoin kysymys, jossa pyydettiin kertomaan kalan tatjonnan
puutteista ja kehittiimisests - tosin eri aihepiireji oli annettu valmiiksi,

Aineiston kuvailu

Haastateltavat  henkilt pyrittiin  valitsemaan mahdollisimman — satunnaisesti
markkinoiden ja torin asiakkaiden joukosta. Viisi vanhempaa naishenkilod kieltiytyi
haastattelusta. Porin silakkamarkkinoilla haastateltiin 140 miestd ja 100 naista.
Kankaanpéin torilla haastatteluihin vastanneista 52 oli naisia ja 48 miehii Porin
silakkamarkkinoiden haastatteluun osallistuneista henkiltisti 80 % oli kotoisin Porista
ja loput lihialueen kunnista. Kankaanpiiin haastatteluun vastanneista 87 % oli kotoisin
paikkakunnalta. Kahden henkilén ruokakunnat olivat yleisimpii molemmilla alueilla.
Kankaanpiiin aineistossa oli enemmén suuria perheiti (taulukko 1).

Taulukko 1. Vastanneiden henkilGiden ruokakunnan koko, %.

Alue
Pori Kankaanpaa

Ruckakunnan koko n=240 n=100
1 15 13
2 40 35
3 25 17
4 16 20

vahint.5 4 _15
100 100
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Molempien alueiden aineistossa oli 1940-luvulla syntyneiden ikdluokka suurin
(taulukko 2). Porin silakkamarkkinoilla haastatelluissa oli sulieellisesti enemmén
idkk#impida henkilditi kuin Kankaanpdissi. PalkkatyOntekijoiden  osuus
ammattiryhmisti oli suurin kummankin alueen aineistossa (taulukko 3).
Palkkatytntekijiden joukossa oli huomattava midird miechii Toiseksi suurin
ammattiryhmi oli toimihenkilt. Kankaanpdin niytteessd oli suhieellisesti epemman
kotirouvia ja maatalousyrittdjis,

Taulukko 2, Vastanneiden osuudet ikiiluokittain, %.

Alue
Syntymaaika Pori Kankaanpaa
n=240 n=100

Ennen 1940 25 19
40-luvulla 35 31
50-luvulla 23 23
1960-jalkeen _16 _27

100 100

Taulukko 3. Vastanneiden osuudet eri ammattiryhmissa, %.

Alue
Ammattiryhma Pori Kankaanpai
n=240 n=100
Palkkatyo 39 36
Toimihenkild 26 20
Maatalousyrittdja 2 8
Muu yrittaja . 11 6
Opiskelija, koululainen 4 5
Kotirouva 5 15
Elakelainen _13 _10
100 100
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3. TULOKSET

3.1. Kalan hankinta

3.1.1. Porin silakkamarkkinat

Kuusi seitsemisti Porin silakkamarkkinoiden asiakkaasta osti markkinoilta
kalatuotteita. Markkinoiden suosituin tnote oli more silakka, jota 55 kuluttajaa (23 %)
fimoitti ostaneensa tai aikovansa ostaa. Lihes yhtd syuri kysynti oli suola- ja
valkosipulisilakalla, joita noin joka viides ostoksia tehnyt asiakas ilmoitti ostaneensa tai
aikovansa ostaa. Muita suosittuja tuotteita olivat maustesilakka (18 %), sinappisilakka
(13 %), graavi Iohi 11 % ja savusilakka (10 %). Markkinoilta kalatuotteita ostaneista
lahes puolet hankki silakkajalosteita, noin kolmannes muita kalajalosteita ja viidennes
morekalaa. Liitteessd 1 esitetiifin kaikki silakkamarkkinoilla haastateltujen kuluttajien
nime#mit kalatuoteryhmii,

Kotirouvat ja elikeldiset ostivat markkinoilta aktiivisimmin (taulukko 4). Vihiten
hankintoja silakkamarkkinoilta tekivit opiskelijat ja koululaiset. Haastatellut opiskelijat
ja koululaiset ostivat muun muassa marinadeja ja savusilakkaa, mutta eivit torekalaa
tai suolasilakkaa, joita elikeldiset hankkivat suhieellisesti enemmin. Suolasilakka oli
myds kotircuvien suosiossa.

Tanlukko 4. Eri ammattiryhmiin kuuluvien kuluttajien markkinoilta tekemien ostosten
jakautuminen  tuoteryhmittdin  ja  neljin  silakkajalosteen  kesken Porin

silakkamarkkinoilla, %.
Palkkatydn-  Toimihen-  Yiiltija  Opiskelija/kou- Kotirouva Elikelsinen
tekijs kilé lulainen
Vastanneita, kpl =1 62 28 10 12 32
Ostanut markkinoilta (35) 83 ay 86 70 82 &
Silakkajalosteita 50 47 46 56 47 38
Muita jalosteita 32 29 32 44 37 34
Tuorekalaa 18 24 2 - 16 28
100 100 100 100 100 100
Silakkajalosteet
Marinadit 51 49 48 75 42 22
Suolasitakka 20 18 21 - 42 41
Maustekala 16 23 28 - 8 26
Savusilakika 12 9 3 25 8 11
100 100 100 100 100 100
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Eniten ostoksia Porin silakkamarkkinoilta tekivit idkkifmmit koluttajat (taulukko 5).
Ennen 1940-lukna syntyneisti 93 % teki hankintoja, kun taas 1960-luvulla tai sen
jilkeen syntyneisti 76 % osti kalamotteita markkinoilta. Tuorekaloja ostivat
aktiivisimmin ennen 1940-lukua ja 1950-luvulla syntyneet kuluitajat. Suolasilakkaa
hankkivat 1940-lovulla tai aiemmin syntyneet kaksi kertaa useammin kuin 1950-luvulla
syntyneet kuluttajat. Marinadien merkitys silakkajalosteissa oli sunrempi nuoremmilla
asiakkailla. Naisten ja miesten kesken tai eri kokoisiin ruokakuntiin kuuluvien
haastateltujen valilld ei voitu havaita suuria eroja kalan hankinnassa.

Taulukko 5. Eri ikiryhmiin kuuluvien kuluttajien markkinoilta tekemien ostosten
jakantuminen tuoteryhmittiin ja  neljin  silakkajalosteen  kesken  Porin

silakkamarkkinoilla, %.
Syntymaaika
Ennen v.1940 1940-luku  1950-luku 1959 jalkeen
{>54v.) (43-54v.)  (33-44v.) (<33v.)

Vastanneita, kpl 60 85 56 38
Ostanut markkinoilta (%) 93 88 80 76
Silakkajalosteita 45 49 43 50
Muita jalosteita 27 35 30 3as
Tuorekaloja 27 16 27 12

100 1 100 100

Silakkajalosteet

Marinadit 37 47 45 68
Suolasilakka 28 27 14 14
Maustesilakka 19 17 32 14
Savusilakka 16 9 9 4

100 100 100 100

3.1.2. Kankaanpééan tori

Kankaanpiiin toriasiakkailta Kysyttiin mitd kotimaisia kalatuotieita he olivat viikon
aikana ostaneet ja mists he olivat ne hankkineet. Yhdeks#n kymmenestd asiakkaasta
ilmoitti ostaneensa kotimaisia kalatotteita viimeisen viikon aikana. He olivat
hankkineet tuotteita suunnilleen yhtd usein torilta ja elintarvikeliikkeistd. Hyvin harva
kuluttaja oli hankkinut kalaotieita muualta, kuten kiertévilta kalakanppiaalta.
Silakkajalosteita oli hankittu enemmiin elintarvikeliikkeisti, muita jalosteita enemmén
torilta (taulukko 6).
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Taulukko 6. Kankaanpdin toriasiakkaiden torilta ja elintarvikeliikkeistd ostamien
kalatuotteiden jakautuminen eri tuoteryhmiin, %.

Tori Elintarvikeliikkest

Silakkajalosteita 25 37

Muita jalosteita 35 25

Tucrekaioja _ 40 38
100 100

Toriasiakkaiden suosituin kalapuote oli tuore silakka, jota 13hes puolet ilmoitt
ostaneensa viikon aikana, Seuraavaksi eniten ostettiin tuoretta kirjolohta, jota 37 %
kuluttajista ilmoitti ostancensa. Muita tirkeitd tuorekaloja olivat siika ja lohi.
Kalajalosteista tirkein oli savusilakka (29 %). Kirjolohta ostettiin savustettuna (27 %)
ja graavisuolattuna (15 %). Suolasilakkaa osti 15 % ja maustekalaa 13 %
toriasiakkaista. Silakkamarinadeja Kankaanpéan kuluttajat ostivat harvoin, Liitteessa 1
esitetddn kaikki Kankaanpiin toriasiakkaiden nimedimit kalatuoteryhmniit.

Kaikki haastatellut yrittdjat ja elikeldiset olivat ostaneet kotimaisia kalatuotteita
viimeisen viikon aikana (taulukko 7). Opiskelijoista ja koululaisista vain kaksi viidesti
oli hankkinut kalatuotteita. Eldkeldiset ja yrittdjdt suosivat tuorekalaa kun taas
opiskelijat, koululaiset ja toimihenkil6t ostivat suhteellisesti eniten jalosteita. Jalosteista
elikeldiset suosivat silakkajalosteita kun taas toimihenkilst muita jalosteita.

Nuoret kuluttajat ilmoittivat harvemmin ostaneensa kotimaisia kalatuotteita (taulukko
8). Nuorimmat ostivat pifiosin jalosteita kun taas valtaosa ennen vuotta 1940
syntyneistd osti tuorekalaa. Iikk#immit ostivat enemmiin silakkajalosteita kuin muita
jalosteita. Muut ik#ryhmiit suosivat muita jalosteita. Kalatuotteiden ostossa ei ollut
suuria eroja miesten ja naisten kesken eiki eri kokoisiin ruokakuntiin kuuluvien vilill,

Taulukko 7. Eri ammattiryhmiin kuuluvien Kankaanpiiin toriasiakkaiden ostosten
jakautuminen tuoteryhmittéin, %.

Palkkatydn-  Toimihenkiid Yhttdjd  Opiskelijakou-  Kotirouva  Eldkeldinen

tokijg lulainen
Vastanneita, kpi 38 20 14 5 15 10
Ostanut (%) 94 85 100 40 87 100
Silakkajalosteita 29 22 17 40 32 35
Muita jalosteita 33 50 35 40 29 6
Tuorekaiaa 38 28 48 20 39 59
100 100 100 100 100 100
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Taulukko 8. Eri ikiryhmiin kuuluvien Kankaanpifin toriasiakkaiden ostosten
jakautuminen tuoteryhmittiin, %.

Syntymaaika
Ennen v. 1940 1940-luku 1950-luku v.1959 jalkeen

Vastanneita, kpl 19 31 23 27

Ostanut 95 97 a3 78

markkinoilta (%)

Silakkajalosteita 24 25 28 33

Muita jalosteita 14 34 41 39

Tuorekalaa 62 41 3 _28
100 100 100 100

3.2. Kalan saatavuus

Porin silakkamarkkinoiden asiakkaiden haastattelussa kysyttiin mielipiteitd ed
kalatuotteiden yleisesti saatavuudesta. Kuluttajai nimesiviit hyvin vihiin kaloja tai
kalajalosteita, joita heidin mielestiifin ei yleensi ole mittivisti tarjolla.
Haastattelutitanne, jossa kalan tarjonta on ollut monipuolista, on todennikGisesti
vaikuttanut vastansten pieneen mairiin,

Valtaosa (78 %) haastatelluista kuluttajista katsoi, ettd kalajalosteiden saatavuus on
hyvd. Ajoittain dittéviksi saatavuuden luokitteli 16 % ja heikoksi 2 % vastanneista.
Kantaa ei ollut 4 % vastanneista. Erityisesti Porin silakkamarkkinoiden asiakkaat
pitivéit saatavuutta hyvini. Kankaanpfifin torin asiakkaista kaksi kolmasosaa piti
kalajalosteiden saatavuutta hyvini. Koko aineistossa vuoden 1949 jilkeen syntyneisti
22 % piti kalajalosteiden saatavuntta ajoittain riittiviing tai heikkona, Ennen vuotta
1950 syntyneisti 15 % katsoi saatavuuden olleen heikon, joten nuoremmat sukupolvet
kokivat saatavauden useammin ongelmalliseksi. Suunta oli sama molemmilla tutkimus-
alueilta. Kalajalosteiden saatavinuteen tyytyviisidi oli suhteellisesti enemméin pienempiin
ruokakuntiin kuuluvien kuluttajien joukossa (taulukko 9). Erityisesti yksin asuvat eivit
osanneet maArittdd kantaansa.

Taulukko 9. Kalajalosteiden saatavuus (%) eri kokoisissa ruokakunnissa, Molemmat
alueet yhteensi, n=340,

Ruokakunnan koko
1 2 3 4 vahint.5
Vastanneita, kpl 48 131 76 59 26
Saatavuus, %

Hyva 69 84 84 66 69
Ajoittain riittava 10 16 12 34 19
Vaikea sanoa 17 - 1 - 12
Puuttuva tieto 4 - 3 - -

100 100 100 100 100
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Porin markkinoilta viisi kuluttajaa toivei lisdd valkosipulisilakoita ja nelji
savusilakoita. Muista jalosteista toivottiin useimmin lis## halstrattua kalaa (4),
kalafileitéi (3) ja graavia lohta (3). Tuorekaloista toivottiin lisds kampelaa (5), silakkaa
(4), siikaa (4) ja muikkua (3). Pieni osa markkinoiden asiakkaista esitti puutteita tai
kalatuoticille epemmiin eri kokoisia pakkauksia. Enemmistd hintatasoon kantaa
ottaneista piti kalatuotteita halpoina tai suhteellisen halpoina. Kuusi kuluttajaa katsoi,
etti woretta kalaa tulisi olla markkinoilla enernmiéin,

Kankaanpa#in toriasiakkaiden toivotuimpia silakkajalosteita olivat marinadit
Haastatelluista kuluttajista 5 % haluaisi ostaa valkosipulisilakoita, 4 % sinappisilakoita
ja 4 % tomaattisilakoita. Savukirjolohta toiveli 9@ %, marinoitua kirjolohta 6 % ja
graavia lohta 5 % toriasiakkaista. Tuorekaloista oli tirkein muikku, jota toivoi lisdd 6
% haastatelluista. Kankaanpdfin torin asiakkaista suurin osa oli tyytyvéisid
kalatuotteiden monipuolisuuteen ja pakkauskokoihin (liite 2). Kalan hintaa pideitiin
yleensi kohtuullisena tai halpana ja laatua hyvini.

Porilaiset kuluttajat suosivat silakkamarinadeja. Pyhdmaalainen kalastaja Altti
Rantamaa Porin silakkamarkkinoilla syksylld 1992. Valokuva Juhani Salmi.
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4. TULOSTEN TARKASTELU

Tutkimus antoi ldpileikkauksen kuluttajan kiiyttiytymisesti kalamarkkinoilla ja torilla
syksylld. Haastaftelu kuvaa vain kalamarkkinoille osallistunciden tai torilla kidyvien
kuluttajien asenteita ja kéyttiytymistd Voidaan olettaa, etti varsinkin markkinoilla
Kiyvit ovat keskimddriisti kiinnostuncempia kalamotteista ja kiyttivit niitd
taloudessaan useammin. Haastattelujen avulla ei myOskiin kartoitetiu kalan kolutuk-
seen liittyvid tekijoiti muina vuodenaikoina kuin syksylld. Kalamarkkinamyyntii
harjoittavien kalastajien mukaan suolasilakan ja marinadien kysynti on suurimmillaan
syksylld, mutta sen sijaan kevdilld niiden markkinointi on ollut melko vaikeaa.
Vastaavasti tuorekalojen kysynti lienee suurimmiilaan juuri keviilli. Kesédaikaan
toimyynti on varsin véhiiisti, koska monet kuluttajat harjoittavat kalastusta
kotitarpeekseen.

Kalamarkkinoiden ja torimyynnin merkitys kuluttajan kannalta on erilainen.
Kalamarkkinat ovat perinteisesti tarjonneet kuluttajalle suolasilakkaa ja maustekalaa
talviajaksi, mutta p#ivittiisen kulutustarpeen tyydyttévii tuorekalan tarjonta on ollut
vihiistd, Sen sijaan torimyynnissi tuorekala on aina ollut tiirkein myyntituote.

Koskinen (1971) on havainnut neljinlaista sosiaaliseen kerrostuneisuuteen perustuvaa
ruoan  kulutustyylii: maanviljelijiperheelle  ominaista, ammattitaidottomalla
tydliiskerrostumalle ominaista, keskiluokkaista ja yliluokkaista.
Yhteiskuntakerrostumat erosivat toisistaan siten, etti kerrostumien viliset tulo- ja
erityisesti koulutuserot jyrkensiviit ateriavalinnan erilaisuutta. Elintarvikkeiden
kulutustottumusten muutoksia eri tuloluokissa on myShemmin tarkasteltu jakamalla
elintarvikkeet perinteisiin ja moderneihin (Ilmonen ja Panzar 1985 ja Panzar 1993).
Kirjoittajat ovat kotitaloustiedusteluissaan vertailleet alimman ja ylimmiin tuloluokan
kulutustottumusten muutoksia, Juuston chella kala luokiteltiin  moderniksi
clintarvikkeeksi, jonka subteellinen osuus kasvaa suurituloisessa kuluttajakunnassa
nopeammin kuin alempituloisissa kotitalouksissa.

Kerdtyn aineiston perusteella ei suoraan voi tehdd johtopditOksiii eri sosiaalisten
kerrosten kalan kulutustyylisti. Ammatti- ja ikiryhmien viliset erot antavat kuitenkin
viitteiti pohjois-satakuntalaisen kuluttajan kalan kiyttdd koskevista tottumuksista ja
asenteista. Kankaanpiifin torin ja Porin silakkamarkkinoiden asiakkaista iikkaammit ja
varsinkin elikeldiset suosivat tuorekalaa ja perinteisti suolasilakkaa. Kankaanpiifissi
maanviljelijit ja muut yrittdjit ostivat usein tuorckalaa. Opiskelijat ja koululaiset
suosivat mieluummin jalosteita. Kankaanpiifissi myGs toimihenkildt valitsivat useimmin
kalajalosteita. Nuoremmat kuluitajat kokivat kalajalosteiden saatavuuden useammin
ongelmaksi kuin vanhemmat,

Molemmissa haastatteluissa vanhemmat asiakkaat ostivat kalatuotteita aktiivisimmin.
Tuotteet olivat joko tuorekaloja tai perinteisid jalosteita kuten suola- tai savusilakkaa.
Merenkurkussa toimiva kalakauppias totesi Setiléin ja Partasen (1993) mukaan, ettd
vanha polvi, joka osasi sy6dd ruotoista kalaa on h#vifiméssi. Myds valtakunnallisessa
kotitaloustiedustelussa elikeldiset hankkivat kalatuotteita keskimArdisti epemmén
(Tennild 1993).

Porin ja Kankaanpéfin haastatteluissa mitattu ostoaktiivisuus ei vilttimétti kerro
esimerkiksi opiskelijoiden ja koululaisten asenteista kotimaisia kalatuotteita kohtaan,
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koska he usein asuvat perheessd, jossa vanhemmat tekeviit ostopéitdkset. On kuitenkin
imeistd, ettd kalan tulevaisuudenniikymit riippuvat paljolti kyvysti kehittdd uusia
totteita. Kysynnén kasvu suuntautuu erityisesti pitkille jalostettuihin kalatuotteisiin,
kuten eineksiin ja mikroannoksiin (Setdld ja Lautiainen 1993). Perinteisten
kalatuotteiden merkitys tuskin tulee lisifintymiiin, vaikka elikelidisten osuus viestdssd
kasvaakin.

Porin silakkamarkkinoiden sekd Kankaanpiin torin ja elintarvikeliikkeiden kalan
tarjonta painottui perinteisiin totteisiin, Uusia silakka- ja kirjolohituotteita oli Porissa
kuitenkin lukuisasti tarjolla, Esimerkiksi silakkamunkki, silakkanyytit, lohitartarleipi
sekil silakka- ja lohipiirakat olivat uusia tuotteita, joiden odotettiin vetoavan ouoriin
kuluttajiin ja varhaisiin omaksujiin. Uuntuustuoteet olivat kalatukkujen tai jalostusta
harjoittavien yritysten tmotekehittelyn tulosta. Ne eivit vield muodostaneet merkittivai
osaa markkinoiden kokonaismyynnisti, jossa tirkeitd olivat jo useana vuonna olleet
erilaiset kalastajien markkinoimat silakkamarinadit.

Ammattikalastajien keskuudessa 1980-luvulla alkanut marinadien suoramyynti kulutta-
jille on ollut keskeinen sysdys kalamarkkinaperinteen elpymiselle 1990-luvun taitteessa.
Silakkamarinadien markkinamyynnisti on tullut varsinkin Varsinais-Suomessa
merkittivd tulolihde monelle ammattikalastajalle (Salmi ym. 1993). Marinadien
tuoctekehitysti edistivit myds rannikkokaupunkien kalamarkkinoilla usein jirjestettiviit
kilpailut parhaimmista silakkamarinadeista.

Myss Porin silakkamarkkinoilla marinadit olivat keskeisii tuotteita, erityisesti
nuoremmat  asiakkaar  valitsivat  silakkajalosteiden  joukosta — marinadeja.
Marinadimarkkinoilla on  kova kilpailu, joten niiden myyntiméirii
markkinatapahtumien yhteydessi lienee vaikea kasvattaa. Tavallisessa torikaupassa ja
elintarvikeliikkeiden kalanmyynnissi tuoteryhmilla sen sijaan on vihiinen
markkinaosuus ja tuotteiden tarjonta on satunnaista. Kankaanpiin toriasiakkaat
toivoivat silakkajalosteista varsinkin marinadien saatavuuden lisdimistd, Kalastajien
valmistamilla silakkamarinadeilla saattaisi néin ollen olla nykyistd laajempi menekki
kalamarkkinatapahtumien ulkopuolella, jos tarjontaa saataisiin lisdttyd. Suoramyyntii
harjoittavilla yrityksilli marinadit ja muut jalosteet voivat kalastussesongin ulkopuolella
taata asiakassuhteen jatkumisen. Korkealaatuisten jalosteiden valmistaminen vaatii
investointeja kalustoon ja tietotaitoon, joten esimerkiksi jalosteiden torimyynnin
edistAmiseksi tarvitaan tydnjakoa ja yhteistyGtd kalastajien ja jalostajien vililld. Kala
koettiin yleensi edulliscksi ja laadukkaaksi elintarvikkeeksi, joten kalalla on Pohjois-
Satakunnassa hyvit mahdollisuudet kilpailla muiden elintarvikkeiden kanssa.
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5. KIITOKSET

Parhaimmat kiftokset koululainen Kristian Valkolumpeelle ja merkonomi Markku
Miikiselle, jotka osallistuivat haastatteluaineiston keruuseen. Kiitimme my6s KTL Ar
Jolkkosta, joka antoi hyddyllisid kommentteja aineiston analyysivaiheessa,
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LIITE 1

Porin silakkamarkkinoilta
hankitut kalatiotteet;

Silakkajalosteet:
Suolasilakka
Maustekala
Valkosipulisilakka
Sinappisilakka
Tomaattisilakka
Tillisilakka
Himosilakka
Sitruunasilakka
Ananassilakka
Purjosilakka
Sipulisilakka
Suutarinlohi
Savusilakka
Hiilisilakka
Silakkapihvi
Silakkaleipd
Silakkamunkki (kalamunkki)
Silakkanyytit
Silakkapiirakka
Silakkafile

Muut jalosteet:
Halstrattu kala
Kalafileet
Savukirjolohi
Graavi lohi
Loimusiika
Ristiinnaulittu siika
Savusiika
Savumuikku

Muu savukala (myds kylmésava)
Kalakukko
Lohipasteija
Lohitartarleipa
Kitjolohikinsaus
Juustomakrilli
Nahkiainen (paistettu)
Siikasoppa
Lohipiirakka
Tuoreet kalat:
Kirjolohi

Merilohi

Silakka

Siika

Ahven

Kankaanpiiin toriasiakkaiden hankkimat

kalatuotteet:

Silakkajalosteet:
Suolasilakka
Maustekala
Valkosipulisilakka
Sinappisilakka
Tomaattisilakka
Tillisilakka
Savusilakka
Silakkafile

Mouut jalosteet:
Halstrattu kala
Kalafileet
Savukirjolohi
Marinoitu kirjolohi
Graavi lohi
Kylmisavulohi
Savumerilohi
Savusiika

Graavi siika

Muu savukala
Nahkiainen (paistettu}
Kalapuikko

Tuoreet kalat:
Silakka

Kirjolohi
Merilohi
Made
Siika
Haukj
Ankerias
Muikku



LITE 2 (1)

Vastaukset avoimeen kysymykseen " Miti puutteita tai kehitettivii niette
kalatuotteiden laadussa ja kalajalosteiden tarjonnassa ?". Annettu valmiita
teemoja: tuotteiden monipuolisuus, pakkauksen koko, hintataso, laatu ja
saatavuus. Vastaukset luokiteltn ryhmiin, suluissa esitetty ryhméin kuuluvien

PORIN SILAKKAMARKKINAT

Tuotteiden monipuolisuus:

Huonot valikoimat (4)

Ei kovin suuri valikoima (4)

Pienjalosteita munlloinkin kuin markkinoilla (2)

Uutnuksia enemmin (2)

Silakkaa tivtyisi kiiyttia enemman, ei rehuksi niin paljon {2)
Kauppoihin enemmin valmistavaraa (1)

Liiailinen jalostus ei hy'vi- kala kalana (1)

Kehitetrdvid varsinkin puolivalmiissa kalassa (1)
Pakkauksen koko:

Pakkauksissa ¢i ole vaihtoehtoja, enemmiin eri kokoisia pakkauksia (10)
Pakkaukset kalliita, enemmén eri kokoja (3)

Hinta:

Suhteellisen halpa tai halpa (52)

Kalatuotteet kalliita, saisi olla halvempia (24)

Jalosteet kalliita (13)

Silakkajalosteet kalliita (6)

Hintakartelli (2)

Ei hintakilpailua (1)

Kalliita, mutta kalastajan tiyryy saada rahaa (1)

Saatavuus:

Tuoretta kalaa markkinoille enemmiin (6)

Saatavuus huono (Punkalaidun) (2)

Kalastaa itse (2)

Resepteji ja esitteiti enemmiin (2)

Suclasiiakan saatavuus vihentynyt (1}

Kalastajan tulisi liséitd suoramyvnuig (1)

Valtovalta markkinointiin mukaan, hyvii kotimaista kalaa j@s paljon syomitti (1)
Muuta:

Markkinoilla hieman ylim&frdistd "kradsai” (3)

Markkinat tirked, hyva, havska, piristivi, kiva tunnelma (1)
Markkinat innostavat kiyttdmain kalaa (1)

Paiviatanssit markkincille (1)



LITE 2(2)
KANKAANPAAN TORI

Tuotteiden monipuolisuus
Tyytyviisid (35)

Enemmin saisi olla tarjolla (3)
Ajoittain huono (1)

Huono (1)

Saisi olla isompia lohia (1)

Kalastaa itse (1)

Kauppoihin enemmin valikoimaa (1)
Makrilli puuttua (1)

Kalojen pakkauskoko:

Hyvi tai sopiva (18)

Joskus liian pienia (2)

Liian isoja (2)

Kalojen hinta:

Kohtuullinen (30)

Halpa (12)

Jalosteet kalliita (6)

Edullinen (5)

Sopiva (5)

Kallis (4)

Silakka kalliimpaa kuin kaupassa (1)
Saisi olla halvempaa (1)

Tori kallitmpi kuin market (1}
Menettelee (2)

Korkea- kalastajalle maksetaan liian vihén (1)
Hyvi, marketit kalliita (1}

Laviassa kalliita (1)









1. JOHDANTO

Rannikkokalastajien toimeentuloedellytykset ovat rehusilakan kysynnidn vihenemisen,
lohen kalastuksen siitelyn ja useiden kalalajien hintojen alenemisen seurauksena viime
vuosina heikentyneet. Toimeentulon varmistamiseksi kalastajat ovat joutuneet
tarkistamaan toimintastrategiaansa. Tuotteen sdilyvyytti ja jalostusastetia nostamalla
voidaan vahentii kalastuksen kausiluonteisuudesta johtuvia haittoja. Uudet
kalatuotteet, jalostusmenetelmiit sckii kalamarkkinatapahtumien yleistyminen ovat
lisinneet kalastajien kiinnostusta kalan jalostokseen ja markkinointiin.

Etenkin saaristolaiskalastajille syksyisin jétjestettiviit kalamarkkinat ovat aina oflect
vuoden kohokohta. Muutamien vuosikymmenten hiljaiselon jilkeen markkinaperinne on
nseissa kaupungeissa elpynyt. Myds uusia markkinatapahtumia on kehitetty etenkin
sisimaahan. Yhteiskunta, yritykset ja yhteis6t ovat tukeneet tapahtumien kehittamisti,
Ohgeistapahtumien avulla on pyritty edistéimién kuluttajan kiinnostusta kalamarkkinoita
kohtaan. Kzlatalouden Keskusliiton kokoaman kalamarkkinakalenterin mukaan vuonna
1993 jirjestettiin 30 kalamarkkinatapahtumaa eri puolella Suomea (Anon. 1993).
Helsingin silakkamarkkinat ovat pifitapahtuma, jonne vuosittain kerdfintyy kalastajia
eri puolilta Suomea myymiiin kalajalosteitaan. Vuonna 1992 tuotteitaan myi rannassa
60 venekuntaa ja laiturilla 8 kalastajaa (Lundgvist 1993). Vuomna 1991 viikon
kestiivilli markkinoilla kiivijimadiriksi arvicitin 200 000 henked. Helsingin
silakkamarkkinoilla useat kalastajat hankkivat jopa 25-60 % vuotuisesta ansiostaan
(Kaphanen 1992). Suolasilakan rinnalle tirkeimmiksi tuoferyhmiiksi ovat tulleet
marinadit, jotka viime vaosina ovat nopeasti saavuttaneet kuluttajan suosion.

Pohjois-Satakunnan rannikolla kalastajat eiviit merkittivésti jalosta kalojaan. Silakan
verkko- ja rysiikalastajat ovat kuitenkin kiinnostuneita omatoimiseen jalostukseen ja
markkinointiin perustuvasta yritysstrategiasta (Salmi J. 1992). Lihelldi Satakuntaa
Pyhimaalla, Uuteenkaupunkiin  kuuluvassa  rannikkokyldssi, on  neljan
kalasusyrityksen yhteist, joka on erikoistunut silakan jalostukseen ja markkinointiin
(kuva 1). Tutkimuksen tavoitteena on hahmottaa yritysstrategian mahdollisuunksia ja
ongelmia esittelemild Pyhiimaan jalostusta ja markkinointia harjoittavien
kalastusyritysten toimintaa.

Silakan jalostuksella ja aktiivisella markkinoinnilla on Pohjanlahden rannikolla pitkét
perinteet. Vuosisadan alkupuoliskolla Porin ja Merikarvian silakan kalastajat suclasivat
osan saaliistaan ja markkinoivat tuotteensa pidasiassa rannikkokaupunkien
silakkamarkkinoilla. Kun suolasilakan kysynti viheni ympirtvuotinen silakan
troolikalastus voimistui. Sen seurauksena kalastajien harjoittama suolaustoiminta
kuibtui lihes kokonaan (Salmi J. ja Salmi P. 1991). Pyhimaalla silakanpyynnin ja
suolaustoiminnan perinne on siilynyt katkeamatta nykypdiviin saakka. Koska
vaihtoehtoisia toimintamahdoflisuuksia on alueclla vihin, yritykset ryhtyivit
monipuolistamaan jalostustoimintaansa ja tehostamaan markkinointia. Tuoreen silakan
markkinointi on pyhimaalaisille ongelmallista muun muassa syrjiisesti sijainnista
johtuen, joten kalastajat hyodyntéivéit vanhoja sukupolvesta toiseen sifrtyneitd silakan
jalostuksen taitoja.
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Kuva 1. Uudenkaupungin Pyhdmaan sijainti ja kalastusyritysten tirkeimmiit tori- ja

markkinamyyntikaupungit
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Pyhimaan Pitkiluotoon muotoutni 1980-luvulla neljéin kalastusyrityksen sosiaalisesti
kiintei yhteisd. Kukin yritys on omaksunut yksilollisen toimintastrategian. Silakan
verkkokalastuksen ohella kalastajat harjoittavat vihiisti suomukalapyyntid Yhdelld
yritykselli oli lsdksi kirjolohenkasvatusta. Kalastus on yhé perinteistd silakan
verkkopyyntii, joskin sen rinnalla on kokeiltn myds muita pyyntimuotoja. 1980-luvulla
kaksi yritysti harjoitti rannikkopyynnin ohella my®s troolikalastusta.

Vieldi 1980-luvun alussa Pyhiimaan kalastajien silakan jalostus oli yksinomaan
suolausta ja maustesilakoiden valmistusta. Vuosikymmenen puolivilissd Kkalastajat
valmistivat oheistuotteina pienid méérii marinadeja. Kasvavan kysynniin vuoksi
jalostnsta oli lisiittivd, hankittava filecintikoneet ja karsittava tuottamattomampia
toimintoja, joten pyynti alistettiin lihes pelkiistiin palvelemaan jalostustoiminnan
tarpeita. Rehusilakan kysynnin ja hinnan heikkeneminen 1980-luvun lopulla pakottivat
silakan troolausta harjoittaneet yritykset jittiméin troolarit laituriin tai myyméin ne.
Siirtymalld takaisin silakan verkkopyyntiin sekd panostamalla yhid encmman
jalostukseen ja markkinointiin kalastajat omaksuivat yhd selkedmmin asiakkaiden
tarpeisiin pohjautuvan markkinointiajattelun. Kuuluisan 'pyhiéimaalaisen suolasilakan'
lisaksi myods munt yritysten silakkajalosteet ovat viime vuosina saavuttaneet mainetfa
markkinoilla ja toreiila.
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2. AINEISTO JA MENETELMAT

Vuonna 1992 neljin pyhdmaalaisen kalastajajalostusyrityksen toimintaa selvitettiin
hepkilSkohtaisin haastatteluin ja osallistuvalla havainnoinnilla. Haastattelumenetelmini
kiiytertiin  strukturoidun ja avoimen teemahaastattelun yhdistelmiisi. Haastatteluilla
saatiin yleiskuva yritysten toiminnasta.

Kalastusmestari Jarno Viitaméki asui kesdkuun ajan yhden kalastajan luona ja tutustui
viikon ajan kunkin yrityksen toimintaan. Hén toimi yhteni ryhméin jéiseneni osallistuen
kalastukseen ja jalostustyéhtn. Samalla hiin kerisi tietoja kalastuksen, jalostuksen ja
markkinoinnin  wotto- ja  kustannusrakenteesta.  Aineiston keruu  perustui
vapaamuotoisiin muistiinpanoihin. QOsallistuvaa havainnointia kiytettiin, koska
tutkimusaihetta ei tunnetty ennalta rittéivin hyvin, Tyoskentelemilld kalastajaperheen
mukana saatiin tutkittaviin luottamuksellinen kontakti, jonka avulla voitiin
yksityiskohtaisemmin tutustua yrityksen rakenteeseen, tybhon ja ongelmiin.
Osallistuvan  havainnoinnin  mielenkiintoisuus perustuu  pikemmin —menetelméin
herédttimiin kKysymyksiin kuin sen antamiin vastauksiin. Eri toimintavaiheisiin vhramun
tybpanoksen kartoittamiseksi yritykset kirjasivat vuonna 1992  tybaikojaan
seurantakaavakkeeseen (liite 1).

Vuonna 1993 alemmin Kerdttyjd aineistoja tiydennettiin hankkimalla marinadien ja
suolasilakoiden tukku- ja vihitt@ismyyntiin panostavien yritysten tuotto- ja
kustannustietoja. Niitd kilytettiin ndiden kahden yritystyypin toimintaedellytyksien
vertailuun.
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3. YRITYSTEN RESURSSIT JA KALASTUS

3.1. Yritysten omaisuus, investoinnit ja tydvoima

Yritysten omaisuus jaoteltiin kiintedfin omaisuuteen, kalastusvilineisiin ja muuhun
irtaimeen omaisuuteen. Kalastusomaisuuden kiypi arvo vaihteli voonna 1992

yrityksittiin 0,4 ja 1,1 miljoonan markan vililli.

Kalastusvilineiden kidypd arvo oli 168 000 ja 703 000 markan vililli (taulukko 1).
Pyyntivilineistd koostui kiytossi olevasta ja kiyttimittomaksi jélineestd omaisuudesta.
Kalastusvilineet muodostivat yleenséi piifiosan kalastusomaisundesta, jonka arvo
vaihteli merkittdvasti eri yritysten vililldi Yksi yritys omisti kiiytOstd poistetun
troolialuksen ja sithen liittyvdn pyyntivilineistSn, miki nostaa yrityksen omaisuuden
arvoa merkittivist. Yritysten ryhdyttyé jalostamaan verkoilla pyydettyd silakkaa useat
muut pyyatitavat kuten siian ja silakan rysipyynti lopetettiin. Téten kiiyttiméittGmien
pyydysten ja veneiden osuus yritysten kalastusomaisuudessa oli huomattava. Vuonna

1992 niiden osuus oli keskimiirin 41 %.

Kiytssi olevan pyyntivilineistén arvo oli perinteisilli puurunkoisilla aluksilla
kalastavien kahden yrityksen osalta hieman alle 100 000 markkaa. Veneiden osuus
kalastosvilineistén arvosta oli kolmannes. Yrityksilld, jotka olivat investoineet 100 000
- 150 000 markkaa veneisiin, pyyntivitineiston arvo oli kaikkiaan hieman yli 200 000
markkaa Alukset olivat lasikuituruckoisia ja varustettn muun muassa tutkalla ja

vetokoneella.

Kiinte#in omaisuuden arvot vaihtelivat 165 000 ja 430 000 markan vililld. Kiinted
omaisuus koostui kalavajoista ja laitureista, jotka olivat vanhoja pi#asiassa jo edellisen
sukupolven aikana kiytossd olleita rakennelmia. Verkkojen ravistelukoneet olivat
kiinnitetyt laiturille osittain rantavajan siséfin. Yrtykset olivat tavallisesti rakentaneet
kalankisittelytiloja rantavajojen yhteyteen. Kalan kisittelytiloissa oli fileointi- ja
perkauskone sekd tuotteiden varastointi- ja kylmditilat. Suoranaisesti jalostukseen
kohdistuneet investoinnit vaihtelivat yrityksittéin 35 000 ja 128 000 markan vélilli.

Kalastusyritykset olivat hankkineet kuljetuskalustoa tuotteiden markkinointia varten.
Markkinaveneet olivat yli kymmenen vuoden ikdisid. Auton merkitys on viime vuosina
korostunut uusien markkinapaikkojen myGti. Vuoden 1992 alussa yritykset olivat
investoineet markkinointiin 40 000 - 119 000 markkaa. Vuoden 1992 aikana yksi

yrityksistdi hankki kalan myyntivaunun.
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Taulukko 1. Pyhidmaan neljin yrityksen kalastusomaisunden arvojen vaihteluvilit
omaisuusryhmittiin (kiypé arvo, mk) 1.1.1992,

Kalastusomaisuuden
pienin arvo suurin arvo
Kalastusvalineet (verkot,veneet) 168 000 703 000
Kiintea kalastusomaisuus (ei jalostusta) 165 000 430 000
Jalostusomaisuuis (koneet ja laitteet, kylmahuone 35000 128 000
tms.)
Muu irfain (autot, markkinaveneet,yms) 40 000 119 000

Vuosina 1989-1991 yritykset investoivat erityisesti kalankisittelytilojen parantamiseen
ja kylmitilojen rakentamiseen. Kahden viimeisen vuoden aikana investoinnit olivat
kohdistuneet myds kylmitiskeihin ja myyntivaunuun. Yritysten velat olivat 1.1.1992
keskimddrin noin 79 000 markkaa. Suurimmat velat olivat 175 000 markkaa.
Lainoista 56 % kohdistui kalastusaluksiin ja loput kalankisittelytiloihin. Kalastajat
eivit rahoittaneet toimintaansa avustuksin,

Yritykset olivat perheyrityksil, joissa tyGvoima muodosti tirkesn pdiioman. Jisenten
sukulaisuussuhde lujitti yritysten toimintaa. Sesonkiaikoina yritysten toimintaan
osallistui kolmesta viiteen henkilo4, jotka olivat samaa perhetti tai ldhisukulaisia. Yksi
yritys palkkasi jalostustoimintaan my@s osa-aikaista tyovoimaa. Toisella oli
talkooluonteisen ty(n osuus merkittava.

Miehet harjoittivat pddasiassa kalastusta ja naiset osallistuivat kevyempiin tydvaiheisiin
kuten saaliin kiisittelyyn ja jalostukseen. Kalastaja tai kalastajan vaimo isovanhempien
kanssa hoitivat yhdessd tai vuorotellen torimyynnin. Jalostustoiminnan ansiosta
yrityksissd oli séilynyt kalastustoimintaan aiemmin sisditynyt sukupolvien vilinen
péivittiiinen kontakti ja yhteenkuuluvaisuuden tunne.

Kalastusyritysten vuotuinen tybaika kisitti 4 000 - 7 000 twntia vuonna 1992.
Kuukausittainen tydmééird vaihteli noin 250 ja 600 tunnin vililli (kuva 2). Vuohiisesta
tyGajasta ldhes puolet kului jalostukseen. Kalastukseen ja markkinointiin uhrattiin
kumpaankin runsas neljinnes tyGajasta. Kiireisimpindi aikoina kevidlli ja syksylld
tyOpdivit olivat 15 - 16 tuntisia, mutta toisaalta vieraan tySvoiman palkkaamista
pidettiin niin kailiina, ettd siti pyrittiin vilttim&iin,

Yksi  yrityksistd palkkasi vierasta tydvoimaa sesonkiaikana. Toiminnan
monipuolistuminen ja tuotteiden markkinointialueiden laajeneminen olivat vaatineet
yrityksilti enemmiin tyoui. MyOs taloushallinto vei yrittéjiltd nykyisin paljon enemmén
aikaa ja edellytti jatkuvaa ammattitaidon kehittimists.
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Kuva 2. Yritysten kuokansittain kalastukseen, jalostukseen ja markkinointiin kéiyttimi
keskimii#riinen aika vuonna 1992,

3.2. Kalastus

Varsinaiseen kalastukseen; eli pyyntimatkoihin, pyydysten laskemiseen ja kokemiseen,
kalojen verkoista iroittamiseen sekii saaliin kauppakuntoon laitiamiseen; yrityksiltd
kului vuoden mittaan 1 100 - 1 700 tuntia. Eniten varsinaiseen kalastukseen kului
aikaa touko-, kesi- ja heinfikuussa, jolloin yritysten kuukausittaiset tyGpanokset
vaihtelivat 134 ja 302 tunnin vililli (kuva 2). Kesikuussa yksittdinen kalastaja kéiytti
varsinaiseen kalastukseen ja siihen liittyvifin muuhun tyShén jopa 177 tuntia. Muihin
kalastukseen liittyviin t5ihin, kuten vusien pyynfivilineiden valmistukseen ja vanhojen
korjaukseen sekii veneen, moottorin tai muun kaluston korjaukseen, kului keskimiiirin
kolmannes kalastustoimintaan kauluneesta ajasta.

Kalastus palveli lihes yksinomaan jalostustoiminnan tarpeita. Silakka oli tirkein
saaliskala, jota pyydettiin huhti- ja heinfkuun vilisend aikana. Kalastaja pyrki silakan
tasaiseen piéivittdiscen saantiin, jotta hinen yrityksensi kykenisi kasitteleméin koko
saaliin saman piivin aikana. Silakankalastus on sesonkiluonteista, silld kookas
fileoitavaksi soveltuva silakka oli pyynnin kohteena keviidlld vain myutaman viikon
Tésti syystd kalastusteho oli mitoitettava yllipitim#éin tehokasta jalostustoimintaa.
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Kolme yritysti kalasti yksinomaan verkoilla ja rysélli. Pyyntipaikat sijaitsivat 5 - 10
kilometrin etiisyydelld rannikosta. Alkukesisti kalastajat pyydystivit silakkaa
etupidssi solmuvililtisin 19 mm verkoilla. Heindkuun alussa kiytettin 16 mm
harvuisia verkkoja, joilla pyydettiin parin viikon ajan pienemp#i suolakalaksi
soveltuvaa silakkaa. Saalis irroitettiin verkoista ravistelukoneella. Ravistelu kesti
yvleensd noin kaksi tuntia, jonka jidlkeen saalis huuhdeltiin vedelld. Rysépyyntiid
harjoittanut yritys lajitteli saaliinsa koneella Rys#lli saatiin usein lian suuria
kertasaaliita, joiden kiisittely ja markkinointi aiheutti ongelmia.

Yrityskohtainen vuotuinen saalis vaihteli 20 000 ja 30 000 kilon vililli
Silakanpyynnin ohella yritvkset harjoittivat vihiisti suomukalapyyntid rysilld ja
verkoilla. Téarkeimmiit saaliskalat olivat siika, ahven ja taimen. My&s kalankasvattajilta
karanneiden kirjolohien kalastus tarjosi sesonkilvonteista tyGti.

Investoimalla verkkojen vetokoneeseen pyhimaalaiset kalastajat ovar nopeuttaneet
pyydysten nostoa, mikd parantaa saaliin sdilyvyynd. Kalastaja Seppo Saari
nostamassa silakkaverkkoja. Valokuva Pekka Salmi.




4. PANOSTUS JALOSTUKSEEN JA
MARKKINOINTIIN

4.1. Yleiskuva yritysten toiminnasta

Pyhiimaalaisen perheyrityksen toiminnassa tiivistyi kalan markkinointiketju pyynnistid
kuluttajalle saakka. Yrtysten toiminnassa voitiin erottaa kolme tyGvaihetta: kalastus,
jalostus ja markkinointi. Kalastuksen ja tuotteiden Kkysyntikausien eriaikaisuus
mahdollist omaechtoisen jalostuksen ja markkinoinnin, mutta edellytti kalan
varastointia. Varastointia ja tyGpanosta vaativa suolasilakan ja marinadien twotanto oli
keskeisin osa Pyhidinaan yritysten toimintaa. Kev#illd pyydetty marinadiksi
valmistettava silakka saavutti kuluttajan syksylld keskimd#rin neljin tai viiden
kuukauden kuluttua kalastuksesta. Kuvassa 3 on esitetty silakan kulku kalastajalta

kuluttajalle.
OMA -—I perkaus lv- (| kalamarkkinat
akkaami

KALASTUS suolaus marinainti P as::ir:;:en
-verkko _.. _.I liotus |.. maustaminenge. b | tukhuliike KULUTTAJA
-rysa [ vahittdis-

myyatlliike
0sTOT e [revirus}

Kuva 3. Pyhiimaan yritysten tyfkaavio eriteltyni silakan jalostuksen ja markkinoinnin
osalta

4.2. Jalostus

Yritysten panostus eri jalostusmuotoihin vaihteli, mutta kaikki yritykset suolasivat,
fileoivat ja savustivat silakkaa, Tavallisesti osa saaliista fileoitiin tai perattiin
suolattavaksi, mutta etenkin loppuviikolla myds savustettiin, Yrityksessi kolme tai nelji
tyOntekijad kasitteli pdivin kuluessa tavallisesti 200 - 1 000 kiloa silakkaa.
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Silakkafileet suolattiin useiksi viikoiksi marinadien valmistusta varten. Peratut silakat
suclattiin ja pakattiin myyntiastioihin vihin ennen kalamarkkinoita. Yrityksiltd kolui
keskimifirin 1 933 tuntia vuodesta jalostukseen. Puolisdilykkeiden valmistaminen ja
pakkaaminen oli ty$ldinti. Siihen kului vihittdiismyyntiin erikoistuneilta yrityksiltd 695
ja 943 tuntia (taulukko 2). Torimyyntis harjoittavilta yrityksilid kului vuodessa 371 ja
400 tuntia savustukseen. Tukkumyyntiin panostavalla yritykselld jalostukseen uhrattu
tyOméird oli 2509 tuntia. On huomioitava, ettd yhdelld vihittiismyyntid harjoittavista
yrityksisti oli kdytdssiin tatkootydvoimaa ja tukkuliikkeelle myyvilld yritykselld ol
palkkatytvoimaa. Talkoo-ja palkkaty®t eivit sisdlly mainittuihin lukuihin,

Taulukko 2. Yritysten A, B ja C eri jalostusmuotoihin kiiyttimien tyGaikojen osuudet

A B C KA vV
% Y% % h h
Jalostusmuoto
Fileointi 10 7 4 155 43-302
Suolaus 5 10 1 109 18-170
Puolisailykkeet 82 58 62 1382 695-2509
Kuumasavustus _3 _25 33 287 91-400
100 100 100
Jalostukseen kaytetyt 3041 1633 1127 1933
tyotunnit yhteensa

Peratut silakat ja péiiosa fileoiduista silakoista suolattiin 500 litran puuastioihin, joihin
mahtui 800 kiloa filettd. Syksyyn mennessd yritykset suolasivat 2 000 - 4 500 kiloa
silakoita, Silakkafileet suolattiin suuriin puuammeisiin yleensd 1-3 kuukauden ajaksi.

Pienikokoisesta silakasta yritykset valmistivat suolakalaa. Vuoden mittaan yritykset
suolasivat perattuja silakoita 4 000 - 12 000 kiloa. Silakat perattiin tavallisesti
koneella. Yksi yrityksisti perkasi suolasilakkana myytiivin kalan edelleen kiisityoné.

Suolasilakat markkinoitiin 1 - 10 kilon astioissa asiakkaiden toiveiden mukaisesti.
Tyopéivin kuluessa yritys saattoi fileoinnin ja perkauksen chella myss savustaa kaloja.
Silakoita savustettiin 30 - 100 kiloa kerralla lihinnd viikonvaihteiden torimyyntis
varten. Silakan ohella savustettiin usein myos muita kalalajeja kuten ahventa, siikaa ja
kampelaa.

Pddosa marinadeista valmistettiin loppukesilld ja syksylli muutamia viikkoja tai
kuukausia suolaliemessd olleista fileistdi (kuva 4). Pi#osa marinadeista pakattiin
myyntiastioihin vihin ennen markkinoita. Tuotannossa pyrittiin ennakoimaan kysynniin
tarpeet. Viime vuosina marinadien kysyntd on kasvanut, Siksi yritykset ovat pyrkineet
ylldpitdmain valmiutta tuottaa jalosteita tehokkaammin, jos jonkin tuotteen kysynti
kasvaa. Tukkukauppaa ja torimyyntii varten marinadit pakattiin yleensi 350 gramman,
700 gramman ja 3,5 kilon astioihin,
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Kuva 4. Silakkajalosteet ja niiden valmistus Pyhiimaalla

Kalastajien tuotevalikoimaan kuuluivat myés maustesilakka tai -kilohaili, jotka he joko
valmistivat perinteiseen tapaan itse tai ostivat valmiin tuotteen suurissa erissd. Yksi
yrityksisti valmisti satunnaisesti silakkapihvejd ja hiillosti silakkaa. Ongelmana oli
totteiden huono - sidilyvyys. Kylmitiskien kiyttbonoton my&td voitiin kyseisten
tuotteiden osuuksia myynnissa lisdts. Kalastajat pyrkiviit jatkuvasti hankkimaan tietoa
ammattitaitonsa kehittimiseksi ja muun muassa suunnittelivat uusia kalatuotteiden
késittelytiloja.

4.3. Markkinointi

Tori- ja markkinamyyntiin liittyviin matkoghin ja myyntityShon yrityksilti kului 978 -
1 278 tuntia. Kiireisin kuukausi oli lokakuu, jolicin yritykset kiyttiviit markkinointiin
270 - 401 tuntia (kuva 2). Pyhémaan yrittijit myivit tuotteensa useimmiten
markkinatapahtumissa ja torilla. Osa toimitettiin tukkukaupan vilitettiviksi, silli
yrittéjien aika ei riitd tuotteiden jakeluun vihittiismyyntiliikkeisiin.

Vuonna 1991 yritykset myivit kalatuotteistaan suolattuna 57 %, tuorekalana 17 % ja
marinoituna 14 %. Maustekalan, fileen ja savustetun kalan osundet myydystd
kilomdiristd olivat verrattain pienet. Pidemmlle jalostetuille tuotteilla oli kuitenkin yild
esitettyd huomattavasti suurempi merkitys liikevaihdon kannalta. Paiosa suolasilakoista
ja marinadeista toimitettiin tukkuun tai myyntiin kaupunkien syysmarkkinoilla.
Torimyynnin tirkein tuote oli savusilakka (kuva 5).
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Kuva 5. Pyhiimaalaisten kalastajajalostajien tuoresilakoiden ja jalosteiden myynti
vuonna 1991,

Yritykset osallistuivat kalamarkkinatapahtumiin, koska niissi tuofteiden hinnat ovat
tuntuvasti tukkvhintoja korkeammat ja niin omalle markkinointitylle saatiin katetta.
Siitd huolimatta kalastajat olivat halukkaita lisd&main mySs tukkumyyntii, Yhteisty®
tukkujen kanssa oli toiminut hyvin, vaikka kalastajien mukaan mopet tukkuliikkeet -
Jjotka usein myds itse jalostivat silakkaa -karsastivat kalastajien omaa jalostustoimintaa.

Yksi yritys oli usean vuoden ajan harjoittanut kalankasvatusta. Kirjolohituotanto
niveltyi vuosirytmiin hyvin, koska kalat teurastettiin ja markkinoitiin muun toiminnan
kannalta ranhallisempaan aikaan joulun ja paisidisen vililli. Yritys kdytti osan
silakkasaaliistaan kirjolohen ruokintaan. Fileointijéiteistd tuli yrityksille ongelma
rehusilakan kysynnin romahdettua. Kirjolohen kasvatusta harjoittava yritys osti
aiemmin naapureiden ylimé&irdiset fileointijitteet kalojen ruuaksi, mutta lopetti sen
my$hemmin kannattamattomana.

Viikonloppuisin useimmat kalastajat myivit motteitaan toreilla, Kullekin yritykselle oli
vuosien mittaan vakiintunut yksi tai kaksi torimyyntikaupunkia, jossa kalastusyritysten
jdsenet  kiivivit s@inndllisesti ympdri vwoden.  Etdisimmit  viikottaiset
torimyyntikaupungit olivat Pori ja Turku (kuva 1). Torimyynnissé kalastajat pyrkivit
pitiméin tuotevalikoimansa monipuolisena siten, ettd tuorekalan ja puolisiilykkeiden
ohella tarjolla oli myds graavattua ja savustettua kalaa. Vuosien kokemuksen
perusteella kalastaja kykeni arvicimaan eri kalatuotteiden kysynniin, Normaalisti torille
vietiin tuoretta silakkaa 100 - 150 kiloa, savusilakkaa 30-50 kiloa, marinadeja
muutama kymmenen purkkia seki hieman tuoretta ja savustettua suomukalaa.
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Syksylld kalastajat kavivat markkinoilla piiasiassa viikonloppuisin. Markkinoille
valmistautumisen ja itse markkinatyon vuoksi syksy ol erityisen kiireistd aikaa ja
kalastamiseen jdi vain vihin aikaa. Pdfosa yrityksisti osallistui muun muassa
Helsingin, Turun, Porin ja Vaasan markkinoille. Kalastajat karsastivat sisémaan
markkinoita, koska sielldi ei heidin mielestdiin silakkajalosteilla ollut tarpeeksi
Kalastajat mainostivat omia tuotteitaan paikailislehdissi. He osallistuivat my0Os
markkinoiden yhteydessid pidettiviin tuotekilpailuihin, joiden awvulla he olivat
saavuttaneet mainetta. Kalatiotteiden ohella kalastajat saattoivat myydd myds
leivonnaisia, jotka tavallisesti ostettiin muualta. Syysmarkkinoiden tuotto vaihteli muun
muassa $#in ja arvonnan suoman myyntipaikan sijainnin mukaan.

Toreilla ja kalamarkkincilla myyntii vaikeuttivat eri paikkakuntien vaihtelevat
sdfinnkset. Joillakin markkinoilla kalastajat kokivat ongelmana vilittijit, jotka ostivat
valmiina jalostetun tuotteen tukkuliikkeilti ja kiersiviat markkinoita. Esimerkiksi
Helsingin, Turun ja Porin markkincilla olfi mahdollista myydd kuitenkin vain
itsevalmistettuja kalatuotteita.

Talvi oli Pyhimaan yrittijille markkinoinnin osalta rauhallisempaa aikaa. He kavivat
viikottain torilla myymissd tuotteitaan ja harjoittivat vihiistd suomukalanpyynti.
Kaksi yritysti jalosti myds talvella ostamalla silakan joko tukkuliikkeiltd tai
troolikalastajilta.

Kalastajat kokivat tulevaisuuden haasteellisena. Pysyikseen kilpailukykyisind yritysten
thytyi jatkuvasti kehittdi uusia tuotteita ja markkinocintikeinoja. He olivat vuosien
varrella hankkineet vakiintuneen asiakaskunnan ja pitivit ty§tiin mielenkiintoisena ja
vaihtelevana.
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5. KAHDEN MARKKINOINTISTRATEGIAN
VERTAILU

Pyhidmaalla  toimivista  yrityksisti yksi oli  valinnut  piiasialliseksi
markkinointikanavakseen tukkukaupan ja kolme vahittiismyynnin. Yritysten
markkinoinnin suuntautuminen ohjaa kalastus- ja jalostustoimintaa. Taulukoissa 3 ja 4
vertaillaan  vihitt#is- ja wmkkumyyntiin panostavien yritysten tuotanto- ja
kustannusrakennetta. Esimerkit on pelkistetty kuvaamaan vain
markkinointistrategioiden vilisen suolasilakoiden ja marinadien tuotannon seki
kustannusten jakautumisen eroja. Yritysten markkinointia koskevat tunnusluvut on
arvioitu yritysten antamista aineistoista. Luvut eiviit suoraan kuvaa yksittiisten
Pyhimaalia toimivien yritysten toimintaa.

Vihittdismyyntid harjoittavat yritykset painotiavat toimintaansa jalostuksen
monipuolisunteen. Tuotieet markkinoidaan suoraan kuluttajalle. Yritys ei panosta
tyovoimavaltaiseen marinadien totantoon, koska se ei kiytd palkattua ulkopuolista
tydvoimaa, Suolasilakoiden valmistamiseen tarvitaan selviist vihemmiin tyStd, jolloin
jalostus voidaan helpommin hoitaz oman vien turvin.

Taulukon 3 yksinkertaistetussa esimerkissd vahittiismyyntid harjoittavalla yritykselld
suolasilakan osuus tuotannosta on 72 % kun se tukkuun myyvilld yritykselld on 12 %.
Esitetylld tuontantorakenteella vihittiismyyntii painottavan yrityksen myyntituotot
olisivat noin 350 000 markkaa ja tukkumyyntid harjoittavan yrityksen ldhes 500 000
markkaa.

Taulukko 3. Esimerkki kahden eri markkinointistrategiaa noundattavan yrityksen
marinadien ja suolasilakan vuosituotannosta.

Vahittaismyynti Tukkumyynti
Marinadit
Pieni purkki(350 g),kpi 6000 20000
Iso purkki (3.4 kg).kpl - 3500
Osuus liikevaihdosta, % 28 a8
Suolasilakat
1 kg astia, kp! 6000 1000
2.5 kg astia, ipl 4000 -
10 kg astia, kpl . 600
Osuus liikevaihdosta, % 72 a2
100 100
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Vihittdsismyyntii harjoittava yritys kéyttid tuotantoonsa runsaat 20 000 kiloa sflakkaa
ja tkkuun myyvé yritys runsaat 40 000 kiloa. Tukkuun jalosteitaan toimittava
kalastaja  ostaa  talviaikaan raaka-ainetta  ulkopuolisilta, —mikd  lisdi
kokonaiskustannuksia. Toisaalta panostamalla tukkumyyntiin saadaan tuotannontekijit
tehokkaaseen ympirivuotiseen kiyttGon sekil siéistetiizin markkinointikustannuksia.

Vihittiismyynnissd tuotteen yksikkthinta on huomattavasti suurempi  kuin
tukkumyynnissd, mutta vastaavasti —markkinocintikustannukset ovat selvist
tukkumyyntif korkeammat. Vihittdismyyntid harjoittavalla esimerkkiyritykselld
motannon osuus kokonaiskustannuksista on 69 %, kun se tukkumyyntid harjoittavalla
on 94 % (taulukko 4).

Pyhiimaan kalastaja-jalostajien yritystoiminta oli hyvin tydvaltaista. Taulukon 4
esimerkissi on yrittdjien oman jalostustydn ja sostaalikulujen arvoksi merkitty 100 000
markkaa. Vieraan tyOvoiman kustannukset vastaavat noin 2 000 tunnin tyOmé##rdd.
Koska tukkumyyntiin panostava yritys perustuu suuremman tuotemiirin
valmistamiseen, yritys joutuu palkkaamaan vieraasta tydvoimaa. Niin laskettuna
tyOkustanoukset ovat tukkuun myyvilld yritykselli noin puolet ja vihittdismyyntid
harjoittavalla yritykselld taotannon ja markkinoinnin osalta yhteensi runsaat 40 %
kaikista kustannuksista. Tukkuun myyvid yritys on investoinut tuotantohalliin, josta
koituu pifdomakustannuksia.

Tavlukko 4. Esimerkki kahden eri markkinointistrategiaz noudattavan yrityksen
kustannusten jakautumisesta tuotannon ja markkinoinnin osalta (%).

Vahittais- Tukkumyynti
myynti

Tuotanto
Silakka 4 11
Astiat 17 17
Suola,etikka, mausteet 3 8
Oma tyé ja sotu 36 26
Vieraiden palkat ja sotu = 25
Muut muuttuvat kustannukset 9 3
Padomakustannukset =88 4 94
Markkinointi
Oma tyo ja sotu 7 -
Myyntimatkat 9 2
Rahdil - 5
Muut muuttuvat kustannukset 9 1
Padomakustannukset 6 3 - 6

100 100

Astioiden osuus yritysten tuotantokustannuksista on molemmilla
markkinointistrategioilla 17 %. Suolaan, etikkaan ja mausteisiin  kuluu
vihittiismyyjilli 3 % ja tukkoun myyvilldi 8 % kustannuksista. Muut tuotannon
muuttuvat kustannukset koostuvat Iihinng energiakustannuksista,
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Vihittidismyyntiin panostavalla yritykselldi myyntimatkoihin kului noin 9 % kaikista
kustannuksista. Ne ovat péddasiassa auton polttoaine- ja huoltokustannuksia. Tukknun
myyville yritykselle aiheutuu kalojen toimittamisesta rahtikuiuja. Muita muuttuvia
markkinointikuluja ovat markkina- ja toripaikkojen vuokrat sekd ilmoitus- ja
puhelinkulut. Markkinoinnin osalta p##omakustannuksia atheutun vihittiismyyjalla
pakettiauton ja kalan myyntivaunun hankinnasta. Tokkuun myyvé yritys on rakentanut
kalan kisittelyhallin, josta koituu suurin 0sa yrityksen pifomakuluista.

Laajan tuotevalikoiman, esimerkiksi maustekalojen avulla pyhdmaalaiset kalastajat
tavoittavat laajemman asiakaskunnan. Kuvassa pyhdmaalaisten maustekalojen
purkitusta. Valokuva Pekka Salmi.
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6. TULOSTEN TARKASTELU

Omatoiminen kalan jalostus ja markkinointi vaatii kalastajalta emnen kaikkea uutta
asiakaslahtOistd ajattelutapaa: rohkeutta luopua totutusta asetelmasta, jossa kalastaja
on vain tuottaja. Jalostuksella ja aktiivisella markkinoinnilla hankitaan kysyntdi vusille
tuotteille ja toisaalta tyydytetéiin kuluttajan yhi suuremmat jalostusastetta ja laatua
koskevat vaatimukset.

Pyhimaalla kalastuksen, jalostustoiminnan ja tehokkaan markkinoinnin yhdistiminen
on edistéinyt kalastusyhteison séilymistd. Keskinfinen yhteisty$ on auttanut kalastajia
kehittiméin ammattitaitoaan ja vihentimisin kustanmuksia. Tulevaisuudessa pienten
tuottajien keskiniinen yhteisty( eri toimintamuodoissa on entistikin tirkeimpii.
Lounais-Suomen saaristossa, jossa tuoreen silakam markkinointi on vaikeiden
kuljetusyhteyksien vuoksi ongelmallista, jalostuksella voidaan lisiti yritysten
kannattavuutta, Rannikkokalastajien harjoittama silakan verkko- ja rysdpyynti ajoittuu
yleenséi Iyhyelle ajanjaksolle, mik# vaikeuttaa twmoreen silakan markkinointia,
Jalostustoiminnan avulla kalastajat pystyvit tasaamaan kalastuksen kausivaihtelujen
aitheuttamia markkinointiongelmia. Suolatut fileet toimivat puskurivarastona, josta niiti
voidaan marinoida ja purkittaa kulloistakin kysyntid vastaavasti. Vilivarastoinnista
johtuva raaka-aineen ja jalosteen joustava saatavuus mahdollistaa tasaisen hinnoittelun.
Markkinointitavan perusteella yrittijét voidaan jakaa kahteen ryhmiisin: tuotteensa itse
myyviin ja tukkuliikkeiden kautta markkinoiviin. Molemmissa vaihtoehdoissa on omat
etunsa ja ongelmansa. Vihittdismyyntii harjoittavan kalastaja-jalostajan tyGvuoden
ryimid sadtelee kalastussesongin ohella syksyn kalamarkkina-aika, jolloin kalastajat
myyvét valtaosan tuotteistaan. Jalosteensa tukkuliikkeille markkinoiva yrittdjid pystyy
markkinoimaan jalosteet tasaisemmin ympird wvuoden. Myyntimiirit ovat niin
suurempia kuin tuotteensa itse markkinoivilla jalostajilla, mutta hinta on alhaisempi.
Raskas markkinoilia kiertiminen ji pois tukkuvaihtoehdossa. Koska oma kalastus ei
riitd tuottamaan tarpeeksi raaka-ainetta, joutuu yrittdjé ajoittain hankkimaan silakkaa
myds ulkopuolisilta kalastajilta.

Pyhimaan jalostustoiminnassa tirkein pééioman muodosti suolauksen ja markkinoinnin
perinne. Pitkiaikainen jalostustoiminia seki vakaat ja kiintedt asiakassuhteet ovat
taanneet tuotannon monipuolistumiselie hyvit perusedellytykset. KuluttajaldhtSisen
toiminpan perinne nikyy tuotteen ja toiminnan laadussa, jolla tasainen kysynti on voitu
varmistaa. Oma markkinointityd suoraan kuluttajalle tuottaa palauntetta, johon pieni
yritys voi reagoida nopeasti.

Paitsi henkisen p#fioman myds tuotantotilojen ja muun omaisuuzden periytyminen oli
merkityksellisti Pyhiimaan kalastaja-jalostajien toimintaedellytysten kannalta.
Kalastus- ja jalostustoimintaan ei ole tarvinnut uhrata kovin suuria piiiomia.
Jalostustiloja sekid myytivien tuotteiden laatua, hygieniaa, pakkausmerkintdji ja
kalatuotteiden limpétiloja koskevat mésiriykset talevat asettamaan pienyrittdjille uusia
vaatimuksia. Naistd aiheutuu tarvetta uusinvestointeihin, mikd saattaa jakaa jalostajat
jaikajiin ja luopujiin. Jatkajat joutuvat samalla harkitsemaan tuotantomiiirin
kasvattamista ja ulkopuolisen tydvoiman palkkaamista.
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Kalatuotteiden markkinatilanne muuttuu yhd nopeammin ja siksi yritysten on myds
jatkossa tarkistettava toimintastrategiaansa ja suunnattava resurssinsa sen mukaisesti.
Pyhiimaan kalastaja-jalostajat ovat kyenneet vastaamaan muutostarpeeseen muun
muassa siirtymélld marinadien tuotantoon 1980-luvulla, monipuolistamalla myos
muiden jalosteiden tarjontaa, koneellistamalla kalan kiasittelyd ja aktivoimalla
markkinointia. Silakkamarinadien wotanto ja kilpailu markkinoilla on siind méirin
kiristynyt, ettd jatkossa tarvitaan uusia tuotevariaatioita kuluttajien kiinnostuksen
ylldpitimiseksi.

Monipuotisella tuotevalikoimalla voitaneen saavuttaa useampia kuluttajia ja lisdtd
uskollisyutta ja wuusintaostoja. Uusia wotteita tarvitaan womaan lisdmyyntid ja
korvaamaan elinkaarensa lopussa olevia kannatiamattomiksi kiyvid tuotteita.
Kalamarkkinoiden edistimiseksi on vuonra 1993 perustettu tySryhmi, jonka
tavoitteena on kehittds kalamarkkinatapahtumia ja tehdi ne knluttajille tunnetuiksi.

Kalan kokonaiskulutuksessa ei ndy heikkenemisen merkkeji. Mahdollisen EU-
jisenyyden myditd ulkomaisen kalatuotteiden tarjonta saattaa kasvaa, Toisaalta hyvien
kotimaisten kalajalosteiden kysyntd tullee pysyméin vihintidin ennallaan, Jalosteiden
tarjontaa voidaan yhi enemmén suunnata myds utkomaalaisiile turisteille. Kehittdmalld
motemerkilld varustettuja 'herkkutuotteita’ voidaan niitd mahdollisesti markkinoida
myds esimerkiksi Keski-Eurooppan erikoisliikkeisiin.
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7. KIITOKSET

Kiitimme Uudenkaupungin Pyh#maan Pitkiluodossa toimivia silakan jalostusta
harjoittavia yrityksii yhieistylsti ja vieraanvaraisuudesta. Kiitimme mybs
kalastusmestari Jarno Viitamiked osallistumisesta haastattelu- ja havainnointityShén,
Pasi Jalkanen on vastannut useimpien kuvien graafisesta asusta ja esitimme siitd

Kitol
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