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Suomalaisten frisbeegolf-harrastajapelaajien
kulutuskayttaytyminen

Tamaéan opinnaytetyon tavoitteena oli selvittaa frisbeegolfia harrastavien
henkildiden kulutuskayttaytymista. Tydssa analysoitiin harrastajien nakemyksia

kyselyn avulla, josta saatujen vastausten pohjalta luotiin ostajapersoonat.

Teoriaosiossa kasitellaan frisbeegolfin toimintaperiaatetta, historiaa seka lajin
tilannetta Suomessa. Liséksi tarkastellaan asiakassegmentoimista seka sen
pohjalta luotuja ostajapersoonia. Ostajapersoonien tueksi teoriakappaleessa

esitetdan arvotekijoita havainnollistava luku yleisesti seka frisbeegolfin lajissa.

Tydn empiirisessa osiossa suoritettiin kvantitatiivinen tutkimus frisbeegolfia
harrastaville henkiléille. Tutkimukseen osallistui 808 harrastajaa, joista noin

90% oli miehia ja loput naisia.

Tutkimusvastauksista kavi ilmi, etta suomalaiset frisbeegolfaajat ovat
kulutustottumuksiltaan hyvin samanlaisia. Frisbeegolfin harrastajat arvostavat
konkreettisia hyotyja varusteissaan, kuten heittotuntumaa seka

kulutuskestavyytta.
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Consumption behaviour of Finnish disc golf players

The purpose of this thesis was to find out the consumption behaviour of Finnish
disc golf players in relation to the sport. The opinions of the players were
analyzed with the help of a survey, on the basis of which the buyer personas

were formed.

The theoretical part deals with the operating principles of disc golf, history and
sports situation in Finland. In addition, the theory also looks into the customer
segmentation and buyer personas based on them. To support customer
segmentation, the study also presents value factors in general, as well as in the

sport of disc golf.

In the empirical section, a quantitative study was conducted among people who
play disc golf. The study involved 808 players, about 90% of whom were men

and the rest women.

Based on the research answers, it became clear that Finnish disc golf players
have very similar consumption habits. Disc golf players appreciate the concrete

benefits of their equipment, such as good grip and durability.
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1 Johdanto

Frisbeegolf on Suomen nopeimmin kasvava laji ja sen markkinat ovat
kasvuilmion myodta moninkertaistuneet (Discgolfpark.com 2022). Lajiin
keskittyvat urheiluliikkeet ovat viimeisten vuosien aikana kasvattaneet
liketoimintaansa huomattavasti, mikéa antaa kuvaa siita, miten suosituksi laji on
noussut. Vaikka frisbeegolfin suosio on kasvanut jo useamman vuoden ajan
Suomessa, koronapandemian aikana se on ottanut viela suurempia

harppauksia eteenpain.

Sisaliikuntapaikkojen rajoitukset seka sulkutilat ovat kannustaneet suomalaisia
likkumaan ulkona, mika on avannut mahdollisuuden frisbeegolfin
kokeilemiselle. Harrastusmuotona frisbeegolf on erittédin halpa sekéa helposti
lahestyttava, mika tarjoaa pelaajalle mahdollisuuden itsensa kehittamiseen,
suhteellisen vaivattomaan liikuntamuotoon luonnossa seka helpolle tavalle
viettda yhteista aikaa kavereiden kanssa. Suomessa useimmat kunnat
yllapitavat kaupunkialueilla ratoja, jotka ovat tasoltaan seka vaikeusasteeltaan
vaihtelevia. Ne tarjoavat harrastajille monipuolisia mahdollisuuksia kehittya
frisbeegolfissa sekd mahdollistavat lajin kokeilulle riittavat puitteet.
Frisbeegolfille tunnusomaisia itse heitossa kaytettavia kiekkoja loytyy lahes
jokaisen suurtavarakauppaketjun tarjonnasta. Kiekkojen hinnat vaihtelevat

hintatasoltaan kymmenestéa eurosta kolmeenkymmeneen euroon.

Tamaéan opinnaytetyon tarkoitus on tunnistaa erilaisia ostajapersoonia
frisbeegolfharrastajien keskuudessa sekéa selvittdd heidan kulutustottumuksiaan
seka arvotekijoita lajin harrastamiseen liittyen verkkokyselyn avulla.
Opinnaytety6 keskittyy frisbeegolfin aktiivisiin harrastajiin, jotka kayttavat lajiin

erikoistuneiden yritysten palveluita.
Opinnaytety6 vastaa seuraaviin kysymyksiin:
e Minkéalaisia ostajapersoonia harrastajapelaajista voidaan loytaa?

e Mitka arvotekijat vaikuttavat harrastajapelaajien

kulutuskayttaytymiseen?
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Opinnaytetyon aihe on kirjoittajalle tarke&, koska kirjoittaja on opiskeluissaan
erikoistunut yrittajyyteen, seké harrastaa itse frisbeegolfia suurella
mielenkiinnolla sekd omistautumisella. Opinnaytetydn tutkiva osuus on omiaan
varmistamaan kirjoittajan nadkemyksia alaan liittyen, mikali kirjoittaja paatyy
alalle yrittajaksi.

Opinnaytetydssa tutustutaan frisbeegolfin toimintamalliin seka sen
saavuttamaan suosioon Suomessa. Opinnaytetydn teoriaosiossa selvennetaan
asiakassegmentointia, ostajapersoonien ominaisuuksia seka arvotekijoita.
Lisaksi perehdytaan lajille ominaisten varusteiden tuottamaan arvoon
harrastajan néakdkulmasta, jotka auttavat lukijaa ymmartdmaan kyselytulosten

perusteella luotuja ostajapersoonia seka niihin vaikuttavia tekijoita.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa hyddynnettiin painettua kirjallisuutta seka
verkkoymparisttssa julkaistuja artikkeleita. Keskeisimpiéa teoksia painetusta
kirjallisuudesta opinnaytetyon tueksi ovat Bergstrom & Leppanen (2015),
Lahtinen & Isoviita (2001) seka Kurvinen & Seppa (2016). Liséksi opinnaytetydn
keskeisessa osassa on Facebookin "Frisbeegolf Suomi”-ryhméssa julkaistu
Webropol-kysely, jonka avulla harrastajilta kerattiin vastauksia selvitykseen

liittyen.
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2 Frisbeegolf lajina

Tassa luvussa kasitellaan frisbeegolfin pelaamisen perusperiaatteita, sen
ratojen vaihtelevuutta sek& monipuolisuutta, lajin muodostumisen vaiheita seka

sen saavuttamaa suosiota Suomessa.

2.1 Frisbeegolfin perusperiaatteet

Frisbeegolfissa liikuntamuotona on samankaltaisia tunnistettavia piirteita kuin
perinteisessékin golfissa. Pelaaminen tapahtuu siten, etté pelaajat aloittavat
jokaisen vaylan tiiauspaikalta, josta vaylan ensimmainen heitto lahtee.
Tavoitteena on selviytya lajille rakennetun radan vaylistda mahdollisimman
vahaisella heittomaaralla, kunnes pelaaja on saanut saatettua kiekon
maalipisteeseen, eli frisbeegolfkoriin. Kiekon tulee levétéa korin pohjalla, eika
esimerkiksi korin paalla. Jokaisella vaylalla, jota pelaajat pelaavat, on oma
ihanneheittoméaara, eli par-lukema, jota pelaajat yrittavat alittaa mahdollisimman
paljon seka usein. Vaylakohtaiset heittomaarat lasketaan ja heittojen
lukumaaran perusteella pistetilanne nousee ihanneheittomaaraan nahden,
pysyy ennallaan tai laskee. Pienimman pistemaaran pelannut pelaaja voittaa.
Radalla on sen suunnittelusta seka vaikeusasteesta riippuen erilaisia esteita,
kuten kasvillisuutta seké rakennettuja Mandatory-esteita, jotka pelaajan tulee
kiertda tai pelata vaylakohtaisesti merkitylla tavalla. (Suomen frisbeegolfliitto
N.d.)

Radat ovat suurimmaksi osaksi kuntien yllapitamia, joilla pelaaminen on
iimaista. Ne sijaitsevat yleensa kaupunkialueilla puistoissa tai muiden
likuntapalveluiden lahelta. Frisbeegolfin ratakokonaisuuksia 16ytyy koko
Suomen alueelta, Hangosta aina Lappiin saakka. (Frisbeegolfradat N.d.)
Frisbeegolfseurat sekd muut yksityiset tahot, jotka yllapitavat frisbeegolfratojen
ymparivuotista kuntoa voivat edellyttaa pelikierroksesta ratamaksua, jolloin

kyseessa on usein keskivertoa vaativampi rata.
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Frisbeegolfradat ovat ryhmitelty haastavuustasonsa mukaisesti seka
vaylamaaran perusteella. Taysimittaisissa A-luokan radoissa on vahintaan 18
vaylaéa ja niiden pituudet ovat 50-300 metria. T&man luokituksen sisalla radat
jaetaan vield kolmeen erilaiseen kategoriaan, AAA, AA seké A, jotka kertovat
haastavuusasteen tasosta. A-tason radat soveltuvat esimerkiksi aloitteleville
harrastajille, AA-tason radat hieman edistyneille pelaajille, seka AAA-tason
radat edustavat haastavuustasoltaan kilparatoja. B-luokan radat ovat
vaativuustasoltaan helpompia, 9-17 vaylan ratoja, joilla heittopituudet ovat 50-
150 metrid. Liséksi Suomesta I6ytyy useita koululais-seka aloittelijaratoja, jotka
arvostellaan aloittelijaradan C-luokituksella, seka koululaisratojen D-
luokituksella. Naiden ratojen vaylat ovat heittopituuksiltaan paasaantoisesti alle
75 metrid. (Frisbeegolfradat N.d.)

Frisbeegolfista tekee helposti [ahestyttavan sen aloitusmahdollisuuksien kattava
tarjonta. Lahes jokaisesta suurtavarakauppaketjun liikkeesta 16ytaa lajille
ominaisia frisbeegolfkiekkoja tai aloituspakkauksia, jotka siséltavat jo useampaa
eri versiota frisbeegolfkiekoista. Naiden varusteiden hintataso vaihtelee
kymmenesta eurosta kolmeenkymmeneen euroon valmistajakohtaisesti. Lisaksi
pelaaminen on useimmilla radoilla ilmaista, joten rahallinen sijoitus
harrastusmuotoon aloitusvaiheessa on suhteellisen pieni. Frisbeegolf ei
likuntamuotona suosi tietynlaista pelaajatyyppia, vaan sopii kaikenikaisille

sukupuoleen seka fyysiseen kuntoon katsomatta.

2.2 Frisbeegolfin historia

Frisbeegolfin perusperiaatteen ensimmaiset lastenaskeleet otettiin 1900-luvun
alkupuolella Pohjois-Amerikassa, Kanadassa seka Yhdysvalloissa.
Ensimmaisista peleista on raportoitu jo ennen 1930-lukua Kanadasta, kun ala-
asteikaiset lapset pelasivat sdanndllisesti tinasta valmistetuilla sailykepurkin
kansilla keskenaan koulun pihamaalla, heittéden tinakansia hiekkakasoihin.
Vastaavanlaisia tarinoita pelin kehityksesta on useampia samalta ajanjaksolta,
mutta ne kaikki paattyivat epéedullisesti lajin vakiintumisen kannalta.

Yhtenainen idea lentavan muovikiekon heittamisesta kohteeseen alkoi 1960-
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luvun alussa ympari Yhdysvaltoja. Eri osavaltioiden vélilla kerrotaan erilaisista
maalikohteista, kuten puista tai tyhjista tynnyreista, joihin osuminen laskettiin
tavoitteeksi. (Professional disc golf association N.d.)

Varsinaisen frisbeegolfin l16ytajana pidetaan Ed Headrickia, joka kehitti
ensimmaisen ammattilaiskayttoon tarkoitetun liitokiekon, jolla oli tunnistettava
seka tarkempi lentorata kuin aikaisemmilla kiekoilla. Han patentoi kiekon
nimella "frisbee” vuonna 1964. Tarkemman lentoradan omaavan kiekon myé6ta
itse heittotyyli sek& sen parantaminen harjoittelemalla mahdollistivat erilaisilla
lahestymistavoilla varustettujen pelaajien menestyksen. Samalla huomattiin
tiettyjen seikkojen vaikuttavan olennaisiin asioihin, kuten heittopituuteen. Kaksi
vuotta mydhemmin, vuonna 1966 Ed Headrick edisti lajin perusideaa
kehittamalla virallisen maalikohteen pelaamiselle, johon osumalla rata katsottiin
suoritetuksi. Maalikohteena toimi tuolloin maasta nouseva tolppa, joka
patentoitiin nimella "disc golf pole”. Nykypaivan pelimuodossa maalitolppa on

vaihtunut maalikoriksi. (Professional disc golf association N.d.)

Ensimmainen virallinen frisbeegolfrata valmistui samana vuonna kuin
maalitolpalle oli saatu patentti eli vuonna 1975 Californian osavaltioon,
Pasadenan kaupunkiin. Ensimmainen rata sai nimekseen Oak Grove Park, joka
sisélsi ratakompleksin, jossa maalikohteina olivat edellamainitut maalitolpat.

(Professional disc golf association N.d.)

2.3 Frisbeegolf Suomessa

Suomessa ensimmainen frisbeegolfrata valmistui vuonna 1983 Helsingin
Meilahteen ja se on viela nykyisin harrastajien kaytéssa. Ennen Meilahden
frisbeegolfradan kiintedn kokonaisuuden valmistumista, paikalla kaydyt kilpailut

suoritettiin valiaikaisilla tapahtumakohtaisilla kokonaisuuksilla. (Loukko 2021.)

Frisbeegolfin suosio on Suomessa ollut vahvassa kasvusuhdanteessa
viimeisen vuosikymmenen aikana. Vuonna 2018 suoritetun Kilpa- ja huippu-
urheilun tutkimuskeskus KIHUnN, LIKES-tutkimuskeskuksen seka Jyvaskylan

yliopiston liikuntatieteellisen tiedekunnan tutkijoiden laatiman kyselyn mukaan
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263 000 aikuista harrastaa frisbeegolfia ainakin kerran vuodessa.
Tutkimustulosten mukaan frisbeegolfia viikoittain harrastavia aikuisia oli noin
49 000 vuonna 2018. (Suomen frisbeegolfliitto 2018.)

Vuonna 2021 Suomen Frisbeegolfliitto hankki ensimmaista kertaa Sponsor
Insightin suorittaman vuosittaisen Sponsor Navigator tutkimusraportin, jonka
mukaan Suomessa on noin 700 000 erittain tai melko kiinnostunutta taysi-
ikaista henkiloa lajia kohtaan. Frisbeegolfista erittain tai melko kiinnostuneista
noin 60% on miehia ja 40% naisia. Ikaryhmia tarkastellessa 18-44-vuotiaiden
osuus kiinnostuneista on noin 70%, mutta myos kokeneemmistakin ryhmista
I8ytyy kiinnostusta lajia kohtaan. 18-44-vuotiaista suomalaisista noin joka neljas
on kiinnostunut frisbeegolfista ja 18-29-vuotiaista miehista jopa useampi kuin
joka kolmas. Tutkimuksessa huomioimatta ovat jaaneet alaikaiset pelaajat.
Suomen Frisbeegolfliitto arvioi lajista kiinnostuneiden osuuden nousevan yli
miljoonaan, jos alaikaiset pelaajat lasketaan mukaan. (Suomen frisbeegolfliitto
2021))

Vuonna 2020 suoritetun koululaiskyselyn tarkoitus oli selvittaa ala- ja
ylaasteikaisten oppilaiden harrastustoiveita sek& harrastuksia, jotka he kokevat
kiinnostaviksi. Kyselyn tuloksena frisbeegolf oli kaikkien ylaasteikaisten poikien

toiveharrastuksista sijalla kaksi. (Koululaiskysely 2020.)

Viimeisimpien vuosien pelaajamaarien kasvusta ei tarkkaa tutkimustietoa ole
tarjolla, silla useat pelaajat eivat kuulu jasenseuroihin tai liittoihin. Tilannetta
havainnollistavat kuitenkin Suomessa rakennettujen ratojen lukumaara seka

Suomen Frisbeegolfliiton jasenméaaran kasvu.

Suomen Frisbeegolfliittoon rekisterdityneiden harrastajapelaajien maara on
varsinkin nuorten poikien kohdalla kokenut jyrkan nousun vuosien 2020 seka
2021 aikana. Taméan kaltainen pelaajaméaérien muutos kuvastaa erilaista
asiakasnakdkulmaa, tarpeita seka toiveita lajin yritysten toiminnalle seka
tuotevalikoimalle. Taulukko 1 osoittaa pelaajamaarien vuosittaisen kasvun
2018-2021.
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Taulukko 1. SFL:n jasenten kasvumaara vuosittain 2018-2021 (Suomen
frisbeegolfliitto 2021)

Vuosiluku 2019 2020 2021

Naiset +11.28% +3.47% +30.67%
Miehet +14.95% +10.85% +35.62%
Tytot +11.76% +7.89% +17.07%
Pojat +9.86% +76.37% +206.2%

Kuva 1 osoittaa, ettd frisbeegolfratoja Suomessa oli 787 kappaletta vuonna
2020. Vuonna 2010 niita oli 195 kappaletta, seka vuosittain rakennettujen
ratojen keskiarvo noin 54 rataa vuotta kohti. Vuoden 2019 aikana Suomessa
toimi 702 rataa, mika tarkoittaa kyseisena vuotena ratahankkeiden nousseen
noin 57% keskiarvosta vuoteen 2020 mennessa. Ratakokonaisuuksien
valmistumisprosenttia on koronapandemian aikana hidastanut raaka-aineiden
suhteellinen kallistuminen, kuten terdksen hinnannousu, tyévoimapula seka

rataprojektien kasvanut kysynta ympéri Eurooppaa. (Frisbeegolfradat 2020.)
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(%) DiscGolfPark

Disc Golf Courses
in Finland

2000-2020

Source: frisheegoliradat.fi

Kuva 1. Frisheegolfradat Suomessa (Frisbeegolfradat 2020)

Vuonna 2022 Frisbeegolfradat.fi sivuston mukaan (Frisbeegolfradat 2022.)
Suomessa toimii, seka on virallisesti avattu 836 rataa. Kirjoittajan mukaan
paikallisesti valmistuneita, mutta virallisesti viela avaamattomia ratoja on

lahialueilla, jotka eivat nay esimerkiksi edella mainitulla verkkosivustolla.
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3 Asiakkaiden segmentointi

Segmentoinnilla eli asiakasryhmittelylla yritys jakaa asiakaskuntansa
samankaltaisten kulutustottumuksien perusteella erilaisiksi ryhmiksi. Naista
ryhmista yritys valitsee omalle toimialalleen potentiaalisimmat kohderyhmat,
seka kehitta&d markkinointistrategiaansa niiden ryhmien palvelemiseksi. Eri
segmenteille markkinoidaan tuotteiden eri versioita, sekd sovelletaan erilaisia
markkinointikeinoja. Asiakassegmenttien erilaiset tottumukset, tarpeet seka
odotukset tekevat kannattamattomaksi tarjota kaikille asiakasryhmille samaa
tuotetta. Asiakassegmentoinnin tavoite on parantaa yrityksen markkinoinnin
kannattavuutta, tunnistaa erilaiset asiakasryhmat seka selvittaa tuotteiden
myynnin kannattavuutta potentiaalisten asiakasryhmien tottumusten

perusteella. (Lahtinen & Isoviita 2001, 94.)

3.1 Asiakassegmentoinnin edut

Avaintekijand markkinoinnissa seka asiakassegmentoinnissa on rakentaa
asiakassuhteita kannattavien kohderyhmien kanssa. Markkinoinnin
tarkoituksena ei ole saavuttaa kertaluontoista ostotapahtumaa, vaan luoda

asiakkaalle pitkaaikaista arvoa seka asiakassuhteita. (Fox N.d.)

Asiakkaan nakoékulman ymmartaminen seka heidan jakamisensa ryhmiin, el
segmentoiminen, ja sen jatkojalostaminen markkinointiviestintaan, tarjousten
luomiseen seka kommunikaatioon ovat tyokaluja, joiden avulla yritykset voivat
keskittaa resurssinsa kannattavimpiin asiakasryhmiin, jolloin he saavat parhaan

mahdollisen vastineen omalle sijoitukselle yritystoiminnassa. (Fox N.d.)

Onnistuneen asiakassegmentoinnin avulla yritys kykenee tunnistamaan seka
hyodyntamaan uusia markkinamahdollisuuksia, kuten esimerkiksi yllattaen
kasvanutta asiakasryhmaa, tai uusia asiakasryhmia, jotka kokevat erilaisia
arvoja muihin segmentteihin nahden. (Fox N.d.) Segmentoinnin pohjalta yritys
VoI jattaa joitain asiakaskuntia markkinointitapahtuman ulkopuolelle, jolloin yritys

kykenee keskittym&an parhaisiin ja kannattavimpiin asiakasryhmiin. Yritys
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kykenee esimerkiksi luomaan puhuttelevampaa mainontaa seka kohdennettua
viestintaa juuri sen toiminnan kannalta potentiaalisimmalle segmentille.
(Kurvinen & Seppa 2016, 39-42.) Tama vapauttaa yrityksen kaytossa olevia
markkinointiresursseja riittavan nakyvyyden seka huomioarvon luomiseen,
jolloin resurssien panos-tuotossuhde paranee vastaavuuden kannalta.
(Bergstrom & Leppéanen 2015, 134-135.)

Segmentointi edistaa yrityksen viestinnan potentiaalisuutta. Tunnistamalla
asiakasryhman kokevat arvot seka mielenkiinnonkohteet, markkinoivan
yrityksen on helpompi luoda viestintd&n puhuttelevaa mainontaa, jotka
asiakkaat kokevat persoonallisemmaksi heille itselleen, jolloin kannattavuus
paranee. (Bergstrom & Leppanen 2015, 134-135.)

3.2 Erilaisia perusteita asiakassegmenteille

Segmentoinnin perustana on asiakkaiden jakaminen onnistuneesti erilaisiin
ryhmiin. Perusteina ryhmien muodostumiselle ovat samankaltaiset
ominaisuudet asiakassegmentin sisalla seka eroavaisuudet muihin
segmentteihin. Nain segmentti muodostaa selkeésti tunnistettavan ryhman,

jonka tarpeet sekd motiivit eroavat muista asiakasryhmista. (Fox N.d.)

Asiakkaiden demograafisilla tekijoilla kartoitetaan yksildiden ominaisuuksia,
jotka ovat helposti selvitettavissa seka analysoitavissa. Tarkeimpia tekijoita
kyseisessa kategoriassa ovat Bergstromin ja Leppéasen (2015, 94) mukaan ika,
sukupuoli, asuinpaikka, varallisuus seka yleinen kulutus. Nama tekijat ovat niin
kutsuttuja kovia segmentointiperusteita, jotka ovat vakiintuneita seka

vaikeammin muutettavissa.

Naiden lisaksi segmentoinnissa kaytetdan apuna psykograafisia tekijoita, jotka
kuvaavat asiakkaiden persoonallisia tarpeita, arvoja seké toimintamuotoja.
Psykograafisista tekijoista esimerkkeja ovat asiakkaan persoonallisuus,
elamantyyli seka asenne. Yksilon persoonallisuudella tarkoitetaan
henkilokohtaisen kehityksen tilannetta, joka siséltaa synnynnaisia

ominaisuuksia sekd ympariston aikaansaamia piirteitd. Elamantyylilla
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tarkoitetaan sitd, miten yksil6 eldd sekad suhtautuu elamaan, mihin han kayttaa
aikaansa seka rahansa. Asenteella tarkoitetaan yksilon taipumusta suhtautua
yritykseen tai tuotteeseen. Asenteiden katsotaan muodostuvan tiedollisista sekéa
tunneperaisista tekijoista, joihin vaikuttavat saatu tieto, keratty kokemus seka
ympariston vaikutus, kuten yhteisojen kokemat nakemykset. Nama tekijat ovat
vaikeammin mitattavissa, josta johtuen niitd kutsutaan pehmeiksi

segmentointiperusteiksi. (Bergstrom & Leppanen 2015, 96-109.)

Philip Kotlerin mukaan (1988, 265) segmentoinnin keinot jaettiin demograafisten
tekijoiden, seké preferenssitekijoiden eli mieltymysten mukaan. Vuodesta 1988
markkinointi- seka yritystoiminta on kehittynyt huomattavasti kilpailun seka
verkostoitumisen myota, jolloin asiakkaan ndkékulmien huomioon ottaminen on
noussut tarkedmmaksi, seka asiakkaan profiloiminen on monimutkaistunut
naiden tekijoiden ulkopuolelle, mihin psykograafiset tekijat ovat nykyaikaisempi

ratkaisu segmentoinnissa.

3.3 Erilaiset ostajapersoonat

Ostajapersoona on yrityksen asiakassegmenttejen perusteella luotuja
stereotyyppisia seka fiktiivisia hahmoja, joiden tarkoitus on luoda yritykselle
asiakasymmarrysta. Ostajapersoonien avulla yritys saa kasityksen siita,
minkalainen tuote tai palvelu on asiakkaan nakdkulmasta parhaiten palveleva
tai arvoa tuottava kyseiselle segmentille, jolle persoona on luotu.
Ostajapersoonan tekeminen auttaa myos yritysta luomaan oikeita ratkaisuja
markkinointikeinoja tarkastellessa, seka kayttamaan oikeita strategisia

lahestymiskeinoja parhaan tuloksen varmentamiseksi. (Komulainen 2018.)

Ostajapersoonan profiilia luodessa hyddynnetdan demograafisia seka
psykograafisia tekijoita. Pelkkien demograafisten tekijoiden perusteella luotu
profiili, joka kasittaa esimerkiksi ian, sukupuolen, asuinpaikan seka
tyotoimenkuvan, jattdéa huomion ulkopuolelle kallisarvoisia elementteja, jotka
vaikuttavat ostajapersoonien potentiaaliseen hyddyntamiseen olennaisesti.

Ostajapersoonaa luodessa tulee keskittya kysymykseen "miksi?”. Naiden
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kysymysten pohjalta saadaan selkoa asiakkaan ostotapahtumaan liittyvista
seikoista, kuten ostohalujen synnyttajista, mita riskeja asiakas haluaa
minimoida, minkalaisia tuloksia han haluaa tuotteelta tai palvelulta, mitka tekijat
koetaan esteiksi tai haasteiksi, seké selvitetdan asiakkaan kokemat kriteerit
ostotapahtuman onnistumiselle. (Lyytikainen N.d.)

Komulaisen (2018) mukaan ostapersoonan koontia suorittavan yrityksen tulee
tunnistaa tarpeelliset ominaisuudet kohderyhmaansa liittyen. Esimerkiksi B2B-
segmentoinnissa, yrityksen tulee huomioida yrityksen henkilékunnan laajuus,
seka toimiala. B2C-segmentoinnissa yrityksen tulee nahda asiakkaansa
yksiloina seké yksildllisina tarpeina. Esimerkkina valmiista ostajapersoonasta
toimii kuvitteellisen itamaisen ravintolan verkkokaupan asiakas, jolle on luotu
demograafiset tekijat, seka ratkaisuja hanen kokemiinsa haasteisiin
yrityspohjaisesti.

Ostajapersoona:
Matti

Demografiset tiedot: 1 ) haasteet

28-32-vuotias Intohimona ruuanlaitto ja
Mies matkustelu

35 000€ vuositulot Ajanpuute

Tampere
Naimisissa, ei lapsia
Miten voimme auttaa
Kiinnostuksen kohteet: Laadukkaat maustekastikkeet
Some, matkustelu, jaakiekko nopeuttavat ruuanlaittoa.
Kastikkeet tuovat itamaisen
Harrastukset: tunnelman suoraan omaan
Juoksu, ruuanlaitto keittioon.

Kuva 2. Esimerkki ostajapersoonasta itamaisen ravintolan verkkokaupalle
(Calltoaction 2018)
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Kyseinen ostajapersoona kokee ruuanlaiton intohimokseen, mutta ei valttamatta
ehdi panostaa siihen ajanpuutteensa vuoksi, jolloin kyseinen yritys voi ratkaista
ongelman valmistamalla valmiita, ravintolatasoisia kastikkeita, joita kyseisen

ostajapersoonan edustajat voivat arjessaan hyodyntaa.
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4 Tuotteen arvo asiakkaalle

Erilaiset asiakkaat kokevat tuotteiden tai palveluiden tuottamat arvot eri tavoin.
Taman luvun tarkoitus on avata erilaisia tekijoita, jotka vaikuttavat arvon
kokemukseen. Esimerkiksi ostotilanne tai tapahtuma voi olla yksi tekija arvon
kokemisessa, joka vaikuttaa tuotevalintaan. (Bergstrom & Leppanen. 2015, 22.)

4.1 Arvoa tuottavat elementit

Asiakkaiden tarkeimmiksi kokemiin arvotekijoihin vaikuttavat yksilollisesti
erilaiset tekijat seka elementit. Kuluttajat kokevat arvotekijat henkilokohtaisesti
eri tavoin seka saavat vaikutuksia niihin erilaisten ymparistéjen, kuten
sosiaalisten ryhmien ja yhteisdjen osana. Ymparistolliset tekijat, kuten
muuttunut elaméntilanne ohjaa vahvasti kuluttajan arvotekijoita, jolloin
tarkeimmaksi arvotekijaksi voi elaméantilanteen muutoksesta riippuen nousta
konkreettinen hyoty, kuten saastetty rahallinen maara tai aika. (Hiltunen. 2017,
18-20.)

Tietyille asiakkaille, riippuen heidan asuinpaikastaan seka paikallisesta
tarjonnasta, tarkeaksi koettu elementti voi olla ostotapahtuman tehokkuus.
Tuote saattaa loytya esimerkiksi kilpailevan yrityksen verkkokaupan tarjonnasta
huokeammalla hinnalla, tai ylimaaraisilla ominaisuuksilla, mutta asiakkaan
nakokulmasta seka tarpeista riippuen, l&hialueen yrityksen tarjonnasta loytyva
tuote kilpailee ostotapahtuman tehokkuudella, vastaten nopeammalla

aikataululla asiakkaan tarpeisiin. (Bergstrom & Leppanen. 2015, 23.)

Vastaavasti joillekin asiakkaille padpainoarvo tuotteen ostamisessa voi olla
saastaminen, jolloin asiakas saa enemman vastinetta rahoilleen.
Kustannuksissa sdastadminen on asiakkaan nakdkulmasta konkreettista arvoa
tuottava tekija, jolloin asiakas hyodyntaa resurssinsa tehokkaammin, mika
saattaa johtaa esimerkiksi pidentyneeseen odotusaikaan tuotteen
kayttoonotossa. Asiakas saattaa esimerkiksi odottaa kyseisen tuotteen

tarjouskampanjaa. (Bergstrom & Leppanen. 2015, 24.)
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Tuotteen laatu, esimerkiksi sen valmistusmateriaali seka kulutuskestavyys ovat
elementteja asiakkaan kokemalle konkreettiselle arvolle. Kulutuskestavyyteen
vaikuttavat tekijat ovat yleensad muihin tuotteisiin verrattuna laadukkaampi
valmistusmateriaali sek& tarkempi tuotantoprosessi, miké yleensa nékyy
tuotteen lopullisessa hinnassa. Vaikka tuote todennakdisesti on laadullisesti
heikompaan tuotteeseen verrattuna kalliimpi, jotkut asiakkaat kokevat tuotteen
pitkaikaisyyden tarkedmpana tekijana kuin suhteellisesti sdéastetyt resurssit.
(Bergstrom & Leppanen. 2015, 24.)

Joillekin asiakkaille ominaista arvoa ostotapahtumaan antavat myds tuotteen
antama arvo statukselle seka tuotteen estetiikka. Tuotteen antamalla
statusarvolla kuluttaja osoittaa menestysta seka tavoittelee kuulumista tiettyyn
ryhmaan. Taman avulla ostaja pyrkii saavuttamaan positiivista huomiota
ostamansa tuotteen avulla erilaisissa tilanteissa, kuten esimerkiksi sosiaalisissa
tapahtumissa. Estetiikan arvostuksella ostaja itse kokee tuotteen tuoman
mielihyvan omissa kayttotarpeissaan seka kohteissaan. (Bergstrom &
Leppanen 2015, 22-24.)

Joillekin kuluttajille ominaista arvoa ostotapahtumaan antaa myos tietynlaisen
statusarvon saavuttaminen. Kuluttaja saattaa kohdistaa ostotapahtumansa
esimerkiksi esteettisempiin tuotteisiin kuten erikoisajoneuvoihin tai rajattuun
eraan valmistetusta tuotteesta. Statusarvon saavuttamisella kuluttaja pyrkii
viestiméan menestysta seka kuulumista tiettyyn sosiaaliluokkaan tuotteen
avulla. Statusarvon saavuttamisella, kuluttaja kokee tuotteen antamaa arvoa

kayttotarpeissaan seké kohteissaan. (Lee & Luster 2015.)

Muita elementteja arvon tuottamiselle ovat Bergstrémin ja Leppasen (2015, 24)
mukaan tuotteen tai palvelun turvallisuus, joka on muodostunut valmistajan
pitkalla kokemuksella seka kehitystyo6lld, tuotteen lisdaineettomuus ja
ymparistoystavallisyys sekd mahdollinen hyvaksynta viranomaisilta. Myos
seikkailuelementti mainitaan tarkeaksi asiakkaille, jotka arvostavat uusia
kokemuksia seka jannitysta, kuin myds mahdollista yksilollisyytta, joka

mahdollistaa edellakavijan aseman. (Bergstrom & Leppanen 2015, 24.)
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4.2 Tuotteen arvotekijat asiakkaille frisbeegolfissa

Frisbeegolfin lajissa keskeisen& osana toimii heittotapahtumassa mukana oleva
frisbeegolfkiekko. Kirjoittaja nostaa omien ndkemysten seka lajin
harrastuskokemuksen perusteella kiekkojen tarkeimmaksi arvoa tuottavaksi
elementiksi kiekkojen valmistusmateriaalin, joka ominaisuuksista riippuen
mahdollistaa erilaisia asioita, kuten kulutuskestavyyden, heittotuntuman seka
otteen, ulkonadllisen estetiikan seka mahdollisuuden harrastaa lajia pimealla
ajanjaksolla. Lisaksi tarkeita tekijoita kiekkohankintoja tehdessa ovat tuotteen

valmistaja, saatavuus seka hintataso, kuten myés niiden mahdollinen yksildinti.

Valmistusmateriaali frisbeegolfkiekoissa maarittaa hintatason,
kulutuskestavyyden seka heittotuntuman. Yleisella tasolla valmistusmateriaali
on kulutuksessa pitkaikaisempi, mikali kiekko on valmistettu kovemmasta seka
kallimmasta muoviseoksesta, jolloin puhutaan premium-muovista. Premium-
muovista valmistetut kiekot ovat esimerkiksi kiekko- seka varustevalmistaja
Discraftin kiekko-ominaisuustaulukon mukaan kulutuksessa pitkaikdisempia,
mutta omaavat vaihtelevissa olosuhteissa, kuten sateella liukkaamman
heittotuntuman, jolloin mahdollinen lopputulos ei valttaméatta ole pelaajan
toivomusten mukainen. Pehmeampi valmistusmateriaali sekéd muoviseos
takaavat heittgjalle paremman heittotuntuman seka otteen, mutta kuluvat
iimoitettujen lento-ominaisuuksien ulkopuolelle nopeammin, mikali heittdja osuu
niilla vaylalla oleviin esteisiin. Riippuen pelaajan aktiivisuustasosta seka
pelaamistyylista, kiekot saattavat olla potentiaaliselta kayttdajaltaan
huomattavasti lyhytikdisempia kuin laadukkaammasta seka kestavammasta

seoksesta valmistetut kiekot.

Kuva 4 havainnollistaa varustevalmistaja Discraftin kayttamien
muovisekoitusten eroavaisuudet seka kayttbominaisuudet. Yleisimpia
tuotannossa kaytettavia muovilaatuja ovat ESP- ja Z-muovilaadut, jotka
edustavat hyvin eroavaisuuksia tuotteiden keskuudessa. Z-muovilaadusta
valmistetut kiekot ovat keskiarvoiselta hintatasoltaan hieman kalliimpia, seka

takaavat pidemman kayttdian verrattuna ESP-muovilaatuun.
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Kulutuskestavyydesta johtuen muoviseos on hieman jaykemman seka liukkaan
tuntuista, jolloin kiekko saattaa liveta heittdjan kadesta odotettua aikaisemmin.
ESP-muoviseoksesta valmistetut kiekot ovat hieman pehmeamman tuntuisia,
mutta kuluvat ilmoitettujen lento-ominaisuuksien ulkopuolelle nopeammin
esimerkiksi puuosumien johdosta. JawBreaker-muovilaatu on tarkoitettu
paasaantoisesti lyhyen matkan kiekkojen valmistamiseen, kuten lahestymis-
seka putterikiekkoihin. Taman muovilaadun tarkoituksena on antaa harrastajalle
paras mahdollinen heittotuntuma, jolloin tarkat lahestymis-seka puttausheitot
tottelevat mahdollisimman hyvin pelaajaa. Kyseinen muovilaatu on harvoin
kaytetty valmistusmateriaali pidemman matkan vayla-seka pituusdraivereihin,
johtuen pehmean muoviseoksen huonosta iskunkestavyydesta.
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DISCRAFT

PLASTIC BLENDS

high flex, best
all weather blend

the very best for
both apearance
and performance

pro-caliber
high performance

the choice of pros
under normal
conditions

weights as low as

z LlT E ' 140 grams with

excellent durability

J B Ssale s amazing grip,
AW REAKER sicdin unique look.

better grip,
lower cost.

best grip, best
value.

Kuva 3. Frisbeegolfkiekkojen muovilaatujen erot varustevalmistaja Discratftilla

(Discgolf.discraft.com N.d.)

Frisbeegolfkiekoista valmistetaan myos erikoisversioita ammattilaispelaajien
tukemiseksi. Naista kiekoista prosentuaalinen osuus menee suoraan
valmistetun kiekon nimikkopelaajalle, kiertueen tukemiseksi seka
ammattilaisuran rahoittamiseksi. Tamankaltaisissa kiekoissa on yleensa

kaytetty laadullisesti kestavinta sek& parhaan ulkonadn mahdollistavaa
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muoviseosta tai muuta erikoisseosta, joka luo kiekolle uniikin ulkondon seka
estetiikan. Lisaksi nille kiekoille kehitetaan vuosittain muuttuva, yksiléllinen
kuviointi kiekon pintaan, josta kay ilmi kiekon tukema nimikkopelaaja.
Esimerkkitapauksena yksi tunnetuimpia nimikkopelaajalle valmistettuja kiekkoja,
joille voi kirjoittajan mukaan keraantya viela kayttamisen seka kulumisen jalkeen
huomattavaa jalleenmyyntiarvoa harrastajien keskuudessa. Kyseinen
frisbeegolfkiekko on varustevalmistaja Innovan tuottama, joka tukee
kilpailuselostaja seka ammattilaispelaaja Nate Sextonin toimintaa. Kiekossa on
kaytetty pimedssa hohtavaa muoviseosta, jonka savyt sekd stampin varitys
vaihtelevat kiekkokohtaisesti.

. DISC GOLE

Kuva 4. Innova Glow Firebird, Nate Sexton tour series (Frisbeemarket.com
2021)
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Merkkiuskollisuutta ilmenee frisbeegolfpelaajien keskuudessa. Kirjoittajan arvioi,
ettd frisbeegolfpelaajien omien varustereppujen, eli bagien sisalté on vahvasti
riippuvainen siitd, minkalaista sisaltva he katsovat esimerkiksi
suoratoistopalveluista kyseisen harrastuksen kilpailutapahtumista tai
ammattilaispelaajien harjoitteluarjesta. Tama on kuitenkin otollista vain sille
asiakassegmentille, joka kayttaa aikaansa kyseisella tavalla. Suoratoistopalvelu
YouTubessa esiintyvat, suurimman suosion saaneet ammattilaispelaajat
edustavat yleensa vain tiettya kiekkovalmistajaa, jolla on suora vaikutus
frisbeegolfiin liittyvaa siséltoa kuluttavien pelaajien omiin mieltymyksiin.
Mieltymyksiin vaikuttavia tekijoité ovat sisalloéntuottajien havainnollistava
pelityyli, josta kay ilmi esilla olevan tuotteen ominaisuudet sek& monipuoliset
tilanteet, joista tuotteen ominaisuuksien avulla voi selvita
menestyksekkdammin. Harrastajat saattavat myds kokea tietynlaista
statusarvoa kiekkovalikoimalleen, mikali se siséltaa samoja kiekkoja kuin

ammattilaisilla.

Toisena esimerkkind merkkiuskollisuuden muodostumisesta, ja siihen
vaikuttavista tekijoista on kotimaisuus, tai tuotteiden valmistaminen lahialueille,
kuten Pohjoismaissa. Suomalainen Discmania-varustevalmistaja on Kirjoittajan
mukaan vahvasti lasna suomalaisessa frisbeegolfkulttuurissa.
Harrastustoiminnan sosiaalisen median kanavissa kaydaan kirjoittajan mukaan
usein keskustelua kyseisen merkin valmistamista tuotteista, seka tuotteilla on
huomattavasti nopeampi menekki alan yritysten tarjonnassa, kuin esimerkiksi

yhdysvaltalaisten merkkien, vastaavien tuotteiden keskuudessa Suomessa.
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5 Kysely kulutuskayttaytymisen selvittdmiseksi

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on kartoittaa frisbeegolfia harrastavien
henkildiden kulutuskayttaytymista seké niihin vaikuttavia tekijoita Webropol-
kyselylomakkeen avulla. Kyselyn vastaustulosten perusteella luodaan yleiskuva
siitd, minkalaiset tuotteet ja niiden elementit koetaan tarkeiksi pelaajien
nakokulmasta, jotta pystytdédn luomaan potentiaalisia ostajapersoonia

yritystoiminnan kannattavuuden parantamiseksi.

5.1 Kyselyn toteutustapa

Kysely julkaistiin Facebookissa, lajin toiminnalle sidoksissa olevassa ryhméassa
nimelta "Frisbeegolf Suomi” seké kirjoittajan henkilokohtaisissa sosiaalisissa
piireissa. Sosiaalisen median ryhmassa oli kyselyn julkaisuajankohtana
jasenmaara hieman vajaa 29 000 jasenta. Kysely julkaistiin 29.4 ja se kerési 2.5
mennessa 808 vastausta. Kyselylomake sisalsi 16 erilaista kysymysta.
Kyselyyn vastanneiden henkildiden kesken ei jarjestetty tuotearvontaa tai

palkintoja johtuen anonyymeista vastauksista.

5.2 Kyselyn tulokset

Tassa luvussa kasitellaan kyselylomakkeen kysymykset seka niiden vastaukset
Webropolin omaa raportointi-tyokalua kayttaen. Kysymykset jaettiin
taustatekijoihin, sitoutuneisuuteen lajia kohtaan seka kulutuskayttaytymista

havainnoiviin kysymyksiin.

Ensimmaisella kysymyksella (Taulukko 2) haluttiin selvittaa vastaajan

sukupuolta.

Tutkimuksissa frisbeegolfia harrastavien henkildiden kesken on todettu, etta laji
vetaa puoleensa huomattavasti suuremman maaran miehiksi identifioituvia
henkiloita, kun naisiksi identifioituvia. Vastausprosentti kokonaismaarasta, jotka

kertoivat sukupuolekseen mies, kasitti 90,3% vastauksista, 730 kappaletta.
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Nainen-vastausvaihtoehdon olivat valinneet 71 kappaletta (8,8%)

kokonaismaarasta. Seitseman vastaajaa halusi jattaa sukupuolensa kertomatta.

Taulukko 2. Sukupuolijakaumat

n Prosentti

Nainen 71 8,8%
Mies 730 90,3%
Muu 0 0,0%
En halua vastata 7 0,9%

Toisella kysymyksella (Taulukko 3) selvitettiin kyselyyn vastaavien henkildiden
ikaa.

Vastaajien ikda selvitettdessa suurimman vastausprosentin sai 20-24 vuotias,
180 kappaletta (22,3%) kokonaisvastausméaarasta. Taman ikahaarukan liséksi
25-29 vuotiaat seké 30-34 vuotiaat saivat seuraavaksi suurimmat
vastausmaarat. 25-29 vuotiaiden osuus kyselysta oli 147 kappaletta (18,2%)

seka 30-34 vuotiaiden vastausmaara 112 kappaletta (14%).
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Taulukko 3. lkajakaumat

n Prosentti

10-14v 25 3,1%
15-19v 109 13,5%
20-24v 180 22 3%
25-29v 147 18,2%
30-34v 112 13,8%
35-39v 70 8,7%
40-44v = 62 T.7%
45-49v 40 4 8%
50-54v 38 4 7%
55-59v 16 2,0%
B80-64v 4 0.5%
+6bv 5 0,6%

Kolmas kysymys (Taulukko 4) selvitti vastaajan asuinaluetta.

Kyselyyn vastanneista henkil6istd 208 (26%) ilmoitti asuvansa Uudellamaalla.
Toiseksi suurimman vastausmaaran kerasi Varsinais-Suomi, jonka valitsi 128

henkil6d (16%). Kolmanneksi tuli Pirkanmaa, jonka valitsi 79 henkil6a (10%).
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Taulukko 4. Asuinlaanit

n Prosentti
Ahvenanmaa 0 0,0%
Etela-Karjala 11 1,4%
Eteld-Pohjanmaa 30 3, 7%
Etela-Savo 17 2,1%
Kainuu 8 1,0%
Kanta-Hame 31 3,8%
Keski-Pohjanmaa 11 1,4%
Keski-Suomi 50 6,2%
Kymenlaakso 20 2,5%
Lappi 15 1,8%
Pirkanmaa 79 9,8%
Pohjanmaa 16 2.0%
Pohjois-Karjala 21 2,6%
Pohjois-Pohjanmaa 64 7,9%
Pohjois-Savo 37 4 6%
Paijat-Hame 26 3,2%
Satakunta 31 3,8%
Uusimaa 211 26,1%
Varsinais-Suomi 130 16,1%

Neljannella kysymyksella (Taulukko 5) selvitettiin vastaajan elamantilannetta.

Suurin osa kyselyyn vastanneista henkildista ilmoittivat elamantilanteekseen

29

vaihtoehdon "tydelamassa”. Vastauksia tahan kategoriaan kertyi 490 kappaletta

(60,6%). Seuraavaksi suurin vastaajamaara oli opiskelijat (260 henkil6a,

32,2%). Tyottomia oli 3% vastanneista ja muu-vaihtoehto sisalsi erilaisia

elamantilanteita, kuten kotiaiti-tai koti-isdmalleja. Lisaksi 1,1% vastaajista ilmoitti

olevansa elakkeella.
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Taulukko 5. Elamantilanteet

n Prosentti

Opiskelija 260 32 2%
TyGelamassa 490 60,6%
Tyotdn 24 3,0%
Elzkeldinen 2| 1.1%
Muu 25 3.1%

Viides kysymys (Taulukko 6) selvitti pelaajien harrastuskokemusta.

Viidennessa kysymyksessa suurimmat vastausmaarat kerasi vaihtoehto ”1-2
vuotta”, lukumaaralla 207 kappaletta (25,6%). Toiseksi suurimman maaran
kerasi vastausvaihtoehto 3-4 vuotta, 203 4animaaralla (25%). Kolmanneksi
suurin &&nimé&éra osui vaihtoehdon ”5-6 vuotta” kohdalle 164 vastauksella
(20,3%).

Taulukko 6. Harrastuskokemus

n Prosentti

Alle vuoden 24 3.0%
1-2v 207 25,6%
3-4v 203 25,1%
5-6Bv 164 20,3%
7-8v 87 10,8%
9-10v 41 5,1%
Y 10 vuotta 82 10.1%

Kuudennella kysymyksella (Taulukko 7) kysyttiin pelaajien harrastusinnokkuutta

lajin suhteen.
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Kyselyyn vastanneiden frisbeegolfpelaajien innokkuus lajia kohtaan nakyy
ensimmaisen seka toisen vastausvaihtoehdon lukumé&arissa. "Useamman
kerran viikossa” vastausvaihtoehdon valitsi itselleen sopivimmaksi vastaukseksi
327 vastaajaa (40,4%). "Muutaman kerran viikossa” valitsi itselleen 303
kappaletta (37,5%) kokonaismaaréasta. Kolmanneksi suurimman aanimaaran sai

"viikonloppuisin”, vastausmaaralla 83 (10,3%) kappaletta.

Vastauksien paapainopisteen ollessa "useamman kerran viikossa” seka
"muutaman kerran viikossa”, keskivertaista frisbeegolfin harrastajaa voidaan
pitdd harrastukselle sitoutuneena sekéa korkean harrastusinnokkuuden
omaavana. Kyseiselle ik&dhaarukalle on opiskelujen seka tydssakaymisen ohella
todennakoisesti vdhemman velvoittavia vastuita verrattuna vanhempiin

ikaryhmiin, jotka ovat vapaa-aikaa vahentavia tekijoita.

Taulukko 7. Harrastusmaaréat

n Prosentti

Useamman kerran vilkossa 327 40,4%
Muutaman kerran vilkossa 303 37,5%
Viilkonloppuisin 83 10,3%
Muutaman kerran kuukaudessa 79 9,8%
Harvemmin 16 2,0%

Kysymys numero 7 (Taulukko 8) selvitti harrastajien osallistumista lajin

kilpailuihin.

Suuremman osan vastauksista timéan kysymyksen kohdalla sai
vastausvaihtoehto "en”, 418 (51,7%) vastauksella. "Kylla” vastauksen antoi 390

(48,3%) kappaletta. Vaikka harrastajien lajikohtaisissa kokemuksissa on laajoja
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eroja, kilpailuinnokkuus on jakautunut hyvin tasaisesti kaikkien harrastajien
kesken.

Suurimman eron kyselytuloksissa kilpailukysymyksen kohdalla saivat aikaan
alle 20-vuotiaat, joiden vastausten perusteella 66% vastaajista kilpailee
tapahtumissa, vaikka heille todennéakoista on myods vahainen kokemus
harrastuksen parissa. Nuoremmissa ikaluokissa tasoerot ovat todennakoisesti
my6s pienemmat, mika rohkaisee nuoria pelaajia kokeilemaan kilpailemista.

Taulukko 8. Osallistuminen kilpailuihin

n Prosentti

Kylla 320 48 3%
En 418 51,7%

Kahdeksannen kysymyksen (Taulukko 9) avulla selvitettiin harrastajien

aktiivisen harrastuskauden pituutta.

Frisbeegolfia harrastajien henkildiden innokkuus nakyy myés taman
kysymyksen kohdalla. Suurimman vastausmaaran sai vaihtoehto "harrastan
vaikka lunta olisi maassa, mutta valtan suurilla lumimaarilla pelaamista”,
vastauksien ollessa 340 (42,1%) kappaletta. Toiseksi suurimpana vaihtoehtona
oli "harrastan kun lampdtilat ovat plussakelin puolella”, 233 (28,8%)
vastauksella. Kolmanneksi suurin vastausmaara tuli "harrastan aktiivisesti lapi

vuoden” vaihtoehdolle, 187 (23,2%) vastauksella.

Kilpailulla tapahtumissa on kyselyn perusteella suoraa vaikutusta siihen, kuinka
kauan harrastajien aktiivinen harrastuskausi kestaa. Mikali vastausvaihtoehto
kilpailykysymyksen kohdalla oli "kyll&”, on todennéakdisempaa etta harrastaja

harjoittelee ja harrastaa ympari vuoden.
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Taulukko 9. Harrastuskauden pituus

n Prosentti

Harrastan aktiivisesti |2pi vuoden 187 23.2%
Harrastan vaikka lunta olisi maassa, mutta valtan suurilla lumimaarilla pelaamista 340 42 1%
Harrastan kun lampdtilat ovat plussakelin puoclella 233 28.8%
Harrastan vain lampimilla kesakeleilld, jolloin closuhteet ovat parhaimmillaan 48 5,9%

Yhdeksas kysymys (Taulukko 10) selvitti kyselyyn osallistuneiden henkildiden
syyta harrastukselle. Vastauksista oli mahdollista valita useampi, joka kuvasti

vastaajien omia kokemuksia.

Yhdeksannen kysymyksen kohdalla eniten 4anié kerasi vastausvaihtoehto
"kaverini suosituksesta”, 556 (68,8%) vastauksella. Frisbeegolfia harrastetaan
siis padsaantdisesti kaverin tai kaveriporukan kesken. Toiseksi suurimman
vastausmaaran sai vastaus "omakohtaisesta mielenkiinnosta”, 323 (40%)
vastauksella. Kolmantena suurimman vastausmaaran kerasi "luonnossa

likkumisen mahdollisuus”, joka oli valittuna 266 (32,9%) kertaa.

Kaikkiaan vastauksia valittiin kyseisen kysymyksen kohdalla 1559 kappaletta,

koska kysymyksessa oli mahdollisuus valita useampi vaihtoehto.

Sukupuoliryhmia tarkastellessa kyseisen kysymyksen kohdalla kay ilmi, etta
naiseksi itsensa tunnistavat henkilot kokevat huomattavaa painoarvoa
luonnossa liikkkumisen mahdollisuudelle. Liséksi Uudellamaalla asuvat henkilot

kokivat kyseiselle vaihtoehdolle suurta kannatusta muihin vastaajiin nahden.
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Taulukko 10. Syy harrastukselle

n Prosentti

Kaverini suosifuksesta he6 65 8%
Internetin tuottamasta mielenkiinnosta 85 10.5%
Omakohtaisesta mielenkiinnosta 323 40.0%
Harrastuksena se oli edullista aloittaa 139 17.2%
Luonnossa likkumisen mahdollisuus 266 32.9%
Suhteellisen kevyt ulkoilumuoto 128 15.8%
Muu, mika? 62 7.7%

Kymmenennella kysymyksella (Taulukko 11) kyselyssa selvitettiin
harrastajapelaajien merkkiuskollisuutta heitettavien kiekkojen osalta.

Kysymys numero 10 vastaa harrastajapelaajien tottumuksiin kayttaa tietyn
kiekkovalmistajan tuotteita. Pelkéastaan yhta merkkia ilmoitti kayttavansa 72
(8,9%) vastaajaa. Enimmakseen yhta merkkia kayttavat henkilot voidaan
tottumustensa puolesta asettaa jossain maarin samaan asemaan, mutta
muiden merkkien hyvaksi havaitut kiekot kiinnostavat myés vastanneita.
"Enimmakseen yhta merkkia, satunnaisia kiekkoja muilta valmistajilta”

vaihtoehdon valitsi itselleen 230 (28,5%) vastaajaa.

Suurin osa harrastajista kayttéaa kuitenkin laajaa skaalaa tuotevalmistajista seka
heidan tuotteistaan. 506 (62,6%) vastausta annettiin vaihtoehdolle "bagistani

l6ytyy kiekkoja usealta eri valmistajalta”.

Kilpailevat henkilot ovat kyselyn perusteella todennakéisemmin
merkkiuskollisia, jotka kayttavat harrastamisessaan vain yhden
varustevalmistajan valmistamia kiekkoja, verrattuna henkil6ihin jotka eivat

Kilpaile.
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Taulukko 11. Merkkiuskollisuus

n Prosentti

Pelkastaan yhtd merkkia T2 8.9%
Enimmakseen yhta merkkia, satunnaisia kiekkoja muilta valmistajita 230 28 5%
Bagistani laytyy kiekkoja usealta eri valmistajalta 506 62,6%

Kyselylomakkeen 11. kysymyksen (Taulukko 12) avulla selvitettiin harrastajien
kayttamia kiekkoja seka niiden valmistajia. Vastausvaihtoehdoista ol

mahdollista valita useampi valmistaja.

Suurimman vastausmaaran saavutti varustevalmistaja Innova, joka on yksi
vanhimmista ja pisimpaéan alalla olleista valmistajista. Innovaa ilmoitti
kayttavansa 74,9% vastaajista ja se valittiin 605 kertaa. Suomalaisista
merkeista eniten valittiin kaytettdvaksi Discmanian varusteita, vastausvalintojen
ollessa 602 (74,5%) kappaletta, joka tekee kyseisesta valmistajasta toiseksi
suosituimman vaihtoehdon. Kolmanneksi eniten harrastajat kertoivat

kayttavansa Discraftin valmistamia kiekkoja, 387 (47,9%) vastauksella.

Kyselytuloksia tarkastellessa kay ilmi, ettd suomalaiset frisbeegolfin harrastajat
kokevat kotimaisuudelle suurta painoarvoa. Suomalaisen varustevalmistaja
Discmanian kiekkoja l6ytyy suurelta osaa harrastajista, mutta erityisesti
Pirkanmaalla asuvilta pelaajilta. Varustevalmistaja Discraftin tuotteita suosivat
erityisesti 20-30-vuotiaat miespuoliset pelaajat. Varustevalmistaja Prodigya
suosivat erityisesti alle 20-vuotiaat miehet seké sukupuolekseen nainen

ilmoittaneet henkilot.

Vastausvaihtoehtoja valittiin kyseisen kysymyksen kohdalla 3147 kappaletta,
joka pyoristettdessa jokaista kyselyyn vastannutta harrastajaa kohtaan tekee 4

varustevalmistajaa per vastaaja.
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Taulukko 12. Varustevalmistajat

n Prosentti

Discmania 602 T4 5%
Discraft 387 47 9%
Dynamic Discs 1786 21.8%
Innova 605 T4 9%
Kastaplast a0 9 9%
Latitude 64° 353 43 7%
MVP 14 14.1%
Prodigy 364 45 0%
Prodiscus 116 14 4%
Westside Discs 266 32,9%
Yikun 15 1.9%
Muu, mika? 69 8.5%

Kahdestoista kysymys kyselylomakkeella (Taulukko 13) havainnoi harrastajien
ostokayttaytymisen paapainoarvoja kiekkohankintoja tehdessa.

Vastausvaihtoehdoista vastaaja pystyi valitsemaan useamman vaihtoehdon.

Kysymyksen kohdalla annettuja vastauksia oli 1823 kappaletta, johtuen
useammasta mahdollisesta vastausvalinnasta. Tarkeimmaksi ominaisuudeksi
kiekkohankintoja tehdessé vastaajat valitsivat hyvan heittotuntuman, joka
valittiin 747 (92,5%) vastaajan toimesta. Toiseksi tarkein ominaisuus uusia
kiekkohankintoja tehdessa oli kulutuskestévyys, jonka valitsi 384 (47,5%)
vastaajaa. Kolmantena tarkeimmaéksi ominaisuudeksi vastaajat ilmoittivat
hienon ulkonadn, 314 (38,9%) valinnalla. Edullisuus oli neljanneksi tarkein
tekija, 159 (19,7%) vastauksella.

Sukupuoliryhmien vastauksia tarkastellessa kysymyksen kohdalla kay ilmi, etta
52% naisista ilmoittivat tarkeaksi arvotekijaksi "hienon ulkonaon”.
Kyselytulosten perusteella voidaan siis olettaa, ettd naiset antavat enemman

painoarvoa kiekon ulkonaon esteettiselle kokonaisuudelle kuin miehet. Lisaksi
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20-29-vuotiaat miehet kokevat saman arvotekijdn muita ryhmia tarkedammaksi,

48,3% kannatuksella.

Taulukko 13. Varusteiden ominaisuudet

n Prosentti

Hieno ulkonakd 314 358 9%
Edullinen hinta 159 19.7%
Hyva heittotuntuma 747 92 5%
Kulutuskestavyys 384 47 5%
Propelaajan nimikkokiekka 66 8.2%
Glow-ominaisuus 56 6 9%
Muu, miki? a7 12.0%

Kysymys 13. (Taulukko 14) avulla pyrittiin selvittdmaan harrastajapelaajien

maksuvalmiutta toivomuksien mukaisten kiekkojen kohdalla.

Harrastajapelaajien keskuudessa suurimmaksi kategoriaksi kiekkohankintojen
hintatasoa selvitettdessa nousi 15-25 euron valinta, 497 (61,5%) vastauksella.
Toiseksi suurimman vastausprosentin sai kategoria 26-35 euroa, 241 (29,8%)

vastauksen maaralla. "Yli 55 euroa” valitsi 24 (3%) vastaajaa.

Kyselyvastauksia tarkastellessa eri ikdryhmien valilla, tuloksista kay ilmi 25-29-
vuotiaiden mieshenkildiden olevan valmiita maksamaan haluamastaan kiekosta

todennakoisimmin 26-35 euroa.

Eri ikaryhmia tarkastellessa kyselytulosten perusteella kay ilmi, etta

frisbeegolfaajat arvostavat keskimaaraisesti kiekkojen edullisia perusversioita.
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Taulukko 14. Kiekkojen hintataso

n Prosentti

15-25 euroa 497 61,5%
26-35 euroa 241 29.8%
36-45 euroa 40 5,0%
46-55 euroa 6 0,7%
Yli 55 euroa 24 3,0%

14. kysymys (Taulukko 15) kyselylomakkeella oli selvittaékseen frisbeegolfia

harrastavien henkildiden kiekkohankintojen paasaantdinen ostopaikka.

Kyselyvastausten perusteella yleisimmin kaytetty hankintametodi kiekkojen
kohdalla on hankkia ne lajille omistautuneen yrityksen verkkokaupasta. Taman
vastauksen kyselyssa ilmoitti 403 (49,9%) henkiléa. Toiseksi yleisin tapa
hankinnoille on vierailla samankaltaisen yrityksen kivijalkamyymalassa, jossa
yleensa on paikalla asiantuntevaa henkilokuntaa joka kykenee auttamaan
oikean kiekkovalinnan tekemisessa. Taman vaihtoehdon itselleen valitsi 272

(33,6%) vastaajaa.

Kaikkialla Suomessa ei kuitenkaan ole edellamainittuja yritysten
kivijalkamyymaloita, jolloin harrastajat saattavat hankkia varusteitaan
yleistavarakauppojen valikoimasta. Taman vastausvaihtoehdon valitsi 125

(15,5%) vastaajaa.
Ulkomaisia verkkokauppoja suosi 8 (1%) kappaletta vastauksensa antaneista.

Ikaryhmien vastauksia verratessa kay ilmi, ettd 40-49-vuotiaat hankkivat

mieluiten kiekkonsa lajin toiminnalle sitoutuneen yrityksen kivijalkaliikkeesta.

Sukupuoliryhmien vastauksia tarkastellessa vastauksista kay ilmi, etta naiseksi
identifioituvat henkilét hankkivat varusteensa tyypillisimmin

suurtavarakauppaketjun myymalasta.
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Taulukko 15. Hankintapaikat

n Prosentti

Lajille omistautuneen yrityksen kivijalkalikkeesta 272 33,6%
Lajille omistautuneen yrityksen verkkokaupasta 403 49 9%
Paikallisen yleistavaraliikkeen, kuten Prisman valikoimasta 125 15.5%
Ulkomaisesta verkkokaupasta 8 1.0%

Viidennellatoista kysymyksella (Taulukko 16) selvitettiin pelaajien omistamien
kiekkojen kappalemaaraa.

Suurimman vastausmaaran kysymykseen sai vaihtoehto "yli 50 kiekkoa”.
Vastauksensa antaneista henkildista 310 (38,4%) kappaletta valitsi tdman
vaihtoehdon. Toiseksi yleisin vaihtoehto kyselyssa oli "21-30 kiekkoa”, jonka
valitsi 177 (21,9%) henkilda. Kolmanneksi laajimman kannatuksen sai
vaihtoehto ”"31-40 kiekkoa”. Kyseisen vaihtoehdon valitsi 136 (16,8%) henkil6a.

Kilpailevat henkilot todennakdisesti omistavat enemman frisbeegolfkiekkoja kuin
henkilot, jotka eivat kilpaile. Todennakéisimmin kilpailevat henkilét omistavat
keskivertovastaukseltaan yli 50 frisbeegolfkiekkoa, seka heidan
kiekkohankintojensa vélit painottuvat tihedmmalle skaalalle kyselyssa,

verrattuna henkildihin jotka eivat kilpaile.

Sukupuolten perusteella jaetut vastaukset osoittavat, etta naiseksi itsensa
iImoittavat henkil6t parjaavat keskimaaraisesti vahemmalla kiekkomaaralla, kun

taas miehilla on tapana hankkia niitd useampi.
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Taulukko 16. Omistettujen kiekkojen maara

n Prosentti

Alle 10 22 27%
10-20 kiekkoa 80 9,9%
21-30 kickkea 177 21,9%
31-40 kiekkoa 136 16,8%
41-50 kiekkoa = 83 10,3%
Yli 50 kiekkoa 310 38,4%

Kuudestoista kysymys (Taulukko 17) kyselylomakkeella selvitti harrastajien

kiekkohankintojen hankintavalia.

Suurimmat vastausmaarat kysymykselle muodosti vaihtoehto "kerran tai kaksi
useamman kuukauden aikana”, jonka valitsi 385 (47,6%) vastaajaa. Toiseksi
yleisin vaihtoehto oli tdtd hieman tiheampi vaihtoehto, "kerran tai kaksi
kuukaudessa®, johon vastauksen antoi 224 (27,7%) vastaajaa. Kolmanneksi

suurimman kannatuksen sai "muutaman viikon valein”, 91 (11,3%) vastauksella.

Vastauksia ikaryhmien perusteella tarkastellessa kay ilmi, etta alle 20-vuotiaat
harrastajat ovat innokkaimpia hankkimaan uusia kiekkoja. Alle 20-vuotiaiden
osallistuminen kilpailuihin nakyi myds vastauksista, jolla on suora vaikutus

varusteiden hankintojen aikavalien tiheyteen.

Taulukko 17. Kiekkohankintojen aikavali

n Prosentti

Viikoittain 15 1,9%
Muutaman vilkkon valein 91 11,3%
Kerran tai kaksi kuukaudessa 224 27 7%
Kerran tai kaksi useamman kuukauden aikana 385 A7 6%
Kerran harrastuskauden aikana 62 7.7%
En hanki uusia kiekkoja jokaisella harrastuskaudella 31 3,8%
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5.3 Ostajapersoonat kyselyn pohjalta

Erilaisten ostajapersoonien muodostamisen kannalta kyselyn kautta keréttyjen
vastauksien maaré on todettava riittavaksi. Kyselyn vastaukset keréattiin
"Frisbeegolf Suomi’-Facebook ryhmassa, joten voidaan olettaa, etta
kysymyksiin vastauksensa antaneet henkilot ovat jossain méaéarin sitoutuneet
lajiin, sek& ovat kykenevia antamaan relevantteja vastauksia lopputulosten
kannalta. Naiden vastaustulosten pohjalta vastaajahenkil6t luokitellaan

erilaisiksi ostajapersooniksi.

Ostajapersoonien muodostamista varten loydettiin kolme keskeista ryhmaa.
Eniten kyselyyn vastanneita henkil6ita oli "20-24 vuotiaat” valinnan tehneet,
jonka perusteella heistd muodostetaan ensimmainen ostajapersoonan profiili.
Toiseksi ostajapersoonaksi muodostetaan ryhma ”25-29 vuotiaat” valinnan
tehneet henkil6t, silla heidan vastausmaaransa olivat seuraavaksi kattavimmat.
Kolmannen ostajapersoonan profiili luodaan naishenkildiden

kulutustottumuksien sekd ominaisuuksien pohjalta.

Ensimmaista ostajapersoonaa muodostaessa tarkastellaan yleisesti eniten
vastausosumia keranneita vaihtoehtoja. "20-24 vuotias” valinnan tehneita,
mieheksi itsensa tunnistavia henkildita [0ytyi tasamaarin Pirkanmaan seka
Uusimaan alueelta. Suhteutettuna asukasmaaraan maakuntakohtaisesti,
Pirkanmaan vastaajat ovat vastaustulosten perusteella enemmisto.
Pirkanmaalla asuvien 20-24 vuotiaiden elaméantilanne on enemmistdaanien
perusteella "opiskelija”, jonka todennakoisin harrastuskokemus lajissa on 3-4
vuotta. Harrastuskertoja kertyy todennakoéisimmin muutaman kerran viikossa,
eikd enemmistévastauksien maaran perusteella kilpaile lajin kisoissa.
Harrastuskausi alkaa lampimien lampdtilojen saavuttua, seka todennakadisimmin
harrastaa omakohtaisesta mielenkiinnostaan johtuen frisbeegolfia kavereidensa

kanssa.

Pirkanmaalla asuva, 20-24 vuotias mieshenkild kayttda harrastuksessaan
paasaantoisesti yhden varustevalmistajan kiekkoja, mutta ei ole taysin

merkkiuskollinen. Frisbeegolfbagista I16ytyy todennékdisesti muutamia kiekkoja
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myo6s muilta valmistajilta. Todenn&kdisimpia varustevalmistajia kyseisen

ostajapersoonan profiilin edustajalla ovat varustevalmistajat Discmania, Innova

seka Discraft. Kiekkohankintoja tehdessa tarkeimméksi elementiksi nousee

selkeasti "hyva heittotuntuma”. Liséksi kyseiselle asiakassegmentille on

ominaista hankkia kiekkoja jotka kestavat kulutusta sekéa omaavat hienon

ulkonaon.

Tyypillisesti kyseinen ostajapersoonan edustaja on valmis maksamaan

kiekostaan 15-25 euroa, mutta jos kaikki edellamainitut ominaisuudet ovat lasnéa

tuotteessa, hdn on valmis maksamaan siitd hieman enemmankin, 26-35 euroa.

Frisbeegolfkiekkonsa ostajapersoonaa edustava henkild hankkii yleensa lajille

omistautuneen yrityksen kivijalkamyymalasta. Mikali ostajapersoonan edustaja

kokee etteivat kaikki ominaisuudet, kuten varikombinaatio ole hanelle mieleinen,

han tilaa tuotteen verkkokaupasta.

Keskimaarainen omistettujen kiekkojen lukumaara kyseiselle profiilille on yli 50

kiekkoa, seka han hankkii niitd keskimaaraisesti kerran tai kaksi useamman

kuukauden aikana.

Ostajapersoona Kari
Demograafiset tiedot
-Mies

-20-24-vuotias
-Pirkanmaalta
-Opiskelee

Varustekohtaiset mieltymykset

-Suosii enimmakseen yhden varustevalmistajan
varusteita, omistaa satunnaisia kiekkoja muiltakin
valmistajilta

-Omistaa enimmaéakseen Discmanian, Innovan seka
Discraftin kiekkoja

Harrastustausta ja harrastusominaisuudet
-Harrastuskokemus 3-4 vuotta

-Harrastaa lajia kun lampétilat ovat plussakelien
puolella

-Harrastaa omasta mielenkiinnosta, kavereiden
kanssa

-Harrastaa muutaman kerran viikossa

-Ei kilpaile

Kuva 5. Ostajapersoona Kari
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Tuotteiden arvoelementit

-Arvostaa eniten hyvaa heittotuntumaa
-Lisdarvoa tuottaa kulutuskestavyys

-Kokee arvoa lisdédvana tekijana hienon ulkonidén

Maksuvalmius kiekosta

-15-25 euroa, jos hakee ensisijaista arvoelementtia
-26-35 euroa, jos useampi arvoelementti toistuu
tuotteessa

Varustehankinnat

-Asioi mieluiten lajin toiminnalle sitoutuneen yrityksen
kivijalkamyymalassa

-Mikali tuotetta ei |6ydy myymalan tarjonnasta, asioi
yrityksen verkkokaupassa

-Hankkii varusteita kerran tai kaksi useamman kuukauden
aikana

-Omistaa yli 50 kiekkoa
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Toista ostajapersoonaa muodostaessa, toiseksi eniten vastauksia kerasi
ikaryhma ”25-29 vuotiaat”. Vastaajista suurin osa ilmoitti sukupuolekseen mies.
Elamantilannettaan kuvaamaan suurin osa valitsi vaihtoehdon "tyoelamassa”.
Harrastuskokemustaan vastaajat kuvailivat vaihtoehto ”1-2 vuotta” valinnalla.
Uudeltamaalta kotoisin oleva, kyselyyn osallistunut tyypillinen frisbeegolfin
harrastaja kertoo harrastavansa lajia useamman kerran viikossa. Henkilo ei
kyselyn vastaustulosten perusteella kilpaile lajin tapahtumissa. Vastaajien
keskimaarainen harrastuskausi kestaa niin kauan, etta lumimaarat alkavat
haitata harrastustoimintaa, mutta pienet kinokset eivét heita esta.
Frisbeegolfia 25-29 vuotias Uusimaan asukas kertoo harrastavansa lajia
kaverinsa suosituksesta, todenndkoisimmin kavereiden kanssa. Lajissa

kilnnostaa myds luonnossa liikkumisen mahdollisuus.

Kyseiseen ostajapersoonan profiiliin kuuluva henkilo ei ole merkkiuskollinen
millaan tavalla, vaan kayttd& harrastustoiminnassaan erilaisia
varustevalmistajia. Eniten kyseisen profiilin edustajat kayttavat varusteita

Innovalta, Discmanialta, Discraftilta, Latitude64 sekéa Prodigylta.

Eniten vastausvaihtoehtoja tuoteominaisuuksien kohdalla kerasi "hyva
heittotuntuma”, jonka jalkeen pelaajat arvostavat myos kulutuskestavyytta seka
ulkonakoa. Tuotteistaan he ovat valmiita maksamaan ensisijaisesti 15-25 euroa,
mutta maksuvalmiutta I6ytyy ostajapersoonan sisalla myos kallimmille
kategorioille. Korkein vastausvaihtoehto kuvastamaan hintatasoa, jota

kyselyvastausten perusteella kannatettiin, oli 46-55 euroa.

Paasaantdisesti kyseiset henkilot hankkivat harrastusvarusteensa lajin
toimintaan sitoutuneen yrityksen verkkokaupan valikoimasta, mutta kokevat
silloin talléin tarpeen asioida yrityksen kivijalkamyymalassa. Harrastajien
omistamien kiekkojen maaréa jakautui vastaustulosten perusteella suurimmaksi
osaksi vaihtoehto "yli 50 kiekkoa” kohdalle. Varusteita kyseisen profiilin

edustajat kertovat hankkivansa "kerran tai kaksi useamman kuukauden aikana”.
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Ostajapersoona Jari
Demograafiset tiedot
-Mies

-25-29-vuotias
-Uudeltamaalta
-TySeldmaéssa

Varustekohtaiset mieltymykset

-Ei suosi tiettyja varustevalmistajia, vaan
kayttad useamman eri valmistajan varusteita
-Omistaa enimmakseen Innovan, Discmanian,
Discraftin, Latitude64 seka Prodigyn kiekkoja

Harrastustausta ja harrastusominaisuudet
-Harrastuskokemus 1-2 vuotta

-Harrastaa vaikka lunta olisi maassa, mutta
valttaa suurilla lumimaarilla pelaamista
-Harrastaa kavereiden suosituksesta,
kavereiden kanssa

-Arvostaa luonnossa lilkkumisen
mahdollisuutta

-Harrastaa useamman kerran viikossa
-Ei kilpaile

Kuva 6. Ostajapersoona Jari
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Tuotteiden arvoelementit

-Arvostaa eniten hyvada heittotuntumaa
-Lisdarvoa tuottaa hieno ulkonako
-Kokee lisaarvoa tuottavana tekijana
kulutuskestavyyden

Maksuvalmius kiekosta

-15-25 euroa, jos hakee ensisijaista arvoelementtia
-26-35 euroa, jos useampi arvoelementti toistuu
tuotteessa

-Maksuvalmiutta myés kalliimpiin kiekkoihin
tapauskohtaisesti

Varustehankinnat

-Hankkii varusteensa mieluiten lajin toiminnalle
sitoutuneen yrityksen verkkokaupasta.
-Vierailee satunnaisesti myos yrityksen
kivijalkamyymalassa

-Hankkii varusteita kerran tai kaksi useamman
kuukauden aikana

-Omistaa yli 50 kiekkoa

Kolmanneksi ostajapersoonaksi muodostetaan "nainen” sukupuoliryhman

valinneiden vastauksia hyddyntéden. Vaikka naisten osuus kyselyyn

osallistuneiden kesken kasittda vain 8,8%, kirjoittaja kokee vastausten olevan

relevantteja ostajapersoonien erilaisuuksien korostumisen kannalta.

Naisten vastaustuloksia tarkastellessa kay ilmi, etta tyypillisin kyselyyn

osallistunut vastaaja on idltdan 20-24 vuotias, seké asuu Varsinais-Suomessa.

Elamantilanne parhaiten kyseisille vastaajille kuvaa vaihtoehto "tyéelamassa”,

seka harrastuskokemusta kuvastaa parhaiten vaihtoehto "1-2 vuotta”.

Harrastuskertoja kyseista profiilia edustavat henkilét kuvaavat parhaiten

vaihtoehdolla "muutaman kerran viikossa”, eivatka he kilpaile lajin kisoissa.

Harrastuskauden pituutta mittaavan kysymyksen kohdalla, suurimman

kannatuksen sai vastausvaihtoehto "harrastan vaikka lunta olisi maassa, mutta

valtan suurilla lumimaarilla pelaamista”

. Ensisijainen syy harrastukselle

kyseisen ostajapersoonan kohdalla on "kaverin suosituksesta”, jota seuraa

"luonnossa liikkumisen mahdollisuus” suurella kannatuksella.
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Ostajapersoonan tyypilliselle vastaajalle ominaista on kayttaa useiden eri
varustevalmistajien tuotteita, eivatk& he ole merkkiuskollisia. Suurimmat
varustevalmistajat, joita kyseisen profiilin naiset kertoivat kayttavansa
harrastukseen liittyen ovat Innova, Latitude64, Discmania sekéa Prodigy.
Tuotteiltaan he hakevat ensisijaisesti hyvaa heittotuntumaa, jonka jalkeen
tarkeimmaksi ominaisuudeksi sijoittuu "hieno ulkond@kd”. Vastauksista kyseisen
kysymyksen kohdalla korostuu myds kolmanneksi vaihtoehdoksi
"kulutuskestavyys”. Varusteiden mieluisimmaksi hintatasoksi on selkeéalla
enemmistolla valikoitunut vastausvaihtoehto "15-25 euroa”. Varusteensa
kyseisen profiilin edustajat kertovat hankkivansa paasaéantoisesti "paikallisen
yleistavaraliikkeen, kuten Prisman valikoimasta”, mutta kayttavat myaos lajille
erikoistuneen yrityksen verkkokaupan tarjontaa.

Keskimaarainen omistettujen kiekkojen maara kyselytuloksia tarkastellessa on

”10-20 kiekkoa” vastaajien valintojen perusteella.

Varusteiden hankintoja kuvastaa parhaiten vastausvaihtoehto "kerran tai kaksi
useamman kuukauden aikana”. Toisena korostuvana vaihtoehtona vastauksista

on "kerran harrastuskauden aikana”.
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Ostajapersoona Outi
Demograafiset tiedot
-Nainen
-20-24-vuotias
-Varsinais-Suomesta
-Tydelamassa

Varustekohtaiset mieltymykset

-Ei suosi tiettyja varustevalmistajia, vaan kayttaa
useamman eri valmistajan varusteita

-Omistaa enimmakseen Innovan, Latitude64,
Discmanian seka Prodigyn kiekkoja

Harrastustausta ja harrastusominaisuudet
-Harrastuskokemus 1-2 vuotta

-Harrastaa vaikka lunta olisi maassa, mutta valttaa
suurilla lumimaarilla pelaamista

-Harrastaa kaverin suosituksesta, kavereiden
kanssa

-Arvostaa luonnossa lilkkumisen mahdollisuutta
-Harrastaa muutaman kerran viikossa

-Ei kilpaile

Kuva 7. Ostajapersoona Outi
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Tuotteiden arvoelementit

-Arvostaa eniten hyvaa heittotuntumaa
-Lisdarvoa tuottaa hieno ulkonaké
-Kokee lisdarvoa tuottavana tekijana
kulutuskestavyyden

Maksuvalmius kiekosta

-15-25 euroa kahden ensimmaisen arvotekijan
kohdatessa

-26-35 euroa, mikali kaikki arvoelementit
toistuvat tuotteessa

Varustehankinnat

-Hankkii varusteensa mieluiten paikallisen
yleistavaraliikkeen, kuten Prisman valikoimasta
-Satunnaisesti hankkii varusteensa lajin
toiminnalle sitoutuneen yrityksen
verkkokaupasta

-Hankkii varusteita kerran tai kaksi useamman
kuukauden aikana

-Omistaa 10-20 kiekkoa

Kyselyvastausten perusteella luodut ostajapersoonat eroavat keskenaan

lahinna preferoitujen varustevalmistajien, harrastuskokemusta seka

harrastustiheyttd maarittelevien kysymysten kohdalla. Harrastajat

kokonaisuudessaan arvostavat ensisijaisesti jokaisessa ostajapersoonan

profiilissa harrastustoiminnalle konkreettisia hydtyja antavia elementteja, kuten

hyvaa heittotuntumaa seké kulutuskestavyytta. Ostajapersoona "Kari”

edustaville henkil6ille kyseiset elementit saivat my6s paapainotteista

kannatusta. Poikkeavana tekijand muihin ostajapersooniin, korostuva elementti

kyseiselle profiilille oli ulkonadn tarkeys, jota paasaéntoisesti voidaan pitaéa

maksuvalmiutta korottavana tekijana.

Kiekoista frisbeegolfin harrastajat ovat valmiita maksamaan selvityksen mukaan

hyvin samankaltaisilla tottumuksilla. Kiekkoihin sijoitetut resurssit ovat

lahtokohtaisesti pienet, ellei harrastaja koe hankkimaansa kiekkoa tarkeaksi

esimerkiksi aikaisemman kayttokokemuksensa pohjalta. Tama on kirjoittajan

nakemysten mukaisesti tekija, jonka johdosta harrastaja saattaa kayttaa
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ammattilaispelaajan nimikkokiekon muodossa tai erikoisvalmistetulla

muoviseoksella.
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6 Yhteenveto

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia suomalaisten frisbeegolf-harrastajien
kulutuskayttaytymista. Kulutuskayttaytymista selvittavan tutkimuksen
perusteella oli tarkoitus tunnistaa erilaisia ostajapersoonia seka selvittdd mitka
arvotekijat vaikuttavat harrastajien kulutuskayttaytymiseen.

Opinnaytety6n tutkimusosuus suoritettiin Webropol-kyselya hyédyntaen, joka
mahdollisti erilaisia ominaisuuksia omistavien kollektiivien havainnollistamisen.
Kysely jaettiin lajin toiminnalle omistetussa "Frisbeegolf Suomi’-nimisessa
Facebook-ryhmassa, jonka johdosta vastauksia voidaan pitaé relevantteina lajin
harrastajien nakemyksille. Ryhman laajan jasenmaarén seka heidan erilaisten
demograafisia tekijoita kuvaavien vastaustensa pohjalta, vastaajien
ikarakennetta voidaan pitda suoraan verrannollisena myds kaikkien frisbeegolfia

harrastavien henkildiden keskuudessa.

Kyselyvastausten pohjalta kay ilmi, etté frisbeegolfia harrastavat henkil6t
omaavat hyvin samankaltaisia kulutustottumuksia harrastusvarusteisiin liittyen.
Harrastajat arvostavat paasaantéisesti konkreettisia hyotyja tuottavia tekijoita
varusteissaan, kuten heittotuntumaa seka kulutuskestavyytta. Nuorille
henkilbille seka naiseksi identifioituville henkil6ille on ominaista olla
kiinnostuneempi muihin ryhmiin verrattuna varusteiden subjektiivisista arvoista,
kuten ulkonadsta. Harrastajien maksuvalmiutta kiekkokohtaiseen
ostotapahtumaan selvitettaessa kavi ilmi, etta valtaosa harrastajista kokee
edullisten kiekkojen olevan hintatasoltaan heille mieluisia, jolloin my6s tarkein
konkreettinen ominaisuus eli heittotuntuma on paasaantoisesti tuotteessa

mukana.

Ostajapersoonien luomisen ndkdkulmasta samankaltaisuudet
kulutustottumuksissa ovat vaikeuttava tekija. Taméan takia ostajapersoonien
luominen suoritettiin kyselyyn osallistuneiden ikéa- seka sukupuoliryhmien
perusteella. Suurimpien vastauksiensa anteneiden ikaryhmien
kulutustottumuksien tarkastelu on tarkeaa siksi, ettd suurimmalla

todennéakoisyydella harrastaja kuuluu juuri naihin ryhmiin seka noudattaa
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ostajapersoonan mallia. Suurimmat ostajapersooniksi muodostetut
vastausryhmat olivat ikaryhmat "20-24-vuotiaat” sekad "25-29-vuotiaat”.
Erilaisuuksien korostamiseksi profiilien valilla, yksi ostajapersoonan profiili
luotiin sukupuolensa naiseksi ilmoittamien, 20-24-vuotiaiden vastauksia

hyodyntaen.

Ostajapersoonista "Kari”-profiiliin kuuluvien henkiléiden merkkiuskollisuus seké
tietyn varustevalmistajan kannatus oli suurinta. Vaikka ehdotonta
merkkiuskollisuutta ei ilmentynyt kyseisen ostajapersoonan kohdalla, ilmoittivat
kyseiseen profiiliin kuuluvat vastaajat pelaavansa paasaantoisesti kayttaen
lahinn& yhta varustevalmistajaa, joka kyselyvastausten perusteella on
suomalainen Discmania. Ostajapersoona "Jari” sekd "Outi” ryhmiin kuuluvien
henkildiden vastaukset edustivat vaihtoehtoa, jonka mukaan he kayttavat
harrastamisessaan useaa eri varustevalmistajaa. Uudeltamaalta kotoisin olevat
ostajapersoona "Jarin” edustajat ovat valmiita maksamaan hankkimastaan
kiekosta muita ostajapersoonia enemman. Toiseksi korkeinta maksuvalmiutta
kiekkoa kohtaan ilmeni ostajapersoona "Karin” kohdalla, jonka kyselyvastausten
tuloksissa ilmeni suurempaa kiinnostuneisuutta "26-35 euroa” hintatasoon
verrattuna ostajapersoona "Outin” maksuvalmiuteen. Lisaksi "Jari”
ostajapersoonaa edustavat henkilot asioivat mieluiten lajille sidonnaisen
yrityksen verkkokaupassa, kun taas "Outi” ostajapersoonan edustajat hankkivat
kiekkonsa mieluiten suurtavarakauppaketjun valikoimasta. Ostajapersoona
"Karin” tyypillisin hankintapaikka kiekoille on lajille sidonnaisen yrityksen

Kivijalkamyymalasta.

Kyselyssa olisi voitu esittaa lisdkysymys koskien harrastajien mielenkiintoa
kaytettyjen kiekkojen hankintaan. Sosiaalisen median kanavissa on olemassa
ryhmid, joiden kautta harrastajat myyvét seka vaihtavat kiekkojaan. Taman
pohjalta oltaisiin saatu ostajapersoonien luomisen kannalta tarkentavaa
informaatiota. Omistettujen kiekkojen lukumaara ei mydskaan ole suoraan
verrannollinen ostettujen kiekkojen lukumaaraan, silla todennakoista on etta
harrastajat ovat I6ytaneet radoilta kiekkoja, joita muut pelaajat ovat

epahuomiossa sinne unohtaneet tai havittaneet. Kysymyksen olisi voinut
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muotoilla segmentoinnin kannalta muotoon "arvioi ostamiesi kiekkojen

lukumaara aikavalilla x”.

Kyselytulosten seké& ostajapersoonien ominaisuuksien kannalta,
tamankaltaisesta selvityksesta voivat hyotya erilaiset yritykset, jotka paa- tai
sivutoimisena alanaan myyvat frisbeegolfkiekkoja. Toimijat, kuten
suurtavarakauppaketjujen tulisi kiinnittdd huomiota edullisten kiekkojen
tarjontaan, jossa toistuvat erilaiset varikombinaatiot seka estetiikka. Yritykset,
joiden p&atoimisena alana on lajiin liitannaisten varusteiden jalleenmyynti, tulisi
kyselyvastausten perusteella kiinnittda kivijalkamyymalbdissaan huomiota
edullisiin, hyvan heittotuntuman omistaviin kiekkoihin. Laajalla tarjonnalla
yrityksen kivijalkamyymalassa, yritys nostaa todennakadisyyksiaan
ostotapahtuman onnistumiselle, ettei asiakas koe tarvetta suorittaa
ostotapahtumaansa verkkokaupassa. Lajin toiminnalle omistautuneen yrityksen
verkkokaupassa taas tulisi keskittyd monipuolisesti kallimpiin seka edullisiin
kiekkoihin. Verkkokaupan tarjonnassa tulisi esiintya tasapuolisesti premium-
muovisten seka edullisemmasta valmistusmateriaalista valmistettujen kiekkojen
tarjontaa, jotta asiakas saisi hankittua tarpeelliseksi kokemansa kiekon

haluamillaan ominaisuuksilla.
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Kysely frisbeegolfin harrastajille

1. Mité sukupuolta edustat? *

O Nainen
QO Mies
O Muu

O En halua vastata

2. Minka ikdinen olet? *

Q 1014y
Q 1519
QO 20-24v
Q 25-20v
QO 30-34v
Q 35-30v
Q 40-44v
Q 45-49v
Q s50-54v
Q s55-59v
Q s0-s4v
Q +a5v
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3. Mista olet kotoisin? *

Valitse hd

4. Mika seuraavista kuvaa parhaiten elamantilannettasi? *

Q opiskelija
QO Tyoelamassa
Q Tyoten

QO Eizkelzinen

O Muu

5. Kauanko olet harrastanut frisbeegolfia? *

O Alle vuoden
QO 12v
QO 3-av
QO s56v
QO 7-8v
QO 910v

QO i 10 vuotta
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6. Kuinka usein harrastat frisbeegolfia? *

O Useamman Kerran vilkossa

O Muutaman kerran vilkossa

QO viikonloppuisin

O Muutaman kerran Kuukaudessa

QO Harvemmin

7. Kilpailetko lajin tapahtumissa? *

QO «yia
O En

8. Kuinka kauan aktiivinen harrastuskautesi kestaa? *

O Harrastan aktiivisesti lapi vuoden
O Harrastan vaikka lunta olisi maassa, mutta valtan suurilla lumimaarilla pelaamista
O Harrastan kun lampdtilat ovat plussakelin puolella

O Harrastan vain lampimilld kesakeleilld, jolloin olosuhteet ovat parhaimmillaan

9. Miksi paadyit harrastamaan frisbeegolfia? Voit valita vaihtoehdoista useamman. *

|:| Kaverini suosituksesta

|:| Internetin tuottamasta mielenkiinnosta
|:| Omakohtaisesta miglenkiinnosta

|:| Harrastuksena se oli edullista aloittaa
|:| Luonneossa likkumisen mahdollisuus

[[] sunteeliisen kevyt ulkoilumuoto

[ muu, mika2 |

10. Kuinka monen eri Kiekkovalmistajan kiekkoja kaytat? *

(O Pelkastaan yhta merkkia
O Enimmakseen yht& merkkia, satunnaisia kiekkoja muilta valmistajilta

O Bagistani Ioytyy kiekkoja usealta en valmistajalta
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11. Minka valmistajan kiekkoja kaytat pelatessasi? Voit valita vaihtoehdoista
useamman. *

|:| Discmania

|:| Discraft

I:l Dynamic Discs
[ 1nnova

[] astaplast
[] vLatitude 64°
] wve

[ prodigy

[] prodiscus

|:| Westside Discs

|:| Yikun

[ wuu, mika2

12. Mitd ominaisuuksia haet kiekoilta, kun harkitset niiden ostamista? Voit valita
vaihtoehdoista useamman. *

[ Hieno uikonake

[] Eautiinen ninta

|:| Hyva heittotuntuma

|:| Kulutuskestawvyys

I:l Propelaajan nimikkokiekko

[ slow-ominaisuus

[ ruu, mika? | |

13. Kuinka paljon olet valmis maksamaan toiveittesi mukaisesta kiekosta? *

(O 1525 euroa
(O 26-35 euroa
(O 36-45 euroa
(O 46-55 euroa

(O i 55 euroa
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14, Mistd useimmiten hankit kiekkosi? *

O Lajille omistautuneen yrityksen kivijalkaliikkeesta
O Lajille omistautuneen yrityksen verkkokaupasta
(O Paikallisen yleistavaralikkeen, kuten Prisman valikoimasta

(O ulkomaisesta verkkokaupasta

15. Kuinka monta kiekkoa omistat? *

O ale 10

(O 10-20 kiekkoa
O 21-20 kiekkoa
(O 31-40 kiekkoa
(O 21-50 kiekkoa

O v1i 50 kiekkoa

16. Kuinka usein arvioit ostavasi uusia kiekkoja? *

QO viikoittain

(O Muutaman viiken valein

(O Kerran tai kaksi kuukaudessa

O Kerran tai kaksi useamman kuukauden aikana
(O Kerran harrastuskauden aikana

O En hanki uusia kiekkoja jokaisella harrastuskaudella
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