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frisbeegolfin liiketoimintamalleja, sponsorointia ja henkilobrandia.

Opinnaytety0 rakentui teoreettiseen tietopohjaan ja haastatteluun.
Haastattelussa oli frisbeegolfammattilainen, jolla on paljon kokemuksia
sponsorihankinnasta seka henkilobrandin kasvattamisesta. Haastattelussa oli
tuloksena nykypaivainen nakemys frisbeegolfpelaajan henkildbrandayksesta ja

sponsoreiden hankinnasta.

Sponsorointi on tarkea osa frisbeegolfpelaajan uralla ja menestyksen kannalta.
Menestyakseen, frisbeegolfpelaajan on kaytettava paljon aikaa
harjoittelemiseen, joten sponsoreiden tuki auttaa pelaajaa saamaan tuloja.
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The aim of this thesis is to find out the importance of a disc golf player's
personal brand in sponsor procurement. The work examined disc golf's

business models, sponsorship, and personal brand.

The thesis was built on a theoretical knowledge base and an interview. The
interviewer was a professional disc golfer with a lot of experience in acquiring
sponsors and growing a personal brand. The result of the interview was a
contemporary view of the personal branding of a disc golf player and the

acquisition of sponsors.
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support of sponsors helps the player to get income. A well built personal brand
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1 Johdanto

Frisbeegolf on kasvava laji, joka tarjoaa mahdollisuuksia urheiluliiketoimintaan
seka pelaajille kuin yrityksillekin. Frisbeegolf on saavuttanut suuren suosion
Suomessa. Tama kasvava suosio on luonut uusia liiketoiminta mahdollisuuksia
lajin parissa toimiville yrityksille ja pelaajille. Naita liikketoimintamalleja avataan

heti ensimmaisessa kappaleessa.

Yksi keskeisimmista osista frisbeegolfin liketoiminnassa on sponsorointi. Se
tarjoaa pelaajille mahdollisuuden saada tukea ja resursseja kilpailemista varten.
Frisbeegolfissa on monenlaisia sponsoroinnin tukimuotoja, kuten rahallinen tuki

seka varusteiden antaminen.

Frisbeegolfpelaajien henkilobrandays on noussut tarkeammaksi osaksi
pelaajien menestystd. Oman henkilébrandin rakentaminen sosiaalisen median
avulla, kilpailuissa menestyminen seka erilaiset yhteistyot yrityksien kanssa
ovat keskeisia tapoja luoda omaa henkildbrandia. Hyvin rakennettu
henkilobrandi voi avata ovia sponsorointi mahdollisuuksiin ja auttaa erottumaan

joukosta.

Tassa opinnaytetydssa kartoitetaan frisbeegolfin lilkketoimintaa, sponsorointia
seka pelaajien henkildbrandaysta. Tyon tavoitteena on selvittaa henkilobrandin
merkitysta frisbeegolfpelaajalla. Tyo antaa ajankohtaisia tietoja

frisbeegolfpelaajan henkilébrandin rakentamisesta.

Opinnaytety6ssa myds haastatellaan ammattifrisbeegolf pelaajaa, joka on
onnistunut rakentamaan vahvan henkildbrandin ja saavuttamaan menestysta

sponsoroinnin avulla.



2 Frisbeegolf urheiluliiketoimintana
2.1 Frisbeegolf lajina

Frisbeegolfissa pyritaan heittamaan frisbee maalikoriin mahdollisimman vahin
heitoin. Vayla alkaa avausheitolla tiilté, ja seuraavat heitot tehdaan siita
kohdasta, mihin kiekko edellisella kerralla laskeutui. Vayla paattyy, kun frisbee
on saatu maalikoriin. Tyypillinen frisbeegolfrata koostuu 9 tai 18 vaylasta.
Voittajaksi selviytyy pelaaja, joka kiertda radan vahimmilla heitoilla. Vaylien
pituudet vaihtelevat 40 metrista noin 300 metriin. Huippupelaajat voivat heittda
frisbeen yli 150 metrin padhan kayttamalla teravareunaista draiveria.
Jatkoheittoihin kaytetaan yleensa lahestymisfrisbeeté, joka on
pyoOreareunaisempi kuin draiveri ja soveltuu alle 100 metrin heittoihin. Lahella
maalikoria kaytetaan putteria, joka on suunniteltu jaamaan koriin helpommin
kuin draiverit ja lahestymisfrisbeet. Frisbeekiekkoja vaihdellaan pelivaylan
mukaan, ja erityyppisia frisbeekiekkoja kaytetaan oikealle ja vasemmalle
kaartuvilla, sekéa ala- ja ylamakivaylilla. (Frisbeegolfliitto, 2024)

Frisbeegolfradat sijaitsevat yleensa puistomaisessa ja pinnanmuodoiltaan
vaihtelevassa maastossa, joka tarjoaa luonnollisia esteita frisbeen lennolle.
Nama esteet, esimerkiksi puut, pensaat, vesiesteet ja korkeuserot, ovat
keskeinen osa frisbeegolfia, eikd pelaaja saa muokata niita pelin
helpottamiseksi. Hyva frisbeegolfrata siséltda monipuolisesti puita, pensaita,

vesiesteita ja korkeuseroja. (Frisbeegolfliitto, 2024)

Tulosten laskeminen frisbeegolfissa onnistuu kahdella eri tavalla. Heittojen
maarat voidaan laskea yhteen, ja nain saadaan numeroluku, joka kertoo, kuinka
monta kertaa frisbeetd on heitetty radan lapaisemiseksi. Jokaisella vaylalla on
oma ihannetuloksensa, ja jokaisesta vaylan ihannetuloksen ylittdvasta heitosta
lisdtddn tulokseen ylimaaraisia heittoja. On tarkeaa huomioida, ettd vaylan voi
suorittaa myos alle ihannetuloksen, jolloin lopullinen tulos voi olla esimerkiksi

kolme heittoa alle radan ihannetuloksen. (Aalto, 2023)



Frisbeegolfin perusperiaatteiden ensimmaiset askeleet otettiin 1900-luvun
alkupuolella Pohjois-Amerikassa, kun ala-asteikéiset lapset pelasivat
heittamalla tinalla valmistettuja sailykepurkin kansia hiekkakasoihin. Yhtenéinen
idea lentadvan muovikiekon heittamisesta maalikohteeseen alkoi muotoutua
1960-luvun alussa, jolloin maalikohteina kaytettiin puita ja tynnyreita.
Frisbeegolfin varsinaisena keksijana pidetaan Ed Headrickid, joka kehitti
ensimmaisen liitokiekon tarkemmalla lentoradalla ja patentoi sen nimella
"frisbee” vuonna 1964. Tarkemman lentoradan omaava kiekko mahdollisti
heittotyylien ja tekniikoiden kehittymisen, mika edisti pelaajien kehitysta
erilaisilla lahestymistavoilla. Samalla huomattiin tiettyjen tekijoiden, kuten
heittopituuden, vaikuttavan merkittavasti peliin. Vuonna 1966 Ed Headrick
kehitti virallisen maalikohteen frisbeegolfille, joka patentoi nimella "disc golf
pole". Tdm& maasta nouseva tolppa katsottiin viralliseksi maalikohteeksi, kun
kiekko osui silhen. Nykyaan maalitolpat on korvattu maalikoreilla. Ensimmainen
virallinen frisbeegolfrata valmistui vuonna 1975 Kalifornian Pasadenassa ja sai
nimekseen Oak Grove Park. Tama rata sisalsi maalikohteina edella mainitut
maalitolpat. (Rinne, 2022)

2.2 Urheiluliiketoiminta Frisbeegolfissa

Frisbeegolf on kasvattanut suosiotaan merkittavasti vime vuosina, ja sen myota
on syntynyt mahdollisuuksia niin harrastajille kuin yrityksille. Suurin kasvu
tapahtui korona-aikana, kun todella monet harrastukset joutuivat menemaan
tauolle. Vuonna 2018 Kihun suorittaman tutkimuksen mukaan 263 000 aikuista

harrastaa frisbeegolfia ainakin kerran vuodessa. (Suomen frisbeegolfliitto, 2018)

Vuonna 2021 Sponsor Insightin tutkimuksessa frisbeegolfia harrasti noin
700 000 taysikaista. (Suomen frisbeegolfliitto, 2018)

Alaikaiset mukaan lukien, harrastajamaara on lahemmas miljoonaa. Suurin
yksittédinen syy kasvulle oli koronapandemia, koska frisbeegolfia harrastetaan

pienissa porukoissa ulkona ja turvaetaisyydet oli helppo sailyttaa. (Pirinen 2021)



Lajin suosio heijastuu suomalaisten huippufrisbeegolfaajien menestykseen.
Viime vuosina suomalaiset ovat parjanneet erinomaisesti Euroopassa ja
Yhdysvalloissa, jota pidetaan lajin johtavana maana. Suomalaisten kiinnostus
frisbeegolfiin on jatkuvasti kasvussa, ja hyvien heittokelien aikaan monet radat

ovat erittain ruuhkaisia. (Sportti.com, 2023)

Suurimmat rahavirrat muodostuvat frisbeegolfkiekkojen ja -tarvikkeiden
myynnista. Valmistajat myyvat itse suoraan naita varusteita seka jalleenmyyjien
kautta. Suomessa frisbeekiekkoja valmistaa muutama yritys ja jalleenmyyijia on

useampi.

Yksi merkittavimpia urheiluliiketoimintoja frisbeegolfissa on sponsorointi.
Ammattilaiset ja kilpailut tarjoavat yrityksille mahdollisuuksia saada nakyvyytta
ja tuoda brandiaan esille. Monilla kisoilla on paasponsori, jonka nimi on kisan
nimessa mukana. Myos radoille pystytetaan mainoskyltteja, jotka sitten nakyvat
yleisdlle paikan paalla seka videoissa. Sponsoroinnin avulla yritykset voivat

kohdistaa markkinointiaan juuri frisbeegolfista kiinnostuneille.

Jo useiden vuosien ajan frisbeegolfyritykset ovat tukeneet pelaajia tarjoamalla
heille kiekkoja, vaatteita, bonuksia ja kattamalla turnausmaksuja. Nykyaan
frisbeegolfin sponsorointimalli on kehittynyt niin, etta pelaajat solmivat
monivuotisia sopimuksia ja voivat ansaita suoraa rahallista tukea. (Jenkins,
2019)

Frisbeegolfin suosion noustessa myds uusien ratojen kysynta kasvaa. Yritykset
tarjoavat ratojen suunnitteluun tarvittavaa apua. Frisbeegolfradat ovat edullinen
ja helppo liikuntapaikkahankinta kunnille, kaupungeille kuin yksityisille

toimijoillekin. Esimerkiksi 9-vaylaisen frisbeegolf radan kustannukset voivat olla
noin 10000 euroa. Tama riippuu paljolti myds maastosta. Metsaan on kallimpaa

tehda rata kuin puistoon, raivaustoiden takia.
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Kuva 1. Frisbeegolfratojen maaran kasvu maailmalaajuisesti vuosina 2018—
2023. (UDisc, 2024)

Kuten kuvasta 1 ndhdaan, ratojen kasvun maara on ollut suurta. 15 205 rataa
on kaksinkertainen maara verrattuna vuoteen 2017. Suomessa ratoja on
kirjoitushetkelld 1068. (UDisc, 2024)

Yksityisten ratojen maara on kasvanut huomattavasti viime aikoina. Naille
radoille on alkanut muodostumaan useita vakituisia ansaintamalleja kuten
kierrosmaksut, sponsori- ja mainostulot seka tapahtumien jarjestaminen.
Tapahtumat ovat frisbeegolfissa vakiintuneimpia tulonlahteita. Ne voidaan jakaa
kahteen kategoriaan. Ensimmainen kategoria sisaltaa viikoittaiset tapahtumat,
kuten viikkokisat, jotka keskittyvat enemman yhteison ja harrastuksen
edistamiseen kuin taloudellisen voiton maksimointiin. Toinen kategoria koostuu
suurista kilpailuista ja tapahtumista, joita jarjestetaan harvemmin, yleensa vain
muutaman kerran vuodessa. Naissa tapahtumissa tavoitteena on suora
taloudellinen voitto, ja niissa peritdan usein suurempia osallistumismaksuja.

Tallaisissa tapahtumissa on usein myos oheismyyntia seka hyoédynnetaan muita
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ansaintamalleja, esimerkiksi sponsorointia, joilla saadaan lisaa tuloja. (Lehti &
Rantanen, 2019)

Frisbeegolfilla on aktiivinen yleiso, joka kuluttaa mediaa jonkin verran. Disc Golf
Pro Tour on isoin kiertue mita on. Sita striimataan Disc Golf Network nettisivuille
livena. Heilla oli vuonna 2022, yli 33 000 tilaajaa. Livena ja paikan paalla

frisbeegolfia ei seuraa niin paljon ihmisia kuin jalkituotettuna. (Wilson, 2022)

Muutamat yritykset tuottavat kisamateriaalia jalkituotantona YouTubeen, josta
saavat mainostuloja ja seka sponsorituloja. Esimerkiksi JomezPro, joka tuottaa
jalkituotantoa isoimmista kisoista. Kanavalla on talla hetkella 450 000 tilaajaa ja

nayttokerrat pyorivat 50 tuhannen ja 300 tuhannen valilla.

Isoimpia frisbeegolfkisoja kay seuraamassa paikan paalla sadasta hengesta
tuhanteen. Poikkeuksena Nokialla pelattava European Open, joka keraa
paikalle joka vuosi noin viisi tuhatta henkiloa per paiva. Naihin kisoihin tulee

monia yrityksia myymaan tuotteitaan.

Frisbeegolfissa on myods paljon erilaisia valmennuksia. Frisbeegolfammattilaiset
saavat lisatuloja pitamalla esimerkiksi klinikoita, yksityistunteja ja

ryhmavalmennuksia.
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3 Sponsorointi Frisbeegolfissa

3.1 Sponsorointi

Urheilijan sponsorointi on toimintaa, jossa ulkopuolinen taho tukee
taloudellisesti urheilijaa tai joukkuetta molempien osapuolten eduksi. Urheilijan
tuet keskittyvat usein rahalliseen korvaukseen. Urheilijat osallistuvat yleensa
markkinointiin vastineeksi sponsoroinnista. Esimerkiksi esiintymalla TV- ja
digimainoksissa, sosiaalisessa mediassa ja tapahtumissa. He myos kayttavat

sponsorin tuotteita/palveluita. (Mills, 2024)

Yksi yrityksien tarkeimmista eduista sponsoroinnissa on, etta se lisaa yrityksien
branditietoisuutta. Tama tarkoittaa, etta sponsorointi esimerkiksi urheilijoiden,
tapahtumien tai joukkueiden kanssa auttaa yritysta tulemaan tunnetummaksi
laajemman yleison keskuudessa. Urheilua seuraa monet miljoonat, joskus
miljardit katsojat maailmanlaajuisesti, joten sijoittamalla oman brandin logo
esimerkiksi jalkapallo joukkueen paitaan, kiinnittda monen ihmisen huomion
ympari maailmaa. Sen lisaksi, etta sponsorointi lisaa tietoisuutta, se muokkaa
brandin mielikuvaa. (Mills, 2024)

Urheilua sponsoraoitiin virallisesti vasta 1800-luvun loppupuoliskolla. 1852
Uuden Englannin rautatieyhtié sponsoroi Amerikan ensimmaista yliopistojen
valista urheilutapahtumaa. Yhtio suoritti mainontaa soutukilpailusta Harvardin ja
Yalen valilla ja samalla houkutteli ihmisia paikan paalle seuraamaan tarjoamalla

matkustusmahdollisuuden omilla junillaan. (Kollanus, 2010)

Nykyaikaisen sponsoroinnin katsotaan alkaneen 1960-luvulla, kun kaupalliset
sponsorointiohjelmat alkoivat Yhdysvalloissa. Euroopassa sponsorointi oli noin
vuosikymmenen jaljessa. Suomessa sponsorointi alkoi kasvaa voimakkaasti
1970-luvulla. Suomessa sponsorointia talldin harrasti Iahinna vain pankit ja
vakuutusyhtiét. Ne alkoivat tukemaan jalkapallojoukkueita. Aluksi sponsorointi
oli kaytannon kokeilua ja usein vastikkeetonta toimintaa, josta paasivat
hyotymaa aktiivisimmat urheilukohteet. (Torikka, 2013)
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Sponsorointi on epasuoraa viestintda, kun taas mainonta pyrkii suoraan
vaikuttamiseen. Sponsorointi muistuttaa mainontaa, mutta silla on myds
kohdetta hyodyttava vaikutus. Sponsoroitava taho yleensa saa nakyvyytta
vastineeksi. Naita kahta voi olla valilla vaikea erottaa toisistaan. Esimerkiksi
kentanlaitamainokset ja ilmoitukset ovat mainontaa, jos ne ovat erillisia
toimenpiteita. Mikali ne sisaltyvat sponsorointisopimukseen, ne kuuluvat
sponsorointiin. Kun urheilijoille maksetaan tietyn merkin valineiden
kayttamisesta, kyseessa on tavaramerkki- ja tuotemainonta, joka on usein osa

sponsorointia. (Torikka, 2013)

3.2 Sponsorointi frisbeegolfissa

Sponsorointi on olennainen osa nykyaikaista urheilua, ja frisbeegolf ei ole tasta
poikkeus. Pelaajien sponsorointi tarjoaa ainutlaatuisen mahdollisuuden
rakentaa pelaajalle ja yritykselle menestykas yhteistyo. Pelaajille
sponsorointisuhteet tarjoavat mahdollisuuden keskittya taysipainoisesti lajin
harjoittamiseen ja kilpailemiseen. Samalla se antaa yrityksille mahdollisuuden
saada nakyvyytta ja markkinointiarvoa liittamalla brandinsa tunnettujen ja

menestyneiden pelaajien ymparille.

Kun Paul McBeth allekirjoitti 10 vuoden ja 10 miljoonan dollarin sopimuksensa
Discgraftin kanssa 2021, se edusti taysin uutta tasoa frisbeegolfin

sponsoroinnissa. (Eisenhood, 2021)

Sittemmin pari muuta huippuammattilaista on allekirjoittanut samanlaisia
sopimuksia. Vaikka nama rahamaarat ovat suurempia kuin useat frisbeegolfin
ammattilaiset koskaan tienaavat, ne osoittavat kuinka paljon yrityksen ovat
valmiita maksamaan saadakseen jonkun edustamaan brandiaan. Useat
ammatti frisbeegolfpelaajat tienaavat tarpeeksi rahaa sponsoreiltaan
voidakseen keskittya pelkastaan frisbeegolfiin. Seuraavalla tasolla sponsorit
maksavat edelleen kuukausittain summan, mutta se ei tee pelaajasta rikasta.
Pienempi summa riittda niin, etta pelaaja pystyy keskittymaan vain

frisbeegolfiin, mutta joutuvat enemman myymaan omia fanituotteitaan
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esimerkiksi nimikkokiekkoja ja vaatteita. Suomessa on muutama pelaaja, jotka
yltavat kuusi numeroisiin vuosipalkkoihin. Sponsorointia on mahdollista saada
myOs amatoori pelaajana. Nama sponsorit yleensa tarjoavat vain tarvikkeet. Se,
kuinka paljon saat sponsoreilta, riippuu siitd minka tasoinen on tai millainen
henkilobrandi on. Kaiken tasoisen sponsoroinnin ydin on, etta pelaaja suostuu
mainostamaan sponsoria. Mita korkeampi taso, sita enemman sponsoreilla on
odotuksia. Frisbeegolf yritykset odottavat pelaajan mainostavan brandia
heittamalla heidan kiekkojaan ja pukeutumalla heidan logoillansa varustettuihin
vaatteisiin. (Ted, 2024)

3.3 Sponsoroinnin hyodyt

Sponsorointi edellyttda yleensa jonkin verran taloudellista sitoutumista, mutta se
tarjoaa yritykselle merkittavaa nakyvyytta, mika usein johtaa myynnin kasvuun.
Nakyvyys voi jo itsessaan parantaa yrityksen mainetta kohderyhmien
keskuudessa, erityisesti oikeassa asiayhteydessa. Osallistuminen yksittaiseen
tapahtumaan on yritykselle myds helppo ja usein suhteellisen edullinen tapa
testata, saako sponsoroinnista hyotyja. Ehka yksi tapahtumasponsoroinnin
suurimmista eduista on, etta se voi vahvistaa yrityksen imagoa. Jos
ensimmainen pienimuotoinen sponsorointiyhteistyd onnistuu hyvin, on
todennakaista, etta yhteistyo jatkuu. Pitkaaikainen sponsorointiyhteistyo voi

tuottaa suurempia ja hyddyllisempia tuloksia. (Proakatemia, 2017)

Urheilukumppanuudet antavat brandeille ainutlaatuisen mahdollisuuden paasta
tekemisiin vaikutusvaltaisten pelaajien ja urheilujulkkisten kanssa, jotka voivat
vaikuttaa kuluttajien kayttaytymiseen. Yritykset voivat hyodyntaa naiden
kuuluisien ihmisten laajaa sosiaalisen median seuraamista ja olla tekemisissa
suuremman yleisdon kanssa tekemalla yhteistyota heidan kanssaan.
Urheilijoiden suositukset ja yhteistyo voivat parantaa branditietoisuutta ja
kuluttajien luottamusta lisaamalla brandiviestien uskottavuutta ja aitoutta.
Urheilukumppanuudet voivat olla tehokas strategia markkinointiponnistelujen

tehostamiseksi ja kuluttajien sitoutumisen lisdamiseksi vaikuttajamarkkinointia
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hyodyntaen. Urheilulla on ainutlaatuinen kyky herattaa vahvoja tunteita ja jattaa
katsojille pysyvia muistoja. Brandit voivat hyédyntaa fanien tunneyhteytta
suosikkiurheilujoukkueisiinsa tai -tapahtumiinsa yhdistamalla nama intohimoiset
hetket. Fanit osoittavat usein tukea sponsoreille, jotka jakavat rakkautensa
urheiluun, mika voi muuttua pitkdaikaiseksi brandiuskollisuudeksi. (Speidel,
2023)

3.4 Sponsoroinnin riskit

Sponsoroinnissa on tietenkin myds haittoja ja riskeja. Kun sponsoroinnin
kohteena on ihminen tai joukkue, heidan suorituksiaan ja kaytostaan ei aina voi
ennustaa. Esimerkkina huonosta kaytoksesta voidaan mainita vuoden 2022
European Open, jossa eras pelaaja raivosi toimitsijalle. Tama johti siihen, etta
sponsorit paattivat lopettaa sponsorointisopimuksen. Huono menestys tai
skandaalit voivat aiheuttaa sponsoroinnin epaonnistumisen tai jopa vahingoittaa
sponsorin mainetta. Sponsoroinnin avulla ei mydskaan valttamatta onnistuta
valittamaan haluttua viestia tai saavuttamaan odotettua vastinetta sijoitetuille
rahoille. (Torikka, 2013)

Frisbeegolfissa sponsorisopimukset yleensa tehdaan ennen kisakautta. Tama
tarkoittaa sita, etta sopimukset tehdaan viime vuoden tuloksien perusteella.
Huippupelaajille maksettava rahamaara voi olla niin suuri, etta pelaajan huono
menestys kisakaudella voi myds nakya sponsorin lompakossa. Huono
menestys voi myos heikentaa sponsorin brandin arvoa. Tama lisaa paineita
suoriutua hyvin kisakaudella, silla pelaajien menestys voi suoraan vaikuttaa
siihen, kuinka paljon sponsorit ovat valmiita investoimaan heihin seuraavalla

kaudella.
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4 Frisbeegolf pelaajien henkilobrandays

4.1 Henkilobrandi

Siind missa brandi on mielikuva yrityksesta tai tapahtumasta, henkilébrandi on
mielikuva yksittaisesta henkilosta. Aluksi tama mielikuva ilmenee imagona, joka
kasvaa tunnettavuuden myota ja alkaa tayttamaan brandin tunnusmerkkeja,
kuten herattaa keskustelua ja jakaa mielipiteita. Parhaimmillaan henkilobrandi
kehittyy luonnollisesti, kun henkil tekee tydnsa hyvin ja on vuorovaikutuksessa
ymparistonsa kanssa. Jokaisella on mahdollisuus paattaa, haluaako hyédyntaa
henkilobrandiaan. Henkilo aloittaa itsensa brandayksen, kun han tiedostaa
omistavansa henkilobrandin ja miettii, mita silla haluaa saavuttaa. Henkildbrandi
koostuu mielikuvasta ja todellisuudesta ja asiakkaiden mielikuvan tulee vastata
todellisuutta, jotta he eivat pety. Jos pettymyksia syntyy usein, brandaykseen
kaytetty aika ja raha menevat hukkaan. Henkilobrandayksessa ei pyrita
luomaan epaaitoa kuvaa itsesta, vaan vahvistamaan omaa ainutlaatuista tyylia
ja korostamaan omia arvoja seka niita asioita, joita haluaa tukea. (Ahosalo,
2023)

4.2 Urheilija henkildbrandina

Urheilijoiden henkilobrandit ovat nykyaan arkipaivaa, ja monet urheilijat
hyodyntavat niita omalla tavallaan. Nykyisin yrityksille ei ole tarkeinta urheilijan
menestys, vaan kuinka hyvin urheilija nakyy sosiaalisessa mediassa ja tavoittaa
yleis6a. Urheilijan kannattaa hyodyntaa henkilébrandiaan, jos siihen on
mahdollisuus ja se tuntuu itselleen sopivalta. Henkilébrandays perustuu ennen
kaikkea tarinankerrontaan, joka on tarkeaa saada nakyville ja kuuluville. Ihmisia
kiinnostaa kilpailujen lisaksi urheilijan tausta, historia, harjoittelu, kehityksen
seuraaminen ja kulissien takaiset tarinat. Tarinankerronta auttaa ihmisia
tuntemaan urheilijan paremmin ja kasvattaa henkildbrandin arvoa. Urheilijan

menestys ei ole valttamatonta vahvan henkildbrandin rakentamiselle, mutta
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kilpailullinen menestys lisaa nakyvyytta ja tunnettavuutta, mika vahvistaa
henkilobrandia. Lajin huomioarvo vaikuttaa myos suuresti, silla suosittujen lajien
urheilijat ovat luonnollisesti enemman esilla. Urheilija rakentaa brandiaan
kaikissa kosketuspisteissa, kuten yleison, fanien, median, kanssakilpailijoiden,
valmentajien ja eri alojen asiantuntijoiden kanssa. Sosiaalinen media tarjoaa
urheilijoille mahdollisuuden rakentaa ja esitella henkilobrandiaan. Pelkka
kilpailumenestys ei riita takaamaan urheilijan kiinnostavuutta tai tarvittavaa
taloudellista tukea. Vaikka menestys lisda kiinnostusta, urheilijan on oltava
mielenkiintoinen my®os eri viestintdkanavissa. Sosiaalisen median oikeanlainen
hyddyntaminen tarjoaa urheilijalle erilasia kanavia, joiden avulla urheilija voi

luoda resursseja ammattiurheilun harjoittamiseen. (Kytola, 2021)

Arto Kuuluvainen on esitellyt TOPSTAR-mallia, joka sisaltaa seitseman eri

ulottuvuutta urheilijan henkilobrandiin.
T (Team) = Urheilijan tulee menestya ja olla suuressa roolissa joukkueessaan.

O (Off-field) = Urheilun ulkopuolinen elama esimerkiksi kenen kanssa viettaa

vapaa aikansa ja millaista autoa ajaa.

P (Physical characteristics, mentality and values) = Urheilijan ulkonaké6n
liittyvat asiat, jotka erottavat hanet massasta. Seka esimerkiksi millaisia

kannanottoja ottaa asioihin.

S (Success) = Urheilijan menestys

T (Transferability) = Kohderyhmat, joihin urheilija vetoaa.
A (Age) = Vaihe uralla ja sen pituus

R (Reputation) = Urheilijan maine kentilla ja sen ulkopuolella. (Kuuluvainen,
2015)
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4.3 Henkilobrandin merkitys sponsoroinnin |0ytamisessa

Henkilobrandin luoma imago ja maine ovat tarkeita tekijoita sponsoroinnissa.
Kun yritykset hakevat sponsoroitavia ja yhteistyokumppaneita, he pyrkivat
valitsemaan henkilon, jolla on vahva ja positiivinen brandi. Yrityksille on tarkeaa,
etta henkilobrandin arvot ovat linjassa sen omien arvojen kanssa. Tunnettujen
ja arvostettujen henkildiden brandit houkuttelevat yrityksia yhteistyohon.
Tunnetun urheilijan sponsorointi lisaa yrityksen nakyvyytta ja voi houkutella

uusia asiakkaita.

Sponsorointiyhteistydn aloite tulee urheilijalta tai sponsoroitavalta kohteelta.
Yritykset saavatkin usein paljon erilaisia ehdotuksia, joten niiden on tehtava
tiettyja linjauksia paatoksenteon tueksi. Nykyisin valinta perustuu yha enemman
faktapohjaiseen tietoon eika sattumanvaraisiin tekijoihin. Kohteen valinnassa
painotetaan muun muassa kohteen imagoa, mainetta ja medianakyvyytta, jotka
ovat samoja tekijoita, jotka vaikuttavat urheilijan henkilobrandin

muodostumiseen. (Tokee, 2020)

4.4 Kaytettavat kanavat

Henkilobrandia kasvattaessa on hyva olla sosiaalisen median kanavat hallussa.
Urheilijan on kannattavaa olla sosiaalisessa mediassa, mikali haluaa
sponsoreita. Sosiaalisessa mediassa on paljon eri kanavia, joita voi hyddyntaa
henkilobrandin kasvatuksessa. Esimerkiksi YouTube on hyva niille, jotka
osaavat viihdyttaa yleis6a videoiden kautta ja Instagram niille, jotka tykkaavat
iimaista itseaan kuvien kautta. Kartoittamalla frisbeegolfpelaajien sosiaalisen
median kanavia selviaa, etta he kayttavat enimmakseen Instagramia, TikTokia,

ja YouTubea.
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4.4 1 Instagram

Instagram on yksi sosiaalisen median suosituimmista kanavista. Instagram on
ilmainen kuvien ja videoiden jakopalvelu. Sovelluksella on yli miljardi
kuukausittaista kayttajaa ja Suomessa noin kaksi miljoonaa, jonka takia se on
todella hyva tydkalu henkildbrandin kasvattamiseen. (Markkinointimaestro,
2024)

Instagramissa voi jakaa kuvia ja videoita monella eri tapaa. Esimerkiksi "tarinat”
toiminnossa kuvat ja videot kestavat 24 tuntia, jonka jalkeen ne haviaa.
Tarinoissa on erilaisia toimintoja viela itsessaan esimerkiksi seuraajat voivat
kysya sisallon luojalta kysymyksia. Tama helpottaa faneja ja sisallon luojaa
kommunikoimaan. Kuvia ja videoita voi my6s omaan feediin eli nakymaan,
jossa nakyy kaikki kuvat ja videot. Monet arvostavat yhtenaista feedia, jossa
kuvat ovat esimerkiksi saman tyylisia, liittyvat samaan aihealueeseen, on
muokattu samalla filtterilla tai ovat selkeasti suunniteltuja ja visuaalisesti
houkuttelevia. Reels on Instagramin uusimpia ominaisuuksia ja on talla hetkella
todella suosittu. Reelsit mahdollistavat erilaisten, pienemmista patkista
koostettujen ja erilaisilla tehosteilla hoystettyjen, maksimissaan minuutin
pituisten videoiden tekemisen. Monet frisbeegolf pelaajat ovat kohdentaneet
sisaltdonsa Instagramissa frisbeegolfista kiinnostuneille, joten julkaisut ovat

pitkalti frisbeegolfiin liittyvia. (Fano, 2021)

4.4.2 TikTok

TikTok on lyhytvideoiden jakamiseen tarkoitettu sovellus. TikTokissa on

Suomessa noin 1,6 miljoonaa kayttajaa. (Markkinointimaestro, 2024)

Sinne voi jakaa enintaan 10 minuutin videoita mutta noin 10-30 sekunnin videot
ovat yleisimpia ja suositumpia kuin pidemmat videot. TikTok on todella hyva
alusta frisbeegolf pelaajille kasvattamaan henkilébrandiaan. TikTokissa on usein

rennompaa sisaltdéa kuin muilla alustoilla, joten sen on hyva paikka



20

humoristisemman kuvan luomiseen. TikTokissa on enimmakseen nuorta

katsojakuntaa, joten se on hyva myos ottaa huomioon videoita tehdessa.

4.4.3 YouTube

YouTube on videoiden jakamisen alusta, jonka avulla kayttajat voivat luoda,
ladata ja katsella eri videoita. YouTube on suosituimpia ja suurimpia alustoja
koko internetissa. YouTubessa on Markkinointimaestron sivuston mukaan noin
nelja miljoonaa kayttajad Suomessa. YouTube maksaa mainostuloja videon
lataajalle, joten hyoddyt "tubettamisesta” on isot. Hyvia ja viihdyttavia videoita
tehdessa saa kasvatettua omaa henkilobrandia suuremmaksi ja, mita enemman
nayttokertoja saa, tulee enemman mainostuloja. Mainostulot vaihtelevat jonkin

verran ja on noin 2—-20 € per tuhat nayttokertaa.

YouTubeen frisbeegolfpelaajat julkaisevat monenlaisia videoita. Videoiden
pituudet vaihtelevat 10—-20 minuutin valilla. Frisbeegolfpelaajien videot liittyvat
useimmiten lajiin, mutta videoita on muustakin elamasta. Henkildbrandia
kasvattaessa on hyva, etta sisaltoa tehdaan muustakin kuin pelkastaan omasta

lajista.

4.5 Haasteita

Ensimmainen haaste kehittaessa omaa henkilobrandia on muista erottuminen
omalla alallaan. Frisbeegolfissa on paljon erilaisia henkilébrandeja ja oman
markkinaraon ldytaminen voi olla hankalaa. Urheilijat kilpailevat huomioista
samalla tavalla kuin yritysbranditkin. Yleiso seuraa useita urheilijoita, joten on
tehtava aktiivisesti toitda oman brandinsa eteen. Toinen keskeisista haasteista on
oikean tasapainon loytaminen henkilokohtaisen ja ammatillisen sisallon valille.
Toisaalta yleisd haluaa nahda aidon puolen, mutta toisaalta urheilijan on
sailytettava uskottavuuden taso ja valtettava vahingoittamasta mainettaan

sopimattomilla sisalléilla.
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Frisbeegolf ei ole viela niin tunnettu laji, joten se ei houkuttele sponsoreita
verrattuna muihin lajeihin. Seka tietenkin yleisdn ja fanien maara on pienempi,

mika nakyy seuraajien maarassa sosiaalisessa mediassa. Frisbeegolf pelaajien

on vaikea saada lajin ulkopuolelta yleis6a.
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5 Frisbeegolfammattilaisen haastattelu

5.1 Haastattelun toteuttaminen

Taman haastattelun tavoitteena on selvittaa nykypaivainen nakemys urheilu
henkilobrandin kasvattamisesta, kun lajina on frisbeegolf. Haastattelu
menetelman valitsin siksi, koska se on vapaamuotoinen keskustelutilanne.
Mikali haastattelu olisi tarkkaan suunniteltu, joitain asioita voi jaada pois
keskusteluista. Haastattelu toteutettiin kasvotusten ammattifrisbeegolfpelaajan
kanssa. Haastateltava on 21-vuotias mies. Hanella on kahdeksan vuoden
kilpailukokemus ja harrastanut frisbeegolfia noin yksitoista vuotta. Ammattilais-
uraa hanella on takana 3 vuotta, joten sponsoriyhteistoista hanella on paljon
kokemuksia. Haastateltavalla on ollut eri aloilta sponsoreita, mutta
enimmakseen frisbeegolfiin liiketoimintoihin liittyvia yrityksia. Haastateltava sai
tutustua kysymyksiin etukateen. Tama tapa varmisti, etta haastateltava pystyi

valmistautumaan haastatteluun.
5.2 Haastateltavan henkilobrandi

Ensimmaisena haastattelussa otin aiheeksi henkilébrandin ja avasin
haastattelun kysymalld miten haastateltava, on rakentanut omaa
henkilobrandia. Alkuun haastateltava on saanut nimeaan esille kisoissa, kun on
suoriutunut hyvin seka paassyt niin sanotuille "videokorteille”. Videokortti on
siis kisoissa karkiryhma, jonka kierros kuvataan ja ladataan YouTubeen. Siella
naille videoille tulee nayttokertoja kymmenista tuhansista jopa satoihin
tuhansiin. Sisallontuotannon haastateltava kertoi aloittaneensa noin nelja vuotta
sitten. Naina aikoina frisbeegolf lajina alkoi kasvaa. Haastateltava pitaa
Instagramia vahan niin kuin paadkanavana. Sinne han paivittda omilta
kisareissuilta kuvia seka videoita kertoen, miten on kisat mennyt. Myos
paivityksien joukosta |0ytyy muusta elamasta kuvia. Tiktokkiin sen sijaan

haastateltava kertoi tehneensa enemman videoita muusta elamasta. Tiktok on
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haastateltavan mielesta hyva paikka luoda henkilobrandia, koska siella on
helppo saada nayttokertoja. Haastateltava kertoi myos etta, YouTube on
auttanut kasvattamaan henkildbrandia. Siella han on vieraillut muiden
frisbeegolf ammattilaisten ja sisallonluojien videoilla. Suurimmaksi osaksi
henkilobrandi on rakennettu sosiaalisen median kautta. Haastateltava on
pyrkinyt luomaan viihdyttavaa sisaltdéa ja olemaan aktiivinen. Olemalla aktiivinen
sosiaalisessa mediassa, haastateltava on saanut kasvatettua
seuraajamaaraansa. Nama on auttanut saamaan sponsoreilta yhteydenottoja.
Haastateltava on myds huomannut, etta sponsorihakemuksiin vastataan

useammin myontavasti, kun seuraajamaara on kasvanut.

Mitaan varsinaista elementtia haastateltavalla ei ainakaan omasta mielesta ole.
Han on joka paikassa oma itsensa ja on mukava kaikille. Monilla frisbeegolf

pelaajilla on erilaisia elementteja, joilla heidan tunnistaa.

5.3 Sponsoroinnin vaikutus

Toinen aihe haastattelussa oli sponsorointi. Lahdin kysymaan, minkalainen rooli
sponsoroinnilla on ollut hanen urallaan ja sen kehityksessa. Haastateltava kertoi
saaneensa sponsoreiden kautta lisaa nakyvyytta seka tietysti eri tavoilla tukia.
Sponsorit ovat jakaneet haastateltavan julkaisuja omille kanavilleen. Taman
seurauksena tullut tietenkin lisaa seuraajia. Tukea han on saanut rahallisesti
seka erilaisilla varusteilla. Eli frisbeegolf kiekkoja, vaatteita seka reppuja. llman
sponsoreita haastateltava ei pystyisi pelaamaan ammattilaisena. Erilaiset tuet
ovat mahdollistaneet tayspaivaisen treenaamisen ja 100 % keskittymisen
frisbeegolfiin. Seuraavana kysyin mita odotuksia sponsorit ovat asettaneet.
Sponsorit odottavat haastateltavalta hyvia tuloksia kisoissa, joka lisda paineita
suoriutua hyvin. Myos sosiaalisen median kayttaytymisen odotetaan olevan

asiallista ja positiivisen asenteen omaavaa.
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5.4 Sponsoreiden hankinta

Kolmantena aiheena oli sponsoreiden hankinta ja mita haasteita haastateltava
on kohdannut sponsoreita hakiessaan. Haastateltava on hankkinut sponsoreita
suorilla viesteilla yrityksille. Yleensa sahkopostien kautta tai Instagramin kautta.
Haastateltava myos kertoi hankkineensa managerin hoitamaan sponsorointi
sopimuksia seka pienempia yhteistoita. Naista managerin hoitamista
yhteistoista han on maksanut managerille osuuden yhteistyon hinnasta.
Haasteiksi haastateltava kertoi kaksia asiaa. Ensimmainen on yhteydenottoihin
vastauksen saaminen. Usein isommat yritykset eivat vastaa yhteydenottoihin tai
vastauksen saaminen kestaa. Haastateltava on tullut siihen tulokseen, etta
sponsorointia kannattaa kysya pienemmilta yrityksilta, silla niissa ei ole niin
paljon valikasia. Toinen haaste on ollut sopimusneuvotteluissa. Valilla
yhteisymmarrykseen on ollut vaikea paasta ja yhteistyota ei olla alettu
tekemaan. Usein yritykset ovat tarjonneet lilan vahan tai ovat vaatineet liikaa,

esimerkiksi sosiaalisen median paivityksien maarassa.

Haastateltava kertoi verkostoitumisella olevan iso apu sponsoreiden
hankinnassa. Suurin osa sponsoreista ja yhteistdista on tullut tuttujen tai

verkostoitumisten kautta.



25

6 Johtopaatokset

6.1 Johtopaatokset

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli kartoittaa frisbeegolf pelaajan
henkilobrandin merkitysta sponsorin hankinnassa. Frisbeegolfissa
urheiluliiketoiminta on monenlaista. On monia tapoja ansaita tuloja. Yksi
merkittavimpia liiketoimintoja frisbeegolfissa on sponsorointi. Sponsorointi on
keskeinen osa pelaajan uraa ja menestysta. Sponsoroiden tuki on
ammattipelaajille erittain tarkeaa, joka tuli ilmi haastattelussa kuin

kirjallisuudessakin.

Henkildbrandayksella on tarkea rooli frisbeegolfpelaajan menestyksessa.
Urheilijana henkilobrandi vahvistuu menestyksekkailla suorituksilla. Hyva
henkilobrandi auttaa saamaan sponsoreita. Haastattelussa ja kirjallisuudessa
kavi ilmi, etta sosiaalinen media on erittain tehokas tapa kasvattaa omaa
henkilébrandia. Sen aktiivinen hyédyntaminen ja viihdyttavan sisallon luominen
auttavat luomaan vahvan brandin. Haastattelun vastausten perusteella oma
itsensa oleminen ja positiivinen asenne ovat tarkeita elementteja

henkilobrandayksessa.

Yhteenvetona voin todeta, etta frisbeegolfissa henkilobrandin merkitys on

tarkea, mikali haluaa sponsoreita ja menestya urallaan.
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