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DL PRIME ONLINE - TIEDA, MITA LIIKETOIMINNASSASI TAPAHTUU

Haluatko automatisoida aikaa vievat toiminnot ja vapauttaa aikaasi yrityksesi kehittamiseen? Haluatko lisata
asiakastyytyvaisyyttasi ja kasvattaa asiakaspysyvyyttasi? Selainpohjainen DL Prime Online helpottaa arjen rutiineja,
jolloin sina voit keskittaa voimavarasi myyntiin ja asiakashankintaan.

Kun kdytdssasi on DL Prime Online, et tarvitse muita ohjelmistoja - liilketoimintasi pyorittaminen hoituu tehokkaas-
ti yhdella ohjelmistolla, joka sisaltaa juuri sinun liikketoimintasi kannalta oikeat toiminnot.

NYT ON AIKA TOIMIA

sales@dlsoftware.com

LISAA SYKETTA LIIKETOIMINTAASI LISAAVAT MM.

TECHNOGYM LIVE HERATTAA
TREENITUOKION ELOON

Halusitpa sitten ohjattua ja
tavoitteellista harjoittelua,
tsemppaavaa coachausta,
tai paeta hetkeksi viihteen
tai luontoelamyksien pariin,
loydat itselle sopivaa sisal-
toa Technogym Livesta.

Ota yhteytta: Qicraft Finland | Official Distributor of Technogym in Finland | info@gqicraft.fi | qicraft.fi

EXCITELIVE
SAASTAA TILAA

Uudessa cardiolaite-
sarjassa suurta on vain
kayttokokemus.
Esimerkiksi juoksumatto
on ulkomitoiltaan noin
30% pienempi kuin
edeltajansa.

ECHNOGYM

The Wellness Company
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Verkkokauppa
Myy jasenyyksid, palveluita
ja pt-tapaamisia 24/7.

€=

E-laskutus ja liikunta-
setelikasittely

sdastavat sinut harmailta
hiuksilta.
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Raataloity CRM-polku

Palvele asiakkaitasi oikealla
hetkelld ja tee lisamyyntia.
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Varausjarjestelmat &
varauskalenterit
Helpot sinulle, helpot
asiakkaillesi.

Alykkaat tyolistat

auttavat sinua lisadmaan

asiakaspysyvyyttasi.

T

Kulunvalvonta- &
lukitusratkaisut

tekevat toimitiloistasi
turvalliset kdyttad.

G =

Sahkoinen markkinointi
Tee asiakasviestintad
suoraan ohjelmasta.

Myyntiautomaatit
Tdydennd positiivinen
asiakaskokemus kahvi- ja
valipala-automaateilla.

DL Software — Enemmén kuin ohjelmistotalo. Varaa demo soittamalla 0207 701 701 tai sales@dlsoftware.com | www.dlsoftware.com
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PAAKIRJOITUS

KORONAN MAININGEISSA

dman lehden feemaksi
nostimme  alkuvuodesta
rahoituksen. Joskus suun-
nitellessa ei tieddkdan
kuinka hyvin on ajan her-
molla.

Jo alkukevaasta alkoi kuulua viesteja,
ettd laitemarkkina olisi hyytymé&ssa ja sa-
malla rahoituksen reunaehtojen muuttu-
misen vuoksi markkinaosuudet olisivat
uusjaossa.

On hyvin selva3, ettd uusperustanta ei
t&nd vuonna fule nousemaan viimeisen
viiden viimeisen vuoden tasolle, jolloin
uusia keskuksia on avattu viitisenkym-
mentd. Oma arvioni on, ettd tand vuonna
jaataneen 20-30 uuden kuntokeskuksen
maaraan. Uusia keskuksia siis avataan.
Uusia olisi huhujen mukaan ollut tulossa
enemmankin, mutta joko yrittdjd tai ra-
hoittaja ovat ottaneet aikalisan.

Samoin ovat ulkomaiset ketjut osoit-
tamassa mielenkiintoa Suomea kohtaan.
Ensi vuonna palataan mahdollisesti van-
haan normaaliin.

Rahoituksen puolella on yllattavan va-
haén keskusteltu jo toiminnassa olevien
kuntokeskusten investointivajeesta. Suo-
messa on paljon kuntokeskuksia, joiden
infran uusiutuminen voisi lisdtd uusien
asiakkaiden kiinnostusta keskusta koh-
taan.

Infraa uusineiden keskusten omistajien
innostuneet lausahdukset kertovat laa-
dukkuuden suhteesta uusasiakashankin-
taan ja asiakaspysyvyyteen. Jo pienetkin
uudistukset luovat positiivista asiakasko-
kemaa.

Teemaa koostaessani oli mielenkiin-
toista kuunnella toimijoiden suhtautumi-
sesta maailman menoon. Mielenkiintoi-
nen yksityiskohta oli suhtautuminen tos-
siin eli takaisinostosopimukseen. Laite-
markkinoijat ndkivat fossin maardavana
tekijanad tehtdessd kauppaa. Puolestaan
rahoittajan, tdssa tapauksessa GRENKEnN,
viesti oli, etta he foimisivat kaikkein mie-
luummin ilman tossia. Enpa sano mita ta-
ma saa minut miettimaan.

Kaikkien toimijoiden kanssa liiketoi-
mintasuunnitelma nousi ehdottomas-
ti tarkeimmaksi tyovalineeksi. Liiketoi-
mintasuunnitelma on aikaisemmin ollut
lilan usein paperi, joka oli tehtava, jotta
rahoitus jarjestyisi — ei liiketoiminnan
tyokalu. Toivon, ettd nyt koronan jal-
keen liiketoimintasuunnitelma jaa va-

hintdan kerran vuodessa paivitettavaksi

oman toiminnan suunnittelun tydkaluk- , ,

si.

Mielenkiintoisia havaintoja rahoitus- SUOMESSA ON paljon
teemassa on ainakin Concept Finnrowin- kuntokeskuksia joiden

gin Veikko Sinisalon ajatelma vuokran

merkityksestd. Samoin Fysiolinen Tomi infran uusiutuminen voisi
Tuominen nostaa liiketoimintasuunnitel- Ilsa'ra uusien asiakkaiden

maa Fysioline Gym 2.0 -ajattelun kautta.

Molemmat antavat ainakin pienoisesti kiinnostusta keskusta

ajateltavaa. kohtaan

Rahoitusteema kannattaa lukea huo-
lella I&pi, sieltd 16ytynee hyvia ajatelmia,
joita voi kayttdd oman liiketoiminnan
suunnittelussa.

Ari Katajisto
paatoimittaja

PRO PAATOIMITTAJA

ILMOITUSMYYNTI

www.kfpro-lehti.com
Kl K&F Pro

18. vuosikerta
ISSN 2490-1148 (painettu)
ISSN 2490-1156 (verkkojulkaisu)

KUSTANTAJA
K&F-lehdet / Fitra Oy
Heikkildntie 4

00210 HELSINKI

Ari Katajisto
toimitus@kf-lehti.com

TOIMITUS

K&F-lehdet / Erimover Oy Ab
Heikkilantie 4

00210 HELSINKI

puh 040-5020727
toimitus@kf-lehti.com

TAITTO
Satu Asikainen

KANNEN KUVA
Veera Kurittu

Ari Katajisto
Puh. 040 5020 727
toimitus@kf-lehti.com

TILAUKSET
toimitus@kf-lehti.com

K&F Pro ilmestyy kuusi kertaa
vuodessa. Irtfonumerohinta 9 €.

Tilaushinta 24 € / kuusi numeroa.

PAINATUS
Grano Oy

ILMESTYMISAIKATAULU
postitus deadline

5/2020 01.10. 24.09.

6/2020 1911 1211,

FIBO erikoisnumero 16.10.

VASTUU VIRHEISTA

Lehti ei vastaa ilmoitusten
poisjdamisen aiheuttamasta
vahingosta. Vastuu virheellisesta
ilmoituksesta rajoittuu enintaan
ilmoitushintaan.

Tassa numerossa

4 PAAKIRJOITUS:
Koronan mainingeissa
Ari Katajisto

8  Akfiivista terveytta jatkumona
12 Myynti tekee tuloksen

16 Tunnista mahdollisuudet

20 Koronan selviytymissarja

22-30 Teema: Rahoitus

GRENKE:
Ihmiskasvoinen rahoittaja

LUE LISAA S. 23
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SKY tiedottaa:

VAIKUTTAVAA LIIKETTA - Liikuntapaivat uudella
toimintatavalla 219.-30.9.2020 - lahde mukaan!

LIKUNTAPAIVILLE UUSI SISALTO!

Liikuntapdivien 2020 uudet verkkosivut
avautuvat syyskuun alussa. Nyt on aika
varmistaa osallistuminen Vaikuttavaa Lii-
ketta -Liikuntapdivat tapahtumaan.

Taman vuoden Liikuntapdivien teemana
on “Vaikuttavaa liikettd” ja tavoitteena on
nostaa esiin lilkkunnan vaikutusta eldmanlaa-
dun parantamiseen - terveyskuntoon ja ak-
tiiviseen eldm&an. Mukana on myods tarkea
viesti liikunnan merkityksesta yhteiskun-
nassa ja alan yrittajyyden tuoma elinvoima
paikallisella tasolla. Liikunta on osa tulevaa
SOTE-uudistusta tai pitdisikd sanoa SOTE-
HY- palveluketjua. Hyvinvointi ei ole projekti
- se on jokapaivdinen favoite. Liikkumalla ter-
veyden kannalta riittavasti varmistamme fer-
veyskunnon sdilymisen tai sen kehittymisen.

Liikkuminen on tarked osa kansanterve-
ytta. Liikunta on myds terveyden edistami-
sen tuki, keino ja palvelu. Fyysinen aktivi-
suus, ravinto, uni ja mielenterveys ovat hy-
vinvoinnin tarkeitd osa-alueita. Kansansai-
rauksien ehkdisemisen ohella liikkkumisella
on selkeda tutkittua vaikuttavuutta toimin-
takyvyn yllapitdmisessa.

Liikuntapdivat kaynnistyvat kampanjal-
la 21.9.-30.9.2020. Tarkoitus on innostaa ih-
miset liikkumaan itselleen sopivimmalla ta-
valla farjoamalla kuntokeskusten tuottamia
liikkuntamahdollisuuksia ympari Suomea
avointen ovien periaatteella maksuttomas-
ti. Olemme myds ennakoineet mahdolli-
set pandemian vaikutukset ja toteutamme
kampanjan aikana myods etdohjauksia - siis
hybridimallilla.

kuntapaivat

Liikuntapaivat on myds osa Eurooppa-
laista Europan Week Of Sport-tapahtumaa.

MITA PAASEN YRITYKSENA
MUKAAN?

Kuntokeskukset paasevat mukaan edulli-
sella toimipistehinnalla:
= 199 € /toimipiste, SKY:n jdsenhinta
= 390 €/toimipiste, ei jasen
= Ketjuhinnoittelu:
- SKY:n jasenketju 500 €
- SKY:n jasenketjuyritys: 100 €/toimipiste
- Les Mills on tapahtuman yhteisty6-
kumppani ja LM-salit saavat osallistumisen
199 €/toimipiste

MIHIN KUNTOKESKUS SITOUTUU?

Kaikki mukaan tulevat yritykset tulevat
mukaan avoimien ovien maksuttomalla lu-
pauksella 21.-309. vélisena aikana. Liikun-
tapdivien sivuilla tulee ndkymaan mukana
olevat toimipisteet ja jokainen voi ilmoittaa
paivat ja kellonajat seka palvelut, joita mak-
suttomuus koskee. Minimivaatimus on far-
jota palveluitaan vdhintddn neljdna paivana.

SAHKOINEN MATERIAALIN
LATAUS

Liikuntapdivat aineosto toimitetaan digi-
taalisesti kuntokeskusten kdyttoon.

JATKAMME KOHTI JOULUKUUTA

Vaikuttavaa liiketta toiminnot jatkuvat aina
joulukuuhun asti liikuntaan liittyvien asioi-
den ja toimintojen parissa.

Korona on osoiftanut tarpeen yhteiso-
jen ja ekosysteemien rakentamiselle. Nyt
on aika rakentaa liikuntaliiketoiminnan oma
ekosysteemi ja luoda vaikuttavaa liikettd —
liikkumista, koulutusta, seminaareja - sitd
kaikkea on luvassa.

SKY haastaa nyt kaikki alan yrittajat ja
palvelu- ja favarantoimittajat mukaan Lii-
kuntapadiviin ja Vaikuttavaa Liikettd -yhtei-
s6on.

Liikuntapdivat on tarkoitettu meille jo-
kaiselle - innostu ja osallistu!

Liikuntapdivatfi -sivustolla on ilmoit-
taumislinkki tapahtumaan - voit myos olla
yhteydessa toimisto@sky-ry.fi tai soittaa
040 515 4449

Kontakteja FIBOsta

Tana vuonna FIBO-messut jarjestetdan di-
gitaalisesti lokakuun alussa. Digitaalinen
FIBO voi olla monelle suomalaiselle kuntoi-
luun tuotteita tai palveluita tuottaville yri-
tyksille vayla Euroopan markkinoille.

SKY toimii FIBOn yhteistydokumppanina
ja SKYn kautta suomalainen toimija voi ldh-
ted digitaalisen messun naytteilleasetta-
jaksi. Digitaalisia alustoja on kaksi: FIBO@
business ja FIBO@home.

FIBO@business -alustalla messut jarjes-
tetdan 1.-2. lokakuuta. Alusta toimii liidige-
neraattorina, sisaltéalustana ja tuote/pal-
velutuotteiden esittelypaikkana.

FIBO@business -tapahtumaan odote-
taan 10.000 ammatfilaisvierailijaa.

FIBO@home on suunnattu yrityksille,
jotka tuottavat palveluita tai tuotteita lop-
pukuluttajille. Tapahtuma on verkkoverrok-
ki FIBO POWER -messuille ja se pidetdan 3.
lokakuuta.

3. lokakuuta on FIBO@business -tyylinen
messupdiva ja sitd seuraa 4.-11. lokakuuta
FIBO Shopping Week. Shopping Weekin ai-
kana (lisd)ravinneyritykset, vaatebrandit ja
kauneustuotteita tuottavat yritykset voi-
vat vaikka paivittdin tehda hyvia tarjouksia
omisfa tuotteistaan.

FIBO@business ja FIBO@home soveltu-
vat erittdin hyvin yrityksille, joille Keski-Eu-
roopan markkinat on Idhiajan suunnitelmis-
sa. Olkaa yhteydessa SKYn toimistoon.

FIBO@business ja FIBO@home kannat-
taa myos kuntokeskustoimijoiden tsekata -
sielld voi olla uusia ajatuksia oman keskuk-
sen tarjontaan.

SKY on virallinen messupromoottori
Suomessa: SKY:n kautta varaukset 2020 FI-
BO@business digital -osioihin.

FIBO 2021 myynti alkanut 8.-11.4. 2021.

Tiedustelut SKY:n tfoimisto: toimisto@
sky-ry.fi ja 040 515 4449

MISTA ON HYVINVOIVA LIIKETOIMINTA TEHTY?

Olemme kehittaneet Gym 2.0 tyokaluja entista asiakaslahtoisempaan
suuntaan. Lupaamme tarjota jo ensimmaisen tapaamisen jdlkeen

konkreettisia keinoja liiketoiminnan kehittamiseen.

KEHITYS-
PALAVERIT

YLLAPITO JA
HUOLTO

KOULUTUS

LAITE- JATUOTEVALINNAT

TILASUUNNITTELU

MARKKINOINTISUUNNITTELU

LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Suunnitteletko uuden liikuntakeskuksen perustamista vai kehitatko

olemassa olevaa liiketoimintaa? Tulemme mielellamme kertomaan lis

tai tavoitat meidat myos vaivattomasti etayhteyksien avulla!

KYSY LISAA:

Heikki Heinonen
Keski-, Ita- ja Pohjois-Suomi
040 715 5540

Anssi Rantanen
Lansi-Suomi
044 047 4506

Heidi Kolkka
Etela-Suomi
050471 2994

Tomi Tuominen .
0400677532 ©

Sahkopostiosoitteet ovat muotoa
etunimi.sukunimi@fysioline.f




Kutsuimme Aava Virran liiketoimintajohtaja Petteri Kilpisen ja Erimover-ryhman toimitusjohtaja
Joakim Berndtssonin keskustelemaan uuden ajan |ahestymistavoista aktiiviseen liikuntaan.

TEKSTI: ARI KATAJISTO KUVA: HANNA VAISALA

olemmat haastateltavat ovat hy-

vin etulinjassa mietittdessd suo-

malaisten  liikuntatottumusten

suuntaamista kansakunnan ter-
veyden kannalta oikeaan suuntaan. Aava Vir-
ta on aktiivinen toimija yritysten liilkunnan
aktivoijana ja Erimover-ryhma kehittaa ja to-
teuttaa niin yritysten kuin loppuasiakkaiden
aktiivista terveytta.

SUURI TAVOITE:
ELAMANTAPAMUUTOS
Petteri Kilpinen painotftaa, eftd jo nykyaan

kuntosaliympdrist6 on kansalaisille tuttu.
- Kuntosali on mainstreamia, kuin holkkaisi

pururadalla tai kdvisi uimahallissa, teravoittaa
Kilpinen ndkemystaan.

Vaikka kuntosaliymparistd on futtu suoma-
laisille, niin infran jarkeva hyvaksikaytto ei ole
viela silla tasolla kuin pitdisi olla.

- Tarkein jokaisen omaa terveyttd ennalta
ehkaisevd toimi on eldmantapamuutos. Di-
lemma on siing, ettd ldhes jokainen tietaa asi-
asta, mutta sen toteuttaminen on liian raskas
taakka aloittelijalle. Ja lisdksi jokaisen tilanne
on erilainen, lisda Kilpinen.

Berndtsson lisda, ettad kun eldmantapamuu-
tos on kaikille erilainen, sen vertaaminen mui-
hin ei ole relevanttia.

- Me Erimoverilla teemme 16itd, jotta Suo-
messa olisi ohjaajia ja valmentajia, jotka pys-

tyvat toteuttamaan eldméantapamuutosta.
Ohjaajien ja valmentajien kouluttamisessa
pyritddn tuomaan positiivisuus vahvana osa-
na tekemista. Haluamme myds varmistaa, et-
td eldmantapamuutoksiin keskittyvilld ohjaa-
jilla ja valmentajilla on asiakkaan mukainen
viitekehys. Fitnessbabe soveltuu vain harvoin
eldmantapamuutoksen avustajaksi.

—-Eldamantapamuutosten  suuri ongelma
on ollut niiden projektimaisuus. EIdma ei ole
projekti vaan jatkumo, sanovat Kilpinen ja
Berndtsson.

YRITYKSEN MUKAAN

Aava Virta tuottaa merkittdvassa maarin pal-

Petteri Kilpinen (vas) ja Joakim Berndtsson
korostavat eldmantapamuutoksen merkitysta

tahdattdessa aktiiviseen terveyteen.

veluita, joiden kohderyhméana ovat yritykset
ja niiden henkilékunta.

- Tyoikaisistd suomalaisista suuri enem-
mistd on mukana tydeldmdassa. Talldin tyon-
antajien merkitys liilkkunnan mahdollistajana
on merkittava. Koko 2000-luvun on yritysten
panos mm. erilaisten liikuntasetelien tarjoa-
misessa tyontekijoilleen ollut merkittava. Kui-
tenkin lilan suuri osa yritysten liikuntapanok-
sista menee jo aikaisemmin aktiivisille, kertaa
Petteri Kilpinen.

Berndtsson jatkaa, ettd jos yritysten tavoi-
te on koko henkilékunnan aktfivoiminen ja sa-
malla todella parantaa tyokykya ja tyén tuot-
tavuutta, akftiiviseen terveyteen suuntaami-
nen nousee avainasemaan.

- Harvardissa tehdyn tutkimuksen mukaan
tarkeimmat seikat yritysliikunnan saamisessa
koko yrityksessa aktiiviseksi ovat johdon oma
sitoutuminen ja yrityksen sisdinen viestinta,
kertoo Kilpinen.

Kilpinen kertoo tutkimusten mukaan yri-
tyksen strategialla olevan selked vaikutus
sen suhtautumiseen henkildstoon. Strategia
heijastuu henkiléston osaamiseen, kehitta-
miseen ja jaksamiseen. Yrityksen strategias-
ta syntyy henkildstén kautta yrityskulttuuri,
mikd vaikuttaa vahvasti yrityksen brandiin
ja siind tyénantajamielikuvaan. Taman kehan
kautta yrityksen strategia muuttuu euroiksi.

- On huomattava, ettd henkilostosta huo-
lehtimisen kautta pehmeéa raha muuttuu ko-
vaksi tuloslaskelman alarivilla, sanoo Kilpi-
nen.

- Viimeisen viiden vuoden aikana on use-
ampi tutkimus, joissa on osoitettu liikunnan
merkitys aivoille. Tyontekijan ja hdnen aivo-
jensa "kunto” tuottaa yrityksen tuloksen.

Kilpinen ja Berndtsson pitavat tyokykya
parantavaa liikkuntaa tulevaisuuden tarkeana
osana jokaisen yrityksen strategiaa.

KESKIPITKA TAHTAIN

Kilpinen ja Berndtsson puhuvat vahvasti ela-
mantapamuutosten puolesta. Tahan tietysti
viittaavat monet tekijadt: Suomessa liikaliha-

Kayta aikasi olennaiseen

Anna asiantuntijoiden auttaa ja
Enkoran monipuolisten
ratkaisujen helpottaa
liiketoimintaasi.

Eldmantapamuutosten
suuri ongelma on ollut
niiden projektimaisuus.
Eldma ei ole projekti vaan
jatkumo.

vuus on kasvussa, tarpeeksi liikkuvien osuus
kaikista on aivan liilan matala yms.

- Yhtend negatiivisesti vaikuttavana teki-
jand on usein eldmdntapamuutoksen mielta-
minen projektiksi. Usein projekti on kolmen
kuukauden mittainen, jonka jalkeen mukana
muuttunut j&& yksin tai tarvittavan tuen ha-
keminen on liian vaikeaa. Eldmantapamuutos
pitda ndhda jatkumona, jolla ei ole loppua, sa-
noo Joakim Berndtsson.

Kilpinen lisd4, ettd on melko turhaa miet-
tid projektien tuloksia kolmen kuukauden
perspektiivilla.

- Jos projektin tuottajat ovat ammattitai-
foisia, kolmen kuukauden aikana saadaan ai-
na kehitysta aikaiseksi. Kun eldmantapamuu-
tos ndhdaan jatkumona, tsekkaukset pitda
tehda vuoden, kolmen ja viiden vuoden tdh-
taykselld, lisda Kilpinen.

Toinen eldmantapamuutoksia kiusaava ta-
pa on tehda vertailuja muihin osallistujiin.

-Olisi jarkevaa luopua vertailuista ja keskit-
tya yksilon kehittymisen varmistamiseen. Sii-
na sivussa pitdd myods muistaa olla itselle ar-
mollinen.

Kilpinen ja Berndtsson kehottavat liikun-
nan ammattilaisia tuomaan esille pitkan ai-
kavalin onnistumisten merkityksen yrityksen
brandiin ja sitd kautta tuloksellisuuteen.

— Samoin kunto- ja liikuntakeskuksissa tu-
lee eldmantapamuutos ndhda kuntoilijan
asiakaspolun alkupisteeng, jolla ei ole paate-
pistetta.

Myyntipiste
Varaukset
Verkkokauppa
Fast Pay
Yrityssopimukset
Asiakashallinta
Kulunvalvonta
Tyoajanseuranta
Infopaate
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erkkokauppa on jo pitkdan ollut

tavanomainen kanava tehda os-

toksia. Kuntovélineiden verkko-

kaupassa merkittdvd tapahtuma
oli, kun Eleikon verkkokauppa shop.eleiko.
com avattiin kevaalla 2020.

Eleiko Suomen maajohtaja Marko Ranta-
maki kertoo, ettd Eleikon verkkokauppa oli
kdytdssa jo USA:n markkinoilla ja oli avautu-
nut aikaisemmin myoés Englannissa. Kevaisen
haasteellisen tilanteen vuoksi, Eleiko verkko-
kauppa avattiin nopeutetusti myds muualla
Euroopassa, Suomi mukaan lukien.

- Verkkokaupan nopeutfeftu avaaminen
noinkin laajasti erilaisille markkina-alueille
oli helpompaa, koska meillad oli jo hyviad koke-
muksia verkkokaupankdynnistd muissa mais-
sa, kertfoo Rantaméki.

Rantamaki lisaa, ettd verkkokaupan avaa-
misen ja koronan aiheuttamien muutoksi-
en myota testattiin yrityksen kyky vastata
haasteeseen, erityisesti varastolla, koska sin-
ne odotettiin ruuhkaa verkkokaupan tilaus-
ten vuoksi. Varastolla pystyttiin vastaamaan
haasteeseen hyvin.

- Verkkokauppamme sisaltda ison osan
tuotteitamme laitteista vaatteisiin ja erilaisiin
lisdvarusteisiin. Verkkokaupassamme on mu-
kana hyvan verkkokaupan mukaisesti myos
erilaiset rahoitustyokalut ja maksutavat, sel-
vittad Rantamaki.

Neljd vuofta sitten, kevaalld 2016 Eleiko
oli ison haasteen edessd, kun tulipalo tuhosi
heidan 10 000 nelioén varaston ja tuhosi sa-
malla valtavan maara tuotteita. Tama haaste
jouduftti jo suunnittelussa ollutta uutta Elei-

ko paakonttoria, eli toimintfojemme keskusta
Halmstadissa Ruotsissa.

- Nyt meilld on kaikki foiminnot saman ka-
ton alla eli tuotanto, showroom ja harjoitusti-
lat, varasto, koulutustilat, toimistot, tuotteiden
valmistus ja testaus, tuotekehitys ja protopaja.

Haaste voi olla uuden alku, jos niin haluaa
ja paattaa. Haasteellisessa tilanteessa voi olla
uuden alkuy, jos itse niin paattaa.

ELEIKO UUDET TUOTTEET
KOTI-, YRITYS- TALOYHTIO-
JA KUNTOSALIKAYTTOON

Kevaalla Eleikon tuotekehitys loi heille koko-
naan uuden alueen eli kotiin, yrityksiin, talo-

yhtiéihin ja miksei myds kuntosaleille sopi-
vat, kompaktin kokoiset valineet. Ndm& uu-
det tuotteet saatiin suunnittelupdydalta tuo-
tantoon hyvin nopealla aikataululla. Nopeaan
aikatauluun auftoi osaamisemme, kokemuk-
semme, tuotekehityksemme ja tuotantomme.
Nayttaa siltd, ettd olemme sopivan suuri ja
sopivan pieni, vikkelaliikkeinen perheomistei-
nen yritys.

Uusina tuotteina lanseerattiin mm. pienem-
mat kyykkytelineet, niihin alusta, sdadettava
laakeroitu kdsipaino ja lyhyempi tanko nimel-
taan Eleiko short bar.

- Eli monipuolisia harjoitusvalineitad pie-
nempadn tilaan, turvallisesti ja laadukkaasti,
sanailee Rantamaki.

Univalmentaja-
koulutus

yva palautuminen on elintarkeaa!

Tiesitko, ettd 95 % palautumisesta

tapahtuu unen aikana? Oli se sit-

ten mitd tahansa, mitd haluat ela-
mdassa kehittda — tapahtuu se paremman nuk-
kumisen avulla.

Uni maédrittelee minkdlainen olet, miten
kdyttdydyt ja miten suoriudut tehtavistasi.
Uni on kokonaisvaltaisen tarkea kokonaisuus
ihmisen fysiologian kannalta. Nukkuminen on
ominaisuus, jota jokainen pystyy kehittdmaan.

Trainer4Youn Univalmentaja-koulutuksen
tavoitteena on antaa tyovalineitd, joilla tun-
nistaa paremmin ihmisen nukkumista, palau-
tumista ja jaksamista. Ennen kaikkea koulu-
tus tarjoaa tietoa keinoista parantaa omaa fai
asiakkaiden nukkumista.

KOULUTTAJA
HENRI TUOMILEHTO

Unilddkari ja dosentti Henri Tuomilehto on
tutkinut unta jo 15 vuoden ajan: sen vaikutuk-
sia kokonaisvaltaiseen palautumiseen ja ter-
veyteen, sekd miten voi parantaa nukkumista
ja unen hairioita.

Henrin Coronaria uniklinikan vastaanotolla
on kdynyt tuhansia asiakkaita. Lisdksi Tuomi-
lehto on johtanut tutkimusta, jossa osoitettiin
terveellisten eldméantapojen hyddyllinen vai-
kutus uniapnean hoidossa.

Urheilun parissa Tuomilehto valittiin NHL
Columbus Blue Jackets -joukkueen uniasian-
tuntijaksi vuonna 2018. Lisdksi HIJK palkkasi
hanet huolehtimaan pelaajien palautumises-
ta. Dosentti Tuomilehto on funnettu luennoit-
sija ja han esiintyy usein asiantuntijana me-
diassa uneen liittyvissa asioissa. Joulukuussa
2018 hanet valittiin sadan terveysalan vaikut-
tajan joukkoon.

KOULUTUKSEN SISALTO
JA AIKATAULUT

Koulutus toteutetaan kokonaan etdopiske-
luna. Koulutus koostuu opiskelupéivien va-
lilld tfapahtuvasta itsendisestd opiskelus-
ta (ennen ja jalkeen, yhteensd noin 10 fun-
tia per opiskelupdiva), verkkokokeesta seka
koulutuksen lopuksi raportoitavasta unival-
mennus harjoitusasiakkuudesta. Opiskelu-
jakso kohtaisen sisalléon l6ydat koulutusop-
paasta.

MIKSI NUKKUMINEN ON ERITYISEN

TARKEAA JA MIKSI AIHEESTA
KANNATTAA HANKKIA LISATIETOA?

Koulutuksen tavoitteena on lisata liikunta- ja
hyvinvointipalveluiden parissa tydskentelevi-
en henkildiden tietoisuutta unesta ja ennen
kaikkea tarjota tydkaluja jokapdivaiseen asia-
kastyohon. Koulutukseen osallistuja saa mo-
nipuolisen ja ajankohtaisen paketin unen fy-
siologiasta ja sen vaikutuksista kokonaisval-
taiseen hyvinvointiin.

IRTISANOUTUVATKO ASIAKKAASI
KORONAN TAKIA?

Auta heita jaamaan. Tarjoa apua ja turvaa
reaaliaikaisella saatavuustiedolla.
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Tilaa veloitukseton asiakastutkimus ja anna asiakkaidesi kertoa.

gymplus.fi/tutkimus

LIHASKUNTO 4/ 48

KUNTOSALILLA 8 IHMISTA
AEROBINEN 0/20

EILAITTEILLA 4




= Myynti tekee

odd

tuloksen

Liikunnasta liiketoimintaa -laivaristeilyn paapuhujana toimiva
Mika D. Rubanovitsch kertoo myynnin merkityksen nousevan
erittain tarkeaksi koronavaiheen jalkeisessa tilanteessa. Hanen
neuvonsa on laittaa prosessit kuntoon ja téihin.

TEKSTI: ARIKATAJISTO KUVA: JARKKO MIKKONEN

yynti ja markkinointi ovat tdméan
vuoden Liikunnasta liiketoimin-
taa -laivaseminaarin avainaiheet.
Mika D. Rubanovitsch tuo esityk-
sessdan nakdékulmia moderniin myyntiin.

Kuntokeskustoimiala ei ole Rubanovitschil-
le aivan tuntematon:

-Tulen hyvalla fiilikselld tilaisuuteen. On
hienoa paastd puhumaan liikunta-alan am-
mattilaisille. Aikaisemmin liikunta-alan yrityk-
sista olen kdynyt valmentamassa Elixialla.

DIGIKANAVAT HALTUUN

Rubanovitsch pitdad nykyisessd tilanteessa
tarkedna digitaalisten kanavien valjastamista
tuottamaan myyntia seka liideja myynnille.

-Digikanavat kuntoon, on ensimma&inen
ohjeeni. Samalla pitdd tuntea oma kohderyh-
ma ja miten heidat tavoittaa somessa.

— Myyntity6 digiaikana vaatii tdysin erilais-
ta kyvykkyytta kuin mihin perinteisella taval-
la foimivat myyjat ovat fottuneet. Digiaikana
myyntitapa voi olla yhdistelma perinteista ja
verkkoseurantaa, jolloin todenndkdisesti ta-
voitetaan erilaiset asiakaspersoonat parem-
min.

Rubanovitschin mukaan kannattaa panos-
taa niihin kanaviin, joissa pystyy tarjoamaan
asiakkaillensa saumatonta asiakaskokemusta.

Asiakkaan j&ttdma digijalanjalki on yksi tapa
padstad kasiksi moninaiseen tietoon: mita tie-
toa henkilo itsestaan jattaa, milla sivuilla vie-
railee, mistd henkild pitda ja mista ei pida, mita
henkild mistdkin ostaa, mita sisalt6jd kuluttaa.

Rubanovitsch lisda, ettd digitaalisten tyo-
kalujen ja markkinoinnin automaation aika-
kaudella myyjilld on kaikki valttikortit taka-
taskussaan. He voivat jo ennen asiakkaan ta-
paamista selvittda lukuisia yksityiskohtia eli
ns. asiakkaan jattdmia digijalanjalkia ja val-
mistautua asiakkaan kohtaamiseen aiempaa
paremmin. Parhaiten nykypdivdnd menestyy
myyij4, joka osaa ja uskaltaa kdyttaa uusinta
teknologiaa avukseen.

UUTTA AJATTELUA

Rubanovitsch muistuttaa, ettd tand paivana

myynti alkaa paljon ennen myyntitapaamista.

Myynnin osalta jarkevda on tutkia poten-
tiaalisen asiakkaan digijalanjalki, mita kautta
hanesta saa paljon tietoa, joista ottaa kiinni.

- On tarkeaa hoitaa huolella vuoropuhelu
ennen fapaamista. Hyvin valmistautuneena
on helpompi menna myynftitilanteeseen.

Rubanovitsch ehdottaa, ettd ennen tapaa-
mista asiakas saa pikaisen kyselyn, johon vas-
taamiseen kuluu korkeintaan minuutti. Asi-
akkaalle voidaan lahettda myods video omasta
palvelusta seka tervehdys.

Myyijan kannattaa kdyttaa digitaalisesta ja-
lanjéljestd saamia fietoja myyntitapahtuman
eteenpain viemisessa.

-Yha edelleen myyntitilanteen merkityk-
sellinen osa on call to action eli kaupan pyy-
taminen.

ONGELMAN RATKAISEMISTA

Kun puhutaan liikuntapalveluiden myynnista,
niiden hankkimiseen asiakkaalla on useimmi-
ten hyvin henkilékohtainen syy ja tarve.

Kun modernissa myyntitydssd kaytetdan
digitaalisia vélineitd parhaalla mahdollisel-
la tavalla hyodyksi, merkitsee se sitd, etta
myyntityd muuttuu yhd enemman ongelmi-
en ratkaisemiseksi. Asiakkaan haasteisiin on
|6ydettdava ndkemyksellisid ratkaisuja, jolloin
syntyy luottamuksellisuutta ja avoimuutta.

Ald unohda jo toimivaa fapaasi tehd3
myyntid, vaan tuo sen rinnalle digitaalisia
apuvélineita ja panosta esimerkiksi videoesit-
telyihin.

Myyjdn on farjottava asiakkaan ajankay-
ton vastineeksi ndkemyksellisyytta ja tuoreita
ajatuksia. Myyjan tarkein tehtdva on valmis-
tautua hyvin ennalta tuleviin asiakastapaami-
siin.

MYYNTI RATKAISEE

Mika D. Rubanovitsch tulee innolla mukaan
Liiketoiminnasta liiketoimintaa -laivaristeilyl-
le.

- Yrityksen, myos kuntokeskuksen, menes-
tyksen edellytys on tehokas ja toimiva myyn-
il

Marraskuussa
risteilldan

LIIKUNNASTA LIIKETOIMINTAA -ris-
teily 4.-6.11. tulee olemaan vuoden koho-
kohta - filaisuus, jossa kuntokeskustoimi-
jat tapaavat toisensa vaihtaen ajatuksia
I&hitulevaisuuden odotuksista.

Laivaristeilyn kohde on muuttunut.
Padsemme futustumaan Latvian pdakau-
punkiin Riikaan. Taustalla vaihtuneeseen
kohteeseen on COVID-19, jonka vuok-
si Silja Tallink on siirtdnyt Silja Serenade
-laivan Helsinki-Riika-vélille.

MYYNNIN KAUTTA

Vuoden 2020 seminaarin teemana on
myynti ja myynnillisyys. Jos mietit, miten
yrityksesi voisi tehdd parempaa liiketoi-
mintaa ja lisdtd myyntid, painiskelet li-
samyynnin haasteiden parissa tai haluat
saada fuoreita ideoita liiketoimintasi ke-
hittdmiseen, on seminaarin puhuijilla si-
nulle annettavaa.

Mika D. Rubanovitsch - lue viereinen
juttu - on myyntivalmentaja, sparraaja,
myyntikirjailija ja Johtajatiimin omistaja.
H&n on toiminut urallaan lukuisissa myyn-
nin ja markkinoinnin johtotehtdvissa seka
konsultoinut suomalaisia yrityksia myyn-
nin fehostamisessa.

Liikunnasta liiketoimintaa -seminaa-
rissa luentojen aiheina ovat Stop myynti!
#3lamyymitddn ja Moderni johtaja #4&la-
olepomo. Jokainen risteilyyn osallistuja
saa mukaansa myds Ruban uuden Stop
Myynti -kirjan.

KOHDEN VUOTTA 2021

Maailmanlaajuiseen levitykseen nousseen
Madventuresin fuotftajana toimiva Riku
Rantala ja ohjaaja Tuomas "Tunna" Milo-
noff ovat kerdnneet suosiota omaperai-
syydellaan ja ravakkyydelldan.

Liikunnasta liiketoimintaa -seminaaris-
sa luennon aiheena on Case Madventures:
Rohkeudella kohti uudenlaista ajattelua -
uskalla rikkoa rajasi.

LLT Games 2020 aikana sinulla on myés
mahdollisuus 16ytda Se Oikea yhteistyo-
kumppanin sponsori Speed Datingissa.
Jos olet PT tai ryhmaliikunnasta vastaava,
voit hakea uutta inspiraatiota Joosua Vis-
urin ja Les Millsin tietoiskuluennoista. lllan
kruunaavat maistuva buffet-illallinen ja
Elastisen esiintyminen keskiyolla.

Risteilyn suunnittelussa koronatilan-
netta ja viranomaissuosituksia seurataan
tarkalla silmalld. Seminaarin jarjestavat
tekevat kaikkensa turvallisen tapahtuman
jarjestamiseksi.

K&y tutustumassa verkossa liikunnasta-
liiketoimintaa.fi ja ilmoittaudu mukaan!
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Golffareista
uusia
asiakkaita?

TEKSTI: ENA HOLMALA
KUVA: SEBASTIAN DANNBERG

olffareiden maara on kasvanut reip-
paasti tdman kesan aikana. Vaik-
ka golfkausi on vield parhaimmil-
laan, kuntokeskuksissa on hyva nyt
miettid, miten huomioida tdma kohderyhma.
Jotkut ovat jo tarjonneetkin sopivia paketteja
tai ohjausta heille. Golffareille on hyva vinka-
ta, ettd on viisasta pysya golfkunnossa ympaéri
vuoden. Seuraavassa perusasiat, joihin ohjel-
manlaadinnassa kannattaa panostaa:

MONIPUOLISUUS TARKEAA

Golf ei edellytd kovaa kuntoa, jotta sitd voi
pelata. Mutta jos kunto on hyva ja vartalon
lihaksissa on riittavasti voimaa sekd kehossa
liikkuvuutta, siitd voi nauttia enemman. On
hyva tehda harjoitteita, joilla parantaa kehon
toiminfoja myd&s golfia ajatellen. Jos lihaksis-
to on huonossa kunnossa tai liikkuvuus on
huono, mahdollisuudet hyvaan swingiin heik-
kenevat ja riski vammoihin tai rasitustiloihin
lisdantyy.

VAHVA SYDAN JAKSAA PAREMMIN

Yhdella kierroksella tulee askeleita vahintaan
10 000, joskus jopa yli 16 000. Jotta golfkier-
ros menisi suhteellisen mukavasti eli jaksaisi
kavella kierroksen suuremmin vasymatta, pe-
ruskunnon tulee olla suhteellisen hyva. Ta-
man vuoksi kestdvyyskuntoa on hyva pitaa
ylla ympéri vuoden - tai jopa parantaa sita.
Kun kunto on hyva, jaksaa tehda kierroksen
kevyemmin, jaksaa kavelld yldmaetkin hen-
gastymattd. Myos keskittymiskyky pysyy pa-
remmin ylld koko pelin ajan. Aerobista kun-
toa voi kohottaa erilaisilla aerobisilla lajeilla.
Treeni voi olla tasavauhtista ja intervallityyp-
pista. Talven aikana kestavyysharjoittelua oli-
si hyva olla 2-3 kertaa viikossa.

RIITTAVASTI VOIMAA

Reidet ja pakarat sekd vatsa- ja selkédlihak-
set ovat golfarin oleellisimmat lihakset, joten
erityisesti niitd kannattaa vahvistaa. Jaloilla
ja pakaroilla on hyva tehdd myés nopeusvoi-
maharjoitteita, jotta niihin saadaan enemman
rajahtdavaa voimaa. Kyykyt ja askelkyykyt niin,
ettd menee kyykkyyn rauhallisesti, mutta
ponnistaa sieltd sahakasti ylos. Vahvoilla pa-
karoilla lantio saadaan foimimaan oikealla ta-
valla ja siihen saadaan tehoa.

CORE TIUKAKSI, RYHTI SUORAKSI

Keskivartalon core-lihaksiin kuuluvat syvat ja
pinnalliset vatsalihakset seka selan ja lantion

Bodyswing-kirjan tekijat
Eija Holmala ja Turkka Stenlund

lihakset. Vahva keskivartalo tukee ja suojaa
selkdrankaa seka yllapitdd hyvaa ryhtia. Na-
ma molemmat ovat hyvin tarkeita asioita, jot-
ta swing kulkee oikeaa rataa, eika lyonti rasita
selkda. Vahvat ja toimivat core-lihakset pita-
vat yldvartalon asennon vakaana lyénnin ai-
kana ja auttavat kiertdmaan ylavartaloa.

TASAPAINOA JA KEHONHALLINTAA

Hyva tasapaino antaa swingiin vakautta ja
mahdollistaa omalta osaltaan puhtaampia
osumia. Vartalon keskilinja (varpaat, polvet,
lonkka) pysyy paremmin suorassa, eikd tule
turhia sivuliikkeita. Tasapainoharjoitukset yh-
della jalalla, epavakaalla alustalla tai tasapai-
nolaudalla auttavat parantamaan koordinaa-
tiota ja kehonhallintaa.

LISAA LIIKKUVUUTTA
JA RENTOUTTA

Hyva liikkuvuus mahdollistaa laajat liikeradat.

Niista on todella hyotya golfissa. Liikkuvuutta
tulisi olla erityisesti lonkassa, rinta- ja lanne-
rangassa seka olkanivelessa. Nain saa hartiat
kdantymaan ja lonkanseudun toimimaan pa-
remmin. Voimansiirto jaloista ja lantiosta ko-
ko vartaloon tehostuu. Lantion, rintarangan
ja seldn kierrot sekd lonkakoukistajien, pa-
karoiden, jalkojen ja kylkien venytykset ovat
tarkeimmat liikkeet.

KESA- JA TALVITREENIT

Harjoitteet voi jaksottaa eri kausiin sopivasti.
Kesélld - golfkaudella kannattaa pitda hyvaa
huolta liikkuvuudesta eli tehda liikkuvuus-
freenejd rangella tai ennen peliin 18ht6a. Pe-
lin tai rangeharjoittelun jalkeen on hyva ve-
nytelld kunnolla. Nain keho palautuu rasituk-
sista nopeammin. Talvella on hyva huolehtia
kaikista osa-alueista eli aerobisesta kunnosta,
lihasvoimaharjoittelusta yhdistettyna core- ja
tasapainoharjoitteluun, liikkuvuutta unohta-
matta.

PUNTA

Uutta Normannilta

uomalainen kuntosalilaitemerkki

Normann uudistuu. Ironfit Oyn val-

mistama Normann-laitemerkki on

saanut uusia tuulia alleen ja laitekan-
taa uudistetaan kovaa vauhtia. P4dpainona on
laatu, ominaisuudet ja kdyttémukavuus.

- Tarkoituksemme on nostaa tasoa ja erot-
tua kilpailijoista. Nylon hihnat ja muovihol-
kit ovat jadneet historiaan, ja tilalle on tulleet
metallipunoshihnat ja laadukkaat laakeroin-
nit. Laitteiden sdadot on suunniteltu siten, et-
ta niiden kaytt6 sopii kaikenkokoisille ja sda-
tokahvat ovat aina kdden ulottuvilla laitteissa
istuessa. Esimerkkind reidenojennus- ja kou-
kistuslaitteiden kaikki sdadot tehdaan istues-
sa laitteessa, kuten saddrituen saato, aloitus-
kulman saato ja selkdnojan saaté. Selkdnojan
sdatéa on asennettu kaasujousi avustamaan
selkdnojan tuontia enteenpdin, nain ollen
sdaté tapahtuu yhden kdden avulla, kertoo
Mika Forsstrém Ironfitilta.

1. NORMANN-HARTIAPRASSI. Hartiapras-
si sdatyvalla selkanojalla ja istuimella. Harvi-
nainen uutuus, josta jokainen kdyttdja loytaa
itselleen sopivan nostokulman. Laite simuloi
niin pystypunnerrusta edestd, sivuilta kuin
pystypunnerrusta niskan takaa sdadettdva
selkdnojan ansiosta ja lisdksi liikerata mukai-
lee kasipainoilla tehtdvadad pystypunnerrusta.

Istuimessa kaasujousiavustus. Hartiaprassis-
sd voidaan suorittaa liikettd myods yhdella ka-
della ja vuorotahtiin.

2. NORMANN-REIDENOJENTAJA JA NOR-
MANN-REIDENKOUKISTAJA. Laiteiden
kaikki sdddét onnistuvat kayttajan istuessa
laitteessa. S&drituen ja aloituskulman saa-
16 tapahtuu sddtokahvoista istuimen oikealla

Alykkaita sailytysratkaisuja

puolella. Selkdnojan sdaté on kaasujousiavus-
teinen, jolloin selkdnoja siirtyy automaatti-
sesti eteen péain kdantdessd kahvasta. N&in
oikea asento I0ytyy vaivattomasti istuessa
laitteessa. Saatdokahva |6ytyy istuimen va-
semmalta puolelta.

Laitteet ovat metallipunoshihnavetoisia, jo-
ka on todella kestava ja joustamaton ratkaisu.
Tama takaa todella sulavan liikkeen.
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MAHDOLLISUUDET

Jokaisella kuntokeskuksella on omat ylivoimaisuustekijansa, jotka mahdollistavat niiden
menestyksen kuntoilumarkkinassa. Tunnistatko omat mahdollisuutesi?

TEKSTI: ARI KATAJISTO GRAAFI: ELLIS KOUHIA

uomessa toimii kaupallisella sekto-
rilla hieman yli 1000 liikuntapaikkaa,
jotka ovat keskittyneet kuntokes-
kusmaiseen toimintaan. Julkisella
sektorilla samaan kategoriaan kuuluvien lii-
kuntapaikkojen maara on noin 800.

Usein asetettu kysymys on, voivatko kaik-
ki kuntokeskukset tehda tulosta nykyisen lii-
kuntatarjonnan vallitessa.

Ennen vuofta 2000 Suomen kuntoliikun-
tamarkkinassa toimi noin 300 kaupallista ja
800 julkisen sektorin liikuntapaikkaa. Mer-
kittdvaad on ollut kaupallisen sektorin vahva
kasvu. Ensin kasvua tuotti vuosijasenyyteen
perustuva liiketoimintamalli ja 2010-luvulla
budjettisalit.

ELINKAARI

Kaikilla yrityksilld, tavaroilla, palveluilla on
oma elinkaarensa. Elinkaaren pituus vaihtelee
muutamasta pdivasta satoihin vuosiin.
Kuntokeskuksen elinkaaren pituuteen vai-
kuttaa vahvasti samat asiat kuin muillakin
markkinoilla. Niitd ovat mm. asiakaskayttay-
tymisen muutos ja kilpailutilanteen muutos ja
kuntokeskuksen reagointi erilaisiin muutoksiin.
Yksi selkedsti kuntokeskuskentdssd naky-
nyt kuntokeskusten toimintaan vaikuttanut
tekija on ollut 2010-luvun alussa tulleet bud-
jettisalit. Erityisesti budjettisalit ovat vaikut-
taneet kuntoilijoiden ja my&s kuntokeskustoi-
mijoiden kasitykseen kuntoilun hinnasta.

ELINKAAREN VAIHEET:
UUSIEN TRENDIEN ETSIJAT

Elinkaarta mietittdessd, usein uudet frendit
tuottavat innokkuutta tarjota trendin mukai-
sia palveluita. Trendit tulevat osaksi jo toi-
minnassa olevaa kokonaisuutta tai niiden
pohjalle rakennetaan aivan uutta.

Elinkaaren alkup&déssa on ovat uusien fren-
dien efsijat, joiden maara kokonaispotentiaa-
lista on yleistden 2,5 %. Siis esimerkiksi kunto-
keskusalalla naita toimijoita pitaisi olla 25-30.

Koko toimialaa ajatellen tdhan ryhmaan
kuuluivat aikoinaan Kike Elomaan MM-voiton
mukanaan alalle fuomat kuntosalit. Naista
saleista ei moni ole endd mukana tai ne ovat
muuttaneet muotoaan merkittavasti. Esimer-
kiksi mikkelildisen Markku Vlasowin kunto-
saliyhtié toimii tand pdivana Fressi Mikkelin
vuokranantajana.

Hyvassa iskussa on vuonna 2008 ensim-
maisend budjettisalin avannut GOGO Express.

Trendien elinkaari

o [TUEELTITEY

Osuus:

Kumulatiivisesti:

25% 16% 50 %

Putiikkikonseptien sopeuttajana kunto-
keskuksiin ovat foimineet mm. Technogymin
konseptit. Niiden puolella uusien trendien et-
sij0ind ovat foimineet mm. sisdpyorastudion
avannut raumalainen Kuntomax ja circuifin
omaan valikoimaansa ottaneet tamperelainen
GOGO Liikuntakeskus, helsinkildinen EasyFit
Kaari ja rovaniemeldinen Lady Line.

ELINKAAREN VAIHEET:
AIKAISEN VAIHEEN HYODYNTAJAT

Jo kohtalaisen kokoinen ryhma ovat aikaisen
vaiheen hyddyntajat. Kokonaisuudessaan ta-
han ryhma&an voidaan laskea kuuluvat 13,5 %
potentiaalista, 140-200 keskusta.

Tana vuonna (ja uuden markkinatilanteen
vuoksi myds ensi vuonna) konseptisaleja
avaavat aikaisen vaiheen hyddyntajat, kuten
mm. lauttasaarelainen Erimover Experience
Lab - Liikkari, entinen Lauttasaaren Liikun-
takeskus.

ELINKAAREN VAIHEET: KUILU

Jotta mink&an tuotteen, palvelun, yrityksen
elinkaari ei olisi yksinkertainen, tulee trendien
etsijoiden ja aikaisen vaiheen hyddyntdjien

84 %

kokemusten jalkeen kuilu, jonka ylittdminen
madrittelee kdsiteltdvan tekijan menestyksen
jatkossa.

Monille ryhmaliikuntaa harrastaville lan-
seerataan uusia jumppia vuosittain. Mones-
ti uutuus eldd vain yhdesta kolmeen kautta.
Talloin huomataan, eftd tuosta jumpasta ei
ole pitkalld tdhtdimelld osaksi jarkevaa ryh-
méliikuntakalenteria.

Sama koskee mm. putiikkisaleja ja niiden
kuntokeskusverrokkeja: ylittyyko kuilu jarke-
vassa ajassa?

ELINKAAREN VAIHEET:
VARHAINEN ENEMMISTO

Seuraavat 34 % kokonaispotentiaalista edus-
taa varhaista enemmist6a. Talle olotilalle on
ominaista melko vahainen suora kilpailu. Tas-
sd osassa elinkaarta tekijd on Ioytanyt liike-
toiminnallisesti jarkevan kokoluokan.

Kuntokeskusmaailmassa tdma tarkoittaa
300-350 kuntokeskuksen kuulumista tahan
ryhmaan ja kokonaiskdyttajamaaran ollessa
tasoa 500.

Varhaiseen enemmistéén kuuluvat toimijat
pyrkivat l6ytdmaan tuotteita tai palveluja, joi-
den katerakenne on jarkeva.

jarjes

Club Intel -tutkimusyhtién toukokuussa jul-
kistaman tutkimuksen mukaan kaikkia kun-
tokeskuksia puhutteleva tdméan kategorian
palvelu on toiminnallinen vastusharjoittelu.
Se on toimintamallista riippumatta kolmen
tarkeimman palvelutrendin joukossa. Kaikis-
sa kategorioissa viiden tarkedn trendin jouk-
koon kuuluvat myés personal fraining ja va-
paapainoharjoittelu. Ndiden pohjalle on jo-
kaisen kuntokeskuksen mahdollista rakentaa
hyvéakatteinen tuote tai palvelu.

ELINKAAREN VAIHEET:
MYOHAINEN ENEMMISTO

Kuten alussa sanoin, on kaikilla palveluilla,
tuotteilla, yrityksilld oma elinkaarensa. Myo-
hainen enemmistd on myos 34 prosentin ko-
koinen osa markkinaa.

N&ita toimijoita voisi kuvata sanonnalle:
tehddan samaa kuin kaikki muutkin. Talléin
hyvan katteen saaminen tuotteesta tai pal-
velusta on vaikeaa, koska vastaavan palvelun
tai tuotteen tarjoajia on muitakin.

Suurimmalla osalla paikkakuntia esimerkik-
si budjettisalin foimiminen on kannattavaa,
kun saa toimia yksin. Kun tulee kilpailua joko
uusien budjettisalien tai muiden toimijoiden
siirtyessd samaan kategoriaan, tuloksenteko-
mahdollisuudet pienenevat.

ELINKAAREN VAIHEET: HIIPUMINEN

Viimeinen vaihe elinkaaressa on palvelun,

Wise

wisegym.fi

tuotteen, yrityksen hiipuminen. Usein tama
vaihe on taloudellisesti kannattava, koska on
padtetty, ettd tuotekehittelya ei enda tehda ja
markkinointiin panostetaan vain pakollinen
osa.

Muutama kuntokeskus teki vuosituhannen
alussa paatoksen olla mukana muuttuvassa
kuntokeskusmarkkinassa niin kauan, kuin toi-
miva kuntosali veti tarpeeksi paljon asiakkai-
ta kulujen peittamiseksi. Osa kertoi suoraan,
ettd he eivat tule pystymaan kilpailemaan
kansainvalisten ketjujen kanssa silld palvelu-
tuotannolla, mika heilla oli ja uusiutuminen oli
heiddn mielestdan liian riskialtis sijoitettavan
panoksen huomioiden.

Yhtena tdllaisena voidaan pitdd Helsingin
Hakaniemessa pitkaan toiminufta Solana Fit-
nessia. Solana Fitnessin vahvuus oli hyva ja
kotoinen kuntosali ja hyvat solariumpalvelut.
Kahdeksan vuoden ajan edellinen omistaja
hallinnoi Solana Fitnessia.

Solana Fitnessin farina olisi varmaan
2010-luvulla loppunut, elleivdt Sami Maanie-
mi ja Salla Kauranen yhdessa Marjo Krishin ja
Marko Heikkisen kanssa olisi ndhneet salissa
potentiaalia muuttua Samin ja Sallan ammat-
titaitoa hyvaksi kayttavaksi kuntosaliksi.

Sami ja Salla aloittivat aktiivisen panosta-
misen salin laitteisiin. Samin ajatus on aina ol-
lut hankkia vain sellaisia laitteita, joiden liike-
radat vastaavat hanen nakemystaan toimivis-
fa laitteista. Samalla Sami ja Salla panostivat
valmentamiseen ja ohjaamiseen.

Talld tavoin jo hiipuvasta kuntosalista on

Kaikki samassa
telmassa

rakentunut yksi Suomen parhaista valmen-
nukselliseen tarjontaan panostavista kunto-
saleista. Myynnillisesti Solana Fitness on kylla
karsinyt Hakaniemen alueen kovasta hintakil-
pailusta, mutta on l6ytdnyt ne kuntoilun har-
rastajat, jotka jakavat samat arvot kuin Sami
Maaniemi ja Salla Kauranen.

OMAN KUNTOKESKUKSEN PAIKKA

Jokaisen kuntokeskuksen on itse maaritelta-
va, mihin kategoriaan kuuluu. Monipuolinen
kuntokeskus voi méaéritelld oman toimintansa
eri foimintojen osalta eri lailla. Joissakin asi-
oissa voidaan olla trendin etsijoita ja toisaalta
odottaa jonkin toiminnon hiipumista.

GOGO Liikuntakeskukselle on sen oma his-
toria maaritellyt heiddn asemansa ryhmalii-
kunnassa. Vuosittain GOGOn ryhmaliikun-
nasta vastuulliset tekevat matkoja mm. Idea
World -tapahtumaan, jossa esitellddan kaik-
ki tulevaisuuden uufuudet. Tdman historian
muuttaminen ei ole helppoa. Joka vuosi aina-
kin tammikuussa ja elo-syyskuussa GOGOn
ryhméliikuntakalenteriin ilmestyy uusia fun-
teja, joiden elinkaaresta ei olla varmoja. Uu-
tuuksien lisdksi GOGOn 250 viikkotunnin ka-
lenteriin sisaltaa laaja valikoima eri elinkaaren
vaiheessa olevia tuntikonsepteja.

Eri tuotteiden tai palvelujen valintaan tulee
eniten vaikuttaa oma osaaminen ja kuntokes-
kuksen kohderyhma. Tarkeda on miettid mil-
loin mikakin palvelu otetaan kadyttéon ja mil-
loin siitd luovutaan.
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LIVENA JA ETANA

Espoolainen Fit Viherlaakson
asiakaskunnasta suuri osa
on ryhmaliikkujia. Marko
Turkia kertoo, etta heidan
tavoitteenaan on toimiva
ryhmaliikuntakalenteri.

yhmaliikuntapainotteisuuteen  on

Markon mukaan vaikuttanut kes-

kuksen perinteet, tosi hyva ohjaaja-

kanta sekd onnistunut ryhmaliikun-
takalenteri.

Fit Viherlaakso on puolitoista vuotta toi-
minut kuntokeskus. Sen pohjaa on samois-
sa tiloissa aikaisemmin toiminut Fysios/Fysi-
osporttis.

- Toimintamme aikana on asiakaskuntam-
me ikdrakenne nuorentunut jonkin verran,
kertoo Turkia.

HELT-PALVELUA

Koronapandemian vyllatettyd, otti Erimover
Aslan Ali yhteytta Turkiaan ja kertoi mahdol-
lisuudesta ottaa striimauspalvelu HELT k&yt-
t66n fukemaan mieluummin etdna treenaavi-
en liikuntakokemusta.

- Merkittdva osa asiakkaistamme jatkoi asi-
akkuuttaan, koska sai vaihtoehdon livetunnil-
le tuloon. Meilld kevdan aikana ryhmaliikun-
nan karkend toimi tuntien striimaus HELT-
palvelun kautta.

-Kun koronan aikana asiakaspaikkojen
maara laskettiin korkeintaan yhdeksaan,
HELT-striimauksen ansiosta pystyimme
palvelemaan ryhmaliikkujia hyvin tasok-
kaasti.

Marko lisda, ettd "parhaimmillaan” HELTis-
sd oli tunnin osallistujista 80 prosenttia, muu-
taman fullessa paikan péalle.

Fit Viherlaaksossa striimattiin pdaosin tun-
nit, joissa ftarvittiin korkeintaan véahaisessa
maarin apuvalineita.

— On vadrin olettaa kuntoilijoilta 16ytyvéan
kotoa laajaa valikoimaa kuntovélineita.

KOKEILUSTA KAYTTOON

Marko kertoo heidan ottaneen HELT-palvelun
aluksi kokeiluun.

- Jatkamme palvelun tarjoamista asiakkail-
lemme myos syksylla. Tunteja ftullaan myds
tallentamaan, jolloin ne ovat kdytdssd myods
livetapahtuman jalkeen, lupailee Turkia.

Marko nidkee HELT-striimauspalvelun ole-
van hyva palvelu kuntoilijalle, koska se avaa
ovet tulla sisddn kuntokeskukseen.

Turkia lisaa, etta Fit Viherlaakso miettii pal-
velun kayttamistd osana asiakashankintaa.

- Meilld tavoitteena on saada kunftoilija ak-
tiivisesti treenaamaan keskuksessa, jota tue-
taan HELT-striimauksilla.

-Pitdd muistaa, ettd kuntoilu on sosiaali-
nen tapahtuma. Se on sosiaalinen myds ndin
koronan varjossa, kunhan jokainen muistaa
noudattaa THLn suosituksia!

Laatu ja asiantuntijuus koulutuksessa

TEKSTI: MIKAEL WITICK

iltd kuulostaisi postimyyntina
todistuksen saaneen pt:n mak-
simivoimaharjoitus  selkavaivai-
selle tai Tour de Francen vuoris-
to-osuuden spinningtunti sykealueista tieta-
mattdman ryhmaliikuntaohjaajan vetdmana
korkeasta verenpaineesta karsivélle?
Onneksemme viimeisimman Tukesin to-
teuttaman selvityksen mukaan vakavia va-
hinkoja ei juurikaan ole Suomessa, ainakaan
vield, tapahtunut. Fakta kuitenkin on, etta po-
tentiaalista asiakaskuntaa, jotka karsivat pas-
siivisuuden aiheuttamista ongelmista ja eri-
laisista eldm&ntapoihin liittyvista sairauksista
on paljon jo nyt ja vield enemman tulevaisuu-
dessa. Naiden henkiléiden liikuttamiseen tar-
vitaan vastuullisia ja asiansa osaavia palve-
luntarjoajia.

MISTA LAATU JA
ASIANTUNTIJUUS RAKENTUU?

Liikuntapuolen koulutuksissa suuntaus on
vahvasti kohti osaamisen tfodentamista.

Asiakasrajapinnassa tydskentelevdan hen-
kilon nakokulmasta talla varmistetaan, etta
hdn ymmartada koulutuksen kaytyddn oman
toimenkuvansa vastuut, velvoitteet ja rajoi-
tukset. Esimerkiksi personal trainerin kohdal-
la, hdnen on ymmarrettava, ettd han on lah-
tokohtaisesti aina vain ja ainoastaan terveen
henkilon liikuttaja, jolla ei ole terveydenhuol-
lon ammattilaisen huomiota vaativia haas-
teita. Tallaisen seikan noustessa esiin, kuten
vaikka syomishairioon viittaavat tekijat esi-
haastattelussa, tulee hanet ohjata ravitse-
musterapeutin puheille eikd missddn nimessa
itse yrittdd huolehtia tdman ravintovalmen-
nuksesta. Samalla lailla my6s ryhmaliikun-
nanohjaajan tulee ymmartaa ihmisen fysiolo-
giaa riittavasti, ettd valtytdan vahingoilta, ei-
ka spinningtuntia ohjaa henkild jolle sykealu-
eet ovat funtematon juttu.

Kun liikuntaohjausta kuntokeskuksessa
tai sen ulkopuolella toteuttava henkild kyke-

nee todentamaan osaamisensa, farkoittaa ta-
ma siis sita, ettd han on kdynyt koulutuksen,
jonka oppisisaltd on koulutustalon ulkopuoli-
sen tahon puolesta arvioitu ja hanelld on oi-
keus hakeutua ammatilliseen osaamisrekiste-
riin, kuten Suomessa APT-rekisteriin perso-
nal frainerin osalta. Koulutuksen sisélté antaa
talléin laajuudeltaan valmiudet toteuttaa nii-
té valmennuksellisia tehtavid, joita pt:lta voi-
daan oleftaa. Hien pinfaan saaminen ja raak-
kiharjoituksen toteuttaminen ei vaadi kum-
moisia taitoja, mutta pitkdjanteisen kehitty-
misen ja pysyvien tuloksien aikaansaaminen
furvallisesti asiakkaan I&htotilanne huomioi-
den, kyll& vaatii.

Koulutustalon nakékulmasta ulkopuolisen
tahon tekema sisélléon- ja toiminnantarkistus
tuo koulutukselle luotettavuutta sekd am-
mattimaisuutta. Oppisisalldlliset ja laajuus-
vaatimukset, kouluttajien riittdva koulutus-
sekd kokemustausta ja koulutustoiminnan
toimintamallien standardointi tulee yksinker-
taisesti tayttaa tai auktorisointi/henkilén am-
mattirekisteriin liittyminen ei mene lapi.

Koulutustalolle saanndllinen ulkopuolisen
tahon tekema valvonta tarjoaa mahdollisuu-
den tarkistaa toimintaansa ja saada siitad pa-
lautetta.

Kuntokeskukselle kaikki edelld mainittu
tarkoittaa, ettd henkild, joka pystyy todenta-
maan osaamisensa oikeudella liittymalld am-
matilliseen rekisteriin, on saanut kyseisen
tyétehtdvan mukaisen koulutuksen ja hdn on
kykenevd toimimaan asiakasldhtoisesti vas-
tuullisesti seka turvallisesti asiakasrajapin-
nassa.

Laatu rakentuu siis moniportaisesti yhteis-
ty0ssa eri tahojen kanssa, jossa jokainen voi
omalta osaltaan vaikuttaa siihen, etta tekijat
ovat ammattitaitoisia, omat vastuunsa ja vel-
voitteensa tuntevia ja koulutustaustansa se-
kd osaamisensa todentamaan kykenevid am-
matfilaisia.

Suomessa personal frainereiden osaami-
sen todentamisesta sekd APT auktorisoitujen
koulutustalojen saanndllisesta auktorisoin-
nista huolehtii SKY Ry:n yllapitdma Auktori-
soitu Personal trainer -rekisteri.

RYHMALIIKUNNAN PERUSKOULUTUS - POHJA LAADUKKAALLE JA AMMATTITAITOISELLE OHJAUKSELLE

= |iikunta-alalle hakeutuu téihin niin nuoria
kuin ammatista toiseen vaihtavia. Ryh-
maliikunnanohjaus kiinnostaa lisdtyona
ja nykydan moni haluaa myos luoda itsel-
leen ammatin. Trainer4You ryhmaliikun-
nanperuskoulutus antaa ohjaajalle hyvén
pohjan kehittya alan ammattilaiseksi.

= Yleisesti ryhnmaéliikuntatunneilla kayte-
taan erilaisia askelluksia lammittelyyn,
lihaskunto-osuudessa seka palauttelussa
seka haastavammissa koreografissa fun-
neissa padapaino voi olla taysin askelsar-
joissa, jonka vuoksi tassa koulutuksessa
opitut askeleet seka niiden ohjaus lisaa
opiskelijan osaamista ja auttaa kehitta-
maan ammattitaitoa.

= Koulutus antaa tuntien suunnittelun ja
ohjauksen lisdksi hyvan pohjan muihin
ryhmaliikunnan lajikoulutuksiin. Lahijak-
sot ovat kaksipaivaisi, jolloin ehditdan
yhdessa kayda lapi erilaisia tunteja ja nii-
den ohjaamista eri asiakasryhmille. Osal-
listuja saa varmuutta ryhmaliikunnan oh-
jaamiseen, tuntien suunnitteluun ja mu-
siikin valintaan tuntisuunnittelussa.

= Ennen ensimmaista ldhijaksoa koulu-
tukseen osallistuja suorittaa verkossa
Kehittdavan harjoittelun perusteet -verk-
kokurssin, missa kdyd&an anatomian ja
fysiologian lisdksi harjoittelun perusteet.
N&in saadaan varmistettua riittava tieto-
faito tuntien suunnitteluun seka erilais-

ten asiakasryhmien ohjaamiseen.

= Koulutus antaa riittdvan tietopohjan ja

kdytannon kokemuksen perinteisten
ryhmaéliikuntatuntien suunnitteluun ja
ohjaamiseen, jolloin voi hakeutua téihin
joko liikuntakeskukseen, opistoihin tai
voimisteluseuran ohjaajaksi. Osallistujia,
kannustetaan kouluttautumaan saannél-
lisesti seka osallistumaan muiden ohjaa-
jien tunneille mahdollisuuksien mukaan
oman ammattitaidon kehittdmiseksi.
Halutessaan osallistuja voi harkita jatko-
koulutuksia erilaisista lisenssitunneista
tai muista ryhmaliikunnan koulutuksista,
joissa padsee syventamaan omaa am-
mattitaitoaan!
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Koronan selviytymissarja

COVID-19 -aikakausi on herattanyt melko lailla pelkoja tulevaisuudesta ja miten suunnitella
aikaa koronapandemian jalkeen. Keskustelimme Jan Vorselmanin kanssa hanen

nakemyksistaan.
TEKSTI: ARI KATAJISTO KUVA: KIRA TIIVOLA

orselman nostaa ensin esiin koro-

nan taloudellisen vaikuttavuuden.

Han tyrmaa ehdottomasti ajatuk-

sen suuren osan kuntokeskuksis-
ta joutuvan lopettamaan toimintansa — hdnen
arvionsa on noin viisi prosenttia.

— Ja on muistettava, ettd koronaa tullaan
kdyttdmaan syntipukkina monessa tapa-
uksessa, jossa tilanne jo ennen koronaa oli
haastava.

Vorselman esittdd seitseman kohdan
tsekkilistan, joka voisi olla jokaisen kunto-
keskustoimijan tyokalu syksya ja ensi vuotta
miettiessaan.

1. LEASINGKULUT

Leasingkulut ovat suurelle osalle kuntokes-
kuksia erittdin merkittdva osa budjettia. Ne
kannattaa kdyda huolella lapi.

Yksi mahdollisuus on sopimuskauden pi-
dennys, mikd sopinee monelle rahoittajalle.
Vuoden pidennys sopimukseen tuonee 10-15
prosentin pelivaran kassaan. "Tonnilla tekee
paljon” on Vorselmanin uusi slogan.

Yksi vdhan kaytetty malli on jo omistet-
tujen laitteiden uudelleen liisaus, sell and
lease back on oiva tapa |0ytaa lisdrahoitus-
ta.

- Nykyaikainen sdanto ”ala omista mitdan
mitd sinun ei tarvitse omistaa” on varteen-
otettava toimintatapa.

2. TILAT JA VUOKRAT

Vuokra on erittdin merkittdva erd, mutta il-
man tiloja ei kuntokeskustoimintaa voi har-
joittaa. Ja on muistettava, ettd kuntokeskus-
toiminta vaatii useimmiten melko suuria tilo-
ja.

— On my6s huomioitava, ettd ehkdpa 90
prosenttia vuokranantajista vuokraa liike-
tiloja liiketoimintana. Silloin he ymmarta-
vat myoés kuntokeskustoimijaa, mutta myds
kuntokeskustoimijoiden on hyvd ymmartaa
heiddn maailmaansa.

Vorselman sanoo, etta usein vuokrananta-
jalle sopii alennus sovituksi ajaksi ja alennus
siirretdan loppuajan vuokraan.

3. OMAN LIIKETOIMINNAN
TARKASTELU

Vorselman kertoo havainneensa, ettd usein
liiketoiminnan tdhtain on liian lyhyt.

- Lyhyelld tdhtdimelld tavoite on pitaa
kassa sellaisessa kunnossa, ettd toimintaa
voidaan jatkaa. Kuitenkin olennaista on pi-
148 oma liiketoiminta myos pitkalld tahtai-
melld kannattavana.

Kuitenkin on hyva kysya, 10ytyykd tuloslaskel-
masta kohtia, joista maksetaan turhaan. Tassa
Vorselman ei kuitenkaan suosittele itsensd hen-
giltd sdastamista.

Kannattaa myos laskea, ovatko kaikki toiminnot
kannattavia. Vorselman kertoo, ettd hyvin harva
toimija on tietoinen, mitd yksi ryhmaliikuntatunti
maksaa.

- Jos ryhmaéliikunta on palvelutuote, sen kan-
nattavuutta on tarkasteltava tarkkaan.

4. ULKOISTAMINEN

Monia toimintoja, kuten personal training tai ryh-
maliikunta, ulkoistetaan nykydan. Perinteisempia
ulkoituskohteita ovat siivous ja kirjanpito. Nama pi-
144 tarkkaan puntaroida, ovatko ne oikeita ulkois-
tusvaihtoehtoja juuri itselle.

— Ulkoistamisen yhteydessa on tarkeda varmis-
taa oman brandin selviytyminen. Ulkoistus ei saa
haavoittaa omaa brandia.

5. TAKAISIN SALILLE

Tarked tyosarka alkusyksyyn on luoda prosessit,
miten pitempdd taukoa koronan vuoksi pitaneet
asiakkaat otetaan vastaan.

— Monissa puheissa on nostettu esiin digitaa-
listen palveluiden ja personal trainingin fuomat
mahdollisuudet. Ne pitda ehdottomasti tutkia.

6. INFRA

Vorselman kehottaa tutkimaan oman kuntokeskuk-
sen infran huolella ja miettimdan vastaako se mo-
dernin kunftoilijan tarpeita.

- Hyva on miettia, onko jarkevaa hankkia uusia
laitteita ja investoida uusiutumiseen.

Hyva tapa katsoa oman toiminnan taso, on so-
pia muutamien ei-asiakkaiden, jotka vastaavat
kuntokeskuksen asiakaskantaa, kanssa mystery
shoppailusta. Melko pienelld panoksella voi saada
todella hyvan nakemyksen oman keskuksen ftilas-
ta.

Myés uusien lisdpalveluiden, jotka mahdollisesti
vaativat investointeja, fuottamista kannattaa kay-
da lapi.

7. MARKKINOINTI

Vorselman nostaa tarkedksi myoés markkinoinnin.
Markkinoinnin tehtava on tuoda uusia asiakaslii-
deja seka aktivoida vanhoja asiakkaita miettimaan
palveluiden kayttamista.

- Olennaista on itsensd nakyvaksi tekeminen.
Markkinoinnissa rahan liika sdastaminen on kuo-
lemaksi. Hyva peukalosdanto voisi olla kayttaa vii-
si prosenttia liikevaihdosta markkinointiin.

Markkinoinnissa Vorselman suosittelee mietti-
mdaan myds omat sidosryhmat, miten heidan kans-
saan voi saada aikaan ndkyvyytta itselle ja yhteis-
tydkumppanille. Monesti suurin kulu on kadytetta-
va tydaika.

- Myds toiminnanohjausjarjestelman antamat
mahdollisuudet tuntuvat olevan aika huonossa
kdytossa. Suosittelen keskustelemaan ohjelmiston
toimittajan kanssa, mihin ohjelmisto taipuu mark-
kinointia ajatellen.

Vorselman korostaa, ettd koronasta selviytymi-
seen ei ole olemassa mitdan pika-apua.

- Tee omaa liiketoimintaa pieteetilla, se riittaa
erittdin pitkalle!

LIVE HELTIER. ANYWHERE.

myhelt.com
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tokeskusten rahoittaja
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% Rahoitus
T korona-aikana

GRENKE - kun
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ahoitus on aina kuntokeskusten
pienempia fai suurempia inves-
tointeja tehtdessa tarked toimi. Se
ratkaisee aika usein onnistumisen
mahdollisuudet kuntokeskustoiminnassa.

Itse olen opiskellut laskentatointa silloi-
sessa Vaasan kauppakorkeakoulussa (nyk.
Vaasan yliopisto). Investointilaskenta oli ai-
nakin ikuisuus sitten yksi tarkeista laskenta-
toimen kursseista.

Itselleni Jouko Havukaisen pitamalta
kurssilta jai mieleen yksi hieno perussadanto.
Jos sinulla on vain yksi vaihtoehto rahoittaa
investointisi, 8l& vaivaudu tekemaan tyolai-
ta vertailevia investointilaskelmia. Sellaiset
vaihtoehdot, joihin sinulla ei ole varaa, voi-
vat ndyttaa paljon sinun pakkosi edessa va-
litsemaa paremmalta.

N&enndisesti yrittdmisen aloittamisen
kynnys kuntokeskusmarkkinassa on melko
matala. Tarvitaan kyky tehdé tarvittavat so-
pimukset ja melko vdhan rahaa.

Kun tfutkitaan esimerkiksi tdman hetken
kuuminta investointikohdetta The Orange-
theoryn salin avaamista, on salin perustajal-
ta 16ydyttava puolen miljoonan dollarin omai-
suus ja vahintddn 150.000 dollaria kateisvaro-
ja. Siis yhden 400 nelién salin perustamiseen.

Suomessa en tfiedd yhdenkdan tfoimijan
vaativan ldhellekdadn vastaavia reunaehtoja.

Toisaalta kun oma talous on kunnossa, kes-
taa liiketoiminnan kdynnistdminen joitakin
takapakkeja.

Mielenkiintoiseksi rahoittamisen tulee jat-
kossa tekemé&an digitaalisten palveluiden li-
sdantyminen osana kokonaispakettia. Aikai-
semmin liisattava tuote oli helppo mieltaan:
Rauta on aina rautaa. Usein digi menettaa
arvonsa, jos sen kayttdja esimerkiksi lopet-
taa toimintansa tai luopuu kyseessa olevas-
ta palvelusta. Tahan kylla tulee 16ytymaan
hyvat ratkaisut.

Tassa rahoitusosiossa nousee esiin monia
mielenkiintoisia ajatuksia. Itselle ehkd Con-
cept Finnrowingin Veikko Sinisalon pointti
liikepaikan perusteellisesta tutkimisesta on
varteenotettava ohje kaikille kuntokeskusta
miettivélle.

My6s Enkoran Harri Huttunen esittaa
omassa artikkelissa varteenotettavan tavan
hankkia toiminnanohjausjarjestelma vuok-
ralle.

Kannattaa muistaa, ettad raskas ty6 alkaa
vasta kuntokeskuksen tai sen laajennuksen
valmistumisen jalkeen. Osaaminen ja kon-
septit toimintamuodosta riippumatta tule-
vat ratkaisemaan menestyksen. Itse toivon
jokaisen rahoituspaatoksia tekevan mietti-
van tfoimijan kontribuution péarjatd kunto-
keskustoimialalla.

Kuntokeskuksen perustaminen
vaatii heti perustettaessaan
melko suuren investoinnin,
minka koko riippuu valittavista
laitteista, valineista ja
palveluista. Suomen suurimpia
kuntokeskusten rahoittajia on
GRENKE.

TEKSTI JA KUVA: ARI KATAJISTO

ansainvalinen GRENKE-konser-

ni on vuonna 1978 perustettu lea-

sing-, pankki- ja factoringpalveluita

tarjoava yritys. Suomessa GRENKE
aloitti leasingpalveluidensa tarjonnan vuonna
2008.

- Kun pistdmme ndma menestystekijat yh-
teen - selked hinnoittelu, selkedsti maaritelty
kohderyhmd, markkinajohtajuus ja vahvat ar-
vot — tekevat ndma meista uniikin toimijan. Py-
rimme aina fuomaan ndma asiat esiin viestin-
ndssamme, jotta kumppanimme, asiakkaam-
me ja osakkeenomistajamme saisivat parhaat
hyodyt palveluistamme, kertoo GRENKEN
Eteld-Suomen aluejohtaja Jussi Taivalkoski.

Yksi tarkeistéd kohderyhmistd on kuntokes-
kustoimiala.

SUORAAN TAI MYYJAN KAUTTA

Suurimmalle osalle  kuntokeskustoimijoi-
ta GRENKE on tullut tutuksi laitetoimittajan
suosittelemana.

- Jokainen kuntokeskusvélineitd hankki-
va voi olla meihin my6s suoraan yhteydessa.
Pystymme tarjoamaan hyvin lapindkyvén ra-
hoituksen niin valimiehen kautta kuin suo-
raan, sanoo myyntipaallikkoé Peter Sandell.

- Koska haluamme tuntea asiakkaamme lii-
ketoimintaa, piddmme suoraa kontaktia mei-
hin erittdin tervetulleena, lisda Taivalkoski.

Joskus vélimiehend toimiva laitemyyja ja-
kaa riskiad GRENKEN kanssa.

- Tavoitteenamme ei ole maksimoida takai-
sinostositoumuksia vaan, ettd teemme hyvia
rahoituspaatoksia, joissa ei ole tarvetta kysei-
selle sopimukselle, kertoo Sandell.

INHIMILLISTA PAATOKSENTEKOA

Taivalkoski kertoo, ettd GRENKELLA jokai-
nen tapaus, case tutkitaan ihmisvoimin.

- Luottopaatosta tehdessdmme méaarittelem-
me yritykselle maksimin, miten sitd voi rahoit-
taa. Toiminnassa oleville kuntokeskuksille suo-
sittelemme rahoituslimiitin hakemista, jolloin
investointeja voi tehdd, kun ne ovat liiketoimin-
nallisesti mielekkéitd, sanailee Taivalkoski.

- Tulevaisuus rahoitusalalla tulee olemaan
kokonaisrahoituksissa.

GRENKEN myyntitiimin Peter Sandell (takana) ja Jussi Taivalkoski.

Sandell lisda, ettd vaikka kuntokeskusin-
vestointi usein on satojen fuhansien suurui-
nen, heidan tekemien rahoituspaatosten kes-
kikoko on noin 9000 euroa.

— Toimivan asiakassuhteen aikana yritys
voi liisata melko pienigkin ostoksia.

KORONAN AIKAAN

Jussi Taivalkoski kertoo, ettd COVID 19 -ai-
kana asiakkaat ovat olleet yhteyksissa heihin

mahdollisista joustoista maksujen suorittami-
sessa.

- Asiakaskohtaisesti olemme tehneet rat-
kaisuja, joilla kuntokeskus padsee pahimman
ajan yli. Ja lisdan vield, ettd hyvalla prosentil-
la on myoénnetty pidennettyja maksuaikoja, li-
sad Taivalkoski.

KORONASTA IRTI

Jussi Taivalkoski nostaa esiin heidan halun-

sa olla mukana tukemassa toimialaa nousuun
koronan jalkeen.

- Monelle kuntokeskukselle oman toimin-
nan kehittdminen vastaamaan asiakkaiden
tarpeita on ollut keséalld fehtyjen suunnitel-
mien perusajatus. Monen projektin toteut-
taminen vaatii rahoitusta ja sen osalta olem-
me tehneet tarjouksen, jossa investoinnin voi
tehda nyt ja liisingmaksut alkavat vasta vuo-
denvaihteessa.

- Toivotaan jarkevia kauppoja!
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§§ Kohti uutta normaalia
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Precor Suomen liiketoiminta-
johtaja Harri Laakso kertoo
COVID-19 -aikakauden
haastavan kuntokeskusten
lisdksi myds kuntokeskusten
yhteistydkumppanit
laitemaahantuojia myoten.

TEKSTI: ARI KATAJISTO

aakso nakee hienona, ettd Precor
Suomi on saavuttanut kiitettdvan
aseman kuntokeskustoimijoiden pa-
rissa.

- Olemme varteenotettava toimija. Meiltd
otetaan lahes aina tarjous, kun suunnitellaan
uutta tai paivitetdan olemassa olevaa keskus-
ta, sanoo Laakso.

UUDELLA LAITESARJALLA

Precorin oli farkoitus lanseerata maailman-
laajuisesti IHRSA Tradeshowssa ja euroop-
palaisittain FIBO-messuilla uusi Resolute St-
renght -laitesarja. Kevadan ja kesan aikana Re-
solute on tuotu esiin Precorin markkinoinnis-
sa.

- Syksyn aikana tapaamme kuntokeskus-
toimijoita ja tulemme kertomaan uudesta lai-
tesarjasta. Tiimind olemme erittdin tyytyvai-
sid uuden sarjan ominaisuuksiin ja uskomme
sen kiinnostavan suomalaisia kuntokeskuksia.

Laakso ndkee uuden laitesarjan tuovan hie-
noja lisdmahdollisuuksia tehtdessad kuntokes-
kuksen infran suunnittelua.

MARKKINAT PALAUTUVAT

Laakson suurin mietinnan alla oleva kysymys
on, milloin kuntosalimarkkina kdynnistyy uu-
delleen koronaepidemian jalkeen.

—-Pahimmillaan COVID-19 tekee puolen
vuoden tauon ns. normaaliin aikaan. Onneksi
moni foimija on ldhtenyt péaivittdmaan omaa
toimintaansa, silld voidaan sanoa Suomen
kuntokeskusmarkkinassa olevan jonkin ver-
ran uudistusvelkaa.

Vauhtia toiminnan kehittdmiseen on anta-
nut myoés Business Finlandin ja TE-keskusten
antamat yritystuet.

Laakson viestid onkin, ettd jokaisen kan-
nattaa tarkastella omien foimintatapojen uu-
teen normaaliin sopeuttaminen.

- Asiakkaiden takaisintulo kannattaa var-
mistaa tarjoamalla asiakkaille uuteen nor-
maaliin sopeutunut kuntokeskus.

RAHOITUS

Laakso kertoo investointiprosessin pidenty-
neen, kun useampi toimija haluaa tutkia teh-
tavan investoinnin aikaisempaa tarkemmin.

Precorin uusi Resolute Strenght
-laitesarja esitellddn suomalaisille
kuntokeskustoimijoille syksyn aikana.

- Vasteaika on selvasti pidentynyt ja mo-
nessa tapauksessa ehdot ovat tiukempia, sa-
noo Laakso.

Laakso painottaa, ettad kuitenkin investoin-
nin tfoteuttaminen on vahvasti yhdessa teke-
mista.

K&ytdnnon asioissa Harri Laakso kehottaa
miettimaan asioita avoimesti.

- Jos perinteinen 60 kuukauden sopimus-
kausi ndyttdd haastavalta, riippuen rahoitet-
tavasta kokonaisuudesta, 72 kuukauden so-

pimusaika antaa enemman mahdollisuuksia
esimerkiksi kassavirtaa ajatellen.

POSITIIVISUUTTA TULEVAISUUTEEN

Laakso kertoo Precorin ndkevédn kuntoilun
vahvana trendina. Siita yksi merkki on heidan
panostuksensa uuteen laitesarjaan.

- Kun olet meihin yhteydessa, voimme yh-
teisin miettein pureutua keskustanne parhai-
ten palvelevaan ratkaisuun!
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Kuntokeskuksen jarjestelmat
palveluhankintana

Palveluhankinta on kuntokeskusalalla vihemman kaytetty hankinta- tai rahoitusmuoto
verrattuna esimerkiksi laitehankinnoissa yleisesti kaytettyihin leasing-rahoitukseen,
vuokraukseen tai suorahankintaan.

TEKSTI JA KUVA: ARI KATAJISTO

nkoran myyntijohtaja Harri Huttu-
nen huomauttaa, ettd palveluhan-
kintaa kaytetddn kuitenkin yritys-
maailmassa vakiintuneesti, kun han-
kittavaan kokonaisuuteen liittyy laitteen tai
koneen lisdksi varaosia, kunnossapitoa, huol-
topalveluita, kdyttdoikeuksia ja lisensseja.

Palveluhankinnasta kdytetdan usein myods
nimitysta ostopalvelu kuvaamaan hankinnan
luonnetta: kokonaisuus ostetaan palveluna,
sitd ei hankita omaksi. Tdma vapauttaa asiak-
kaan keskittymaan varsinaiseen liiketoimin-
taansa.

Yleisesti voidaan todeta, ettd palvelumyyn-
ti on myds osoitus toimittajan osaamisesta
omalla alueellaan, joka eri kehitystarpeiden
myo6ta koituu myos asiakkaan hyodyksi.

- Me Enkoralla teemme koko ajan kehitys-
tyota. Palveluhankinnassa kehitystyon hedel-
mat ovat asiakkaan kdytettavissa per heti il-
man sopimukseen tehtavia lisdyksia.

ILMAN VALIKASIA

Palveluhankinta eroaa asiakkaalle leasingra-
hoituksella tehtdvastd hankinnasta siten, et-
ta erillisid rahoituslaitoksien tekemia rahoi-
tuspadtoksia ei tarvita eika laitteilla ole jaan-
ndsarvoa. Palveluhankinta ei vaadi rahoitus-
laitosta toimittajan ja asiakkaan valiin, koska
asiakkaan nakékulmasta rahoitettavaa ei ole.
Toimittaja puolestaan rahoittaa toimituksen
miten parhaaksi ndkee.

Vuokrauksessa taas ei hankita kokonai-
suuksia vaan vuokrataan joko laitetta tai ehka
ostetaan henkiléstéresurssia palveluna ftunti-
tai kuukausihintaan.

Harkittaessa palveluhankintaa hankinta-
muotona, on asiakkaan hyva arvioida, min-
kalaista kokonaisuutta ollaan hankkimassa:
hankintaanko pelkka fyysinen laite, vai huol-
tovapaa ratkaisu, jossa toimittajayritys ottaa
vastuulleen laitteen ja jarjestelmdn kunnos-
sa- ja yllapidon useaksi vuodeksi eteenpéin?

Huftunen ottaa esimerkki palveluhankin-
nasta kuntokeskuksen asiakaspalvelujarjes-
telmien hankinnan palveluna.

- Talloin kiintedan kuukausittaiseen palve-
luhintaan sisaltyy jarjestelman tarvitsemat
laitteet (esim. kassatietokone, ovien kulun-
valvonnan laitteet, porttiratkaisu), kdyttoon-
oton tarvitsemat asennus- ja koulutustyét,
kdyttdoikeuslisenssit, vuosittain tehtava yl-
lapitohuolto ja tarvittaessa tehtdva huolto-
tyo.

IWENKOra

Enkora on monille tuttu mm. Gymtec-
messuilta. Kuntokeskuksia palvelee mm.
kuvassa keskella oleva Janne Ukkonen. &

Laitteet eivat missdadn vaiheessa siirry asi-
akkaan omistukseen vaan asiakas ostaa toi-
mivan ratkaisun foimittajalta. Toimittaja vas-
faa siitd, eftd asiakkaalla on kaikissa filan-
feissa toimiva kokonaisuus. Mikéli laitteet
kaipaavat huoltoa kdy toimittaja ne huolta-
massa. Mikdli laite pitdad vaihtaa, jotta koko-
naisuus saadaan toimivaksi, toimittaja vaih-
taa sen. Mikali ohjelmistossa on bugi, korjaa
toimittaja sen. Ja niin edelleen. Ja ndma toi-
menpiteet tehdddn sovittuun kuukausittai-
seen palveluhintaan kuuluvana.

Ostopalvelusopimusten kesto on palvelu-
hankinnassa tyypillisesti ensin maardaikai-
nen, esim. 24 tai 36 kk, jonka jalkeen sopimus
jatkuu toistaiseksi voimassaolevana, erikseen
sovituilla irtisanomisajoilla.

Enkora tarjoaa palveluhankintaa kuntokes-
kuksen asiakaspalvelujarjestelmien hankinta-
muodoksi.

- Asiakkaan ei tallin tarvitse tehda ker-

tainvestointia keskuksen kriittisessa avaus-
vaiheessa kayttédnoton laite-, asennus- ja
koulutuskustannuksiin vaan kuukausittainen
palvelumaksu pitda sisallddn myods ndma. Tar-
joamme uudelle aloittavalle yritykselle palve-
luhankintaa kaytettdessd myods kolme ensim-
madista kuukautta ilman palvelumaksuja. Tas-
ta on tullut kovasti kiitosta asiakkailtamme,
kertoo Huttunen.

Palveluhankinnan kuukausihinta maaray-
tyy tehtdvan sopimuksen pituuden mukaan.

KARTOITA OMA TILANTEESI

Harri Huttunen kehottaa selvittdmain oman
keskuksen tarpeet foiminnanohjausjarjestel-
man suhteen.

— Kun olet selvittanyt keskuksenne tarpeet,
kerromme omasta ratkaisustamme ja samal-
la mitd muuta ohjelmistomme pystyy tarjoa-
maan.

ELEIKO

RAISE THE BAR

HUIPPUTUOTTEET
MYOS KOTIKUNTOILUUN

ELEIKON VERKKOKAUPPA

SHOP.ELEIKO.COM

Verkkokauppa esittelee laajan valikoiman
Eleikon harjoitteluvalineita. Verkkokaupan
avaamisen yhteydessa Eleiko julkisti uusina
tuotteina saadettavan kasipainon, lyhyemman
painotangon ja kaksi pienikokoisempaa kyykky-
telinetta. Uutuudet soveltuvat niin kotiin,
tyopaikalle, taloyhtioon kuin myos kuntosaleille.

Eleiko suunnittelee ja toteuttaa harjoittelu-
alueita avaimet kateen -periaatteella.
Tuotteidemme kayttajia eivat ole vain
huippu-urheilijat ja -treenaajat, vaan
laadukkaat ja turvalliset valineemme
sopivat kaikille kuntoilijoille ja kuntoutujille.

Yhteista kaikille ratkaisuillemme on
aslakaslahtoisyys ja huippulaatu - meihin
voit luottaa yhta vahvasti kuin Eleikon tankoon.
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Digitaalisuus tekee vahvaa tuloaan kunto-
keskustoimintaan. Fysiolinella on ratkaisu
myo6s ndiden hankintojen rahoitukseen.

Fysioline painottaa osaamista

TEKSTI: ARI KATAJISTO
KUVA: FYSIOLINE

ysiolinen myyntitiimipaallikkdé Tomi
Tuominen kertoo kuluneen kevaéan
ja keséan olleen haastava. Haastava-
na aikana ollaan peruskysymysten
parissa. Fysiolinella paatoksenteko on pitem-
man aikaa ollut sovittujen periaatteiden mu-
kaista ja niitd noudatetaan talldkin hetkella.

Tomi Tuominen ndkee korona-ajassa myos
positiivista:

- N&yttaa siltd, ettd korona tervehdyttaa
toimialaa.

Tuominen painottaa liikeidean ja liiketoi-
mintasuunnitelman realistisuutta. Toinen tar-
ked tekijd on ennakkomyynti, presale.

- Olemme huomanneet kuntokeskustoimi-
joiden oikeasti keskittyvan omaan perusosaa-
miseensa. Sitd kautta rakennetaan kannatta-
va kokonaisuus, sanoo Tuominen.

OMALLA RAHOITUKSELLA

Fysioline on padsaantoisesti rahoittanut kun-
tokeskuksia oman rahoituksen kautta. Tuomi-
nen kertoo heidan jo alun perin tehneen sopi-
muksia varovaisesti, enemman varman paalle.

- Rahoittajien riskit ovat nyt selkedsti kas-
vaneet. Muutama vuosi sitten lanseerasim-
me Gym 2.0 -ajattelun. Se on kehittynyt ajan
myo6ta ja kdytdmme sitd miettiessdmme asi-

akkaan liiketoimintasuunnitelman realisti-
suutta. Jos suunnitelma ei vakuuta, olemme
kieltdytyneet kaupasta.

Tuominen kertoo suuremmissa kaupois-
sa heilld sopimuskauden yha olevan 60 kuu-
kautta.

- Joskus suosittelemme asiakkaalle erilais-
ta kautta. Silloin Fysiolinen paatoksenteko-
prosessi kertoo jonkun muun mittaisen kau-
den mahdollistavan positiivisen paatoksen.

Korona-aikana on osalla asiakkaista ollut
haastavia filanteita. Kun niissd on oltu tar-
peeksi ajoissa yhteydessa Fysiolinen talous-
johtoon, on tilanteet saatu hoidettua positii-
visessa hengessa.

ODOTUKSISSA UUSIUTUMISTA

Tuominen nostaa COVID-19 -ajan selkeasti
juurruttaneen digitaalisuuden osaksi kunto-
keskustoimintaa.

- Jokaisella asiakkaalla on nyky&an alypu-
helin ja siina erilaisia sovelluksia. Koronan ai-
kana erittdin monissa paikoin treeneja ja ryh-
maéliikuntaa jarjestettiin digitaalisia kanavia
hyédyntden. Uskon osan asiakkaista jatkavan
digimahdollisuuksien hyodyntamista, vaikka
he tekisivat freenin kuntokeskuksessa.

Tuominen lisd4, ettd heiddan padmiehistdan
Matrix on hyvin pitkalld oman digitaalisen so-
velluksen kanssa.

- Jokaisen kannattaa miettid, mita palvelu-

ja asiakkaille tuotetaan, ja mitd asiakkaat oi-
keasti tarvitsevat.

Rahoituksellisesti Tuominen tuo esiin heidan
palvelumallinsa, jossa myods teknologiset ratkai-
sut voidaan rahoittaa osana kokonaispakettia.

WRANGELLA KYSYNTAA

Tomi Tuominen kertoo kevaan ja kesadn ai-
kana koronaepidemian ndkyneen erityisesti
pientavaran kysynndssa.

- Niin kuntokeskukset, muut liikuntapaikat
kuin yksityiset kuntoilijat ovat aktivoituneet
uudentyyppisen harjoittelun suhteen. On ol-
lut hieno huomata tasokkaiden treenivalinei-
den kysynnan kasvavan. Wrange kiittaa, sa-
nailee Tuominen.

— Erityisesti lihashuoltoon kohdentuvat
laitteet ja valineet ovat olleet kysyttyja. Hen-
kilokohtaisesti odotan Power Platen suosion
nousevan entisestaan.

HYVIN SUUNNITELTV,
RAHOITUS JARJESTYY

Tuominen sanoo, ettd he mielelldan rahoittavat
kohteita, joissa kotildksyt on tehty huolella.
- K&yta aikaa liiketoimintasuunnitelman te-
koon, on Tuomisen ensimmainen vinkki.
Toisena ja ehdottoman tarkedna kriteerin
on kuntokeskuksen asiakaslupauksen selke-
ys. Pid& asiakaslupaus kirkkaana!

TEEMA: RAHOITUS I

Kilpailukykyinen
oma rahoitus

Concept Finnrowing Oy on noussut viimeisen viiden-kuuden vuoden aikana merkittavaksi laite-
toimittajaksi Suomessa. Vuosien mittaan on Conceptin tuotevalikoima laajentunut merkittavasti.

TEKSTI: ARIKATAJISTO KUVA: CONCEPT FINNROWING

oncept Finnrowingin toimitusjoh-
taja Veikko Sinisalo kertoo heidan
pitkdaikaisimman yhteistydkump-
paninsa Concept2:n tuotteiden
osuus on vield tanédkin paivana suurin heidan
toimittaessa vuosittain noin 1000 Concept2-
tuotetta.
- Concept2-tuotteita myymme kuntokes-
kusmarkkinan lisdksi alkaen kotikuntosaleis-
ta, lisdd Veikko Sinisalo.

LAAJA VALIKOIMA

Vuodesta 2014 Idhtien Concept Finnrowingin
valikoima on vuosittain laajentunut. Tarke&da
osaa ovat jo pitempdan edustaneet Cybexin
kuntosalilaitteisto, sisapyorabrandi BodyBike,
Wattbike ja Torquen toiminnallisen treenin
vdlineet. Viime vuosina valikoimaan ovat tul-
leet myods TRUE ja Octane Fitness.

— Menestykseemme on vaikuttanut tar-
jontamme monipuolisuus, jolloin kuntokes-
kus on voinut hyvin vapaasti valita omalle
kohderyhmalleen parhaiten soveltuvan ko-
konaisuuden. Hyva tavoite on tarjota asiak-
kaalle kaikki samalta ovelta. Joskus olemme
tdydentdneet kokonaisuutta myds muiden
tarjoamilla tuotteilla, kertoo Veikko Sinisa-
lo.

- Sanoisin yhtenad meidan tavoitteenamme
on pystya tarjoamaan kuntokeskusyrittajalle
hanen nakoéisensa salikokonaisuus.

RAHOITUSTA CONCEPTIN TAPAAN

Concept Finnrowing rahoittaa kaupat paaosin
omalla rahoituksella. Rahoitusratkaisua Suo-
men tiimi miettii paljolti yhdessd Ruotsin tii-
min kanssa.

- Kun rahoitamme itse, pystymme teke-
maan hyvin |dpindkyvan kokonaisuuden, jos-
sa ei ole piilokuluja.

Sinisalo kertoo, etta heilld rahoituspaatok-
sen teko ldhtee liikkeelle perinteisen mallin
mukaan tutkimalla asiakkaan perustiedot.

- Kuten aina, niin meilldkin liiketoiminta-
suunnitelmalla on suuri paino. Liiketoiminta-
suunnitelmassa erityinen paino on kiinteilla
kuluilla, joiden suuruutta benchmarkkaamme
alaan kokonaisuutena. Samalla sparraamme
asiakasta kohden hyvia ratkaisuja, kertoo Si-
nisalo.

- Yksittdisena kuluna tutkimme hyvin tark-
kaan liiketilan vuokratason. Olemme huo-
manneet, ettd kun vuokra on liian korkea, ei
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Concepft-tuotteet suurimpana kokonaisuutena, Concept Finnrowing _‘.-
tarjoaa monipuolisen tuotevalikoiman, sanoo Veikko Sinisalo. i

kunnon liiketoiminnan tekeminen useinkaan
ole mahdollista.

Kun prosessi on kdyty lapi ja projekti saa-
nut vihreda valoa, Sinisalo sanoo heidan ole-
van taysilld mukana.

- Haluamme olla kuntokeskuksen pitkaai-
kainen yhteiskumppani ja olla mahdollisim-
man lahella heita.

Concept Finnrowingin tekemat sopimukset
ovat suuremmissa projekteissa perinteisen
60 kuukauden pituisia.

- Myymme paljon pienempaa tavaraa seka
mm. BlackBox -konseptia, jolloin 1-3 vuoden
rahoitus on jarkeva.

KORONAN AIKAAN

Tama vuosi on koskenut myés Concept Finn-
rowingin asiakkaita, ja osa asiakkaista on tar-
vinnut joustoja maksuihinsa.

Kun rahoitamme itse,
pystymme tekemaan hyvin
lapindkyvan kokonaisuuden,
jossa ei ole piilokuluja.

— Usein kuntokeskuksen etu olisi pysya al-
kuperdisessa aikataulussa, mutta meilld on
tietty paketti, jota tarjosimme joustoja tarvit-
seville.

— Kuten sanoin, haluamme elda aktiivisesti
asiakkaittemme kanssa. Olemme luotettava
kumppani niin pienempiin kuin suurempiin
projekteihin.
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Qicraft Finlandilla on
mahdollisuus tarjota
kokonaispalvelu yhden
katon alla. Konsernin oma
rahoitusyhtio luo hyvaa
asiakaskokemusta ja
joustavuutta.

TEKSTI: ARI KATAJISTO KUVA: QICRAFT

icraft Finance on foiminut vuo-

desta 2012 lahtien tavoitteena

helpottaa Qicraft-yhtididen tyota

asiakaspinnassa. Suomessa toimii
Qicraft Finance Oy, jonka kasvoina ja asian-
tuntijana toimii Sari Hatakka.

- Qicraft Finance tekee rahoituspdatokset
samojen periaatteiden mukaan kuin muutkin
rahoitusyhtiot. Meidan tapauksessamme kui-
tenkin erittdin tarkeda on vahva yhteistyo lai-
temyyijan, rahoittajan ja loppuasiakkaan valilla.
N&in saamme rahoitettavasta yrityksesta erit-
tdin hyvan kokonaisndkemyksen, kertoo Qic-
raft-konsernin padomistaja Hakon Bakkevig.

Hakon Bakkevig kertoo Qicraftin olevan
erittdin vahva premiumkuntokeskusten laite-
toimittaja. Lisdksi Technogymin tuote- ja pal-
velukokonaisuus istuu hyvin keskihintaluo-
kan markkinaan ja tasokkaiden budjettisalien
laitteistamiseen.

ASIAKASTA AJATELLEN

Hakon Bakkevig nostaa esiin Qicraftin vas-
tuullisen toiminnan COVID-19 -aikana.

- Monet asiakkaistamme olivat meihin yh-
teydessd heti koronaviruksen saavutettua
Pohjoismaat. He kyselivdt mahdollisuudesta
saada vapaakuukausia laitevuokraansa paas-
tdkseen yli pahimpien kuukausien, kertoo
Bakkevig.

“Asiakas
keskiossa

Bakkevig ndkee, etta on erittain tarkeas, et-
& Qicraft Finance oftaa vastuuta asiakkaiden
selviytymisesta pahimman koronakriisin yli.

- Pohjoismaissa kaikkiaan yli 200 asiakas-
tamme oli meihin yhteydessa. Yhteistydssa ra-
hoittajapankkiemme kanssa teimme ratkaisun
noin kolmen kuukauden maksuhelpotuksesta.

Bakkevig lisdd, ettd heiddn skenaarionsa
loppuvuoteen on hyvin positiivinen.

- Jos Q3 ja Q4 aikoina tulisi uusi korona-
aalto, olemme valmiit miettimaan asiakkait-
tfemme tilannetta uudelleen.

ETUJA OMASTA YHTIOSTA

Qicraft Finance kuuluu samaan konserniin
muiden Qicraft-yhtididen kanssa. Bakkevig
korostaa vahvaa yhteistydta myyntiyhtididen
kanssa.

- Kun rahoitamme vain kuntosalilaittei-
den hankintaa, on meilld hyva ndkemys asia-
kassegmentistd. Kun tunnemme markkinati-
lanteen ja asiakkaan liiketoiminnan, voimme
omien asiantuntijoiden kanssa tehda asiak-
kaan liiketoimintaan sopivia ja jarkevia rahoi-
tuspdatoksia.

Bakkevig lisda, ettd Technogym-laitteilla on
hyva jalleenmyyntiarvo, jolloin niiden kaytto
laiterahoituksen vakuutena on mahdollista.

Qicraft Financen vahvuus tulee korostu-
maan myo6s uuden teknologian noustessa tar-
kedksi osaksi kuntokeskusten infraa. Techno-
gym tuo markkinoille yhd monipuolisempia
konsepteja, jossa kuntosalilaitteet ja tekno-
logia yhdistyvadt saumattomaksi kokonaisuu-
deksi. Asiakas saa kaikki farvitsemansa pal-
velut yhdessa vuokrasopimuksessa, kiintedl-
18 kuukausimaksulla, palveluun mahdollisesti
kuuluvat Technogymin lisenssit kuten myos
Qicraft-huoltopalvelun.

AJATUKSIA TALLE VUODELLE

Kaikki rahoitusta hakeneet ovat huomanneet
pankkien ja rahoituslaitosten fulleen varovai-

Hakon Bakkevig kehottaa kuntokeskuksia
huolehtimaan oman keskuksensa kilpailukyvysta.

semmiksi koronatilanteen takia.

- Myés myynnin eteen pitdd tehdd enem-
man ty6td, korostaa Bakkevig.

Ha&n lisd4, ettd Qicraftille toiminta Techno-
gym-maahantuojana on pitkdn tdhtdimen
ty6ta. Suomessa Qicraft on toiminut 15 vuot-
ta.

Bakkevig kertoo, ettd Qicraftilla Q1lla oli
nahtdvissd positiivinen trendi. Ruotsissa
muutama kuntokeskus oli ainoastaan kiin-
ni vahan aikaa ja suurin osa oli auki koko ke-
vaan. Sielld Q2 on ollut positiivinen. Koko
Pohjoismaissa Qicraft odottaa vahvaa syksya.

— Tavoitteemme on rahoittaa vakaita yri-
tyksid, joilla on vahva tase. Asiakasyritysten
rahoittamiseen Qicraft Finance hankkii rahoi-
tuksensa markkinoilta, ja ftoimii muutamien
jalleenrahoittajapankkien kanssa. Tassa ko-
rostuu kiinted ja sujuva yhteistyé pankkien
asiantuntijoiden, erityisesti pankin luottohen-
kildiden kanssa.

- Meidadn vahvuutemme on joustavuus.
Qicraft Financen tiivis yhteistyd laitemyyjan
kanssa mahdollistaa monipuoliset, raataloéidyt
rahoitusratkaisut. Vuokrakauden aikana sopi-
mukseen voi tehda laitelisdyksid. Asiakkaan
on my6s mahdollista vaihtaa laitteita sopi-
muskauden viimeisen vuoden aikana tietty-
jen ehtojen tayttyessa. Talla asiakasyritys voi
varmistua siitd, etta salilla on aina houkutte-
levin, kulloistakin asiakassegmenttia ja mark-
kinatilannetta parhaiten palveleva laitekoko-
naisuus. Maailma muuttuu yhd nopeammal-
la tahdilla, ja liikunnan trendit sen mukana.
Huolehtimalla omasta kilpailukyvystaan, asi-
akasyritys varmistaa liiketoimintansa menes-
tyksen.

Tallaista uutta, vaikkakin jo pitkdan muual-
la kdytettynd, rahoitusmuotona Bakkevig pi-
144 palveluvuokraa.

- Isoimmissa kaupungeissa kuntokeskus-
ten asiakkaat ovat vaativimpia ja silloin lyhy-
emmalla laitteiden vaihtovélilla toimivat kes-
kukset kayttavat vuokraamista toimivana ra-
hoitusmuotona.

**
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Unelmasalin kohderyhmana ovat Seindjoen seudun aktiiviset naiset.

Unelmasalin elamaa

Naisten liikuntakeskus Unelmasali Seinajoella uskaltaa pohjalaiseen tapaan olla oma itsensa -
luonnollisesti nykyajan teknologiaa hyédyntaen

TEKSTI: ARI KATAJISTO JA JONI MESKANEN KUVA: UNELMASALI

rittdjd Emili Palonen Unelmatii-

meineen on luotsannut entisen

LadyLine-toimipisteen uuteen ai-

kaan ja uuden oman brandin al-
le. Palvelutarjontaa on hiottu ja erityisesti on
keskitytty nykyaikaisen asiakaskokemuksen
kehittdmiseen.

DIGI OSANA ASIAKASKOKEMUSTA

Unelmasalilla on otettu kdytt6on WiseGymin
toiminnanohjausjarjestelmd kokonaisuudes-
saan, jonka ndkyvin osa salilla treenaaville on
ollut mobiilisovellus.

- Oma app on ollut meille erittdin mahtava
lisa! Asiakkaamme muun muassa avaavat silld
oven, varaavat paikan ryhméliikuntatunneille
seka ovat jatkuvasti ajan hermoilla siita, mita
meilld tapahtuu, kuvailee Palonen.

- WiseGym on maalaisjdrjella tfoimiva ohjel-
ma, jossa asiat toimivat niin kuin niiden olet-
taisikin tfoimivan. Se, ettd mobiiliapp, nettisi-
vut, CRM, myyntireskontra ja muut toiminnot
on samassa jarjestelmassa, on meille todella
tarkeda.

Unelmasalin  palvelutarjontaan  kuuluu
myds omia virtuaalijumppia, jotka ovat Wise-
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Unelma-appi on (my6s) avain Unelmasalille.

Gymin ratkaisujen myo6tad asiakkaiden saata-
villa missd tahansa tuoden helpotusta niille,
jotka ndkevat parhaaksi valtelld epidemia-ai-

kana muiden ihmisten ldheisyytta tai muuten
vaan viettavat paljon aikaa vaikkapa mokeil-
I&an. Digitaalisten palveluiden lisaksi Unelma-
salin palveluun sisdltyy monipuolisesti live-
ohjattua ryhmaliikuntaa, tapahtumia ja pien-
ryhmatreeneja seka tietenkin naisten laadu-
kas kuntosali.

OMA ASIAKASLUPAUS KUNNOSSA

Mutta mika tekee salista Unelmasalin? Kauas
karkaavien pinnallisten unelmien sijaan Unel-
masalilla keskitytdan hetkeen tehden siita ar-
jen unelmaa.

- Meiltd puuttuu kaikki liikuntaan liitty-
vat ulkondkdpaineet sekd ajatus liikunnasta
pakkopullana ja suoritteena. Meilla ei liikun-
taa suoriteta liilkunnan tfakia, vaan parem-
man olon vuoksi. Liikunta on sita paitsi kivaa!
Meilld opetellaan eldmaan terveellistd ela-
méantapaa yhdessa ja avoimesti haasteineen
kaikkineen - sopivasti pilke silmdkulmassa,
kertoo Emili Palonen.

Liikuntakeskukselle ei ole helppo tehtdva
tuottaa asiakkailleen arkisia unelmia paivasta
toiseen, mutta ainakin Seindjoella tdma haas-
te on ofettu rohkeasti vastaan.

Step2Fit - askel parempaan valmennukseen

tep2Fit-valmennustydkalu on tfam-

mikuussa 2020 julkaistu sovellus,

jonka keskiossd ovat kaytettavyys,

helppous ja monipuolisuus. Tydka-
lulla valmentaja nopeuttaa ja tehostaa tyods-
kentelyddn seka hoitaa yksildllisesti niin ryh-
ma- kuin henkilévalmennuksenkin.

Tyokalun avulla luot harjoitusohjelmat asiak-
kaillesi tehokkaasti sovelluksen laskiessa val-
miiksi volyymin. Seuraat myds helposti asiak-
kaan kehittymista — oli kyseessa sitten paino,
uni, leposyke tai joku muu mitattava tulos. Val-
mentajana pystyt hakemaan tuloksia maaratyl-
ta ajalta ja sovellus ilmoittaa vaikkapa tipute-
tun painon kolmen kuukauden ajalta. Tydkalun
avulla monipuolinen ravinto-ohjelma valmistuu
hetkessa ateria- ja ravintoainevaihtoehtoineen.

Hallinnoit asiakkaasi kdtevasti samassa so-
velluksessa, josta myods viestintd kuntokuvi-
neen hoituu helposti. Ei endd sekoilua Mes-
sengerin, Whatsappin tai sdhkdpostin kanssa,
vaan toimivaa ja mukavaa asiakasviestintaa
ammattimaisesti.

Asiakkaan paivakirjasta naet katevasti pai-
vittaiset fiilikset, freenitulokset ja ruokailuft.

Valmentajana kdytdssasi on online-tydkalu
seka puhelinsovellus (Android ja iOS), joiden
avulla teet muutoksia valmennussiséltéihisi
nopeasti ja tehokkaasti. Kaikki tiedot pdivit-
tyvat reaaliajassa asiakkaalle ja ndin ollen ko-
ko valmennus helpottuu huomattavasti.

Valmentajana parannat palveluitasi, asiak-

kaasi saa kayttéon toimivan ja nykyaikaisen
sovelluksen ja kokonaisuudessa teet koko
valmennuksestasi uskottavan.

Tutustu palveluun osoitteessa www.step2.
fit ja kurkkaa myos esittelyvideomme samas-
ta osoitteesta.

World United - maailmanlaajuinen fitness-
tapahtuma buustaamaan liikuntakeskustoimialaa

orld United on maailmanlaajui-
nen fitnesstapahtuma juhlista-
maan liikuntaa ja sen tarkeyt-
ta meille kaikille niin henkises-
ti, kuin fyysisestikin. World United kampanja
on suunniteltu vauhdittamaan liikunta-alan
toipumista, luomaan ndkyvyyttd kuntokes-
kus toimialalle, houkuttelemaan tauolla ollei-
ta asiakkaita takaisin keskuksiin ja uusia asi-
akkaita liikunnan pariin.

Lena Holmberg, Country Manager, Les
Mills Nordic kertoo kampanjasta:

- Koska terveys on juuri nyt ihmisilld etusi-
jalla, on liikuntakeskuksilla valtava mahdolli-
suus houkutella uusia asiakkaita liikuntakes-
kuksiin ja nousta entistd vahvempana toimi-
jana osaksi yhteiskuntaa.

- World United -kampanja on suunnattu
auftamaan liikuntakeskus toimialaa kasvuvai-
heeseen ja siksi kampanjassa ei ole kdytetty
lainkaan Les Mills brandaysta, jotta jokainen
keskus voi muokata siitd oman n&kdisensa.
Kampanjan tarkoitus on ainoastaan promo-
toida yhteistyokumppaneidemme liikunta-

keskuksia ja ohjaajia.
World United kampanja starttaa lauantaina
199.2020 sarjalla Live ja Online treeneja lan-

seeraten Les Millsin uudet United ohjelma jul-
kaisut. Les Mills on kuvannut tdysin ainutlaa-
tuiset United julkaisut tutuista ohjelmistaan.
United teemalla filmattiin 48:ssa eri maassa
Covid-19 lockdownin aikana ja ohjaajina toi-
mivat 374 maailman parasta Les Mills ryhma-
liilkuntaohjaajaa.

World United tapahtumaa tulevat juhlista-
maan tuhannet liikuntakeskukset yli 100:sta
eri maasta. Uuden-Seelannin paaministeri, Ja-
cinda Ardern tukee World United kampanjaa
vahvasti ja kommentoi sen videoesittelyssa
nain:

— Juuri nyt edessédmme on suuri tervey-
dellinen haaste, mutfta kun selvidmme siit4,
tulee liikunta ndyttelemdaan entistd suurem-
paa roolia niin henkisen, kuin fyysisen hy-
vinvointimme edistdjana. Teilld on ympari
maailman tarked roolin sen saavuttamisek-
si, joten kiitos, menestysta ja viettdkda upea
paiva.

Lisdd tapahtumasta sivuilta: https:/www.
lesmills.com/united/ tai ole yhteydessd nor-
dic@lesmills.com
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10 minuutissa avautuu taydellinen
toiminnallinen kuntosali

Merikontti muuttuu kymmenessa minuutissa taydelliseksi ulkoliikuntapaikaksi vastamaan
todella vaativien ammattilaistenkin tarpeita vastaavaksi liikuntakeskukseksi.

TEKSTI JA KUVAT: PETRI ELOVAARA

-vuotiaalle Petri Huuhkalle
urheilu ja liikkunta ovat olleet
lahelld syddntd koko hanen
eldmansa ajan. Entinen SM-

tason urheilija teki pitkdn paivatyon poliisina,
muftta olisi oikeasti halunnut tehdé t6it4 liikun-
nan parissa. 18 vuotta sitten haave toteutui,
kun Huuhka avasi Raisioon Garden Gym -kun-
tosalin. Intohimon ruokkiessa jatkuvaa haavei-
lua, mies kehitteli sen hetkisen eldmankump-
paninsa kanssa ensimmadisen vision helposti
siirrettavasta ja kompaktista liikuntakeskuk-
sesta. Elettiin vuotta 2018, kun syntyi Cargofit.

— Ensimmainen versio oli lopulta melko eri-
lainen. Liikuntakontin piti alkujaan olla kiin-
teilld aisoilla varustettu, mutta ajan myo6ta ja
Puolustusvoimilta saadun tuotekehityside-
oinnin avulla kontti on asettunut nykyiseen
muotoonsa, Huuhka kertoo.

Ensimmainen liikuntakontti oli kaytdssa
mm. Raision kirjaston ja Naantalin lukion pi-
hoilla. Kontti toimi hyvin ja se heratti suurta
kiinnostusta. K&vi ilmi, ettd Huuhkalla oli ka-
sissdan liikuntakeskus, jollaista ei 16ytynyt
mistddn muualta maailmassa. Tuotteelle oli
saatava patentit, niin Suomesta kuin kansain-
vélisestikin.

TARVITTIIN VAIN YKSI PUHELU

Ensimmaisen version jalkeen kontin kehitys-
tyo oli hetken paikoillaan.

- Utin erikoisjaakareiden kouluttaja soitti
ja kertoi etsineensa vastaavaa liikkuntakonttia
tai jarjestelyd ympari maailmaa. Kouluttaja oli
térmannyt liikuntakonttiimme Facebookissa
ja han osti sen ndkematta itse tuotetta luon-
nossa. Sdhkopostiin pamahti pian ostolaskun
tiedot sekd aikataulu kuljetuksesta ja nou-
dosta, Huuhka kertaa yllattavaa kdannetta.

Ensimmaista liikuntakonttia hakiessaan
asiakas oli todennut, ettd mikali kontin saa
varusteltua vaihtolavakiinnityksen lisaksi il-
ma- ja merikuljetettavana, he haluaisivat tar-
jouksen jo seuraavasta. Nykyinen malli on
suunniteltu yhdessa erikoisjdakareiden kans-
sa ja se on heradftanyt isoa kiinnostusta myoés
muissa joukko-osastoissa. Liikuntakontti on
herdttanyt kiinnostusta muidenkin maiden
armeijoiden koulutusyksikoissa.

Koronaviruksen muuttaessa meidan kaik-
kien eldm&a kevadlld 2020, monet ihmiset
l6ysivat ulkoilman uudelleen ja alkoivat har-
rastaa liikuntaa. Cargofitissa yhdistyvat seka
ulkoilma ettad tehokas liikunta saumattomas-
ti. Ne asiat sopivat tdydellisesti yksiin kovan
vaatimustason ammattilaisillekin:

Petri Huuhka on
Cargofitin idean isa.

- Suomen kovimmille crossfittahdille on
I&hdossa yksi kontti Sveitsiin ja erds suoma-
lainen NHL-kiekkoilija on kiinnostunut hank-
kimaan téllaisen kotiinsa.

Keskeisimpina syind kysynnan kasvulle on
ollut kontin rakenteelliset uudistukset, seka
mainittu yhteistyd Puolustusvoimien kans-
sa. Rankkaan ja vaativaan kdyttéén suunni-
tellut liikuntakontit katkevat sisélleen todella
paljon uusia kiinnitysratkaisuja sekd toimin-
taa tukevia mekanismeja. Mikali on tarkoitus
treenata porukalla, kontin saa avattua kayt-
t66n muutamassa minuutissa — tdysin ilman
tyokaluja. Kontti on helposti lukittavissa, jo-
ten helposti maalla, merella ja ilmassa liikutel-
tavan kontin saa pidettya turvallisena ja kdyt-
tékuntoisena missa tahansa.

Yleissanan omiminen

WITUTUSVARTTL:

Aina jokin asia painaa mieltd. Talld palstalla
asetamme kysymyksen ja kysymme yhdelta tai
useammalta, miten asia heiddn mielestaan on.

dman pdaivan ilmié on haped van-
hoista brandeista, joissa on viitta-
uksia vdhemmistdjen oikeuksiin.
Niista en ole huolissani.

Enemman olen huolissani yleissanojen omi-

misesta. Muutamia vuosia sitten kaytiin kes-
kustelua mm. crossfit ja spinning sanojen kayt-
témahdollisuuksista. CrossFit ja Spinning ovat
rekisteroityja tavaramerkkejd, suomalaisen kir-
joitustavan crossfit ja spinning mukaiset sanat
ovat yleissanoja, joita ei voi kukaan omia.

Konseptoinnista on puhuttu paljon ja siind
olennaisena osana on konseptin nimen suo-
jaus. Kun Petri Huuhka puhuu Cargofit-tuot-
teesta, on helppo mieltadd, ettd se on hadnen
yrityksensd merikontti, johon on rakennettu
toiminnallinen treenipaikka.

Mutta mielenkiintoista on, etta sipoolainen
Treenikontti on ominut treenikontti sanan,
vaikka freenikontteja on monella muullakin.
Samoin mielenkiintoiseksi asian fekee se, etta
verkkosivuilla he johdonmukaisesti kayttavat
kirjoitusmuotoa seka isolla ettd pienelld kir-
joitettuna. Tosiasiassa Treenikonftti ei ole re-
kisteroity tavaramerkki vaan aputoiminimi.

Kun konseptoidaan, olisi toivottavaa, etta
tuotteelle tai palvelulle tydstetdan oikea nimi
eikd oteta muiden kiusaksi kdytt6on yleissa-
naa!

FIBO 2020 digitaalisena

COVID 19 -PANDEMIAN yksi vakavia seu-
rauksia on pitdd maailman johtava liikunta-
alan messu FIBO 2020 digitaalisena.

FIBO@business tuo kuntokeskustoimijalle
lukuisat kansainvéliset foorumit (mm Euro-
pean Health & Fitness Forum), kongressit ja
muut formaatit yhteen paikkaan. Kuluttaja-
asiakkaille jarjestetdan erillinen FIBO@home-
tapahtuma.

FIBO-messuja jarjestdvan Reed Exhibitions
Deutschland GmbHn toimitusjohtaja Hans-
Joachim Erbel kertoo, ettd paatos, etta ei jar-
jestetd FIBO2020-livemessua, tehtiin lukuis-
ten keskustelujen, joihin osallistuivat nayt-
teilleasettajat ja muut yhteistydkumppanit,
jalkeen.

— Useat ndytteilleasettajat ovat vaatineet

vaihtoehtoa asiakkaiden tapaamiseen kas-
vokkain messuilla. FIBO@business-formaatil-
la tarkoituksemme on luoda tapahtuma téssa
erikoislaatuisessa tilanteessa. Tuomme toi-
mialan yhteen tarjoamalla uudentyyppisen
messuformaatin.

FIBO@business-tapahtuman fokus on lii-
kunnassa, terveydessa, fysioterapiassa, en-
naltaehkaisyssa ja yritysliikkunnassa. Digitaa-
lisessa messutapahtumassa tulee nakymaan
FIBO-messujen kansainvélisyys.

Hybridimuotoinen European Health & Fit-
ness Forum (EHFF) avaa messukokonaisuu-
den 30. syyskuuta. Seminaarissa yhdistyy on-
linetoteutus ja paikan paéalla olevat puhujat.

Tulevien viikkojen aikana tulee FIBO-tiimi
tyoskentelemdan vasymatta asiakkaiden ja
yhteistybkumppaneiden kanssa luodakseen
formaatit ja ohjelman. Lis&a fulevasta FIBO
Digital Events -tapahtumasta tullaan esittele-
madan lahiaikoina.

fibo.com

IHRSA Innovation Summit

IHRSA
INNOVRARTION
SUMMIT

TANA VUONNA [HRSA ei jarjests suosittu-
ja konferenssejaan COVID-19 tilanteen vuok-
si. Syyskuun 17. paiva tullaan jarjestdmaan ta-
sokas IHRSA Innovation Summit verkkosemi-
naarina.

Seminaari sisdltda erityyppisid tilaisuuk-
sia, joiden kaikkien tavoitteena tuoda esiin
tapoja ajatella liiketoimintaa uudella tavalla
tai 106ytaa liiketoiminnan tekemiseen uutta
kulmaa.

Tilaisuudet ovat tunnin paneeleista, luen-
noista IGNITE-osuuteen, jossa puhuja saa
viisi minuuttia aikaa esittdd oma nakdkul-
mansa.

Kevaan San Diegon tapahtumaan olivat tu-
lossa keynoteiksi Crystal Washington ja Josh
Sundquist. Summitissa he ovat mukana sa-
moilla teemoilla eli tfulevaisuuden tunnustele-
minen ja periksiantamattomuus.

REIMAGINE. REINVIGORATE. REEBUILD

The must-attend virtual event for
fitness professionals,

inmsa
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Ihrsa.orgfnnovation-summit

PARTNER

Summitin alusta toimii interakfiivisesti, jol-
loin jokainen voi osallistua keskusteluun niin
muiden osanottajien, puhujien kuin myds ta-

varantoimittajien kanssa.

IHRSA Convention & Trade Shown yksi pe-
ruspilareista on messutapahtuma. Innovati-
on Summitissa on oma markkinapaikka, jossa
padsee tutustumaan sponsoreiden tuotteisiin
ja palveluihin - ja halutessa myos tilaamaan
niita.

Nyt on oikea aika sijoittaa omaan osaami-
seen. Tilaisuus pidetddn USAn aikaa paivallg,
eli Suomessa tapahtuma-aika on loppuilta-
pdivasta yohon.

Osallistumismaksu yhdeltd henkil6ltd on
USD 145/185 riippuen IHRSA jasenyydesta
sekd viiden hengen ryhmille USD 495/650.
Lukijoillemme tarjotaan 10 prosentin alennus
koodilla K&F10.

Ota IHRSA Innovation Summit syyskuun
ohjelmaasi - se tuottanee muutaman tuoteu-
tuskelpoisen vinkin!
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Vie voimaharjoittelusi
seuraavalle tasolle...

[,’ Korkealaatuinen,
ensiluokkainen suunnittelu

[I’ Laadukkaat materiaalit g
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