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DL PRIME ONLINE - TIEDA, MITA LIIKETOIMINNASSASI TAPAHTUU
Haluatko automatisoida aikaa vievat toiminnot ja vapauttaa aikaasi yrityksesi kehittamiseen? Haluatko lisdta
asiakastyytyvaisyyttasi ja kasvattaa asiakaspysyvyyttasi? Selainpohjainen DL Prime Online helpottaa arjen rutiineja,

jolloin sind voit keskittda voimavarasi myyntiin ja asiakashankintaan.

Kun kaytossasi on DL Prime Online, et tarvitse muita ohjelmistoja — liiketoimintasi pyorittaminen hoituu tehokkaas-
ti yhdelld ohjelmistolla, joka sisaltaa juuri sinun liiketoimintasi kannalta oikeat toiminnot.

LISAA SYKETTA LIIKETOIMINTAASI LISAAVAT MM.

LI

Verkkokauppa
Myy jasenyyksia, palveluita
ja pt-tapaamisia 24/7.

H=

E-laskutus ja liikunta-
setelikasittely

saastdvat sinut harmailta
hiuksilta.

(O¥ONO)
AP O PO

Raataloity CRM-polku
Palvele asiakkaitasi oikealla
hetkelld ja tee lisamyyntid.

_ 1=

Varausjarjestelmat &
varauskalenterit

Helpot sinulle, helpot
asiakkaillesi.

Alykkait tyolistat
auttavat sinua lisadmaan
asiakaspysyvyyttasi.

BT

Kulunvalvonta- &
lukitusratkaisut

tekevat toimitiloistasi

turvalliset kdyttaa.

Sahkoinen markkinointi
Tee asiakasviestintaa
suoraan ohjelmasta.

(=]

Myyntiautomaatit
Taydenna positiivinen
asiakaskokemus kahvi- ja
vdlipala-automaateilla.

DL Software — Enemman kuin ohjelmistotalo. Varaa demo soittamalla 0207 701701 tai sales@dlsoftware.com | www.dlsoftware.com




Alykkaita sailytysratkaisuja

/

1

N L1

(I
t*'_

"

w

UNIVALMENTAJA -KOULUTUS

Uni maarittelee minkalainen olet, miten kayttaydyt ja miten
suoriudut tehtavistasi. Uni on kokonaisvaltaisen tarkea
kokonaisuus ihmisen fysiologian kannalta. Nukkuminen on
ominaisuus, jota jokainen pystyy kehittdmaan.

Univalmentaja-koulutuksen tavoitteena on antaa tyovalineita,

joilla funnistaa paremmin ihmisen nukkumista, palautumista

ja jaksamista. Ennen kaikkea koulutus tarjoaa tietoa keinoista
parantaa omaa tai asiakkaiden nukkumista.

y

RYHMALIIKUNNAN PERUSKOULUTUS 1.0

Tama EQF3 -standardisoitu neljdosainen koulutus antaa sinulle
valmiudet suunnitella ja ohjata ryhmaliikuntatunteja eri-ikdisille
liikkujille. Lahijaksoilla opetellaan ryhmaéliikunnanohjaamisen
lisdksi musiikin tikuttamista ja erilaisten tfuntien suunnittelua.

Koulutus sisaltaa lahijaksojen lisdksi verkko-opintoja seka
Trainer4You tietopankin tuen opiskeluun. Koulutukseen siséltyy
my®s Liikunta-alan turvallisuus ja EA1 koulutus, jonka osallistu-

ja voi suorittaa valitsemanaan ajankohtana.
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¥
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TEHTY SUDMESSA
® Jl MADE IN FINLAND

PERSONAL TRAINER -KOULUTUS 2.0

Uusittu personal trainer-koulutus 2.0 toteutetaan nykyaikaisena
hybridiopetusmallina: osa ldhiopetuksesta on muutettu etdope-
tuksena toteutettavaksi. Koulutus sisaltaa 11 ldhiopiskelupaivaa
ja 8 kouluttajajohtoista etdopiskelupaivaa. Koulutukseen
sisaltyy myos Liikunta-alan turvallisuus ja EA1 koulutus, jonka
osallistuja voi suorittaa valitsemanaan ajankohtana.

Koulutuksemme laatu- ja osaamisvaatimuksien perustana on
Auktorisoitu personal trainer koulutuksen standardit.

JOOGAOHJAAJA -KOULUTUS

Koulutuksessa ftutustutaan joogan perusteisiin ja myéhemmin
syvennytaan erilaisiin joogatekniikkoihin ja tyylilajeihin, jonka
jalkeen osallistuja on valmis toimimaan myds joogaohjaajana.

Koulutus antaa sinulle valmiudet suunnitella ja ohjata alkeis-
joogatunteja. Koulutus sisaltda kolme Iahijaksoa seka itsendiset
verkko-opinnot ldhijaksojen vélissa. Koulutuksessa kdydaan lapi

Hathajoogan perusteet, pranayama ja meditaatioharjoitukset,

sekd joogan anatomian ja fysiologian perusteet.



am1 B

A PAAKIRJOITUS

MUTKAT SUORIKSI?

len keskustellut monen

kanssa kuntokeskusten

turvallisuudesta nain

korona-aikana.  Taytyy

sanoa, ettd olen erittain

ylped  kuntokeskusten
suoraselkaisestd tyosta tahan hankalaan
aikaan.

Hygienia ja turvavélit on otettu erin-
omaisesti haltuun. Ryhmaliikuntatilois-
sa on selkeat merkinnat suorituspaikoil-
le, desinfiointiainetta 16ytyy useammas-
sa pullossa, pyyhepaperia on tarpeeksi,
ryhmaéliikunnan ohjaaja muistaa ohjeis-
taa kaytettyjen vélineiden puhdistukses-
ta. Kuntosaleilla huomautetaan samois-
ta asioista ja usein nakee henkilokunnan
olevan siistimassé laitteita ja valineita.

Joissakin paikoissa, tapasin yhden
M&M Kuntotalon Koulukadun toimipis-
teessd, laitteet siistitddn sopivin vélein
180 asteen kuumalla hoyrylla.

Nayttaisi silts, ettd yhteiskunnan ter-
veydestad huolehtivat viranomaiset eivat
ole oikein kartalla kuntokeskustoimin-
nasta. Heidan huolensa tuntuu kumpua-
van ajasta, jota suurin osa kunfokeskuso-
mistajista ei ole ndhnyt. Suuri osa kunto-
keskuksista on moderneja, ja loput melko
moderneja, kuntoilutiloja. Kaikkien pitai-
si jo ndind paivina tietdvan mika ero on
kuntoilulla ja urheilulla. TAma ero nakyy
myos tilojen infroissa.

Syyskuussa postasin faceen IHRSAn ja
MXM tekemastd selvityksesta, jonka mu-
kaan tartunnan saaminen kuntokeskuk-
sessa on ollut todennakoéisyydeltdan sa-
ma kuin mahdottomuus, 0,000023 %.

Selvityksen metodia facessa kritisoi-
tiin. Vaikka selvitys ei tayttaisi kaikkia
tutkimuksille asetettuja ehtoja, voi jokai-
nen lukujen koosta huomata, efta tuo to-
dennakoisyysluku on mahdottoman pie-
ni ja siitd yksikin nolla pois, pitaa luvun
pienena.

Samalla kritiikilld voi hyvin kritisoi-
da koronatiedotuksessa annettuja luku-
ja. Kun puhutaan altistuneista, puhutaan
niist4, joilla on ollut mahdollisuus saada
virus, ei niist4, jotka ovat saaneet. Nyt ol-
laan hiljaa kuolleiden ma&arasta, kun ku-
kaan ei kuole koronaan.

Tarkedmpi seikka on kylldkin kunto-
keskusten osa terveyttd edistdavand ins-
tituutiona. llman kuntokeskuksia tulee
tulevaisuudessa sairaanhoidolla olemaan
totiset paikat, koska rahat tulevat loppu-
maan.

Yhteiskunta ja sairaanhoito tulevat
olemaan hyvassa iskussa vain, jos teh-
d&an kaikki mahdollinen oman terveyden
hyvéksi, ennalta.

Ari Katajisto
paatoimittaja

Yhteiskunta ja sairaanhoito
tulevat olemaan hyvdssa
iskussa vain, jos tehdaan
kaikki mahdollinen oman
terveyden hyvaksi, ennalta.
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SKY tiedottaa:

M=

Suositut live videot

Liikuntapaivat-seminaari

SKY JARJESTI keskiviikkona 239. Liikunta-
paivat-seminaarin, talla kertaa verkon kautta.

Seminaarin puhujina toimivat SATS Elixi-
an maajohtaja Jussi Raita, Les Mills Nordi-
cin account manager Saara Tuominen, SKYn
toiminnanjohtaja Riitta Hamaladinen-Bister ja
Erimover Oyn ja L&akarikeskus Aavan Jussi
Sievala.

MYYNNIN MAHDOLLISTAMINEN

Jussi Raita oli saanut aiheekseen luoda katsa-
us siihen, miten koronan vaikutuksen aikana
voidaan varmistaa asiakkuuksien s&ilyttami-
nen seka uusien myynfi.

Raita lahti liikkeelle ajatuksesta, ettd kun-
tokeskus on turvallinen ympéristd harrastaa
liikuntaa.

Jussi Raita kertoi, ettd he ja monet muut
ovat huomanneet, etta kesan jalkeen vanhat
asiakkaat ovat palanneet hyvin takaisin. Suu-
rin ongelma on, eftd uusasiakashankinta ei
ole Iahtenyt hyvin kdynftiin.

Nyt tarkeda on luoda turvallinen treeniym-
paristo.

— Lisdksi juuri nyt on erittdin tarkeaa, etta
jokaiselta kuntokeskusta testaamaan tulleel-
ta mennaan treenin jalkeen kysymaan: Oliko
hyva treeni. Kumpi meidan jasenyysvaihtoeh-
doistamme sopii sinulle parhaiten. Kaikkien
pitad pyrkid klousaamaan kaupat.

Markkinoinnillisesti tarkeaa on pitaa itsen-
sa esilla kertomalla mité tekee.

- Turvallisuuteen liittyvat asiat on oltava
esilla niin verkkosivuilla kuin itse keskuksessa.
Samoin niista pitdd muistuttaa niin jasenvies-

feissa, somessa ja kaikkialla muualla, missa
paasee vaikuttamaan asiakkaiden ajatuksiin.

Kaytannoén t6itd monissa kuntokeskuksis-
sa on ollut ryhmaliikuntatilassa ennalta mer-
kityt paikat ja samoin viestia keskuksen AV-
laitteissa.

N4y ja kuulu on hyva strategia luotettavuu-
den hankkimisessa.

Luotettavuuden lisdamiseksi on valjastet-
tava my6s henkildkunta niin kertomaan kuin
tekemaan turvallisuustyota.

- Esimerkin ndyttaminen eli akfiivinen sii-
voaminen keskuksessa huomataan. Samoin
ryhmaliikunnassa akfiivisesti itse putsataan
omat vélineet ja kerrotaan asiakkaille, mita
tehda. Lopulta ryhmaliikunnan ohjaaja var-
mistaa, ettd kaikki tunnilla kdytetyt vélineet
on puhdistettu.

— SATS Elixialla ei koko Pohjoismaissa ole
ollut yhtaan tartuntaa, joten liikkuntapaikka on
turvallinen. Turvallisuus luo lisda asiakkaita.

ASIAKASPYSYVYYS KUNTOON

Les Mills Nordicin Saara Tuominen kertoi ryh-
maéliikunnan kannattavuudesta ja samalla sen
asiakaspysyvyytta vahvistamasta olemukses-
ta.

Liikuntasektorin suurin ongelman on asia-
kaspysyvyyden vahaisyyden aiheuttamat
paineet myynnille.

- Kun puolet asiakkaista lopettaa vuosit-
tain, on sen motivoinnin teho melko pieni.
Motivaatio on usein sama kuin harjoittelun
tuottamat tulokset.

Les Mills on monissa tutkimuksissaan huo-

mannut, ettd kun asiakas kayttaa kuntokes-
kuksen palveluita vahintaan kaksi kertaa vii-
kossa, on asiakkuuden pituus 2-5 vuotta, kun
alle kaksi kertaa viikossa treenaavien alle
vuoden.

Saara Tuominen nosti esiin tekijoitd, jotka
vaikuttavat asiakkaan kdyttaytymiseen.

Niita ovat liikuntastudion design, valineis-
t6, musiikin toisto, ohjaajien ammattitaito, ei
peruuteta funteja, markkinointi ja tuntikon-
septit.

Namé kaikki tekijat ovat jokaisen helppo-
ja tarkistaa, benchmarkata kilpailijoiden suh-
teen.

VAIKUTTAVAA LIIKETTA

Riitta Hamaélainen-Bister nosti esiin valmis-
tautumisen niin ldhitulevaisuuteen kuin vuo-
sikymmenen paahan.

Kuntokeskus perustetaan ajatuksena va-
hintddn kymmenen vuoden aikajakso - kun-
tokeskuksen perustamiskustannukset ovat
niin suuret, ettd lyhempi tahtays ei riita inves-
tointien takaisinmaksuun.

Hamalainen-Bister nosti esiin ennakoinnin,
jossa tarkeaa on tietda, mista Iahdetaan ja mi-
hin ollaan todenn&akoisesti menossa. Aina tar-
kedd on oman toiminta-alueen demografian
tunteminen.

Véestokehityksesta on hyvd huomata, mi-
ten ikddntyneiden ja syntyneiden ma&arat
muuttuvat ajan kuluessa.

Oman alueen demografisiin muutoksiin saa
tietoa omasta kunnasta ja tietysti verkosta.

Toisena asiana Hamaldinen-Bister nosti



esiin kysymyksen: onko liikkkumisen lisdami-
nen SOTE-kysymys.

Vuonna 2018 liikkkumattomuus aiheut-
ti Suomessa laskentatavasta riippuen 3,2-7,5
miljardin kustannukset vuosittain.

Yksi SKYn tavoitteista SOTEn suhteen on
olla tekemd&ssa yhteisty6ta kaikkien liikuntaa
edistavien kesken. Useimmiten tama tarkoit-
taa yhteisty6td julkisen (kunta)-, kolmannen
(seuraf)- ja yksityisen sektorin kanssa.

El PELKKAA LIHASVOIMAN
HANKKIMISTA

Personal trainerin tarkein fehtdva usein on
toppuutella asiakasta yrittaméasta liilan paljon
lilan nopeasti.

Milta tuntuisi kuntosaliasiakkuus siten, et-
t& kuntosalilla ei juurikaan tarvitsisi kdyda?
Parhaillaan kdynnissa olevien Liikuntapaivi-
en seminaarissa puhunut Jussi Sievald suo-
sitteli kuntosaliyrittdjia harkitsemaan liiketoi-
mintasa laajentamista tahan suuntaan. Jotkut
yritykset jo niin tekevéatkin. Sievala toimii Eri-
mover Oy Ab:ssa yritysmyynnin vetdjana se-
ka liikuntafysiologina L&&karikeskus Aavassa.

Hé&n uskoo, etta kuntosalitoiminnan laajen-
taminen tah&n suuntaan toisi alalle uusia asi-
akkaita, silld on paljon ihmisi§, jotka haluaisi-
vat toteuttaa eldmantapamuutoksen, mutta
eivat kykene siihen ilman ohjausta ja ohjaajaa
ja karsastavat kuntosalilla kdyntia.

Perinteinen kuntosalitoiminta on sitd, etta

RACKIT | PAINOT | TANGOT. | VALINEET | TARVIKKEET

asiakas haluaa lisda voimaa. Kuntosalin oh-
jaajat sitten neuvovat laitteiden toiminnasta
ja opastavat kdyttdmaan niitd oikein. Tasta
toiminnasta kdytetaan yleisesti termia perso-
nal training ja ohjaajista termia personal trai-
ner.

Jussi Sievalan mukaan personal training eli
yksilollinen ohjaus on kuitenkin paljon enem-
man kuin pelkk&a kuntosaliohjausta.

- Siind on kyse eldmdntapamuutoksessa
tarvittavasta tavoitteiden asettamisesta ja
ohjauksesta, jolla tavoitteisiin voidaan paas-
ta. Siihen sisdltyy myos kuntosaliharjoittelua,
mutta ei valttamatta kovin usein, Sievala sa-
noo.

Personal training on nimensd mukaisesti
henkildkohtaista valmentamista, jonka tavoi-
te on ihmisen kokonaisvaltainen hyvinvointi.
Siind katsotaan ja sdadetaan liikuntaa, ravin-
toa, unta ja palautumista sekd muita arjen va-
lintoja”, Jussi Sievéla sanoo.

Asiakas voi tavata valmentajaa kuntosalil-
la tai verkon kautta, sitd varten on olemassa
hyvia alustoja. Valmentaja voi seurata verkon
kautta asiakkaan edistymista ja tarvittaessa
jopa erilaisia mittaustuloksia, esimerkiksi sy-
kemittarista.

- Katsomme valmennuksessa, mitd ihminen
haluaa, mitkd han kokee tarkeimmiksi voima-
varoikseen, millaista tyota han tekee, millaises-
sa rytmissa ruokailee, kuinka paljon aikaa ha-
nelld on arjessaan panostaa itseensa ja kuinka
hén voi loytaa tallaista aikaa, Sievala kertoo.

Kuntosalista ja personal trainingista olete-
taan helposti, ettd valmentaja kannustaa he-
ti tfekem&an mahdollisimman paljon ja koko
ajan lisaa. Sievala tyrmaa taman kasityksen.

- Minun tehtavani valmentajana ei usein-
kaan ole lisata asiakkaani suorituksia vaan
kannustaa tekem&an muutoksia maltilla, jot-
ta hdn paasee tavoitteisiinsa turvallisemmin.
Yleisin virhe nimittain on, eftd ihminen yrit-
148 tehd4 lilan monta muutosta yhdelld ker-
taa. Yritetdan lisata lilkkuntaa, muuttaa ruokai-
lutottumuksia, pudottaa painoa, kasvattaa li-
haksia. Kukaan ei pysty hallitsemaan ja yll&pi-
tdmaan monta muutosta yhdelld kertaa, hdn
painottaa.

— Vaarana on myos ylikuormitus. Jos ei ole
harrastanut liikuntaa vuosiin ja alkaa liikkua
yhtékkia suuria maaria, elimisto voi joutua yli-
kuormitustilaan jo muutamassa viikossa. Li-
saksi tdytyy muistaa, ettd mitd nopeammin
saavutat tuloksia, sitd helpommin ne myods
menetat.

Jussi Sievala puhui aiheesta ”Valmentaja
muutoksen tukena” Liikuntapaivat seminaa-
rissa 239, joka oli osana parhaillaan jatkuvaa
Liikuntapaivat-tapahtumaa.

Liikuntapéaivat jarjestdd Suomen Kunto- ja
terveysliikuntakeskusten yhdistys SKY yh-
dessa alan yrittajien ja kumppaneiden kanssa.

Katso koko seminaari osoitteesta https://
www.facebook.com/watch/?v=68464670240
9992&extid=u5SpT6IbW1kUnkHtp
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Z LIKUNNAN
'MYYNTIMIES

Timo Aheristo aloitti Forever-kuntoklubiketjun operatiivisen
toiminnan johtajana 1.8. Tapasimme Timon, ja kartoitimme
hanen faustaansa ja tavoitteitaan tulevaisuuden osalta.

TEKSTI: ARIKATAJISTO KUVAT: HANNA VAISALA

-vuotias Timo on koulutuk-

seltaan liikkunnanohjaaja ja

merkonomi. Timon ura on

ollut monipuolinen ja nou-
sujohteinen. Han on tyoskennellyt liikkunnan
parissa monessa eri tehtavissa jo -1980 luvun
lopulta alkaen.

Timo on toiminut mm. myyntipaallikko-
na yrityksessa, joka rakensi Suomeen Piukat
Paikat ja Kovat Kundit kuntosaliketjun. 1990
-luvun alkupuolella Timolla on ollut oma kun-
tosali, jonka jalkeen han on foiminut Suomen
Urheiluliiton myynti- ja markkinointipaallik-
kona. 1990-luvun loppupuolella Timo oli mu-
kana jarjestamassa erilaisia urheilutapahtu-
mia kuten Maailman vahvin mies GP -97, -98
ja -99. Aerobicin MM kisat 1999. Lisdksi Timo
on ollut mukana Suomen Kunto- ja terveyslii-
kuntakeskusten yhdistys SKY ry:n toiminnas-
sa.

- Erityisen paljon oppia sain heti nuorena
ollessani Piukat Paikat ja Kovat Kundit -kun-
tosaliketjua rakentamassa. 1980-90-luvun
vaihteessa Suomea kohtasi lama, jonka vai-
kutuksesta ketjun omistajayritys joutui huo-
nojen rahoituspaatésten myota lopettamaan.
Samoin moni mukaan lahtenyt yrittaja koki
vaikeita aikoja, kertoo Timo.

Pari vuotta sitten Timo siirtyi Pihlajalin-
naan. Timo fuli Pihlajalinnalle ensisijaisesti
laajentamaan Forever-ketjua, joka on parin
vuoden ajan kuulunut Pihlajalinna-konserniin.

LAAJENTUVA FOREVER

- Strategiamme on kasvaa ldhivuosina siten,
etta Pihlajalinna voi tarjota ty6terveyshuollon
ja terveyspalveluiden lisdksi Foreverin pal-
veluita ennaltaehkdisevdna tydkaluna, Timo
kertoo.

Strategiaan kuuluu olla I&sna kaikilla tar-
keilld markkina-alueilla. Niitd ovat suuret kau-
pungit, maakuntakeskukset, suurten asiakas-
yritysten lahialueet ja muuten tarkeat alueet.

Forever-konseptiin kuuluu kaksi erilaista
kuntokeskuskokonaisuutta. Laajin on Fore-
ver-liikkuntakeskukset, jotka tarjoavat tayden
palvelun kuntokeskuspalvelut. Palveluihin

FOREVER-KETJU

= Forever-lilkkuntakeskukset kuuluvat
kotimaiseen Pihlajalinna-ketjuun.
Pihlajalinna on Suomen johtavia yk-
sityisia sosiaali- ja terveydenhuollon
tuottajia.

= Tarjoamme liikuntapalveluiden lisdksi
laadukkaita sosiaali- ja terveyspalve-
luja laakarikeskuksissamme, sairaa-
loissamme, hammasklinikoillamme ja
asumispalveluissamme ympéri Suo-
mea. Rakennamme palveluita, jotka
keskittyvat ihmisten terveena pysy-
miseen. Pihlajalinna on kotimaisessa
omistuksessa ja maksaa kaikki veron-
sa Suomeen.

= Kauan eldkéon eldma!

kuuluu kuntosalin ja ryhmaliikunnan lisdksi
mm. uinti, Fustra, toiminnallinen ForeCross,
lastenhoito ja sulkapallo. Liikuntakeskukset
tarjoavat lisdksi muun muassa fysioterapia- ja
hierontapalveluita joko itsendisesti tai Pihla-
jalinnan kautta. Talla hetkelld liikuntakeskuk-
sia on 10, ja tavoitteena on laajenfua jokai-
seen suurempaan kaupunkiin.

Ketjuun kuuluu myés kahdeksan Forever
Lite -toimipistettd. Ndma ovat liikuntakes-
kuksiin verrattuna edullisempia omatoimisa-
leja. Forever LITEn tarkoituksena on farjo-
ta tasokkaita liikkuntapalveluita pienemmille
paikkakunnille sekd tukea Forever-liikunta-
keskusten toimintaa suuremmilla paikkakun-
nilla.

- Konseptointi mahdollistaa laajan valta-
kunnallisen toimipisteverkoston, Timo kertoo.

FOREVER ON LAAJENTUNUT
OSTOILLA SEKA PERUSTAMALLA
UUSIA KUNTOSALEJA

Foreverin strategiassa etusijalla on jo toimin-
nassa olevien kuntokeskuksen hankinta ja

Timo Aheristo laajentaa Forever-ketjua
yhteisty6ssa Pihlajalinnan kanssa.




Valmennukset ovat erittdin tarkea
osa Forevereiden liiketoimintaa.

liittdminen osaksi ketjua.

Timo kertoo, eftd he arvioivat mahdollises-
ti hankittavaa kuntokeskusta sen tuloksente-
kokyvyn mukaan. Toimivan kuntokeskuksen
hankinta on heille useimmiten jarkevin vaih-
toehto.

- Jos alueen kuntoliikuntatarjonta on tasa-
painossa tai siind on ylitarjontaa, on jarkevaa
hankkia jo foiminnassa oleva kuntokeskus,
Timo kertoo.

Oston jalkeen Forever tuo palvelutarjon-
taan Forever-konseptin mukaisia elementte-
ja ja ajan mittaan sopeuttaa toiminnan koko-
naan vastaamaan Forever-konseptia.

Forever-ketju on laajentunut mydés avaa-
malla uusia kuntokeskuksia.

- Jokaista markkina-aluetta tutkittaessa
mietimme, mikd konsepteistamme on sopi-
vin alueelle. Tavoitteenamme on pystya tar-
joamaan hyvinvointipalvelut yhdesta talosta,
Timo kertoo.

Timo kertoo, ettd Foreverin tavoitteena on
laajentua 30 keskuksella viiden vuoden kulu-
essa.

MONIPUOLISILLA PALVELUILLA
LIKKUMATTOMUUTTA VASTAAN

Foreverin palveluvalikoima on laaja, mika
puolestaan mahdollistaa monipuolisten rat-
kaisujen tuottamisen.

- Liikkumattomuus on Suomen suurimpia
ongelmia, joten Forever pyrkii luomaan palve-
lukokonaisuuksia, jotka paitsi helpottavat lii-
kunnan aloittamista ja sen saafttamista osak-
si arkirutiineja, niin ihmisen kokonaisvaltaista
hyvinvointia, Timo kertoo.




Tallad hetkellda vahvasti kasvava palvelu on
yksilévalmennus, ja tdhan palveluun panoste-
taan paljon. Valmennus on jo nykyaan Fore-
ver-liikkuntakeskuksissa merkittava osa liike-
vaihtoa.

Timo nékee, ettd tulevaisuudessa kunto-
keskusten tarjoamat akfiiviseen eldmaan ja
terveyden edistamiseen liittyvat palvelut
nousevat todella ajankohtaiseksi.

= Pihlajalinna syntyi Mikko Wirénin toi-

mesta vuonna 2001

Alussa Pihlajalinna keskittyi tyévoiman
vuokraukseen, mutta vuoteen 2005
mennessa se oli laajentanut toimin-
taansa erikoissairaanhoitoon ja ulkois-

tuspalveluihin. Yhtié perusti my6s omia

laakarikeskuksia Pirkanmaan alueelle.
Vuoteen 2007 mennessa Pihlajalinnan
palvelut laajenivat tyoterveyshuol-
toon ja hoivapalveluihin. Vuonna 2010
Pihlajalinna voitti ensimma&isen suu-
ren ulkoistussopimuksen, kun Jdmsan
kaupunki ulkoisti Jokilaakson sairaalan
toiminnan kaupungin ja Pihlajalinnan
yhteisyritykselle. Vuoden 2010 lopussa
Pihlajalinnan liikevaihto oli jo 31 miljoo-
naa euroa.

Yksityisen terveydenhuollon palve-
lutarjonta kasvoi joulukuussa 2012,
kun Pihlajalinna osti Dextran. Vuoden
2014 loppuun mennessa yhtion liike-
vaihto oli kasvanut 148,9 miljoonaan
euroon.

Kesdkuussa 2015 Pihlajalinna listautui
Helsingin porssin paalistalle. Vuonna

2015 Pihlajalinnan liikevaihto oli 213,3
ja vuonna 2016 jo 3991 miljoonaa eu-
roa.

Vuonna 2017 Pihlajalinna julkisti Suo-
men ensimmadisen tekodlyavusteisen
etdladkarisovelluksen. Vuoden 2017
aikana Pihlajalinna siirtyi kayttamaan
uutta ilmetta ja Pihlajalinna-nimea
myds yksityisissa palveluissa, ja Dex-
tra-nimesta luovuttiin. Vuoden 2017
lopussa liikevaihto oli 424,0 miljoonaa
euroa.

Pihlajalinnan tavoitteena on laajentua
ennen sote-uudistusta yli kymmenelle
uudelle paikkakunnalle. Vuonna 2018
yhtié avasi uudet ladkarikeskukset Tur-
kuun, Ouluun ja Seingjoelle seka laajen-
si toimintaansa hyvinvointipalveluihin
ostamalla Forever-liikuntakeskukset.
Tana paivana Mikko Wirén on palkit-

tu kasvuyrittdj, joka valittiin Suomen
Terveydenhuollon vuoden vaikuttajaksi
2013. Wirén luopui Pihlajalinnan toimi-
tusjohtajuudesta elokuussa 2016, ja han
toimii nykyaan Pihlajalinnan hallituksen
puheenjohtajana.



Timo is back

imo Turunen aloitti elokuussa Qic-

raft  Finlandin  Pohjois-Suomen

myyntivastaavana eli senior ac-

count managerina. Qicraft Finlan-
dilla Timo on paluumuuttaja.

- Olen tehnyt myyntity6td lapi eldma-
ni. Tyourani alkoi hieman vaarin pain, koska
jouduin hyppddméaan perheemme omista-
man toimistolaiteyrityksen johtoon jo var-
sin nuorena. Tama jakso elamassani opetti
siihen, efta tyota pitdaa tehda antaumuksella
ja eri tilanteista huolimatta. On myés tarke-
44, ettd ymparilla on oikeat ihmiset, joihin voi
luottaa.

Taman jalkeen Timo siirtyi myyntitéihin sa-
malle alalle, mutta pian huomasi sen, ettad ha-

luaa toimia ihan uudenlaisella alalla.

- Vaikka minulla on Jyrki Hannulan kanssa
yhteinen menneisyys Xerox-maailmassa, niin
kiitos Jyrkin, olen loytanyt liikunta- ja hyvin-
vointialan.

2017 kuitenkin Timo sai mahdollisuuden
hypata alan sisalla eri kulmaan. Matka virtu-
aalisten pelituotteiden parissa CSEll& antoi
perspektiivid siihen, mitd maailma voi kenties
tulevaisuudessa myos liikkunta-alalla olla. Ja
nyt 2020 elokuussa Timo on aloittanut uudel-
leen Qicraftilla.

Timon tapa tyoskennelld on aina ollut hy-
vin asiakaslahtoinen.

— Tulenkin edelleen kiertamaan ahkerasti
aluettani ja tapaamaan ihmisia.

- Osaamiseni ja nakemykseni nykyhetken
ja tulevaisuuden teknologisista ratkaisuista
liikunta-alalla auttavat varmasti myds asiak-
kaitamme liiketoiminfojensa kehittdmisessa.
Mitd teknologia kenenkin liiketoimintakon-
septissa sitten onkaan.

TASSA HIUKAN TEKEMISIANI:

= 2001-2009 Toimistokone jalleenmyy-
ja Kainuussa (foimitusjohtaja) Xerox-
toimistolaitteet

= 2009-2011 Citiusnet Oy Myyntipaal-
likko, ICT palveluhallinnon ratkaisut,
IBM- tuotteet

= 2011-2017 NWC Oy —> Qicraft, Alue-
myyntipaallikké Pohjois -Suomi

= 2017-2020 CSE, myyntijohtaja, virtu-
aalipeliratkaisut

= 2020 Qicraft Finland Oy osa 2. Myyn-
tivastaava Pohjois -ja It4-Suomi (seni-
or account manager).

Kayta aikasi olennaiseen

Anna asiantuntijoiden auttaa ja
Enkoran monipuolisten
ratkaisujen helpottaa
liketoimintaasi.

Treenipaivakirjan
suosio jatkuu

LAHES 40 000 KPL myynyt Treeni-
paivakirja on 144-sivuinen A5-kokoinen
kierreselkdinen vihko, joka kulkee hel-
posti mukana matkassa ja jota on ndppé-
ra kayttaa. Treenipdivakirja on hyodylli-
nen ja siisti apuviline jokaiselle kuntosa-
likavijélle, mutta myds erinomainen tuote
kuntosaliyrittajille.

- Treenipaivakirja syntyi vuosia sit-
ten ldhes vahingossa erdan projektin si-
vutuotteena. Sen menestykseen suh-
tauduttiin varauksella, mutta nyt vuosia
myShemmin on helppo sanoa, ettd tila-
usta oli. Treenipdivakirja on siisti versio
ruutuvihkosta, kertoo tuotteen kehittaja
Kalle Kotiranta Fitralta.

Treenipaivakirja on suosiftu tuote niin
kirjakaupoissa kuin Fitran verkkokaupas-
sa. Tuotetta ostavat yksittdisten treenaa-
jien lisdksi mm. kuntokeskukset, seurat ja
PT:t asiakkailleen.

- Treenipaivékirjan voi tilata yrityksen
omilla kansilla. N&in tuote soveltuu mm.
uusasiakashankintaan, myyntiin tai ole-
massa oleville asiakkaille lahjaksi. Tarjo-
usta kannattaa kysya joko valmiista kir-
joista tai erikseen tehtavasta erdstd, Ko-
tiranta sanoo.

Treenipaivakirjan alkuosassa kdydaan
lapi kuntosaliharjoittelun perusteet, neu-
votaan perusliikkeitd kuntosalille lihas-
ryhmittdin ja perehdytaan lihashuoltoon
sekd aerobiseen liikuntaan. Paivakirjasi-
vuille voi tehdd muistiinpanot harjoitte-
lusta ja seurata niiden avulla kehittymis-
ta. Vihkoon mahtuu 96 treenikertaa.

Lue lisaa: fitrafi/treenipaivakirja

Myyntipiste
Varaukset
Verkkokauppa
Fast Pay
Yrityssopimukset
Asiakashallinta
Kulunvalvonta
Tyodajanseuranta
Infopaate

InenNKkora

+358 29 000 1770 - www.enkora.fi




% IHRSA Innovation
Summit 2020

Tana vuonna jaivat niin maaliskuussa pidettava IHRSA
Convention & Trade Show ja lokakuuhun suunniteltu IHRSA
European Congress pitamatta COVID-19 -pandemian vuoksi.
Niiden tilalle IHRSA jarjesti 17. syyskuuta verkkotapaamisen
nimelld IHRSA Innovation Summit.

“

odd

TEKSTI JA KUVA: ARI KATAJISTO

yvan pohjan Innovation Summitil-

le loi IHRSA Convention & Trade

Show, jonka kaksi keynote-puhu-

jaa saatiin mukaan verkkotapah-
tumaan sekd saman tilaisuuden muutama
muu luento, joita oli muokafttu huomioimaan
koronatilanne.

Valitettavasti tapahtuman alussa tekniset
murheet haittasivat tilaisuuden seuraamis-
ta, ilmeisesti lilan suuren yhtaikaisen verkon
kaytoén vuoksi.

KAIKKI LOISTAVASTI - VUODEN
VAIHTEESEEN SAAKKA

IHRSAN tapahtumien ensimmadisena luennol-
lisena sessiona on yleensa katsaus kuntokes-
kustoiminnan ftilaan. Jay Ablondi ja Melissa
Rodriquez loivat katsauksen, jonka tilastol-
linen pohja kasitti tiedot vuoden 2019 lop-
puun.

- Vuosi 2019 oli kaikkien aikojen paras, tar-
kasteltiin toimintaa milla kriteerilld tahansa,
sanoi Ablondi.

COVID-19 -ajan vaikutuksista ei ole vield
paljoakaan laajaa tietoutta.

- Yksi havainto on ollut, ettd niistd kunto-
keskuksista, jotka suljetaan koronan aikana,
noin 10 % niistd menee kiinni lopullisesti.

Toinen havainto on ollut, ettd 65-66 % asi-
akkaista palaa kuntokeskuksen kiinniolon jal-
keen takaisin freenaamaan.

PANEELIKESKUSTELU -
KUNTOILUN TULEVAISUUS

Paneeliin oli kutsuttu mukaan nelja erityyp-
pistd kuntokeskustoimijaa sopivasti eri puo-
lilta maailmaa. Mukana olivat, kukin omalta
toimipisteeltdan videon valitykselld, Gold’s
Gym -ketjun nyt jo ex-toimitusjohtaja Adam
Zeitsiff, irlantilaisen kahdeksan laajan palve-
luvalikoiman kuntokeskusketjun toimitusjoh-
taja Sandra Dunne, Aasiassa toimivan PURE
International Groupin toimitusjohtaja Colin
Grant ja noin 15000 m2 suuruisen Chelsea
Piers monitoimikeskuksen liiketoimintajoh-
taja Greta Wagner. Paneelin moderoi Chantal
Brodrick.

Kun aiheeksi oli maaritelty kuntoilualan tu-
levaisuus, niin on pakko sanoa, etta paneelis-

sa asiaa ei kasitelty kuin nimeksi, keskityttiin
vahvasti tadhadn paivaan ja koronaan.

Kaikkien  panelistien  kuntokeskuksis-
ta kaikki tai ainakin osa oli ollut tai on kiinni
pandemian vuoksi. Pandemian syntyhistorian
kautta aasialaiset kokivat sulkemiset ensiksi
ja tietysti myds avaamiset maalis-kesdkuun
aikana.

Ensinna otettiin kasittelyyn sulkemisen vai-
kutus asiakaspysyvyyteen. Kukaan ei kiista-
nyt osan asiakkaista luopuneen kuntoilusta.

Greta Wagner kertoi heiddn toimineen no-
peasti. Informaatiota jaettiin asiakkaille hy-
vin paljon kayttaen kaikkia medioita (soitto,
email, kirje, kotisivut, some). Heilla uusi toi-
minto oli online-sisdltd ja sen markkinoin-
ti asiakkaille. Nyt online-sisdlt6d kaytetdan
my®0s uusien prospektien hankinnassa.

Sandra Dunne lisdsi heidan korostaneen
kunnossa pysymisen tarkeytta ja siina liikun-
nan merkitysta.

Adam Zeitsiff lisasi Gold ‘silla painotetun
my6s turvallista liikkumista salien avaudut-
tua.

Colin Grant kertoi heiddn tarjonneen asi-
akkailleen myds mahdollisuutta turvalliseen
treenaamiseen oman treenislotin hankkimi-
sella. Slotin aikana lupaus oli, ettad turvavalit
pidetaan tarpeeksi pitkina.

Yksi puheenaihe oli digitaalisuus. Siind
Sandra Dunne nosti esiin heidan huomionsa:
liikuttamisen muoto saattaa muuttua, mutta
asiakkaiden arvot pysyvat samoina.

Zeitsiff naki digitaalisuuden haasteena
oman brandin kunnossa pitamisen. He tarjo-
avat paljon digitaalista sisaltoa ja tavoite on
pitaa se Gold"s Gym -brandia tukevana. Yksi
osa tatd on ilmaisohjelmien tarjoaminen ver-
kon kautta.

Lopuksi kysyttiin koronan opetuksista tai
vaikutuksista toimintaan. Grant kertoi heilla
yhteiséllisyyden parantuneen merkittdvasti.

Kaikilla yhteisena viestina oli toiminnan jat-
kuminen tulevaisuudessakin, vaikka Gold’s
Gym sulkeekin osan toimipisteista.

KILPAILUEDUN HANKKIMINEN

Paljon puhuttu aihe meilld Suomessakin on
ollut kilpailuedun omasta toiminnasta loyta-
minen.

social

Asiasta oli puhumassa ABC Financial -yri-
tyksen foimitusjohtaja Bill Davis. Hanen na-
kemyksensa on, ettd nykyaikaisessa kunto-
keskustoiminnassa kilpailuetua voidaan I6y-
taa neljasta eri pilarista: infra, ihmiset, palve-
lutarjonta ja digi.

- Ne kuntokeskukset, jotka ymmartavat
kuntokeskustoimialan vaatimukset ja jasen-
tensa tarpeet ovat paremmin varautuneet
kestavaan kasvuun.

Kuluttajan kayttdytyminen on muuttu-
nut. Siind muutama seikka kertoo muutoksen
suunnasta: 75 % on muuttanut ostokdyttayty-
mistaan helppouden ja sen tuottaman arvon
vuoksi; 65 % on kdyttanyt digitaalista liikun-
tatuotetta tai -palvelua ja todenndkoisesti
jatkaa kayttoa; 60 % omaa liikunta-appin pu-
helimessaan; 51 % on vaihtanut kdyttdmaansa
brandia kilpailukykyisen hinnoittelun vuoksi.

- Kolme ohjetta tulevaisuutta mietittdessa:
Ole luonnollinen ja keskity omiin vahvuuksiisi;
ymmarra liiketoimintaasi, markkinaasi ja asi-
akkaitasi; kayta teknologiaa hyvaksesi,

Liikuntatilojen muutos tulee olemaan mie-
lenkiinfoinen kilpailuetua miefittdessa. Ta-
na péivana tilat ovat elamysten tuottamisen
pohja. Samalla toimintaa pyritdan viemaan




oment of Truth

ulos omasta filasta, jota tukee liikuntapalve-
luiden striimaus.

Huomenna ftiloilta odotetaan yhdistelta-
vyyttd, helppoutta, kontaktitonta sisddnpaa-
sya ja ennustettavuutta.

Tulevaisuudessa kaikki tulevat keskustele-
maan keskendan ja muuttamaan tarpeen mu-
kaan. Kaiken tulee olla automatisoitua ja hel-
posti saatavilla.

Ohjelmasiséllon osalta Davisin visio 1ah-
tee td&man pdivan yhteison rakentamisesta,
jossa asiakkaita sitoutetaan ja motivoidaan.
Huomisen eli I&hitulevaisuuden suuntana fu-
lisi olla miettia fyysisen treenin taakse, ko-
konaisvaltaisuuteen. Vahvaa nousua tulevat
tekem&an ravitsemus ja eldméntapakout-
saus. Pitemman ajan suunta on kohden ter-
veysliikuntaa, jossa ferveydenalan toimijat
tulevat olemaan yhteistybkumppaneita. Har-
joittelu tullaan ndkem&an dynaamisena jat-
kumona.

Kuntokeskusten teknologiassa tata paivaa
ovat mittarit ja kellot, sosiaalisen kanssakay-
misen integraatiot, pelillistdminen ja virtuaa-
lisuus. L&hitulevaisuutta ajatellen puhutaan
seuraavan tason sitouttavista palveluista, ai-
ka- ja paikkavapaudesta sekd oman brandin

First Moment of Truth

Lo
community -

Second Moment of Truth

sulauttamisesta kaikkeen liikunnalliseen toi-
mintaan teknologioiden avulla.

Tulevaisuutta on l&hitunnistaminen, pa-
remmat paatdksentekomenetelmat ja yha yk-
sil6llisemmiksi luotavat asiakaskokemukset.

LOISTAVA KEYNOTE

Keynote-puhujana toimi kevddn San Diegon
tapahtumaan varattu Crystal Washington.
Crystal tutkii ja miettii tulevaisuutta ja miten
siihen pitada kohdistaa huomiota juuri nyt.

Crystal ndkee kaikessa liiketoiminnassa, et-
t4 tarkeda on rakentaa suhteita ja yhteisolli-
syytta. Tassa paras ratkaisu fulevaisuutta aja-
tellen on digitaalinen yhteydenpito ja -mark-
kinointi.

Tarked sanoma on, ettd teknologia tulee
olemaan markkinan muuttaja!

Kun on rakennettu yhteiséllisyytta, on ndin
vaikeampina aikoina oikea hetki turvautua
omaan yhteiséon.

Tulevaisuutta ajatellen on hyva ndhda tek-
nologian tuottama potentiaali, sen antamat
mahdollisuudet. Tehtavana on aina l6ytaa pa-
ras ratkaisu kulloiseenkin tilanteeseen.

Liikuntamaailmalle teknologia pystyy tfar-

review
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Ultimate Moment of Truth

joamaan paljon jokaisessa asiakaspolun vai-
heessa. Lisaksi teknologia vapauttaa ajatte-
lemaan oman palvelun kaytt6a muualla kuin
omien neljén seindn sisalla.

Kun on sanottavaa, antaa teknologia mah-
dollisuuden laajentaa omaa markkina-aluetta
jopa koko maailmaa kattavaksi.

Kuitenkin tarkeintd on oman yhteisén akti-
voiminen ja tarjota heille palvelut monikana-
vaisesti — aktivoi ihmiset liikkumaan. Mita si-
nulla onkaan tarjota asiakkaillesi, tarjoa se.

Sosiaalisen median hyva puoli on myés se,
ettd sen kautta voidaan rohkaista ihmisia toi-
mimaan.

Tutki oman toimintasi vaikuttavuutta tilas-
tojen kautta.

Kayttamalla teknologiaa jarkevasti, voi toi-
minnastasi tulla paljon suurempaa!

NYKYKUNTOKESKUKSESTA
KOKEMUKSELLINEN KUNTOKESKUS

Precorin koulutuspaallikké Erica Tillinghast
ja Experience Design -osaston kakkospaallik-
ko Dave Flynt kertoivat miten tullaan tuotta-
maan fulevaisuuden kokemaan ja eldmykseen
suuntaava kuntokeskus.

oyd d



..

Erica nosti esiin ndkemyksen, ettd ai-
na muutos tfoimintatavassa ei tarvitse tfulla
hankkimalla uusia laitteita, vélineitd tai kon-
septeja. Usein tarkedd on katsoa omaa foi-
mintaa uusin silmin.

Kuten tdma vuosi on ndyttanyt, tulee maa-
ilma muuttumaan matkan varrella. TAma ei
vélttamatta muuta palveltavien ihmisten
ma&araa vaan heidan tarpeitaan.

Tulevaisuuden kuntokeskuksen fulee luoda
kokemaa koko liikuntamatkan ajan. Asiakas
saavutetaan monin eri keinoin. Alun totuu-
denhetki koetaan siind vaiheessa, kun asiakas
tutkii omin kanavin, voisiko kuntokeskus pal-
vella hanta. Tassa vaiheessa potentiaaliselle
asiakkaalle tulee tuottaa viestintaa, jossa on
niin markkinoinnillista kuin sisallollista (blo-
git, webinaarit) tarinaa.

Ensimmainen ja todellinen totuuden hetki
koittaa, kun asiakas paattdd antaa kuntokes-
kukselle mahdollisuuden. Toinen totuuden
hetki koittaa siina vaiheessa, kun mietitaan it-
sensd ja palvelun sopivuutta. Kysymys on, et-
14 johtaako tamé lojaalisuuteen eli aktiivisek-
si kuntokeskuksen asiakkaaksi.

Varsinainen totuuden hetki koittaa, kun
asiakas on liikunnallisessa suhteessaan siirty-
massd lojaalista jdsenestd keskuksen puoles-
ta puhujaksi.

Matkan lapivienti tana paivana vaatii moni-
kanavaista viestintaa.

Tillinghast ja Flynt kiteytti kuuden kohdan
ohjelman:

1. Viestinndssd kaytettdvadn materiaaliin
tulee olla helppo p&ésy. Tee sinulle tarkedn
sisallon loytaminen helpoksi. N&itd helppoja
kanavia ovat mm webbisivut, salilla treena-
tessa Advagym ja eri kohderyhmille suunna-
tut ryhmaliikuntavideot.

2. Tiedon tulee olla relevanttia eli ajankoh-
taista ja oikeaa. Oman kohderyhman, asiak-
kaiden arvot pitaa tuntea.

3. Luotettavuus ldhtee henkilokunnasta ja
heiddn osaamisensa tasosta. Henkilokunnan
vahvuudet tulee ottaa kayttoon.

4. Alykkaasti. Suunnitelmallisuus on hyve.
Samoin asiakkaan lukeminen on térkeaa, ha-
luaako toimia missdkin puitteissa, kotitreenit
voivat olla yhta tarpeelliset kuin virtuaalinen
jumppa.

5. Sosiaalisuus, jossa virtuaalinen sisalt6 voi
olla yksi toimiva platformi.

6. Pitaa olla ajan tasalla. Pitaa olla tietoinen
uusista trendeista ja niiden soveltuvuudesta
omaan foimintaan ja oman kohderyhman ar-
keen.

Kokemuksellisuus  tulee  henkilokunnan
vahvasta sitoutumisesta asiakaspolun toteut-
tamiseen.

MAHDOTON EI OLE
MAHDOTONTA

Toinen péadpuhuja Josh Sundqvist kertoi
omiin kokemuksiinsa pohjautuen menestys-
tarinansa. Josh menetti toisen jalkansa yh-
deksan vuoden idssa. Kovan tyon kautta hdn
saavutti paikan USAn paraolympiajuokkuee-
seen.

Josh on jo pitkan linjan motivaattori puhu-
jana. Hanen ensimmainen esiintymisensa oli
hanen ollessa 16-vuotias. Josh Sundqvistia on
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mukava kuunnella, koska han tyoskentelee
my0s stand-up-esiintyjana.

Joshin asiaa on omien suunnitelmien fo-
teuttaminen, vaikka eteen tulisikin pahojakin
tilanteita. Esityksessa kerrottiin, miten pienin
askelin padstaan kohti tavoitetta.

INNOVOI, MOTIVOI JA
SITOUTA ASIAKKAASI

Hard Work No Excuses -kuntosalin omistaja
Diana Richards kertoi asiakkaiden akftiivisesta
hoidosta. Hdnen omassa toiminnassaan kaik-
ki Iahtee asiakaslupauksesta.

Asiakaslupauksen pohjana on kaksi osate-
kijaa: oma markkina-alue ja yrityskulttuuri.

- Todella tarkeda on tehda tiettavaksi, mi-
ta klubi edustaa. Hard Work No Excuses -sa-
lilla me panostamme tavoitteelliseen toimin-
nalliseen harjoitteluun.

- Meilld ja useimmissa kuntokeskuksissa
yrityskulttuurin luo omistaja. Osatekijana on
my0s henkilokunta. Omana tavoitteenani on
happy family -ilmié.

Innovointi on tarked osa toimintaa. Inno-

vointi fuo uutta ajatusta ja sita kautta koko
organisaatio 10ytda uutta energiaa. Innovatii-
visuus ndkyy toiminnassa vahvasti ja se kul-
kee muiden tietoon puskaradion kautta.

- Paras motivoija on saada asiakas kuulu-
maan kuntosaliperheeseen. Pyrimme myds
huomioimaan asiakkaamme useissa kaanteis-
sa.

Sitouttamisen pelimerkkej& ovat mm. yhtei-
sollinen klubi, sosiaaliset ryhmat seka toimin-
nalliset ryhmat kuten juoksuklubi, nostoklubi.

- Asiakashallinta on jatkuvaa tyotd positii-
visessa hengessa.

ENSI VUONNA LAS VEGASIIN

Kaikkien toiveena on, ettd vuoden 2021 IHR-
SA Convention & Trade Show voitaisiin pitaa
face-to-face muotoisena.

Alustava aikataulu on, ettd tapahtuma jar-
jestetdan maaliskuun 10.-13.pdivind Mandalay
Bay Hotellissa Las Vegasissa.

Lampod tiedossa - viimeksi tapahtuman
ollessa Las Vegasissa lampétila oli koko ajan
yli 30 astetta.



Muista
klousata

auri Huttunen on padkaupunkiseu-
dulla toimiva personal trainer, jonka
tien ammattiin petasi hdnen oma fy-
siikkansa: terve elama.

Laurin peruskoulutus, London School of
Economics, vei héntd kaupallisen sektorin
HR-puolelle. Finanssikriisi vahensi silld sek-
torilla tyémahdollisuuksia ja Lauri hakeutui
myynnin pariin.

- Kun myynnin puolelta ei oikein I6yty-
nyt omaa juttua, hakeuduin personal trainer
-koulutukseen FAFille.

Koulutuksen jalkeen Lauri Huttunen paasi
t6ihin Haukilahden Kuntokeskukseen ja sen
lopetettua toimintansa, hdn p&aasi personal
traineriksi Elixialle.

- Elixia on joidenkin personal trainereiden
juttu, minun tavalleni kommunikoida asiak-
kaan kanssa, oli 45 minuutin tapaamisaika ai-
van liian lyhyt. Tuntui kuin olisi koko ajan kiire.

OMA SELKA URAN SIIVITTAJANA

Laurin selka oli vihoitellut jo pitemp&&an. Han
huomasi Fustra-koulutuksen, jossa yksi tarkea
osa-alue oli selké ja sen lihasten kehittaminen.

- Sain selkani kuntoon kahdella treeniker-
ralla. Kouluttauduin Fustraohjaajaksi ja elo-
kuussa 2016 aloitin Fustran Lauttasaaren Lii-
kuntakeskuksessa.

Lauri kertoo seldn kuntoutuksen liséksi pi-
tdneensa konseptin myyntitavasta.

- Naytetunnin sisdan rakennettu myyn-
tityyli sopi minulle ja sain hyvin asiakkaita
Fustraamaan.

PERSONAL TRAINER

Tatd nykya Lauri toimii Liikkarilla personal
trainerina.

- Haen valmennuksiini jatkuvasti vaikuttei-
ta eri lajeista. Omaan repertuaarini kuuluvat
mm. nyrkkeily, jooga, asahi, crosstraining ja
uusimpana kalisteniikka.

Lauri kertoo pyrkivansa pitkiin valmennus-
suhteisiin. Niiden jatkuvuutta hdn pidentaa

tuomalla uusien lajien kautta valmennukseen
uusia ulottuvuuksia.
- Kun asiakas l6ytaa itsestaan uusia puolia,
on han halukas testaamaan yha uusia asioita.
Laurilla on paraikaa parikymmentd asiakas-
ta ja hanen tavoitteenaan on mahdollisesti
ottaa viisi uutta.

MYYNNIN POHJUSTUSTA

Laurille on tarkeaa olla 1asna salilla. Samoin
pukkari ja sauna ovat hanelle markkinointi-
alustoja.

- Kun tutustun uusiin henkil6ihin ja pdasen
juttelemaan heidan haasteistaan, farjoan en-
siksi ilmaista koetreenia. Hyvin usein koetree-
nin jalkeen tfeemme kaupan.

Lauri lisaa, etta kaupan teko on usein kiinni
vain yhdestd tekijasta. Pitdd muistaa pyytaa
kauppaa - pyrkia klousaamaan!

H#SALIPAIVITYS

IRONFIT PIDA KUNTOSALISI KUNNOSSA

Mika Forsstrom
+358 45 259 3464
info@ironfit.fi
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Liikun perustaja ja toimitusjohtaja Johanna Riihijarvi. Aviomies Heikki
poissa kuvasta Englannin matkan tuoman koronakaranteenin vuoksi.

Liikku-

kuntokeskusketju
tayttaa 10 vuotta

Lokakuussa fulee tayteen kymmenen vuotta, kun Johanna

ja Heikki Riihijarvi avasivat ensimmaisen Liikku-kuntosalin
Oulun Limingantulliin Alasintiella. Tana paivana Liikkuja on 31,
Vantaan Tammistosta Rovaniemelle saakka.

TEKSTI: ARI KATAJISTO KUVAT: HANNA VAISALA

ohanna ja Heikki Riihijarvi ovat hen-

gittaneet liikuntaa koko eldménsa

sekd tyoskennelleet lilkkunnan paris-

sa suuren osan elamastaan. Siksi on
luontevaa, ettd viimeiset 10 vuotta he ovat
yhdessad luotsanneet ja kehittdneet Kunto-
keskus Liikkua.

ROHKEASTI VISIOTA
TOTEUTTAMAAN

Reilu kymmenen vuotta sitten Johanna ja
Heikki olivat osallistuneet ahkerasti erilaisiin

messuihin ja seminaareihin, ja kerdnneet fie-
toa alaa muuttavasta budjettisaligenresta.
Budjettisalit toisivat mukanaan mm. teknolo-
gian tehokkaan kdytén kuntokeskuksen toi-
minnanohjauksessa, mika kuulosti mielenkiin-
toiselta. Teknologia tehostaisi kuntosalien ru-
tiinitoimintoja ja vapauttaisi osan budjetista
itse kuntosalin varustelun kdyttéén. Samalla
vapautuisi huomattavasti aikaa tarkeammille
asioille.

Liikun jasenmyynti ja kulunvalvonta on
toiminut digitaalisen toiminnanohjausjarjes-
telmén avulla alusta saakka. Jokainen Liikun

Liikku-kuntokeskuksille on ominaista filojen
valjyys, vihreys, raikkaus ja laadukkuus.

jasenyys on myyty verkkokaupan kautta jo
kymmenen vuoden ajan, jonottamatta ja au-
kioloajoista riippumatta.

- DL Software on elanyt hyvin mukanam-
me, ja meilld on ollut hyvin positiivista yhteis-
ty6ta. Meille on tarke&s, ettd voimme keskit-
tyad varsinaiseen liiketoiminfaamme, toteaa
Johanna.

Konseptin ydin on sdilynyt muuttumat-
tomana, mutta uusia mahdollisuuksia seu-
rataan ja arvioidaan jatkuvasti. Esimerkiksi
vuosi sitten Liikku ofti kdayttoon kaikissa kes-
kuksissaan jasenkorttiautomaatit. Nyt asiak-
kaat saavat jasenkortin kayttoonsa valitto-
masti verkossa tapahtuvan oston jalkeen ja
voivat aloittaa treeninsad vaikka heti. Asiak-
kaalle tdma on hyvaa palvelua. Liikku pyrkii-
kin muovaamaan yleista palvelukasitystd ny-
kyaikaisemmaksi: hyvaa palvelua ei nykypai-
vand maarita se, ettd joku henkilokohtaisesti
auttaa asiakasta ja tekee asiat yhdessa ha-
nen kanssaan, vaan se, etta asiat hoituvat su-



juvasti, nopeasti ja vaivattomasti juuri silloin
kun asiakkaalle se parhaiten sopii, ajasta ja
paikasta riippumatta.

Liikun arvoista Johanna nostaa esiin sanan
reilu. Reiluus tarkoittaa sita, ettad se annetaan
mikd luvataan, puitteet pidetddn kunnossa
asiakkaan sujuvaa treenid varten, eikd asi-
akasta sidota Liikkuun pitkilld sopimuksilla.
Varsinaisia tunnistettavia ominaispiirteita Lii-
kun konseptissa ovat tilojen vdljyys, vihreys,
raikkaus ja laadukkuus.

MIKSI IHMISET EIVAT TULISI?

Kun takana oli satoja tunteja taustatyotd, op-
pia ulkomailta, idean pallottelua, intoa ja ana-
lysointia, oli paatettava, lahtedko rakentamaan
omaa kuntosalia. Kyseessa oli merkittava fa-
loudellinen p&&tos, silld alkupddomaa ei ollut.
Kysymys kuului: Jos laitteet ja tilat on huip-
puluokkaa, hinta on 29 euroa kuukaudessa,
sopimuksen voi lopettaa kuukauden irtisano-

misajalla ja kaikki taloudellinen riski on omis-
tajilla, niin miksi ihmeessa asiakkaat eivat tu-
lisi?

- Vuonna 2010 29 euroa oli hyvin valtavir-
rasta erottuva hinta, mitéd se ei suurimmalla
osalla markkinoista en&a nykyaéan ole. Perus-
oletuksena oli, ettd noin edullisesti ei voi saa-
da hyvaa laatua. Halusimme osoittaa taman
oletuksen vaaraksi.

(Toim. huomautuksena: Vuonna 2010 vain
tamperelainen GOGO Express tarjosi palve-
luita 18 euron kuukausihintaan.)

- Kun kumpikaan meista ei keksinyt yhtdan
syyta, miksi ihmiset eivat tulisi, ja kun molem-
mat olemme myds ikuisia optimisteja ja us-
komme kovaan tyohon, paatimme perustaa
Liikun, muistelee Johanna Liikku-blogissaan.

Liikun mainoskasvoksi valikoitui alusta asti
Heikki, koska han on riittavan kuvauksellinen,
vahvasti Liikun mies, ja ennen kaikkea ilmai-
nen, mikd oli ehka tarkein kriteeri, Johanna
naurahtaa.

Lisaksi Heikki on niin hyvantahtoinen, etta
alun vastustelu jai aika ponnefttomaksi. On-
nekkaasti myods paikallislehti Forum24 teki
jutun uhkarohkeista yrittajista. Talld jutulla
oli suuri merkitys tietoisuuden lisdamiselle ja
yrittdjien suureksi helpotukseksi kiinnostusta
ja asiakkaita 16ytyi heti alusta alkaen.

KOLMAS KUNTOSALI
VARMISTI KASVU-URAN

Oulun Alasintien kuntosalin jalkeen Johanna
ja Heikki p&attivat perustaa toisen kuntosa-
lin, silld konsepti naytti toimivan, ja he pysty-
vat kahdestaan hoitamaan toistakin keskusta.
Toinen kuntosali avattiin Oulun Kaakkuriin.

Heikki oli vahvasti sitd mielts, ettd ei kah-
ta ilman kolmatta. Kun Johanna oli hieman
vastahakoinen, lupasi Heikki hevoshullulle
vaimolleen uuden hevosen jokaista avattua,
uutta Liikkua kohden. Niinpa Oulun Ruskoon
avautui ketjun kolmas kuntosali.
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Kolmannen keskuksen jilkeen Johanna ja
Heikki suuntasivat katseensa Oulun ulkopuo-
lelle. Hyvé&t toimivat tilat seuraaville Liikuille
|16ytyivat Kajaanista ja Jyvaskylasta.

- Kajaanissa tila ja sijainti olivat alusta al-
kaen erinomaiset. Jyvaskyldssa taas kuntosa-
lin sijainti oli alueen rakennussuunnitelmien
perusteella loistava, ja alue onkin rakentunut
ja saavutettavuus paranftunut viimeisen kah-
den vuoden aikana hurjasti.

COR GROUP MUKAAN

Ketjun laajentaminen tulorahoituksella on
useimmiten hidasta. Nopea laajeneminen
taas on liiketaloudellisesti jarkevaa siind saa-
vutettavien etujen vuoksi.

Johanna ja Heikki Riihijarvi halusivat mu-
kaan yhteistyokumppanin, jonka arvot olisi-
vat mahdollisimman l4helld heidan omiaan.
Vuoden 2016 joulukuussa Riihijarvet myivat
Liikun osake-enemmistén oululaiselle Cor
Group Oy:lle, jolla on vahvaa osaamista ni-
menomaan terveys- ja hyvinvointialalta.

Kaupan jalkeenkin Johanna ja Heikki omis-
tavat edelleen osuuden Liikusta ja toimivat
yrityksen johdossa kehittden Liikkua muun
henkilékunnan kanssa. Yhteensa tiimissa
tyoskentelee 10 henkil6a.

- Rahan takia emme kauppoja tehneet,
vaan ennen kaikkea siksi, ettd saimme liike-
toiminnan kehittdmiseen loistavaa osaamista.
Edelleen olemme sitoutuneita tekemiseen ja
siihen, ettd omistajien ja pankin kassasta si-
joitetaan Liikun tfulevaisuuteen, Riihijarvi sa-
noo.

Talla hetkellda Liikulla on 31 toimipistetta
25 eri paikkakunnalla. Suunnitelmien mukaan
vuoden 2023 lopussa toimipisteiden maara
on 50-60. Cor Groupin yksi merkittava etu
Liikun kasvun tukena on konsernin kiinteis-
t6osaaminen. Uudet toimipaikkamahdollisuu-
det tutkitaan aina konsernin kiinteistéjohta-
jan, Heikin seka Liikun liiketoiminnan kehitys-
paallikén toimesta.

- Tarpeen mukaan saamme myds muuta
erikoisosaamista ja tukea konsernilta.

TOIMIVA PT-JARJESTELMA

Yksi yleinen kuntokeskusten haaste on asia-
kaspysyvyyden tukeminen. Kun kuntosali
tarjoaa edulliseen hintaan erinomaiset puit-
teet, on kokonaisuus hyva alku. Tama ei kui-
tenkaan takaa pitkdaikaista asiakassuhdetta,
silla itse palvelun kayttaminen on lopulta asi-
akkaan vastuulla = kukaan muu ei voi tehda
hanen puolestaan tfuloksia, olivatpa puitteet
miten hyvat tahansa.

- Olemme ratkaisseet oman asiakaspolun
tukemisen rakentamalla foimintaa fukevan
pt-jarjestelman. Vaikka Liikuissa ei varsinai-
sesti ole henkilokuntaa, on jokaisessa Liikus-
sa osaavia, itsendisind ammatinharjoittajina
toimivia personal trainereita.

Johanna lis&4, ettd kaikki eivat halua kayt-
144 pt-palvelua. Heitd varten Liikun kotisivuil-
ta l6ytyy useampi freeniohjelma seka kiinnos-
tavia blogiartikkeleita treenid tukemaan.

Edullisimmillaan tukea kuntosaliharjoitte-
luun saa hankkimalla AlkuLiikku-tapaamisen.
Se on tunnin pituinen tapaaminen personal
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Haastattelun aikaan Liikun toimistolla oli puolet henkilokunnasta.

trainerin kanssa. AlkuLiikku on hinnoiteltu
houkuttelevasti hintaan 29 euroa - onhan 29
Liikun numero.

- Jokainen voi itse paattaa kayttaako tun-
nin oman liikuntapolun suunnitteluun, laiteo-
pastukseen vai vaikkapa treeniohjelman lapi-
kayntiin.

Yhteensa Liikussa toimii 1ahes 70 valmen-
tajaa. Haastattelemani Salossa, Kaarinassa
ja Vantaan Tammistossa valmentava perso-
nal frainer Aku Borenius pitdd Liikun pt-so-
pimusta reiluna. Valmentaja maksaa Liikulle
tietyn summan vuodessa, ja saa valmentaa
oman hinnasfonsa ja tuotepakettinsa mukai-
sesti. Tdma tulee personal trainerille usein
paljon edullisemmaksi kuin mallit, joissa jo-
kaisesta valmennustunnista maksetaan sa-
lille provisiota. Lisdksi kaytossa ovat kaikki
Suomen Liikut samalla valmennussopimuk-
sella.

Osa valmentajista on niin sanottuja vastuu-
valmentaja, jotka ovat erillistd korvausta vas-

taan paikalla alkuviikon alkuillan tutustumis-
aikoina ja huolehtivat siitd, etta sali toimii ku-
ten pitddkin. He ovat Liikun silmat, korvat ja
kasvot toimipisteissa ympdari Suomen.

Mahtava matka

Johanna sanoo, ettd kuluneet kymmenen
vuotta ovat olleet mahtava matka, joka on
opettanut valtavasti.

— Nyt osataan tehda asiat paremmin kuin
alussa, tiimi on kasvanut ja ty6 on kiinnosta-
va yhdistelma uusia haasteita ja yhteisid on-
nistumisia.

Koska Liikku on kotoisin Oulusta, on ollut
luontevaa vyodrya hiljakseen alaspéin koh-
ti pk-seutua. Rovaniemi-Helsinki junaradan
varsi onkin jo varsin hyvin "liikutettu”. Paa-
kaupunkiseudulla olemme vield tuntematto-
mia, mufta kolmen seuraavan vuoden aika-
na iso osa uusista kuntosaleistamme tullaan
avaamaan Espoo-Helsinki-Vantaa -akselil-
le, Johanna toteaa. Katsotaan, missa olemme
seuraavan kymmenen vuoden kuluttua.



Osaamista Fit Globaliin

Ole.Fit

le fit-ketjua ohjaava Fit Global Oy

on rekrytoinut Minna Halmeen

ketjun yrittajien tueksi. Minna tuo

mukanaan vahvaa osaamista kun-
tokeskuskentdltd helpottamaan ketjun yritta-
jien toimintaa.

Minna on koulutukseltaan Vierumaelta
vuonna 2013 valmistunut lilkunnanohjaaja
AMK. Opiskelun aikana han toimi Lahdessa
ensin Finnbody-kuntokeskuksen ja siirron
jalkeen Liikunta- ja hyvinvointikeskus Fres-
sin pt-tiimin vetajana. Pt-tiimin vetdjan roo-
lista han siirtyi keskuksen palvelupaallikok-
si.

Personal trainer -koulutuksen Minna kavi
FISAFin kautta. Lisdksi han on kouluttautu-
nut painonnoston ja ravitsemuksen kursseilla.

Neljd vuotta sitten Minna siirtyi Fressin yri-
tysmyyntiin ja OP-keskuksen kuntosalin vas-
taavana. Kymmenen vuotta Fressillad erilaisis-
sa tehtdvissa on kouluttanut Minnasta moni-
puolisen liikkunnan ammattilaisen.

Nyt Minnalle tuli ajankohtaiseksi katsoa
uusia tehtdvia ja ystavan kerrottua toimesta
Fit Globalilla, han haki.

LIIKUNTA OSA ELAMAA

Minnan liikunnallista taustaa on tanssiurhei-
lu, jossa han kilpaili mm. hip-hopissa ja show-
tanssissa.

- Tanssin kautta ajauduin ryhmaliikkunnan
pariin. Ryhmaliikunnassa olen jo 15 vuotta
vetanyt sisdpyorailyd, zumbaa ja lattaritun-
teja.

- Talld kaudella olen mukana Karhu-Kisso-
jen junioreiden kehonhuolto- ja venyttelytun-
tien vetdjang, lisdd Minna.

SKATTA

Minna Halme tuo ole fit-ketjuun monipuolista liilkuntakeskusosaamista.

YRITTAJAN TUEKSI

Minna Halme kertoo, ettd hdnen tarkein tyo-
tehtdvansa on olla mukana fukemassa yritta-
jan ensimmaisen kuuden kuukauden toimin-
nassa.

- Tulen tuomaan tydkaluja ruohonjuurita-

solla, esimerkiksi pienia myynnin tyokaluja.
Lisaksi koulutan yrittjia heille tarkeissa topi-
keissa.

Minna kertoo, etta ole.fit-ketjussa on paljon
osaamista yrittajien keskuudessa. Yksi tarkea
tehtdva on myds linkittdd yrittdjia jakamaan
tietoa keskenaan.

Kalle Kotiranta Erimoverille

ktiivisesti terveysalan palvelui-

ta kehittava ja tuottava Erimover

vahvistuu tutulla osaajalla, kun

Kalle Kotiranta siirtyy konsernin
palvelukseen.

Kokenut markkinoinnin ja viestinndn am-
mattilainen Kalle Kotiranta siirtyy Erimover-
konsernin palvelukseen. Kotirannan vastuu-
alueina konsernissa ovat sisalléntuotanto- ja
kustannusyhti® Fitran toiminnasta vastaa-
minen, sekd Trainer4You:n ja Erimoverin si-
salléntuotannon kehittaminen ja toteuttami-
nen.

- Kehittyvd ja muuttuva viestinta- ja si-
séllontuotantosektori tarjoaa ainutlaatuisen
mahdollisuuden kehittda koko toimialaa. It-
selleni tydskentely aktiivisen terveyden sa-
ralla on merkityksellista ja tarkeda. Konsernin
yritysten toiminta on minulle jo tuttua, joten
on hienoa p&dasta tuttuun, mutta uudistuvaan

tyOymparistoon, Kalle Kotiranta foteaa.

Kotiranta tyoskenteli Fitran palvelukses-
sa vuosina 2012-2019 ja rakensi yrityksesta
merkittavan liikkunta- ja hyvinvointialan kus-
tantamon ja sisdlléntuotantotalon. Viimei-
sen vuoden Kotiranta tydskenteli Ironmanin
markkinointi- ja viestintdpaallikkona.

- Aktiivinen terveys alana on ratkaisevas-
sa roolissa yhteiskuntamme tulevaisuuden
kannalta. Yhteiset varamme eivaf riita siihen,
ettd hoidamme ihmisid vasta sitten kun he
ovat rikki. Painopisteen siirtyessa sairaanhoi-
dosta kohti aktiivista terveyttd meidan tulee
alan edelldkavijana panostaa yha vahvemmin
myds sisdlléntuoton laatuun ja monimuotoi-
suuteen. Olen innoissani, ettd saamme paluu-
muuttajan ja yhden alan sisélléntuotannon
johtavista henkil6ista, Kalle Kotirannan, osak-
si ydintiimidmme, sanoo Erimoverin konserni-
johtaja Joakim Berndtsson.
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Eetu Aalto on aktiivinen personal trainer niin Liikussa kuin myos verkossa.

Mita on ammattitaitoinen
valmentaminen - ja mita se ei ole?
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Valmentaminen on
trendikasta. Se kertoo siita,
ettd ihmiset kaipaavat
muutosta, sparrausta ja tukea
monille eldmanalueille.

TEKSTI: EETU AALTO
KUVAT: HANNA VAISALA
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n businessvalmennusta, elintapa-
valmennusta, esiintymisvalmen-
nusta, varallisuusvalmennusta,
psyykkistd valmennusta.. ja fie-
tenkin personal trainingia. Tassa yhteydessa
on hyva kayda lapi, mitd on mielestani hyva
valmentaminen - ja mitd se ei ole.

VALMENNUS VS. OHJAUS

Vanha klisee, ettd hyva valmentaja tekee it-
sestddn tarpeettoman, on mielestani jutun
juoni. Valmentamisen erottaa ohjaamisesta
juuri se, ettd valmennuksessa vastuuta, tie-
toa, taitoja seka tyokaluja annetaan valmen-
tajalta asiakkaalle. Valmennus perustuukin
asiakkaan opettamiseen ja hanen oma-aloit-
teisuutensa lisddmiseen. Se edellyttaa val-
mentajalta hyvid pedagogisia sekd vuorovai-
kutuksellisia taitoja. Hyvat kuuntelu- ja ihmis-
suhdetaidot seka kyky yllapitaad motivaatiota
valmennuksen edetessd, ovatkin elinehtoja
pt:n ty0ssa menestymiselle.



Kuka tahansa kykenee vetamaan asiakkail-
lensa raakkitreeneja. Niiden avulla voidaan
joskus saavuttaa kohtuullisia tuloksiakin ly-
hyelld aikajanteelld, mutta “valheellisuus”
paljastuu poikkeuksetta hyvinkin pian. Vir-
heellinen kasitys raakin ja tuloksellisuuden
yhteydesta toisiinsa on myds murentumas-
sa. lhmiset ovatkin yha valveutuneempia ja
osaavat vaatia valmentajaltaan kidutuksen
sijaan suunnitelmallisempaa, armollisempaa,
kestdvampad ja perustellumpaa valmennus-
ta.

On my6s hyvd tehdad selvd pesdero oh-
jaamiselle ja valmennukselle: Ohjauksessa
tavoitteena on asiakkaan liikuttaminen oh-
jaustapaamisella, kun taas valmennuksessa
tavoitteena on asiakkaan aktivoiminen itse-
ndiseen tekemiseen ja kdyttdytymisen muu-
tokseen valmennustapaamisten ulkopuo-
lella. Jos asiakasta tavataan yhteistreenien
merkeissa 1-2 tuntia viikossa, on helppoa ve-
133 johtopdatds vaikuttavuudesta, treenien
ulkopuolelle jadvan 166-167 viikkotunnin hy-
vaksi.

INNOSTUS
VALMENNUSTYOHON

Ensimmdinen ja tarkein edellytys hyvaksi
valmentajaksi kehittymiseksi on intohimoi-
nen suhtautuminen ja aito innostus valmen-
nustyéhon. Se mitd valmentaja osaa nyt, on
toisarvoista verrattuna siihen, miten innok-
kaasti han ottaa asioista selvaa ja kehittaa it-
seaan.

Kun valmentaja rakentaa tuotteensa oman
innostuksensa varaan ja profiloituu valmen-
tamaan saman kiinnostuksen kohteen kans-
sansa jakavia asiakkaita, voi valmennusty®é ol-
la parhaillaan kuin ruusuilla tanssimista. Mo-
lemmat nauttivat valmentaja seka hanen asi-
akkaansa.

Aito halu auttaa asiakasta onnistumaan on
hyvan valmennuksen lahtékohta. Jos motii-
vit ovat jossain muualla, se kylld nakyy valin-
noista ja kaikesta tekemisestd. Halu palvella
ja noyryys asettua palvelijan asemaan, ovat
hyvan valmentajan seka terveen itsetunnon
tunnusmerkkeja. Jos ryhmaliikunnassa usein
korostetaankin sitd, ettd ohjaaja on stara ja
idoli, on valmennuksessa lahtokohta painvas-
tainen: Asiakas on personal training -asiakas-
suhteen stara ja han ansaitsee tdyden huomi-
on valmentajaltaan.

Monipuolinen urheilu- ja liikuntatausta,
vankka koulutuspohja ja ty6- sekd valmen-
nuskokemus antavat toki hyvat lahtokoh-
dat laadukkaalle valmentamiselle. Edellisia
on kuitenkin todella helppoa kerryttaa. Kun
valmentajalla on infohimoa ja halua kehit-
ty4, kasvaa substanssiosaaminen vaistamatta
kuukausien ja vuosien edetessa.

Jos arvot ja asenne ovat sen sijaan pieles-
sd, ei osaamisen kerryttdminen tai aika kor-
jaa naita epakohtia kuntoon. Hyvéksi valmen-
tajaksi kasvaminen edellyttaa hyvaa itsensa
tuntemista sekd itsensa johtamista. Kun fun-
nistaa omat innostuksen kohteensa ja vah-
vuutensa sekd valjastaa ne voimavaroiksi it-
sensd kehittdmiseen ja asiakkaidensa autta-
miseen, ei homma voi menna kovin pahasti
pieleen.

Ironfitilla korona-aika
on kaytetty hyvaksi

ronfitin Mika Forsstrom kertoo, etta

tdma vuosi on kaytetty isolla kadelld

tuotekehitykseen ja laadun parantami-

seen. Nailld pyritddn nostamaan Iron-
fitin kahden mallisarjan nostaminen aivan
uudelle tasolle.

- Haluamme nayttas, etta ei ole mitaan
estettd nousta karkijoukkoon laadussa ja
kestavyydessd suomalaisen tuotekehityk-
sen ja fuotannon turvin.

Uustuotanto kohdistuu Ironfit -mallisarjan
laitteisiin, joissa haetaan laatua, kestavyytta
ja ennen kaikkea uusia innovaatioita.

- Yksityiskohtiin  olemme kiinnittaneet
enemman ja enemman huomiota. Laatutasoa
pyritaan parantamaan kaikilla osa-alueilla ja
olemmekin siirtyneet kayttamaan molempien
mallisarjojen kohdalla vain parhaita osia.

Normann -laitesarjan kohdalla ty6 on kes-
kittynyt jo olemassa olevien laitteiden uu-
distamiseen ja kehittamiseen vastaamaan
nykyajan tarpeita. Helppokayttdisyys on ol-
lut keskipisteena kehitystyossa.

- Tama ty6 on vield kesken ja viela télle
vuodelle saadaan markkinoille useampi uusi
Normann -kuntosalilaite, kertoo Forsstrom.

1. Vipuvarsijalkaprassi ennen
ndkemattomilld ominaisuuksilla.

Sen lisaksi, etta prassissa saatyy selkanoja
ja jalkalevy, siind on my6és mahdollista vai-
kuttaa liikeradan vastuskayraan. Vastuskay-
rd muuttuu sen mukaan kayttaako levypai-
noja etummaisissa vai takimmaisissa pai-
notapeissa. Lisaksi kayttaessad kaikki neljaa
levypainotappia vastuskdyra on niiden kah-
den valilta. Tama taytyy kokeilla, ettd huo-
maa millainen ero néilld on. Rakenteellinen
vahvuus mahdollistaa todella isot kuormat.
Valmistaja Ironfit Oy

Valmistusmaa Suomi

2. Normann Reiden lihentdjilaite,

loitontajalaite seka yhdistelmailaite.
Reisilaitteiden suunnittelussa otettiin huo-
mioon tilantarpeen lisdksi laitteeseen paa-
sy vaivattomasti pyordfuolista. Tdma on
seikka, jonka huomioimme jokaisessa Nor-
mannin painopakkalaitteessa.

Laitteiden sdadot voidaan helposti tehda
istuessa laitteessa ja kasikahvoilla saadaan
helpotettua harjoituksen aloituskohdan-
aseftamista.

Reiden loitonnus- ja ldhennyslaitteessa
harjoituksen valinta tapahtuu myds yhdella
saadolla, joka tekee laitteesta todella yksin-
kertaisen kayttaa.

Valmistaja Ironfit Oy
Valmistusmaa Suomi
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Liikunta-alan ammattilais
huonoja myym

TEKSTI: RIKU AALTO

i ole jaanyt vain pariin kertaan, kun

olen kuullut vaitteen, jonka mukaan

liikunta-alan  ammattilaiset ovat

huonoja myymaan. Vaite on esitetty
usein tydnantajan foimesta ja se on kohdis-
tettu rakentavaksi palautteeksi liikkunta-alan
koulutuksia kohtaan.

Vaitteessd on varmasti osa totuuttakin,
mutta kehottaisin myds tyollistdvaa tahoa
katsomaan peiliin ja pohtimaan, olisiko pa-
rannettavaa loydettavissd muun muassa omi-
en palveluiden konseptoinnista.

MYYNTI ON HANKALAA,
JOS TUOTE ON SYVALTA

Myynti on ldhes mahdotonta ja markkinoin-
ti hankalaa, jos palvelua ei ole tuotteistettu
kunnolla, tai mikd pahinta - ollenkaan. Lii-
kunta- ja hyvinvointipalveluiden kohdalla ta-
ma on valitettavan yleista. Tuote on jotain
niin utuista, hdmaraa ja epaselvas, ettei myy-
ja itsekdan oikein tiedd, mitad oikein on kaup-
paamassa. Tai sitten myyd&an jotain hyvinkin
konkreettista, mutta epakiitollista — eli tapaa-
miskertoja.

Meilla suomalaisilla on myos vankka taipu-
mus paketoida palvelumme insind6érimaisen
siséltolahtoisesti. Myymme asiakkaillemme
kolmiportaista  polkupydraergometritestis,
InBody -kehonkoostumusanalyysid ja har-
joittelun kokonaiskausisuunnitelmaa, vaikka
asiakas vahat valittaa siita, milla vempeleilla,
menetelmilld ja ohjelmointimalleilla hén ta-
voitteensa saavuttaa.

TUOTTEISTAMINEN ON
ELAMAN HELPOTTAMISTA

Tuotteistamisen tavoitteena on asiakkaan ai-
tojen ongelmien ratkaiseminen, eldmén hel-
pottaminen ja tavoitteiden saavuttaminen.
Asiakas haluaa ldhes poikkeuksetta muuttaa
jotain kdyttaytymisessaan ja itsessaan. Motii-
vina palvelun ostamiselle voivat olla elamén-
tapamuutoksen tekeminen, terveyden edis-
tdminen, painon pudottaminen, toiminta- tai
suorituskyvyn kehittdminen, kehon muok-
kaaminen tai yleisen hyvinvoinnin kohenta-
minen.

Miksi sitten myymme asiakkaillemme ta-
paamiskertoja, polkupyéraergometritesteja
tai erilaisia ohjelmointikokonaisuuksia? Ne-
han herattdvat ainoastaan negaatioita ja pel-
kotiloja asiakkaissamme. Mieti nyt itse: Ostai-
sitko "liikuntaa vieroksuvana sohvaperunana”
mieluummin 5 vai 50 kertaa hikoilua, hengés-

tymistd, hapotusta ja kurjuuden kokemusta?

TUOTTEISTAMINEN ON
MIELIKUVIEN TARJOILEMISTA

Kun perustaa palvelunsa omien vahvuuksi-
en sekd infohimojen varaan ja saa ne valjas-
tetuksi konkreettiseksi asiakashyodyksi, on
markkinointi ja myynti kuin ruusuilla tans-
simista. Riittd4, ettd on aidosti innostunut ja
valittdd innostuksensa sekd osaamisensa po-
fentiaalisten asiakkaidensa saataville. "Kutsu-
mus onkin sielld, missa intohimo kohtaa maa-
ilman tarpeet” ja siltd l6ytyy myos todellinen
menetyspotentiaali. Ensimmainen vaihe tuot-
teistamisessa onkin omien vahvuuksien ja in-
tohimojen tunnistaminen.

Toinen vaihe tuotteistamisprosessissa on
segmentointi eli oman ihanneasiakasryhman
valinta. Jos et rajaa asiakaskuntaasi riittdvén
tarkasti, on sinun vaikeaa puhutella sita (tai
ylipdataan ketaan) tunteiden tasolla. Suurin
virhe onkin olettaa pystyvansé koskettamaan
kaikkia ja tarjoamaan heille kaikkea.

Kolmas vaihe tuotteistamisessa vaatiikin jo
itseluottamusta sekd nayttdja. Kyseessa on
houkuttelevan palvelulupauksen muotoilemi-
nen. Me suomalaiset olemme vaatimattomia,
noyrid ja kuuliaisia. Emme halua luvata liikaa
pettymysten valttamiseksi. Lupaammekin
mieluiten jotain sellaista, joka toteutuu var-
muudella, kaikista vastoinkdymisista ja ka-
tastrofeista huolimatta.

Houkutteleva lupaus on jotfain sellaista,
jonka asiakas voi parhaimmillaan sitoutues-
saan saavutfaa. Mielikuva saavutetusta tfa-
voitteesta ja referenssitarina vertaisen on-
nistumisesta purevat myyntitilanteessa sata
kertaa polkupyéraergomeritestia tai 50 val-
mennustapaamista paremmin. Kun vield pa-
ketoit palvelusi ja valmennusfilosofiasi kiin-
nostavan tarinan muotoon, aletaan jo olla 1a-
hellad tilannetta, jossa tuotteistaminen ei ole
enaa markkinoinnin sekd myynnin pahin este.

KONSEPTOINTI MAHDOLLISTAA
SKAALAUTUMISEN

Tuotteistamisen tavoitteena on my®os se, etta
muutkin kuin huippuspesialistit kykenisivat
fuottamaan kyseistd palvelua vaikuttavas-
ti sekad kannattavasti. Monistettavuus onkin
kannattavan liiketoiminnan perusedellytys.
Kun sama palvelu toteutetaan 10 kertaa, niin
ollaan jo oikealla polulla. Sata toistoa tekee
palvelusta likketoimintaa ja 1000 toteutusker-
taa bisnesta.

aan?

Jos sen sijaan palvelua fiksataan, personoi-
daan ja raataldidaan kerta toisensa jalkeen,
on jotain pahasti pielessa ja lilketoiminta pian
enemman tai vdahemman kuralla. Kun liikunta-
ja hyvinvointipalvelut konseptoidaan valmiik-
si moduuleiksi, voidaan raataléintia tehda eri
osakokonaisuuksia yhdistelemalla. Nain paas-
taan tilanteeseen, jossa raataloidaan raataloi-
mattd, jolloin asiakas saa uniikin tai ainakin
tarpeitansa vastaavan tuotteen, mutta palve-
lun tarjoaja ei tapa itsedan tyolla.

HINTA VIE KOHTI MIELIKUVAA

Moni mieltaa tuotteistamisen palvelun nimen
ja hinnan maarittelemiseksi. Toki vekkuli ja
mieleen painuva nimi voi helpottaa palvelun
tunnettavuuden sekd houkuttelevuuden li-
sdamisessd, mufta metsaan menee, jos pal-
velun konseptointi jaa pelkan vekkulin nimen
keksimiseen.

Hinnan maarittaminen on oleellinen vaihe
kannattavuuden varmistamiseksi. Meilld on
usein taipumus vahéatelld palvelun toteutta-
miseen liittyvdd tyomaaraa ja hirvitelld asi-
akkaalle muodostuvaa hintalappua. Siksi pal-
velun tuottamiseen liittyvat kulut ja aika kan-
nattaa purkaa atomeiksi, jonka péélle taytyy
muistaa hinnoitella vield katekin. Jos kate on
luokkaa 20-40 %, voidaan jo keskittya pal-
velemaan asiakasta hyvin, riittdvien resurs-
sien pohjalta. Jos sen sijaan paastaan > 50 %
katteeseen, voidaan sen lisaksi kehittaa myos
itsed, omaa osaamista sekd tuotetta, palvele-
maan yha paremmin entistdkin tyytyvaisem-
pien asiakkaiden moninaisia tarpeita. Na&in
ollen palvelun hinta vie kohti sen muodosta-
maa mielikuvaa: Halpa hinta johtaa bulkkipal-
veluun ja korkeampi hinta mahdollistaa kor-
keamman laadun.

DOKUMENTOI KAIKKI

Skaalautuvan ja helposti kopiotavan tuotteen
edellytyksend on tarkka seka tasmallinen do-
kumentoiminen. Koko palvelupolku on kirjoi-
tettava auki asiakashankinnasta jalkihoitovai-
heeseen saakka. Palvelun kuvaus, asiakaspol-
ku/kasikirjoitus, markkinointitekstit, valmen-
tajan opas, tarvittavat kyselyt, lomakkeet ja
ohjelmat, mahdollinen asiakkaan tyokirja se-
k& muut dokumentit kannattaa rakentaa ker-
ralla sellaisiksi, ettd ne voi jattad perinndk-
si seuraavillekin palveluntuottajapolville. Jos
joskus sitten kdy sellainen "flaksi”, etta istut
neuvottelupdydassa, aikeissasi perustama-
si yrityksen myyminen, voit olla luottavaisin



mielin huolellisen dokumentoinnin tehtyasi.
Huolellisen ja jdykdn konseptin hydtynd on
myos se, etta se tarjoaa mahdollisuuden tar-
keimpaan asiaan keskittymiseen — nimittdin
aitoon vuorovaikutukseen asiakkaan kanssa.

WoROTAI

LIIKUNTA-ALA JANOAA KONSEPTEJA

Hyvinvointipalveluista ennustetaan merkit-
tavaa kansantaloudellista ja -terveydellis-
td tukijalkaa l&hitulevaisuudessa. Ennustus

jaa kuitenkin toteutumatta, mikali palveluita
ei osata tuotteistaa kullekin kohderyhmal-
le houkutteleviksi, vaikuttaviksi, innostuksen
sailyttaviksi seka pitkdan asiakassuhteeseen
sitouttaviksi konsepteiksi.
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TEEMA: KONSEPTIT

Les Mills -konsepti liikkunta-
keskuksen menestystekijana

TEKSTI: MEDIHA SIITARI
KUVAT: LES MILLS NORDIC

es Mills on maailman johtava ryhma-

liikuntapalveluiden tuottaja ja ryh-

maéliikuntaohjaajien kouluttaja, joka

toimii Suomessa noin 300 liikunta-
keskuksen yhteistybkumppanina. Maailman-
laajuisesti Les Mills on kouluttanut jo ldhes
150 000 ryhmaliikuntaohjaajaa.

Kuluttajille nimi Les Mills ei ole aina futtu,
mutta ldhes jokainen tunnistaa nimen BO-
DYPUMP, joka tuleekin usein ensimmaisend
mieleen, kun puhutaan konseptoiduista ryh-
maéliikuntaohjelmista. Tana paivana Les Mills
ohjelmaperheeseen kuuluu yli 20 erilaista oh-
jelmaa, niin massojen liikuttamiseen, kuin ka-
peammallekin asiakasryhmalle.

Ohjelmat ovat saatavilla myo6s keskuk-
siin tuotettuina Virtual-ohjelmina sek& Onli-
ne-versioina Les Mills On Demand -palvelun
kautta. Kaikki Les Mills -ohjelmat kehitetaan
yhteistyossa tutkijoiden, [ddkareiden ja urhei-
lutieteilijoiden kanssa.

LES MILLS
LIKETOIMINNALLISESTI

Les Mills kumppanuuden keskidssa eivat kui-
tenkaan ole itse ohjelmat, vaan se miten ryh-
maliikunnasta saadaan kannattavaa liiketoi-
mintaa. Les Mills toteuttaa sdannollisesti we-
binaareja ja koulutusta (suomeksi) mm. lii-
ketoiminnan tehostamisesta ryhmaliikunnan
avulla. Kun yrittaja voi olla varma, etta ohjel-
mat ja ohjaajat ovat huippuluokkaa, voi rau-
hassa keskittya liiketoiminnan kasvattami-
seen ja yllapitoon. Suomessa kaksi ammatti-
taitoista asiakkuuspaallikkéd huolehtivat yh-
teistydkumppaneista:

= omaan keskukseen raataloity kokonaisuus
= tuki ryhmaliikunnan kannattavuus-
laskelmissa

ryhmaliikunnan aikatauluanalyysi

tukea ja vinkkeja ohjelmien lanseerauk-
seen ja markkinointiin

viimeisinta tietoa alan tutkimuksista
jatkuvaa koulutusta — Group Fitness
Management (GFM)

webinaareja ja seminaareja

Les Millsilld on yhteistydkumppaneille oma
markkinoinnin sivusto, Brand Central, josta
voi ladata kaiken markkinointiin liittyvan vi-
deoista julisteisiin ja myos raataléida materi-
aalit omin logoin varustetuiksi. Uusia materi-
aaleja sivustolle tuotetaan jatkuvasti ja jokai-
sen uuden ohjelman julkaisun my6td, Brand
Centraliin julkaistaan aina uusia kuvia ja vi-
deoita. Brand Centralista yhteistyokumppani
saa ladattua valmiiksi vaikkapa Instagramiin
tai Facebookiin raataldidyn kuvan, videon tai
julkaisun. Ainutlaatuinen Brand Central saas-

133 yrittajan aikaa ja resursseja fehden mark-
kinoinnin helpoksi ja hauskaksi.

AKTIIVI ARVOSTAA

Kysyimme Ole Fit Varkauden yrittajélta Katja
Kailalta taannoin, miksi han valitsi Les Millsin
yhteistyokumppanikseen?

- Vuosien kokemus, fiesin mita saan. Jatku-
va koulutus ja tuki. Ei vain koulutuksissa ja vi-
rallisissa yhteyksissa vaan Les Millsin kautta
on vuosien varrella tullut monta hyvaa ysta-
Vvaa ja kollegaa, joiden kanssa on helppo vaih-
taa ajatuksia ja kokemuksia, kun mielenkiin-
non kohteet ovat samat. Meidan avainhenki-
I6mme ovat kdyneet GFMi:n ja osallistutaan
jatkuvasti webinaareihin ja seminaareihin.
Naisté on saatu paljon hyvia ideoita, joita on
voitu jalostaa omalle klubille kdytté6n. On
myo6s huippukiva, kun kaytte paikan paalla
saannollisesti meitd tapaamassa ja innosta-
massa.




TEEMA: KONSEPTIT

Konseptit valmennukseen

TEKSTI JA KUVATARI KATAJISTO

lokuun ensimmaisena pdivdna vuon-
na 2016 naki pdivanvalon uusi, oman
foimintamallin mukaan toimiva, Jy-
vaskylan sijaitseva kuntokeskus Le-
Well, jonka arjessa toimivat lilkkunnan ammat-
tilaiset Henna Ruusumaa ja Kaisa Wallinheimo.

Valmennus on l&helld Hennan ja Kaisan sy-
dénta. LeWell on hyvinvointi- ja valmennus-
keskus, jossa autetaan asiakkaita valmennus-
ten kautta rakentamaan omaa hyvinvoinnin
polkua arki ja tavoitteet huomioiden. LeWell
tarjoaa kattavasti hyvinvoinnin palveluita ku-
luttajille, mutta se profiloituu lisdksi tydhyvin-
vointiin ja tavoitteena on parantaa tydyhtei-
s6jen hyvinvointia yksilolahtdisesti.

- Me LeWellilld ajattelemme, ettd personal
training on kokonaisvaltaista valmentamis-
ta. Tavoitteemme on opettaa, miten pidetddn
hyvinvoinnista huolta.

Valmennusryhma tarkoittaa, ettd asiakas si-
toutuu ns. kotiryhmaan, eli viikoittaiseen va-
kioryhmaan, jossa kaikilla osallistujilla on sa-
mansuuntainen tavoite. Valmennusryhmat ovat
pienryhmid yksiléllisen ohjauksen takaamiseksi.

Asiakkaalla on oma vastuuvalmentaja, jon-
ka kanssa suunnitellaan valmennuskokonai-
suutta ja tarvittaessa laajennetaan kaytet-
tavad valmentajatiimid. Toimintaa ohjaavat
asiakkaan tarpeet, toiveet ja tavoitteet. Vas-
tuuvalmentajan liséksi asiakkaalla on siis kay-
t6ssaan koko LeWellin asiantunteva tiimi.

ALKUUN LAAJALLA RINTAMALLA

Henna Ruusumaa kertoo, etta heidan ajatuk-
sensa mahdollisimman monipuolisesta val-
mennuspakettitarjonnasta oli idealistinen.

- Meill& oli 15 erilaista valmennuspakettia.

Henna lisaa, etta olisi pitanyt jo silloin miet-
tid kunkin paketin kohdalla, miten paljon niilla
on todellista kysyntaa. Kysynnéssa ei ole ky-
se ainoastaan siitd, 10ytyyko asiasta kiinnos-

tuneita tarpeeksi paljon Jyvaskyldn alueella,
saati heiddn akfiivisella toiminta-alueellansa
- ja kuinka moni on halukas tulemaan juuri
LeWellille valmennukseen. Liséksi treenit oli
aikataulutettu...

Ajan mittaan ja kokemusten kaufta on
paasty tilanteeseen, jossa perusvalmennus-
vaihtoehtoja on kolme.

- On hienoa huomata, ettd ensimmaisena
tyostetty valmennuskokonaisuus Rentoa ra-
hinda on yhd meidén tarkein valmennuskon-
septimme.

Rentoa R&hindd -tfreeneissd painotus on
voiman kehittdmisessa. Harjoittelu jaetaan li-
haskestdvyys-, voimakestavyys-, nopeusvoi-
ma- ja maksimivoimajaksoihin. Tunneilla kay-
tetdan monipuolisesti kuntosalilaitteita, oman
kehon painoa seka vapaita painoja. Tehokei-
noina kadytetaan sarjojen, painojen ja lihastyo-
tapojen kautta. Ryhma soveltuu voiman han-
kinnan lisdksi kiinteyttavéksi harjoitteluksi ja
pohjaksi muille taito- ja teholajeille.

Toinen valmennuspaketti on Kunnon Ko-
hotus. Kunnon Kohotuksessa tavoitteena on
kehittada tehokkaasti lihaskuntoa sekd hapen-
kuljetuselimiston kuntoa saman harjoituksen
aikana. Voima-osioissa kaytetddn enimmak-
seen oman kehon painoa ja vapaita painoja.
Ryhma soveltuu hyvin myos kiinteyttavaksi
harjoittelumuodoksi, lihaskestavyyden har-
joittamiseen, painonpudotukseen, lajia tuke-
vaksi harjoitteluksi.

Pehmeésti Kuntoon perustuu Kaisa Wallin-
heimon omiin tutkimuksiin. Pehmedsti kuntoon
-ryhma soveltuu painonhallintaan, tuki- ja lii-
kuntaelinongelmaisille, astmaatikoille, kuntoi-
lua aloitteleville, mutta myds tasapainottava-
na harjoitteena edistyneille. Tunnilla kdytetaan
sekd oman kehon painoa, ettd monipuolisesti
erilaisia vélineitd (esim. pilatespallot, -renkaat,
-rullat, bodybow, crosscore). Tunnilla keskity-
taan lihaskuntoon, liikkkuvuuteen, tasapainoon

Henna Ruusumaa ja Kaisa Wallinheimo.

seka keskivartalon ja koko kehon hallintaan.

KOKONAISUUS RATKAISEE

LeWellin konseptissa asiakas konseptissa val-
mennusryhma kokoontuu kerran viikossa. Sil-
loin asiakas keskittyy hénen todelliseen ta-
voitteeseensa.

Asiakkaalle suositellaan liikuntaa aluksi
kahdesti viikossa, mutta ajan myo6ta kolmes-
ta viiteen kertaan. Valmennuksen tavoitteen
saavuttamiseksi LeWell tarjoaa paljon muu-
ta liilkuntaa, josta asiakas valmentajan kanssa
valitsee tavoitteita parhaiten tukevat tunnit.

- Esimerkiksi erilaisia oheistunteja kalente-
rissamme on 13. Niistd hyvin valiten saadaan
luotua asiakkaan liikuntaa hyvin tukeva koko-
naisuus.

Henna lisa4, ettd heidan valmennuskon-
septinsa toimii hyvin, kun on mahdollisuus
tarjota liikkuntaa tarpeeksi laajalla skaalalla!

Mentor valmennuskeskuksesta kuntokeskukseksi?

TURKULAINEN MENTOR GYM ftoimii
kahdessa toimipisteessd Kuralassa ja Hirven-
salossa. Alkujaan Mentor Gym pohjautui erit-
tdin suuresti Timo Kujasen ja Rene Valtosen
valmennuksiin.

- Fyysinen hyvinvointi heijastuu kaikkeen
eldmassasi. Oletpa otfamassa ensimmadista
askelta kuntoiluun tai jo kokenut treenaaja,
autamme sinua saavuttamaan itsellesi tarke-
4t tavoitteet. Lupaamme muuttaa eldmasi. Se
on paljon luvattu, tartu siihen.

- Tarjoamme runsaasti vaihtoehtoja fyysi-
sen kunnon kehittdmiseksi. Voit treenata yk-
sin, valmentajan kanssa, pienryhmdassa tai
isommassa porukassa.

Aikaisemmin Mentor Gymin ftoiminnan pe-
rusta olivat valmennusryhmat. LeWellin tfa-
paan on Mentorinkin valmennusryhmien
maara laskenut, mutta kaikkein ensimmainen

4| Rene Valtonen
ja Timo Kujanen.

valmennusryhma@ Pommiryhma toimii edel-
leen ja voi hyvin.

KOHDEN KUNTOKESKUS-
TYYPPISTA TOIMINTAA
Vuosien varrella on Mentorin ryhmaliikunta-

tunnit nostaneet suosiotaan ja siten vieneet
toimintaa enemman kuntokeskustyyppiseksi.

- Meidan ryhmaliikuntakalenterimme on
tavanomaisesta poikkeava ja melko valmen-
nuksellinen.

- Asiakastapaamisissa tuomme esiin val-
mennusfilosofiaamme ja ehdotamme asiak-
kaalle hanen tavoitteittensa mukaan, millaisia
ryhmaéliikuntatunteja hdnen kannattaa otftaa
viikko-ohjelmaansa. Ryhmaliikuntatunnit on
jaettu neljdan ryhmaan niiden rasittavuuden
suhteen — annamme niille 1-4 hikipisaraa.

Rene Valtonen kertoo, ettd tunneilla on
kdytossa sykeohjausjarjestelmd, jota kayte-
t&3dn aktiivisesti varmistamaan tuntiin osallis-
tujien oikea aktiivisuus.

Niin LeWell kuin Mentor Gym tuovat esiin
valmentamisessa olennaisiin ryhmiin kes-
kittymisen. Molemmilla on isot kuntosalit ja
muut tilat, jotka vetavat lahialueen asiakkaita
kuntoilemaan - kylldkin ilman valmennusta.
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TEEMA: KONSEPTIT

Uusi viiden laitteen varaan rakentuva pakarakonsepti.

Palveluiden konseptointi mahdollistaa
kuntokeskukselle lisamyynnin

"Kaikkea kaikille” ei ole kenellekadn mitaan. Silti moni kuntokeskus pyrkii samaa aikaa

miellyttamaan kaikkia mahdollisia asiakasryhmia tarjoamalla kaikkea kaikille.
TEKSTI: ELISA AUNOLA KUVA: VEEREA KURITTU

uluttajat ovat yksil6ita, jotka halua- Kun kuntokeskuksen palvelut rakentuvat  lut ja ndin rakentaa omiin tarpeisiinsa raata-
vat enenevassd madrin itse raataldi-  itsendisistd konsepteista, joita voidaan myy-  16idyn palvelupaketin.
dad oman tfuotfeensa itselleen sopi-  d& toisiaan tdydentavina palveluina, jokainen Juuri tdma on Technogymin CLUB 4.0 kon-

vaksi ja treenata kaltaistensa kanssa.  asiakas voi ostaa itselleen kiinnostavat palve-  septiajattelun takana: tarjota ns. peruspalve-

-

Spin&Run on valmennuksellinen konseptoitu ryhméliikuntatunti.



lun eli kuntosalin kylkeen uusia treenieldmyk-
sid lisdapalveluna shop-in-shop tyyppisesti
osana kuntokeskuksen palveluita.

Perinteinen ryhmaéliikunta itsessd&n on
konsepti, jota monessa keskuksessa jo nyt
myydé&an lisdhinnoittelulla kuntosalikortin os-
tajille. Samalla tavalla esimerkiksi pienryhmé-
valmennukset ja joogatunnit on monessa pai-
kassa osatftu hinnoitella erilleen peruskortin
paalle.

KENELLE LUOT KONSEPTEJA?
PEILAA SUKUPOLVEA TAI
LIIKKUMISMOTIVAATIOTA

Kun konsepteja lahdetdan suunnittelemaan,
ykkosasia on tarkastella omaa asiakaskuntaa
sekd haluttua asiakaskuntaa: keitd haluam-
me palvella? Jooga- fai juoksustudio ei ole jo-
kaiselle oikea ratkaisu, vaan ensin kannattaa
pohtia, mistd meiddn asiakkaamme ovat val-
miita maksamaan.

Asiakkaan sukupolvi vaikuttaa yllattavan
paljon siihen, miten liikkuntaan suhtaudutaan
ja mitd siltd odotetaan. Milleniaalit liikkuvat
lahtokohtaisesti fiillispohjaisesti. He eivat ha-
lua rutiineja, vaan sen hetkiseen fiilikseen so-
pivia lyhyita ja intensiivisia treeneja. X-suku-
polven edustaja haluaa usein yhdistaa suori-
fuskeskeisen treenin mukaansatempaavaan
funnelmaan.

Suurille ikdryhmille liikunta itsessaan ei
useinkaan ole se innostavin asia, vaan liik-
kuminen halutaan verhota muun tekemisen
taakse — saada ajatukset muualle itse suori-
tuksesta.

Ikdryhmén sijasta asiakkaan liikkkumismo-
tivaatio voi olla toinen ldhestymistapa. Mika
saa kenetkin liikkumaan? Motivaatio liikun-
taharrastuksen takana kertoo, millaisia pal-

PEPPUTREENIA

NUORILLE NAISILLE

= Erikoistuminen vield vahvemmin eri-
laisiin kayttajaryhmiin saattaa puoltaa
paikkaansa. Esimerkiksi, jos kuntosalilla
on asiakkaina paljon nuoria naisia, pep-
putreeniin fokusoituva erillinen alue
saattaisi olla kiinnostava vaihtoehto.

= Pakaratreeni on pysynyt trendina jo
pitkdan ja peppu ansaitsee erityisen
huomion. Yksipuolinen harjoittelu ei rii-
14, vaan pakaralihasten monipuolisessa
harjoittelussa on tarkeda huomioida
koko takaketju. Miksei siis rakentaa
konseptia taman kestotrendin paalle?

= Esimerkiksi Technogymin uusi Glu-
te Building Circuit on konsepti, joka
maksimoi pakaratreenin tulokset. Se
koostuu viidestd PURE-sarjan vipu-
varrellisesta laitteestsa, jotka tayden-
tavat toisiaan pakaraharjoittelussa.
Glute Building Circuitin laitteilla teh-
tavat harjoitukset muodostavat ko-
konaisuuden, joilla pakaran ja reiden
lihakset harjoitetaan lapikotaisin.

veluita asiakkaalle kannattaa tarjota ja mil-
laisin sanoin.

Milanon  yliopiston ja  Technogymin
2000-luvulla tekema Liikkujatyyppitesti on
edelleen relevantti keino 16ytaa syy ja moti-
vaatio asiakkaan liikkumisen takana. Liikku-
jatyyppitesti I0ytaa kuudesta liikkujatyypista
kuhunkin parhaiten sopivat piirteetf: tavoit-
teellisesti ja progressiivisesti liikkuva Po-
wer, urheilulajilleen vihkiytynyt Sport, ulko-
naon vuoksi liikkkuva Shape, terveytta ja pit-
kaa ikaa hakeva Move, tasapainoa elamaansa
haluava Balance fai hauskuutta ja sosiaalisia
kontakteja hakeva Fun. Liikkujamotivaation
ymmartdminen antaa perspektiivida siihen,
millaisia palveluita kenellekin kannattaa tar-
jota.

Toinen kulmakivi konseptien rakentami-
seen on oma osaaminen. Jos tiimissa on vaik-
kapa triathlonille vihkiytynyt avainhenkilo,
uutta konseptia voi ldhted rakentamaan ta-
man asiantuntijuuden varaan. Nailld henki-
16illd on myos lajiin liittyvaa verkostoa, joka
auttaa uuden konseptin myynnissa ja markki-
noissa.

SHOP-IN-SHOP

"Kaikkea kaikille” toimii silloin, kun asiakas it-
se voi paattad, mista "palikoista” asiakkuuten-
sa rakentaa. Siksi shop-in-shop ratkaisut, jois-
sa perinteisen kuntosalin rinnalla toimii yksi
tai useampi eri lajeihin tai lilkkuntamuotoihin
keskittynyt studio, puoltaa paikkaansa. Asi-
akas voi tallin valita, minkd tyyppiset kon-
septit hanen liikuntatottumuksiinsa sopivat,
ja ostaa ne lisdpalveluna kuntosalijasenyyten-
sa kylkeen. Konseptipalvelun tarjoajalle tama
mahdollistaa lisdansiot syvallisesti mietityn
palvelun kautta.

TEEMA: KONSEPTIT B2

SPIN&RUN EI JATA KYLMAKSI
- PYORAILLEN JA JUOSTEN
HUIPPUKUNTOON

Lauttasaaren liikuntakeskuksessa
kdynnistetdan syksyn aikana uudet
juoksua ja pyorailya yhdistavat kon-
septitunnit, joissa treenataan naita
perinteisia lajeja soveltaen, eri tasoi-
silla treeneilla.

SPIN&RUN on konseptitunti, jolla
paasee harjoittelemaan pyorailyn -ja
juoksun erilaisia kestavyysharjoituk-
sia. Tunnit on suunniteltu monipuoli-
seksi kehittamaan tekniikkaa ja kes-
tavyyskuntoa, joiden avulla kehittyy
naissa lajeissa nopeasti.

Tama aerobinen ja superhauska kon-
septitunti haastaa osallistujan taysin
uudelle tasolle. Tunnin aikana teh-
daan puolet treenista Skillbike-py6-
rilld ja puolet Skillrun-juoksumatoilla.
Osallistuja padsee tallentamaan tree-
nit sovellukseen suoraan laitteesta
ja seuraamaan omaa kehittymistaan
freeni treenilta.

SPIN&RUN-tunnin voi skaalata oman
tason itselleen sopivaksi, joten tdma
treeni sopii jokaiselle ja haastaa kerta
toisensa jalkeen.
SPIN&RUN-konsepti on valmennuk-
sellinen ja siihen sisaltyy ohjaajakou-
lutus. SPIN&RUN-konsepti on luotu
Suomen markkinoille, mutta yhdessa
Qicraft Groupin ja Technogymin kans-
sa on ajatus valloittaa myos kansain-
valisetmarkkinat ja tuoda huikeaa li-
sdarvoa alalle yhdistamalla laitteet ja
konsepti.

KUN El OLE OHJAAJARESURSSEJA,

LAITA LAITE TOIHIN

Liikuntakonseptin toteuttaminen

ei aina valttamatta vaadi ihmista
ohjaamaan. Technogymin uusi car-
diolaitesarja, Excite Live, tunnistaa
kayttajan ja personoi harjoituksen
taman mieltymysten ja tavoitteiden
mukaan.

Laitteen ainutlaatuinen keinoalylla
luotu digitaalinen valmentaja ohjaa
kayttajaa I6ytamaan itselleen soveltu-
vat harjoitusmuodot. Halusipa asiakas
sitten ohjattua ja tavoitteellista har-
joittelua, tsemppaavaa live-coacha-
usta, tai paeta hetkeksi viihteen tai
luontoeldmyksien pariin, han 16ytaa
itselleen sopivaa sisaltéa laitteen mo-
nipuolisesta tarjonnasta.
Eldmyksellinen ja innostava car-
diohuone tuo harjoitteluun merki-
tyksellisyytta ja vastaa kayttdjien
erilaisiin tarpeisiin. Yksil6llisyys on
avainsana.
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Fysioline Oy foimii
Matrixin maahantuojana.
Matrixin muutama vuosi
sitten lanseeraama
pienryhméakonsepti on
nimeltdan MX4.

TEKSTI: ARI KATAJISTO

ysiolinen myyntitiimipaallikké Tomi
Tuominen aloittaa kertomalla, ettd
hénen mielestddn MX4 on aika hyvin
paketoitu kokonaisuus.

KAIKKI OLEELLINEN
YHDESSA PAKETISSA

Tomi Tuominen kertoo, ettda konseptien ta-
paan MX4 toimitetaan avaimet kateen peri-
aafteella.

- Jotta konsepti tulisi aktiiviseen kayttoon,
on sen pystyttava tarjoamaan riittavasti sisal-
t68. MX4ssa sisallon tuotanto tulee tehtaan
puolesta: riittdvan usein vaihtuva liikkepankki
ja ohjelmoidut progressiivista kehitysta tuke-
vat harjoitusohjelmat.

Tuominen lisda, ettd MX4n hankkinut kun-
tokeskus ei jaa yksin laitteiden ja tehtaan oh-
jelmistojen kanssa.

- Koulutamme jokaisen asiakkaan henkilo-
kunnan. Fysiolinen oma Master Trainer Timo
Niemi vastaa koulutuksista.

LIIKETALOUDELLINEN POINTTI

Viime vuosina kuntokeskusten maaran kas-
vaessa on nostfettu esiin jokaisen kuntokes-
kuksen tarve erottautua muista. Tuominen pi-

144 MX444 erittdin hyvana tapana eroftautua
muusta markkinasta.

- Seka asiakaspysyvyys ettd mahdollinen
pt-lisémyynti paranevat, koska MXé&-tunnit
lisdavat akftiivisia kontakteja asiakkaiden ja
personal frainereiden valilla.

- Lisaksi MX4l13 on sisarkonsepti MX4 Ac-
tive, joka on suunnattu +55-ikaisille. Konsepti
toimii kuitenkin samoilla laitteilla kuin MX4 -
suurimmat erof ovat sisalléllisia.

Tuominen lisa4, efta konsepti toimii taysin
itsendisena liiketoimintana tai fukemassa ole-
massa olevaa liiketoimintaa.

TEHOKASTA
PIENRYHMAOHJAUSTA

Konsepti perustuu valmiisiin harjoitusohjel-
miin, jotka rakennettu Matrix-laitteiden ja
-vélineiden ymparille. Harjoitusohjelmat ovat
HIIT-harjoittelua, joka kehittaa fysiikan kaik-
kia osa-alueita.

Peruskonsepti on rakennettu neljélle hen-
kilélle, mutta on skaalattavissa 4-12 henkilon
ryhmille. MX4 on suunnattu aktiiviliikkujille ja
MX4 Active +55-vuotiille ja vahemman liikku-
ville.

Ohjaajan MX4-sovelluksessa julkaistaan
viikoittain kolme uutta valmista harjoitus-
ohjelmaa. Ohjelmat jaksottuvat neljan viikon
sykleihin, joissa teho nousee viimeista viikkoa
kohden. Harjoituksen kesto 30 minuuttia, si-
saltden lyhyen lammittelyn.

MX4 ACTIVE -konseptissa julkaistaan uusi
ohjelma joka toiselle viikolle. Niissd harjoi-
tuksen kesto 45 minuuttia, sisdltden [dmmit-
telyn

Tuntien liikkeet suunniteltu ikdantyvien
tarpeet huomioiden, mm. ei laftialla tehtavia
liikkeita ja palautumisajat ovat pidemmat.

- Liiketoiminnallisesti MX4 Active on teho-

MX4 - VALMIS PAKETTI

kas tapa favoiftaa uusia ja sitouttaa olemassa
olevia asiakasryhmia, sanoo Tuominen.

MX4 ja MX4 Active mahdollistavat uuden-
laisen liiketoiminnan. Ne luovat monipuolisen
harjoitteluympdriston kaikille kuntosalin asi-
akkaille.

MATRIXIN VALINEET

MX4 ja MX4 Active toimitetaan avaimet ka-
teen periaatteella.

- Peruspaketti sisaltdd valineiston neljén
henkilon ryhmalle. Connexus Perimeter ja
Connexus Expansion varusteineen, yksi S-
drive, yksi Krank-pyord, yksi soutulaite ja yksi
S-Force. Lisdksi mukaan kuuluu pienvélineis-
1064, kertoo Tomi Tuominen.

Taman lisdksi tarvitaan MX4-lisenssi, mi-
k& sisaltda ohjaajien kdyttaman MX4- sovel-
luksen kayton. Valineisté on skaalattavissa 8
ja 12 henkilon ryhmille lisdamalla laitteiden ja
vélineiden maaraa.

HELPPOKAYTTOINEN
SOVELLUS JA KOULUTUSTA

Sovellus tarjoaa valmiit paivittyvat harjoi-
tusohjelmat ja ohjevideot. Talld hetkellda MX4
tarjoaal56 valmista harjoitusohjelmaa ja niita
tulee kolme uutta joka viikko. Uudemmalla
MX4 Activella on 26 valmista harjoitusohjel-
maa ja niita tulee kaksi joka kuukausi

Sovellus on tarkoitettu koulutettujen MX4-
ohjaajien kdyttoon.

Fysiolinella FAF kouluttaa MX4-ohjaajia.

- Sertifioitu kayttokoulutus kestdd kuu-
si tuntia niin MX4 kuin MX4 Activen osalta.
Mikali sama ohjaaja kouluttautuu molempiin
konsepteihin, on koulutus 10 tunnin mittai-
nen. Koulutus sisaltda ohjaajamanuaalin, lo-
pettaa Tuominen.



Asiakasta kuunnellen

TEKSTI JA KUVA: ARI KATAJISTO

oncept Finnrowing on noussut vii-
me vuosina merkittdvaksi kuntokes-
kusten tavaranfoimittajaksi.
Concept Finnrowingin myynftitii-
mistd Jari Luonela kertoo heiddn miettivan
asiakkaan kanssa aina, mitd on jarkevaa tar-
jota kyseisellda markkinalla. Se vaikuttaa kaik-
kein eniten tehtavaan tarjoukseen.

KESTAVYYSLIKUNTA SYDAMELLA

Concept Finnrowingin DNAssa on vahvasti
ollut mukana kestavyysliikunta. Kestavyys-

liikuntatuotteiden varaan Concept on luonut
helposti hankittavan ja liikunnallisia taitoja
kehittavan Black Box -konseptin.

- Black Box siséltaa laitesuositukset ja vi-
suaalisen ratkaisun. Siséll6llisen tarjonnan
osalta konsultoimme, mutta uskomme jokai-
sen personal trainerin ja valmentajan osaa-
van kestavyysliikunnan ohjelmoinnin, kertoo
Jari Luonela.

KUNTOKESKUS
ASIAKKAAN MUKAAN

Luonela kertoo Conceptin laite- ja valinevali-
koiman olevan niin laaja, ettd sielta I6ytyy kil-

pailukykyinen ratkaisu jokaisen kuntokeskuk-
sen tarpeisiin.

- Kuntokeskuksen sisddn fuotettavien rat-
kaisujen suhteen tarkastelemme todennéa-
koistd asiakaskuntaa. Heidan tarpeisiin kun-
tokeskus rakennetaan ja heidat on hyva ottaa
huomioon.

Luonela lisd4, etta joistakin laitteista heilld
on useampia vaihtoehtoja. Niiden valinnassa
ratkaisee mm. hinta, sopivuus, mieltymyk-
set.

- Koska meiltd ei tiedustella konsepteja, ta-
voitfeenamme on aina farjota paras mahdolli-
nen ratkaisu keskuksen reunaehdot huomioi-
den, sanoo Jari Luonela.

Huippulaatuiset tuotteet kustannustehokkaasti hinnoiteltuina

Levypainot
Kasipainot

Tangot,Telineet
Kahvakuulat, ym
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IS TEEMA: KONSEPTIT

g Sielukasta toimintaa

odd

TEKSTI: ARI KATAJISTO
KUVA: KIRA TIIVOLA

mer Sportsin avainasiakaspaallik-

ké Jan Vorselman on ennen kun-

tokeskusuraa toiminut mm. ket-

jupaallikkéna ja tuntee omakoh-

taisesti konseptoinnin hyvét ja huonot puolet.

Vorselman nédkee, ettd konsepti on koko-

naisuus, jolla on oma sielunsa, jonka ymmar-

taminen on olennaisen tarkedad konseptia
kayttavalle.

ELINVOIMAINEN
KONSEPTI

Jan Vorselman nakee hyvin rakennetun kon-
septin — on sitten kyse tuotteesta, palvelusta,
kuntosalista — erittdin hyvana ldhtékohtana
liiketoiminnalle.

- Kuitenkin painotan sit§, etta jokaisen, jo-
ka ottaa kdyttéon jonkin konseptin, on ym-
marrettdva konseptin mahdollisuudet ja ra-
joitteet, sanoo Vorselman.

Konsepti yleensa rajoittaa liikkevaihdon te-
kemista erillisratkaisuin - siis soveltamalla -
ja taasen vdhentaa epdonnistumisen mahdol-
lisuuksia. Mitd paremmin konsepti on ennak-
koon testattu, sitd varmemmin osataan kuva-
ta konseptin antama taloudellinen hyoty.

Vorselman painottaa, ettd konseptit ovat
tarkoitettu kdytettaviksi by-the-book.

SUOMALAINEN
JA KONSEPTIT

Vorselman on hieman skeptinen konseptien
onnistumiseen Suomessa.

- Koska konsepti vaatii sen toteuttamista
sellaisenaan, sotii se monien suomalaisten toi-
mintatapoja vastaan. Suomalainen haluaa usein
vain rusinat pullasta ja ottaa konseptin sisaan
elementtejd, mitkd useimmiten toimivat kon-
septia vastaan. Nain p&adytdan epdonnistumi-
seen ja voidaan sanoa, ettd konsepti ei toimi.

Suomalaisten tapaan ajatella sopii hyvin
16yhé yhteistyd, jolloin voidaan ottaa hyédyk-
si vain itselle sopivat asiat. Sen kdantdpuolel-
la on yhteistyén 16yhyys, jolloin toinen osa-
puoli ei pysty antamaan loéyhan yhteistyon
mahdollistaman palvelun lisdksi paljoakaan.

OUEENAXIN AIKA?

Oma esimerkkinsad on Amer Sportsin portfoli-
oon kuuluva Queenax.

- Queenax foimii loistavasti Ruotsissa, jos-
sa kuntokeskusalan kilpailu on aivan toisella
tasolla kuin Suomessa. Queenax toimii lois-
tavasti, kun siihen on panostettu sopivasti si-
sélto- ja ohjaajaresursseja.

Vorselman lisa4, ettd han odoftaa Queena-
xin nousevan konkreettisesti lentoon kolmen-
viiden vuoden kulutta, kun suomalainen kun-
tokeskusmarkkina on siihen valmis.

Eleiko osti
mekaanisen tehtaan

ELEIKO GROUP on ostanut Melanders
Verkstad AB -nimisen yrityksen, joka on eri-
koistunut terdksen kasittelyyn. Ostos vahvis-
taa Eleikon omaa tuotantoa ja lisda osaamista
ja kapasiteettia, koska yritys satsaa jatkuvaan
kasvuun.

Eleiko ja Melanders Verkstad ovat jo usean
vuoden tehneet menestyksekasta yhteistyota
Eleikon vapaapainojen kehittamisessé ja val-
mistamisessa. Hankinta antaa liséd mahdolli-
suuksia kehittdad yhteisty6td eteenpdin tuot-
tamaan paljon synergioita niin tuotannossa
kuin tuotteiden kehityksessa.

- Piddmme tiukasti kiinni tavoitteestamme
rakentaa vahvempaa maailmaa kehittamalla
laadukkaita varusteita voimaintoilijoille maa-
ilmanlaajuisesti. Kasvaaksemme ja palvellak-
semme yha useampia asiakkaita ympari maa-
ilmaa olemme hankkineet Idheisen Melanders
Verkstad ABn. Olemme tehneet Melanders

Verkstad ABn. kanssa menestyksekdstd yh-
teistyota useiden vuosien ajan vapaiden pai-
nojemme kehittamiseksi ja valmistamiseksi
voimaharjoitteluun. T&alla Eleikossa kehitta-
mamme laitteisto kestad asiakkaidemme tiu-

kat vaatimukset, ja siksi ndemme paikallises-
sa valmistuksessa suurta etua. Antaen mei-
dan hallita taydellisesti koko ketjua, suun-
nittelusta tuotantoon, kertoo Erik Blomberg,
Eleikon toimitusjohtaja.



Tarkempaa hahmottamista

Yksi ihmisen hienoja
ominaisuuksia on hahmottaa
kolmiulotteisuuksia.
Suunniteltaessa esimerkiksi
paperille, joudutaan kolmas
ulottuvuus hahmottelemaan
omassa mielessa.

TEKSTI JA KUVA: ARI KATAJISTO

unta Oyn Karoliina Kannisto ker-

too, ettd hanen ei tarvitse mieliku-

vin kertoa harkinnan alla olevasta

ratkaisusta vaan heilld suunnittelun
apuviélineend kaytetddn 3D-mallinnusohjel-
mistoa.

Puntan asiakaskanta jakautuu kolmeen
sektoriin: loppukayttajat, rakennusala ja jal-
leenmyyjat. Karoliina sanoo, etta ennen kaik-
kea loppukayttajat, joihin kuntokeskukset
kuuluvat, arvostavat lopputuloksen ndkemis-
ta tietokoneen ndytolla.

Suuri osa kuntokeskuksista valitsee seinis-
s4, lattioissa ja katossa kdytettavat varit yh-
dessa rakennusarkkitehdin kanssa tfai par-
haassa tapauksessa brandiohjekirjasta. Ndma
varit ovat hyvin tiedossa, kun aletaan miettia
pukukaappien hankintaa ja niiden véarimah-
dollisuuksia.

- Useimmiten kdytdmme 3D-mallinnusoh-
jelmaa nayttamaan, milta lopputulos nayttai-
si tietyilla valinnoilla. Voidaan kadyda lapi use-
ampi varivaihtoehto.

Karoliina Kannisto lisaa, etta asiakkaan on

Punta Oyn Vesa Harilo ja Karoliina Kannisto.

paljon helpompi tehdd paatés, kun vaihtoeh-
dot on selkeasti esitelty.

— Toinen erittdin tarked hetki pdasta teke-
maan 3D-kuva on verrattaessa erilaisia sijoit-
teluvaihtoehtoja.

Kun tiedetaan pukutilan muoto ja koko se-
ka tarvittavien pukukaappien maar4, voidaan
ohjelman avulla 16ytaa sopivin ratkaisu.

- 3D-mallinnusohjelman kaytté ei rajoitu
vain pukutiloihin. Silld voidaan hyvin esitel-
18 sijoitteluvaihtoehtoja myds meiddn muille
tuotteille.

Karoliina lisda, ettd asiakaskdynnilld on
helppo osoittaa, miltd tuulikaappitila nayttai-
si, kun sinne asennetaan esimerkiksi kenkate-
line.

VARI- JA MATERIAALIEHDOTUKSET
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imo Majuri
C Pron ohjaksissa

iimeisten vuosien aikana on kun-
tosaleille rakennettu osastoja,
joissa tarkoituksena treenata ta-
voifteellisesti. Useissa saleissa
ndiden osastojen laitteita on hankittu Timo
Majurin HC GYMilta.

HC GYM tarjoaa kuntoilijoille ja kuntokes-
kuksille niin lisdravinteita, treenivaatteita,
treenivélineitd kuin kuntosalilaitteita.

KUNTOSALI TALLINNAAN

Timo Majuri on toiminut Virossa yli 20 vuotta
yrittdjand, viimeiset kuusi vuotta myos kun-
toilun alalla.

- Olen harrastanut pitkdan voimanostoa ja
eritoten penkkipunnerrusta myos kilpailumie-
lessa. Raakapenkki 231 ja paidalla 330. Olen
lisaksi harrastanut kehonrakennusta voima-
noston lisdksi yhteensd tadhan mennessa yli
35 vuotta, kertoo Timo Majuri.

Timo perusti oman kuntosalin Tallinnaan
kuusi vuofta sitten hankittuaan huutokau-
pasta liiketilan. Bullfarmin Jari Mentula antoi
vinkin: lyhyt ja mieleen jaava. Sen kautta ni-
meksi valikoitui HC GYM.

- HC GYM on kuntosali, jossa treenataan
keskimaaraistd kovempaa ja keskimaaraista
suunnitellummin. Tam& resepti poiki sitten
automaattisesti sen, ettd salit alkavat veta-
maan myos niitd, jotka haluavat kilpailla tai
ovat jo kilpailijoita fitnesslajeissa tai kehon-
rakennuksessa. Tama taas vetaa lisaa asiak-
kaita, jotka haluavat joko parempaan kuntoon
tai saavuttaa jotain suurempaa.

HC GYM on kuntosali, jossa
treenataan keskimaaraista
kovempaa ja keskimaaraista
suunnitellummin.

OMAA LAITEVALMISTUSTA

- Kun ensimmainen sali oli saatu auki, aloi-
timme kehittelemaan itselle parempia ja pa-
rempia penkkeja ja laitteita. Tasta syntyi uu-
si bisnes HC Pro -kuntosalilaitteet, joita myy-
daan kaikkiin Euroopan maihin ja suhteessa
eniten Suomeen.

HC Pro -kuntosalilaitteita suunnitellevat
kilpatason kehonrakentajat ja voimanostajat
ja ne eivat tule koskaan taysin valmiiksi.

-Syyna on se, efta jokaista penkkia ja lai-
tetta on mahdollista kehitelld vieldkin parem-
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Timo Majuri vastaa HC Pro -kuntosalilaitesarjasta.

maksi. Nykyddn noin puolet kehitysideoista
tulee asiakkailta.

Timo kertoo, ettd jos idea on riittdvan hy-
va, se siirretddn valittéomasti tuotantoon ja
on saatavilla suoraan seuraavista tilauksista.
Laitteiden ja penkkien seindméavahvuus on al-
kaen 3 mm ja painopakat ovat saatavilla jopa
350 kiloon asti.

- Na&ita eivat suuret valmistajat halua val-
mistaa kustannusten takia tai siksi etta sellai-
set laitteet eivat sopisi heiddn konseptiinsa.
Muista heavy duty -tuotteista voidaan vield
mainita kasipainot aina 100 kiloon asti.

Laitteita, omia lisdravinteita ja varusteita
on jo muutamia satoja erilaisia. Tutustukaa
www.hcgymfi.
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ATX POWER RACKIT

ofitness on vuosien ajan edustanut
saksalaista ATX-tuotemerkkia. Eri-
tyisen suosittuja ovat olleet ATXn
tangot, kasi- ja levypainot.

- Meilld on todella laaja valikoima erilaisia
ATXn voimanostotankoja, painonnostotanko-
ja, erikoistankoja, kasipaino- ja kyykkytanko-
ja. ATXn levytangot ovat testattuja ja ammat-
tikayttoon sopivia. Saatavilla myds ATX luk-
koja ja levypainoja, kertoo Ville Sortava Gofit-
nessilta.

Gofitnessin valikoimaan kuuluvat myos
ATX POWER RACKIT on saatavilla. Sarjas-
sa on nelja erilaista rackia kohdennettuna jo-
kaiselle kayttajaryhmalle vasta-alkajasta am-
mattilaiseen: PRX-500, PRX-600, PRX-700 ja
PRX-800.

- Eri sarjan kehikkojen erot tulevat esil-
le runkokoossa ja seindmdvahvuudessa seka
erilaisissa lisdosissa. Turvarautojen lisdksi on
saatavilla mm. dippikahvoja, taljalisdosia ja
punnerruskahvoja. Nailld saa rakennettua
téydellisen kuntokeskuksen pieneenkin fti-
laan!

TASSA SARJOJEN
RAKENTEELLISIA EROJA:

Kevyeen kotikdyttéon: PRX-500 sarjan runko
on kooltaan 50x50 mm ja seindmavahvuus 2
mm.

Raskaaseen kotikdyttéon: PRX-600 sarjan

Turvarautojen lisaksi
on saatavilla

mm. dippikahvoja,
taljalisdosia ja
punnerruskahvoja.

runko on kooltaan 60x60 mm ja seindmavah-
vuus 2 mm.

Puoliammattikdyttéén: PRX-700 sarjan
runko on kooltaan 70x70 mm ja seindmavah-
vuus 2 sekd 3 mm.

Ammattikdyttéén: PRX-800 sarjan runko
on kooltaan 80x80 mm ja seindmavahvuus 3
mm ja kantokykya 2000 kg.

SORTAVA LISAA

ATX 800-sarjan rackit on tuoteperheen isoin
ja raskain malli, materiaalivahvuus on tehty
80x80x3 mm metallista ja kapasiteetti 2000
kg.

- Luotettavan saksalaisen suunnittelun
ja laadunvalvonnan ansiosta kaikki on tehty
kestdviksi ja toimintavarmoiksi. Mm. turva-

raudat on helppo sijoittaa oikeille paikoilleen
laserleikattujen numeroinnin ansiosta, lis&a
Ville Sortava.

800-sarjan rackeihin saa kymmenia eri lisa-
osia, vaikka jalkiasennuksena. Voit rakentaa
oman haluamasi rackin todella helposti.

Lisatiedot: www.gofitness.fi
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Taman vuoden Liikunnasta
liilketoimintaa -seminaari
toteutuu, kylldkin monen
mutkan jalkeen. Hieno asia
on, ettd seminaarissa ei ole
jouduttu poikkeamaan alun
perin suunnitellusta laadusta
- kaikki padpuhujat ovat
mukana!

allitsevan koronatilanteen vuoksi

Liikunnasta liiketoimintaa -semi-

naari jarjestetddn poikkeukselli-

sesti Jyvaskyldssa. Tapahtumaan
on saatavilla lippuja rajoitettu maara riittavi-
en turvallisen tapahtuman takaamiseksi.

- Liity mukaan satojen liikunta-alan am-
mattilaisten seuraan inspiroitumaan ja innos-
tumaan, kuuntelemaan ajankohtaisia puheen-
vuoroja, hankkimaan uusia kontakteja ja hais-
telemaan liikunta-alan tulevia trendeja, ke-
hottaa tapahtuman promoottori Pekka Kero.

tarkoitettu kaikille liikunta-alalla tydsken-
televille aina yrittdjistd ryhmaliikuntaohjaa-
jiin, personal tfrainereista vasta liiketoimintaa
suunnitteleville tulevaisuuden tekijoille. Jos
myyt tuotteita tai palveluita liikunta-alan yri-
tyksille, voit osallistua seminaariin ainoastaan
sponsorina.

MYYNTI JA MYYNNILLISYYS

Vuoden 2020 seminaarin teemana on myyn-
ti ja myynnillisyys. Jos mietit, miten yrityksesi
voisi tehdad parempaa liiketoimintaa ja lisata
myyntid, painiskelet lisdmyynnin haasteiden
parissa tai haluat saada tuoreita ideoita liike-
toimintasi kehittdmiseen, on Liikunnasta lii-
ketoimintaa oikea paikka juuri sinulle!
Myynnin johtava sparraaja Mika D. Ruba-
novitsch puhuu ifse asiasta — myynnin tastd
paivasta. Mika D. Rubanovitsch - tuttavalli-
semmin Ruba - on Suomen johtava myyn-
tivalmentaja, sparraaja, maan menestynein
myyntikirjailija sekd Johtajatiimin omistaja.
H&n on toiminut urallaan lukuisissa myynnin
ja markkinoinnin johtotehtavissa seka konsul-
toinut suomalaisia yrityksid myynnin tehosta-
misessa.
Liikunnasta

liiketoimintaa-  seminaaris-

Liikunnasta liiketoimintaa -seminaari on  sa luentojen aiheina ovat Stop myynti! #&la-
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LIIKUNNASTA
LIIKETOIMINTAA

myymitdan ja Moderni johtaja #aldolepomo.
Jokainen risteilyyn osallistuja saa mukaansa
myds Ruban uuden Stop Myynti -kirjan.

Toinen ilman muuta nahtava ja koettava lu-
ento on Madventures-kaksikon esitys. Huip-
pusuosioon ja maailmanlaajuiseen levityk-
seen nousseen Madventuresin tuottajana toi-
miva Riku Rantala ja ohjaaja Tuomas "Tunna"
Milonoff ovat kerdnneet suosiota omaperai-
syydelldan ja ravakkyydellaan.

Liikunnasta liiketoimintaa- seminaarissa
luennon aiheena on Case Madventures: Roh-
keudella kohti uudenlaista ajattelua — uskal-
la rikkoa rajasi. Vuoden 2016 puhujiksi palkit-
tujen herrojen luento tulee varmasti motivoi-
maan, herattdmaan ajatuksia ja inspiroimaan
sinua arjen aherruksessa!

Jo aikaisemmin seminaarissamme luennoi-
nut - silloin mahtavan hyvat arvostelut saa-
nut — Humaanikoneen Jalmari Eklund tuntee
asiakasrajapinnan ja siind toimimisen. Jalmari
Eklundilla on 25 vuoden monipuolinen koke-
mus asiakasrajapinnasta palvelun toteutta-
jana, palveluiden kehittdjana seka palveluor-
ganisaation johtajana. Hanen tydotteensa on
kaytannon kokemuksista syntyvaa, dialogista
ja positiivisella tavalla innostava. Jalmari is-
tuttaa asiakkaan silmalasit syvalle valmen-
nettavien arkeen ja etenee maaratietoisel-
la askelmallilla kohti osallistujien todellista
tyonkehittamisen tarvetta.

Liikunnasta liiketoimintaa -seminaarissa
Jalmarin luennon aiheena on Tuumasta toi-
meenpanoon: ketterd kehittdminen yrityksen
menestystekijana. Luennon aikana paaset
hyédyntam&an ensimmdisen seminaaripdivan
antia ja pohtimaan, miten vieda saamasi oival-
lukset ja uudet ideat eteenpdin kdytannossa.

UUTTA! LLT GAMES 2020

Entistakin monipuolisempi seminaariohjelma
Inspiroivia luentoja, verkostoitumista seka in-
nostavaa tekemisestd LLT Games 2020 -aree-
nalla! Seminaarin ensimmadisen péivan paapu-
hujat Mika D. Rubanovitsch ja Madventures
haastavat sinua viemaan itsesi ja liiketoimin-
tasi uusiin ulottuvuuksiin. Iltapaivélla viihdet-
t& ja vauhtia tarjoaa huikea LLT Games 2020
-areena, jossa padset verkostoitumaan alan
parhaimpien asiantuntijoiden kanssa samal-
la, kun haastat itsesi ja kilpakumppanisi mo-
nipuolisissa aktiviteeteissa.



Jos olet PT fai ryhmaliikunnasta vastaava,
voit hakea uutta inspiraatiota Joosua Visu-
rin ja Les Millsin tietoiskuluennoista. Perso-
nal trainereille ja ryhmaliikuntavastaaville
suunnatut 1. paivan tietoiskut haastavat ja
antavat uutta inspiraatiota omaan tekemi-
seen. Joosua Visurin luento "Miten valttaa
massaPT:ksi tulemisen? Haluatko olla metri-
tavaraa vai menestyva PT? ja Les Millsin lu-
ento "Rokkistara-ohjaajien rekrytointi?”

lllan kruunaa tasokas 3 ruokalajin juhlaillal-
linen ja Elastisen yksityiskeikka.

KROPPA PELIIN JA
MUUTA OHJELMAA

Seminaarin toinen p&ivad alkaa BURN it! - aa-
munavauksella by Erimover&Qicraft (sopii
kaikille) Startataan paiva yhteisvoimin tehok-
kaalla kroppaa herattavalla flowlla. Come as
you are, not how you feel!

Kello 11 p&aset jalostamaan ensimmaisen
paivan aikana saamiasi uusia ideoita, kun Hu-
maanikonen Jalmari Eklund tulee pitdm&an
meille luennon Tuumasta tfoimeenpanoon:
ketterd kehittaminen yrityksen menestyste-
kijana.

Seminaariin toisen pdivan paattad suosittu
laitehuutokauppa seka yhteinen buffet-lou-
nas. Kotimatkalle paéset lounaan jélkeen noin
kello 14.

Osastot ovat tdynna vauhtia ja viihdettd -
jos ennatat kiertdd kaikki LLT Games 2020
-osastot, voit voittaa huikean padpalkinnon!

KESKIVIIKKO 4. MARRASKUUTA

Rekisterdityminen ja aamukahvi /Messu- ja tapahtumakeskus Paviljonki, pasaula

Paviljongin Al-salista [6ydat innostavan LLT Games 2020 -areenan tdynna

17.30-18.30 Miten valttaa massaPT:ksi tulemisen? Haluatko olla metritavaraa
vai menestyvi PT (Joosua Visuri, Erimover Group) /Alvar, 2. kerros

9.30-11.00
11.00-11.15 Tervetuloa vuoden 2020 tapahtumaan
Pekka Kero & Jyrki Hannula /Paviljonki, B1-sali
11.15-12.00 Sponsoreiden puheenvuorot
Platinum-sponsorit /Paviljonki, B1-sali
12.00-13.00 Stop myynti! #3lamyymitian
Mika D. Rubanovitsch /Paviljonki, B1-sali
13.00-14.30 Rohkeudella kohti uudenlaista ajattelua - Uskalla rikkoa rajasi!
Madventures /Paviljonki, B1-sali
14.30-15.30 Buffetlounas /Faneri Ravintola, Paviljonki 2. kerros
15.30-16.30 Moderni johtaja #3ldolepomo
Mika D. Rubanovitsch /Paviljonki, B1-sali
16.30 LLT GAMES 2020 e START! o
viihdetta, vauhtia, kilpailuja, tiukkaa faktaa ja hauskanpitoa!
LLT Games 2020 aikana ennakkoilmoittautuneille
17.30-18.30 Rokkistara ohjaajien rekrytointi (Les Mills) / Elsi, 2. kerros
19.00 LLT GAMES 2020 e FINISH! o
21.00 - 23.00 3 ruokalajin illallinen /Faneri Ravintola, Paviljonki 2.kerros
23.00 Elastinen /Faneri Ravintola, Paviljonki 2.kerros

TORSTAI 5. MARRASKUUTA

Tuumasta toimeenpanoon: kettera kehittiminen yrityksen menestystekijana.

6.30-10.00 Aamiainen /Solo Sokos Hotel Paviljonki
10.00-11.00 Sponsoreiden jirjestamai aktiviteettia LLT Games 2020 -osastoilla
11.00-12.30
Jalmari Eklund, Humaanikone /Paviljonki, B1-sali
12.30-13.00 Laitehuutokauppa /Paviljonki, B1-sali
13.00-14.00 Buffetlounas/Faneri Ravintola, Paviljonki 2. kerros

Pidatamme oikeuden muutoksiin aikataulussa.

Sairaan hoito vs. terveyden huolto

WITUTUSVARTTI:

Aina jokin asia painaa mielta. Talld palstalla
asetamme kysymyksen ja kysymme yhdelt4 tai
useammalta, miten asia heidan mielestdan on.

hteiskuntamme velkataakka kas-
vaa vuosi vuodelta ja uusimman
valtionbudjetin jalkeen lapsillem-
me on kasattu sellainen yldma&ki-

juoksu, ettd entistd kilpaurheilijaakin hirvit-
taa.

Hyvinvointivaltiota haluamme todennakoi-
sesti kaikki, mutta varoja tfuntuu kuluvan yha
enemman reaktiiviseen toimintaan - hoivaan
ja terveydenhuoltoon.

Siis hetkinen...terveydenhuoltoon? Miten
ihmeessa sairaanhoito ja jalkikateen tehtava
korjaustoiminta on onnistunut omimaan ter-
min "terveys’. Eiko olisi aika alkaa puhumaan
asioista niiden oikeilla nimill&?

Itse olen oftanut kdyttéon termin ‘aktiivi-
nen ferveys’ kuvaamaan sita alaa, jolla toi-
mimme. Alamme on syystakin voimakkaasti
kasvava ja tulevaisuudessa painopiste tulee
olemaan aktiivisessa terveydessa sairaanhoi-
don sijasta. Koska se on yhteiskunnallemme
valttamatontd. Koska se tuo meille parempi-
laatuisen eldman.

Sairaan hoito on sairaanhoitoa, vaikka sita
miten valkopesisi.

JOAKIM BERNDTSSON
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OTA TEKNOLOGIA
KAYTTOOSI PRECORIN'
JA SONY' ADVAGYMIN"
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¥ TARJOA
| JASENILLESI
JOTAIN UUTTA

i Saavuttavatko jdsenesi heidan
F 4 itselleen asettamat tavoitteet?

WEEEY  UUTTA VIRTAA
L. .| OHJAUKSIIN

Haluatko teravoittaa
ohjaustarjontaasi?

BIME TEHOSTA
| LIIKETOIMINTAASI

Tiedatko, kuinka monta
jasenta salillasi treenaa?

SKANNAA LISATIETOJA




