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Yritysten kehittaminen on yksi kilpailukeinoista, joten tasta johtuen yritysten tulee tehda jat-
kuvasti muutoksia. Muutoksilla pyritaan lisaamaan kannattavuutta ja samalla myos yllapitaa
nykyista tilannetta, jotta nykyiset asiakkaat saavat sen mita he haluavat. Fitness Club Nurmi-
jarvella muutoksilla on vaikutusta nykyisiin asiakkaisiin ja potentiaalisiin asiakkaisiin. Muutok-
silla on tarkoitus tayttaa kayttajien tarpeet ja sita kautta sitten luoda tuottavaa arvoa asiak-
kaille.

Tama opinnaytetyo on tehty Fitness Club Nurmijarven toimeksiannosta. Yrityksen toiminta on
kuntosalililketoimintaa. Se on perustettu vanhan toimijan jatkumoksi vuonna 2016. Laitekanta
on siirtynyt oston mukana ja osa on jo uusia laitteita.

Laitekanta on merkittavassa roolissa kuntosaliliiketoiminnassa, joten tasta johtuen siihen on
tarvittu uusi kehittamissuunnitelma. Kehittamissuunnitelmalla on tarkoitus ennakoida tulevia
investointeja ja samalla kehittaa palvelua paremmaksi. Suunnittelulla pyritaan ohjaamaan tu-
levaa ja samalla tutustua paremmin nykyisen asiakaskunnan tarpeisiin ja toiveisiin.

Kehittamistyon avulla olen pyrkinyt loytamaan keinot, joilla palvelutuotteesta saataisiin pa-
rempi. Menetelmina ovat olleet on ollut yhteiskehittely, koekayttaminen erilaisilla harjoitus-
ohjelmilla, vertaisanalysoiminen ja eri henkiloiden haastatteleminen. Nailla keinoilla kuntosa-
lista pyritaan luomaan parempi. Kerattyjen tietojen avulla, tarkoituksena on tayttaa asiakkai-
den tarpeet, jotta he tulevaisuudessakin pysyisivat asiakkaina ja samalla vaikuttaa hyvilla va-
linnoilla potentiaalisiin asiakkaisiin. Tavoitteena on loytaa vaihtoehdot, jotka ovat taloudelli-
sesti kannattavia investointeja.

Keskeisimpana tuloksena oli muutos kaytettavyyteen ja saadettavyyteen. Kaytettavyyteen
vaikuttavat erilaiset pinnoitteet ja kaytettavyyteen saadot mm. ristitaljassa, jolloin eri kokoi-
set ihmiset pystyvat harjoittamaan lihaksia tarkoituksen mukaisilla kulmilla ja saadoilla.
Suunnitelmassa on pyritty ajattelemaan kokonaisvaltaisesti, jotta muutokset eivat vaikuttaisi
negatiivisesti toisiin asiakassegmentteihin.

Asiasanat: kuntosali, yhteiskehittaminen, kehittaminen, strategia, markkinointi
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The development of companies is one of their competition tools, so that is why companies
must make changes to their business. By changes companies try to make more profitability
and at the same moment maintain the situation, so that current customers also get what they
want. When Fitness Club Nurmijarvi makes changes, it has an effect on the current customers
and on potential customers. Changes have a goal to fill user needs and that way to give pro-
ductive value to customers.

This Bachelor’s thesis has been made as an assignment of Fitness Club Nurmijarvi. The com-
pany’s activity is a fitness business. The company was founded in 2016 and it s based on the
continuation of the old entrepreneur’s business. Gym equipments have became new owners
property by the acquisition and there are already a few new equipment.

The equipment base has a remarkable role at a fitness club business, so that is the reason
why Fitness Club Nurmijarvi Ltd needs a new development plan. It s meaning is to forecast
costs which are coming and at the same time develop the service. By planning, company also
has a reason to control the future and the company also wants to also understand the custom-
ers’ needs and wishes.

By the research, there has been tried to find ways how the service would become better. Re-
search methods have been co-creation, testing with different variations, benchmarking and
discussions with other people who are not customers. With these methods, the gym should
get better. With the information company tries to fill customers needs in a way that they
would stay longer time as a customers and at the same to affect potential customers by
changes. The target is to find options which are good investments financially.

The most remarkable result was the change to usability and adjustability. Different surfaces
effects usability and adjustments for example in cross pulley, when different sized people can
work their muscles with right angels which affects to adjustability. Results of thesis are based
on research methods which have been chosen. There has been thought a bigger picture when
| was doing a plan, so the changes wouldn 't effect negatively to other customer segments.

Keywords: fitness club, co-creation, development, strategy, marketing
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1 Johdanto

Opinnaytteena luon kehittamissuunnitelman kuntosalin laitekannalle kayttamalla erilaisia yh-
teiskehittelyn muotoja. Opinnaytetyo tehtiin Nurmijarvella sijaitsevan Fitness Club Nurmijarvi

Oy:n toimeksiannosta.

Tavoitteena on luoda uusi suunnitelma mahdollisille kuntosalilaitehankinnoille, joten
suunnitelmassa kartoitetaan laitteet, laitteiden kustannukset ja uusien laitteiden mahdollinen
sijoittelu kuntosalilla. Suunnitelmassa on myos alustava ehdotelma aikataululle, jolloin laite-
kantaa tulisi paivittaa. Suunnitelma on vuodesta 2017 alkaen, ja laitteita voidaan ottaa kayt-

toon opinnaytetyoprosessin aikana.

Laitehankintojen suunnitelma on tehty markkinoinnin nakokulmasta, jotta asiakasmaaraa saa-
taisiin kasvatettua ja nykyiset asiakkaat saataisiin pysymaan pidempaan tyytyvaisina asiak-
kaina. Kuntosalilla on tiettyja rajoitteita, kuten esimerkiksi tilat ja budjetti. Suunnitelmaa

tehdessani olen pyrkinyt pohtimaan kaikkia miellyttavia ratkaisuita eri tutkimusmenetelmin.

Suunnittelussa en ota kantaa laitteiden ja valineiston vaikutusta kehoon muuten kuin kaytet-
tavyyden nakokulmasta, koska en ole tutkinut ihmisen fysiologiaa tai anatomiaa. Laitteiston
monipuolisuus on otettu huomioon harjoittelun mahdollistamisen jakamisesta karkeasti eri ka-

tegorioihin.

Aiheen valinnan perustelu on tarve uusiutua jatkuvasti. Tasta aiheesta ei oltu viela tehty sel-
keaa suunnitelmaa pidemmalla tahtaimella. Samalla taman tyon tulos on hyodyksi liikketoimin-
nalle, koska laitekannan kehittaminen on kuntosaliliiketoiminnassa osa strategista kokonai-
suutta. Tarkoitus on kehittaa laitekannan muutoksien kautta myyntia ja yllapitaa nykyisia asi-
akkaita.

1.1 Toimeksiantaja

Toimeksiantaja on Fitness Club Nurmijarvi Oy. Yritys on kuntosali, joka on 24 tuntia ja 7 pai-
vaa viikossa auki. Fitness Club Nurmijarvi Oy on perustettu vuonna 2016. Samassa kiinteistossa
oli aikaisemmin toinen yrittaja, jonka omistaja myi liiketoiminnan Fitness Club Nurmijarvi
Oy:lle.

Salilla ei ole jatkuvasti palvelevaa henkilokuntaa, joten laitteiden helppous on merkittavassa
roolissa. Kuntosalilla on kaksi kertaa viikossa avoimet ovet, jolloin salilla on henkilokuntaa

auttamassa laitteiden kaytossa ja tekemassa uusia jasensopimuksia. Uusia sopimuksia on myos



mahdollista tehda erikseen sovittuina ajankohtina. Kuntosalilla jarjestetaan myos tapahtuma-
paivia, jolloin personal trainereita on paikalla. Naiden tapahtumien tarkoitus on lisata asiak-
kaiden tietoa ja taitoa harjoittelun suhteen. Tapahtumapaivina on myos tarkoitus lisata asiak-

kaiden tietoa omasta kehityksesta kehonkoostumusmittausten avulla.

Kuntosalilla jarjestetaan myos ryhmaliikuntaa, joka vaikuttaa laitteiston tarpeissa. Kuntosa-
lin asiakaskunta on monipuolinen aina 15-vuotiaasta yli 75-vuotiaisiin. Kuntosalin ala-ikara-

jana on 15 vuotta, milla pyritaan turvaamaan turvallinen harjoittelu ja samalla suojelemaan
nuorten kasvua. Salilla harjoittelee talla hetkella noin 350 asiakasta. Fitness Club Nurmijarvi
Oy pyrkii profiloitumaan kuntosalina, jonka paaasiakasryhmana ovat kaikki paitsi voimannos-

tajat, jotka tarvitsevat pudotettavia painoja.

Kuntosalin yhteystiedot:
Fitness Club Nurmijarvi Oy
Keskustie 5

01900 Nurmijarvi

1.2 Tavoite

Tavoitteena on luoda vanhan kuntosalilaitteiston ymparille uusi tulevaisuuden suunnitelma.
Opinnaytetyon tarkoituksena on luoda yrityksen liiketoiminnalle lisaa arvoa ja tulevaisuutta
ajatellen yllapitaa nykyista asiakaskuntaa. Muutoksien vaikutuksien tavoitteena on yllapitaa

vahvaa asemaa Nurmijarven alueella.

Tietoa keraamalla pyritaan lisaamaan asiakasymmarrysta, jonka taas toivotaan vaikuttavan
asiakkaiden pitkaan asiakassuhteeseen. Tiedon avulla pyritaan tayttamaan asiakkaiden tar-
peet harjoittelun suhteen. Kehityssuunnitelmassa asiakasymmarrys syntyy tiedon analysoinnin
avulla. Lahtokohtaisena hypoteesina on, etta merkittavimmat tekijat asiakassuhteen syntymi-
selle kuntosaleilla ovat hinta, sijainti, tilan koko ja laitteet. Nain ollen tavoitteena on keskit-

tya laitekannan kehittymiseen ja sita kautta asiakassuhteiden syntymiseen ja yllapitamiseen.

Markkinointi on myos mielikuvien luomista, joten yhteiskehittely auttaa erinomaisesti myos
luomaan mielikuvaa jatkuvasta kehittymisesta. Yhteiskehittelyn kautta saamme luotua jatku-
vaa markkinointia nykyiselle asiakaskunnalle, jolloin kohdistamme markkinointia myos asia-
kaskuntaa kohti. Tavoitteena on ottaa asiakkaat kehityksen keskioon ja tayttaa heidan tar-

peensa, odotuksensa ja mahdollisesti jopa ylittaa ne.

Laitekannan muuttaminen kuntosalilla on muutos palveluun, minka avulla tavoitteena on kas-

vattaa myyntia ja yllapitaa nykyisia asiakkaita. Myyntimaaran kasvu ei kuitenkaan ole tae tuo-



tonkasvusta, mutta tahan juuri pyrin loytamaan kustannustehokkaat ratkaisut, jotta inves-
toinnille saataisiin sopiva tuotto. Muutoksen mukana tulee myos riski ja nain ollen pyrin ha-

vainnoimaan, etta investoinnille ja riskille tulee sopiva suhde.

Kuntosalisuunnittelussa tulee ajatella aina, etta laitekantaa tulee paivittaa tasaisesti ja jat-
kuvasti. Vanha laitekanta on jossain vaiheessa lahdossa pois, jolloin tulee olla valmis reagoi-
maan nopeasti, mutta jarkevasti. Vaihtoehtoisesti on mahdollista suunnitella muutokset por-
rastetusti. Tavoitteena on luoda sopivan aikataulutuksen avulla suunnitelma laitekannan ke-

hittamiselle.
2  Tuotteen kehittaminen osana markkinointia

Luvussa kerron, mita tuotekehityksessa tulisi ottaa huomioon, kun halutaan tehda tuotteesta
myyva. Markkinointi on myos osana myyntiprosessia, joten kayn lapi, kuinka tuotekehityksen

ja markkinoinnnin tulisi kulkea yhtenaisesti.
2.1 Asiakasymmarrys ja markkinointi

Yksi strateginen osa-alue on myynti. Myyntistrategian sisalla arvon tuottaminen on merkitta-
vassa roolissa, kun lahdetaan kehittamaan ja etsimaan uusia keinoja tuottavuuden ja kasvun

osa-alueelle. (Kaario, Pennanen, Storbacka & Makinen. 2004. 16.)

Kun tuote halutaan tehda saumattomaksi ja kayttajakeskeiseksi, tulee miettia, miten muutos
toteutetaan. Prosessi voidaan jakaa neljaan vaiheeseen: mahdollisuuksien havaitsemiseen,
mahdollisuuksien ymmartamiseen, mahdollisuuksien kasitteellistamiseksi ja toteuttamiseksi.
Kehittamisessa haasteellista on pohtia, mitka ovat ongelmia ja miten ongelmat voidaan rat-
kaista. Muutoksen toteutuksessa eletaan myos jatkuvassa epavarmuudessa, joten jatkuva pa-

lautteen keraaminen muutoksista on merkittavassa roolissa. (Cagan & Vogel. 2003. 170.)

Uudistumistarpeiden tunnistaminen on yksi merkittavimmista tekijoista jatkuvalle menestymi-
selle (Paasivaara, Suhonen & Virtanen. 2011. 32). Jatkuva perehtyminen tarjottavaan tuottee-
seen pitaa yrityksen oman tiedon tuoreena ja tuotteen kunnossa, koska silloin tiedetaan,

missa ovat kehittymisen paikat ja missa ovat vahvuudet. Tilanteen tiedostamisen jalkeen voi-

daan turvallisemmin aloittaa muutostoimet.

Ymmarrys on sita, etta ymmarretaan tarvetta ilman, etta asiakkaiden tarvitsee sita selittaa
(SN4. 2015). Ymmartamalla asiakkaan tarpeet pystytaan luomaan tuote, joka vastaa hanen
odotuksiaan. Ymmartamalla tama pystytaan luomaan kokonaisuus, jota markkinoida ja mark-

kinoinnin avulla mahdollisesti kasvattaa kassavirtaa.



Asiakas- ja kayttajalahtoisyys pohjautuvat asiakkaiden ja kayttajien kuuntelemiseen ja ym-
martamiseen. Asiakaslahtoisessa toiminnassa on tarkoitus, etta myynti ja markkinointi muut-
tuvat pehmeampaan lahestymiseen, jolloin kuunnellaan ja keskustellaan. Asiakaslahtoisessa
toiminnassa pitaa pystya pohtimaan, mita tuote tarjoaa asiakkaalle eri nakokulmista, kuten
biologisesta nakokulmasta sosiaaliseen nakokulmaan. (Mooij, Kortesmaki, Lammi, Lautamaki,
Pekkala & Sinkkonen. 2005. 22.)

Markkinointiviestinnan perinteisia tehtavia on myos valittaa tietoa ja informaatiota (Lindberg-
Repo. 2005. 161-162). Informaation leviamisen avulla on tarkoitus kasvattaa myyntia ja tietoi-
suutta tuotteesta ja sen mahdollisuuksista. Myynnin maaraa voidaan kasvattaa muuttamalla

myyntiin vaikuttavia osa-alueita (Eklund & Kekkonen. 2011. 72).

Yhteiskehittelya voidaan yhdistaa markkinointiin. Aikaisemmin palvelun laatu on kasitetty ar-
vona. Talloin kehityksia on tehty laatu edella. Tassa on tavallaan ollut puutteena se, etta
mika on laatu asiakkaalle. Huomioon on alettu ottamaan mika on asiakkaan kokema arvo yri-
tykselle. Yrityksen tuottaman laadun ja asiakkaan kokemaa arvon kautta tulevaa kommuni-

kointia on alettu kutsumaan yhteiskehitykseksi. (Kortesoja & Lehtinen. 2013.)

Yritys nimelta DEWALT, joka on johtavia teollisuustyokalujen valmistajia, on kayttanyt yhteis-
kehittelya heidan tuotannossaan pitkaan. Heidan konserninsa tuotejohtaja Ward Smith on to-
dennut myos, etta kilpailu on kovaa ja kaikki kilpailijat yrittavat tuoda tuotteensa myyntiin,
jolloin pitaa olla nopea ja yritysten tulee myos mukautua markkina-asemaan. (Vision Critical.
2016.) Naiden toteamusten kautta myos, voidaan johtaa ajatusta siihen, etta kun on asiakkai-
den kanssa yhteydessa ja kehittaa heidan tarpeisiinsa olevaa tuotetta, niin talloin pysytaan

aallonharjalla.

Sopivalla tahdilla tehtaessa tulee ajatella, etta investoinnit tehdaan ajanhermolla (Kontkanen
& Makkonen. 2008. 111). Tassa tulee kuitenkin muistaa, etta kaikkia munia ei kannata laittaa
samaan koriin, jotta tiukemman ajan tullessa yrityksella on muuntautumiskykya. Jatkuvuus on
markkinoinnissa merkittavassa roolissa, koska markkinoinnissakin patee sama teoria kuin
myynnissakin. Aktiivisuudella voidaan nostaa oma asia pinnalle, jolloin asiaan muistetaan pa-
lata helpommin. Tata tapaa on kutsuttu nimella valipeli (Helokangas. 2017). Aihetta voidaan,
johtaa myos hieman markkinointiin aktiivisuuden saralla. Tekemalla fiksun markkinoinnin ja
tuotekehityksen kombinaatioita voidaan loytaa uusia tapoja lOytaa uusia asiakkaita muistutta-

malla olemassaolosta.

My0s LEGO on ottanut mukaan heidan asiakkaansa tuotekehitykseen. Heidan asiakkaansa voi-
vat julkaista heidan luomuksiaan LEGO:n verkkoyhteisossa ja muut fanit voivat suositella par-

haita. Tata kautta LEGO saa uusia ajatuksia ja toiveita, joita he voisivat toteuttaa. Tata
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kautta he my6s ovat valinneet ideoita, jos idea on saanut riittavasti aania. Aania saaneita ide-
oita on myohemmin julkaistu kansainvaliseen myyntiin ja samalla idean tuoja saa tuottoja ja
mainetta idean luojana. Tata kautta saadaan asiakasuskollisuutta ja yritys palkitsee innovoin-

nista ja heidan auttamisestaan (Vision Critical. 2016).

Yhteiskehittely on myos hyva tapa sitouttaa. Kuten Reetta Nurmon kirjoittamassa tekstissa
todetaan, omaa ajattelua kannattaa tuulettaa muiden ajatusten kautta, jotta voitaisiin ottaa
uusia ajatuksia vastaan (Nurmo. 2016). Sitouttamisen taktiikkana voidaan kayttaa silloin help-
poa tapaa, etta jos jotain todetaan puuttuvan, pystytaan samalla reagoimaan tilanteeseen
yhteiskehittelyn avulla. Tata kautta asiakas tuntee olevansa arvostettu ja samalla han huo-
maa, etta heidan eteensa tehdaan tyota. Laadukas asiakaskokemus pitaa taas asiakkaan pi-

dempaan asiakkaana.
2.2 Riskianalyysi

Kun lahdetaan tekemaan muutosta, tulee tiedostaa myos sen mahdolliset vaikutukset. Riskeja

maan tai sulkemaan pois.

Nain parhaaksi vaihtoehdoksi toteuttaa riskin arvioinnin SWOT-analyysin avulla. SWOT-ana-
lyysi pitaa sisallaan Vahvuudet (S=strenghts), heikkoudet (W=Weaknesses), mahdollisuudet
(O=Opportunities) ja uhat (T=Threats) (Suomen Riskienhallintayhdistys. 2017). SWOT-analyy-
silla pyritaan loytamaan oikeat tavat, joilla mahdolliset uhat pyritaan valttamaan. Samalla
pyritaan loytamaan ratkaisut, jotka miellyttaisivat asiakkaita. Analyysin avulla pyritaan myos
tiedostamaan muutoksen tuoma riski myos tietoisuuteen ennen kuin muutoksia aletaan teke-

maan, jotta mahdolliset seuraukset osataan tiedostaa ajoissa.

Uskolliset asiakkaat ovat koko liiketoiminnan perusta, koska he tuovat tasaista kassavirtaa
(Pulkka. 2012). Tasta johtuen, riskeja tulee pystya kasittelemaan niin, etta muutokset eivat
ole liian suuria, jotta palvelun tai tuotteen ydintarkoitus ei muutu liikaa. Tasainen kassa virta
kasvattaa yrityksen paaomaa, jolla pystytaan toteuttamaan tulevaisuuden muutoksia. Paaoma

tarkoittaa yrityksen kerryttamaa omaisuutta (Yrittajat. 2013).

Riskia pyritaan vahentamaan hajauttamalla investointia sopivalla aikataululla, jolloin riskia on
helpompi hallita ja mahdollisiin tilanteisiin pystytaan reagoimaan tarvittaessa (Suomen Ris-
kienhallintayhdistys. 2017). Aikaisemmin mainitun padaoman koko vaikuttaa myos, kuinka iso

riski yksi ostos on suhteessa yrityksen varallisuuteen.
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2.3 Trendit

Jatkuvan seurannan ja arvioinnin kautta tulisi pohtia, mitka ovat tulevaisuuden myynnin mer-
kittavimmat tekijat. Yrityksien tulisi pystya arvioimaan tulevaisuuden muutoksia ja tiedostaa
ajoissa, mita asiakkaat haluavat. Jos yritys tunnistaa menestyksen avaimet ajoissa, niin yritys

on lahtokohtaisesti etulyontiasemassa (Mooij ym. 2005. 133).

Edistyksellisyys ei kuitenkaan takaa tuotteen menestysta, jos kuluttaja ei sita arvosta (Mooij
ym. 2005. 151.) Muutos ei aina takaa sita, etta asiakas nakisi kehityksesta olevan hyotya,

koska jokaisella on omat tarpeet ja odotukset.

Uudet karkituotteet ovat kuitenkin mahdollisuus. Uudet karkituotteet voivat luoda kokonaan
uusia markkinoita ja sita kautta mahdollisuuksia. Karkituotteet luovat mahdollisuuksia tuo-
tetta myyville yrityksille, jolloin naiden tarkoitus on lisata tuotetta myyvien voittoja. (Cagan
& Vogel. 2003. 34.)

2.4  Fitness Club Nurmijarven palvelun kehittaminen

Tassa alaluvussa kayn lapi kuinka toimeksiantajayrityksen tulisi toimia ja mita vaikutuksia silla
on. Kayn lapi myos riskianalyysia ja sen vaikutuksia muutoksille. Kayn lapi myos, miten tren-

dikkaat valinnat vaikuttavat muutoksissa.

2.4.1  Muutoksien tuomat hyodyt

Laitekannan kehittaminen on merkittavassa roolissa, kun lahdetaan pohtimaan uusia mahdol-
lisuuksia. Uuden laitteen tulo salille mahdollistaa uusien harjoittelumuotojen toteutuksen,

mutta samalla laitetta voidaan kayttaa vetonaulana markkinoinnin saralla.

Palvelun viilaaminen ja jatkuva kehittaminen ovat osa koko prosessia kuntosalille. Paivitta-
malla laitteita ja vaihtamalla niita uusiin edistyneempiin versioihin voidaan viestia kehittymi-

sesta. Kehityksen lahtokohtana on vieda asioita eteenpain, joka johtaa myynnin kasvuun.

Kuntosalialalla tulee pysya jatkuvasti aktiivisena ja seurata, mita odotetaan ja miksi jokin
laite tarvitaan. Jatkuva mahdollisuuksien tarkkailu laitevalmistajien sivuilta esimerkiksi luo
mahdollisuuksia myyda lisaa eri keinoin. Uusilla hankinnoilla on tarkoitus pitaa nykyisia asiak-
kaita tyytyvaisina. Kun uusia kiinnostavia hankintoja tehdaan, uudet aikaisemmin ei kiinnostu-

neet asiakkaat voivat muuttua kiinnostuneiksi asiakkaiksi.
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Fitness Club Nurmijarven kannattaa mielestani toteuttaa LEGO:n tapaa osittain tuotteen ke-
hittamisessa. Kuntosali ei ole kuitenkaan niin valtava, jotta sielta pystyttaisiin jakamaan tuot-
toa asiakkaille kehityksessa, mutta aktiivisia asiakkaita pystytaan palkitsemaan kohtuullisesti

esimerkiksi erilaisilla tuotteilla ja hinnoittelulla.

Kuntosalilla on myos mahdollista hyodyntaa yhteiskehittelya asiakashankinnassa. Uudet asiak-
kaat, jotka eivat ole aikaisemmin kayneet salilla, kertovat useasti vanhojen kokemuksien
kautta mita laitteita he ovat tottuneet kayttamaan. Kysymalla hieman lisaa asiakkaiden odo-
tuksista, tiedon keraaminen on myos luontevaa ja helppoa. Tietenkaan kaikkea ei voida to-
teuttaa, kuten aiemmin on todettu resurssien rajallisuuden takia, mutta joitain hankintoja

pystytaan toteuttamaan erittain nopealla aikataululla.
2.4.2 Muutoksien tuomat riskit

Muutosten mahdollisesti sisaltmamia riskeja voidaan tarkastella Fitness Club Nurmijarvelle

laaditulla SWOT-analyysilla, joka on esitetty kuviossa 1.

Vahvuudet Heikkoudet

-Nykyasiakkaiden yllapito -Rahaa kuluu investointeihin.

=D el 8 9 T -Investointi on pakko tehdd, jotta asiakkaat
-lLaitteet ovat puhtaan nikdiset. pysyvit, koska vanhat laitteet ei tayta

-latkuva kehittyminen. odotuksia ikuisesti.

Mahdollisuudet Uhat
-Uudet asiakkaat. -Vanhoista laitteista pidettiin enemman.
-Erittdin tyytyviiset nykyiset asiakkaat. -Investointi ei tuo odotettua asiakasvirtaa.

-Uuden ilmeen luominen.

-Tilatehokkuuden kehittyminen.

Kuvio 1 Kehittamissuunnitelman vaikutuksien SWOT

SWOT-taulukkoon on koottu seikkoja, jotka voivat tapahtua, kun muutoksia tehdaan. Analyy-
sissa on myos huomioitu tilannetta, jossa muutoksia ei tehda. Muutos ideoita pyritaan loyta-

maan erilaisilla kehittamismenetelmilla.

Vahvuuksina muutoksille voidaan pitaa nykyasiakkaiden yllapidon ja sen tuoman uskollisuu-
den. Muutoksien kautta tuleva asiakastyytyvaisyys ja pidemmat asiakassuhteet pitavat kassa-

virran jatkuvasti positiivisena.
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Selkeana vahvuutena ovat myos uudet laitteet. Uudet laitteet ovat myos vanhoja paremmassa
kunnossa, jolloin niihin ei tarvitse vaihtaa uusia kuluvia osia, minka kautta tulee saastoa. Po-
sitiivisena asiana tulee uusien laitteiden kautta hieman piristyneempi ilme, koska laitteiden
pinnat ovat virheettomia ja iskuttomia. Positiivisena asiana on myos jatkuva kehitys, joka an-

taa positiivisen kuvan kuntosalin toiminnasta.

Mahdollisuuksina ovat potentiaaliset uudet asiakkaat, jotka tuovat lisaa tuottoja, kun kulut
eivat kasva samalla vauhdilla. Uusien laitteiden avulla on mahdollista samalla kehittaa tilate-
hokkuutta ja muuttaa esimerkiksi kuntosalin ulkonakoa, joka tuo uuden tuntua ja trendik-

kyytta.

Heikkoutena voidaan nahda muutoksen pakollisuuden pitkalla aikavalilla. Muuttuminen on
kaytannossa pakollista, jotta asiakkaat pysyisivat tyytyvaisina ja uusia asiakkaita tulisi sisaan.
Negatiivisena asiana on rahan kuluminen, koska Fitness Club Nurmijarvi on uusi yritys, joten
silla ei ole viela kerennyt kertya hirveasti paaomaa, jota voisi kayttaa tulevaisuuden inves-

tointeihin valittomasti.

Sopiva aikataulu toimii mahdollisuutena muutokselle. Liiketoiminnan pysyessa kannattavana
sen pitaisi pystya tuottamaan rahaa tulevaisuutta varten, jolloin on mahdollista tehda muu-
toksia. Hyva aikataulu mahdollistaa myos mahdollisuuden muuttaa suunnitelmia, kun uusia

mahdollisuuksia tai haittoja ilmaantuu markkinoille.

Uhkana laitekannan muutoksissa on, etta jotkut asiakkaat eivat ole tyytyvaisia muutokselle.
Tata ongelmaa pyritaan valttamaan kuuntelemalla asiakkaita. Investointia tehtaessa riskina
on tuottamattomuus, jos investointi ei tuokaan odotettua hyotya. Uudet laitteet voivat myos

tuntua pelottavilta, jos asiakkaat eivat ole aikaisemmin kayttaneet niita.
2.4.3 Kuntosalitrendit

Kuntosaliliiketoiminnassa pitaa pohtia, onko kannattavaa lahtea kaikkiin uusimpiin mahdolli-
suuksiin mukaan, silla asiakassegmentit voivat muuttua erilaisten laitevalintojen takia. Esi-
merkiksi, jos kuntosali vahentaa painopakkalaitteita ja tuo jotain muuta tilalle, niin henkilot,
jotka haluavat kayttaa niita menettavat, ja mahdollisesti etsivat toisen paikan, jossa sellaisia

laitteita on mahdollista kayttaa.

Kuntosalilaitteissa on myos paljon trendeja, jotka vaikuttavat asiakkaiden tarpeisiin, koska
asiakkaat kuulevat myos, mita muuta muilla kuntosaleilla on olemassa. Kun he kuulevat mita
hyvaa on tullut, niin hekin haluavat mahdollisesti kokeilla ja kayttaa harjoittelussaan vastaa-

vaa laitetta. Kuntosalin tulisi olla ajan hermolla jatkuvasti ja seurata uusia tuotteita, joita
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markkinoille tulee. Laitevalinnat tulisi tehda kuitenkin harkiten, jotta kannattavuus sailyisi.
Trendikkyys on osa markkinointia, mutta kuitenkin kuntosalin tulee pystya tarjoamaan myos

perinteisia harjoittelumahdollisuuksia, joihin on jo totuttu.

Tieto uusista laitteista tulee usein suoraan laitevalmistajilta tai laitteiden toimittajilta. Tie-
toa uusista mahdollisuuksista loytyy myos alan messuilta. Laitteista loytyy myos tietoa laite-
valmistajien nettisivuilta. Etsittaessa Fitness Club Nurmijarvelle tietoa trendeista, tulisi seu-
rata, mita nykyisten laitteiden valmistajat ovat kehittaneet. Tasta johtuen Davidin, Con-

cept2:n ja TechnoGymin sivustot ovat tarkeassa roolissa kuntosalilaitteiden valinnoissa.

Esimerkkina mahdollisuuksista voivat olla erilaiset jarjestelmat, joilla pystytaan seuraamaan
harjoituksen tehoa ja maaria (David. 2017). Talla hetkella Fitness Club Nurmijarvella on taas
samantyyppinen ratkaisu Wellness Key System, jonka taas on toteuttanut TechnoGym. Taman-
kaltaisten tuotteiden tulisi myos olla laitteiden valinnoissa yhtenaisia, jotta erilaiset ohjel-
moinnit onnistuvat, koska talla hetkella esimerkiksi Davidin ja TechnoGymin jarjestelmat ei-
vat toimi yhdessa. Asiakkailla on erilaiset vaatimukset, jota he odottavat. Jotkut eivat nae
hyotya teknologiasta harjoittelussa ja toisaalta jotkut ovat tottuneet teknologiaan ja vaativat

sita harjoittelussaan.

Kuntosali litketoiminnassa kilpailevat yritykset joutuvat reagoimaan kilpailuun jollain tavalla,
koska muuten toisella yrityksella voi olla merkittava etulyontiasema. Kuntosalit tarvitsevat
jatkuvasti uusia karkituotteita, jolloin uusien vetonaulojen tarve kasvaa niin markkinoinnin

kuin kysynnankin nakokulmasta.

Tieto uusista laitteista tulee usein suoraan laitevalmistajilta tai laitteiden toimittajilta. Tie-
toa uusista mahdollisuuksista loytyy myos alan messuilta. Laitteista loytyy myos tietoa laite-
valmistajien nettisivuilta. Fitness Club Nurmijarvelle etsiessa tietoa trendeista, tulisi seurata,
mita nykyisten laitteiden valmistajat ovat kehittaneet. Tasta johtuen Davidin, Concept2:n ja

TechnoGymin sivustot ovat tarkeassa roolissa kuntosalilaitteiden valinnoissa.
3 Keinot muutoksen lapiviennille

Asiakassuhteen kautta lahdemme luomaan lisaarvoa juuri asiakkaalle. Ammattilainen, joka
tuntee intohimoa myyda hienoa palvelua, tuntee myos vastuuta luoda mahdollisimman paljon
arvoa asiakkaalle (Manning, Ahearne & Reece. 2001. 83). Tasta johtuen keinoina on ottaa

asiakas keskioon ja kehittaa tuotetta heidan tarpeilleen.

Kayttajatieto voidaan jakaa eri kategorioihin, kuten valmiisiin lahteisiin, haastatteluihin, ha-
vainnointiin ja itse toteutettuihin dokumentointimenetelmiin (Mooij ym. 2005. 153). Haastat-

telemalla saadaan tuorein tieto, mita asiakkaat haluavat.
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Yhteiskehittely tarkoittaa yrityksen ja asiakkaiden valista kommunikointia kehityksessa. Mina
koen myos, etta yrityksen sisallakin tulee kayttaa samantyylista ratkaisua, koska yrityksen si-
salla yksittaisesta ideasta voidaan saada ajatusmalli, mihin suuntaan tulisi menna. Monet
myyjat ovat todenneet, etta yhteys asiakkaaseen on yhta tarkea kuin itse tuote (Manning,
Ahearne & Reece. 2001. 84).

"

[ Asiakkaan kuuntelu
J

\
~
Eri asiakasryhmien tar- : 2SN 2
pest jaodot ukset: Asiakkaan tyytyvaisyys: Valitukset janiiden
W jatkuva p alaute kasittely (toimintachje)
kartoitukset ja selvitykset

R w,

! ! !

Tuotanto / Palvelu:

Tuotteistaminen ja toimintojen jatkuva parantaminen

Kuvio 2 Asiakkaan kuuntelemisen vaikutus (Kulmat. 2015).

Kuvio 2 Nayttaa miten asiakkaita kuuntelemalla saadaan kehitettya palvelua ja samalla tuo-
tetta, jota Fitness Club Nurmijarvi tarjoaa. Asiakkaan kuuntelulla on seuraus, jolloin saadaan
tietaa tarpeet ja odotukset (Kulmat. 2015). Jatkuvalla palautteella saadaan kuulla kehityside-
oita ja tietoa puutteista. Ongelmista saadaan kuulla valitusten muodossa. Naita yhdistamalla
ja parantamalla saadaan luotua taas parempaa palvelua asiakkaalle. Jokainen tiedonjyva ei
kuitenkaan ole taysin samanlainen, joten kehitystyossa pitaa pystya hahmottamaan relevantit

tiedot ja ymmartamaan erilaisia asiakkaita.

Marjo Suhonen ja Leena Paasivaara ovat tunnistaneet sidosryhmayhteistyossa, eli henkildiden,
jotka ovat projektityoskentelyssa mukana merkittaviksi tekijoiksi hyvaksyttavyyden, kilpaile-
vuuden ja avoimuuden (Paasivaara & Suhonen. 2007. 77). Hyvaksyttavyytta, kilpailevuutta ja
avoimuutta voidaan johtaa toiminnassa merkittavaksi voimavaraksi, koska silloin omistajat ja

asiakkaat ymmartavat toisten intressit, mahdollisuudet ja toiveet.
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Keskeista on myos ymmartaa palvelubrandin luomisessa, miksi asiakas valitsee juuri kyseisen
paikan. Toimintaymparisto on merkittava tekija, joka vaikuttaa asiakkaiden laatukokemuk-
seen. Koska kyseessa on aineeton hyodyke, merkittavaa on kokemus ja elamys. Kokemus ai-
neettomassa palvelussa on myos riippuvainen heista itsestaan ja muista kuluttajista. (Lind-
berg-Repo. 2005. 142). Tavoitteena on loytaa keinot helppouteen ja pitamaan kontaktia asia-

kaskuntaan. Samalla tavoitteena on ymmartaa heita ja heidan tarpeitaan paremmin.

Yhteiskehittely on myos palautteen vastaanottamista, jonka kautta saatua tietoa hyodynne-
taan kehittamisessa. Yritys kuitenkin on johtavana osapuolena kehityksessa ja paattaa mihin
suuntaan ollaan menossa. Asiakas pystyy kuitenkin antamaan palautteen muodossa erilaisia
ajatuksia, joita voitaisiin kehittaa. Nain ollen asiakkaan toive paasee mukaan kehitykseen ja
tuote kehittyy molempia osapuolia miellyttavaan suuntaan. Yrityksen paattajat paattavat,
mika on lopullinen suunta, mihin mennaan, mutta asiakas on se, joka maksaa tuotteesta,

mika taas ohjaa yrityksen paatoksia. (Milbrath. 2016.)

Kuvio 3: Co-Creation. (Gramm. 2015.)

Kuvio 3. nayttaa loistavasti, kuinka yhteistyon tulisi toimia. Kun kuviosta poistetaan puhekup-
lat niin tieto ei kulje paan sisalta toiselle. Nyt kuviossa on kuitenkin puhetta ja tata kautta
myos toinen saa toisen ajatuksen ja mahdollisesti siita voi syntya uutta ajatusta. Tata kautta

koko yhteiskehittelyn mekanismi toimii.

Esimerkkina Airbnb on kehittanyt koko liiketoiminta mallinsa taman ajatuksen ymparille. He
ovat kuunnelleet asiakkaita ja he pyrkivat tayttamaan heidan tarpeensa ottamalla asiakas

heidan kehityksen keskioon. (eHotelier. 2015)

Forbesissa julkaistussa artikkelissa todetaan, etta yhteiskehittely on myos nykyaikainen tapa
toteuttaa korjausliikkeita. Aikaisempiin epaonnistumisiin pystytaan reagoimaan erittain nope-
asti. Asiakkaalta voi tulla myos luovia ideoita, joiden avulla tuote saadaan taas toimivaksi.
(Ashoka. 2014).
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Projektin aikataulu jaetaan suunnittelu- ja aloitusvaiheeksi, toteuttamisvaiheeksi ja paatta-
mis- ja arviointivaiheeksi. Elinkaarimalli on koettu aikaisemmin hieman vaarinajatelluksi, jol-
loin keskimmaista toteuttamisvaihetta on pidetty huomattavasti merkittavampana (Paasivaara
ym. 2011. 81-83).

Benchmarkingilla tarkoitetaan vertailuanalyysia. Talla tarkoitetaan tapaa kehittaa ottamalla

mallia muiden toiminnasta ja ottamalla sita sitten omaan kayttoon. (Experience. 2017.)

Toimintatapoina kaytan keskusteluja asiakkaiden ja ulkopuolisten henkiloiden kanssa, omia
havaintoja ja benchmarkkausta. Nailla toimintatavoilla on tarkoitus kerata tietoa eri nakokul-
mista, jotta kokonaisuus selkiytyisi ja tieto ei perustuisi vain yhden henkilon arvioon. Koen
myos oman nakemykseni olevan merkittava, koska itse olen myos kayttamassa palvelua, joten

pystyn ymmartamaan asiakkaita ja heidan toiveitaan paremmin.

Hyvaksyttavyytta, kilpailevuutta ja avoimuutta voidaan johtaa toiminnassa merkittavaksi voi-
mavaraksi laitekannan kehittamisessa. Kun ilmapiiri on avoin ja hyva niin omistajat ja asiak-
kaat voivat ymmartaa toistensa intressit, mahdollisuudet ja toiveet. Kun yhteisymmarrys on

loytynyt voi syntya uusia ajatuksia ja muutosta.

Tassa tapauksessa kuntosali pystyy korjaamaan puutteet ja samalla vahemmalle jaaneet tilat
ja laitteet saadaan tehokkaammiksi ja tuottavammiksi. Pienet yritykset, kuten yksityiset kun-
tosalit, saavat myos taloudellista hyotya asiakkaiden kautta, kun kehittamiseen ei tarvita pal-
kattua konsulttia tai vastaavaa osaajaa. Ashokan (2014) kirjoittamassa artikkelissa myos tode-
taan, etta yritykset etsivat jatkuvasti motivoituneita tyontekijoita, mutta asiakas toteuttaa
yhteiskehittelyssa itselleen hyotya, jolloin tata kautta asiakkaan ajatuksen takana on toden-

nakoisesti motiivi, joka on arvokasta tietoa.

4 Kehittamismenetelmat

Tassa luvussa kayn lapi tavat, joita olen kayttanyt tiedon keraamiseen. Avaan luvussa myos,

miksi olen valinnut kyseiset kehittamismenetelmat.

4.1  Yhteiskehittely

Tuotekannan muutokseen johtavana tekniikkana kaytan yhteiskehittelya, jonka avulla selvi-
tan, mita mahdollisia puutteita kuntosalin harjoittelulaitteistossa on. Kaytan keinoina keskus-
telua asiakkaiden kanssa, koska asiakkaan kanssa tehty kehitystyo auttaa asiakkaita saamaan
sen, minka he haluavat ja samalla yritysta, koska yritys saa asiakkaan pysymaan pidempaan
(Kaario, Pennanen, Storbacka & Makinen. 2004. 22).
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Yhteiskehittely toiminnassa tulee ymmartaa Win-Win filosofia. Paattajan tulee ymmartaa,
mita asiakas haluaa. Asiakkaan tulee ymmartaa myos hieman, miten yritys toimii, jolloin han
ymmartaa myos lopulliset paatokset ja hyvaksyy kayttajana mahdolliset puutteet. Win-Win
filosofiassa etsitaan kumpaakin hyodyttavaa yhtaloa, joka loogisesti ajateltuna sulkee mah-
dottomia ajatuksia ja luo samalla tuottavia ratkaisuja (Manning, Ahearne & Reese. 2001. 88-
89).

Keskustelutan myos vapaaehtoisia henkiloita, jotka eivat ole kuntosalin asiakkaina, koska ul-
kopuolisen nakokulmilla saadaan ajatuksia, koska nykyiset asiakkaat eivat valttamatta tieda,
mita muita vaihtoehtoja on olemassa, jos he ovat harjoitelleet aina vain Fitness Club Nurmi-
jarvella. Keskustelen heidan kanssaan mahdollisista puutteista ja lisayksista. Kuntosalilla kes-
kitytaan yleisesti kunnon, kestavyyden, lihasmaaran ja voiman kehittamiseen, joten nama tu-
levat olemaan kehityssuunnitelman tarkastelun kohteina, kun laitteiden valintoja suoritetaan.
Suoritan itse myos muutamat harjoituskerrat salilla, erilaisilla treeniohjelmilla, jolloin saan
myos omakohtaisemman kokemuksen salin kayttomahdollisuuksista. Pystyn kayttamaan myos

muita kuntosaleja ja kayttaa benchmarking nakokulmaa.

Tuntematon ja Hy&dynnettivissd

Hyddyllisin palaute
pucluaeton oleva palaute yocy P

Hyva tuttu, oma &iti,
pahin vihamies

Hyodynnettavissa
oleva palaute

Turhin palaute

Amatoor Ammattilainen

Kuvio 4 Palautteen hyodyllisyys maaraytyy silla, kenelta sen saat. (Kortesuo. 2011. 169.)

Kehittamisessa mukana olleet ihmiset saavat mahdollisesti arvostuksen ja osallistumisen

kautta innostusta toimintaan ja sita kautta he sitoutuvat paremmin (Pitkanen. 2009. 56).

Pitkasen ajatusta johtamalla voidaan tuoda merkittavasti tietoa mukaan kehittamiseen. Asi-
akkaat kayttavat tuotetta ja mahdollisesti huomaavat, mita he tarvitsevat uusiksi valineiksi.
Asiakas saa antamillaan tiedoilla omat tarpeensa huomioitua ja sita kautta saa hyodyn mah-
dollisesti mukaan omiin harjoituksiin. Tata kautta potentiaalisen maksajan mielipiteita kan-

nattaa kuunnella kuntosaliliiketoiminnassa.
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Kehityssuunnitelmalla on myos tarkoitus yllapitaa laatua, joka on kilpailuetuna. Kehittamalla
ymmarretaan asiakkaan tarpeet ja kehittamalla pyritaan, jopa ylittamaan ne. Olen valinnut
seurantakeinot Katleena Kortesuon ajatusmallin perusteella (kuvio 4.), jossa on tarkkailtu pa-
lautteen arvoa. Valinnoissani pyrin valttamaan luonnollisesti turhan palautteen keraamista,
koska se ei tuo lisaarvoa suunnitelmalle. Tavoitteenani on loytaa informaatiota, joka on ku-

vion 4. hyodynnettavissa oleva palaute -kategoriaa tai hyodyllisin palaute -kategoriaa.
4.2  Kuntosalille sovellettavat benchmarking keinot

Benchamarking eli suomeksi esikuva-analyysin ideana on oman liiketoiminnan vertaaminen

toisiin. Yleensa vertailu tehdaan alan parhaan mahdollisen toimijaan. (Experience. 2017.)

Olen kaynyt monissa eri harjoittelu paikoissa ja kerannyt tietoa kokeilemalla laitteita muissa
paikoissa. Erilaisissa harjoittelu ymparistoissa havaittuja laadukkaita laitteita pystytaan myos

ostamaan Fitness Club Nurmijarvelle.

Tapanilan Urheilukeskuksessa on ollut hiihtotyyliseen harjoitteluun oleva laite ja sita kautta,
taman tyyppinen laite on kaytossa David Fitness Clubilla myos Vantaalla. Naista kokemukset
ovat olleet hyvat. Monet kayttavat laitetta ja se vie vain vahan tilaa. Lisaksi laitetta taytyy
vain harvoin huoltaa, joten siita ei synny myoskaan paljoa lisaa vaivaa. Huollot tulee tehda,
jolloin kayttoika pitenee ja laitteet pysyvat turvallisina. Kyseisessa laitteessa ei ole hirveasti
liitkkuvia osia, jotta kuluvia osia on hyvin vahan ja tata kautta helppous on merkittava etu
ajanhallinnassa, koska huolto on nopeasti tehtavissa ja korjattavat osat ovat myos nopeasti
saatavissa. Huoltojen laadun ja nopeuden kautta laite pysyy pitkaan kuntosalilla tehokkaassa
kaytossa, jolloin tuottokatteet saadaan sopiviksi (Gymstore. 2017). David Fitness Clubilla on
samoja tyontekijoita, joten ymmarrys ja tieto laitteen toimivuudesta ja sen hyodyista on

myos valmiiksi olemassa.

Huoltojen hallinnassa ajattelu tulisi tapahtua samalla tavalla kuin ERP - jarjestelmat, jolloin
maksimoidaan ajankayton tehokkuutta (Digia. 2017). Tehokkuuden avulla on tarkoitus luoda

ajankayton hallinnan avulla saastoja.

Huoltojen maaran kautta kaytettava aika saadaan my0s ohjattua muihin tehtaviin, jolloin
muihinkin asioihin kerkeaa lisata resursseja, jolloin kokonaisuuden laatu-tuotto suhde saadaan
hyvaan tasapainoon, koska tyovoimaa ei myoskaan 24/7 salilla ole niin paljon kuin aukioloaika

rajoitteisissa saleissa.
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Kuvio 5 Kumitetut kasipainot. Slingshot. 2017.

Athletic u Fitness Studiolla minulle irtosi treeneihini uutta nakokulmaa. Tassa salissa oli erit-
tain vanhat laitteet. Pystyin vertaamaan salia hyvin pitkalti vanhoihin nykyaikaisempiin koke-
muksiin ja tekemaan naihin ajatuksiin pienia vahvistuksia itselleni. Salilla oli hyvat kasipainot,
jotka olivat metalliset ja hyvin jamakat. Ainoana huonona puolena niissa oli hieman liikkuvat
painolevyt. Liikkuvat osat lisaavat kolinaa ja nain ne luovat turhaa metelia ja heikentavat sa-
lin tunnelmaa. Naita painoja taas vertaisin Fitness Club Nurmijarveen, jossa on heikon tuntui-
set kasipainot, koska niissa on liikkuva kahva. Naihin pyrkisin etsimaan valimallin ratkaisun,
jotta ei syntyisi melua ja sita kautta myos tuntuma treeniin olisi jamakampi. Nurmijarvella on
entuudestaan jo pienet painot, jotka ovat kiinteat ja jamakat, mutta kumi vahentaisi myos
metallien kilinan tuomaa aanta. Myytavissa laadukkaissa painosarjoissa ei ole hirveasti liikku-
via osia ja ne ovat kumisuojattuja (Kuvio 5). Kasipainossa oleva kumi suojaa myos tilojen lat-

tioita ja samalla vahentaa metelia.
4.3  Asiakkaiden kuuntelu

Asiakkaita tulee kuunnella, koska heilta saa suoraa tietoa tarpeista. Asiakkaiden kuuntelua
voisi mielestani verrata suoraan kehityskeskusteluun, jolloin keskustellaan, miten yhteista
asiaa voidaan kehittaa. Keskusteluissa tulee olla vastavuoroista kunnioitusta, rehellisyytta,

avoimuutta ja mielipiteenvapaus (Ronthy-Ostberg & Rosendahl. 1998. 22-23).

Keskusteluissa pyrin kuuntelemaan asiakkaita avoimin mielin ja loytamaan merkittavat seikat
ja ymmartamaan mahdolliset eriavat mielipiteet. Asiakkaat ovat myos jossain maarin verrat-
tavissa alaisiin, kuten yrityksen sisaisissa kehityskeskusteluissa, koska he myos jannittavat ti-
lannetta hieman, koska heille paattavassa asemassa oleva henkilo tulee keskustelemaan ja
tiedustelemaan asioista yllattaen. Heidan sanansa eivat kuitenkaan vaikuta heidan tyoela-

maan, vaan kaytettavaan tuotteeseen.
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Yrityksen tarkoitus on tuottaa taloudellista hyotya omistajilleen, mutta asiakas on kuitenkin
henkilo, joka paattaa, tuleeko han asiakkaaksi. Tasta johtuen heidan kuuntelu on merkitta-

vassa roolissa. Yrityksen pitkajanteisyys tulee asiakkaista ja heidan tyytyvaisyytensa yllapita-
misesta, jonka vuoksi kuuntelu ja kuuntelun ymmartaminen on avainasemassa (Kontkanen &
Makkonen. 2008. 130-131).

19-vuotiaan mieshenkilon kanssa keskustellessani han kehui laitekantaa riittavaksi ja moni-
puolisesti. Tiedustelin keskustelun aikana mahdollisia puutteita ja toiveita. Han kayttaa enim-
makseen harjoittelussa irtopainoja, mutta han kuitenkin toivoi lisaksi kiintealinjaista
hauispenkkia, jollaista ei talla hetkella ole. Keskustelussa han oli kuitenkin erittain tyytyvai-
nen nykyiseen tilanteeseen ja pitaa kuntosalilla treenaamisesta myos nykyisilla mahdollisuuk-
silla. Tulkitsen Kortesuon kuvion 4. mukaan henkilon amatooriksi, joka on tuntematon ja puo-

lueeton, jolloin palaute on hyodynnettavissa.

Kaytettavyys tarkoittaa kaytettavyyden, tyytyvaisyyden ja tarkkuuden olevan merkittavassa
roolissa, kun mitataan laatua. Nailla tutkitaan, onko kaytettavassa asiassa oikeat ominaisuu-
det kayttajalle ja asia helposti kaytettavissa. (VTT. 2017.)

Olin asiakaspalvelussa Fitness Club Nurmijarvella ja uusi asiakas totesi, etta salilta puuttuu
lahentajalaite. Henkilon tulkitsen Kortesuon kuvion 4. perusteella tuntemattomaksi ja puolu-
eettomaksi amatooriksi ja tiedon huomioitavaksi. Monet naiset kayttavat usein laitteita, joilla
kohdistetaan harjoitetta lahentajalihaksiin. Lahentajiin kohdistuvaa harjoitetta pystyy teke-
maan myos toisilla laitteilla, kuten alataljalla, mutta salin jasenkannan monipuolisuuden ta-
kia yksinkertainen laite voisi tuottaa helpomman tavan harjoittaa kyseista lihasryhmaa. Asiak-
kaiden kuuntelun kautta pystytaan tayttamaan erilaisia asiakkaiden toiveita, joita he odotta-
vat kaytettavyyden suhteen. Samalla keskustelujen kautta pystymme ottamaan huomioon hei-

dan tyytyvaisyytensa ja pyrkia tayttamaan heidan tyytyvaisyyteensa vaadittavat kriteerit.

Kavin myos keskustelun noin 50-60 vuotiaan naishenkilon kanssa ja han kertoi, etta on tyyty-
vainen laitekantaan ja ei oikein osaa pohtia, mita uusia vaihtoehtoja voisi olla. Han kertoi,
etta on tottunut harjoittelemaan nykyisilla laitteilla, jolloin han tietaa, mita tekee. Han kui-
tenkin totesi, etta hanen pojat kayvat myos salilla ja he ovat toivoneet mahdollisuutta pudot-

taa painoja ilmasta, kun he kayttavat suurempia painoja.
4.4  Tuotteen kokeilu erilaisilla harjoitusohjelmilla

Segmentoinnilla tarkoitus on kartoittaa eri asiakasryhmien tarpeet. Segmenttentteihin jaotte-
lemalla on mahdollista ymmartaa ja ajatella eri nakokulmista, jolloin ajattelun laajuus kas-
vaa. Tata kautta myos markkinointia on mahdollista suunnitella kohdistetummin. (Koski.
2008. 12.)
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Kuntosalilta loytyy talla hetkella kasipainot 1-50 kg, riittavasti erilaisia tankoja, erilaisia saa-
dettavia penkkeja, taljoja ja kyykkyteline. Salilta loytyy myos uusia kahvakuulia, joilla pystyy
harjoittelemaan monipuolisesti. Kuntosalilta loytyy TechnoGymin laitteita monipuoliseen li-
hasharjoitteluun, Davidin vipuvarsilaitteita ja jalkaprassi, seka monia tuotteita myos muilta
pienemmilta valmistajilta. Aerobisessa harjoittelussa on mahdollisuus kayttaa juoksumattoja,
polkupyoria, soutulaitteita ja erilaisia cross-trainereita. Salilla on riittavasti laitteita harjoit-
taa aerobista puolta, myos vilkkaampaan aikaan. Aerobiset laitteet sopivat loistavasti myos
alkulammittelyihin. Nain ollen laitekanta on jaettavissa segmentteihin eli erilaisiin tuoteryh-
miin, aerobisiin ja voimaa tuottaviin laitteisiin. Koska salilla on erilaisia henkiloita harjoitte-
lemassa, jolloin heidan maaransa nahden laitteita pitaa olla sopivassa suhteessa, jotta vaati-

mukset saadaan taytettya.

Huomion arvoista on hyva laatu ja kaytettavyys. Laitteet ovat yksinkertaisia kayttaa ja nain
ollen sopivia monelle kohderyhmalle. Laadun puolella ei mielestani ole parannettavaa. Tuot-
teet ovat noin yksi-kuusi vuotta vanhoja ja laitteiden elinika vaihtelee noin 10-20 vuoden va-
lilta riippuen huollosta ja liikkuvista osista. Viimeisimmat paivitykset salilla ovat olleet kahva-
kuulat ja vipuvarsilaitteet seka erilaiset valineet toiminnalliseen harjoitteluun. Kuntosalille

ostettiin myos jalkaprassi, jota oli aikaisemmin toivottu.

Sisainen asiakas tarkoittaa henkiloa, joka tyoskentelee yrityksessa ja voisi ostaa yritykselta

palveluita. Ulkoinen asiakas tarkoittaa ihmista, joka ostaa tuotetta ja eivat ole yrityksessa

toissa. Ulkoisten ja sisaisten valilla vallitsee yhteys, joka vaikuttaa ostokayttaytymiseen. Si-
sainen asiakas vaikuttaa ulkoisen asiakkaan tyytyvaisyyteen. (Zemke & Anderson. 2003. 32-
33.)

Sisaisen asiakkaan tyytyvaisyys on edellytys, jotta ulkoinen asiakas olisi tyytyvainen (Pitka-
nen. 2009. 87). Talla tarkoitetaan, etta jos itse on tyytyvainen myymaansa palveluun, niin

myos joku toinen voi myos olla tyytyvainen ja maksaa palvelusta.

Kokeilen itse tuotetta, koska tulkitsen itseni sisaiseksi asiakkaaksi, joka on paattavassa ase-
massa. Oman kokeilun kautta saadaan prosessi yksinkertaisesmmalla menetelmalla kohtuulli-
selle tasolle, mutta parempaan tarvitaan lisaa nakokulmaa. Tata kautta voidaan myos pohtia,
jos itse ei olisi tyytyvainen siihen, milla argumenteilla palvelusta pystyisi pyytamaan hintaa,
josta jaisi viela hieman katettakin. Sisaisen asiakkaan tyytyvaisyys ei kuitenkaan kata suoraan

viela ulkoisen asiakkaan tyytyvaisyytta, koska heilla on erilaiset tarpeet kuin minulla.
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Isommissa organisaatioissa asiakkaiden toiveet voivat hautautua helpommin tapojen ja saan-
tojen takia (Pitkanen. 2009. 87-88). Pienessa organisaatiossa muuntautumiskyky on huomatta-
vasti nopeampaa, mutta pienilla yrityksilla varallisuus on taas usein pienempi ja mahdollisuu-

det rajalliset.

Omia pohdintojani tehdessani sisaisena asiakkaana minun tulee myos pohtia, milta lopulliselta
asiakkaalta tuntuu omat ratkaisuni. Minun tulee pohtia, milta paatokseni nayttavat ja mitka

vaikutukset niilla on. Pienessa organisaatiossa kuten Fitness Club Nurmijarvi pystytaan reagoi-
maan henkilokohtaisesti. Pienessa ja nuoressa organisaatiossa joudutaan kuitenkin pohtimaan

paljon budjettia, koska yritykselle ei ole viela kerennyt kertya suurta paaomaa.

Kuvio 6 Ski-Erg - Laite. Omasali. 2017.

4.4.1 Harjoitusohjelma Aerobinen - Kunto/kestavyys

Omien kokemuksien mukaan laadukkaita ja tilatehokkaita lisayksia voisi olla Ski-Erg hiihto-
laite (Kuvio 6). Talla laitteella pystyy harjoittamaan hiihtotyylista harjoittelua, joka kehittaa
hyvin hapenottokykya ja siina samalla myos hyvin monipuolisesti ja kokonaisvaltaisesti koko
kehon lihasryhmia.

Kuntosalilla on mahdollista myos harjoitella kestavyytta myos soutulaitteella, cross traine-
reilla ja kuntopyorilla. Naiden avulla pyritaan myos tayttamaan yleista kysyntaa perinteisiin

harjoituksiin, joissa kuntoa pystytaan kohentaa.

Aerobinen harjoittelu luonnistuu salilla myos ryhmaliikuntatunneilla, jotka ovat olleet suosit-
tuja, joten kuntosalipuolelle en nae muuten suurempaa tarvetta laajentaa aerobista valineis-
toa. Sykkeet saadaan toki myos nostettua ylos vastuksia kayttamalla, kuten kahvakuulilla ja

myos laitteilla, kun nostetaan toistojen maaraa suhteessa aikaan (Mannisto, H. 2011).
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4.4.2 Harjoitusohjelma Lihas - Voima

Kuntosalilla treenaaminen onnistuu loistavasti erilaisilla lihaksen kasvatukseen ja voimaan liit-
tyvilla valineille. Kuntosalilla on mahdollisuus harjoittaa eri lihasryhmia joko irtopainoilla, ke-
honpainolla tai kuntosalilaitteilla. Irtonaiset valineet ovat maaraltaan hieman vahaisempia
kuin laitteet, joten irtopainopuolelle voisi luoda hieman lisaa mahdollisuuksia tai kehityksia,
jotta irtopainoalueella mahtuisi treenaamaan useampi henkilo samaan aikaan. Tilojen muoto
on hieman esteena harjoittelupaikkojen lisaamiselle, jotta kuntosalin ulkoinen ilme pysyisi

loogisena ja toimivana.

Laatu luo yrityksen imagoa ja laadulla on yhteys asiakaskunnan tyytyvaisyyteen ja sitoutunei-
suuteen (Yritys-Suomi. 2017). Tasta voidaan, johtaa ajatusta siihen, etta laadukkaimpia tuot-

teita tarjoavat yritykset myos menestyvat paremmin.

Parannus tulisi olla enemman irtopainopuolessa. Nykyiset laitteet ovat riittavat laadullisesti,
mutta kasipainot voisivat olla lilkkkumattomilla kahvoilla. Nain kasipainot tuntuisivat kasissa
vakaammilta ja luotettavammilta, jonka kautta kayttomukavuus parantuisi. Kuntosalin tulisi

pohtia laatua huomattavasti uusia laitteita hankkiessa.

Taljaa voisi myos kehittaa mahdollisesti, jotta siihen saataisiin monipuolisempi saatomahdolli-
suus. Saatomahdollisuuden kautta harjoittelijat pystyisivat tekemaan monipuolisempia harjoi-

tuksia saatamalla kulmia omalle keholle sopivammiksi.

4.5 Ulkopuolisten henkiloiden nakemys

Ulkopuolisen henkilon nakemys on merkittavassa roolissa, koska hanella ei ole suoraa suh-
detta lilketoimintaan (Mayor & Risku. 2015. 37-39). Hanella on kuitenkin todennakoisesti jokin
asia, joka motivoi hanta auttamaan salin kehittamisessa. Henkilolla ei tulisi olla ulkoisia mo-
tiiveita, jotta palaute olisi mahdollisimman rehellista. Esimerkkina Henkilo voisi mahdollisesti
tavoitella tyopaikkaa, jolloin han mahdollisesti saattaisi mielistella. Parhaan nakemyksen saa,
jos henkilolla on intohimo kehittamiseen ja han on kiinnostunut itsensa kehittamisesta. Tata

kautta hanen sisainen motivaationsa vie kehitystakin eteenpain.

Ulkopuolinen henkilo toisella salilla kertoi, etta olisi hyva, jos olisi mahdollisuus pudottaa pai-
noja hieman korkeammaltakin. Tulkitsen hanen kommentinsa sopivan myos Fitness Club Nur-
mijarvellekin, koska han etsi uutta harjoittelupaikkaa. Han ehdotti painoja, joissa on pehmus-
tetummat reunat. Toisena mahdollisuutena olisi painonnostolava. Han kertoi, etta han har-
joittelee usein tangoilla ja omalla painollaan, jolloin viimeisten toistojen jalkeen olisi vain

parempi pudottaa painot.
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Ulkopuolinen henkilo kertoi, etta hanen toiveinaan on, etta salilta lOytyisi kaikki perinteisim-
mat laitteet harjoitteluun. Han piti myos tarkeana laitteiden helppokayttoisyytta, jos on uusi
asiakas. Han ei nahnyt suurta tarvetta lisahankinnoille, mutta koki laitteiden helppokayttoi-
syytta varten hyvaksi ajatukseksi opastuksen tai laadukkaan ohjeistuksen, jotta tietaa mita
tehda. Hanen toiveena oli myo0s riittavat mahdollisuudet saadoille esimerkiksi taljoissa, jotta

saa laitteilla tehtavan harjoituksen kohdistumaan oikeisiin lihaksiin.

Keskustelin kuntosalin kehittamisesta 10 henkilon kanssa. Jotta pystyin maarittelemaan hen-
kilot Kortesuon mallin mukaisesti, kuuntelin heidan ideoita ja perusteluiden laatua. Jos haas-
tateltava olisi ruvennut perustelemaan hankintoja erilaisten tutkittujen perusteluiden kautta
heidat voitaisiin tulkita ammattilaisiksi. Haastatteluja tehtaessa arvioin heidan harjoitteluko-
kemuksen ja puheen heidan harjoittelu. Kaikkien haastateltavien kommentteja en ole lisan-

nyt, koska heilla oli samoja toiveita muiden kanssa.
5 Ehdotusten analysointi ja kehityssuunnitelma

Kehityssuunnitelmassa kayn lapi tuotteet, joita lisaisin kuntosalille haastattelujen, harjoitus-
ten ja toiveiden pohjalta. Kehityssuunnitelmaan myos vaikuttaa rajoitettu mutta joustava

budjetti ja tilan koko, jota ei pystyta muuttamaan. Kehityssuunnitelman toteutan kaksijakoi-
sesti, jotta saadaan selkeys muutostarpeeseen. Samalla saadaan esille nykyista tuotetasapai-

noa ja kehityssuunnitelman tasapainoa.

Kun lahdetaan toteuttamaan muutosta, tulee myos pohtia hieman vanhaa, jotta muutos ei ole
liian suuri. Huoltoa helpottaa samat merkit, koska niissa kaytetaan paljon samanlaisia ratkai-
suita. Tutut merkit helpottavat myos asiakkaita, koska he ovat aikaisemmin kayttaneet samaa
merkkia he ymmartavat helpommin tavan kayttaa laitetta. Naista syista hankintojen tulisi olla
samoilta tuotemerkeilta. Aikaisempia tuotemerkkeja ova olleet David, TechnoGym ja Con-

cept2.

Kavin myos keskustelun salilla tyoskentelevan henkilon kanssa, jonka kanssa kavimme lapi ke-
raamiani tietoja ja ajatuksia. Han kertoi samalla myos hanen omasta havainnostaan, joka oli
nykyisen kevennetyn leuanvetolaitteen tarpeettomuus. Laitteen paikalle voisi sijoittaa mah-
dollisesti uuden laitteen, mutta talla hetkella en nae kuitenkaan laitteen korvaamiselle tar-
vetta. Han vahvisti myos tarpeen saadettavalle taljalle ja kasipainoille. Han kertoi, etta toi-
vottu lahentajalaite on myos mahdoton ratkaisu tilojen koon takia. Yksikaan haastateltu hen-
kilo ei ollut luokkaa hyodyllisin palaute. Haastatelluista loput olivat kategoriaa hyodynnettava

palaute.
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5.1 Yhteenveto kehitysehdotuksista

Ideoiksi on ehdotettu Ski-erg -laitetta, kiinteita ja kumitettuja kasipainoja, painonnostolavaa
ja pehmustetumpia painoja, kiinteaa hauispenkkia ja lahentajalaitetta. Merkittavaksi asiaksi

on myos huomioitu helppokayttoisyys ja saadettavyys esimerkiksi ristitaljassa.
5.2  Kunto ja kestavyys

Kuntoon ja kestavyyteen lisaisin Ski-erg -laitteen, joka on hyvin tilatehokas, edullinen ja

helppokayttoinen. Ski-erg oli ainoa toive, joka koski kunnon ja kestavyyden harjoittelua. Ta-
man avulla saadaan uusi vaihtoehto aerobiseen harjoitteluun ja sita kautta lisaa harjoittelu-
paikkoja vilkkaimmille ajankohdille. koska laite ei vie myoskaan hirveasti tilaa, se olisi mah-

dollista sijoittaa kuntosalille.

Tahan hetkeen ja myos moneen seuraavaan vuoteen koen, etta nykyiset aerobiseen harjoitte-
luun suunnitellut laitteet riittavat, mutta tuotteen pitaa pysya trendikkaana ja kilpailukykyi-

sena, jolloin tama pieni kehitys tuo merkittavaa lisaarvoa tuotteen nykyaikaisuuteen.

Tilatehokkuuden hyodyntamisen kautta on mahdollista kasvattaa asiakasmaaraa ja pitkassa
juoksussa myos liikevaihtoa. Tilatehokkuudella tarkoitetaan tilan kayttokapasiteetin suhdetta

tilaan (Senaatti Kiinteistot. 2010).

Pystymme johtamaan tilatehokkuuden ajattelun kuntosaleille samalla ajatuksella kuin tyonte-
kijoiden tarvitsema tila tyOpaikalla. Samalla ajatuksella pyrimme my0s tehostamaan kuntosa-
lin harjoittelijan tilan tarvetta. Seuraavan kerran nykyiset kuntopyorat ja cross-trainerit tulee

uusia noin 5-10 vuoden kuluttua riippuen huoltokustannuksista ja kulumisesta.
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5.3 Lihas ja voima

Kuvio 7 David C70 Hauislaite (Fitfashion. 2017.)

Lihas- ja voimaharjoittelussa puutteina ja toiveina on ollut lahentajalaite. Tuotteen ongelma
on tilan loytaminen. Laite vaatii suhteellisen paljon tilaa, joten tilan lOytaminen on haaste.
Kuntosalille on mahdollista ostaa kuvion 7 mukainen kiintealinjainen hauispenkki. Kiintealin-
jainen hauispenkki on haluttu salille, koska laitteen avulla voidaan kohdistaa harjoitus hauisli-
hakseen. Laitteen avulla on mukavaa ja luontevaa tehda viimeisetkin tiukat toistot, ja liikera-
dat lilkkeen aikana ovat luontevat ja haasteelliset. Vapailla painoilla viimeiset toistot voivat
jaada helpommin vajaiksi tai vaihtoehtoisesti liikkeista tulee epapuhtaita, jolloin kaikkea te-

hoa ei saada kohdistettua halutusti.

Kuntosalille ehdotettiin myos painoja, jotka voidaan pudottaa hieman korkeammalta tai vaih-
toehtoisesti lavaa, joka kestaisi pudotukset. Monipuolisen asiakaskunnan vuoksi en nae vii-
saaksi ostaa kyseista valineistoa, koska painojen kolinasta ei pideta yleisesti ja se voi vaikut-
taa asiakaskunnan asiakaskokemukseen negatiivisesti. Vaarana on myos, etta kyseinen lait-
teisto aiheuttaa asiakaskunnan suuren liikehdinnan pois salilta ja asiakassegmentti saattaisi

kaventua, mika vaikuttaisi myyntiin ja tulokseen negatiivisesti.

Kasipainoja voidaan kehittaa myos, mutta nykyiseen tilanteeseen nykyisetkin kasipainot riit-
tavat. Kasipainojen kumitus ja kiinteys eivat ole mahdoton ajatus. Kehitys tulee tehda muuta-

man vuoden kuluttua, koska nykyiset eivat vastaa kauan harjoittelun vaatimuksia.

Kuntosalilla on talla hetkella laadukas ristitalja, mutta saatomahdollisuuksia siina on hyvin ra-
jallisesti. Laite on kuitenkin suhteellisen uusi, joten sen vaihtaminen ei ole kovin kannattavaa

taloudellisesti viela tassa vaiheessa. Saadot ovat kuitenkin laitteessa merkittavassa roolissa,
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joten uusi laite tulisi paivittaa, mutta ei kovin pikaisella aikataululla tuoton menetyksen ta-

kia.

Nykyiset lihasvoimaan kohdistuvat laitteet tulee uusia yli 10 vuoden kuluttua. Pitkan aikavalin
johdosta ei ole kannattavaa suunnitella minkalaiset, laitteet silloin tulevat kayttoon. Nykyis-
ten laitteiden tulee viela tuoda tuottoa, joka niille on suunniteltu, joten nykyisten laitteiden

vaihto ei ole viela ajankohtaista.

Tulevaisuuden kehityksien vuoksi tarkempia suunnitelmia on lahes mahdotonta tehda. Tule-
vaisuuden valinnat ovat myos riippuvaisia ulkoisista tekijoista, kuten laitevalmistajat. Kunto-
saleilla on myos trendeja, jotka vaihtelevat tiheaan tahtiin. Trendit muuttuvat myos, jolloin

muutoksien pitaa tapahtua ajan hermolla.
5.4 Sijoittelun suunnitelma

Laitteiden sijoittaminen kuntosaliin tapahtuu hyvin pitkalti kokeilemisen kautta. Kuntosalilla
on rajalliset neliot ja salilla on muutamia tolppia, jotka rajoittavat suunnittelua. Kuntosali on
jakautunut neljaan osaan: vapaapaino, ryhmaliikuntatila, venyttelyalue ja painopakalliset

laitteet, joka sisaltaa myos aerobiset laitteet.

Tilaratkaisuna hauispenkki tulee sijoittaa muiden levypainojen laheisyyteen vapaapaino-alu-
een reunalle, koska laitteessa kaytetaan irrallisia levypainoja. Levypainot on hyva sailyttaa
samalla alueella, jotta painoja ei tarvitse olla paljon lisaa, vaan nykyisia painoja pystytaan
kayttamaan pienemmalla alueella, jolloin ratkaisusta saadaan kustannustehokas ja samalla
tilaa saastava. Lisaksi kuntosali pysyy siistimpana, kun asiakkaat eivat kanna jatkuvasti pai-

noja puolelta toiselle, mikali vastaavan mekaniikan laitteita olisi eripuolella salia.

Ski-Erg -laitteen paikka voisi olla ryhmaliikuntatilassa, jossa on myos toiminnalliseen liikun-
taan suunniteltuja laitteita. Talloin ryhmaliikuntatilan nelidita pystyttaisiin kayttamaan myos
hyodyllisemmin silloin, kun tunteja ei ole. Laite ei vaadi paljoa tilaa, joten laitteita pystytaan
lisaamaan muutama tilan reunoille, jolloin laitteita ei jouduta myoskaan siirtamaan ryhmalii-
kuntatuntien ajaksi. Ski-Erg on aerobisen harjoittelun laite, joten myos ilmanvaihto on erin-

omainen ryhmaliikuntatilassa, mika tekee harjoittelusta mukavampaa.

Kasipainot tulevat korvaamaan vanhat kasipainot, joten ne sijoitetaan nykyisten painojen pai-
kalle. Painot tarvitsevat myds mahdollisesti uuden telineen, jolloin on myods mahdollista tiivis-
taa painojen jarjestysta korkeussuunnassa, jolloin salilla saataisiin vapautettua lisaa harjoit-

telutilaa ja sita kautta potentiaalia tilatehokkuuden maksimoimiselle.
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Ristitalja on jo salilla, joten sille on jo luonnollinen paikka. Uusi laite ei tarvitse yhtaan
enempaa tilaa. Laite on sijoitettu talla hetkella keskeiselle sijainnille, jolloin sen lapi pysty-
taan kavelemaan, jos kukaan ei kayta laitetta silla hetkella. Tama tekee myos muiden laittei-

den kaytettavyydesta ja salilla liikkumisesta jouhevaa.

5.5  Kustannukset

Ski-Erg:n hinta on Omasali-kaupassa 950€, joten kustannus ei ole korkea. Laitteen kustannus
saadaan katettua suhteellisen nopeasti silla, kuukausimaksu on perinteisella 12kk:n jasenyy-
della 54€/kk. Nain ollen noin 18 kuukautta jasenyyksia kattaa laitteen kustannuksen sisaltaen
hankintakulut. Huoltoja ei ole laskettu arvioon. Kun pohditaan laitteen arvon, hyodyn ja riskin
suhdetta, investointi ei ole kovin mahdoton. Hinnan perusteella poistot ovat myos pienet vuo-
sitasolla, koska laite kestaa ja sen on tarkoitus olla pitkaaikainen. Tekninen kuluminen maa-

rittaa yleisesti taloudellisesti kannattavan pitoajan (Eklund & Kekkonen. 2011. 30-31).

Kuntosalille hyoty on tilankayton maksimoiminen. Samalla tuotteen avulla salille mahtuu use-
ampi harjoittelija samaan aikaan. Hyotyna on myos harjoittelun monipuolistuminen, joka taas
palvelee asiakaskuntaa. Riskina on se, etta tuote ei tuo lisaa asiakkaita, mutta riskina 950€:n
investointi ei ole kovin valtava suhteessa tuottomahdollisuuteen. Tuote kestaa myos monta

vuotta, joten talloin ostosta tulee tuottavaa.

Uusi hauispenkki maksaa arvioilta noin 2000 €-3000 €. David C70 -laitetta myydaan kaytettyna
850€ hinnalla. Laitetta ei tule ostaa kovaan kayttoon kaytettyna, koska kulutus on kovaa ja
laitteen varimaailman tulee myos olla sama kuin nykyisissa laitteissa. David C70 laite on sa-
maa sarjaa kuin nykyiset David-laitteet, joten laite sopii myos hyvin kokonaisuuteen. Aikai-
sempi kokemus saman merkin laitteistosta on ollut positiivinen. Kyseisista laitteista on saatu

positiivista palautetta, joten todennakoisesti vastaava laite otettaisiin hyvin vastaan.

Kasipainojen ostohinta on suurempi investointi. Kasipainot 1-50 kg maksavat noin 5000 €-7000
€ riippuen painojen vaihteluvaleista (Omasali. 2017). Nykyiset painot ovat 2 kilon valeille, jo-
ten vaihteluvalin tulisi olla sama tai vaihtoehtoisesti painojen vaihteluvalia kasvatettaisiin 2,5
kg:hen. Vaihtoehtona on myos pitaa pienempi vaihteluvali pienemmissa painoissa ja nostaa

vaihteluvalia isommissa painoissa, koska isompia painoja ei myoskaan kayteta niin paljon kuin

alle 20 kg:n painoja.

Uusi ristitalja maksaa noin 3000 €-8000 € riippuen merkista, saadoista ja painopakkojen
koista. Esimerkiksi Omasali-kauppa myy ristitaljaa 4064 € hinnalla ja tuote ei ole tunnettu
merkkilaite (Omasali. 2017), joten kuntosalille kayttoon otettava laite on kustannukseltaan
huomattavasti korkeampi. Kuntosalin on parempi ottaa merkki tuote, silla jos laitteet hajoa-

vat, varaosien saaminen on helpompaa isoilta valmistajilta. Suuremmilla toimijoilla on myos
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enemman myyntia, joten heilla on myos enemman resursseja yllapitaa huoltotoimintaa. Pie-
nemmalla toimijalla ei todennakoisesti ole niin suurta varastoa, josta lahettaa yhta tiettya
tarvittavaa varaosaa, jolloin kuntosali joutuisi odottamaan pitkan ajan ja laite olisi talloin
pois kaytosta. Kun laite taas ei ole kaytossa, se antaa huonoa kuvaa laadusta, mika taas vai-

kuttaa asiakastyytyvaisyyteen ja tulevaisuuden myyntiin.

Vuosi Laite Hinta-arvio
Ski-Erg -laite 950€ x2 =1900€
Kiintedlinjainen hauispenkki 2000-3000€

2017 Yhteensa 3900-4900€
Kumitetut kasipainot 5000-7000€
Kasipainojen telineet 500€

2019 Yhteensd 5500-7500€
Ristitalja 3000-8000€
saatomahdollisuuksilla

2020 Yhteensa 3000-8000€

Taulukko 1 Kustannusarvio

Yllaolevassa taulukko 1. on kokonaisuudessaan ilmoitettu selkeammassa muodossa kustannus-
arvio. Kustannusarviota ei ole tehty tuleviin isompiin muutoksiin koskien aerobisen laitekan-
nan ja painopakkalaitteiden muutoksia, koska hintahaitari on erittain suuri ja silloin tullaan
myos suunnittelemaan tarkemmin laitekannan balanssia ja katsotaan tarkemmin, mitka ovat
sen ajan perinteiset laitteet ja asiakkaiden toiveet. Kustannusarviot eivat sisalla myoskaan

pienia muutoksia ja paivityksia, kuten tangot.

Kustannukset ovat vain suuntaa antavia, koska hintoihin vaikuttavat myos aikaisemmat asia-
kassuhteet ja aikaisemmat laitehankinnat. Isommissa erissa myyjat voivat antaa alennuksia,

jolloin hinnat voivat olla myos matalampia kuin arviot.

Maksuaikataulut vaikuttavat myos hintoihin. Maksutavat kuten leasing sopimukset vaikuttavat
hintoihin hieman. Leasingilla tarkoitetaan tapaa vuokrata omaisuus, mutta siihen voidaan si-

sallyttaa ostomahdollisuus ennalta sovittuun hintaan (Laki24. 2017).

Loogisena jatkumona hankintapaikkoina ovat vanhat yhteistyokumppanit, jotka ovat myyneet
aiemman laitekannan tai osia siita, silla vanha kumppani todennakoisemmin voi antaa parem-
man hinnan kuin uusi toimija. Vanha toimija haluaa todennakoisesti myos, etta seuraavalla
kerrallakin han olisi myyjana, jolloin hanelle yhteistyo olisi pitkaaikaisempaa, vaikka kate oli-
sikin hieman pienempi. Vanhasta yhteistyokumppanista tietaa myos, miten laitetoimitukset

ovat toimineet aikaisemmin.
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5.6  Muutoksen toteutusaikataulu

® 2x Ski-Erg laitetta
e Kiintedlinjainen hauis penkki

* Kumitetut kasipainot
* Kasipainoille uudet telineet

* Ristitalja saatomahdollisuuksilla

.
* Kuntopydrien ja krosstrainereiden paivitys
S
™
* Painopakkalaitteiden paivitys
2024-2026 )

Kuvio 8 Hankintojen toteutusaikataulu

Kuviossa 8 on aikataulutus, jolloin isoimmat investoinnit olisi hyva toteuttaa. Aikataulussa on
suunniteltu sopivat valit kehittamiselle, jotta nykyiset laitteet kerkeavat hoitamaan tehta-

vansa, mutta samalla laitekanta pysyy ajan hermolla. Aikavaleissa on myos ajateltu jatkuvaa
kehittymista, jotta asiakas kokee, etta tuotetta parannetaan jatkuvasti ja han saa vastinetta

rahoilleen.

Aikataulu ei sisalla pienempia investointeja, kuten tangot ja erilaiset lisavarusteet. Erilaisilla
tangoilla pidetaan jatkuvaa kehittymista kaynnissa myos vuosina, jolloin ei olisi tarkoitus os-
taa isompia tuotteita. Tankojen investoinnit eivat ole kovin suuria, joten niita paivitetaan jat-

kuvasti, jos nykyiset eivat vastaa enaa toivottua tasoa.

Vuoden 2017 aikana olisi tarkoitus ostaa Ski-Erg -laitteet ja kiintealinjainen hauispenkki.
Nama laitteet ovat uusia ja eivat aiheuta muiden laitteiden poistamista. Tata kautta kuntosa-
lin kayttokapasiteettia saadaan aluksi kehitettya. Investointi ei ole myoskaan liian suuri yht-

akkisiin muutoksiin, jolloin taloudellinen puoli ei ole ongelmana.

Vuoden 2019 aikana on tarkoitus investoida uusiin kasipainoihin, jotta salille saadaan ajan
hermolla olevat kasipainot. Yuoteen 2019 mennessa nykyiset kasipainot ovat myos kuluneet

enemman, jolloin myos paivittaminen pitaa yleista salin ilmetta tuoreempana. Kasipainojen
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uudet telineet tulevat luonnollisesti samalla kertaa, koska telineet ja vanhat kasipainot ovat

samaa pakettia ja nekin karsivat ajan kuluessa hieman.

Vuoden 2020 aikana on uuden ristitaljan paivityksen aika. Tata toki voidaan harkita myos ai-
kaisemminkin, jotta asiakkaat eivat siirtyisi vastaavan laitteen perassa muille kuntosaleille.
Tahan suunnitelmaan on kuitenkin pyritty tekemaan jatkuvuutta kehittymiseen, mutta kehi-

tysta pystytaan mahdollisesti kiihdyttamaan, mikali kuntosalin myynti mahdollistaa taman.

Vuosien 2022-2024 aikana on hieman isomman paivityksen aika, jolloin monet kuntopyorat ja
cross-trainerit tullaan vaihtamaan. Naiden vuosien aikana laitteiden elinkaari alkaa olla to-
dennakoisesti loppupaassa ja laitteet ovat tehneet tuottonsa. Naissa laitteissa on myos paljon

liikkkuvia osia, joten naiden vuosien jalkeen korjaaminen alkaa tulla huomattavan kalliiksi.

Vuosien 2024-2026 aikana on aika paivittaa painopakkalaitteet. Talla hetkella laitteet ovat
toimivia ja suhteellisen uusia. Tasta johtuen naiden paivittaminen ei ole myoskaan ajankoh-
taista. Nykyisissa painopakkalaitteissa on talla hetkella TechnoGymin Wellness Key System,
joten laitteet ovat talla hetkella myos nykyaikaiset. Laitteet alkavat lahestymaan loppuaan
todennakoisesti vuosien 2024-2026 valilla, mutta talla hetkella tarkempaa arviota on mahdo-

tonta tietaa.
6  Pohdinta

Tassa kappaleessa pohdin, mitka ovat lopulliset suunnitelmat ja muutoksen hyodyt. Pohdin
myos, kuinka luotettavaksi opinnaytetyo voidaan tulkita. Viimeisimpana pohdin, mita minulle

on jaanyt kateen opinnaytetyon tekemisesta.
6.1  Luotettavuuden analysointi

Johtopaatoksiin paasy vaatii analysointia. Analysoitavan tiedon tulee olla riittavan laadu-
kasta, jotta sita voidaan kayttaa. Jotta voimme luottaa tietoon, tulee tiedon olla keratty huo-
lellisesti, jotta analysointi ei lahde vaarille raiteille. Analysoinnissa tulee varoa vanhan koke-

muksen tuomaa nakemysta, jos halutaan loytaa uusia nakemyksia. (Kamensky. 2004.127-128.)

Liiketoiminnassa tulee laskea myos, kuinka kannattavaa muutos on taloudellisesti (Kamensky.
2004. 140-143). Jokaiseen ehdotettuun muutokseen ei ole nain ollen kannattavaa tarttua. Jo-

kaista muutosta tehdessa tulisi tehda kannattavuuslaskelma, jotta myos riskit madaltuvat.

Asiakkaiden ja heidan tarpeidensa tayttamista varten tulee myos pohtia liiketoiminta nakokul-

masta ajatellen, ja paatoksia on tehtava hieman omia etuja suojellen. Jokaiseen toiveeseen
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ei valttamatta ole tarvetta tarttua. Kuntosalilla on monia erilaisia laitteita, joilla pystyy har-

joittamaan samoja lihasryhmia, mutta ei aina samalla tavalla.

Tiedon luotettavuuden analysointiin vaikuttaa myos mielipiteiden antajien tietotaito. Asiakas
ei valttamatta tieda, kuinka tehda harjoitteet oikein toisella tavalla, jolloin han kokee jolle-

kin laitteelle tarvetta, vaikka han tarvitsisi opastusta.

Yhteiskehittelyssa en ole ottanut kaikkia asiakkaita mukaan, vaan satunnaisesti tilanteen tul-
len tulleita vastauksia, koska tiedon keraaminen on tapahtunut vapaiden keskusteluiden
kautta. Kaikkien mielipiteet eivat ole tulleet tietoon, mutta kaikkien mielipiteita ei ole myos-

kaan selvitetty tutkimustavan ajan keston vuoksi.

Kvalitatiivinen tutkimus tarkoittaa, etta pyritaan ymmartaa laatutekijoita. Tutkimustavassa
kerataan tietoa, jonka avulla ymmarretaan ominaisuuksia, laatua ja syytekijoita. (Jyvaskylan
yliopisto. 2015.)

Tama kehittamissuunnitelma on ollut kvalitatiivinen, koska tutkimuksessa on keratty laadul-
lista tietoa. Kehityssuunnitelmassani oli tarkoituksena loytaa merkittavimmat kohteet, joita
kehittaa ja mielestani suuren massan tutkimuksessa ei olisi pystytty selvittamaan kehityskoh-
teita ilman keskustelua. Jos tutkimus olisi ollut kvantitatiivinen, emme olisi saaneet selville

nykyisille tuotteille muutosajatuksia.
6.2  Muutoksen hyodyn nakokulmat

4P -malli Product (tuote), Price (hinta), Place (sijainti)ja Promotion (markkinointi) kertoo
mitka ovat myyntiin vaikuttavia muuttujia (Gurumarkkinointi. 2015). Mallissa olevia asioita
muuttamalla voidaan vaikuttaa ostamisen maaraan. Esimerkiksi, jos hinta on liian suuri niin

asiakkaat eivat osta, koska he eivat halua maksaa niin paljoa.

Laitekanta on osa palvelua ja kuntosalitoiminnassa myos osa markkinointia. 4P mallin avulla
voidaan lahtea arvioimaan suoraan, mita vaikutuksia muutos on tuonut ja miten sita voidaan

hyddyntaa.

Tuote on luonnollisesti tarkeassa roolissa, koska asiakas maksaa siita. Tasta johtuen se on
myos merkittavassa roolissa. Tuotteen ollessa kunnossa siita voidaan myos pyytaa arvon mu-
kaista hintaa. Merkittavaa muutostavassa on myos se, etta asiakas paasee vaikuttamaan tuot-
teeseen itse, jolloin han myos pitaa todennakoisesti enemman tuotteesta, jolloin han ymmar-

taa myos, etta hanen kayttamaansa maksua kaytetaan asiakkaiden hyvaksi.
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Saatavuuden merkitys nakyy hyvin pitkalti saatavuudella. Jos tuotetta ei ole paikassa, niin
asiakas my0s mahdollisesti lahtee sellaiseen paikkaan, missa se on saatavilla. Kun laitteisto

taas on saatavilla, niin asiakkaan ei tarvitse lahtea etsimaan sita muualta.

Markkinointia voidaan myos yhdistaa tuotekehitykseen. Fitness Club Nurmijarvi voi kayttaa tu-
levaisuudessa laitehankintoja markkinoinnissa. Muutos nayttaa uusille ja myos vanhoille asiak-
kaille, etta asioiden eteen tehdaan tyota, jolloin he myos mielellaan maksavat jasenmaksun.

Myo0s asiakkaiden kuunteleminen ja heidan mielipiteidensa arvostaminen laitteita hankittaessa

lisaa sitoutumista pysya salilla.

6.3  Opinnaytetyoprosessin arviointi

Opinnaytteen tarkoituksena oli tuottaa samalla tietoa ja arvoa yritykselle. Mielestani loy-
simme tahan hetkeen tarpeellisia kehitysajatuksia, joita on realistista lahtea toteuttamaan.
Teoriatiedon puute kuntosalitoiminnasta kirjallisuudessa vaikeutti kirjoitustyota. Soveltami-

sen avulla sain kuitenkin toteutettua suhteellisen hyvin tietoa, jota pystyy kayttamaan alalla.

Haasteena oli myos, etta kuntosalilla on paivitetty laitekantaa, jo aikaisempien toiveiden mu-
kaisesti, joten suurta muutostarvetta ei ole viela ehtinyt kertya. Tama tosin kertoo, etta

tuote on suhteellisen hyvassa kunnossa, joten tama ei ollut pettymys.

Kokonaisuudessaan koin opinnaytetyon tekemisen kaksijakoisesti helpoksi ja vaativaksi. Hel-

poksi, koska tietoa asiakkailta ja muista nakokulmista katsottuna oli helposti saatavilla. Haas-
teellista oli taas alan teorian hankinta. Tiedon tuottaminen kirjalliseksi muodostui myos yllat-
tavan haasteelliseksi, koska jouduin myods pohtimaan paljon, mitka ajatukset ovat minulle sel-

via ja mitka eivat ole lukijoille selvia.

Opinnaytteen tekemisessa haasteeksi koin myos aikataulutuksen. Aikatauluttaminen oli tosin
opettavaisin asia opinnaytetyon tekemisessa, koska aikataulut ovat olleet erittain tiukoilla.

Aikataulun luominen on vaatinut erittain paljon itsekuria kesan ja syksyn aikana.

Loppuen lopuksi koen kuitenkin onnistuneeni opinnaytetyon tekemisessa. Saatu lopputulos on

toteutettu asettamieni tavoitteiden vaatimalla tavalla ja olen ylpea omasta tyostani.
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