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RASANEN SONJA:
Kuntokeskus Tempon liiketoiminnan suunnitteleminen

Opinndytetyo 41 sivua, joista liitteitd 4 sivua
Helmikuu 2016

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tutkia kuntokeskuksen liiketoiminnan suunnittelua per-
sonal trainer — ja hierojayrittja Riku Koskivuorelle. Tavoitteena oli selvittad, mitéa kaik-
kea kuntokeskuksen perustaminen tulisi vaatimaan. Opinndytety6td varten laadittiin
muun muassa sédhkdpostikysely kahdelle erilaiselle kuntosaliyrittajalle yleisesti toimia-
lasta. Muuna aineistona kaytettiin alan kirjallisuutta seka Internet-sivuja.

Opinnaytety6hon laadittiin muun muassa kilpailija- ja riskianalyysit seké erilaisia talous-
laskelmia. Kuntokeskuksen markkinointitoimenpiteisséa kiinnitettiin erityisesti huomiota
yritystoiminnan alun viestintéén, jotta potentiaaliset asiakkaat saataisiin liikkeelle. Kil-
pailija-analyysiin rajattiin kuntokeskuksen lahimmat kilpailijat sijainnin ja palvelujen pe-
rusteella seké vertailtiin niita tulevan kuntokeskuksen toimintamalliin. Riskianalyysissa
tarkasteltiin kuntokeskuksen toimintaan todennakdisimmin liittyvia riskeja. Talouslaskel-
milla havainnollistettiin alun investointi- ja rahoitustarvetta seka laadittiin myyntikatetar-
velaskelma ensimmaiselle toimintavuodelle.

Opinnaytetyo6té tehdessa havaittiin, ettd kuntokeskuksen perustaminen tulee vaatimaan
monenlaisia alkutoimenpiteitd. Yritys tulee tarvitsemaan paljon alkupddomaa, joka tar-
koittaa myds melko suurta ulkopuolisen rahoituksen osuutta. Toimialan tulevaisuuden
nakymien ja kilpailutilanteen perusteella kuntokeskuksen perustaminen Kangasalle olisi
kuitenkin kannattavaa. Suurin haaste tulee olemaan rahoituksen saaminen.

Asiasanat: kuntokeskus, liiketoiminta, kilpailijat



ABSTRACT

Tampereen ammattikorkeakoulu
Tampere University of Applied Sciences
Degree Programme in Business Administration

RASANEN SONJA:
Planning the Business of Kuntokeskus Tempo

Bachelor's thesis 41 pages, appendices 4 pages
February 2016

The purpose of this thesis was to examine the business of a gym center for a personal
trainer and masseur entrepreneur Riku Koskivuori. The goal was to find out what it takes
to start up a gym center. To learn about the industry in general, two different gym entre-
preneurs were asked to answer an e-mail inquiry. Other material consisted of the literature
in the field and web sites.

The study consisted of e.g. competitor and risk analyses and financial calculations. The
marketing measures especially focused on communication in the initial stages of business.
The companies for the competitor analysis were chosen on the basis of their location and
service range. The risk analysis dealt with the risks that a gym center most likely encoun-
ters. The financial calculations demonstrated the need of investment and finance in the
beginning. A sales margin calculation was also composed for the first year.

The result was that the establishment of a gym center requires many different assets in
the beginning. The company will need a lot of initial capital, which also means that the
share of external funding will be big. When examining the future of the industry and the
competitive situation, it seemed that a gym center in Kangasala would be beneficial. The
biggest issue will be funding.

Key words: gym center, business, competitors
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ERITYISSANASTO

Personal trainer/PT yksilovalmentaja

CrossFit funktionaalinen voimaharjoittelu



1 JOHDANTO

Opinnaytetyon tavoitteena on tutkia, mitd kuntokeskuksen perustaminen vaatii. Tavoit-
teena on etsid tietoa kuntosaliliiketoiminnasta hieroja- ja personal trainer—yrittaja Riku

Koskivuorelle, jonka tulevaisuuden tavoitteena on perustaa oma kuntokeskus Kangasalle.

Koskivuori on toiminut yrittdjanéd joulukuusta 2013 lahtien, joten hdn on viela melko
nuori yrittdja. Tarkoituksena on lisatd sek& Koskivuoren ettd opinnédytetyon laatijan liike-

taloudellista ammattitaitoa.

Opinnaytetyo6té varten tein séhkdpostikyselyn kahdelle erilaisen kuntosalin pitajélle. Yrit-
tajilta kysyttiin muun muassa toimialasta, taustasta seka tulevaisuuden ndkymista. Haas-
tattelin myos kirvesmies Veli Varvasta toimitilaratkaisuja pohtiessani. Kuntosalilaittei-
den leasing-hintaa miettiesséni konsultoin Omasali Oy:n toimitusjohtaja Hannu Makel&a.

Koskivuoresta tehtiin myos lehtijuttu paikallislehti Moroon, joka ilmestyy kerran viikossa

Aamulehden vélissad. Moro jaetaan 182 000 kotitalouteen Pirkanmaalla.

Teoriapohjana on kaytetty alan kirjallisuuden liséksi yrittdjille tarkoitettuja Internet-si-
vuja, joilta on l6ydetty erilaisia liiketoimintamalleja ja tietoa yrittamisesta. Kaiken poh-
jana on Koskivuoren kanssa yhdessa mietitty kuntosalimalli, jota tulevaisuudessa mah-

dollisesti lahdetdan toteuttamaan.



2 YRITTAJA

2.1 Tmi Riku Koskivuori

Tmi Riku Koskivuori harjoittaa personal trainer -ja hierojatoimintaa Kangasalla, Pirkan-
maalla. Yrityksella on omat hierontatilat Kangasalan keskustassa. PT-toiminta tapahtuu
puhelimitse, lenkkipoluilla seké asiakkaiden itse kayttamilla kuntosaleilla. Tmi Riku

Koskivuori on ollut toiminnassa joulukuusta 2013 lahtien.

Yritykselld on omat kotisivut, Facebook -profiili sek& ilmoitus Internetissd Kangasalan
Kauppaympyrassa. Hieronta-aikoja pystyy varaamaan Koskivuoren kotisivujen kautta.
Tama on hyvé keino erottautua, silla monet asiakkaat haluavat hoitaa asioitaan Internetin

vélityksella.

Koskivuoren toiminimen palveluihin kuuluu hieronnat sekéd personal trainer—ohjaukset.
Tarjolla on eripituisia hierontoja seké nelja erilaista PT-pakettia. Talla hetkell& suurin osa
tybajasta kuluu hierontojen parissa. Personal trainer—paketeista sadan euron hintainen
starttipaketti myy eniten.

Koskivuorelle on kertynyt melko laaja asiakaskunta noin kahden vuoden toiminnan ai-
kana. Suurin osa asiakkaista on alle keski-ikaisi& niin sanottuja peruskuntoilijoita. Namé
ihmiset ovat my0s olleet Koskivuoren kohderyhmana alusta lahtien.

Asiakkaiden hankkiminen kuntokeskukseen toiminnan alussa tulee olemaan helpompaa,
silla Koskivuori on jo valmiiksi luonut asiakaskuntaa toiminimelld. Uutta kuntokeskusta
on siten katevad mainostaa valmiille asiakkaille, jotka ovat jo tutustuneet Koskivuoren

palveluihin.

Useimmat asiakkaat ovat l6ytaneet Koskivuoren palvelut Internetin kautta Facebookista
sekd puskaradion avulla. Monet yrityksen asiakkaista asioivat Koskivuorella saannolli-

sesti.



2.1.1 Riku Koskivuori

Riku Koskivuori on aikaisemmin tehnyt vuorot6itd, mutta oman eldmantapamuutoksen
jalkeen hén halusi siirtya personal trainerin ja urheiluhierojan tehtéviin. Oman yrityksen
perustaminen on ollut Koskivuoren unelmana jo pidempéén. Koskivuori tekee myos sa-

tunnaisesti personal trainerin t6itd EasyFit—kuntosalilla Tampereen keskustassa.

Koskivuori itse listaa vahvuuksikseen yrittdjand ihmislaheisyyden, sosiaaliset taidot ja
asiakaspalveluhenkisyyden. Han on myods hyva verkostoitumaan saman alan ihmisten
kanssa. Joidenkin kanssa on ollut puhetta yhteisty0std sekd kuntosalin perustamisesta,

mutta ne ovat jadneet vield ajatuksen tasolle.

Hyvén yrittajan tuntomerkkeihin kuuluu yrittdjyys- ja liiketoiminnan kehittamistaidot,
vuorovaikutustaidot sekd halu oppia uusia asioita ja kehittyd yrittdjand. Tarkedd on myos
omata hyva tahtotila sek& riskinsietokyky (Yritys-suomi, 2015.) Koskivuoren kehitys-
kohteena yrittdjana voidaan pitaa liiketoiminnan kehittamistaitoja, jotka varmasti myos

ajan myoté kehittyvat kokemuksen kasvaessa.

Koskivuori itse sanoo kehittdmiskohteekseen kuntosalitoiminnan perusteellisen tutkimi-
sen, josta opinnaytetydaihe myos syntyi. Koskivuori haluaa erityisestin apua myynnin,

markkinoinnin ja rahoituspuolen tutkimisessa.

2.1.2 Koskivuoren visio

Koskivuori haluaa tulevaisuudessa perustaa kuntokeskuksen, joka tarjoaa mahdollisim-
man monelle ihmiselle mahdollisuuden liikkua. Keskus tulisi sijaitsemaan Kangasalla,

lahelld Tampereen kaupungin rajaa, Lentolan alueella.

Kuntokeskus Tempo tulee olemaan niin sanotun hyvan fiiliksen paikka, joka tarjoaa mo-
nipuoliset liitkuntamahdollisuudet, normaalista kuntosalitreenaamisesta ryhmaliikunta-
tunteihin kellon ympéri. Toiminnan ytimen muodostavat Crossfit, jota Kangasalla ei ole

tarjolla riittavasti seka itsepuolustuslajit, kuten potkunyrkkeily.
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Crossfit on kiertoharjoittelua, jonka liikkeita tehdaan korkealla intensiteetilla. Tarkoituk-
sena on tehdd useita eri harjoitteita lyhyen ajan sisélla. Liikkeitd voi olla muun muassa
kyykyt, vedot ja nostot, jotka lisdavat ihmisen kymmenté eri fyysistd ominaisuutta, kuten

hapenottokykyd, lihaskuntoa, liikkuvuutta ja nopeutta (Crossfit Tampere, 2015.)

Koskivuori haluaisi myo6s jérjestdd niin sanottuja hikibileita, joissa DJ soittaa hyvai ja
menevad musiikkia seka treenataan yhdessd, yksin tai PT:n avustamana. Koskivuoren vi-
siona on saada kuntosalista mukava tapaamispaikka, jonne on matala kynnys lahtea tree-

Naamaan.

Kuntokeskus tarjoaa litkuntamahdollisuuksien lisaksi viihtyisat pukuhuone- seka suihku-
tilat. Isot saunat kuuluvat suunnitelmaan oleellisena osana. Myynnin lisdédmiseksi kunto-
salin yhteyteen avattaisiin myos kahvio seké pieni tarvikemyymald, jossa myytéisiin esi-

merkiksi lisaravinteita seka joitakin liikuntavalineita.

Koskivuoren omien kokemuksien seké kollegoiltaan kuullun perusteella kuntosalin tulisi
pitdd ovensa auki kellon ympari, silla moni ihminen haluaa treenata myos yo6lla esimer-
kiksi vuorotyon takia. Kuntokeskus vaatii myds melko suuren tilan ja se jaettaisiin va-
paapainopuoleen sekd laitepuoleen. Hyvaksi malliksi Koskivuori mainitsi Tampereen
Nekalassa sijaitsevan Polte-kuntosalin, jolla on toimitilaa yhteensa 2600m?2 (Poltesali,
2015).
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3 LIKETOIMINTASUUNNITELMA

3.1 Mika on liiketoimintasuunnitelma?

Liiketoimintasuunnitelma eli LTS laaditaan yritysta perustettaessa tai jo olemassa olevan
yrityksen toimintaa kehitettdessa ja silld pyritdan selkeyttdmadn yritystoiminnan ydin
(Hesso, 2013,11). Mita kunkin yrityksen liiketoimintasuunnitelmaan sisallytetaan, riip-

puu toimialasta seka yrityksen luonteesta (edu, 2015).

Liiketoimintasuunnitelman avulla selkeytetdan pohdinnat yrityksen liikeideasta, strategi-
asta, kilpailukyvysta, resursseista, asiakkaista, markkinoinnista sekd kannattavuudesta

itse yrittajalle seka myds mahdolliselle ulkopuoliselle rahoittajalle (Yritys-Suomi, 2015).

Kun kuntokeskuksen perustaminen tulee ajankohtaiseksi, tulee sen toiminnasta laatia
tarkka suunnitelma, jotta esimerkiksi rahoituksen saaminen ulkopuolisilta sijoittajilta hel-
pottuu. Tassa opinndytetydssa on tutkittu tarkemmin, mité itse perustaminen tulee vaati-
maan ja toimii siis siten hyvéna pohjana tulevan liiketoiminnan yksityiskohtaisemmalle

suunnittelulle.

3.2 Liiketoimintasuunnitelman keskeinen sisalto

Yrityksen liikeidean selventaminen liiketoimintasuunnitelmassa on yksi keskeisimmista
asioista. Liikeidea kertoo, mitd myydaan kenelle ja miten (Yritys-Suomi, 2015.) Hyva
lilkeidea on menestyvan yrityksen kantava pilari (Yrittajat, 2015).

Liiketoimintasuunnitelmassa tulee esitella itse yrittdjan ominaisuudet. Suunnitelmassa on
hyvé kdyda lapi yrittdjan vahvuuksia, kokemusta, toimialatuntemusta ja verkostoja (Yri-
tys-Suomi, 2015.) Yrittdjan tarkein ominaisuus on halu olla yrittaja, sill& ilman innostusta

ei synny kannattavaa liiketoimintaa (Yrittajat, 2015).

Tarjottavien tuotteiden ja palvelujen asemointi pitdd myos kdyda lapi seké niiden hinta-
taso, tavoiteltu kilpailuetu ja — ymparisto. Liiketoimintasuunnitelmasta pitdd myos kayda
ilmi, kenelle tuotteita ja palveluja myyd&an ja miten. Kilpailutilanteen selventdminen



12

markkinoilla on my0ds erityisen tarkeéd, jotta tuotteet ja palvelut osataan asemoida oikein
kilpailijoihin ndhden sek& I0ydet&én keino, jolla oma tuote tai palvelu erotetaan muiden

toimijoiden tarjonnasta (Yritys-Suomi, 2015.)

Suunnitelmassa esitellddn myds yrityksen kéytannon jarjestelyt eli toimitilat, tarvittavat
vélineet, miten alun toiminta rahoitetaan sekd markkinointisuunnitelma. Liiketoiminta-
suunnitelmaan on myos hyvéa laatia rahoitus- ja kannattavuuslaskelmia, joista kay ilmi
tarvittavat investoinnit ja padoma seké esimerkiksi myyntikatetarve ja hinnoitteluperiaat-
teet (Yritys-Suomi, 2015.)

3.3 Kilpailutilanne

Aloittavan yrityksen pitaa tietad, mika on alalla vallitseva kilpailutilanne. Yrittdjan pitaa
tuntea alan tunnuspiirteet, jotta voidaan laatia toimiva strategia. Kilpailutilannetta tarkas-

tellessa on tarkeda tunnistaa yrityksen oikeat Kilpailijat (Hesso, 46 -47, 2013.)

Kuntokeskuksen strategiatyypiksi valittiin fokusoituminen, joka tarkoittaa, ettd tuotanto-
osaamista kehitetd&n niin laadukkaaksi, ettd se antaa mahdollisuuden korkeampaan hin-
noitteluun. Fokusoituneessa strategiassa asiakaspalvelu toimii erinomaisesti ja asiakas si-

toutetaan yritykseen (Hesso, 2013, 65.)

Fokusoitunut strategia laaditaan niin, etta yrityksen kaikki toiminnot tukevat valittua pal-
velualuetta mahdollisimman hyvin. Tarkoituksena on palvella kilpailijoita vastaan seg-

mentoimalla esimerkiksi asiakkaat tai alue, jolla halutaan toimia (Porter, 1998, 38.)

Fokusoitunutta strategiaa laadittaessa yrityksen ulkoinen ympéristd eli makrotason ym-
périst0 tulee analysoida mahdollisimman tarkasti. Ulkoiseen ymparistoon kuuluu muun

muassa tarkka kilpailija-analyysi (Hesso, 2013, 80.)

Tassa opinnéytetydssa ulkoinen ympéristd on analysoitu opiskelijalle olemassa olevien
resurssien mukaisesti. Koska kyseessé on palveluyritys, se pystyy hyvin réétéloimaan
tuotettavan palvelun valitulle kohderyhmalle. Kustomoimalla palveluita kuntokeskus

pystyy tuottamaan lisdarvoa pienemalle kohderyhmélle (Hesso, 2013, 80).
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3.4 Riskit

Yritystoimintaan liittyy monenlaisia riskejé ja ne jaotellaan seuraavasti: liikeriskit, omai-
suusvahingot, rikokset, keskeytys- ja riippuvuusvahingot, henkildriskit seké vahingon-
korvausvaatimukset. Osa riskeistd pystytaan vakuuttamaan, mutta esimerkiksi suurin osa
liikeriskeistd on vakuutusten ulkopuolella ja ne jadvét yritysjohdon toimenpiteiden varaan
(Raatikainen, 2012, 102 -103.)

Riskien selvittdmiseksi on hyva laatia riskianalyysi, jossa eritelld&n yrityksen toiminnot
ja niiden riskialttius. Analyysissa tunnistetaan riskit ja arvioidaan ne seké pohditaan kei-
not suojautua kyseisitd ongelmilta (Raatikainen, 2012, 104.) Riskeiltd voi suojautua mo-

nin eri tavoin, kuten valttamalla tai pienentamaélla niita (Raatikainen, 2012, 106).

Kuntokeskuksen toimintaan liittyvié riskejé kasitelladn myéhemmin riskianalyysissa toi-
mialan ja kilpailijoiden yhteydessa.

3.5 Markkinointi

Markkinoinnin avulla yritys tavoittaa asiakkaansa ja pyrkii takaaman heidan tyytyvaisyy-
tensd. Markkinointi voidaan jakaa kolmeen eri kdytdnnon toimintatapaan, joita ovat ul-
koinen markkinointi, vuorovaikutusmarkkinointi ja sisdinen markkinointi (Lahtinen &
Isoviita, 2001,11.)

Ulkoinen markkinointi kohdistuu asiakkaisiin, joiden kanssa yritys ei ole ollut viela teke-
misissa. Sen tavoitteena on tehdé yritys ja sen tuotteet ja palvelut tunnetuiksi. Yksi mark-
kinoinnin kilpailukeinomalleista on ns. 4P-malli, joka luokittelee kilpailukeinoiksi tuot-

teen, hinnan, saatavuuden ja viestinnan (Lahtinen & Isoviita, 2001, 11.)

Vuorovaikutusmarkkinointi on myds keskeisessa osassa kuntokeskuksen toimintaa, silla
yritys tulee olemaan tiiviissa yhteistyossa asiakkaiden kanssa. Vuorovaikutusmarkki-
nointi tarkoittaa esimerkiksi ostohetked, jolloin yritys pyrkii vakuuttamaan asiakkaan

tuotteidensa ja palveluidensa paremmuudesta kilpailijoihin ndhden (Lahtinen & Isoviita,
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2001, 11). Puhutaan niin sanotusta totuuden hetkesta, jolloin yrityksen on annettava it-
sestd&n mahdollisimman positiivinen kuva, huolimatta siitd, mit kautta kontakti tapahtuu
(Kotler, 2005, 8).

Jotta yritys toimii kohti samaa visiota, tulee henkilékunta saada samoille linjoille kuin
yritysjohto. Vision tarkoituksena on saada tyontekijat saman tavoitetilan taakse yhdista-
maan ihmisia seké tukemaan péaatoksentekoa. Laadittu visio antaa yritykselle pitkén ai-
kavélin toiminnan suuntaviivat (Karlof, 2004, 64- 65.) Tama tapahtuu sisaisen markki-
noinnin avulla ja sen keinoja ovat muun muassa koulutus ja sisainen tiedotus. Myds esi-
miehilld on tarked merkitys sisdisessa markkinoinnissa, kun he nayttavét hyvaa esimerk-
kid jokapaivéisessa tyoskentelyssa (Lahtinen & Isoviita, 2001, 11.) Esimerkki& naytta-
malla johto pyrkii varmistamaan liikeidean ja markkinointisuunnitelman toteutumisen
(Bergstrom & Leppanen, 2009, 173).

3.5.1 7P-malli

E. Jerome McCarthyn 1960- luvulla luoma 4P-malli eli markkinointimix on kilpailukei-
nojen suunnitelmallinen yhdistelma. Kilpailukeinoja ovat hinta (price), tuote (product),
saatavuus (place) ja viestintd (promotion) (Bergstrom & Leppanen, 2009,166.) Markki-
nointimix on hyvé ja selkeyttava tapa lahted miettimaan yrityksen markkinointitoimenpi-

teitd halutuille kohderyhmille.

4P-mallia on kuitenkin Kritisoitu, silla se ei ota huomioon esimerkiksi palveluja. Sen
vuoksi markkinointimix on laajennettu 7P-malliksi, joka huomioi henkildston ja asiak-
kaat (people, participants), toimintatavat ja prosessit (processes) ja palveluympériston
sekd muut nakyvat osat (physical evidence) (Bergstrom & Leppénen, 2009,166.)

Koskivuoren tapauksessa kilpailukeinojen tarkastelu on jarkevampaa 7P-mallilla, sill&

yrityksen toiminta perustuu kuitenkin p&dasiassa litkuntapalvelujen tuottamiseen.

Tuote ja palvelu ovat yrityksen keskeisin kilpailukeino, sill4 kaikki muut toiminnot ra-

kentuvat niiden ymparille (Bergstrom & Leppénen, 2009, 194). Tuote ja palvelu koostu-
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vat kerroksista, joita ovat ydintuote, avustavat osat sek& mielikuvatuote. Hyvin suunni-
tellut tuotekerrokset seka kattava kohderyhmén analysoiminen tuottavat asiakkaalle lisa-
arvoa, silla pelkén tuotteen lisdksi he saavat myoés elamyksen (Hesso, 106- 107, 2013.)

Saatavuudella tarkoitetaan tuotteen ja palvelun tavoitettavuutta asiakkaalle. Mikali saata-
vuus on hyva, asiakas saa tuotteensa tai palvelunsa oikeaan aikaan, oikeassa paikassa.
Saatavuus jaetaan kolmeen osa-alueeseen: markkinointikanava, fyysinen jakelu sek& ul-
koinen ja sisainen saatavuus. Markkinointikanavalla tarkoitetaan palveluyrityksen kan-
nalta tietokanavaa, jonka kautta asiakas saa tiedon tuotteesta. Ulkoinen ja siséinen saata-
vuus tarkoittaa palvelun saavutettavuutta. Ulkoinen saatavuus tarkoittaa sitd, miten asi-
akkaat I0ytavat toimipaikan ja sisdinen sitd, miten hyvin toimipaikan palvelut ja tuotteet

tuodaan esiin (Bergstrom & Leppanen, 2009, 288.)

Koska kyseessé on pééasiassa palveluyritys, tulisi markkinointikanavan olla mahdolli-
simman lyhyt, sill& yrityksen viestintd tulee perustumaan pitkalti myos henkilokohtaiseen
myyntitydhon, joka edesauttaa korostamaan tuotteen korkeaa laatua. Myodskin teknolo-
gian ja sosiaalisen median tuomat mahdollisuudet antavat hyvan pohjan tehda markki-
nointia ilman vélikasia. Tama on yksi yrityksen resursseista muodostaa suora kanava ku-
luttajiin (Bergstrom & Leppanen, 2009, 292.)

Hinta on yritykselle tarkea kilpailukeino. Se toimii tuotteen arvon mittarina ja muodosta-
jana, se vaikuttaa kilpailuun sekd kannattavuuteen ja se on myos oleellinen osa tuotteen
asemointia. Vaaranlainen hinnan asemointi voi rajoittaa tuotteen menekkia olennaisesti

ja siten laskea yrityksen kannattavuutta (Bergstrom & Leppanen, 2009, 257.)

Kuntokeskuksen ansaintamallina on tavaran ja palvelun myynti. Hinnoittelutapa perustuu
kustannuksiin, kysyntaan, kilpailuun ja yrityksen tavoitteisiin. Téssé ansaintamallissa
tuote erilaistetaan Kilpailijoista paketoimalla tai riisumalla palveluja (Bergstrom & Lep-
péanen, 2009, 259.)

Hinnoittelupdatosta tehdessa tulisi hankkia tietoa kohderyhmien ostovoimasta, markki-
noiden hintaherkkyydesta seka kilpailijoiden hinnoittelusta. Yrityksen tulisi myos osata
arvioida tuotteelle/palvelulle kohdistuvat kustannukset, jotka asettavat hinnalle alarajan
(Bergstrom & Leppanen, 2009, 261.)
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Markkinointiviestinndssa tulee ensimmaisena kartoittaa, kenelle ollaan viestiméssé. Koh-
deryhmié voi olla esimerkiksi nykyiset ostajat, mahdolliset uudet ostajat seka entiset os-
tajat. Markkinointiviestinnén péatavoite on saada aikaan mahdollisimman paljon kannat-
tavaa myyntid. Sen pyrkimys on kasvattaa yrityksen ja sen tuotteiden ja palvelujen tun-
nettuutta seka herattdd potentiaalisten asiakkaiden kiinnostusta niitd kohtaan (Bergstrom
& Leppénen, 2009, 329- 330.)

Ollakseen mahdollisimman efektiivistd, markkinointiviestinnén tulee vaikuttaa tieto-,
tunne- ja toimintatasolla. Viestimalla selkeésti tuotteiden ja palveluiden ominaisuuksista,
eduista ja hyodyistd asiakkaan tietotaso nousee, joka osaltaan helpottaa ostopédatoksen
tekemistd. Myos tunnetasoon vaikuttaminen on tarkedé, sill silloin asiakas saadaan ar-
vostamaan tuotteen tai palvelun ominaisuuksia seka kokeilemaan sita uudestaan (Berg-
strom & Leppéanen, 2009, 330.)

Markkinointiviestintd muodostuu mainonnasta, henkilokohtaisesta myyntitystd, myyn-
ninedistdmisesta seka tiedotus- ja suhdetoiminnasta. Yritystoiminnan alun viestintaa kut-
sutaan lanseerausviestinnaksi, jonka tarkoituksena on saada mahdollisimman moni asia-
kas kokeilemaan tuotetta tai palvelua mahdollisimman nopeasti. Silloin on osattava he-
rattdd huomiota ja kerrottava markkinoille tulosta (Bergstrom & Leppénen, 2009, 332-
333))

Yrityksen niin sanotusti vanhetessa henkilokohtaisen myyntityon ja myynninedistdmisen
merkitys korostuu entisestaan, silla asiakkaille ei endé tarvitse mainostaa palveluja vaan
niiden etuja ja hyotyja pitaa tuoda esille ja vahvistaa samalla asiakkaiden mielikuvaa yri-
tyksen toiminnoista (Kotler, 2005, 92).

Mainonnan kohderyhmé&na ovat ostajat ja sen tavoitteena on antaa tietoa, herattaa kiin-
nostusta ja ostohalua sekd muokata asenteita ja myyda tuotetta tai palvelua. Mainostaa
voi esimerkiksi televisiossa, lehdissa ja internetissa seka kayttaméalla suoramainontaa tai

toimipaikkamainontaa (Bergstrom & Leppénen, 2009, 332.)

Henkiloston merkitys erityisesti palveluyrityksessa korostuu merkittavésti. Karkeasti voi-

daan sanoa, etté tyontekijat voivat joko pilata yritystoiminnan tai saada sen niin sanotusti
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lentoon. Jokainen yrityksen tyontekijd myds osallistuu omalla tavallaan sen markkinoin-
tiin (Kotler, 2005, 176.) Tyontekijan tulisi olla ydinosaaja, joka luo lisdarvoa asiakkaalle
omalla toiminnallaan (Hesso, 2013, 146).
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4 TOIMIALA JA KILPAILIJAT

4.1 Yleisesti toimialasta

Tomi Bister laati opinnédytetyonadn kevaalla 2014 yksityisten kunto- ja terveysliikunta-
keskusten toimiala-analyysin Suomen kunto- ja terveysliikuntakeskusten yhdistys SKY
ry:lle. Tutkimuksessa kysyttiin yrittdjiltdi muun muassa kilpailukeinoista seka toimialan

kehittymisesta.

Yrittajien kanta toimialan kehittymiseen n&htiin melko positiivisena. Yksikaan vastaajista
ei uskonut toimialan supistuvan, joten ala tulee todennéakdisesti olemaan melko kilpailu-
kykyinen vield pitkaan (Bister, 2014.) Positiiviset arviot tulevaisuudesta lupaa hyvéa
Koskivuoren kuntokeskuksen kannalta. Myds omaan kyselyyni vastanneet yrittajat nake-

vt toimialan kasvavan tulevaisuudessa.

Padtin kysya kahdelta erilaiselta kuntosaliyrittajaltd heidan nakemystaan alan yrittajyy-
destd saadakseni erilaisia ndkokulmia kuntosaliyrittdmisesta seka poimiakseni vinkkeja
kuntokeskuksen toimintaan. Pekka Lahti on Franchising-yrittdja Pirkanmaalla, kun taas

Minna Mantilalla on oma kuntosali Parolassa.

4.1.1 Pekka Lahti, EasyFit

Pekka Lahti on EasyFit-kuntosaliyrittdja, jolla on tiloja kolmella eri paikkakunnalla, Y16-
jarvelld, Tampereella sekd Kangasalla. Han on toiminut yritt4jana kevaasta 2011 lahtien.
Vuonna 2006 hé&n valmistui palomiehen ammattiin ja tekee niité toita yrittdmisen ohessa.
Pyysin Pekka Lahtea kertomaan toimialasta, omista kuntosaleista, Franchising-yrittajyy-

destd seké asiakkaista ja tulevaisuuden ndkymista.

Lahden mukaan liikuntakeskustoimiala on viime vuosina saanut vahvasti vaikutteita
Keski-Euroopasta. Hanen mukaansa Suomeen on kehittynyt ns. premium-salien (kk-
maksu n. 60€) sekd kylmien punttisalien (n.19 €/kk) viliin tdysin uusi segmentti, jossa
osa palveluista on automatisoitu seké henkilokuntaa on rajatusti paikalla. EasyFit-kunto-

saliketju on yksi esimerkki tdstd segmentistd ja se aloitti toimintansa vuonna 2009.
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Omien kuntosaliensa vahvuuksiksi Lahti mainitsee hinta/laatusuhteen, joka sijoittuu
markkinoiden karkikastiin sek& lyhyen sitoutumisajan, joka on monelle asiakkaalle tarke&
kriteeri kuntosalia valitessa. Kuntosalit ovat avoinna joka pdaiva kello: 05.00-23.00.
EasyFit on myds taysin kotimainen brandi. Franchising-yrittdjyydestd kysyttaessa Lahti

kehotti ottamaan itse selvaa sen hyvista ja huonoista puolista.

Lahden kuntosalien asiakaskuntaan kuuluu ihmisia laidasta laitaan ja ainoa rajoitus on 15
vuoden alaikdraja. Lahden mukaan toiminnan alussa markkinointiin kuluu paljon rahaa,
mutta asiakkaiden 16ytdessé paikan paélle, ns. puskaradiosta kehkeytyy tehokkain keino

saada lisaa asiakkaita.

Tulevaisuudessa kilpailu EasyFit:n segmentissa tulee Lahden mukaan kiristyméaan, silla
kansainvéliset ketjut alkavat rantautua Suomeen. Mutta kaiken kaikkiaan Lahti nakee
omien kuntosaliensa tulevaisuuden positiivisena, silla jokainen niisté on kasvattanut asia-
kasmaariaan tasaisesti. Tulevaisuudessa he myos aikovat keskittyd oheispalveluiden ke-

hittamiseen.

4.1.2 Minna Mantila, Parolan kuntoklubi

Minna Mantila on omistanut Parolan Kuntoklubi Ky:n vuodesta 2000 lahtien. Hanella on
useita koulutuksia tietotekniikan alalta ja hdn on myds suorittanut muun muassa liikunta-

tieteen perusopinnot seké hierojatutkintoja.

Mantila nékee kuntosalibisneksen toimialana viel& varsin nuorena alana Suomessa. Ha-
nen mukaansa vield 50 vuotta sitten Suomessa oli vain noin 10 kuntosalia ja ne oli tarkoi-
tettu vain aktiiviurheilijoiden ja voimaharjoittelijoiden kayttoon. Aiemmin kuntosalitoi-
minta toimi enemmankin harrastelijapohjalta kuin liiketoimintapohjalta. Tall& hetkella

kuntosaleja on jo useita satoja (Palmu, 2009)

Mantilan oman kuntosalin, Parolan kuntoklubin visio on "Pienesta kylédsalista liikunnan
ja terveyden monipuoliseksi ostoskaduksi.” Parolan kuntoklubi sijaitsee noin 10 000 ih-
misen asuttamassa Hattulan kunnassa Parolan keskustassa. Kuntosalin lisdksi Parolan
kuntoklubi tarjoaa jJumppia, solariumin, liséravinteita, erilaisia hierontapalveluja sek& PT-

palvelut. Kuntosalille padsee treenaamaan avainkortilla klo: 4.30 -22.30 vélisené aikana.
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Mantilan mielestd Parolan kuntoklubin vahvuuksia ovat ehdottomasta hyva sijainti seka
ilmaiset parkkitilat, osaava ja motivoitunut henkilokunta, helppokéyttoiset laitteet, hyva
huolto- ja kunnossapitoverkosto seké toimiva kuntosalin kulunvalvontajarjestelma. Paro-
lan kuntoklubi on ainoa yksityinen kuntosali Hattulan kunnassa. Sen liséksi kunnasta I0y-

tyy Parolan lukion kuntosali, joka on niin sanotusti perus puntti.

Kuntoklubin asiakaskunta on melko laaja. lké&skaala on valilla 15 -85-vuotiaat miehet ja
naiset. He ovat parhaiten l6ytaneet Internet-sivujen, lehti-ilmoitusten sek& niin sanotun

puskaradion avulla paikalle.

Mantilan mukaan tulevaisuus alalla nayttadé positiiviselta, silla istumatyén edelleen li-
séantyessa kuntoilijoiden maara tulee todennakdisesti kasvamaan. Hanen mukaansa myos

henkildkohtaisia palveluja, kuten PT-osaamista tullaan haluamaan lisaa.

Kuntosalin toiminnan alkurahoituksesta kysyttaessa Mantila kertoi sen jérjestyneen pai-

kallisen pankin myontdman lainan avulla.

4.2 Kilpailutilanne

Alla olevasta taulukosta nékyy tiivistetysti Koskivuoren tulevan kuntokeskuksen lahim-
pien kilpailijoiden vahvuudet sek& heikkoudet. Suoria kilpailijoita Koskivuoren segmen-
tissd on vain yksi, Polte -kuntosali, joka sijaitsee noin 18 kilometrin p&assa Lentolasta

Tampereen Nekalassa.



21

TAULUKKO 1. Kilpailijat

Yritys Palvelut Vahvuudet Heikkoudet

Kuntokeskus Linja Cardio Sijainti keskustan tuntumassa Pienryhmaliikunta tilauksesta
Wellness Ei jasensali Hinta
Voimailu Uimahallin yhteydessa
PT

Suoraman liikuntahalli  [Kuntosali Monipuolinen Henkilokunta rajoitetusti paikalla
Sulkapallo Hinta Lisdpalvelujen puute
Squash Ei ohjattua ryhmaliikuntaa
Salibandy

Crosstraining
Itsepalveluperiaate

EasyFit, Kangasala Kuntosali Hinta Suurin osa virtuaalitunteja
Ryhmaliikunta Sijainti Prisman yhteydessa Irtisanomisaika 1 kk
Hieronta lImainen pysakainti Henkilokunta rajoitetusti paikalla
PT
Infrapunasauna

Polte kuntosali, Tampere |Kuntosali Monipuoliset liikuntamahdollisuudet Aukioloajat
Ryhmaliikunta Laaja palvelutarjonta Sijainti
PT Hinnoittelu
Hieronta

Fysioterapia
Erilaiset mittaukset, rasva%
Liikuntaluennot

Crossfit, Tampere Crossfit Crossfit asiantuntijuus Hinta
Aloituskurssi Crossfit lisenssi Suppea pelveluvalikoima
Hieronta

Ohjaava valmentaja

4.2.1 Kuntokeskus Linja

Kuntokeskus Linja sijaitsee Kangasalan keskustan tuntumassa uimahalli Kuohun yhtey-
dessa hyvien kulkuyhteyksien paassa. Kuntokeskus Linja ei ole jasensali, eika sinne tar-
vitse maksaa liittymismaksua. Kuntoilemaan voi menné kertamaksulla, kerta- tai aika-
kortilla. Kuukausikortti Linjaan maksaa 58 €, joka on esimerkiksi melkein puolet kal-
liimpi kuin kuukausikortti EasyFit:lle. Kuntosalilta 16ytyy ldhes sata toimintapistett,
jotka jakautuvat Cardio-, Wellness- ja voimailusaleihin. Kuntosali on avoinna joka péiva
klo: 05.00-22.00 (Kuntokeskus Linja, 2015.)

Linjasta on my6s mahdollista saada henkilokohtainen kuntosaliohjelma ja ohjaus 90 €
hintaan. Kuntosali ei kuitenkaan tarjoa pitkdaikaisempaa tukea harjoitteluun, vaan oh-
jelma ja ohjaus pitéa aina ostaa erikseen. Ryhmaliikuntaa jarjestetdan ainoastaan tilauk-
sesta, joka on yksittéiselle ryhmaliikuntaa harrastavalle kuntoilijalle varmasti yksi ratkai-

sevimmista seikoista kuntosalia valitessa.
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Kuntokeskus Linjan vahvuuksia ovat hyva sijainti sekd uimahallin valiton yhteys. Uskon,
ettd moni kuntoilija haluaa yhdistd4 kuntosalitreenin uinnin kanssa. Luulen myds, etta
sitoutumaton treenaaminen sopii monelle ns. peruskuntoilijalle, jotka eivét kdyta kunto-

salipalveluja séannéllisesti.

4.2.2 Suoraman liikuntahalli

Suoraman Liikuntahalli on monipuolinen urheilukeskus, jossa voi harrastaa perinteisen
kuntosalitoiminnan lisaksi esimerkiksi squashia ja sulkapalloa. Liikuntahalli on monipuo-
linen harrastuspaikka ja se toimii itsepalveluperiaatteella (Suoraman Liikuntahalli 2015.)

Henkil6kunta on rajoitetusti paikalla, joten avunsaaminen omaan harjoitteluun ei ole niin
helppoa. Liikuntahalli sopii siis paremmin aktiivisille liikkujille, joille esimerkiksi kun-
tosalilaitteiden kdyttdminen on tuttua.

Suoraman Liikuntahalli ei tarjoa ryhmaliikuntaa, mutta sen tiloissa on mahdollisuus har-
rastaa Crossfit-kiertoharjoittelua. Tahan ei kuitenkaan saa ohjausta, joten sen harrastami-
sesta tulisi olla jo jonkin verran kokemusta. Suoraman Liikuntahalli on ainoa paikka Kan-

gasalla, joka tarjoaa mahdollisuuden Crossfit-harjoitteluun.

Crossfit tulee olemaan yksi vetovoimatekija Koskivuoren kuntokeskuksessa juuri sen
vuoksi, ettd tarjonta Kangasalla on niin vahéistd. Laadukkaasti toteutettuna kangasala-
laisten ei tarvitsisi enad lahted esimerkiksi Tampereelle harrastuksen perdssé ja omalla

paikkakunnalla tarjottuna laji voisi saada myds uusia harrastajia.

4.2.3 EasyFit, Kangasala

Kangasalan EasyFit- kuntosali tarjoaa palveluitaan edullisimmin 29,90 euron kuukausi-
hintaan. Se sijaitsee hyvalla paikalla Kangasalan Prisman yhteydessd. Kuntosalitoimin-
nan lisaksi EasyFit tarjoaa rynmaéliikuntaa sekd PT- ja hierontapalveluja. Treenin jalkeen
asiakkailla on myds mahdollisuus ké&yda infrapunasaunassa. Sijaintinsa puolesta
EasyFiti:lle on helppoa tulla linja-autolla tai omalla autolla, silla pysakéiminen on il-
maista (EasyFit 2015.)
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Koskivuoren kuntokeskus tulisi sijaitsemaan Prisman ldheisyydessa, Lahdentien toisella
puolella teollisuusalueella. Kuntokeskus tulee vaatimaan melko suuret tilat, jonka vuoksi
se pitéé sijoittaa hieman syrjempaan, muttei kuitenkaan ihmisten tavoittamattomiin.

Edullisen hintansa vuoksi EasyFit- kuntosalilla on rajoitetusti henkilokuntaa paikalla ja
suurin osa ryhmaéliikuntatunneista on virtuaalisesti toteutettu. Henkilokohtainen ohjaus
jaa siis tassakin puutteelliseksi. Koskivuoren kuntokeskuksen ryhmaliikuntatunnit tultai-
siin jarjestaméan péaasiallisesti ohjatusti, jotta mahdollisimman moni saisi henkilékoh-

taista ohjausta ja apua omaan liikkumiseen.

4.2.4 Polte- kuntosali, Tampere

Polte- kuntosali on Koskivuoren kuntokeskuksen suora kilpailija. Polte tarjoaa laajat pal-
velut aina kuntosalista liikuntaluentoihin asti. Hinnoittelu tapahtuu sen mukaan, mita
asiakas haluaa tehdé. Kalleimmillaan jdsenyys maksaa noin 160 € kuukaudessa ja se si-
séltaa kaikki valmennusryhmat, kuntosalin ja ryhméliikuntatunnit. Polte on jasensali, jo-
hon liittyminen maksaa 60 €, mutta se siséltdd Cross Trainingin peruskurssin. Edullisin
treenausvaihtoehto maksaa 59 € kuukaudessa ja silld saa kdyttoonsa kuntosali- sekd ryh-

maliikuntapalvelut (Polte 2015.)

Koskivuoren kuntokeskukseen néhden Polte- kuntosalin toiminta muistuttaa eniten tavoi-
tetta. Erona on, ettd Koskivuoren kuntokeskus tulisi tarjoamaan kuntosalin, CrossFitin ja
ryhmaéliikunnan lisdksi myds itsepuolustuslajitreenausta. Hyva puoli on, ettd kuntokes-
kuksien vélimatka on noin 18 km, joten asiakkaita riittdd varmasti molemmille. Koski-
vuoren kuntokeskuksen tavoitteena onkin houkutella itd-tamperelaiset asiakkaat Kangas-

alan puolelle.

4.2.5 Crossfit, Tampere

Crossfit Tampere on ainut paikka lahiseudulla, joka tarjoaa virallista Crossfit- treenausta.
Heidan tilansa sijaitsee Tampereella, Hatanp&an kaupunginosassa. Toiminnallisen har-
joittelun liséksi he eivét tarjoa muita palveluja kuin Crossfit- valmennuksen ja hieronta-

mahdollisuuden.
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Todenn&koisté on, etté ne lilkunnanharrastajat, jotka haluavat tehdd vain Crossfit-treeneja
suuntaavat Crossfit Tampereen tiloihin, silla heill& on tarjota valmennusta kilpailutasolle

asti.

4.3 Riskianalyysi

Kuntokeskuksen toimintaan liittyy monenlaisia riskeja, joista suurimmat liittyvat rahoi-
tukseen sek& asiakkaiden hankkimiseen. Naitd pystytaan ehkaisemaan riittavalla mainon-
nalla sek& kilpailukykyiselld hinnoittelulla. My6s nykyisten asiakassuhteiden hyva ylla-
pito edistaa asiakkaiden hankkimista pitkalla aikavalilla. Kun asiakasmaarét saadaan va-

Kiinnutettua, pitdisi myos yrityksen rahoituspuolen hoitua.

Tyontekijamaaraltadn pienessa yrityksessa erityisesti avainhenkilon sairastuminen tai ta-
paturma korostuu huomattavasti enemman kuin isommissa yrityksissa. Henkiloriskeja
pystytdan vahentamaan terveellisilla elaméntavoilla seka pitamalla huolta tyévalineiden

turvallisuudesta. Loput toimintaan liittyvat riskit ilmenee taulukosta 2.

TAULUKKO 2. Riskianalyysi

Riski

Kilpailijoiden asema
Yleinen taloustilanne
Asiakkaiden vahyys
Suuri alkupddoman tarve

Riskityyppi
Liikeriski

Suojautumistoimenpide
Pitaa tiedot ajantasaisena
Riittdva mainonta
Asiakassuhteiden yllapito
Hyva rahoitussuunnitelma

Omaisuusvahinko Tulipalo Palosuojelu
Laiterikot Maaraaikaishuollot
Vesivahinko Saannolliset tarkastukset

Kuljetusvahinko Pakkaamisohjeistus

Ammattitaitoinen kuljettaja

Irtisanoutumiset

Rikos Varkaus Suojaus
Ilkivalta Vartiointi

Keskeytys- ja riippuvuusvahinko|Tavarantoimittajan ongelmat  [Hyva kommunikointi
Sahkokatkot yms.

Henkil6riski Sairastumiset Terveelliset elamantavat
Tapaturmat Turvalliset tyovilineet

Hyvan tydilmapiirin yllapito
Vastuunjako

Vahingonkorvausvaatimuket

Toisella aihutunut vahinko
Tuotevastuu
Sopimusvastuu

Ammattitaitoinen ohjaus
Huollot

Luotettavat yhteistydkumppanit

Tietoturva
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5 TULEVAN KUNTOKESKUKSEN LITKETOIMINTA

5.1 Toimitilat ja sijainti

Kuntokeskus tulee tarvitsemaan toiminnalleen suuret tilat. Rakennuksen sisdan pitaa
mahduttaa tilaa kuntosalille, ryhmaliikuntapuolelle, tarvikemyymélalle, kahviolle seka

pukuhuonetiloille.

Kuntokeskus tulee sijaitsemaan Lentolan alueella, josta I0ytyy monenlaisia vapaana ole-
via liiketiloja. Potentiaalisin vuokrattavana oleva liiketila 10ytyy Lentolan liikekeskuk-
sesta, jossa on vapaana 1517 m? liiketila, johon pystyy liittdmaan vield 775 m?2 lisaa neli-
oita (Kauppalehti, 2015) Tilat pitéisi remontoida kuntokeskukselle sopiviksi, joten se tu-
lisi my6s viemaan omalta osaltaan aikaa ja rahaa seka vaatisi vuokranantajan luvan tehda
muutoksia tiloihin. Samassa liikekeskuksessa sijaitsee myos kilpailijayritys EasyFit Kan-

gasalan toimitilat.

Toinen vaihtoehto on ostaa oma tontti ja rakentaa tilat itse. Siind tapauksessa tiloista saisi
juuri sellaiset kuin itse haluaa, eika niista tarvitsisi maksaa vuokraa. Lentolan alueella on
vapaana tonttitilaa, josta on nakyma vilkasliikenteiselle Lahdentielle. Tontit sijaitsevat
Lahdentien toisella puolen liikekeskukseen ndhden. Hinnaltaan tonttimaa vaihtelee 10 €/
m? ja 34 €/ m2 vélilla riippuen tontin nakyvyydestd Lahdentielle (Invest Kangasala, 2015).
Tilojen itse rakentaminen tulee Kkalliiksi ja siind pitdd ottaa huomioon materiaali- seka

urakoitsijakustannukset.

Kysyin 35 vuotta kirvesmiehen ja rakentajan toita tehneeltd Veli VVarpaalta, kumpi olisi
jarkevampi ratkaisu liiketilojen hankintaan. Hanen mielestdan vuokratilojen muuttami-
nen omiin tarkoituksiin sopiviksi tulee usein kalliimmaksi kuin alusta loppuun asti omien
tilojen rakentaminen. Kuntokeskus tulee tarvitsemaan noin 2000 m? toimitilat, jotta niist4
saadaan avarat seka mahdollisimman houkuttelevat liikunnan harrastamiseen. Varpaan

mukaan tdmén kokoinen liiketila tulee tarvitsemaan noin puolen hehtaarin tontin.
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5.2 Tyontekijat

Kuntokeskuksen toiminnan laajuuden vuoksi Koskivuori tulee tarvitsemaan osaavaa hen-
kilokuntaa, jotka jakavat samanlaiset arvot, palvelusuuntaisuuden seka korkean tyémo-
raalin hédnen kanssaan. Koskivuoren tulee palkata yritykseensé itsensé lisaksi ainakin pari
lilkunta-alan osaajaa, jotka pystyvét tekemadn sek& personal trainerin tyota ettd ohjaa-
maan ryhméliikuntatunteja. Kuntokeskus tulee tarvitsemaan tyontekijan, joka pystyy
huolehtimaan kahvion ja tarvikemyymaélén puolesta sekéd avustamaan toimiston juokse-

vissa asioissa.

Kuntokeskuksessa voisi myds toimia osa-aikaisia tyontekijoita, personal trainereita, jotka
voisivat tyoskennelld omalla toiminimelld ja laskuttaa kuntokeskusta palveluistaan. Myds
fysioterapia- ja hierontapalvelut kannattaa ulkoistaa, silla tarve niille ei valttdmatta ole
kokoaikainen. Koskivuoren taustan huomioiden hén voisi itse tehdd myos hierontoja al-
kukuukausina. Todellinen tyontekijaméara tulee selvidaméan yrityksen vanhetessa ja toi-
minnan vakiintuessa. Kirjanpito seké siivouspalvelut tullaan ulkoistamaan, silla ne veisi-

vat muuten itse yrittdjien ja tyontekijoiden fokusta yrityksen ydintoiminnasta.

Ihannetilanne olisi, jos Koskivuori 10ytaisi yhtiokumppanikseen esimerkiksi toisen per-
sonal trainerin, jolla olisi my®ds liiketoimintaosaamista. Siten he voisivat jakaa toimisto-

tyot keskendan ja molemmilla olisi my0s aikaa tehda itse pt:n hommia.

5.3 Tarvittavat valineet

Kuntokeskus tulee tarvitsemaan tiloihinsa runsaasti kuntoiluvélineita laitepuolelle seka
erilaisia painoja voimailupuolelle. Laitepuolen vélineet kannattaa ottaa leasing-rahoituk-

sella, silla silloin alkupddoman tarve vahenee, kun laitteita ei tarvitse ostaa itse.

Suomesta loytyy useita eri yrityksid, jotka myyvat ja vuokraavat kuntosalilaitteita. Esi-
merkiksi Omasali on suomalainen liikunta-alan yritys, joka myy ja liisaa kuntosalilait-
teita. Laite- ja rahoituspuolen liséksi he tarjoavat myos laitteiden huoltopalvelua seka lai-
tekoulutusta. Jos yritys valitsee leasing- vaihtoehdon, voidaan rahoituspuolen lisaksi neu-

votella erilaisista lisapalveluista, kuten maaraaikaishuolloista. Rahoitusaika neuvotellaan
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asiakkaalle sopivaksi ja vuokran hinta on kiinted (Omasali, 2016.) Omasalin toimitusjoh-
tajan Hannu Makel&ltd saatujen arvioiden mukaan kuntosalilaitteiden liisaaminen tulisi
maksamaan noin 2000 €/kk.

Kuntosalilaitteiden liséksi, kuntokeskuksen tulee hankkia myos erilaisia Crossfit — ja ke-
honhuollon valineita. Kuntokeskuksen tulee ottaa huomioon myds Crossfit-lisenssista ai-
heutuvat kustannukset. Ennen yhteistydkumppanin valitsemista, tulisi Koskivuoren kil-

pailuttaa muutamia eri yrityksia saadakseen parhaan mahdollisen tarjouksen.

Kuntoiluvalineiden lisaksi yrityksen pitad hankkia huonekaluja, toimistotarvikkeita seka
erilaista elektroniikkaa. Myos kahvioon ja tarvikeliikkeeseen hankittavat tuotteet ja vali-

neet tulee ottaa huomioon. Naiden osuus kasitellaan investointilaskelmissa.

5.4 Alkurahoitus

Kuntokeskuksen yritysmuodoksi valitaan osakeyhtié sen osakkeenomistajan rajoitetun
vastuun, yhtiokumppaneiden yhdenvertaisuuden sekd pddoman pysyvyyden vuoksi (Yrit-
tajat, 2015). Osakeyhtion perustamiseen tarvitaan viahintddn 2500 € osakepddoma ja sen

tuloksesta verotetaan 20 % osuus (Yritys-Suomi, 2015).

Kuntokeskus tulee toimiakseen tarvitsemaan paljon alkupddomaa, joten osakeyhtio on
siindkin mielessa jarkevin ratkaisu yritysmuotoa valitessa. Kustannustensa vuoksi myos
rajoitettu vastuu osakeyhtion sitoumuksista ja velvoitteista on merkittava pointti, silla toi-
mintaan liittyy myos riskeja, kuten asiakkaiden riittamattémyys ja sitd myoden toiminnan
kannattamattomuus. llman kannattavaa myyntié ei ole kannattavaa yritysta. Osakeyhtion
voi my0s perustaa yksin, mutta toiminnan kannalta olisi viisainta 16yt&& ainakin yksi yh-

tibkumppani, jonka kanssa jakaa yritystoiminnan arki.

Rahoitusta voi hakea esimerkiksi valtion omistamalta erityisrahoittaja Finnveralta. Silta
voi hakea joko padomasijoitusta tai esimerkiksi lainaa tai lainatakausta Mygs TE-toimis-
tolta starttirahan hakeminen yrittdjan yritystoiminnan alun normaaliin el&miseen on jar-

kevaa, jotta taataan yritt4jan perustoimeentulo yritystoiminnan alussa (Finnvera, 2015.)
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Koska alkupdadoman tarve tulee olemaan yli 50 000 €, kuntokeskukseen pitdd myos saada
rahoitusta muualta, esimerkiksi pankista. Finnvera edellyttad rahoittaessaan, etta yritta-
jalta itseltd&n 10ytyy noin 10 -15 % osuus tarvittavasta rahoituksesta (Finnvera, 2015.)

Rahoitustarvetta kdydaan tarkemmin 1api rahoituslaskelmissa.

5.5 Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelmassa kuvataan, miten yritys myy palvelujaan ja tuotteitaan koh-
deryhmille. Suunnitelmaan sisallytetddn myos eri toimenpiteiden kustannukset seka

suunnitelma asiakassuhteiden hallintaan (Markkinointisuunnitelma, 2015.)

55.1 Tuote ja kohderyhméa

Kuntokeskuksen tarkein tuote on tarjota hyvéa ja laadukasta palvelua asiakkaille. Ihmis-
kontaktin vaativia palveluita ovat kuntosalitoiminta, ryhmaliikuntatunnit, PT-ohjaus, it-
sepuolustusvalmennus sek& hieronnat ja fysioterapiapalvelut. Naiden lisdksi tarjolla on

myos kahvion seké pienen tarvikeliikkeen tuotteet.

Kahvion tuotetarjoama tulee tukemaan oleellisesti liikuntaharrastusta. Tarjolla on muun
muassa hedelmid, proteiinipatukoita ja — juomia seka esimerkiksi erilaisia smoothieita.

Tarvikeliikkeessa myydéaan erilaisia apuvalineitd kotikuntoiluun seké liséravinteita.

Taatakseen asiakkaille erinomaisen ostokokemuksen kuntokeskuksen koko henkilékun-
nan tulee siséistad yrityksen arvot seké tyGskennelld hyvalla ja helposti lahestyttavalla

meiningilla, jotka ovat avainasemassa kuntokeskuksen toiminnoissa.

Kohderyhména on kaikki yli 15-vuotiaat, jotka ovat kiinnostuneita omasta hyvinvoinnis-
taan monipuolisen liikunnan kautta. Tarjolla on myds ohjattua liikuntaa varttuneemmalle
iképolvelle, sill4 Kangasalan asukkaista yli 10 000 on yli 55-vuotiaita ja Tilastokeskuk-
sen ennusteen mukaan vuonna 2040 noin 40 % paikkakunnan asukkaista tulee olemaan

yli 55-vuotiaita (Tilastokeskus) (Tilastokeskus/ Véestdennuste 2015.) Tarkoituksena on
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myos tarjota palveluja kellon ympari, jotta esimerkiksi vuorotyolaisilla on mahdollisim-

man hyvét mahdollisuudet paasta harjoittelemaan tydajoista huolimatta.

Tulevaisuuden visiona on, ettd kuntokeskus vakiinnuttaa asemansa kangasalalaisten seka
itd-tamperelaisten kuntoilussa monipuolisena, ammattitaitoisena seka hyvén fiiliksen
paikkana. Tavoitteena on saada ihmisille mahdollisimman matala kynnys l&hte4 treenaa-
maan. Visio tullaan saavuttamaan toteuttamalla yrityksen arvoja, jotka ovat rehellisyys ja

asiantuntijuus hdystettyna huumorintajulla.

5.5.2 Hinnoittelu

Kuntokeskus Tempon tarkoituksena on hinnoitella tuotteensa ja palvelunsa keskivertoa
korkeammaksi. Korkeamman hinnoittelun mahdollistaa lupaus erinomaisesta palvelusta,
laadukkaista valineista sek& esimerkiksi litkunnanohjaajan ohjaamista ryhmaliikuntatun-
neista. Monet kuntosalit tarjoavat ryhmaéliikuntatunteja video-ohjauksen valityksella.
Kuntokeskus tulee myos tarjoamaan keskivertoa paremmat sauna- ja pukuhuonetilat asi-
akkailleen. Tarkoitus on tuoda hieman ylellisyyttd ihmisten arkeen. Keskus tarjoaa lisa-

tarvikkeita, joita myydaan erikseen tarvikemyymaél&ssa.

Ostovoiman ei pitéisi tuottaa ongelmaa, silla Tilastokeskuksen mukaan kangasalalaisten
valtion veronalaiset tulot per tulonsaaja vuonna 2011 oli 28 809 € vuodessa, joka on noin
2400 €/kk (Tilastokeskus, 2015).

Taulukosta kolme ilmenee kuntokeskuksen paatuotteiden hinnat. Osa niista on arvioitu
kilpailijoiden hintojen sek& kayttokatetarpeen perusteella. Hieronta- ja PT-hinnastot on

arvioitu Koskivuoren toiminimen nyKkyisten hintojen pohjalta.

Kuukausikortin hinta on arvioitu silla olettamalla, ettd keskiverto kuntosalinkéyttaja asi-
oisi kuntokeskuksessa kaksi kertaa viikossa, jolloin yhden kerran hinnaksi tulisi 7,5 €.
Kuukausikortin halutessaan, asiakkaan tulee maksaa 30 euron liittymismaksu. Kuntosa-

lijasenyydelld on kuukauden irtisanomisaika.
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TAULUKKO 3. Hinnasto

Palvelu Hinta
Liittymismaksu 30€
Kk-kortti 60€
Kertakaynti 9¢€
PT 100€
Hieronta

45 min 40€

60 min 45€

5.5.3 Viestintd

Kuntokeskus tulee satsaamaan erityisesti sosiaaliseen mediaan, kuten Facebook- ja In-
stagram -tileihin niiden edullisuuden ja helppokayttoisyyden vuoksi. Niiden tavoittavuus
on myos huippuluokkaa. Esimerkiksi Facebookissa yritysten on helppo jarjestaa erilaisia
“tykkdyskampanjoita”, joissa ne voivat arpoa palkinnon sivustolle 16ytidneiden kesken.
Tama on myos helppo ja mutkaton tapa lisata yrityksen tunnettuutta uusien asiakkaiden
keskuudessa.

Instagramissa profiilin tehneet jakavat valokuvia ja videoita, joiden nakyvyys riippuu itse
maadritellyista hashtageista sek& oman profiilin yksityisyysasetuksista (Instagram, 2015).
Instagramissa kuntokeskus voisi jakaa esimerkiksi videoita treenaamisesta seké ottaa
kantaa toimialan ajankohtaisiin ilmidihin. Erityisesti Instagram voisi olla hyva keino ta-

voittaa nuoremmat treenaajat.

Mainonta tulee noudattamaan samaa linjaa, jotta kuntokeskuksen tunnettuus kasvaa hel-
pommin ja asiakkaat alkavat tunnistamaan yrityksen jo pienistakin asioista, kuten véri-
maailmasta ja logosta. Tarkoitus on luoda kuntokeskukselle raikas ja ajaton ilme, joka
vetdd mahdollisimman monia asiakkaita puoleensa. Koskivuoren kanssa yhdessa suunni-

teltu varimaailma tulisi sisaltdamé&én turkoosia, vihreéa ja valkoista.

Kuntokeskus Tempolle tehdd&dn myds omat kotisivut, joilla pyritddn tuomaan palvelut
selkeasti ja tyylikkaasti esiin, jotta asiakkaan on helppo 16ytaa etsimansa tieto. Nettisi-
vuilta on 16ydyttava ainakin sijainti, yhteystiedot, palvelut seka hinnasto. Sivuille voisi
my0s lisatd jonkin verran kuvia toimitiloista sekd tyontekijoista seka linkit sosiaalisen

median profiileihin.
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Budjettiin varataan myds oma osansa Google Adwords—mainontaan. Automaattista hin-
tatarjousta kayttamallg, yritys asettaa paivébudjetin, jonka perusteella Adwords muokkaa
klikkauskohtaisia hintatarjouksia niin, etta yritys saa mahdollisimman paljon klikkauksia
budjetin puitteissa (Google, 2016.) Ensimmaisen kahden viikon ajalle paivérajaksi asete-

taan 100 €, jotta kuntokeskus saa mahdollisimman paljon nidkyvyytta.

Mediamainonnassa kuntokeskusta kannattaisi aluksi mainostaa paikallisradioissa- ja leh-
dissa niiden tavoittavuuden ja paikallisuuden vuoksi. Esimerkiksi Radio City ja Iskelma-
radio seké ja Moro -lehti ovat hyvia kanavia niiden paikallisen tunnettuuden perusteella.
Moro—lehdessa mainostaminen on myos edullisempaa kuin paikallisen sanomalehti Aa-
mulehden palstoilla. Paikallisen radiomainonnan avulla kuntokeskus tulisi kahden viikon
kampanjan aikana tavoittamaan Pirkanmaan aluemainontana noin 125 000 ihmista (Bau-
ermedia, 2015).

Hyvé keino asiakkaiden hankintaan toiminnan alussa voisi olla esimerkiksi Moro-lehden
valissa tulevat kupongit. Moro jaetaan 182 000 kotitalouteen Tampereella ja lahikunnissa,
joten levikki on taattu. Hintaa kyseisille kupongeille tulisi 165 €- 1900 € riippuen niiden
koosta (Mediamyynti Aamulehti, 2015.) Kuponkeihin voisi sisallyttad tutustumistarjouk-

sen, esimerkiksi ensimmainen treeni veloituksetta tai liittymismaksu puoleen hintaan.

Samaan lehteen kuponkien kanssa voisi myos laittaa printtimainoksen kuntokeskuksesta.
Parin viikon lehtimainoskampanjan yhteydessa jaettaisiin kuponkeja sekd mainostettai-
siin uutta litkuntapaikkaa Kangasalla.

Moroon kootaan myds parin viikon valein Vireat vinkit, joka kerédé yhteen terveys- ja
hyvinvointialan yritykset samoille sivuille. Hintaa mainonnalle tulisi 480 € per kerta (Me-
diamyynti Aamulehti, 2015.) Viredt vinkit olisi hyva keino mainostaa kuntokeskusta alun

mainoskampanjan jélkeen.

Toiminnan alussa suoramainonta kuntokeskuksen lahelld asuville asukkaille esitteiden ja
esimerkiksi etukuponkien merkeissa voisi olla myds yksi toimiva mainosratkaisu saada
potentiaaliset asiakkaat liikkeelle. Suoramainonta on yksi merkittdvimmista markkinoin-
tiviestinnan keinoista ja esimerkiksi monet juuri palvelualojen yritykset lahestyvat kulut-

tajia sen avulla (Bergstrom, Leppénen, 2009, 383).
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Taulukosta neljé ilmenee Kuntokeskus Tempon ensimmaisen kahden viikon markkinoin-
tibudjetti.

TAULUKKO 4. Markkinointibudjetti (Mediamyynti Aamulehti 2016, Bauermedia 2016,
Kotisivukone 2016)

Kahden viikon markkinointibudjetti

Keino Kustannus
Lehti

Moro-lehtimainos 3600€
Viredt vinkit 480 €
Moro-kupongit 1000€
Radio

Radio City ja Iskelma 4236€
Internet-sivut 17,90€
Some

Facebook 0€
Instagram 0€
Google Adwords 1400€
Yht. 10734 €
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6 Taloussuunnitelma

6.1 Investoinnit

Toiminnan alussa yritys tarvitsee kayttopdaomaa hankkiakseen tarvittavat koneet, laitteet
ja toimitilat. Yrityksen tulee ottaa selvdd monista eri asioista ennen hankintapaatoksia
tehdesséan, esimerkiksi eri tarjoajien hinnoista ja palveluista sek& ymparistopuolen asi-
oista (Raatikainen 2012, 131.)

Kuntokeskus tarvitsee toimiakseen esimerkiksi tilat, kuntosalivalineet, huonekaluja ja tie-
totekniikkaa. Kuntosalilaitteet tullaan hankkimaan leasing—rahoituksella. Eri investoin-
tien osuus ilmenee liitteestd numero yksi. Osa kustannuksista on arvioitu yleisen hintata-

son mukaan.

6.2 Kayttopaaoman tarve

Toiminnan alussa yrityksen pitda miettid, miten se rahoittaa kulunsa. Siksi onkin hyva
laatia kéayttopadoman tarvelaskelma esimerkiksi kahdelle ensimmaiselle kuukaudelle,
joka ottaa huomioon yritystoiminnan alkukuukausien kustannukset. Alkukuukausien kus-
tannukset on yleensé maksettava lainalla, silla tuloja ei valttdmatta synny heti alusta al-
kaen (Raatikainen, 2012, 138.)

Kuntosalilaitteiden leasing-hinta on karkeasti arvioitu kolmen vuoden sopimuksella.
Kuntokeskuksen tulee hankkia laitteita noin 80 000 € arvosta. Summan suuruuden vuoksi
leasing-vaihtoehto on jarkeva, sillda kertasummana investointi vaatisi paljon alkupéa-
omaa. Palkkojen kustannukset on laskettu arviona sek& olettaen, ettd Koskivuori tulee

[6ytdmé&an yhtickumppanin.

Liitteestd kaksi ilmenee Kuntokeskus Tempon ensimmaisen kahden kuukauden kaytto-

paaoman tarve.
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6.3 Rahoitustarvelaskelma

Yhdistamalla investointi- ja kayttopddomalaskelmat saadaan yrityksen rahoitustarvelas-
kelma, jonka avulla selvitetddn toiminnan kaynnistdmisen hinta (Raatikainen, 2012, 133
-134). Liitteesta kolme ilmenee kuntokeskuksen rahoitustarvelaskelma. Omien saéstojen
osuus on laskettu Finnveran vaatimalla 15 % oman pddoman osuudella koko rahoitustar-

peen osuudesta.

6.4 Minimyyntikatetarvelaskelma

Myyntikatteella tarkoitetaan sité erotusta, joka jaa, kun tuotteen tai palvelun myyntihin-
nasta vahennetdan sen ostohinta. Jotta yrityksen liiketoiminta olisi kannattavaa, tulee
myyntikatteen kattaa kaikki yritystoiminnasta koituvat kustannukset (Raatikainen, 2012,
134.)

Liitteesta nelja ilmenee kuntokeskuksen minimimyyntikatetarve, jolla paastaisiin ensim-
maisend vuonna nollatulokseen, jolloin yritys ei tee voittoa eika tappiota. Laskelmassa on

oletettu, ettd kuntokeskuksen ensimmaéinen toimintavuosi on lainanlyhennysvapaa.

Laskelmasta ilmenee, ettd kuntokeskuksen tulisi myyda palvelujaan ja tuotteitaan 200018
€:n edestd, jotta paastadn nollatulokseen. Kyseisellda euroméaarélla saavutetaan kannatta-
vuuden raja, jonka jalkeen yritys alkaa tekemé&én voittoa. Kuvitellaan, ettd kuntokeskuk-
sen pidituote on 60 €:n kuukausikortti. Jakamalla minimyyntikatetarve kuukausikortin
hinnalla tulokseksi saadaan 3334. Tama tarkoittaa siis, ettd kuntokeskuksen tulisi myyda

vahintaan 3334 kuukausikorttia nollatuloksen saavuttamiseksi.
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7 Johtopaatokset

Kuntokeskus Tempon perustaminen vaatii paljon alkupddomaa. Sen hankkiminen tulee
olemaan suurin haaste, silla rahoituksen saamiseksi ulkopuolisilta rahoittajat vaativat yrit-
t4jiltd omia sééstoja noin 10 -15 % tarvittavasta summasta. Tamaé tarkoittaa noin 100 000
€:n osuutta. Tarkeinta olisikin 16ytaé litkekumppani, jonka kanssa lahted viemaan han-
ketta eteenpéin. Suuri ulkopuolisen rahoittajan tarve lisdd myos riskié, sill& vieraan paa-

oman suhde omaan pddomaan on melko suuri.

Toimialakatsauksen perusteella kuntokeskuksen perustaminen olisi kuitenkin kannatta-
vaa, silla yrittajat ndkevat toimialan vain kasvavan tulevaisuudessa. Tempon taytyy vain
osata asemoida itsensé oikein muihin toimijoihin ndhden. Erityisesti huomiota tulee Kiin-
nittdd Pekka Lahdenkin mainitsemiin kylmien punttisalien ja premium -salien valiseen
segmenttiin, johon esimerkiksi EasyFit—kuntosalit kuuluvat. Nama kuntosalit tulevat to-
denndkoisesti valtaamaan alalta yha suurempaa markkinaosuutta, joten Tempon palvelut
tulee osata erottaa kilpailijoiden tarjoamista palveluista korostamalla asiakkaan saamaa

lisdarvoa.

Kilpailutilanne ei nayttéisi viela talla hetkelld olevan liian kova ja olen varma, ett4 uuteen
kuntokeskukseen riittéisi asiakkaita. Tempo tulee kuitenkin tarjoamaan monipuolisesti

erilaisia lilkkumisvaihtoehtoja, josta asiakkaan on helppo 16ytaa mieleisensa.

Alkuun markkinointi tulee viemé&éan paljon rahaa, mutta toiminnan vakiintuessa ja asiak-
kaiden l0ytéessa perille niin sanotusta puskaradiosta tulee todennakdisesti paras markki-
nointikeino. Myo6s Koskivuoren nykyinen asema kangasalalaisten liikkujien keskuudessa

edesauttaa varmasti tulevan kuntokeskuksen markkinointia ja asiakkaiden hankkimista.
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LITTEET

Liite 1. Investointilaskelma

Investointilaskelma

Osakeyhtion perustamiskulut

Osakepddoma

Liiketila
Rakennus
Tontti

Koneet jalaitteet
ATK-laitteet:
Tietokone
Tulostin
Kassajarjestelma

Kuntosalitarvikkeet
Kuntosalilaitteet
Crossfit -lisenssi
Kehonhuolto

Toimistotarvikkeet
Huonekalut
Paperit yms.

Kahvilatarvikkeet
Huonekalut

Pieni keittio
Elintarvikkeet
Tarvikeliike
Lisaravinteet

Kuntoiluvalineet

Hyllyt

Yht.

Kustannusylivaraus 10%

Hinta €

129,90 €/kk

Lihde

2500 Yritys-Suomi

500 000
50000 Invest Kangasala

1000
150
Elisa Oyj

0 Leasing
3000 Crossfit
1000 Omasali

1500 lkea Suomi
150

1000 lkea Suomi
1000 lkea Suomi
300

1000 Fitnesstukku
1500 Omasali
300
564400

620 840




Liite 2. Kéyttépadomalaskelma

Kdyttopddoman tarve 2kk [Hinta € Lihde

Yrityksen perustamiskulut

Yhtion rekisterdinti 330|PRH 2016
Markkinointi

Internet-sivut 35,8|Kotisivukone 2016
Lehti-ilmoitukset 5440{Aamulehti Mediamyynti 2016
Esitteet 330|Vistaprint 2016
Radio 4236|Bauermedia 2016
Google Adwords 2000|Google 2016
Alkuvarasto

Lisdravinteet 1000|Fitnesstukku 2016
Kuntoiluvélineet 1500|0Omasali 2016
Kahvion elintarvikkeet 500

Palkat

Yrittdjat (2 hlo) 8000

Tyontekijat (2 hlo) 7200

Sivukulut palkoista 1547,3|Palkka 2016
Yleiskustannukset

Puhelin 50|Elisa Oyj 2016
Internet 40(Elisa Oyj 2016
Sahko 2000|Vattenfall 2016
Vakuutukset 2000|Yritys-Suomi 2016
Siivous 3200

Kirjanpito 200

Kuntosalilaitteet leasing 4000{Omasali 2016
Kateiskassa 300

Yht. 43909
Kustannusylivaraus 10% 48 300
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Liite 3. Rahoitustarvelaskelma

Rahoitustarvelaskelma
Investoinnit
Kayttopadoma
Kustannusylivaraus 10%
Rahoitustarve yhteensa

€
564 400|Omat saastot

100 000

43 909|Lainat rahoitusyhti6iltd| 569 140

60831
669 140|(Pddoma yhteensd

669 140




Liite 4. Minimimyyntikatetarvelaskelma

Minimimyyntikatetarve

Minimitulostavoite
Lainojen lyhennykset
Rahoitustulostarve
Lainojen korot
Kayttokatetarve
Palkat

Palkkojen sivukulut
YEL

Muut kiinteat kulut
Markkinointi

Puhelin

Sahko

Internet
Internet-sivut
Toimistotarvikkeet
Kuntosalilaitteiden leasing
Siivous
Kassajarjestelma

Minimimyyntikatetarve yhteensa

€

o O O O O

91200
9284
11520

30000
300
12000
240
215
500
24000
19200
1559

200018
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