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Opinnaytetyoni tavoitteena oli antaa mahdollisimman hyvét tyékalut personal trainer
-yrityksen perustamiseen ja liiketoiminnan toteuttamiseen seka ylipaataan taméan alan
yrittdjyyteen. Taman tyon tarkoituksena oli selvittdad millaisia haasteita jo yrittdjina
toimivat personal trainerit ovat kohdanneet urallaan, jotta uudet yrittajat pystyisivat
varautumaan haastatteluissa esille tulleisiin haasteisiin. Lukijat saavat tasta neuvoja
ja nédkokulmia omaan yrittajyyteensé. Liiketoimintasuunnitelma on tehty omalle per-
sonal training -yritykselleni, mutta teoriaosuudessa kaésiteltiin yleisesti liiketoiminta-
suunnitelman sisaltéd ja sen tarkoitusta. Yritysoppaat ja erilaiset yritysneuvontaor-
ganisaatiot perehdyttavét apua tarvitsevat yleisesti yrittdjyyteen. Tahén tyohon tuo
lisdarvoa se, ettd asiaa kasiteltiin myos alakohtaisesti sekd kaytannon kokemusten
pohjalta.

Teemahaastattelut tehtiin neljélle alalla toimivalle yrittajalle. Heidan kokemuksiensa
pohjalta nousi selkeésti seuraavat seitsemén paakohtaa esille: 1. verkostoituminen, 2.
oman tietotaidon jatkuva kartuttaminen eli kouluttautuminen ajan tasalla pysyminen,
3. kirjanpidon ulkoistaminen ammattitaitoiselle kirjanpitéjélle, 4. henkilokohtaisiin
vakuutuksiin panostaminen, 5. kausivaihteluihin varautuminen, lahinna taloudellises-
ti ja markkinoinnin ndkdkulmasta, 6. isoihin vero- ja vakuutusmaksuihin varautumi-
nen yrityksen perustamisvaiheessa sekéa 7. tunnettavuuden saaminen yrittajana yritys-
t& perustettaessa.

Ty0 palvelee henkil6itd, jotka ovat aikeissa perustaa personal training -yrityksen ja jo
alalla toimivia yrittajid, jotka haluavat kehittdé toimintaansa.
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The aim of this thesis was to provide optimal tools for establishing and carrying out
Personal Training enterprise and entrepreneurship in this field. The purpose of this
study was to find out what kind of challenges personal trainers have faced in their
own enterprises to help future enterprisers in the same field. Readers will sustain
pieces of advice and viewpoints for their own entrepreneurship. The business plan
has been made specifically for my own Personal Training enterprise but the theoretic
part of this thesis includes general purpose and contents of business plan.

The literature of enterprise and different consulting organizations initiate into entre-
preneurship generally. Specific information on personal training and practical expe-
riences of interviewed enterprisers provide additional value for this thesis. Four per-
sonal trainers as enterprisers were interviewed. These interviews revealed seven main
issues to be considered and prepared: 1. Networking, 2. Continuous self- education to
have updated know-how, 3. Externalization of book keeping to professionals, 4.
Need of own insurances, 5. Seasonal variations in demand considering especially
economical and marketing aspects, 6. Relative high insurance fees and taxes at the
starting phase of enterprise and 7. To create a name for the enterprise.

This thesis provides valuable information for those who have plans to establish per-
sonal training enterprise and also for enterprisers who want to improve their own
business.
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1 JOHDANTO

Personal training eli henkil6kohtainen valmennus on yleistynyt viimeisen kymmenen
vuoden aikana Suomessa. Personal trainer -palveluiden lisdantynyt kysynta on lisén-
nyt samalla yrittdjien maarad ja tuonut myds omat haasteensa niin yrittdjille kuin asi-
akkaille. Personal trainereita koulutetaan jo useissa eri organisaatioissa. Koulutusten
sisallot vaihtelevat myds melko paljon. Yrittdjien vélinen kilpailu asiakkaista on ko-
va. Matkailualan restonomiopiskelijana valitsin tdman tyon aiheen, koska yrittajyys
ja liiketoiminta ovat olleet merkittavassa roolissa opinnoissani. Olen koko opiskeluni
ajan ollut mukana ammattikorkeakoulussani toimivassa Yrityskiihdyttdmdssd, jossa
olen kehitellyt omaa liikeideaani. Personl trainer -yrittdja voi toimia myés palvelun
tarjoajana matkailualalla. Liséksi olen itse kaivannut neuvoja nimenomaan tdmén

alan yrityksen perustamiseen ja asioihin, joita k&sittelen tassa tydssani.

1.1 Ty0n tavoite, tarkoitus ja tutkimusongelma

Opinnaytetyoni tavoitteena on antaa mahdollisimman hyvat tyokalut personal trainer
-yrityksen perustamiseen ja liiketoiminnan toteuttamiseen seké ylipaataan tamén alan
yrittajyyteen. Tdman tyon tarkoituksena on kiinnittdd huomioita seikkoihin, joita jo
yrittajana toimineet personal trainerit ovat kohdanneet urallaan. Moni tdmén alan
yrittdja kohtaa samanlaisia ongelmia yritystd perustettaessaan. Siksi minulla on hyva
tilaisuus paasta haastattelemaan yrittajia taman opinnaytetyoni puitteissa ja mahdolli-
sesti tulevaisuudessa pystyisin valttamaan itse samat virheet ja ennakoimaan mahdol-
liset ongelmatilanteet. Toivon tietysti, ettd tyoni lukijatkin saisivat t&std neuvoja ja
nakokulmia omaan yrittdjyyteensa. Jokaisessa yrityksessa piilee riskinsa. Mité pa-
remmin niihin osaa varautua ja ennakoida niit4, sitd vahemman niitd todennékaisesti

tulee ja niistd koituvat vahingot jaavat mahdollisimman pieniksi.

Opinnaytetyoni tutkimustehtdvana on kuvata, millaisia tekijoita personal trainerin
tulisi huomioida oman yrityksen perustamisvaiheessa ja liiketoiminnassa. Valitsin
tdman tutkimustehtdvan, koska halusin saada opinnéytetydstdni mahdollisimman
suuren hyddyn omalle suunnitteilla olevalle yritykselle ja kerata kaytannén vinkkeja

sen perustamiseen kokeneemmilta personal trainer -yrittdjilt4d. Tutkimusongelmaa



maadrittdessd mietin vield alakohtaisia teemoja, kuten toiminimen perustaminen, suh-
deverkoston luominen, uusasiakashankinta, markkinointi, k&ytdnnon toteutus ja ra-

hoitus.

1.2 Tyon rakenne ja tutkimusmenetelma

Opinnaytety6 koostuu teoriaosuudesta, liiketoimintasuunnitelmasta, alalla toimivien
yrittajien haastatteluista ja haastattelujen tuloksista sek& niiden perusteella tehdyisté
johtopaatoksistd. Teoriaosuudessa késittelen ensin yleisesti liiketoimintasuunnitel-
man tekemiseen liittyvié asioita; miten liiketoimintasuunnitelma tehdaan, minké ta-
kia se tehdaan, mita asioita siina tulisi huomioida ja mitd hyo6tya siitd on perustetta-
valle yritykselle. Toiseksi kasittelen personal trainingia ammattina ja sita, mité per-
sonal training eli henkilokohtainen valmennus oikein on. Teoriaosuuden viimeisena
aiheena kasittelen laadullista tutkimusta: miten se tehdaan, mista se tehdaén ja minka
takia olen tyéhoni valinnut laadullisen teemahaastattelun. Liiketoimintasuunnitelman
olen kehitellyt omalle yritykselleni ja tyon lopussa on esitetty kdytetyt l&dhteet seka

opinnaytetyon liitteet.

Tutkimusmenetelmaksi valitsin teemahaastattelun, koska halusin paésta henkilokoh-
taisesti haastattelemaan jo yrittajind toimineita personal trainereita ja kuulla heidan
omakohtaisia kokemuksia. Olen tydskennellyt itse personal trainerina ja litkunnanoh-
jaajana, tosin vain tyontekijana liikuntakeskuksissa. Mainitusta tydsta olen saanut
henkildkohtaistakin kokemusta, mutta varsinaisesti yrittajyydestd minulla ei ole ko-

kemusta.

2 LIIKETOIMINTASUUNNITELMAN TEORIAA

Liiketoiminta alkaa yleens& jostakin liikeideasta, jota lahdetdan kehittelemaan pala
palalta. Ei ole olemassa yhtd oikeaa tapaa aloittaa liiketoimintaa, mutta tassa tygssa
tarkastellaan liiketoiminnan aloittamista liiketoimintasuunnitelman pohjalta. Liike-

toimintasuunnitelma on tyokalu, jolla pystytddn perusteellisesti huomioimaan mah-



dollisimman laajakatseisesti eri osa-alueita yritystoiminnassa ja mahdollisesti enna-
koimaan ongelmatilanteet. (Raatikainen 2012, 170-171.) Yleisesti voidaan todeta,
etta kaikki liiketoiminta pyrkii kuitenkin tuottamaan taloudellista voittoa. Miten té-
han sitten paastaan? Liiketoimintasuunnitelmalla voidaan etsid oikeita ratkaisuja ja
tyokaluja, tai ainakin selkeyttdd polkua saavuttaa tavoite. Liiketoimintasuunnitelmas-
ta 10ytyy vastaukset kysymyksiin mitd, miten ja kenelle. (Hesso 2013, 24-25.)

2.1 Liiketoimintasuunnitelman vaiheet

Prosessi alkaa yleensd jonkinlaisesta yritysideasta, joka jalostuu liikeideaksi ja sita
tukemaan rakennetaan liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelmassa pyri-
tddn luomaan kokonaiskuva yrityksesta. Liiketoimintasuunnitelma toimii eréanlaise-
na yrityksen kasikirjana ja se luo myds selkean kuvan yrityksen toiminnasta, arvoista
ja visioista. Liiketoimintasuunnitelma on lisaksi tarked dokumentti, kun haetaan ul-
kopuolista rahoitusta yritystoiminnalle tai hankitaan yritysvakuutuksia. Sen avulla
pystytdan selkedsti kertomaan yritystoiminnan paamaarat ulkopuolisille tahoillekin.
(Hesso 2013, 24-25.) Myohemmaéssa vaiheessa liiketoimintasuunnitelmaa voidaan
kayttadd apuna siihen, ettd pysytddn markkinoilla ajan tasalla ja pystytaan vastaamaan
kysynnan muutoksiin. Liiketoimintasuunnitelma tulisikin paivittda vahintadn puolen

vuoden vélein. (Suomen uusyrityskeskukset ry 2010, 31.)

2.2 Liiketoimintasuunnitelman rakenne

Ei ole olemassa yhtd oikeaa tapaa tehda liiketoimintasuunnitelmaa, mutta joitakin
paéapirteitd voidaan nostaa esille, jotka tulisi kattavassa suunnitelmassa olla. Kuten jo
aiemmin kasiteltiin, ensinakin suunnitelman tulisi vastata kysymyksiin mitd, miten ja
kenelle. Tdéman jalkeen voidaan alkaa pohtia niitd vahvuuksia ja osaamisaloja, joita
yrityksen perustajalla jo on ja mitd tai minkalaista osaamista tarvitaan lisaa. Jotta yri-
tys saadaan menestymaan, pitad tuntea alan markkinatilanne. Tét4 varten tulee miet-
ti4, mika on se tuote, mité tarjotaan ja onko sille tarpeeksi kysyntaa, jotta yritystoi-
minnalla voidaan tuottaa voittoa. Tuotteen tarkastelun jalkeen kannattaa huomioida
asiakkaat ja tarkastella syvemmin, millaiselle aisakaskunnalle tuotetta tarjotaan ja

mitd he haluavat. Tarkka toimintasuunnitelma tukee yritystoiminnan k&ytannon pro-



sesseja ja mahdollisten uhkien ja vaaratekijéiden punnitseminen voi eliminoida mah-
dolliset ongelmat ja taloudelliset tappiot. Talouden suunnittelu ja kirjanpito ovat hal-
litsevassa osassa toisissa liiketoimintasuunnitelmissa, kun taas toisissa se on vain si-
vuroolissa. Yleensa suositellaan kirjanpitoa ulkoistettavaksi, jolloin yrittdja pystyy
keskittymaan itse yritystoimintaan. On tietenkin hyva ymmartaa kirjanpidon perus-
teet, mutta lopulliset laskelmat suositellaan usein ulkoistettavaksi. (Suomen uusyri-
tyskeskukset ry 2010, 33-34.) Jossakin vaiheessa prosessia otetaan tarkastelun alle
mahdolliset uhat, vaarat ja riskit. Siihen kéytetdén yleisesti SWOT-analyysia. Nain
saadaan kokonaisvaltainen kuva niisté asioista, jotka ovat yrityksen vahvuudet, heik-
koudet, mahdollisuudet ja uhat. Analyysin avulla voidaan pyrki& vahvistamaan 10y-
dettyja vahvuuksia edelleen ja vastaavasti pyrkid védhentdméaan ja poistamaan uhkia.
(Alikoski, Haikonen & Viitasalo 2013, 44-45.)

3 MITA ON PERSONAL TRAINING

Toiminnan alkaessa 1970-luvulla personal training -palveluja kayttivat padasiassa
filmitahdet ja mallit, jotka treenasivat vartaloaan sopivaan kuntoon tulevia kuvauksia
varten ja tietysti huippu-urheilijat saavuttaakseen mahdollisimman hyvén lajikunnon
(Aalto, Antikainen & Tanskanen 2007, 167). Taman tyyppinen valmennus alkoi levi-
td muidenkin keskuuteen ja tand paivana myos tavalliset kuntoliikkujat padsevat
nauttimaan palvelusta. Personal trainerit eli henkilokohtaiset valmentajat auttavat
lisdksi litkunnan suhteen taysin passiivisia henkil@ita liikkeelle. Valmennus on yksi-
I6llista ja saavuttaakseen tavoitteensa, asiakkaan on sitouduttava noudattamaan per-
sonal trainerin ohjeita ja vastaavasti heidan tulee kuunnella ja huomioida asiakkaansa
tarpeet (Aalto 2008, 10). Personal training voi kasittada l&hestulkoon mité tahansa lii-
kuntalajeja, kehonhallintaa ja -huoltoa, ravintovalmennusta, erilaisia kuntotestejé ja
nykyadn jopa suureen suosioon noussutta henkiseen hyvinvointiin keskittyvaa val-
mennusta. Vaikuttaa siis siltd, ett4 personal trainerin tulisi hallita mahdollisimman
laaja-alaisesti harjoittelun eri osa-alueet. Toki kukaan ei voi kaikkea hallita taysin,
joten on myos valmentajan ammattitaitoa osata tunnistaa omat rajansa ja tarvittaessa

osata ohjata asiakas toisen valmentajan asiakkaaksi.
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3.1 Henkilékohtainen valmennus

Personal training on aina mielletty henkilokohtaiseksi palveluksi, vaikkakin nyky&aan
yha enemméan myydaan yksilévalmennuksen lisdksi myds duo- ja ryhmévalmennuk-
sia. Personal training on joka tapauksessa yksilon tai ryhman tarpeiden ja tavoittei-

den mukaan réaataloitya liikunnan ja hyvinvointia edistdvien komponenttien ohjausta.

Hyvé palvelukokonaisuus koostuu aina neljésté eri vaiheesta; kartoitus-, suunnittelu-,
ohjaus- / toteutus- ja seurantavaiheesta (Aalto ym. 2007, 172). Jokaiseen vaiheeseen
tulee paneutua huolellisesti, ja jokaista asiakasta on kohdeltava kuin tyonantajaa.
Hehén viime k&dessd maksavat personal trainereille palkan. Valmennussuhde solmi-
taan kartoitusvaiheessa ja mietitddn yhdessd, miten asiakas saavuttaa tavoitteensa ja
mitka ne tavoitteet ylipaataén ovat. Aluksi saatetaan tehdd myos erilaisia testauksia,
jolloin saadaan hyvéé vertailupohjaa edistymiselle. Suunnittelu- ja ohjausvaiheessa
tehddan harjoitussuunnitelmat, opetetaan asiakasta toteuttamaan ohjelmia ja teke-
maan liikkeet tai liikuntasuoritukset mahdollisimman hyvalla tekniikalla. Toteutus-
ja seurantavaiheessa asiakas toteuttaa personal trainerin laatimaa ohjelmaa ja tarvit-
taessa tekee myds muutokset ruokavalioon. Seurantavaiheessa valmentaja seuraa tie-
tysti tuloksia, mutta jatkaa asiakkaansa motivointia ja laatii tarvittaessa muutoksia
ohjelmiin. Motivointi ylip&atd&n on suuressa roolissa personal trainerin tyonkuvassa
(Aalto ym. 2007, 172). Asiakassuhteista pyritadn saamaan pitkdaikaisia sitouttamalla
asiakas yhteistydhon mahdollisimman pitkaksi ajaksi. Tama on kaikkien edun mu-
kaista. Trainerin ja valmennettavan valinen suhde syvenee, vélilla saatetaan keskus-
tella muustakin kuin valmennusasioista, asiakas luottaa traineriin ja tietysti tilanne on
edullinen myos liikuntakeskuksille. Pitk&aikaisten asiakassuhteiden luominen véahen-
taa personal trainerin markkinointiin tarvittavan ajan maaraa ja nain aikaa jaa enem-
maén itse valmennusty6hon. Jokainen asiakassuhde on ainutlaatuinen, ja kahta saman-
laista etenemistyylié tuskin tulee koskaan vastaan. Personal trainerit ohjaavat asiak-
kaitaan kohti onnistumisia ja hyvaa oloa seka tuovat positiivista vaikutusta asiakkaan

elamaan. Talléin asiakassuhde on onnistunut hyvin.
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3.2 Personal trainer ammattina

Personal trainer -ammattinimike on kovasti yleistynyt viime vuosikymmenten aika-
na. Vielé hetki sitten oli padasiassa personal trainereita, jotka tekivat valmennuksia
jonkin muun toimen ohella. Nykyéan taysipaivaisesti personal trainerina toimivia on
jo huomattavasti enemmaén. Vield kymmenkunta vuotta sitten personal trainer -
koulutusta jarjestdvia tahojakin oli vain muutamia. Pisimpddn Suomessa toiminut
personal trainer -koulutusorganisaatio on F.A.F. (Fitness Academy of Finland), joka
aloitti personal trainer -koulutukset vuonna 1997 (Fitness Academy of Finlandin
www-sivut 2013). Nykyaéan kuitenkin koulutuksia jarjestavat useat eri tahot. Tama
on tuonut my6s laadun osalta suuria eroja. Taman takia kuluttajan onkin oltava en-
tistd tarkempi, keneltd palveluja ostaa. Ennen personal trainer -koulutus miellettiin
erddnlaisena jatkokoulutuksena jo aiemmin hankitulle liikunnan- ja hyvinvointialan
peruskoulutukselle, kuten liikunnanohjaaja, liikuntaneuvoja, fysioterapeutti, kun-
tosaliohjaaja tai muu vastaava koulutus. Personal trainer -koulutuksella haluttiin sy-
ventdd ammattitietoja valmennuksen kannalta, mutta kuitenkin perustiedot anatomi-
asta ja fysiologiasta oli hankittu ennakkoon. Taméa ei nykyaan enda ole ndin, vaan
ldhes kuka tahansa voi ryhtya ko. ammattiin mikali niin haluaa, vaikka joitakin lyhyi-
t& koulutuksia pohjalle vaaditaan edelleen. Eri organisaatioiden koulutukset ja koulu-
tukseen padsyvaatimukset eroavat melko paljon toisistaan. Onko sitten muutaman
kuukauden kurssin jalkeen valmis tyotehtaviinsa, siitd voimme olla montaa mielta.
Periaatteessahan todistuksen mukaan hyvaksytysti kurssin suorittanut on péteva,
mutta miten sitten k&ytdnnossé on asian laita. Lisdksi markkinoilla alkaa olla my6s
ns. itseoppineita valmentajia. Meriitteind saattaa olla esimerkiksi oma kilpailu-ura tai
aarimmillaén yhdet kilpailut jossakin lajissa ja sen varjolla ollaan valmiita valmen-

tamaan toisia. Toki néin saattaa olla, mutta tieto-taito voi olla varsin suppea.

Ihminen on psyykkis-fyysis-sosiaalinen kokonaisuus ja siten jokainen olemme ainut-
laatuisia, lisaksi vield kaikki vaikuttaa aina kaikkeen. Né&in ollen on useita tapoja teh-
da asioita ja toteuttaa valmennusta. Jokaisen valmentajan tulisi valmennettavan kans-
sa kuitenkin 10yt&4 ne keinot, jotka juuri kyseiselld henkil6ll& toimii. Téhan vaikuttaa
suuresti personal trainerin yhteistyo ja -kuuntelutaidot. Valmentajan tulee aina muis-

taa kunnioittaa asiakastaan ja tdhdatd asiakkaan edunmukaiseen toimintaan. (Aalto
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ym. 2007, 175.) Personal trainingin luonne on myds muuttunut osittain vuosien var-

rella.

Nykyédéan yha enenevassd maarin tarjotaan duo- tai ryhma personal trainer -paketteja
ja tdmé tuo aivan uudenlaisen ndkdkulman personal trainerin tyénkuvaan. Yksilolli-
syys on aina ollut suuressa arvossa, mutta nykyaadn myos ryhméan yhteishengen luo-

minen ja sosiaalisuus nostetaan parrasvaloihin.

4 TUTKIMUSMENETELMAN TEORIAA

Tieteellisessa tutkimuksessa on aiemmin pyritty erottamaan toisistaan selkeasti kvan-
titatiivinen eli maarallinen ja kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus. Tdma jako on
nykyisen kokemuksen mukaan kuitenkin huonosti todellisuutta vastaava. (Alasuutari
2011, 31-32.) Hirsjarvi arvioi samoin, ettd naita kahta l&hestymistapaa on vaikea
tarkkarajaisesti erottaa. Enemmaénkin ne ovat tutkimuksessa toisiaan taydentéavia la-
hestymistapoja. Molemmissa tutkimustavoissa voi toinen menetelmé edeltaa tai seu-
rata toista, tai niitd voidaan kayttad rinnakkain. Usein ajatellaan myds, ettd numerot
kuuluvat vain kvantitatiiviseen- ja merkitykset ja tarkoitukset kvalitatiiviseen tutki-
mukseen. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2008, 132-133.) Hirsjarven mukaan nain ei
kuitenkaan ole. "Numerot ja merkitykset ovat vastavuoroisesti toisistaan riippuvai-

sia” (Hirsjarvi ym. 2008, 133).

4.1 Kovalitatiivinen tutkimusmenetelma

Vaikka kvalitatiivista ja kvantitatiivista tutkimusmetodia ei voida taysin erottaa toi-
sistaan, on kvalitatiiviselle menetelmélle I6ydettavissd kuitenkin joitakin tyypillisia
piirteitd. Tutkimuksessa korostuu kentaltd, todellisista tilanteista saatavan kokonais-
valtaisen tiedon merkitys. Taten tutkimuksessa ei ole kyse etuk&teen hahmotetun teo-
rian testaamisesta vaan véhitellen tapahtuvasta tutkittavan ilmion ymmartdmisesta ja

ké&sitteellistamisestd. (Kiviniemi 2010, 74.)
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Tutkimuksessa tutkija on mukana subjektina, hdn siis ottaa osallisen ndkdkulman,
osallistuu henkilokohtaisesti tutkimukseen ja pyrkii empaattiseen tutkimukseen. Té-
ma tarkoittaa sitd, ettd tutkija luottaa enemman omiin havaintoihinsa ja keskustelui-
hin tutkittavien kanssa kuin mittausvalineilld saatavaan tietoon. Jokaisessa tutkimuk-
sessa padmadrand on saada uutta tietoa tutkimuksien pohjalta ja vastauksia asetettuun
tutkimusongelmaan. Laadullisessa tutkimuksessa kaytetdan yleensa metodeja, joissa
tutkittavien oma persoona péasee esille. Ei siis kayteta vélttdmatta valmiita kysely-
kaavakkeita, joissa olisi valmiiksi rajattu kysymykset. Tutkimuksissa pyritadn anta-
maan vapaampi vastausmahdollisuus ja tassd korostuu juuri tutkimuksen kohteena
olevien henkildiden oma vapaa sana. Méaaréllisen tutkimuksen teossa tutkittavat ovat
yleensa satunnaisia otoksia, kun taas laadullisessa tutkimuksessa pystytdadn tarkoin
valitsemaan kohteet, joita tutkitaan. Kvalitatiiviset tutkimukset ovat liséksi luonteel-
taan myos induktiivisia eli tutkitaan pientd kohderyhmaa ja pyritadn tutkimustulosten
perusteella selittdmaan yksittaisid ilmidit4 ja asioita. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa
on pdinvastainen asetelma eli otetaan isoja tutkimusotoksia, joiden pohjalta pyritdén

tekemaan yleispatevia teorioita. (Hirsjarvi ym. 2008, 160.)

4.2 Teemahaastattelu

Kvalitatiivinen tutkimusmenetelma sisaltda erilaisia haastattelumuotoja, joista yksi
on teemahaastattelu. Talla tarkoitetaan haastattelua, jossa ei ole varsinaisia kysymyk-
si4, vaan haastattelua ohjaillaan teemoittain. Haastattelija méaarittelee tutkimustehta-
van eli sen mihin haluaa saada haastatteluilla vastauksia. Tutkimustehtédvaan pohjau-
tuen maadritellddn haastattelun teemat ja tarvittaessa mietitdan viela lisdaiheita, joilla
saadaan pidettyd keskustelua ylla. Tutkimuksen tekija valitsee haastateltavat tutki-
musongelman mukaan eli asian pitad koskettaa valittuja henkil6itd. Haastateltavien
maard tulisi olla sellainen, ettd tulokset alkaisivat lopulta toistaan itsedén. Talldin pu-

hutaan saturaation saavuttamisesta. (Kananen 2012, 100-101.)

Haastattelutilanne tulisi olla mahdollisimman rauhallinen ja paikka sellainen, jossa
haastateltava tuntisi itsensa rennoksi ja olonsa turvalliseksi. Kaikki hairidtekijét pyri-
taan eliminoimaan tilanteesta. (Eskola & Vastamaki 2010, 28-30.) Haastattelija avaa

keskustelun, mutta pyrkii kuitenkin antamaan haastateltavalle mahdollisuuden va-
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paaseen keskusteluun ilman, ett& ohjailee liikaa keskustelua. T&st& johtuukin se, etté
teemahaastatteluista saattaa muodostua hyvin erilaisia, vaikka haastattelun teemat
olisivat samoja. Toisissa haastatteluissa painottuu toiset asiat ja toisessa saattaa sama
teema jaadéa hyvinkin vahalle tarkastelulle. Haastattelu kannattaa nauhoittaa nauhuril-
la, jolloin voidaan litterointivaihe suorittaa mydhemmin kaikessa rauhassa ja ndin
valtytaan ensinékin haastattelun katkonaisuudelta ja myds keratyn tiedon vaaristymi-
seltd. Ei siis tarvitse nojautua pelkdn muistin varaan vaan aina pystytdan palaamaan

uudestaan haastatteluun.

Litterointivaihe onkin usein ty6l&in ja se kannattaa tehdé huolella ajan kanssa. Litte-
roinnissa on monta eri tasoa. Siind voidaan purkaa haastattelut sanatarkasti tai vain
teemoittain, jolloin poimitaan nauhalta teeman kannalta keskeiset asiat. Valittu litte-
rointimenetelmé& tulee mainita aina tutkimustekstissa, koska tasta kay ilmi tutkimuk-
sen luotettavuus. (Vilkka 2005, 115-116.) Litteroinnin jélkeen haastattelumateriaali
analysoidaan. Taméa voidaan suorittaa monin eri tavoin. Teemahaastattelulle kuiten-
kin luonnollinen tapa on purkaa tulokset teemoittain ja niiden alta tutkija yrittaa 16y-
t&a tutkittavan asian salaisuuden. Tutkimustulokset voivat vaihdella saman tutkimuk-

sen sisélla sen mukaan, miten tutkija tuloksia tulkitsee. (Kananen 2012, 116-117.)

5 OMA LIIKETOIMINTASUUNNITELMANI

Liiketoimintasuunnitelmani idea on kehittdd Personal training -palvelua ja luoda
kannattava yritys, jossa toimin itse palvelun tuottajana. Aion hyédyntéé liiketoimin-
tasuunnitelmassa aiempaa kokemustani liikunta- ja ravitsemusalalta ja luoda kestavia
henkilokohtaisia asiakassuhteita sek& ohjata asiakkaitani parempaa eldménlaatua
kohti. Minulla on vapaat kadet liiketoimintasuunnitelman ja toteutuksen suhteen.
Yrityksen nimi on yksinkertaisesti Personal Trainer Nuppu Zeitlin ja yritysmuotona

on toiminimi.
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5.1 Léahtokohtatilanne

5.1.1 Yritystoiminnan tausta

Minulla ei ole ollut aikaisempaa liiketoimintaa personal trainining -alalla. Luon liike-
toimintasuunnitelmani alusta alkaen. Minulla on ollut idea kehitteilld jo useamman
vuoden ajan. Nyt laitan ajatukseni paperille, ja uskon péédsevani suunnitelmassani
niin pitkalle, ettd pystyn toteuttamaan liikeidean. Idea sai alkunsa jo silloin, kun ka-
vin personal trainer -koulutukseni 2000-luvun puolivalissa. Eldmantilanteeni vuoksi
en pystynyt tuolloin perustamaan toiminimed, koska se olisi ollut kilpailevaa yritys-

toimintaa sen hetkiselle tydantajalleni.

Minulla on noin 15 vuoden kokemus liikunta- ja hyvinvointialalta ja minun tulisi
pystyd mahdollisimman hyvin hyddyntdmaan koulutukseni, tyokokemukseni ja kil-
paurheilutaustani tulevassa yrityksessani. Markkinoinnissa aion huomioida Kilpaur-

heilutaustani, mutta teen se niin, ettei se pelota ns. normaaliasiakkaita pois.

5.1.2 Omistus ja perustajatiimi

Olen yritykseni ainoa omistaja ja perustaja. Olen taysivaltainen kaikkien paatosten ja
tekemisten suhteen, sekd myds taysin vastuussa kaikista yritykseni tapahtumista.
Olen suorittanut liikunnanohjaajan peruskoulutuksen, personal trainer -koulutuksen,
ravitsemustieteen perusopinnot ja lukuisia pienempié liikunnan alan koulutuksia ja
kursseja. Olen kilpaillut suomenmestaruustasolla telemarkissa vuosina 1999-2002,
fitnessisséd 2002—2006 seka bodyfitnessisséd 2007 ja 2013. Olen juossut useita puoli-
maratoneja ja kolme maratonia. Ryhmaliikunnanohjaajana olen toiminut vuodesta
1998 ldhtien ja CMS “omaohjaajana” vuosina 2003—-2007 Tampereella Liikuntakes-
kus Sykkeella (ent. Atletico).

Restonomikoulutukseni my6ta olen perehtynyt myos syvéallisemmin markkinointiin,
taloushallintoon, yrittajyyteen sek& tuotekehitykseen. Koulutuksen ansiosta minulla

on resurssit perustaa toimiva ja menestyva yritys néité taitoja hyédyntden. Kehittelin
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liikeideaani Satakunnan ammattikorkeakoulun Yrityskiihdyttdmaossa, josta sain tar-

vittavan avun ja tuen suunnittelu- ja perustamisvaiheessa.

Taloudellisia resursseja minulla ei ole paljoa, mutta liikeideani ei juuri niita edes tar-
vitse, koska aloitusvaiheessa tyGvalineeni on l&hinna kannettava tietokone ja kehon-
koostumusmittari. Minun on hyddynnettdva suhdeverkostoani ja tehtavd sopimukset
kuntosalien kanssa, jotta saan kayda asiakkaitteni kanssa treenaamassa saleilla tar-
peen vaatiessa. Kesaaikana pyrin hyddyntaméan myos ulkoilupaikkoja ja tekemaan
siis osan harjoituksista asiakkaiden kanssa ulkona, mikéli s&a sen sallii. Haluan my0s
solmia yhteistydsopimuksia muiden alaan liittyvien tahojen kanssa. T&ma vaatii

neuvottelua ja hyvié tarjousehdotuksia.

5.2 Toimintaympéristo ja sen kehitysndkymét

5.2.1 Toimialan kehitys

Personal training on yha enemman nousussa oleva valmennuksen muoto. Ihmiset ha-
luavat panostaa koko ajan enemméan omaan terveyteensd ja hyvinvointiinsa. Kesta-
vyyslajit ja fitness -tyylinen eldméntapa ovat saavuttaneet myds suuren suosion. Ala
kehittyy koko ajan, ja mukaan tulee jatkuvasti uusia toimijoita. Asiakaskunta vaihte-
lee paljon. Ei ole olemassa tdysin kahta samanlaista ihmista joten valmennuksen on
oltava henkilokohtaista ja ainutlaatuista, jotta se vastaisi mahdollisimman hyvin asi-
akkaiden tarpeisiin. T&mé tarkoittaa sita, ett4 personal trainerin tulisi omata mahdol-
lisimman laaja ammattitaito ja kehittaa sita jatkuvasti alan kehityksen myota tai sitten
keskittya suppeampaan asiakasryhméaan. Markkinoille tulee jatkuvasti uusia liikun-
tamuotoja ja my6s niin sanotut muotisuuntaukset ravitsemuksen suhteen muuttuvat.
Personal trainerin on erityisen tarke& olla tietoinen kaikesta muutoksesta ja kehityk-
sestd, muutoin se koituu palvelun tuottajan tappioksi, kun kilpailijat hyddyntévat uu-
det ideat.



17

5.2.2 Kysynta ja asiakkaat

Personal training on viime aikoina noussut erityisesti mediassa kuumaksi puheenai-
heeksi. Sen myotd myos tavalliset kuluttajat ovat havahtuneet oman terveytensa edis-
tdmiseen ja personal training -palvelujen kysynté on lisdéntynyt, tosin samoin on li-
sédantynyt myos palvelun tarjoajien maara. Nykyisin elaméantapa on kuluttavaa ja se
nékyy kaikenikéisten ihmisten heikentyneend terveydentilana. Arkipdivan fyysinen
aktiviteettitaso on laskenut ja samalla késiteltyjen pikaruokien kulutus on kasvanut.
Tama yhtéld on lisdnnyt kansan painoa ja aiheuttanut monenlaisia terveydellisia on-
gelmia. Liikunta ja oikeanlainen ravinto ovat usein kaksi tarkeinta asiaa, joilla voi-
daan edistéé terveydentilaa. Tahan eldmantilanteeseen haetaan yh& useammin apua
personal trainerilta. IThmiset haluavat henkilokohtaista valmennusta, joka vie heitd
kohti parempaa elaméanlaatua ja terveyttd. Tydpaikoilla on myds heratty kysymyk-
seen, miten sadstaa sairauskuluissa ja saada tyontekijoiden terveydentila paranemaan.
Useilla tyopaikoilla panostetaan aivan uudella tavalla tydhyvinvointiin ja tyonteki-
joiden terveyteen. Yksi suurimmista ja tuottoisimmista asiakasryhmista personal

trainingissa ovatkin yritysasiakkaat.

Toinen suuntaus on fitness -eldmantyyli, joka sekin on kasvattanut suosiotaan. Ennen
oli laihuus ihanteena, mutta nykyaan myos naiset haluavat muokata enemman lihak-
sikasta ja sporttista vartalo ja hakevat valmennukselta ohjeita saavuttaakseen unel-
mansa. Kolmas tyylisuuntaus on kestavyyslajit kuten maraton, triathlon, suunnistus
ja hiihto. Kestévyyslajien suosio on nakynyt viime vuosina kasvavina osallistujamaa-
rind erilaisissa kestavyysurheilutapahtumissa. Tulevaisuudessa personal trainingin
kysynta jatkaa nailla nakymin kasvuaan, ja tata edesauttaa mediassa saavutettu naky-
va julkisuus, mm. erilaiset Tv-ohjelmat, radiossa olevat kampanjat ja internetissa

olevat blogit ja sosiaalinen media.

5.2.3 Kilpailu

Ala kasvattaa suosiotaan ja personal trainereille on enemmaén t6ita tulevaisuudessa.
Tama puolestaan rohkaisee myds uusia yrittajia jatkuvasti alalle ja néin taas kilpailu

asiakkaista kovenee. Alan kehitys on toki taattu ja hinta - laatusuhde tulee olla péivi-
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tetty. Personal trainer -koulutukseen voi nyky&an hakeutua ldhestulkoon kuka tahan-
sa ja jo lyhyen kurssin jalkeen ollaan valmiita “valmentajia”. Mielesténi yrittdjien
skaala on nykyaan todella kirjava, ja néin ollen asiakkaiden pitdisi harkita tarkkaan,
mitd haluaa personal trainer -palvelulta ja millaisen valmentajan itselleen haluaa.
Omat vahvuuteni alalla ovat ehdottomasti kokemus ja oma persoonani, seké tietysti

my0s aktiivinen kouluttautuminen ja néin ajan tasalla pysyminen.

Pori tulee olemaan oma toimialueeni ainakin yrittdjaurani alussa. Porissa toimii talla
hetkell& muutama aktiivinen personal trainer itsendising yrittdjina, ja salien yhteydes-
s& lahes joka salilla on omat trainerit. Erotun toisista trainereistd kokemuksella ja
my06s omalla persoonallani. Ne ovat niitd vahvuuksia, joita aion tuoda esille markki-
noinnissa. Lisaksi minulla on oma aktiivinen kilpaura edelleen meneilldén, joka tuo
asiakkailleni mahdollisuuden seurata projektiani. Kenties myos se motivoi asiakkai-
tani saavuttamaan tavoitteensa. Se ei todellakaan tarkoita sité, etta kaikkien pitéisi
olla fitness -kilpailuista kiinnostuneita. Minua valmentaa yksi Suomen parhaista fit-
ness -valmentajista, ja opin haneltd jatkuvasti uusia asioita. Pystyn hyddyntdmaan
naita oppeja myds omiin asiakkaisiin. Olen jatkuvasti oma kdvelevd mainokseni, ha-
luan motivoida toisia treenaamaan ja uskomaan tavoitteisiinsa. Tavoitteenani on luo-
da asiakkaisiini henkilokohtaiset valmennussuhteet ja pitéa tiiviisti kontaktia asiak-
kaiden kanssa. Toiset vaativat enemman huolenpitoa kuin toiset, mutta mikali asia-
kas sita tarvitsee, hén sitd myds saa minulta. Vaikka fitness on l&helld sydantani, ha-
luan yrityksen imagon valittavan asiakkaille erityisesti kuvan terveyden edistdmises-
td ja mahdollisimman helposti l&dhestyttdvan vaikutelman liikunnasta myds véhan

liikkuneille ja ylipainoisille ihmisille.

Joillakin Porin alueella toimivilla personal trainereilla on fitness- tai kehonrakennus-
taustaa, myos tanssitaustaa 10ytyy. He ovat varmasti vahvoja toimijoita fitness - ja
kehonrakennuskisoista kiinnostuneiden asiakkaiden keskuudessa, mutta en koe jaa-
vani tassa jalkoihin. Olen kuitenkin menestynyt kilpailuissa, ja toivottavasti menestys
jatkuu edelleen. Yhdella personal trainerilla on myos lapsia. Han kertoo olevansa
myos &iti markkinoidessaan itsedan, ja tima on varmasti hanen etunsa, jos potentiaa-
linen asiakas on &iti tai tuleva iti. Olen kuitenkin tehnyt paljon raskauden ajan lii-
kunnanohjauksia ja perehtynyt aiheeseen opiskelujeni ja asiakkaitteni my6ta kaytan-

non kautta, joten didit ja tulevat &diditkin ovat tervetulleita asiakkaita. Liikuntakes-
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kuksien yhteydessa olevien trainereiden vahvuus on selkeésti jo olemassa oleva asia-
kaskunta, mutta onneksi vield riittad asiakkaita, jotka eivét ole jasenid missdaan kun-
tosalilla tai sitten muuten vain haluavat trainerin salin ulkopuolelta. Valmennussuh-
teessa pitdd valmentajan ja valmennettavan valilla olla luottamuksellinen ja avoin

suhde. Oman salin tarjonnasta ei valttamatta aina 16ydy sopivaa valmentajaa kaikille.

6 VISIO JA PAATAVOITTEET

Visioni personal trainer -palvelusta on tarjota asiakkaalle luotettava, ammattitaitoi-
nen ja henkilokohtainen valmennuspalvelu. Asiakaskohderyhmé tulee olemaan pééa-
asiassa “normaalit” ihmiset, jotka haluavat motivoitua litkkumaan edistdikseen ter-
veyttadn ja panostamaan myos ruokavalioonsa ja mahdollisesti pudottamaan paino-
aan. Aion myos hyodyntdd oman kokemukseni kestavyysharjoittelusta ja fitness -
harjoittelusta ja tarjota myds valmennusta ndille kohderyhmille. Suunnittelen aloitta-
vani toiminnan perinteisestd henkil6kohtaisesta personal trainingista ja tarjoavani

palveluani vain yksittaisille ihmisille.

Tavoitteenani on saada yritys tuottamaan niin, ett saan siitd toimeentuloni. Tdma
onnistuu pitamalla yrityksen imagon hyvana ja arvostettuna. Panostan enemman laa-
tuun kuin méaardédn huomioon ottaen myos taloudelliset tuotot. Minun pitda pystya
pitdmaén huolta jokaisesta asiakkaastani, joka tekee kanssani valmennussopimuksen.
Asiakasmaéaran tulee olla suhteessa siihen, mit4 pystyn laadukkaasti palvelemaan ja
miké& on taloudellisesti kannattavaa.

Aluksi pidan yritykseni pienend ja olen yrityksen ainoa tyontekija. Jatko-opintoni
tukevat myos yritystani. On mahdollista, ettd laajennan toimintani fysioterapiaan ja
mahdollisesti vuokraan omat toimitilat tulevaisuudessa, mutta sen aika ei ole vield.
Ensimmaisen vuoden jéalkeen otan mahdollisesti myds mukaan yritysvalmennukset
eli tarjoan erilaisia valmennuspaketteja, testauksia, luentoja ja tyky-péivia yrityksille,
mutta tdmé& on vasta harkinta-asteella. Toinen mahdollinen lisa palveluihin olisi net-

tivalmennus, mutta sen aika on myds aikaisintaan toisena tai vasta kolmantena toi-
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mintavuotena, samoin kuin duo-valmennuksen. N&ma ovat siis yritystoimintani tule-

vaisuuden nakymét seuraavaksi kolmeksi vuodeksi.

6.1 Liikeidea ja strategia

Liikeideani on tuottaa perinteista personal trainingia eli henkilokohtaista valmennus-
palvelua. Nykyaan myos talla alalla on alettu yhd enemman kéyttéda séhkoisté val-
mennusmuotoa. N&in pystytaan tarjoamaan training -palvelua edullisempaan hintaan.
Omassa liikeideassani arvoa tulee juuri siitd, ettd se ei perustu séhkoiseen palveluun,
vaan oma henkilokohtainen lasndoloni valmennustilanteissa tuo palvelulleni liséar-
voa. Saatan ottaa lisdpalveluksi nettivalmennuksen tulevaisuudessa. Minulla on viisi
selkedd asiakasrynmaa: 1. “liikkeelle 1dhtijat”, 2. kuntoilijat, 3. painonpudottajat, 4.
fitness -harrastajat ja 5. kestavyysliikkujat. Pidan paaasiallisesti palvelut henkilékoh-
taisina, mutta aion myos jarjestdd teemapaivid, jotka sisédltavat luentoja ja yhteist-
reeneja tietylle kohderyhmalle. Aluksi pidan teemapdivan kysynnén mukaan, jatkos-
sa tavoite olisi pitad noin kerran kuussa jokaiselle kohderyhmélle.

Tarkeimmat asiakkaani uskon olevan niin sanotut normaalit ihmiset, jotka haluavat
aloittaa kuntoilun, tehdd elaméntapamuutoksen tai pudottaa painoa. Fitness- ja kesté-
vyysharjoittelu tulee kasvattamaan asiakaskuntaa tulevaisuudessa todella paljon. Saa-
tan myos laajentaa valmennuksen yrityksiin, tosin haluan pitda paapainon yksildissa
tulevaisuudessakin. Edelleen painotan sité, ettd voimavarani ovat rajalliset. En voi

ottaa enempad asiakkaita kuin pystyn laadukkaasti hoitamaan.

Liiketoimintani strategia on tuottaa pienimuotoista, mutta kannattavaa liiketoimintaa
alussa. Perustan yritykseni opintojen ohessa, ja siksi toiminta tulee olemaan alkuun
melko véhdistéd tuoden lisédansiota opintojen aikana. Vahitellen aion kasvattaa asia-
kasmaaraani ja myos tietysti liikevaihtoa. Tyoni tulee ajan my6td myos helpottumaan
suunnittelujen osalta, sill& varmasti tahankin ty6hon rutiini auttaa aikaa sééstavasti ja
pystyn tyoskenteleméan tehokkaammin, vaikka jokainen valmennettava on tietysti

erilainen yksilo.
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Mikali tulevaisuudessa kysyntd kasvaa reilusti, voisin kuvitella myds palkkaavani
yritykseeni tyontekijoitd ja mahdollisesti my6s muita liikunta - ja hyvinvointialan ja

ehka jopa kauneudenhoitoalan ammattilaisia.

6.2 Markkinointisuunnitelma

6.2.1 Myyntitavoitteet

Tavoite yritystoiminnallani aloitusvaiheessa on kattaa elinkustannukset opintojen
aikana ja niiden jalkeen tuottaa véhintadn sen verran voittoa véhintaan, ettd pystyn
tekemé&an personal trainingia paatoimisesti. Kuten jo aiemmin mainitsin, aion yhdis-
taa fysioterapian palvelutarjontaan. Nain saan laajemman asiakaskunnan ja enemman
tuloja, tosin myos investoinnit ja menot lisaantyvat vastaavasti. Ensimmaisen vuoden
tavoite liikevoitosta on enintadn 10 000 €, toisen vuoden 20 000 € ja kolmannen
vuoden tavoite on 30 000 €. Oma palkkatavoite siséltyy liikevoittoon.

6.2.2 Markkinoinnin organisointi

Markkinoinnin organisoin aluksi padasiassa sosiaalisessa mediassa, facebookissa ja
olemalla itse “kdvelevd mainos”. Minulla on nyt jo hyvin laaja suhdeverkosto, ja
olen jatkuvasti itse oma mainokseni, kun ohjaan ryhmaliikuntatunteja ja treenaan it-
se. Omat kotisivut aion toteuttaa heti yrityksen perustamisen yhteydessa. Kirjoitan
my0s omaa blogiani, jossa tietysti mainostan samalla personal trainingia, vaikka
padpaino blogissa onkin oma kilpailu-urani ja kilpailuihin valmistautuminen. Mikaéli
tdmé& markkinointi ei riit4, seuraava askel olisi todenndkoisesti panostaa lehtimainok-
siin. Sosiaalinen media on kuitenkin nykypéivand markkinointikanava, joka tavoittaa
helposti ja pienelld vaivalla suuren mééran potentiaalisia asiakkaita, joten koen sen

tarkeimmaksi kanavaksi markkinoida palveluani.
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6.2.3 Markkinoinnin kilpailukeinojen kehittdminen

Aloitan yritystoiminnan tarjoamalla personal training -palvelua ja keskittyméll& pe-
ruspalveluihin ja palvelupaketteihin. Kaikki palvelut ja hinnoittelu ovat raataloitavis-
sé asiakkaiden mukaan. Valmiit paketit olen suunnitellut sen mukaan, mité ajattelisin
mahdollisesti asiakkaan tarvitsevan saavuttaakseen tavoitteensa. Hinnoittelussa olen
huomioinut palveluun kdytetyn ajan ja muiden markkinoilla olevien vastaavien pal-

veluntarjoajien hinnat.

6.3 Tuotteet ja palvelut

Lahtokohdassa kartoitetaan asiakkaan tarpeet alkukartoituksella, joka sisaltyy jokai-
seen valmennukseen, ja siitd ei peritd erikseen maksua. Tapaamiselle on varattu 60
minuuttia aikaa jonka kuluessa selvitetddn asiakkaan tavoitteet ja taustat. Kartoitan
asiakkaan terveydentilan, liikuntahistorian ja ruokailutottumukset. Ruokailutottu-
mukset selvitdn mahdollisesti vield tarkemmin pyytdmalla asiakasta tayttdmaan ruo-

kapéivakirjaa kolmen paivén ajan.

Alkukartoituksen jalkeen tehd&an tarvittaessa alkutestauksia. Valitsen asiakkaalle
sopivimman tavan testata kuntoa ja mahdollisesti my6s rasvaprosenttia. Tarjoan seu-
raavanlaisia testeja: UKK-kévelytesti, cooper, lihaskuntotesti, liikkuvuustesti ja ke-

honkoostumusmittaus.

Testauksen jéalkeen laaditaan asiakkaalle harjoitusohjelmat ja mahdollisesti myos ra-

vinto-ohjelma. Tarjoan seuraavanlaisia harjoitusohjelmia tavoitteista riippuen:

- Peruskunnon kohotus
- Liikuntasuunnitelma (aerobinen / lihaskunto / lihashuolto)
- Ravinto-ohjaus
- Kestdvyysharjoittelu
- Lajikohtainen harjoittelu
- Lihaskuntoharjoittelu

- Lihashuolto
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- Ravinto-ohjaus
- Voimaharjoittelu (lihasmassa / voima)
- Lajikohtainen harjoittelu (kuntosali, kahvakuula, tms.)
- Aerobinen harjoittelu
- Lihashuolto
- Ravinto-ohjaus
- Painonpudotus
- Liikuntasuunnitelma (aerobinen / lihaskunto / lihashuolto)

- Ravinto-ohjaus

Tarjoan myos tietysti yksittaisind palveluina erilaisia ohjauksia ja testauksia.
Tulevaisuudessa aion kehitelld myds muita palveluja, kuten luentoja liikunnasta ja
hyvinvoinnista, nettivalmennusta ja yritysvalmennusta, mutta en l&hde viela aloitus-

vaiheessa paketoimaan enka hinnoittelemaan niita.

6.3.1 Hinnoittelu ja myyntiehdot

Hinnoittelussa huomioin kayttamaéni tybajan, sisaltden suunnittelun ja toteutuksen ja
myaos kilpailijoiden hinnoittelupolitiikan. Pyrin tarjoamaan palvelujani kilpailukykyi-
seen hintaan verrattuna kilpaileviin yrityksiin. Tarke&a on hinnoitella palvelut niin,
ettei hintoja tarvitse lahted heti nostamaan. Hinnoittelen yksittaiset palvelut ja valmiit
paketit karkeasti arvioidun kéytetyn ajan mukaan. Asiakkaan toiveiden mukaan voi-
daan raataloida tapaamisten méaaria, ja hinnoittelu méaaraytyy sen mukaan. Mita
enemman asiakas haluaa tapaamisia ja mitd pidemmaén asiakassuhteen solmimme,
sen halvempi hinta tulee yksittdiselle tapaamiselle, mikali asiakas ostaa paketin ker-

ralla. Valmennusmaksut maksetaan kerran kuukaudessa tai sopimuksen mukaan.

6.3.2 Myyntikanavat ja viestinta

Yrityksellani on ainakin alkuun vain yksi myyntikanava, mik& on palvelun ostaminen
suoraan minulta. Yritykseni toiminta on kaikin puolin melko yksinkertaista ja vas-
taan itse kaikesta toiminnasta ja paatoksista. Luon yritykselleni facebook -profiilin ja
paivitan profiilia aktiivisesti. Linkitdn omaan ja yrityksen facebook -sivustoon myos
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blogini ja yrityksen kotisivut. Liséksi olen jatkuvasti itse yritykseni mainos kaikella
toiminnallani. Alkuvaiheessa en edes suunnittele lahtevani mainostamaan yritystani
muilla tavoin. Mikali tdma ei riit4, harkitsen lehtimainoksia Satakunnan alueella. Tu-
levaisuudessa pidan mahdollisena vaihtoehtona osallistua hyvinvointialan messuille,

koska ne ovat hyvia paikkoja verkostoitua yhteistyokumppaneidenkin kanssa.

6.4 Palvelutuotteiden kehitys

Ala kehittyy jatkuvasti ja trendit muuttuvat. Personal trainerin pitdé pystya jatkuvasti
kouluttautumaan ja pysymaan ajan tasalla ja tarvittaessa myds muokkaamaan palve-
lutarjontaansa. Omalla kohdallani kouluttautuminen on jatkunut sé&nnéllisesti ja tu-
lee jatkumaankin. Seuraava pdamaéarani on siis fysioterapeutin koulutus, joka tukee
my0s yritystoimintaani. Koulutuksessa pééasen perusteellisesti perehtyméaan uusiin
oppeihin ja kehittaméaén sekd laajentamaan ammattitaitoani. Kayn myos jatkuvasti
alan koulutuksissa, jotka antavat viimeisimmat tiedot ja opit ryhmaliikuntatrendeista
ja opettavat aina jotakin pientd valmennuksesta, kuntoilusta ja fysiologiasta. Seuraan
itse koko ajan mitad markkinoilla tapahtuu ja mitéa kilpailevat yritykset tarjoavat. Pi-
dan tata seurantaa yhtena tarkeimmista asioista yritystoiminnan kannalta, ja siihen
aion tulevaisuudessakin kéyttda paljon aikaa. Suora asiakaspalaute valmennettavilta
on mielesténi tarke&a. Aion kerdtd palautetta niin paljon kuin mahdollista. Annan
asiakkailleni mahdollisuuden antaa palautetta valmennuksen aikana ja jalkeen joko
suullisesti tai sdhkoisesti. Pyydan heita liséksi tayttamaan lyhyen asiakastyytyvai-

syyslomakkeen jossakin vaiheessa valmennussuhdetta.

Pyrin luomaan mahdollisimman pitkéaikaisia valmennussuhteita. Ihannetilanne olisi-
Kin, jos saisin asiakkaat sitoutettua vahintddn puolen vuoden valmennusjaksoille tai
jopa vuodeksi kerrallaan. Kaikki riippuu minusta ja siitd miten hoidan tyoni. Olen
motivoitunut tekemaan tyoni niin hyvin kuin pystyn, koska tiedén, ettd teen tyo6ta it-
selleni. Asiakkaalla on my6s vastuu noudattaa ohjeitani ja paras palkinto tydssani on
asiakkaiden saavuttamat tulokset. Minun tehtéva on asettaa realistiset, mutta kuiten-
kin haasteelliset tavoitteet ja pyrkid motivoimaan asiakas tavoittelemaan ja saavutta-

maan ne.
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Tuotekehitys toteutetaan niin, etté se on jatkuvaa ja muutokset pitaa pystya tekemaén
tuotteisiin sitd mukaan, kun ala kehittyy ja muutokselle on tarvetta. Aion hyodyntéa
omaa ammattitaidon kehittdmistd, vierailla alan messuilla ja seurata kilpailijoiden
toimintaa. Minun pitad pystya tarjoamaan palveluja ja valmennuspaketteja, joille on
selkeasti kysyntadd. Tamén takia jatkuva markkinatutkimus ja asiakastyytyvaisyyden

mittaaminen on tarkedd oman ammattitaitoni kehittdmisen rinnalla.

Olen kehittanyt palveluni alusta asti itse. Olen ottanut huomioon kilpailijoiden tar-
jonnan ja tehnyt selkeén linjauksen palveluissani: Tavoitteina on pitaa palvelut sel-
keind, yksinkertaisina ja niin, etta ne palvelisivat mahdollisimman hyvin asiakkaiden
tarpeita. Kuten jo aiemmin on kaynyt ilmi, palvelut ovat kuitenkin raataloitavissa
asiakkaan mukaan. Uudet kehitysideat ovat jo mielessa ja ne koskevat nettivalmen-
nusta ja yritysvalmennusta, mutta ne ovat vasta ideatasolla. L&hden yksilévalmen-

nuksesta liikkeelle, ja tarjoan selkeita valmennuspaketteja asiakkailleni.

6.5 Palvelujen tuottaminen

Palvelujen tuottaminen on yrityksessani kaikkein térkein arvo. Tydpanokseni nékyy
suoraan laadussa ja asiakkaitteni tyytyvaisyydessa. Liikeidea ja myos palvelut ovat
selkeitd, ja tavoitteet valmennuksessa maaraytyvét asiakkaan mukaan. Yrityksen ta-
voite on edistdd asiakkaan hyvinvointia ja saada aikaan tuloksia seka tuottaa elamyk-

Sid.

6.5.1 Tuotannon organisointi ja investoinnit

Yritykselld ei ole ainakaan alkuvaiheessa omia toimitiloja, vaan tapaamiset hoidan
kuntosalilla tai muussa sovitussa paikassa. Kaikilla kuntosaleilla ei sallita ulkopuoli-
sia personal trainereita. Ta&man vuoksi asiasta on sovittava eri salien kanssa etuka-
teen. Tarkein tyovéline on kannettava tietokone, jolla suunnittelen harjoitusohjelmat,
ruokavaliot, pidan yhteytta sahkopostilla asiakkaisiini ja hoidan markkinoinnin myos
verkossa. Testauksia varten tarvitsen kehonkoostumusmittarin. Aloitusvaiheessa mi-

nun pitéa investoida myos yrityksen logoon, kotisivuihin ja kayntikortteihin. Yritys-
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toiminnan kehittyessé ja liikevoiton kasvaessa alan vahitellen investoimaan mahdol-
lisesti my6s markkinointiin ja tyovaatteisiin yritykseni logolla. N&ma investoinnit
yritdn paasta toteuttamaan ensimmaisen vuoden jélkeen. Yhteistydkumppanit ovat
tarkeitd ja tavoittelen sopimusta urheiluvalinekaupan, liséravinneyrityksen, hierojan,

kauneushoitolan ja kampaajan kanssa.

Investoinnit ensimmaisend vuotena:

- kehonkoostumusmittari (Omron® MF-511 kehonkoostumusmittari) 150 €
- yrityksen logo (Verkkotaiturit) 149 €

- kotisivut (Verkkotaiturit) 590 €

- kiyntikorttien suunnittelu + painatus 89 € + 75 €

Investoinnit yhteensd 1053 € + alv.

Investoinnit rahoitan omalla pdadomalla.

6.5.2 Tuotannon ohjaus ja seuranta

Seuraan liiketoiminnan kehitysta asiakasluvuilla ja yritystoimintaan kaytetylla ajalla
sekd arvioin tyoni tehokkuutta ja tuloksia mm asiakaspalautteen perusteella. Karke-
asti seuraan tuloja ja menoja. Menoja ei pitéisi juurikaan olla yrityksen perustamisen
jalkeen ensimmaisen vuoden aikana. Yritystoiminnassa tulee ndkyméaan todennakai-
sesti kausiluonteisuus ja odotettavissa on, ettd vuoden ensimmadiset kuukaudet ovat
Kiireisimpia samoin kuin syksylla syys- ja lokakuu. Kesa- ja joulunaika ovat toden-
nakoisesti vastaavasti hiljaisempaa aikaa. Hiljaisemmat ajat voin hyédyntda panos-
tamalla yrityksen toiminnan ja palvelun laadun kehittdmiseen, yhteistydkumppanei-
hin, oman ammattitaidon kehittdmiseen ja markkinoiden tutkimiseen. Kiireisimpina
aikoina keskityn l&hinnd vain asiakassuhteiden hoitamiseen ja omaan tydssa jaksami-

seen.

6.6 Taloussuunnitelma

Aloittavana yrittdjana kaikki laskelmat ovat karkeita laskelmia ja olen yrittdnyt tehda

kustannuslaskelmat riittavan korkeiksi.
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Laskelma perustamisvaiheen menoista ensimmaisen vuoden aikana:

- Yksityisen elinkeinonharjoittajan perustamisilmoitus 105 € (2013)
- Kirjanpitdjd n.500 €/ vuosi
- YEL-vakuutusmaksu 1755 € / vuosi (laskettu varma.fi laskurilla 10 000 € vuositu-

lojen mukaan

Ensimmaisen vuoden liikevoittotavoite on siis 10 000 € eli kulut pitdd ottaa vield
huomioon liikevoittotavoitteessa.

10 000 € + verot 530 € + kiinte&t kulut 4455 € = liikevaihtotavoite 14 985 + alv 24 %
= 18 581 € (summa, joka pitdd saada litketoiminnasta ensimmadisen vuoden aikana).
Tuotepakettien hinnat ja myyntimaédrat on esitetty liitteessd 1. Liitteessa esitetty
myyntimaaré ei aivan yll& myyntitavoitteeseen eli myyntia pitéisi hieman kasvattaa.

Ulkoistan yrityksen kirjanpidon tilitoimistolle. Na&in pystyn itse keskittymaén pa-
remmin tyohoni. Olen asettanut itselleni kolmelle seuraavalle vuodelle tavoitteet.
Ensimmainen vuosi tulee olemaan ns. totuttelua yrittdjyyteen. Ensimmaisen vuoden
liikevoittotavoite on siis 10 000 € ja sen pitdisi olla realistinen. Alkukassaan kaytan
omia saastojani ja yritan valttdad lainanottoa. En hae vield starttirahaa, koska haluan
jattad sen mahdollisuuden kaytettavéksi opintojen paatyttya eli noin kolmen vuoden

paAsta.

6.7 Hinnasto, investoinnit ja tulostavoitteet

Hinnasto (hinnat sisaltavat ALV 24%)

Yksittaiset ohjaukset

Kuntosaliohjaus 75 € (1 h)
Kotilihaskunto-ohjelma 75 € (1 h)
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Ravintoneuvonta 95 € (sis. alkuhaastattelu, ruokapaivékirjan analyysi, jatkosuosituk-
set)

Kehonkoostumusmittaus 15 €

Lihaskuntotesti 30 €

Aerobisen kunnon testi (UKK tai Cooper) 30 €

Starttipaketti 279 €
- Sopii henkil6lle, joka haluaa asettaa itselleen tavoitteet ja saavuttaa ne
- Paketti sisaltaa

- Alkukartoituksen

- Alkutestauksen

- Harjoitussuunnitelman ja -ohjelman

- Kolme harjoituskertaa personal trainerin kanssa

- Perustietopaketin ravitsemuksesta

Yksilévalmennukset

Kesto 3 kk

Tapaamisten maara Hinta / kk
6 175 €

8 220 €

10 260 €
Kesto 6 kk

Tapaamisten maara Hinta / kk
10 140 €

12 165 €

14 187 €

16 210 €
Kesto 12 kk

Tapaamisten maara Hinta / kk
20 135€

24 160 €
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30 195 €

- 3 kk valmennuspaketit sopivat parhaiten henkiléille, jotka ovat jo motivoituneita
harjoitteluun ja haluavat saavuttaa tavoitteensa.
- 6-12 kk valmennuspaketit sopivat henkil6ille, jotka kaipaavat eldamantapamuutosta

ja pidempiaikaisiin “projekteihin”.

Valmennukseen kuuluu:

- alkukartoitus

- lihaskunto- ja liikkuvuustestit

- kehonkoostumuksen mittaus

- henkil6kohtainen harjoitusohjelma

- litkuntasuunnitelma

- ravinto-ohjaus

- seka tarvittaessa puhelin/séhkdpostituki valmennussuhteen ajaksi 2 krt/vko

- (lisamaksusta aerobisen kunnon testi ulkopuolisella testiasemalla)

6.8 Riskien arviointi

Investoinnit yritystoiminnan aloittamiseen on budjetoitu olemaan noin 1300 € ja sen
verran siis sijoitan omia saastéjani toiminnan aloittamiseen. Riskind on ndin ollen

sen verran menetettya paaomaa.

Toiminnan kannalta suurin riski on oma sairastumiseni, jolloin en kykenisi tekemaan
toitd. Muita riskejad yritystoiminnalla ei juuri ole. Aloitan toiminnan pienimuotoisena
ja nain myos riskit pysyvat pienind. Tarkeinta on séilyttdd oma tyokyky ja pitaa tar-

kasti kirjaa menoista ja tuloista.
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7 TEEMAHAASTATTELU

Teemahaastattelut toteutettiin heindkuussa 2014. Tapasin haastateltavat vaihtelevissa
olosuhteissa, mutta kuitenkin niin, ettd tilanne oli mahdollisimman rento ja siten, et-
tei yliméaaraisia hairiotekijoita paassyt syntyméan haastattelujen aikana. Teemat kyp-
syivat lopulliseen muotoonsa vahitellen. Tavoitteena oli selvittdd mahdollisimman
kattavasti personal trainer -yrittdjien omakohtaisia kokemuksia yrittajéksi ryhtymi-
sestd, yrittdjand toimimisesta seka lopuksi selvittdd millaisia vinkkeja he antaisivat
aloittavalle personal trainer -yrittajalle omien kokemustensa pohjalta.

7.1 Teemat

Teemahaastattelun teemat:

1. Yrityksesi perustaminen

Tarkoituksena oli selvittdd, miten haastateltava henkil® oli paatynyt aloitta-
maan yrittajanad toimimisen, minkalaisen yrityksen han oli perustanut ja mi-
ten toiminta oli lahtenyt sujumaan.

2. Vastoinkdymiset ja ongelmat yrittdjana

Tarkoituksen selvittad, minkalaisia vastoinkaymisia ja ongelmia yrittaja oli
kohdannut omalla kohdallaan.

3. Yrittdjana toimimisen haasteet

Tarkoituksena selvittdd, minkalaisia haasteita yritt&ja kokee yrittamiselle.

4. Tulevaisuuden suunnitelmat

Tarkoituksena selvittdd, mitkd ovat tulevaisuuden nékymat haastatellun

omalle yrittajyydelle.
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5. Vinkkej4 aloittavalle personal trainer -yrittajalle

Tarkoituksena selvittdd, minkalaisia vinkkeja jo yrittdjana toiminut henkil

haluaisi antaa aloittavalle yrittgjalle.

7.2 Haastateltavat

Halusin valita haastatteluun mahdollisimman erilaisia personal trainer -yrittajia. Ta-
voitteena oli aluksi haastatella noin viitta yrittajaa, mutta lopullinen haastateltavien
maaré jai neljaan aikataulullisista syistd. Varsin pian vastaukset alkoivat kuitenkin
toistaan itseddn, ja yrittdjilla oli taustoista huolimatta hyvin samanlaisia ndkdkulmia
ja ajatuksia personal trainer -yrittajyydestd, joten arvioin neljan haastattelun riittavan

tutkimukseeni luotettavuuden nakdkulmasta. Haastateltavat eivét ole kilpailijoitani.

7.3 Haastattelujen toteutus

Nauhoitin haastattelut ja lisdksi kirjoitin lyhyitd muistiinpanoja haastattelujen aikana.
Aluksi pohjustin haastattelua kertomalla opinnédytety6stani ja miksi haluan tehda
haastattelun. Haastateltavat oli yllattdvan helppo 16ytaéd. Asiaa helpotti tietysti se, etta
minulla on melko laaja verkosto personal training -alalta jo ystavapiirisséni. Osa
haastateltavista oli hyvinkin tuttuja henkil6it4, mutta osa vdhan vahemman tuttuja.
Tama ei kuitenkaan mielesténi vaikuttanut mitenk&an haastattelun tuloksiin. Nauhu-
rin lasndolo ei mydskaan hairinnyt haastattelua, ja kaikki sujui suunnitelmien mu-
kaan. Haastattelujen tekeminen ja yrittdjien henkil6kohtaisten kokemuksien kuule-
minen oli mielenkiintoista. Henkil6t kertoivat yllattdvankin avoimesti yritystoimin-
nastaan ja tyourastaan. Haastatteluihin meni kokonaisuudessaan aikaa noin puoli tun-
tia. Osalta haastateltavista tuli vield jalkikateenkin viesteilla tdydennystd heidan vas-

tauksiinsa.
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7.4 Haastattelujen tiivistelmat

Aluksi esittelen haastattelut tiivistetysti yksitellen ja lopuksi teen viel& yhteenvedon
kaikista haastatteluista. Haastatellut henkil6t pysyvat anonyymeind, joten taysin yksi-

tyiskohtaisia haastattelujen litterointia ei sisallyteté tahan tyohon.

7.4.1 Haastattelu 1

1. Yrityksesi perustaminen

Haastateltava perusti toiminimen vuonna 2001 ja toimi neljan muun henkilén
kanssa “osakkuussopimuksella” Samassa yrityksessd. Yhdessa toimiminen
mahdollisti suuremman volyymin markkinoinnissa, nakyvyydessa ja toimin-
nassa. Henkil6t toimivat eripuolilla Suomea. Personal training alana ei ollut
silloin vield kovin tunnettu, joten yhdessa toimiminen oli helpompaa ja te-
hokkaampaa. Porukassa oli eri alojen osaajia ja ndin saatiin tehokkaampaa

kokonaistoimintaa.

2. Vastoinkdymiset ja ongelmat yrittdjana

“Paljon!”. Vastaus tuli selkeasti, tosin huumorilla varustettuna. Haastateltava
mainitsi ongelmiksi mm. tunnettavuuden saamisen yrittdjana ja ennakoinnin
yritystoiminnassa seka esimerkiksi verojen maksaminen heti yrityksen perus-
tamisvaiheessa. “Kannattaa ottaa selvdd, voiko esimerkiksi ennakkoveroja
maksaa vasta jdlkikdteen”. ”Monella ei ole kerinnyt edes ensimmdiistd lasku-
tusta tulla, kun ensimmdinen lasku on jo pddlld. Se on tosi ongelmallista”.
Uusasiakashankinta on myos asia, joka pitéisi saada nopeasti kéyntiin. Lasku-
tus on monella kuitenkin vasta tehdyn tyon jélkeen. Haastateltavalla itselld
laskutus tapahtuu nykyaén ensin ja sitten vasta tehdaan itse ty6. Monella alan

yrittajalla tdmé on toisin pain.
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Alussa osa koki haastateltavan henkilon kilpailijaksi, jonka takia oli todella
haastavaa saada yhteistyokumppaneita. Ei néhty yhteistydmahdollisuutta
vaan nahtiin uusi yrittdja ennemminkin vain uhkana, joka “tulee syomddn
toisten leivdstd”. Loppujen lopuksi kaikki asiat jarjestyivat kuitenkin melko

kivuttomasti.

Yrittdjana toimimisen haasteet

Ajan kayttd nousi ensimmaisend esille ja oman kalenterin kayttd. On varotta-
va tekemésté ylipitkia paivia: “véisyneend tehokkuus laskee”. Toisena haas-
tattelussa nousi esille asioiden ennakointi. Kun yrittdjan rahat alkavat vahen-
tyd, niin pitaisi pystya jakamaan ansiot tasaisesti myos ns. sesongin ulkopuo-
lelle sek& loma-ajoille, jolloin asiakkaita saattaa olla vdhemman ja sen myota
myos tulojakin on vdhemman. Ennakointi on tarkedd myods markkinoinnissa.
"Esimerkiksi isdnpdivin markkinointi pitdisi aloittaa hyvissd ajoin, eikd vas-
ta muutamaan paivaa ennen isanpaivaa. Siina vaiheessa ihmiset ovat tehneet
jo lahjahankinnat”. Kolmas haastattelussa esille noussut asia oli pitkajantei-
syys investoinneissa. Pitéisi pystyd katsomaan kauemmaksi tulevaisuuteen
niitd tehdessa. Vaikkei investointi tuottaisi heti taloudellista voittoa, pitéisi
pystyéd ajattelemaan pidemmalle tulevaisuuteen ja miettimaan investoinnin
tuomia hyotyja tulevaisuudessa. Esimerkiksi kun laittaa mainoksen lehteen,
niin ei oleta, ettd se heti tuottaa mainokseen kaytetyn summan takaisin, mutta

aikanaan se tulee tuottamaan ehké jopa enemman.

Tulevaisuuden suunnitelmat

“"Maailmalle” on haastateltavan oma suunnitelma siséltden kansainvélistymi-
sen ja jatkuvan oman kouluttautumisen. Tavoitteena on olla Suomen koulute-
tuin asiantuntija personal trainer -alalla ja myods omassa, alkuperéisesséd am-

matissaan seka erikoistua lisaa.
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5. Vinkkej4 aloittavalle personal trainer -yrittajalle

"Pitdiské lainata Aallon Rikun kommentti: ole néyrd, olet vield matkalla™.
Sopivaa kunnianhimoisuutta pitad olla asioissa eli "Think Big”. Jos kuljet
samaan suuntaan, niin et erotu milld&n joukosta. Verkostoituminen on ehdot-
tomasti asia, joka moninkertaistaa asioita verrattuna yksin puuhasteluun. Jat-
kuva kouluttautuminen ei tarkoita sitd, ettd juoksee tutkintojen perdssd, vaan
ettd on alasta Kiinnostunut, seuraa alaa ja kdy paivittdmassa tietoja. Tieto
muuttuu ja liséantyy jatkuvasti maailmalla, joten vélilla pitdd my0s paivittaa
omaa osaamistaan. “Jos haluaa menestyd, pitdd investoida my6s omaan tie-

topddomaan”.

7.4.2 Haastattelu 2

1. Yrityksesi perustaminen

Haastateltava sai apua kaupungilta yrityksen perustamisvaiheessa starttirahan
ja yrittdjyysneuvonnan muodossa. Myos yhteistydkumppaneiden hankkimi-
sessa han sai apua. Starttiraha oli todella suuri apu alkumetreilld. Haastatelta-
valla oli jo litkunnanalan koulutus ja muutama yritysasiakas valmiina, mutta

’

muuten han aloitti toiminnan “lihes nollasta”. Haastateltava perusti 2008
toiminimen ja tydskentelee edelleen toiminimelld. Yrittdjyyteen ja toi-
minimeen han paatyi siksi, ettd koki yksinkertaisesti olevan helpompaa saada
toita yrittdjand kuin tyontekijand. Talla hetkelld haastateltavalla on l&hinna
yksildasiakkaita valmennuksessa, ja han toimii lisdksi jonkin verran myos

muissa liikunta- ja hyvinvointialan tehtdvissa toiminimensa kautta.

2. Vastoinkdymiset ja ongelmat yritt&jana

Ensimmaisend ongelmana haastateltava mainitsi itsensa vakuuttamisen, jonka

han oli omakohtaisesti saanut kantapaan kautta oppia. Han loukkaantui yritta-

ja-uransa alussa, eikd pystynyt puoleen vuoteen tekemdaan personal trainerin
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toitd. Hanella oli vain yrittajien YEL - "minimivakuutus”’, mutta el muita va-
kuutuksia. Onneksi hdn sai toiselta personal trainerilta apua asiakkaittensa
hoitamisessa, kun ei pystynyt siihen itse. Ensimmaiset pari vuotta han mietti,
ettd onko tdssa mitaan jarkea, kun oli taloudellisesti tiukkaa. Loukkaantumi-
nen tosin soi siitd jonkin verran ja toi lisad haasteita. Oikeastaan muuten

kaikki on mennyt hyvin.

Yrittdjana toimimisen haasteet

Pitdisi pystya sailyttdmaan tasaiset tulot. Valilla niissé tapahtuu kuitenkin hei-
lahtelua. Haastateltavani oli esimerkiksi laskuttanut erdan ison yritysasiak-
kaansa kahdessa erasséa. Kerralla oli siis tullut paljon rahaa, mutta hén ei ollut
osannut ajatella pidemmalle, ettd hetkeen ei tulekaan sitten rahaa yritykseen
yht& paljon. "Jossain vaiheessa sitten huomasikin, ettd jaahas, missds ne ra-
hat on?”. Aluksi olivat siis haasteena juuri raha-asiat. Osittain ne ovat viela-
kin haasteena, mutta nykyaan hén osaa jo ennakoida paremmin ja useampi
vuosi on mennyt paremmin. “Haasteet on nykyaan jopa toisin pain. En tieda,
pystyisinkd enda tekemadan tuntityotd kahdeksasta neljaan kenellekddn ™.
Haastateltava pitad siitd, ettd saa itse paattaa milloin tekee tyonsa, tosin mai-

nitsee myos sen, etta tyd on melko usein iltapainotteinen.

Tulevaisuuden suunnitelmat

Haastateltava oli tehnyt juuri karttaa omasta kehittymisestaan, jossa oli miet-
tinyt tyonsé tavoitteita sekd myos henkilokohtaisia tavoitteita. Yrittajapuolen
suunnitelmista han mainitsi itsensa kehittdmisen tietotaidollisesti, mutta var-

sinaiseen tuotteeseen hanella ei ollut niinkaan ajatuksena tehdd muutoksia.
Vinkkeja aloittavalle personal trainer -yrittajalle
“Fiksuinta olisi varmaankin saada itsensd johonkin kuntokeskukseen. Sielld

kdy paljon ihmisi&, ja sitd kautta tavoittaa helposti potentiaalisia asiakkaita

eli tekisi jonkinlaisen diilin kuntokeskuksen kanssa”. Taman haastateltava
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mainitsi pohjautuen omiin kokemuksiinsa. Verkostoituminen kollegoiden ja

eri yhteisojen kesken on myos tarkeaa.

7.4.3 Haastattelu 3

1. Yrityksesi perustaminen

Haastateltava aloitti yritystoiminnan 1990-luvun puolivélissa, kun “valmistui
PT -koulutuksesta”. Han aloitti niin, ettd painatti kayntikortit, mainos-flyerit
ja laittoi muutaman lehtimainoksen. Valmiina oli jo jonkinlainen verkosto,
koska héan oli ohjannut ryhmaliikuntatunteja ja ollut eradn joukkueen valmen-
nustiimissa joitakin vuosia. Miehensé kautta hanelld oli my0ds potentiaalisia
asiakkaita jo tiedossa. Néilla tydkaluilla haastateltava lahti rakentamaan asia-
kasverkostoa. Yritystoiminta lahti liikkeelle hyvin pienimuotoisesti ja todella
pienellda budjetilla. Siihen aikaan, kun h&n aloitti liiketoiminnan, personal
training oli viel& melko tuntematon ammatti, joten hén koki, ettd suuremmalla
budjetilla aloittaminen olisi saattanut olla vain rahan hukkaan heittdmista.
Alku oli suhteellisen hyva. Siihen aikaan ei haastateltavan omalla toimialu-
eella ollut muita varsinaisia personal trainereita, oli vain tiettyjen lajien val-
mentajia. Asiakkaat olivat kuitenkin hyvin yksittéisid, ja varsinaista jatku-
vuutta asiakassuhteissa ei juuri ollut. Harvat miettivat siihen aikaa omaa hy-
vinvointiaan ja terveyttddn. Se oli enemmankin hienoa vain hienoa jos oli
oma "PT”. Nykyadn hyvinvoinnista puhutaan ihan eri tavalla, ja ihmiset pa-
nostavat omaan terveyteensd enemméan. Tand péivand personal trainerina

toimiminen on paljon helpompaa.

2. Vastoinkdymiset ja ongelmat yrittajana

Kun yritys on pieni, myos tulopuoli pysyy suhteellisen pienend. Kuitenkin
kaikki maksut, verot ja vakuutukset, ovat tuloihin ndhden suhteellisen isoja.
Haastateltava suosittelisikin, ettd “useampi PT toimisi kimpassa”, jolloin

pystyisi miettim&an yhtiémuotoa niin, etté siita saisi mahdollisimman suuren
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hyodyn. Kaikkeen tyohon pitdd tietysti panostaa, mutta erityisesti personal
trainingin luonteeseen kuuluu, etté olet trainerina l&hes 24h lasné ja tyosken-
telet asiakkaiden ehdoilla. Toiset asiakkaat tykkadvat treenata illalla ja toiset
taas aamulla. Mitaan varsinaisia vastoinkdymisia haastateltavalle ei ollut sat-
tunut eikd varsinaisia ongelmia ollut. Han mainitsi kuitenkin “bisness-
puolen” eli se aika minka hén oli kayttanyt tyohonsé ja siitd saamansa korva-
us eivét ole verrattavissa siihen "mikd se olisi ollut rapakon toisella puolella

samaa tyotd tehdessa”.

Yrittajana toimimisen haasteet

Talla alalla pitaa olla jatkuvasti ajan tasalla, pitdd kouluttautua ja paivittaa
omaa tietotaitoaan. Koulutukset ovat melko kalliita. Pitkét jaksot koulutuksis-
sa nakyy tietysti myos tuloissa, kun ei pysty tekemaan samaan aikaan yhta

paljon t6itd kuin normaalisti kykenee.

Tulevaisuuden suunnitelmat

Tulevaisuuden suunnitelmana ja haaveena on, ettd haastateltava pystyisi kou-
luttautumaan lisda. Talla hetkelld valtaosa asiakkaista on sellaisia, jotka jo
lilkkuvat, mutta kaipaavat uusia liikuntamuotoja ja vinkkeja treenaamiseen.
Haastateltava haluaisikin saada liikkeelle tulevaisuudessa ne ihmiset, jotka
eivét vield liiku lainkaan. Se on hdnen haaveensa ja haasteensa. Han haluaisi
“viedd omaa tietotaitoa sille tasolle, ettd saisi myos passiiviset ihmiset liik-

kumaan”.

Vinkkeja aloittavalle personal trainer -yrittajéalle

Haastateltava mainitsi ensimmaiseksi kirjanpitajan. Han kehotti palkkaamaan
sellaisen kirjanpitdjan, joka tietdd verotuksesta ja tietad siitd, mitka ovat yrit-
tajan velvoitteet valtiolle ja verottajalla. H&n kehotti ottamaan tarvittavat va-
kuutukset yritykselle ja pitdmaan erilladn yrityksestd tulevat rahat omista
kayttorahoista. Lopuksi han toivoi Kkaikille uusille yrittjille positiivisuutta

yrittdmiseen. Haastattelun jélkeen sain vield tekstiviestin: ~ Moi! Vield yksi
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vinkki aloittavalle PT:lle: Verkostoidu, hae ymparillesi mahd paljon eri osa-
alueiden asiantuntijoita. Ammattitaitoinen PT tietdd, mita ei tieda, ja silloin
on hyva olla yhteistydkumppaneita, joiden kanssa voi konsultoida. Ja heidan

kautta voi myos saada asiakkaita. Yksin olet aika yksin. Terv. XXX ”.

7.4.4 Haastattelu 4

1. Yrityksesi perustaminen

Haastateltava perusti yrityksen alkuvuodesta 2013. Hén oli aiemmin toiminut
litkunnan parissa, mutta tyontekijan roolissa. Nykyaan han tekee toiminimell&
lihashuoltopalveluja: hieronnasta teippaukseen. Lisdksi han tekee yksil6-,

ryhmaé- ja yritysvalmennuksia.

2. Vastoinkdymiset ja ongelmat yrittdjana

Kausivaihtelut saattavat olla isoja talla alalla. Lisdksi ongelmallista on se,
miten kohdistaa palvelunsa tietylle kohderyhmélle. Yrityksen perustamisvai-
heessa saa olla tarkkana, koska monet tahot tarjoavat erilaisia palveluja ja néa-
kyvyytta yrittajalle, mutta “ikdvd kylld suurin osa on tdysin huuhaata. Niissa
tiytyy olla tarkkana.” Téstd haastateltavalla oli omakohtaiset ikdvat koke-
mukset. Han oli ottanut kayttdonsa joitakin hakupalveluita, niin osa niista
olikin ollut taysin turhia ja mitattémia. “Mutta Siperia on opettanut ja niista
on paasty onneks eroon.” Kolmantena h&dn mainitsi kausivaihtelut alalla eli
valilla asiakkaita on enemman ja valilla vahemman. Viime vuonna han ei ol-

lut vield osannut taysin varautua niihin.

3. Yritt4jand toimimisen haasteet

"Siind vaiheessa, kun sd ryhdyt yrittdjdksi, susta tulee tietylla tapaa lain-
suojaton.” Kun toimii toiminimellg, pitad olla todella tarkkana verotuksen
kanssa. Itse on loppukadessa siitd vastuussa. Jos ottaa paljon velkaa, niin

loppupeleissa velat ovat henkilokohtaisia velkoja. Vaikka toiminimen lopet-
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taisi, velat ovat yha edelleen harteilla. Sama asia péatee, jos ottaa lainaa yritys-

toiminnalle.

4. Tulevaisuuden suunnitelmat

Haastateltavalla on toiminnan painotus siirtynyt yksiloistd enemman yrityk-
siin ja joukkueisiin. Yksilopuolella han tulee jatkossa keskittymé&én enemman
kestavyysurheiluun ja kilpavalmennukseen. Té&lld hetkellda asiakkaina on
aloittelevista liikkujista aina SM-tason ja kansainvalisen tason urheilijoihin
asti. Jatkossa todennakdisesti painotus tulee olemaan enemmankin kilpailu-

puolella.

5. Vinkkej4 aloittavalle personal trainer —yritajalle

"Mieti tarkkaan oma kohderyhmd. Tee hyvd kartoitus omasta alueestasi,
minka verran siella on personal trainereita ja minka verran siella on mitékin
litkuntamahdollisuuksia.” Lisdksi han kehotti maarittdmaan selkeésti kohde-
ryhman, koska helposti “tulee kahmittua asiakkaita sieltd tddltd ja kaikkialta
Jja dkkid niiden kanssa on solmussa.” Mitd tarkemmin kohdistaa markkinoin-
nin, sita tuottavampaa se on ja “paremmin pysyy langat kdsissd”. Markki-
nointiin tdytyy panostaa, mutta pitaa olla kriittinen siind mita kanavia kayttaa.
Kannattaa ottaa selvaa siitd, missé aikoo markkinoida ja mink&lainen naky-
vyysarvo silla kanavalla on, mitd on aikeissa kéayttda. Viimeisena vinkkina
haastateltava suositteli ottamaan hyvén kirjanpitdjan. Oli sitten toiminimi tai
mika tahansa yritysmuoto, ammattitaitoinen kirjanpitdja olisi hyva olla pal-

kattuna. “Silloin pysyy palikat kasassa.”

8 HAASTATTELUJEN TULOKSET

Tutkimustehtévana oli siis selvittdd, millaisia tekijoita personal trainerin tulisi huo-

mioida oman yrityksen perustamisvaiheessa ja liiketoiminnassa. Onnistuin mielestani
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saamaan haastateltavaksi melko erilaisia personal trainer -yritt4ji4. Osa oli toiminut
jo kauemmin, ja osa oli melko tuoreitakin yrittdjid. Liséksi heidan kaikkien taustansa
ja toimintamallinsa olivat erilaiset. Oli mielenkiintoista toteuttaa haastattelut. Haasta-
teltavat kertoivat hyvinkin avoimesti yrittajyydestaan, vaikka tassa olikin havaittavis-
sa eroja haastateltavien kesken. Joka tapauksessa samat vastaukset alkoivat oikeas-
taan heti toistaa itseadn, ja niissé oli siis havaittavissa selkeasti tietyt yhteiset piirteet.

8.1 Kaikkien haastattelujen yhteenveto

Y hteisié piirteitd haastatteluista nousi monia, joista mielesténi tdrkeimmat asiat ovat:
1. Verkostoituminen

Kannattaa pyrkia verkostoitumaan niin alan toisten yrittajien kanssa kuin

my06s muiden alojen yrittdjien kanssa. Asiakasverkoston luominen ylipdataén

on myos tarkea litketoiminnan kannalta.

2. Oman tietotaidon jatkuva kartuttaminen eli kouluttautuminen ja ajan tasalla

pysyminen

Ala kehittyy jatkuvasti, ja jotta pysyy markkinoilla kilpailukykyisena pitaa

pystyé jatkuvasti kehittdmaan ja kouluttamaan itseaan.

3. Kirjanpidon ulkoistaminen ammattitaitoiselle kirjanpitajélle

Ammattitaitoinen Kirjanpitdja auttaa ottamaan huomioon kaikki tarvittavat

seikat verotuksessa ja yritystoiminnan talousasioissa.
4. Omiin vakuutuksiin panostaminen
Yrittdjan tulee hankkia riittavat henkilokohtaiset vakuutukset, jotta on jokin

tulonlédhde, miké&li yrittaja loukkaa itsenséd niin, ettei kykene tekemé&én tyo-

taan.
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5. Kausivaihteluihin varautuminen, lahinna taloudellisesti, mutta myds markKki-

noinnillisesti

Yrittdja selvidd taloudellisesti myos hiljaisempina kausina, mikali asiakkaita
on vahemman. Toisaalta taas han osaa ennakoida markkinoinnissa riittavan

ajoissa tulevat merkkipéivat ja muut tapahtumat.

6. Isoihin vero- ja vakuutusmaksuihin varautuminen yrityksen perustamisvai-

heessa

Yrittdjan tulee huomioida aloitusvaiheen pakolliset maksut ja ottaa huomioon
myo0s se, ettei tuloja vélttdmatta ole edes ehtinyt vield tulla yritykselle laisin-

kaan, ennen kuin on jo pakollisia menoja.

7. Tunnettavuuden saaminen yrittajana yritysta perustettaessa

Yrittdja osaa miettid tarvittavat ja hyodylliset keinot, milla pystyy saamaan
yritykselleen tunnettavuutta ja pystyy Kriittisesti arvioimaan niita. Osittain

myaos verkostoituminen liittyy tahan.

8.2 Liiketoimintasuunnitelmani kehittdminen haastattelujen pohjalta

Liiketoimintasuunnitelman tein jo lahes kaksi vuotta sitten, kun asuin viel& Porissa.
Liiketoimintasuunnitelma on siis tehty niin, ettd toimisin Porissa. Nykyaan toimialu-
eeni tulisi kuitenkin olemaan Lappeenranta. Tdma vaikuttaa hinnoitteluun siten, etta
pystyisin jo sen puitteissa nostamaan palveluiden hintoja. Lappeenrannassa on jonkin
verran korkeampi hintataso personal trainer -palveluilla. Toinen hinnoitteluun vaikut-
tava merkittava seikka on se, ettd olen viimeisen vuoden ajan jo toiminut personal
trainerina Lappeenrannassa, ja olen saanut luotua melko kattavan verkoston niin alan
toisiin yrittdjiin kuin myds mahdollisiin yhteistyokumppaneihin. Liséksi olen oman
kokemukseni perusteella saanut uutta ndkékulmaa personal training -yrittdjyyteen,

joten pienid muutoksia tekisin ndidenkin pohjalta liiketoimintasuunnitelmaani. L&-
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hinn& muokkaisin personal training -pakettien sisaltod ja yksittaisia palveluja. Saat-
taisin my6s maaritella uudelleen kohderyhmaani. Oli hienoa huomata, ettd omat toi-
mintatavat personal trainerina ja ajatukset personal training -yrittdjyydesta olivat hy-
vin samankaltaisia kuin haastateltavienikin kertomukset heidan kokemuksistaan ja

nakokulmistaan.

Varsinaista kdytdnnon kokemusta minulla ei ainakaan vield ole itse yrittajyydesté,
joten haastatteluissa esille tulleet asiat olivat hyvin opettavaisia. Niiden pohjalta teki-
sin poiketen alkuperdisestd suunnitelmasta joitakin asioita toisin tai ainakin kiinnit-
taisin nithin enemmé&n huomiota. Ensimmaiseksi ottaisin viel4 paremmin selvaa yrit-
tdjan vakuutuksista, ja jos mahdollista, niin vakuuttaisin yritykseni alkuperaista

suunnitelmaa paremmin.

Jatkuvaa kouluttautumista en ole mitenkadn budjetoinut ty6honi, koska l&hinna ra-
hoituslaskelmat tein vain liiketoiminnan perustamista varten, mutta jatkossa tdmakin
seikka pitaisi osata huomioida. Tosin olen jo kaytdnnossé lahes koko tdman prosessin
ajan ndin tehnytkin ja opiskellut siis lisaa asioita, joita pystyisin hyddyntdaméaan myods

personal trainerina ja yrittajana.

Kausivaihteluihin kiinnittaisin mahdollisimman paljon huomiota, ja pyrkisin laitta-
maan mahdollisuuksien mukaan tuloja s&ast6on hiljaisempien kausien varalle sek&
markkinoinnissa huomioimaan ja hyddyntdmaan juhlapyhat ja sesongit hyvissa ajoin.
Miettisin myos sitd, olisiko tarpeen panostaa ylipaatddn markkinointiin enemman jo

aloitusvaiheessa.

8.3 Luotettavuusarviointi

Haastatteluissa oli havaittavissa tiettyja samoja piirteitd jo alusta alkaen. Liséksi mi-
nulle on tdman prosessin aikana muodostunut jo omaa kokemusta personal trainerina
tyoskentelysta, ja pystyin sitd kayttdmaan taustalla yhtend ndkdkulmana tutkimukses-
sa, vaikkakin yrittdjana en olekaan toiminut. Haastateltavien méaara jai lopulta suun-
nitelluista viidestd haastattelusta neljaan. En koe sen kuitenkaan vaikuttaneen tutki-

muksen luotettavuuteen. VVarmasti nakokulmia teemoista olisi enemmankin. Jos teki-



43

sin enemman haastatteluja, saattaisi niista nousta joitakin uusia asioita esille. Naiden
haastattelujen perusteella sain kuitenkin selville tarkeitd asioita yritystoiminnan kan-
nalta, joita aloittavan personal trainer -yrittajan tulee osata huomioida yrityksen pe-

rustamisvaiheessa. VVoin katsoa timan tutkimuksen olevan luotettava.

Yhteenvetona totean, ettd tutkimukseni onnistui tavoitteen mukaisesti ja jopa pa-
remminkin, kun opinndytetyon aikataulu on venynyt suunniteltua pidemmaéksi, ja
olen saanut samanaikaisesti kokemusta personal trainerina tyoskentelemisestd. Haas-
tateltavat henkil6t vaihtuivat hieman alkuperéisestd suunnitelmasta, mutta tasté ei
luotettavuus karsinyt, enka ennemminkin vain parani, koska henkil6ill& oli alun perin

suunniteltua vaihtelevampi yrittajatausta, yrityksiensd kohderyhmaét seka tavoitteet.

9 POHDINTA

Opinnaytetyoprosessi on ollut pitka ja opettavainen. Vélilla on ollut hetkid, kun se on
edennyt vauhdilla ja sitten taas pitkié aikoja, jolloin se ei edennyt lainkaan henkilo-
kohtaisista syista johtuen. Vaikka taantumavaihteita on ollut, niin koen kuitenkin,
etta oppimista tyon suhteen on tapahtunut jatkuvasti, vaikkei kirjoittaminen edennyt-
kaan tasaisesti aikataulussa. Opin tasta tydstd enemmaéan kokonaisuudessaan juuri sen
takia, ettd prosessi venyi suunniteltua pidemmaksi. Olen Kkartuttanut k&ytannén ko-
koemusta personal trainerina tydskentelysta ja opiskellut fysioterapiaa syksysta 2013
alkaen, joka syventdd ammattitaitoani myos personal trainerina seka antaa aivan uu-
denlaista nakokulmaa siihen. Lisaksi harrastukseni ovat hieman muuttuneet, ja olen
tietysti kasvanut ihmisena tyon aloitushetkeen verrattaessa. Jélkikateen ajateltuna
prosessi on ollut ty6l&s, mutta erittdin opettavainen ja mielenkiintoinen. Ennen kaik-
kea uskon pystyvani tulevaisuudessa hyddyntaméén urallani tdméan tyén aikana op-
pimiani asioita, mika oli yksi tyoni paatavoitteista.
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LASKELMIEN ERITTELYT (€) (TULOT)

LITE 1

TUOTE- TAI ASIAKASRYHMA 2013 2014 2015 2016
Starttipaketti (279€, 10 kpl) 2790 5580 6 370 8 370
Keskivertoasiakas (1122€ / 6kk) 11220 22 440 33 660 33 660
Ravintoneuvonta (95€) 1 800 2 850 3800 3800
Testaus (15+30+30 / 3 = 25€) 500 750 1000 1000
YHTEENSA 16 310 31620 46 830 48 830
2013 Starttipaketteja 10kpl, 2014 20kpl, 2015 30kpl, 2016 30kpl

Keskivertoasiakas = 6kk valmennusjakso, tapaamiset 14v, hinta 187€/kk
(6x187=1122€)

Keskivertoasiakkaita 2013 10kpl, 2014 20kpl, 2015 30kpl, 2016 30kpl
Ravintoneuvonta 2013 20kpl, 2014 30kpl, 2015 40kpl, 2016 40kpl

Testaus 2013 20kpl, 2014 30kpl, 2015 40kpl, 2016 40kpl

MUUT KIINTEAT KULUT 2013 2014 2015 2016
YEL 1755 3500 6800 6800
Markkinointi 500 500 500 500
Matkat 1000 1000 1000 1000
Hallinto 500 750 900 900
Puhelin ja internet 200 250 300 300
Muut kulut (mm. tilavuokra) 500 500 500 500
YHTEENSA 4 455 6 500 10000 | 10000




