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Tarkastele nykyisen toimintasi tasoa

Kun olet saavuttanut liiketoiminnassasi tason, jolla saavutat liiketoiminnallesi asettamasi tavoitteet, seuraava 
askel on miettiä toiminnan laajentamista. 

Ennen kuin siirryt tähän vaiheeseen, tarkastele oman keskuksesi strategiaa:

◦ onko hinnoittelu oikealla tasolla?

◦ onko asiakaspohja aktiivinen ?

◦ onko henkilökunta luotettavaa ja asiantuntevaa?

◦ onko olemassa toimiva asiakashankinta ja -pysyvyysstrategia?
 

ajattelitko rahoittaa laajenemisen tulorahoituksella, lisäpääomalla vai lainalla?

onko tavoitteenasi kohdata nykyinen kysyntä vai löytää lisämarkkinaa uudelta alueelta?
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Luo pelikirja toimintatavoista

Nykyisessä kuntokeskuksessasi on toimintamalleja, joista osa on erinomaisia ja osa tavanomaisia. Ennen kaikkea 
erinomaisten toimintamallien kirjaaminen best practices- eli parhaat toimintamallit -tiedostoihin on 
olennainen tehtävä, jotta ne voidaan viedä parhaalla mahdollisella tavalla myös uuteen toimipisteeseen.

Esimerkiksi digitaalisen markkinoinnin strategia on hyvä olla dokumentoituna, jolloin parhaat toimintamuodot 
voidaan arvioida datan avulla. Luo tiedostoja mm.:

◦ oletko tehnyt onnistuneen Facebook-kampanjan. Kirjaa ylös kampanja ja sen tulos.

◦ Miten autatte asiakasta liikuntapolulla ja varmistatte pidemmän asiakkuuden

◦ oletteko kehittäneet myyntispiikin, joka toimii muita paremmin
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Pelikirjan avulla tuetaan henkilökuntaa 
pääsemään parempiin tuloksiin.



Tutki uusi markkina

Uusi markkina-alue tulee tutkia vaikka liiketoimintamallisi toimii. Kun liiketoimintamallisi toimii yhdellä 
alueella, tulee sen toimivuus arvioida myös uudella, sillä mikään toiminta-alue ei ole aivan samanlainen kuin 
toinen. 

Kaksi tärkeintä tutkimisen aluetta ovat:

 1. Tarkastele kilpailutilannetta potentiaalisella toiminta-alueella
  - paljonko on samantyyppistä toimintaa harjoittavia toimipisteitä?
  - miten palvelukonseptisi eroaa jo olemassa olevien konsepteista?

 2. Löytyykö kysyntää uudelle toimipisteelle
  - onko sinun tarjonnallesi tarpeeksi kysyntää?
  - millä strategialla kysyntä kohdistuu sinun liiketoimintaasi?
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Toimipisteiden välisellä etäisyydellä on merkitystä

Edut ja haitat, kun avaa uuden toimipisteen joko lähellä tai kauemmaksi nykyisestä toimipisteestä:

Lähellä toimiva toimipiste

Edut
- helpompi kontrolloida liiketoimintaa
- vähemmän riskiä oman panoksen liiallisesta 

hajottamisesta
- mahdollisesti pienempi investointi 

markkinatutkimukseen, kun alue on tutumpi

Haitat
- oman toiminnan mahdollinen kannibalisointi. 

Asiakkaat ja potentiaaliset nykyisen toimipisteen 
asiakkaat saattavat valita toisen toimipisteen, 
jolloin ensimmäisen liiketoiminta kärsii

Kaukaisempi toimipiste

Edut
- tyystin uusi markkina-alue valloitettavaksi ja 

mahdollisuus lisätä brändisi tunnettavuutta
- ei vaikuta nykyiseen liiketoimintaan kilpailemalla 

samoista asiakkaista

Haitat
- todellinen riski oman tekemisen hajottamisesta, 

jolloin molemmat toiminnot kärsivät
- uudelle markkina-alueelle sisääntulo on aina riski, 

koska tarvitaan enemmän panostusta 
markkinointiin ja markkinatutkimukseen
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Toimintakulttuurin yhteneväisyys kahdessa toimipisteessä

Luomasi toimintakulttuuri pitäisi saada vietyä myös toiseen toimipisteeseen. Tässä merkittävässä asemessa on uuden 
toimipisteen johto ja muu henkilökunta.
 
Työlistan tärkein agenda on uuden toimipisteen liiketoiminnan johtajan palkkaaminen. Hänen tehtävänään ei ole 
vain liiketoiminnan johtaminen vaan myös varmistaa, että uuteen toimipisteeseen muodostuu samanlainen 
toimintakulttuuri. Ideaali tilanne on, että tähän palkataan joku henkilö aikaisemmasta toimipisteestä.

Palkattaessa uuden toimipisteen henkilöstöä, on selvää, 
että jo toimivasta toimipisteestä heitä ei voida palkata, 
vaikka kahden kolmen henkilön lyhytaikainen pesti 
uusien henkilöiden rekrytoinnin sujumiseksi on järkevää.
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Mieti kokonaisuus tarkasti, ennen kuin teet päätöksen

Toisen toimipisteen avaaminen saattaa tuntua houkuttelevalta, jos olet onnistunut erinomaisesti alkuperäisen 
toimipisteen suhteen. On tärkeää tutkia ja suunnitella jokainen yksittäinen osatekijä ennen kuin ottaa riskin.

Tarkastele myös näitä vaihtoehtoja
◦ nykyisen toimipisteen laajentaminen
◦ muutto suurempaan toimitilaan

Näiden etuina on
◦ edullisempaa kuin kokonaan uuden toimipisteen avaaminen
◦ voit tarjota enemmän palveluita nykyiselle asiakaskunnalle ja mahdollisuus laajentaa asiakaspohjaa
◦ kaikki huomio voidaan kohdistaa nykyisiin asiakkaisiin, sillä asiakaspysyvyys on avaintoiminto
◦ Haittana on, että muutoksen yhteydessä voit joutua pitämään nykyisen toimipisteen jonkin aikaa suljettuna

Jos toimipisteen laajentaminen onnistuu, voi joka tapauksessa tulla eteen uuden, toisen toimipisteen perustaminen.
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