
LIIKUNTAPAIKAN 
PERUSTAJAN OHJEET 

Uuden liikuntapaikan perustaminen 
on hyvän suunnittelun tulos. 

Näillä seitsemällä vinkillä pääset 
hyvin alkuun!

www.katajistoconsulting.fi



Oma idea

Liikuntapaikkoja näyttää syntyvän joka kaupungin nurkkaan. Ennen kuin laitat toimeksi unelmiesi liikuntapaikan 
perustamiseksi, mieti, millaiselle markkina-alueelle olet astumassa. 

Kysy itseltäsi nämä kysymykset
 -miksi aloittaisin liikuntaliiketoimintaa?
 -keitä pyrin auttamaan?
 -miksi haluan auttaa ihmisiä parempaan kuntoon?
 -mikä erottaa sinun toimintamallisi muista alueella toimivista?

Liikuntapaikkasi ei tarvitse olla ainutlaatuinen, mutta sen pitää erottautua muista paikallisista toimijoista. 
Kannattaa ottaa mallia muualla Suomessa ja Euroopassa toimivista liikuntapaikoista.

Mieti myös, miksi jotkin konseptit (kuten Liikku, Fressi, GoGo Express, F45, Barrys Bootcamp, The Orange Theory) 
ovat nousseet niin suosituiksi. Näillä on omanlaisensa treenimenetelmä, joka eroaa merkittävästi kilpailijoista.
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Tunne ajankohtaiset trendit

Jos haluaa asiakkaat salille, on hyvä tuntea, mitkä trendit ovat ajankohtaisia niin Suomessa kuin maailmalla. Tämä 
ei tarkoita, että mennään jokaisen uuden jutun perässä, mutta tunnetaan ne ja ammennetaan niistä parhaat puolet 
omaan toimintaan. 

Jotta kuntokeskustoiminnassa olisi pitkään menestyksekäs, on tunnettava, mitkä trendit ovat nousussa ja miten 
niitä voisi sopeuttaa omaan toimintaan.

Nyt nousussa ovat mm.:
 - hybridit HIIT-treenit
 - lyhyemmät tuntikokonaisuudet
 - palautuminen
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Tunnista tärkein kohderyhmäsi

Tärkeimmän kohderyhmän määrittely on selkeästi merkittävä osa-alue liikuntaliiketoiminnan suunnittelussa. 
Jaa kohderyhmän määrittely kahteen osaan:
 -demograafiset tekijät (ikä, paikka, sukupuoli, tulotaso, ammatti)
 -psykograafiset tekijät (elämäntapa, käyttäytyminen, arvot, asenteet, kiinnostuksen kohteet)

Kohdista liikuntapalveluiden markkinointi tärkeimmälle kohderyhmällesi.

Oman liiketoiminnan suhteen, pidä hyvin kirkkaana, mikä on salinne ”miksi”. 
Pidä tämä kysymys mielessäsi, kun laadit liiketoimintasuunnitelmaa. Ajattele myös, että liiketoimintasuunnitelma 
on reittioppaasi liiketoiminnan tekemisessä. 

Kuvaile suunnitelmassasi:
 - oma visiosi liiketoimintaan (miksi)
 - lyhyen ja pitkän aikavälin tavoitteet (mitä)
 - kohdemarkkina (kenelle)
 - markkinointimix (miten)
 - liiketoimintamalli (millä tavoin)
 - taloudellinen suunnitelma (mitä maksaa, miten rahoitan)
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Markkinoi ennakkoon 

Moni huomaa, että ensimmäisinä kuukausina yleiskulut syövät kannattavuutta. Näitä merkittäviä kulueriä ovat 
vuokra, energia, palkat ja vakuutukset.

Todellisuutta on, että ensimmäisen kuuden kuukauden aikana merkittävästi enemmän rahaa lähtee ulospäin kuin 
tulee sisään. On tärkeää, että käyttöpääoma ja yrittäjän oma rahantarve on mietitty etukäteen.

Helpoin tapa saada lisää sisään tulevaa rahaa, on tehdä ennakkomarkkinointia.

Ennakkomarkkinointi varmistaa, että avajaispäivästä lähtien 
on sekä sisään tulevia asiakkaita että sisään tulevia maksuja.
Ennakkomarkkinointi on oltava yhtä korkealla 
tärkeyslistalla kuin liikepaikka, henkilökunnan 
rekrytointi ja laitteiden tilaaminen.
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Testaa edullisia kokeilupasseja

Harkitse edullisten kokeilujaksojen tarjoamista myydäksesi enemmän perusasiakkuuksia.. 

Pienen korvauksen saaminen on taloudellisesti tärkeää, kun pyritään löytämään ne ihmiset, joita asiakkuus 
kiinnostaa. Henkilö, joka on halukas maksamaan edes pienen kokeilumaksun, on todennäköisesti pitempiaikainen 
asiakas.

Mahdollisuuksia:
 -tarjoa 5–10 euron hintaisia kahden viikon testiasiakkuuksia, joiden aikana voit luoda heihin kontaktia ja   
 samalla tarjota pitempiaikaista asiakkuutta. Ja tärkeintä, sinulla on heidän perustietonsa tiedostoissasi.
 
 -pidä testiasiakkuuden hankkineita henkilöitä silmällä, jotta he käyttävät asiakkuutta hyväkseen lähettämällä  
 heille sähköpostitiedotteita tai tekstiviestejä varmistaaksesi heidän osallistumisensa harjoitteluun.

 -testikauden lopussa keskity viestinnässä varmistamaan, että asiakas vaihtaa kokeiluasiakkuuden     
 täysasiakkuudeksi. Kun sinulla on tiedostossa asiakkaan perustiedot, on tarjouksen tekeminen helpompaa.
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Tee toimiva aikataulu

Tee selkeä aikataulutus oman liiketoimintasi hoitamisesta. Jos osallistut itse tai joku tärkeä työntekijä osallistuu 
liikunnallisen sisällön tuottamiseen, 

varmista:
 -aikatauluta illan tunnit ensiksi. Niillä houkutellaan helpoiten uusia asiakkaita

 -laita tarjonnan pääpaino alkuviikkoon ma-to, jolloin harjoitellaan eniten  

 -kun toiminta alkaa löytämään uomansa, lisää tarjontaa aamuihin ja lauantaille

 -vältä aluksi lounasajan tarjontaa, sillä niiden osalta 
 osallistumisessa voi olla suuria eroja päivästä toiseen.
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