FITNESSCENTRUM FRESH FITNESS EN TECHNOGYM DELEN DEZELFDE FILOSOFIE

Waarmaken
wat je belooft
en uitstraalt

Twee vestigingen in oude,
monumentale panden. Een-
tje in de Amsterdamse Pijp,
eentje in de Oude Verka-
defabriek in Zaandam. Aan
een derde wordt gewerkt.
‘Wij, Marcel de Jong en ik,
zijn bezig in de omgeving
van Amsterdam te zoeken
naar een geschikte locatie

met de juiste uitstraling voor

een derde centrum. Het is

Markus Torenstra

eng om in deze tijd te kiezen
voor uitbreiding. We hebben
nu twee goedlopende clubs. Een derde zou zomaar je onder-
gang kunnen worden. Het is druk op deze markt en de concur-
rentie van de ‘grote jongens’ en budgetclubs is groot. Toch zien
we het als een uitdaging met kans van slagen, omdat Fresh zich
ten opzichte van de budgetcentra en de ketens onderscheidt.

Simpelweg door het leveren van onder meer kwaliteit.”

KWALITEIT

En als de term ‘kwaliteit’ valt, is de overgang naar partner Tech-
nogym snel gemaakt. “Ons uitgangspunt was om niet sportende
mensen kennis te laten maken met fitness. Een club neer te zet-

ten waar mensen zich fijn voelen. Dan is kwaliteit een vereiste.
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De fitnessapparatuur van deze van oorsprong ltaliaanse firma
is van zeer hoge kwaliteit en daarbij laagdrempelig. Daarmee
bedoel ik dat het ontwerp uitnodigt tot bewegen. Veel appara-
ten komen agressief over, zijn te zwaar en zijn in die zin weer-
standverhogend. De inrichting, het neerzetten van apparaten,
daarmee start in negen van de tien gevallen de samenwerking
van een fitnesscentrum en de leverancier. Dat was bij ons ook
het geval. Daarna komt de inhoud aan bod, de marketing, de
scholing van het personeel en het testen van nieuwe producten.
Technogym test bij ons de nieuwste apparaten, zo kunnen onze
klanten meedenken met het ontwikkelproces. In ruil daarvoor

krijgen zij feedback van ons.”

MONITOREN

De wand voor kinesistraining is daarvan volgens Markus Toren-
stra een goed voorbeeld. “Vijf jaar geleden kwam Technogym
al met deze wand met daarin vier apparaten waarmee 3-di-
mensionale krachttraining kan worden gedaan en je meerdere
spiergroepen tegelijkertijd traint. Daarbij stap je af van de vaste
apparaten en train je als het ware met losse gewichten in een
uitnodigend apparaat. Nu, 5 jaar later, heeft Technogym Kinesis
stations op de markt gebracht. Dit zijn apparaten zoals ieder-
een ze kent uit de fitness, maar dan met de bewegingstechniek
van Kinesis. Echt een aanwinst! Op marketinggebied zijn we op
dit moment de ‘aspiration finder’ (zie http://www.technogym.

com/directory/Fresh-Fitness-Amsterdam) van Technogym aan



Fresh Fitness werkt sinds de start in 2004 samen met Technogym, ontwerper en leverancier van
fitnessapparatuur. “De samenwerking begint met de keuze voor de apparaten die erg goed, steeds
vernieuwend en ook nog eens mooi zijn. In de jaren die volgen, is gebleken dat Technogym in alle
opzichten past bij Fresh Fitness. Hun filosofie, ‘goed zijn in laagdrempeligheid, kwaliteit leveren
en waarmaken wat je belooft” is ook de onze.” Is getekend: Markus Torenstra, mededirecteur van

Fresh Fitness met vestigingen in Amsterdam en Zaandam.

het gebruiken. In eerste instantie was dit een tool om een-
voudig de trainingsschema’s voor je klanten te creéren, maar
je kunt je klanten er ook mee monitoren: wat voor aspiraties
hebben de afzondelijke klanten, iedere klant is immers uniek.
Met deze test kunnen wij onze ledensamenstelling in kaart
bregen. Wij testen nu de mogelijkheden van de asperation

finder als marketing- en salestool. Het laat zien welke klanten

je in huis hebt, wat hun doel is van het bezoek aan je sport-
school. Dat kan zijn shape (sporters die aan hun vorm werken),
move (mensen die willen bewegen om fit te blijven) of balance
(personen die graag lekker in hun vel zitten). Je kunt je uitingen
daarop natuurlijk perfect aanpassen. Als veel van je klanten de
aspiratie ‘move’ hebben, sla je met een slogan als ‘fit de zomer
in met een sixpack’ de plank mis. Dan is het interessanter voor
je doelgroep om te communiceren ‘nu lekker met je kind in het

Vondelpark spelen’”

DRIE PIJLERS

De doelgroep waarop een fitnesscentrum zich richt, is van be-
lang voor de concurrentiepositie in de markt. Torenstra: “Onze
doelgroep is breed, van 14 tot 91 jaar. Speciale interesse gaat uit
naar de leeftijdscategorie 40 tot 70 jaar. Dat zijn onze ouders.
Die willen niet naar een budgetclub zonder begeleiding. Het is
ook de groep met trouwe klanten, mits je ze goed begeleidt.

Wij hebben als Fresh Fitness een duidelijke visie, die is gestoeld

op drie pijlers: hygiéne, kwaliteit en gezelligheid. Mensen

fit'magazine 39



moeten zich thuis voelen bij ons en een goede begeleiding
krijgen. De keuze voor Technogym is een keuze voor een hoger
segment apparaten en tegelijkertijd een keuze voor kwaliteit. Bij
budgetclubs zul je minder snel Technogym aantreffen, dus op
die manier onderscheiden we ons ook. Je betaalt bij ons gemid-
deld vijftig euro per maand, dat is iets meer, maar je krijgt er
ook meer voor. Het personeel is opgeleid om bezoekers goed
te begeleiden en vriendelijk te ontvangen. ledereen gedag zeg-
gen die binnen komt. Het is een simpel dingetje dat net even
dat verschil maakt, maar bezoekers voelen zich er fijner door.
Wij kiezen bewust voor studenten met een HBO opleiding, de
Academie Lichamelijke Opvoeding waar ik zelf op heb gezeten,
Sport Management en Ondernemen en de dieétiek afdeling van
de HVA Voeding. Zij leveren sociaal vaardige sportmensen. Zij
kunnen een praatje maken met een vrouw van 40, maar ook een

gesprek op inhoud voeren met een manager.”

BESTE ADVIES

Overlegd wordt er maandelijks tussen Technogym en Fresh
Fitness. Daarnaast is er één of twee keer per jaar een beurs
waarop nieuwe apparaten worden geintroduceerd. En natuurlijk
is er overleg over de ervaringen met nieuwe Technogym-appa-
raten die bij Fresh Fitness in Amsterdam of Zaandam worden
uitgetest. “Het beste advies dat ik in zeven jaar samenwerking
heb gekregen, is dat je moet vasthouden aan je visie waarop
onze drie pijlers zijn gestoeld: kwaliteit, hygiéne en gezellig-

heid. Daarop moet je niet gaan korten. Natuurlijk bellen concur-
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renten geregeld met de vraag of we niet willen overstappen op
andere en vaak goedkopere apparatuur. Op korte termijn levert
dat een besparing op, op de lange termijn zeer zeker niet. Door
over te stappen op mindere spullen kun je de kwaliteit die je
voor ogen hebt voor de mensen die bij jou komen sporten niet
meer leveren. Dat past niet bij mijn visie. Je moet waarmaken
wat je belooft en uitstraalt. Dat doet Fresh Fitness en dat doet

Technogym ook. Dat maakt het tot een gouden combi. ”



