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Prisdifferentiering pa fitnessomradet

Dyreste Billigste
Prae.. ‘=S4 megetkaster et 12 méneders medlemskab pd fuld tid med mulighed for at treenei alle keedens cen.. FBDnRrEuN;N POFEENE
] L]

F|t I'IESSPI'ISEI' SATS Fitness.dk Equinox Fitness World lotionscenter:
Indmeldelsesomkostninger 199 k1 299 kr. 99 kr. 99 kr. 200 kr.
Pris for 12 maneders traening 4,668 kr. TR 4788 kr. 23BB kr. alaly
Samlet pris 4.B6Tkr. 5.087 kr. £.887 kr. 2.48TKkr. 1.200kr
Bindingsperiode Ingen bindingsperiode. Ingen bindingsperiode. 12 maneder. Ingen bindingsperiode. 6 maneder forudbetalt
Opsigelse Hvisvarsel givesindend. Lebende manedplus 30  Lebende maned plus 3 Vedopsigelse afmeldes  Man betaler for 6

14. lindevaerende maned, dage. maneder, dog tidligst v. betalingen | egen bank maneder ad gangen.

opharer medlemskabet udlebet af den aftalte inden den farste | naeste

pr.d.l. bindingsperiode. maned.
Mulighed for at sa=tte 2 gange og maks. 14 dage  Ingen begrnsninger, Maks. 4 uger i1eller 2 Mej Mej
medlemskab i bero pr. ar. men et gebyr pa 149 kr. perioder pr. ar.

pr. gang.

Sarlige rabatter Fedmerabatpa 300kr.  Mulighed forfirmaaftale, Mulighed for firmaaftale, Mulighed for Pensionistrabat.

(gaelder tild. 14. feb. deltidsmedlemskab og deltidsmedlemskabog firmaaftale.

2008). levrigt mulig- rabatter til barn og rabatter til barn,

hed for firmaaftale, og studerende. studerendeog familier.

derer rabatter til barn,

studerende og senlorer.
Fri fitnesstraening la Ja la Ja Ja
Holddeltagelse la la la Ja Ja
1stk. gratis instruktion/ Ja Ja Ja We, personlig la
vejledning programizegningkaster et geplderkun

TI5ke. Borup Motlonscenter,

Researcht Chiistian Brasin/Morten Zahle JP-grafik: Lotte Overgaard

Prisdifferentiering er det farste tegn pa konkurrence pa et givet marked. Pa
fitnessmarkedet har der leenge veeret prisdifferentiering. Hvad med de andre

Side: 3
© LSP RESOLVE 2009, Lars Steen Pedersen
IDAN, Frederikshavn den 25 februar 2009

omrader, der relaterer sig til idraetsanlaeg?



Vurdering af konkurrenceintensiteten
Udbud af faciliteter (eksempler)

Hal Udenoms- Fitness . :
faciliteter arealer assage Bespisning Overnatning
mv.
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Vurdering af konkurrenceintensiteten

Udbud af faciliteter (eksempler)

Hal Udenoms- Fitness . :
faciliteter arealer assage Bespisning Overnatning
mv.

Enkeltpersoner

Foreninger

Malgrupper Institutioner

Virksom-
heder

Familier
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NSNS
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Vurdering af konkurrenceintensiteten
Udbud af faciliteter (eksempler)

Hal Udenoms- Fitness . :
faciliteter arealer assage Bespisning Overnatning

Enkeltpersoner

> Foreninger >

Malgrupper > Institutioner >
Virksom-
heder

> Familier >

lav mellem . hgj

Starre udbud, stgrre aktionsradius, stgrre investeringer for nogle anlaeg. Samlet
N set ma vi forvente yderligere konkurrence pa markedet for idraetsanlaeg.
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Vigtigheden ved at have en klar strategi
- De tre grundleeggende strategier

Strategisk fordel

Differentiering Omkostning
Differentieringsstrategi | Omkostningsdominans
Hele
Unikt og relevant Billigt og godt markedet C:?
Q
~+
®
Q
Fokus strateqgi 3
2
: o - =
Det bedste til de fa Et Qo
segment

Klar strategi — eller ”stuck in the middle”?
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Vigtigheden ved at have en klar strategi
- Fremtidige overordnede strategivalg

- Kunden i centrum med - Lokalt funderet
udgangspunkt i hele _
paletten af ydelser (+100) - Begreenset antal services
- Bedre oplevelse end nogen - Frivilligheden er vigtig. Alle
af de lokale kan tilbyde. deltager aktivt i at skabe
De store De lokale oplevelserne

- Effektivt ledet kvalitets- (centre) (satelitter)

ydelse. - F& ansatte

Alle deltager aktivti at

skabe oplevelsen. - Introduktion til sportsgrene
- i ikli : - Bredde orienteret

) - Lille aktionsradius

- Falger konstant markedets - :

gnske om forbedringer og - Private centre Fitness

udvikling af ydelser. - FA medlemmer; tarnhgj

kontingent
- Elite- og bredde orienteret - Fokus pa service
- Specialydelser

- Stor aktionsradius - Keederne bliver dominerende iy
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Det danske marked for idraetsanlaeg

e Et (gkonomisk set) ungt marked, hvor udbuddet af “oplevelser” stadig er kendetegnet
ved generiske og udifferentierede services.

e« Et marked der ikke arbejder med udgveren som en kunde, men som et medlem af et
feellesskab.

e Et marked, hvor der er konkurrence pa fitnessomradet, men lidt eller ingen
konkurrence pa gvrige omrader.

e Et marked, der har fa klart formulerede strategier.
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Case Vejen ldreetscenter

Strategi frem til 2012

Frederikshavn, onsdag den 25. februar 2009



Facts om Vejen ldreetscenter

Medarbejdere: 39 fuldtidsstillinger fordelt pa ca. 100 personer
Omseetning: 24-25 mio. DKK (2008)
Besggende: ca. 750.000 (2008)

Mere end 100 forskellige services og oplevelser
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Formalet for strategiprocessen (2007/08)

Strategiprocessen har til formal at tilvejebringe et feelles
udgangspunkt for Vejen ldraetscenter’s udvikling,

herunder definition af aktiviteter, vision, mal, strategi,

struktur og veerdigrundlag. Tidshorisonten er 2012.
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Det muliges kunst - metoden

Hvad er
Teenkeligt?



Opbygning af spgrgeskemaet

Motionscenter
Holdtraening
Squash
Svgmmehallen
Haller

Tilskuer og events

Cafeen

Udendgrs aktiviteter

© 00 N o s WD Pke

Kommunikation / kontakt

o

Fremtiden

|
=

@vrige spargsmal
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Eksempel fra kundeundersggelse

Hvilke af fglgende tilbud i Vejen idraetscenter har du kendskab til? (seet gerne flere kryds)
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Respondenter = 318

Vejen ldraetscenter har mere end 100 forskellige services og oplevelser.
Ikke alle er lige kendte.
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Veerdikaeden for Vejen Idraetscenter

<

v

Primaeraktiviteter

Café
Sundhed >& Cateri

Sportel / Sport
oplevelser / i
ng & Motion
mgder

)

Salg &
Service

Sponsoraktiviteter / Fundraising

IT/

Hjemmeside PR / Marketing

HR / Jura / Forsikring

Administration / @konomi

Stotteaktiviteter——»

Uddannelse / radgivning

Sportsinventar / Stadion / Haller

Bygninger / Teknik / Energi / AV / Konferenceinventar

N1 T T I I~ T T N

A

<

Bygningsservice / renggring / oldfrue
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Kundegrupper

Enkelpersoner

Foreninger

Institutioner

Virksom-
heder

NN T

Familier

I VNN




Veerdikaeden for Vejen Idraetscenter

Kundegrupper

Enkelpersoner

Foreninger

Institutioner

Kunderne gnsker en samlet oplevelse

Virksom-
heder

Familier

NI I NN
I VNN
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Ngglesuccesfaktorer i branchen for Idreaetsanlaeg

1. Geesterne skal opleve, at kvalitet og service er i hgjseedet — hgjere end forventet
2. Lgbende innovation, nye tilbud med malrettet kommunikation - og overraskelser
3. Samlet koncept pa tveers af forretningsomraderne

4. Skabe og udvikle attraktive arbejdspladser

5. Synlig ledelse

6. Evnen til at "stille om” til forskellige typer af arrangementer (fleksibilitet)

7. Fleksible anvendelser af lokaler / faciliteter (idraet, koncerter, messer mv.)

8. Evnen til Igbende at driftsoptimere
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Visionen for Vejen ldraetscenter

"30 112"

Visionen udtrykker "ejerskabets” ambition med aktiviteten. "30 i 12" betyder at
Vejen Idraetscenter vil omsaette for 30 mio. DKK i regnskabsaret 2012.

Historiske omsaetningstal: ”10 1 0” og ”20i 7”
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Mal for Vejen ldraetscenter

Emne 1990 2006 2008 2012
(skgnnet) (Mal)

Medarbejdere (fuldtid) 10 33 39 47
Omseaetning mio. Kr. 6 19,2 24,4 30,0
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Mal fordelt pa hovedomraderne (mio DKK)

Sundhed Cafe” Sportel & Sport
i Salg
& mgder Oplevelser Service
Motlon

2012  8v2 812 S 8

2007 6 6 2 7
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Fodboldbanen
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Veerdierne for Vejen ldraetscenter

I| Vejen lrﬂt::entars 5 veerdier | |
A |

V...
Il - ser muligheder
| . skaber oplevelser

| - tor tage ansvar
- er &bne og ordentlige

- Ver p&" nar vores geeste

r holder fri

- Veerdierne er udgangspunkt for ledelse i VIC
- Veerdierne er udgangspunktet for den made, vi er sammen pa i VIC
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Proces og tidsplan

Spgrgeskema undersggelse blandt brugere, kunder og foreninger
Definition af primaer- og stgtteaktiviteter

Workshops med medarbejderne

Definition af ngglesuccesfaktorerne

Vision og overordnede mal for hver primaer og stgtteaktiviteter
Valg af strateqi

Organisation

Konklusioner og workshop, herunder formulering af veerdigrundlaget

© 0o N o O~ W Db

Formidling til medarbejderne
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Naeste skridt

1. Fokus pa implementering af strategi (Ilsbende opfalgning og
tilpasning af planer)

2. Fokus pa uddelegering

3. Fokus pa servicekursus koncept
- Salg (3 moduler)
- Service, inklusiv konfliktlasning (3 moduler)

4. Eventuel ny kundeundersggelse 1 2010
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Hvad bliver det naeste for idraetsanlaeg | Danmark?

Fokus pa ledelse

Professionalisering af primaer- og stgtteaktiviteter
@get uddelegering til mellemlederne i de store (centre)
Fokus pa service, serviceledelse og serviceuddannelser
Differentieret salg (B-to-C, B-to-B)

@get konkurrence

No Ok wdhPRE

Behov for strategiformulering

Den starste konkurrencemaessig fordel. Mulighed for et samlet serviceudbud
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Kan | leere af erhvervslivet?
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Lars Steen Pedersen
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Isp resolve

LSP RESOLVE APS
Ellemosen 9
8680 Ry

Telefon +45 86 89 03 22
Mobil +45 40 84 58 00
E-mail: lars@Ispresolve.dk
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