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Forord
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Og helt til slutt en stor takk til venner og familie for stette og gode rad. En ekstra takk

til Joakim Bording som ga god veiledning pa slutten.
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Sammendrag

Denne Bacheloroppgaven omhandler treningssenterbransjen og hva som skjedde nér

lavprisakterer kom pa markedet og hvordan dette endret konkurransesituasjon.

Problemstillingen vi tar for oss er;
Hvordan har lavprisaktorer brukt disruptiv innovasjon for d ta markedsandeler i

treningssenterbransjen i Oslo?

Ved 4 komme frem til svar av denne problemstillingen ble det utfort en kvalitativ
studie med tre informanter og gjennom analyse av dybdeintervujene har vi dannet

grunnlag for videre forskning.

Vi gnsker & svare pd denne ved hjelp av & bruke disruptiv innovasjonsteori og funnene

vi fant ved hjelp av svarene til informantene vare.

Det ble tatt utgangspunkt i artikkelen “What is Disruptive Innovation?” skrevet av
Clayton Christensen, Michael Raynor og Rory McDonald. Denne ga oss dyp og bred
forstaelse rundt teorien vi valgte & bruke. Anvendt teori omhandler innovasjon, og da

disruptiv innovasjon med dens underpunkter.

Resultatene for oppgaven viser likhet for den disruptive teorien og viser til at
markedet har blitt forstyrret av de lavprisakterene som med tiden er kommet inn i

treningssenterbransjen.
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1.0 Introduksjon

1.1 Treningssenterbransjen

A vare fysisk aktiv og viktigheten rundt dette blir ofte snakket og skrevet om. Mange
har trening som hobby, mens mange andre gjor det kun for helsens skyld. Noen gér pa
ski, gér tur eller jogger ute, mens andre foretrekker & trene innenders pa et senter. Det
finnes mange varianter av trening. Dette kan vare alt fra styrketrening, loping,
sykling, yoga, crossfit, kampsport og mye mer. Markedet for disse forskjellige
innenders treningsformene har bare blitt storre med arene og det mangler heller ikke

tilbud pé dette.

Det er ikke vanskelig for forbrukeren & prove ulike treningsformer for a finne det man
trives med. Treningssentrene i dag tilbyr gjerne én gratis provetime, men hos enkelte
kan man fa sa mye som 14 dager uten a matte betale for det. Mange har ingen
kostnader ved innmelding og bindingstid er noe man sjeldent ser i dag. Andre tilbud
kan ogsa vare trening til null kroner ut innmeldingsméneden eller til en lavere pris

enn vanlig.

Med alle disse tilbudene er forbrukerne gjerne mer bevisst pa forskjellene mellom
treningssentrene enn for. Dette kan vaere renhold pa sentret, om det arrangeres
gruppetimer der, hvor store sentrene er, hvordan miljeet er, dpningstider, og om prisen

er hoay eller lav.

Bransjen har vokst og antall sentre har gkt enormt de siste arene. Sa tidlig som 1 2012
skriver Virke 1 sin rapport at bransjen er 1 kraftig endring etter at lavprisakterene har
kommet inn pa markedet (Virke 2012, 7). Dette ser vi bare med & gi tilbake sa kort
som til 2008, hvor det er 477 sentere 1 Norge. Frem til 2015 har dette tallet har okt

kraftig, hvor det da er 1071 sentre (Virke 2015, 6).

Tallene fra Virke sin rapport som viser til 154 sentre i Oslo, forteller at konkurransen
er hoy blant de forskjellige akterene. Treningssentermarkedet har lenge vert styrt av

de sterste kjedene, men de har ogsa blitt utfordret av nye akterer som kom inn med



lavere pris. Det forste treningssenteret som kom pd markedet med betydelig lavere

pris ble introdusert allerede 1 2007 (Virke 2012, 1).

12014 slo Sats og Elixia seg sammen og ble Nordens sterste treningssenterselskap,
under navnet Health & Fitness Nordic (HFN). Sats Elixia, som det né heter, har til
sammen 66 treningssentre 1 Norge og hele 38 av dem er i Oslo. Dette er da uten Fresh
Fitness som har 35 treningssentre i Norge. [ 2014 skriver Virke i sin rapport at Sats
Elixia er den dominerende kjeden i det norske markedet, og vi vil kalle dem

markedsledere (Virke 2014, 25).

De nye akterene utfordret markedslederene med & tilby lengre dpningstid pa
senterene, med begrenset eller ingen bemanning og langt lavere priser. Det eneste de
ikke leverer pa sentrene sine, som markedslederene har, er gruppetimer. Gruppetimer
finner man gjerne i de store kjedene som Sats, Elixia, Stamina, Actic, og diverse
andre. Men 1 2010 skriver Dagens Naeringsliv at Sats skal starte en kjede av
lavprissentre. Kjeden heter Fresh Fitness og skal tilby en ménedspris pa 199 kroner
uten bindingstid (Dagens Neringsliv). I senere tid har de, samt flere andre

lavprisakterer, gkt prisene sine.

1.2 Treningssentermarkedet i Oslo

Vi ensker a fa en bedre forstaelse pa hvordan bransjen i Oslo fungerer og hva en
lavprisakter innebarer. Derfor vil vi kartlegge de treningssentrene som holder til 1

Oslo og se pa forskjellene 1 pris og tilbud.

Rapporten fra Virke legger frem at 50% av alle treningssentere i Norge ligger pa
Ostlandet. Og bare 1 Oslo er det 154 treningssentre (Virke 2015, 11). Dette viser en
okning fra 2013, da det 1 Oslo bare var 121 treningssentre (Virke 2013, 13).

Disse 154 treningssentrene er en blanding av diverse kjeder med flere sentre,
enkeltpersonforetak og nisjestudio. Nisjestudio vil si yoga, kampsport, crossfit-

trening, ogsé videre, i eget lokale (Virke 2015, 6 ). De fleste treningssentrene i Oslo,



er sentre som er eid av de store kjedene. For eksempel har Sats Elixia alene 38 sentere

1 Oslo, som tilsvarer 20 prosent av de 154.
1.2.1 Prisdifferensiering i Oslo

Ettersom mange av disse sentrene er i en prisendringsfase, vil vi ga ut i fra prisene
som er oppgitt pa nettsiden deres 1 det oppgaven skrives. Bransjen er i stadig endring,
og bare mellom ferstegangs- og andregansintervjuene, gkte Fresh Fitness
minimumsprisen sin fra 199,- til 249,-.Vi skriver altsd en oppgave om en bransje som

er 1 stadig endring.

For a illustrere hvor mye prisene varierer har vi laget en oversikt over forskjellene 1
manedspris mellom de nédvarende akterene pd markedet 1 Oslo. Da noen av kjedene
har sveert differensierte priser pa forskjellige typer medlemskap har vi valgt a ta for
oss hver enkelt senter eller kjede med sin hayeste pris, eller prisen pa et fullverdig
medlemskap. Noen av disse sentrene har kun én pris for alle eller kun et medlemskap,
mens andre et mer eller mindre bredt utvalg 1 pris og type medlemskap. Noe som

oppstér hos de fleste er rabatt for student eller honner. Til noen av medlemskapene er

det ogsa knyttet en bindingstid som ligger fra 6 til 12 maneder.

Fitness24seven

} «r199

Bare Trening

‘ kr249

Fresh Fitness

) kr340

EVO Fitness

) kr3a9

Fitness.Xpress
Actic

24Fitness
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Athletica
Myrens
Stamina

Gym lla

Sats Elixia

(Kilde, laget selv).
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kr399

kr399
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kr549

kr599
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1.3 Valg av tema/bakgrunn

Vi hadde helt fra starten av et enske om 4 skrive en bacheloroppgave hvor vi koblet
sammen innovasjon og trening. Vi synes utviklingen i bransjen var spennende spesielt
med tanke pé at det har skjedd store endringer i1 bransjen de siste drene og at den hele

tiden endrer seg.

Mer spesifikt onsket vi & skrive en oppgave om hvordan markedet innenfor trening
har forandret seg etter at lavprisakterer kom inn i treningssenterbransjen og hva dette
gjorde med det eksisterende markedet. Vi anser dette som et aktuelt tema med

grunnlag i samfunnets fokus pa trening og kosthold.

1.4 Problemstilling

Formaélet med oppgaven er & undersgke om lavprisakterene har brukt en disruptiv
innovasjon for & ta seg inn i treningssenterbransjen i Oslo og falt p4 denne

problemstillingen:

Hvordan har lavprisaktorer brukt disruptiv innovasjon for d ta markedsandeler i

treningssenterbransjen i Oslo?

1.5 Avgrensning

Vi valgte & avgrense oppaven var med & ta utgangspunkt i Oslo og ikke hele Norge.
Dette pd grunn av at treningssenterbransjen er veldig stor og det finnes flere aktorer
som ikke er i Oslo. Selv om mange akterer i treningssenterbransjen har sentre i hele
Norge og gjerne i andre land, har vi likevel valgt & avgrense oppgaven til 4 kun se pa
konkurransen i Oslo. Arsaken til dette valget er ikke bare at Oslo er mest tilgjengelig

for oss, men ogsé at det er det omradet som har hatt sterst endring de siste drene.



Videre har vi avgrenset med er at vi ikke har tatt kontakt med forbrukere av ulike
treningssentrene. P4 grunn av oppgavens omfang og sterrelse, valgte vi kun &

fokusere pd akterene 1 bransjen.
1.6 Begrepsavklaring

Markedsledere vil si en eller flere akterer som har storst markedsandel innenfor et

spesifikt marked (Markedsstrategi).

For & faktisk skjenne hva det inneberer & vare en lavprisakter, har vi valgt & bruke
Virke sin definisjon pé dette. Virke (2012) har definert det slik;
“Suksessrike lavpristreningssentre er ikke bare treningssentre som lokker med lave
medlemspriser. Det er treningssentre som har identifisert et udekket behov 1
befolkningen av potensielle medlemmer og tilrettelegger bade sitt kundetilbud og sine
bedriftssystemer for & mate disse behovene.”
Videre presenterer de fem krav som ber oppfylles for & kunne regnes som en
lavprisakter, men at ikke alle kravene ma innfris 100 %

1. 50% lavere pris enn landsgjennomsnitette - ber ligge under 263 kr

2. Ber vaere dpent hele degnet, 365 dager 1 aret

3. Brukervennlig inn- og utmeldingssystemer. Gode weblesninger

4. Kan kun vare egentrening

5. Evne til & drive med én person

(Virke, 2012)

1.7 Oppgavens struktur

Vi gnsker & bygge opp oppgaven ved 4 starte med & utdype hvilken teori vi har tatt
utgangspunkt i, deretter vil vi presentere hvilken metode vi har brukt for & svare pa
problemstillingen. Videre vil vi legge fram funn og tolke disse satt opp mot teorien vi
har brukt og til slutt trekke en konklusjon for & svare pd problemstillingen var, samt

kritikk til oppgaven.



2.0 Teori

Vi gnsker forst & definere hva innovasjon er og fa en forstéelse for dette, for vi gar

videre til disruptiv innovasjonsteori og dens underpunkter.
2.1 Innovasjon

Det finnes en rekke definisjoner pa hva innovasjon er og det kan ofte skapes
misforstielser. I dens bredeste forstand kommer ordet fra latin og betyr: “to make
something new”. Tidd og Bessant (2013, 19) ser pa innovasjon, sammen med en
rekke andre, som en prosess hvor man gjer en mulighet om til nye ideer og setter

disse ideene inn 1 utbredt praksis.

Michael Porter fra 1990 (sitert 1 Tidd og Bessant 2013, 19, egen oversettelse) sier at
bedrifter far konkurransefortrinn gjennom handlinger av innovasjon. De tilnermer seg
innovasjon i den bredeste forstand, inkludert bade nye teknologier og nye mater &
gjore ting pa. Noen ar senere definerte Richard Branson fra 1998 (sitert 1 Tidd og
Bessant 2013, 19, egen oversettelse) at en innovativ bedrift er en som lever og puster
utenfor boksen. Det er ikke bare gode ideer, men en kombinasjon av gode ideer,

motiverte ansatte og en instinktiv forstéelse av hva deres kunder ensker.
2.2 Disruptiv innovasjon

Vi har valgt & bruke “What is disruptive innovation” av Christensen, Raynor og
McDonald (2015) som hovedkilde for & utdype disruptiv innovasjon. Christensen,
Raynor og McDonald bruker ordet incumbent og i ulike ordbeker pé internett
beskrives det som “holding an indicated position, role, office etc” (Vocabulary). Dette
blir oversatt til “etablerte akterer”, men vi har valgt a bruke ordet “markedsleder”.
Disruptiv innovasjon beskriver en prosess hvor en mindre akter med mindre ressurser
lykkes med & utfordre etablerte markedsledere. Mens markedslederne bruker tid pa &
forbedre sine produkter og tjenester for sine mest krevende — og som oftest mest
lonnsomme kunder — har de en tendens til & distansere seg fra enkelte segmenter og se

bort fra andre sine behov. Da vil nye akterer som er disruptive rette seg mot de



segmentene som markedslederne har oversett. De disruptive akterene skaper seg et
marked ved a levere disse behovene, gjerne til en lavere pris.

(Christensen, Raynor og McDonald 2015, 46)

Christensen, Raynor og McDonald (2015, 46) forklarer at ved & smelte sammen
disruptiv innovasjon med andre gjennombrudd som forandrer industriens
konkurransemenster, kan det ofte bli et problem. Dette fordi det er forskjellige typer
innovasjoner som da krever ulike strategiske tilnaerminger. Det kan ogsa forklares ved
at de erfaringene vi har laert oss om a lykkes som en disruptiv innovater (eller forsvart
oss mot en disruptiv utfordrer), ikke nedvendigvis gjelder for alle bedrifter 1 et
skiftende marked. Vi ma integrere innsikt fra senere forskning og erfaring i den
originale teorien. Hvis ikke er det mulighet for at man kan ende opp med & bruke feil
verktoy for deres kontekst, og da minske sjansen for & oppné suksess. Over tid vil

teoriens nytte bli svekket.

Christensen, Raynor og McDonald (2015, 46) mener at disruptiv teori er i risiko for &
bli offer for egen suksess. Selv om teorien er godt kjent, blir ofte kjernen av den
feiltolket og dens grunnlag blir misforstétt. Teorien er vesentlig forbedret i lopet av de
siste 20 drene, men forbedringene blir gjerne overskygget av populariteten til den
opprinnelige formuleringen.

Som et resultat av dette blir teorien ofte kritisert for mangler som allerede er omtalt.

2.2.1 Low-end og new-market

Christensen, Raynor og McDonald (2015, 47) skiller mellom low-end og new-market.
Disruptive endringer oppstér i low-end eller new-market som markedslederen ofte

OVETSEr.

Low-end markeder eksisterer fordi markedslederen vanligvis prever a levere til deres
mest krevende, men ogsd lennsomme kunder, ved 4 hele tiden forbedre produkter og
tjenester.

De gir mindre anerkjennelse til kunder som ikke er like krevende. Faktisk,

overvurderer markedslederne ofte behovene til kunder som er mindre krevende. Dette



vil &pne deren for en disruptiv innovater som vil fokusere pd a tilby low-end kundene

med et produkt som er “godt nok™.

Ved et new-market skaper disruptive innovaterer et marked som ikke tidligere har
eksistert. De finner en méte & vende ikke-kunder til 4 bli kunder pa. En disruptiv
innovasjon vil altsa starte i enten low-end eller new-market (Christensen, Raynor og

McDonald 2015, 47).

Christensen, Raynor og McDonald (2015, 52) har innsett at det ofte ikke bare er én
low-end eller ett new-market. Ofte kommer flere sammenlignbare akterer pa
markedet med produkter som er enklere, mer beleilige eller til en lavere pris enn
markedsledernes. For treningssenterbransjen i Oslo ser vi at det ikke bare er én
lavprisakter, men flere, som for eksempel Fresh Fitness, Fitness24seven, Bare Trening

OSV.

2.2.2 Sustaining innovasjoner

Disruptiv teori skiller disruptive innovasjoner fra det som kalles ”sustaining”
innovasjoner. Sustaining gjor gode produkter bedre i gynene til markedslederens
eksisterende kunder. Som eksempel pa dette kan det vaere det femte bladet i en
barberhavel, klarere TV-skjerm, bedre mobildekning. Slike forbedringer kan vere
inkrementelle fremskritt eller enorme gjennombrudd, men alle gjor det mulig for
bedrifter & selge mer produkter til deres mest lonnsomme kunder. (Christensen,
Raynor og McDonald 2015, 47).

Pa en annen side, anser markedslederens kunder at disruptive innovasjoner er i
utgangspunktet dirligere. Kunder er stort sett ikke villig til & bytte over til det nye
tilbudet, bare fordi det er billig. I stedet for, venter de heller pé at kvaliteten skal oke
nok til a tilfredsstille dem. I forhold til treningssenterbransjen kan dette vere faktorer
som renhold, milje, utstyr ogsa videre. Nar dette har skjedd, adopterer de det nye
produktet og gledelig aksepterer dens lavere pris. Dette er hvordan disrupsjon presser
priser ned i et marked. (Christensen, Raynor og McDonald 2015, 48)

Det er ikke vanlig at en teknologi eller et produkt er kun sustaining eller kun en

disruptiv innovasjon. Disrupsjonsteorien forutser at nar er ny akter takler en



markedsleder “head-on”, ved a levere bedre produkter eller tjenester, vil
markedslederen forsvare bedriften deres ved & fremskynde sine innovasjoner pa
markedet. De vil uansett prove & sla tilbake med noe som er enda bedre til
konkurransedyktig pris, eller sa vil de tilegne seg den disruptive akteren.

(Christensen, Raynor og McDonald 2015, 51).

2.3 Den disruptive innovasjonsmodellen
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(Kilde: Christensen, Raynor og McDonald 2015, 49)

Dette diagrammet viser kontrasten mellom forlepet 1 produktytelse (de rad linjene
viser hvordan produkter og tjenester forbedres over tid) og forlapet 1 kundenes
ettersparsel/behov (de bla linjene viser kunders villighet til & betale for ytelse). Nar
markedsledere introduserer produkter eller tjenester av hoyere kvalitet (overste rod
linje) for 4 tilfredsstille high-end av markedet (hvor lennsomheten er hoyest), overser
de behovene til low-end kunder og mange mainstream kunder. Dette skaper en dpning
for akterer til & finne fotfeste i mindre lonnsomme segmenter som markedsledere
ignorerer/avviser. Akterer pa en disruptiv bane (nederste red linje) forbedrer ytelsen

av deres tilbud og beveger seg oppover (hvor lennsomheten er storst for dem ogsd) og
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utfordrer markedsledernes dominans (Christensen, Raynor og McDonald 2015, 49,

egen oversettelse).
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3.0 Metode

Her vil vi greie ut om hva slags metode vi brukte for innsamling av data til oppgaven
vér. Videre beskrives dette nermere hvordan vi kom 1 kontakt med informantene
vére. Vi vil ogsd utdype utvalg- og rekrutteringsstrategi og 1 tillegg til hvordan
gjennomferingen av intervjuene gikk. Deretter blir det en kvalitetsvurdering og til

slutt retningslinjer til forskningsetikk.

3.1 Valg av metode

Metoden vi velger, forteller oss hvilken fremgangsmaéte vi mener er mest
hensiktsmessig for & lose problemer eller komme frem til ny kunnskap. Metoden er
med andre ord verktoyet vi benytter oss av (Askheim og Grennes 2008, 65). I denne
oppgaven har vi benyttet oss av kvalitativ undersekelse fordi vi ensket & fa mye
informasjon fra et lite utvalg, i stedet for lite informasjon fra et stort utvalg slik som
det er for kvalitative metoder. Vi gnsket & fa en dypere forstaelse for fenomenet vi
forsker pa. Vi ensket altsd a forstd hvordan informantene oppfatter virkeligheten rundt

seg (Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010, 103).

3.2 Valg av forskningsdesign

Hovedformélet med hvilken som helst design er & sikre at vi nar vare forskningsmal.
A designe betyr egentlig 4 planlegge. Den kvalitative designen gir rom for en viss
fleksibilitet. Dette er likevel en vanskelig balansekunst. Selv relativt lese kvalitative
prosjekter trenger noen retningslinjer. Slike retningslinjer omfatter beskrivelser av Ava
undersekelsen skal fokusere pa, ~vem som er aktuelle informanter, Avor
undersokelsen skal gijennomferes, og hvordan den skal utferes (Askheim og Grenness
2008, 65).

Det finnes blant annet fire typer forskningsdesign: fenomenologi, etnografi, grounded
theory og case design. For var oppgave passer det seg best med et fenomenologisk
design. Fenomenologisk filosofi er l&eren om det som viser seg”. Som kvalitativ
design betyr en fenomenologisk tilnerming a utforske og beskrive mennesker og

deres erfaringer med, og forstéelse av, et fenomen. Mening er et nekkelord fordi
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forskeren bestreber seg pa a forstd meningen med et fenomen (handling eller ytring)
sett gjennom en gruppe menneskers gyne. Nar vi tolker hva en handling eller det noen
har sagt, betyr, ma handlingen eller ytringen ses i lys av den sammenhengen den

forekommer innenfor (Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010, 82).

3.3 Dybdeintervju og intervjuguide

Formalet med samtaleintervjuet, eller dybdeintervjuet, er a hente inn informasjon,
ikke méle teoretiske variable. Respondenten sees pa som en informant som sitter inne

pa kunnskap og livserfaringer som forskeren ensker innsikt 1 (Ringdal 2013, 242).

Intervjuer er det som er brukt mest for & samle inn kvalitativ informasjon pa. Den er
veldig fleksibel og blir hele tiden benyttet for & gjore det mulig & hente detaljerte
beskrivelser. Informanter vil fole seg komfortabel i1 et dybdeintervju, betinget av om

ikke temaet er sensitivt eller vrient (Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010, 135).

Johannessen, Tufte og Christoffersen (2010, 137) fremlegger at det kvalitative kan
vere mer eller mindre strukturert, det vil si tilrettelagt pa forhand. Vi har tre typer og
disse er ustrukturert intervju, semistrukturert intervju og strukturert intervju. Vi valgte
a ha en semistrukturert intervjuguide. Det gar ut pa at man har en overordnet
intervjuguide som utgangspunkt for intervjuet, mens spersmal, temaer og rekkefolge
kan varieres. Forskeren kan bevege seg fram og tilbake 1 intervjuguiden.

Vi valgte semistrukturert intervju pa bakgrunn av forsker, altsa intervjueren, kan
bevege seg fritt 1 intervjuguiden og at det er mulighet for & komme med
tilleggssporsmal underveis. Og vi fikk mer flyt i dybdeintervjuet véart med
informantene som ogsa da kunne snakke friere enn ved et strukturert intervju
(Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010, 137). Se vedlegg 1 og 2 for

intervjuguidene.

3.4 Utvalg- og rekrutteringsstrategi

For et fenomenologisk design samler forskeren inn data fra individer som har erfaring

med det fenomenet som studeres. Informasjonen hentes gjerne fra lange intervjuer
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(Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010, 83). Dette begrunner valget vart for at vi
onsket at informantene vare skulle vare representanter, gjerne daglig ledere, fra
akterene 1 markedet.

Pa grunnlag av var problemstilling velger vi som nevnt tidligere & foreta en kvalitativ
undersekelse hvor vi kontakter ulike treningssentre i Oslo. Vi ensket & snakke med de
storste treningssenterkjedene. Dette er fordi vi ensker & snakke med de som har god
kunnskap om og god erfaring med bransjen. Det som kjennetegner kvalitative
metoder, er at man forseker & fi mye informasjon (data) om et begrenset antall
personer (Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010, 104).

Rekruttering av informanter i kvalitative undersekelser har et klart mal. I
metodelitteraturen kalles dette for strategisk utvelgelse av informanter. Det vil si at
forskeren forst tenker gjennom hvilken mélgruppe som mé delta for at han skal fa
samlet nedvendige data, mens det neste steget er 4 velge ut personer fra mélgruppen
som skal delta i undersegkelsen (Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010, 106). Ved
utvalg av informanter til var oppgave, ensket vi 4 fa kontakt med dem som var gode
representanter for de forskjellige akterene i Oslo, gjerne daglig ledere. Dette fordi de

kjenner bedriftens merkevare godt og konkurransen 1 bransjen.

Vi sendte ut mail forste gang den 11.02.2016 til Fitness.Xpress, Bare Trening, Actic,
Fitness24Seven, Myrens, Gym Ila, Stamnia, Athletica, Friskis & Svettis, EVO
Fitness, Fresh Fitness og Sats Elixia. Vi ensket a ha to intervjuer med informantene,
det forste var for 4 bli bedre kjent med dem og kartlegge bedriften i
treningssenterbransjen, og det andre hvor vi da tok mer utgangspunkt i teorien. De vi
ikke fikk svar fra sendte vi purremail til og endte opp med 4 fa intervjue folgende
akterer: Fitness.Xpress, Actic, Gym Ila, og EVO Fitness. Nar det kommer til de andre
akterene hadde de enten ikke mulighet/onsket 4 stille, eller sé fikk vi aldri svar. Dager
for innlevering av oppgaven fikk vi mail av Sats Elixia om at det var mulighet for

telefonintervju pa 30 min.

Naér vi spurte Actic om intervju nummer to, fikk vi aldri svar og blir dermed ikke
brukt videre i analysen grunnet ingen funn. Da Gym Ila ble intervjuet for andre gang

sviktet teknologien oss og vi fikk ikke opptak av de siste 20 minuttene. Til stor

14



skuffelse gikk vi glipp av de viktigste teori spersmalene. Vi sendte de resterende
spersmalene pa mail til han, men hadde dessverre ikke tid til & svare oss innen
innleveringsfristen. Grunnet dette ble vi dessverre nedt til & ekskludere Gym Ila for
videre analyse.

Etter da & ha kontaktet tolv treningssentre i Oslo satt vi igjen med fire fullstendige
intervjuer fra to informanter og to telefonintervjuer fra informant pa rundt 20 minutter

per samtale.

3.5 Gjennomfering

Kvale og Brinkmann fra 2009 (sitert 1 Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010,
135) karakteriserer det kvalitative forskningsintervjuet som en samtale med en
struktur og et forméal. Strukturen er knyttet til rollefordelingen mellom deltakerne 1
intervjuet. Intervjueren stiller spersmaél og folger opp svar fra informanten. I og med
at det er intervjueren som stiller spersmél og kontrollerer situasjonen, er de to partene
ikke likestilt 1 intervjusituasjonen. Vi som intervjuere byttet pa & stille spersmél og

observere under hvert intervju av informantene.

Videre sier Kvale og Brinkmann fra 2009 (sitert i Johannessen, Tufte og
Christoffersen 2010, 135) at formalet er ofte & forsta eller beskrive noe. Vart formal
var & forstd og beskrive treningssenterbransjen, samt hvilke endringer som har skjedd

med grunnlag i disruptiv innovasjon.

Som regel blir intervjuer tatt opp pa lydband og deretter skrevet ut, sier Kvale og
Brinkmann (sitert i Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010, 136) og intervjueren
tar i tillegg ofte notater i lopet av intervjuene. Alle vére intervjuer ble tatt opp pa band
og deretter transkribert. Den som observerte under intervjuene tok notater om hvordan
omgivelsene var, hvordan informanten sitt kroppsprak var og eventuelle andre ting
som stakk ut. Intervjuer kunne da fokusere pé 4 stille spersmal, oppfelgningsspersmaél
og eventuelt tilleggssporsmal som matte komme opp.

Begge intervjuene med Fitness.Xpress og EVO Fitness ble gjennomfort pé deres

kontor. Sats Elixia sitt intervju ble gjort over telefon.
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En forstyrrelsesfaktor var at man av og til snakket over hverandre eller samtidig og i
de tilfellene har det vert vanskelig 4 here hva informanten sier under
transkriberingsarbeidet. En annen faktor er at intervjuobjektet ofte kan snakke litt
utydelig, litt fort eller bruke ord som vi ikke har hert for. Det kan vaere en svakhet for
oppgaven at vi ikke tok oss tid til & sperre igjen om hva de sa eller mente med
utsagnet vi ikke fikk med oss. Se vedlegg 3 for transkibert intervju av

andregansintervjuet med EVO Fitness

3.6 Kvalitetsvurdering

Nér resultatene av en undersekelse skal kvalitetsvurderes, trekker vi gjerne frem
begrepene reliabilitet og validitet, idet vi sper: “Er resultatene av undersekelsen
reliable og valide?” Med det mener vi: Er resultatene til 4 stole pa, og er de gyldige?
Naér vi snakker om undersgkelsesresultaters reliabilitet eller palitelighet, tenker vi
forst og fremst pd graden av reproduserbarhet: i hvilken utstrekning andre forskere,
ved en eller annen anledning, vil vaere 1 stand til, under gjennomforing av et
tilsvarende sett datainnsamlingsprosedyrer, & oppna tilsvarende resultat. Dette anses a
innga i kravet om etterpravbarhet. Dette innebarer at alt fra de kilder vi paberoper
oss, til de metoder vi anvender og de konklusjoner vi trekker, skal kunne etterproves
av andre (Askheim og Grenness 2008, 22).

For nettopp mangel pa mulighet for tradisjonell etterpraving av resultatene har veert
betraktet som en svakhet ved kvalitative undersekelser. At det altsa finnes andre
muligheter for etterproving, betyr imidlertid ikke at vi ikke ogsa - s& langt rad det er -
skal gjore det mulig for andre forskere & kvalitetsvurdere det arbeidet vi har gjort.
Validitet eller gyldighet omhandler at man faktisk méler det en vil male. Reliabilitet
eller pélitelighet gér ut pa om gjentatte malinger med samme maleinstrument gir

samme resultat (Ringdal 2013, 96). Dette kommer vi tilbake til i konklusjonen.

3.7 Forskningsetikk

Etikk dreier seg om prinsipper, regler og retningslinjer for vurdering av om

handlinger er riktige eller gale. Etikk dreier seg forst og fremst om forholdet mellom
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mennesker, det vil si spersmélet om hva vi kan og ikke kan gjere mot hverandre.
Etiske problemstillinger oppstar nar forskningen direkte bererer mennesker, spesielt i
forbindelse med datainnsamlingen, enten den foregar gjennom deltagende
observasjon, intervjuer eller eksperimenter (Johannessen, Tufte og Christoffersen
2010, 89) .

Den nasjonale forskningsetiske komité for samfunnsvitenskap og humaniora (NESH)
har vedtatt forskningsetiske retningslinjer som kan sammenfattes i tre typer hensyn
som en forsker pé tenke gjennom: informantens rett til selvbestemmelse og autonomi,
forskerens plikt til & respektere informantens privatliv og forskerens ansvar for 4
unnga skade (Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010, 89). Disse retningslinjene
har vi fulgt ved at alle informantene vére ga frivillig samtykke til 4 delta og kunne pa
et hvilket som helst tidspunkt trekke seg uten 4 begrunne det, uten noen form for
ubehag eller negative konsekvenser. For vare informanter, respekterte vi de som ikke
onsket eller ikke hadde mulighet til & delta. EVO Fitness, Fitness. Xpress, Gym Ila,
Actic og Sats Elixia deltok frivillig. Det at Actic ikke svarte oss nar vi spurte om nytt
intervju, anser vi som at de ensket a trekke seg, eller eventuelt ikke hadde mulighet,
og dette respekterer vi. Noe av informasjonen som kom frem under intervjuene kan
anses som sensitiv. Men det er noe informantene har valgt & dele med oss, og ikke noe
vi har spurt om eller gravd 1. Derfor har vi valgt & utelukke en del av denne sensitive
informasjonen i oppgaven var. Vi har ogsa respektert kravet om at de som deltar 1
undersokelser, skal utsettes for minst mulig belastning, og har derfor valgt 4 ikke stille
for sensitive spersmal ndr vi ogsé sa at det ikke var relevant for oppgaven vér. Men
det kan selvfolgelig diskuteres om spersmal rundt ekonomi, for eksempel, er sensitivt
for bedriften. EVO Fitness valgte frivillig & dele dette med oss.

I folge forvaltningsloven er all informasjon som kan tilbakeferes til enkeltpersoner,
taushetsbelagt. Resultater fra prosjekter som inneholder personopplysninger, skal
formidles i anonymisert form. I vare intervjuer har det et par ganger blitt nevnt navn
og annen personlig informasjon som gér pa privatliv. Dette har vi derfor, 1
transkriberingen, valgt & anonymisere (Johannessen, Tufte og Christoffersen 2010,

89) .
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4.0 Analyse

I denne delen vil vi presentere funnene vi har funnet gjennom metodebruken vér. Ved

a vise til hva de ulike informantene har gitt oss av informasjon.

Denne modellen viser til fakta om de ulike informantene som har kommet frem 1

intervjuene. Vi egnsket & sette det opp slik for & kunne fa et mer oversiktlig bildet og

for 4 kunne se forskjeller ved de enkelte punktene.

Sats 1998
Elixia 2001 2011 2007
| Sammenslatt 2014
| Fra 349-750,- -20% til 379,- / 279,- for
349,- 2
student/honner student og lojale
200,- 0,- 0,-
06:00 - 19-23:00 05:00 - 00:00 05:00 - 22/23:00
Ja Nei Ja
1600 m? 3 5
. S 450- 600 m 1600 - 2000 m
gjennomsnittlig
66 34 4
38 12 4
) 8iFinland
155 i Norden i Ingen
1iTyskland
Gruppetrening,
barnepass, frokost, PT | PT og kroppsanalyse | PT og kroppsanalyse
og kroppsanalyse
Ja Ja Ja
Ja Ja Ja
Vet ikke Ja Nei
Vet ikke Ja Ja
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Vi tar utgangspunkt i de som har gitt oss svar ved intervju, telefonintervju og e-post.

Dette vil vaere Sats Elixia, Fitness.Xpress og Evo Fitness.

I fenomenologiske designer er det vanlig & analysere meningsinnhold. Forskeren er
opptatt av innholdet 1 datamaterialet, for eksempel hva en informant forteller i et
intervju. I felge Kirsti Malterud fra 2003 (sitert 1 Johannessen, Tufte og Christoffersen
2010, 173) bestar analyse av meningsinnhold av fire hovedsted. Disse er 1)
helhetsinntrykk og sammenfatning av meningsinnhold, 2) koder, kategorier og

begreper, 3) kondensering og, 4) sammenfatning.

Her vil EVO Fitness presenteres som EVO, Fitness.Xpress som FX og Sats Elixia

som SE.
4.1 Bedriftens utvikling

For & kunne si noe om utviklingen som har skjedd i bransjen, ensker vi forst & se pa
utviklingen til informantene separat for vi sammenligner dem. Ved 4 se p utviklingen

til bedriften vil vi kanskje fa et bilde pa om de er en disruptiv eller sustaining bedrift.

EVO: Ndr Evo startet i 2010 sd kostet vi 295 kr og vi var det forste senteret som ikke
hadde bindingstid. Vi var det forste senteret som kun opererte pd web. Og vi var det
forste senteret som hadde lokaler med kun kondisjons- og styrkeutstyr.

EVO ble jo startet av folk som egentlig var med pd stifte Elixia. Det som ble Elixia, og
folk som hadde veldig lang erfaring fra Sats. Og det man sd, var jo dette med at de
store boksene begynte d fa problemer med d finne steder a veere, og det var veldig
dyrt. Sd hele ideen var d lage et konsept som der teknologien ld i fokus, der alt var
automatisert og som skulle kunne legge seg pa steder der de andre ikke kunne legge
seg. Det var tanken. Og da ble dette systemet vi har bygget og det ble jo spesifisert av
folk som har drevet med treningssenter lenge, sd de vet jo hvilke problemer de skal
lose og hvilke problemer de kom opp i sann operasjonelt, sa de her kunne
automatisere fra starten av. Og sd viste de veldig godt hva de skulle velge vekk.
Gruppetrening for eksempel, for det er det mye administrasjon. Det skal ikke vi ha. Sd

var det d bygge en kostnadsbase som var lang nok til at du sa at du kunne bli hyggelig
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butikk. Sann at nd har vi pa en mdte funnet vdar plass og kan nd begynne d bygge

videre pa den.

FX: Jeg ville ta bort alt av dumme retningslinjer og kontraksmessige obligasjoner som
fantes i treningsbransjen. Jeg ville ha slutt pa bindingstid. Jeg ville ha slutt pa
innmeldingsavgift. Jeg vil ha slutt pa rare priser, mange priser, ulike priskategorier.
Jeg ville inngi en lojalitetspris til dem som ble for jeg visste at frafallet i bransjen er
hay. Jeg ville gi dem et sabla godt produkt til en lavere pris for det visste jeg var
mulig fordi jeg hadde holdt pa i sa mange dr.

Vi vil ha enkle premisser. Vi vil ikke bli mer kompliserte.

Men vi var jo nervase fordi vi visste jo at vi mdtte ha volum. Og vi visste jo hvor fa

folk som trente pa treningssenter rundt omkring i verden, eller i Norge.

Funn: Her forteller bdde EVO Fitness og Fitness.Xpress at de ensker & forenkle det
eksisterende tilbudet som allerede var pa markedet. EVO Fitness ville legge
teknologien i fokus og Fitness.Xpress ville fjerne de vanlige retningslinjene innenfor

treningssenterbransjen.

4.2 Konkurransen i bransjen

Videre gnsket vi a forhere oss om hva informantene hadde & si om konkurransen 1
bransjen.

Om sammensldingen av Sats og Elixia sier de forskjellige:

EVO: Ja, men det kom alt for lite ut av. Normalt sett sd skulle konkurransen blitt

mindre og prisene gdtt opp. Her har konkurransen blitt storre og prisene gatt ned. Sd
vi var positive for vi trodde det skulle ha den effekten. Og sa har ikke vi sett noe ut av
det. Sa vi er litt skuffet. Vi synes den fusjonen der var helt grei. Men det er sdnn det er.

Vi fdr bare forholde oss, vi far bare gjore var greie.

FX: Og de mister jo medlemmer. Og de hadde ikke slatt seg sammen eller provd d

sldtt seg sammen hvis de ikke hadde kjent pa det. For de stod jo der som to
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likeverdige kjemper og bare stod d stanga sann da. Jeg er en motstander av den

sammensldingen.

SE: I stor grad sa handler det jo om stordrifisfordeler. Altsd, flere medlemmer, samme
IT-system, samme marketing osv. Ndr man har to sentre ved siden av hverandre, sd
behover man ikke det.

Det er klart at, du har sikkert fdtt med deg Norsk kundebarometer, og i fjor sd droppa
vi jo veldig mye.

Det er knapt noe eksempler pd noen bedrifter som har hatt noe suksess med d sla seg
sammen, altsd i fusjonsprosess da, at det kommer bra ut i forhold til hva forbrukeren
synes, men i dr sd klatret vi jo mye hoyere enn hva vi hadde falt.

Du kan jo si at Sats og Elixia hver for seg de var jo, de knivet jo hardt om de nye
medlemmene i markedet og var liksom de to store... og nar de slo seg sammen, sd var
jo tanken at “ja, men nd slipper vi d knive sa hardt” om nye medlemmer, men det som
skulle vise seg var at lavpris-kjeder sann som Fresh og EVO kom jo pd banen og tok

sine andeler og nisje-konsepter slik som Crossfit, tok jo sine deler

Funn: Her ser vi at bade EVO Fitness og Sats Elixia hadde sterre forhdpninger til
sammensldingen. Her sier Fitness.Xpress at de er i mot sammensldingen av Sats og
Elixa, mens EVO Fitness synes dette var helt greit.

Selv om Sats Elixia og Fresh Fitness har samme eier (HFN) er de likevel

konkurrenter.

4.2.1 Konkurransen dem i mellom

EVO: Det vi gjorde, var da at vi la oss ganske ncert et Sats Elixia senter fordi at vi vet
at ca 40% av de som trener pa Sats Elixia senter bruker aldri gruppetrening, bruker
aldri barnepass, de spiser aldri frokost og de kommer kun far a lope eller d trene
styrke. Sda hvis vi da kommer med et konsept som er mer fleksibelt, enklere, ingen
bindingstid og det er billigere sa da regnet vi med at vi ville fd en god del kunder. Og

det funket som en kule. At var value proposition opp mot Sats Elixia er ganske bra.
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For vi kan si at du far det samme hos oss, hvis du trener styrke og kondisjon. Sa far
du det samme hos oss, men det koster mindre. Sa har vi etterpad okt prisen til 349,-
Ja, vi liker de fordi de er flinke og vi liker de fordi at de sier de riktige tingene i
bransjen. Altsa de er opptatt av de samme tingene som vi er opptatt av. Og sd liker vi
de fordi de har hoy pris. Da er det veldig lett for oss a si “hos oss for du det samme,
men du far det billigere”. Litt det samme som Fresh sier til oss. Vi lever godt nar vi
konkurrerer mot Sats Elixia altsd premium aktorene og vi lever ikke godt nar vi

konkurrerer mot billige aktorene for da sitter ikke var value proposition sd godt

SE: Jeg tror at konkurrentene opplevde at vi ble storre og farligere og vanskeligere
(hehe) d konkurrere mot i og med at det liksom ble én stor.

Jo, men det vi merket da var en del som hadde, altsd vi merket jo at det ble en, noen
ville jo, av eksisterende medlemmer sd var det, jeg vet ikke hvor mange da, men ja,
folk slutta og ville prove det. Og sd har ogsd veert rapporter pad at en del av de kom
tilbake, for det var liksom ikke, det var ikke sann som de hadde forventet seg. Men det
er klart, sann generelt sa er det jo toffere konkurranse ndr det kommer lavpris. Og
EVO kom og Fresh og flere enn det. Sa det er klart at vi merket jo det pa

tilstrommingen av nye medlemmer.

FX: Men jeg har ikke noe til overs for “private equity” og de som har nok av cash. De
kan vi godt konkurrere med. Men jeg skjonner jo at de er i ferd med d konkurrere oss
ut da. De gjor jo dette med viten og vilje. De legger seg jo helt innpd oss.

Men de har jo muskler og de har jo mulighet til a ta de beste stedene og de er i en
prisstruktur som betyr at de kan leie pa de flotteste stedene og det er jo veldig
fordelaktig.

Funn: Alle informantene sier at de mister medlemmer, men noen kommer likevel

tilbake.

4.3 Fremtiden for bedriften

Siden vi ser pd utviklingen av bransjen, tenkte vi det ville vaere relevant & sperre dem

noen spersmal om hvordan de tror fremtiden ser ut for dem.
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EVO: For det forste d vokse videre da i Norge... Om vi skal vokse i en egen regi. Det
driver vi d tenker litt pda na. Ogsd er det a vokse i Europa sammen med partneren var.
Det er planen. Vi tror at i Norge sd kan vi ha 70 EVO sentre. Vi kommer til d sta pa
vdrt konsept. Vi tror det funker og vi ser at det funker i Norge. Og vi ser at det er det
eneste treningskonseptet som er loftet ut til Europa ogsd rulles ut ganske bredt i store

byer.

FX: Vi vurderte d sette opp sma “group exercise”. Ogsa da lukter vi litt pa om vi skal
introdusere 279,- og rabattere den for da si noe om rabatter pd nettet og sdann for da
far du mer pagang samtidig som det er gratis til 249. Eller om vi skal ga ut a si at vi
har én pris til 279,-, «er du med pd det, sa har du det for alltidy. Den vil aldri raore
seg. Det er livstids pris. Det vil ikke bety noen ting for oss om den prisen er 279 om

20 ar. Vi burde veert helt amerikansk.

SE: Vi faler jo at vi pa en mdte har et mer komplett tilbud og enda bedre
tilgjengelighet, og onsker a ta med oss det beste fra hvert av selskapene videre.

Sd tror jeg at det liksom, framtiden ikke bare for bransjen, men ogsd for oss er positiv.

Funn: Vi har en oppfattelse om at alle tre informantene er positive til fremtiden. Det
som skiller dem er at EVO Fitness ensker & vokse i sentre og utvide geografien,
Fitness. Xpress snakker litt rundt pris og diskuterer ulike prisendringer, og Sats Elixia

snakker om at de gsnker a levere det samme, bare bedre.

4.4 Disruptiv innovasjon

Vi gnsket & vite om de sa pa seg selv om en disruptiv bedrift og evt. hvordan de har

gjort dette.

EVO: Ja, vi er blitt beskrevet som det (Disruptiv bedrift). Vi er et casestudie pd Bl pa
det. Sammen med Norwegian. Og du kan si det at forbildene til EVO ndr vi begynte d
jobbe med det, det var Norwegian, sa var det Hennes & Mauritz og sd var det IKEA.

Sant? Som gdr inn i en bransje og snur den rett og slett pd hodet. Og det var det vi
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gjorde og. Fordi vi gikk inn med en helt annen modell, helt annet system, alt var
bygget rundt teknologi, som gjor at vi kan legge oss pd et prispunkt som var helt
annerledes enn det du sd. Og sa hva det skjedd masse i markedet etterpa som gjor at
dette har vi ikke helt fatt til og vi har mdttet ga noen runder med oss selv og sdann,
men Vi er en sann som kom inn. Ingen bindingstid for eksempel, det var det ingen som
hadde nar EVO begynte, det var vi forst med. Og det var sdnn, sa gikk det et ar eller
to, sd mdtte Sats Elixia til med det og. Vi spurte ogsa EVO Fitness om de som ny
akter seler de har forstyrret det eksisterende markedet, da fikk vi dette til svar: Ja, det
har vi gjort, det har vi gjort, men jeg tror vi er en stein i skoen, mer enn at vi er en
ordentlig “pain in the ass” fordi vi er ikke sa store. Vi er ikke liksom, vi er ikke

liksom, nei, men det gjor litt vondt, det gjor litt vondt i storetda

FX: Sa jeg vil jo kanskje etter a ha diskutert det sd mye at vi har disrupta ett eller
annet fordi det er kommet sa veldig mange som har satset pd samme
forretningsmodell.

Sd jeg vil jo tro at det kanskje er kvalifiserer til disrupsjon da. Sd ja... Jeg synes det.
Kanskje, at vi har gjort veldig. Vi har funnet smarte losninger.

Vi bruker lite penger pa d styre en stor medlemsmasse da. Det som kostet tre eller fire
eller fem ganger sd mye. Det gjor vi.

Vi har “disrupta’ og vi har blitt bedre pa “sustainable”. Vi har det altsa.

Og vi er jo det tradisjonelle. Levert pd en mye bedre mdte, mye storre og mye bedre
kvalitet med mer utstyr.

Er jo veldig usikker pa om vi kvalifiserer til den betingelsen. Vi har jo gjort mange
riktige ting i deler av definisjonen hans. Som d utvikle nye systemer, raske systemer,

billigere systemer.

SE: Men da vil jo ikke dere veere en disruptiv bedrift? - Nei.
Men dere blir kanskje utfordret av disruptive bedrifter? - Ja, det kan du jo, det kan du

jo si.
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Funn: Evo Fitness sier at de er blitt beskrevet som en disruptiv innovasjon. Mens
Fitness.Xpress mener de har gjort mange disruptive endringer i bedriften. Og Sats

Elixia sier at de ikke er disruptive i det hele tatt.
4.4.1 Low-end og new market

Vi gnsket spisse dem enda mer inn ved a se om de er en low-end eller new market. Og

hva de tror selv de er.

EVO: Altsa 20% av de som begynner d trene pa EVO har aldri trent pa et
treningssenter for. Det er ganske mye. Det betyr at vi har lykkes i d tiltrekke oss folk
som tidligere ikke gikk inn pd treningssentre. Sdann sett sd ligger vi i i new-market.
Pa en annen side, tilbyr vi et spisset produkt til de som allerede trener. Sd vet vi at
40% av de som trener pa Sats Elixia, bruker aldri gruppetrening, de spiser aldri
frokost, og de har ikke bruk for barnepass. Det segmentet har jo vi gatt rett inn i, sd
sdann sett sa gar vi jo inn i et low-end.

Sd det er litt sann begge deler. Men noe av det som har blitt lagt merke til med EVO i
bransjen er at vi tiltrekker oss folk som aldri tidligere har gatt pad treningssenter fordi
vi er sann som vi er. Det er ikke, du md liksom ikke ga gjennom den der resepsjonen
og mate alle disse folkene. Du kan komme her og sd kan du trene, og sd kan du greie
deg selv. Sa litt av begge deler.

Det var en bevisst strategi. Det ld helt bevisst til grunn. Og disse folkene som startet
EVO, visste nayaktig hvordan et Sats Elixia senter funket. Og spisset produktet
akkurat inn pa det.

Altsa du ma ha et rent senter, du md ha en god pris, det ma du bare pd en mdte ha.
Det er jo digitalisering av denne bransjen som er spennende.

Vi har IT i kjerne, vi jobber mye, mye med det digitale, hele tiden, Facebook, Google.
Altsa vi, vi praver hele tiden a bli spissere og bedre, og segmentere mer og gjore det
litt smartere og selve forskjellen i budskapet i ulike kanaler:

Og vi begynner ogsd d tenke pa d fa pd plass systemer som tilpasser nettsiden til hva
du er interessert i og andre ting du gjor pd nettet. Hvis du er kunde pa EVO, er det
helt uinteressant a fa den der “meld deg inn her” som stdar overst pd nettsiden. Bytt

den ut med heller “prav en PT” eller “'fa 10% pa PT”. Sant? Sdnne ting tenker vi pd,
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tenker vi mye pd og gjor mye og tester og er veldig inne i det universet. Mens de

andpre tingene det skal liksom bare veere der.

FX: New-market, garantert.

Jeg tror vi har stjdalet mer. Det tror jeg vi har gjort. Vi har stjdlet mer fra alle. Vi har
liksom fatt de som vet hvordan de skal trene og sdann og har lyst til a ha trening som
hobby. Nye markeder er vanskelig d fd ta altsa.

Vi md nok regne med at vi har henta “new-market” og jeg tror vi har henta “new-
market” siden det er kommet sa mye typer av denne sjangeren. Sd vil jeg tro at, ja, vi
har gatt foran... Sa denne typen er d hente “new-market” da. Men det er ogsa d
bevise for de som trengte bare en del av produktet til d hente det da. Sa kanskje det er

begge deler da.

Funn: Bade EVO Fitness og Fitness.Xpress mener de har vart med & skape new-

market, samtidig som de har stjalet low-kunder fra andre aktorer.

4.4.2 Sustaining vs disruptiv

Vi gnsket ogsa & skille dem mellom sustaining og en disruptiv innovasjon. Om de

bedre pa de tradisjonelle eller nye typer konkurranseparametre.

SE: Sd da er vi enige om at dere havner i den “sustaining” strategien?

Det er jo sjeldent svart-hvitt. La meg ta et eksempel da, for i Januar i ar sa lanserte vi
Jjo online-training. Men det er jo en innovasjon som ikke er, kall det bare, fornyelse av
gruppe-produkter for da gjorde vi jo trening tilgjengelig for vdare medlemmer akkurat
ndr de ville og hvor de ville, og med suksess.

Sa er ikke virkeligheten, den er ikke helt, det er ikke enten A eller B.

Men jeg vil kanskje si at det er en miks da, vi jobber jo med kontinuerlig ndar det
gjelder produktutvikling av gruppetrening og vi jobber med, altsd for en del dar siden
sd lanserte vi en app, som la blant topp i forhold til ikke bare trenings-apper, men alle

andre apper, og ja, sd det er jo en miks, spor du meg da.
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- 0g fortsette pd d fokusere pd bdde bruke eksisterende treningsformer og skape nye
treningsformer som gjor at vi blir relevante og attraktive pa markedet og det er jeg

ganske sikker pa at vi er pa rett vei

FX: Vi har “disrupta” og vi har blitt bedre pa “sustainable”. Vi har det altsa.

EVO : Vi legger mye vekt pa nye.
Det er jo digitalisering av denne bransjen som er spennende.
Vi har IT i kjerne, vi jobber mye, mye med det digitale, hele tiden, Facebook, Google,

Instagram ikke sa, men ikke sant. Og sd na er det Snapchat. Litt sant.

Funn: Sats Elixia og Fitness.Xpress mener de har gjort begge deler, mens EVO

Fitness har lagt mer vekt pd det nye i1 bransjen.
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5.0 Tolkning

Her vil vi presentere de viktigste funnene vére vi fant i analysen og knytte dette opp
mot teorien vi har benyttet oss av. Det var ogsd mange andre funn, men som ikke

kunne knyttes direkte til teorien var. Se vedlegg 5 for andre funn.

Christensen, Raynor og McDonald (2015, 46) skriver i sin artikkel at disruptiv
innovasjon beskriver en prosess hvor en mindre akter med mindre ressurser lykkes
med & utfordre etablerte markedsledere. Ut i fra denne definisjonen spurte vi
informantene om de ansa seg selv som en disruptiv bedrift. EVO Fitness sier selv at
de har blitt beskrevet som en disruptiv innovater. Fitness. Xpress derimot er litt mer
usikker og sier som sa: “Er jo veldig usikker pa om vi kvalifiserer til den betingelsen.
Vi har jo gjort mange riktige ting i deler av definisjonen hans”. Vi har jo allerde
definert Sats Elixia som en markedsleder i bransjen métte vi omformulere spersmélet
og sperre om de sa seg enig 1 at de ikke var en disruptiv bedrift. Sats Elixia svarte da
at dette var de enig i. Dermed spurte vi om de folte seg utfordret av disruptive

bedrifter pa markedet, og det mente dem stemte.

Videre deler Christensen, Raynor og McDonald (2015, 47) opp mellom low-end og
new-market. Som vi si i teorikapitlet har markedsledere ofte en tendens til & overse
kunder som ikke krever s mye. Men de lytter til deres mest kravstore og mest
lonsomme kunder, og prever vanligvis & levere til dem ved & kontinuerlig forbedre
produkter og tjenester. I samtalen med Sats Elixia kom det frem, at selv om de ogsa er
innovative, jobber de kontinuerlig nér det gjelder produktutvikling av gruppetrening.
Dette kan vi tolke med at de prove & yte best mulig til disse krevende kundene. EVO
Fitness og Fitness.Xpress kan kategoriseres som low-end ved at de tilbyr et begrenset
og konsentrert produkt. Altsé ved at de ikke tilbyr gruppetimer, barnepass, frokost
ogsé videre. Det kom frem i funnene var at EVO Fitness visste at 40% av Sats Elixia
sine kunder, ikke brukte produktet til full ytelse, og derfor sa de at dette var noe de
kunne utnytte og rettet seg mot Sats Elixia sitt low-end, ved & tilby et enklere

produkt.
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Men i et new-market vil de disruptive akterene skape et nytt marked som ikke har
eksistert tidligere med & fa ikke-kunder til & bli kunder. Dette ser vi at bdde Evo
Fitness og Fitness. Xpress har gjort. De har apnet lokaler som kun er for kondisjons-
og egentrening. De har ogsa satt ned prisen, slik at ikke-kunder som tidligere ikke tok
seg rad til 4 vaere medlem pa et treningssenter, fikk eynene opp for produktet deres.
Dette til sammen har resultert i at EVO Fitness og Fitness. Xpress har fatt ikke-kunder
til & bli kunder. Blant annet sa EVO Fitness at 20% av kundene deres var kunder som

ikke trente pa treningssenter for.

Slik vi tolker funnene har bdde EVO Fitness og Fitness. Xpress tiltrukket seg kunder

fra low-end og new market.

Disruptiv teori skiller ogsd mellom disruptive innovasjoner og det som kalles
’sustaining” innovasjoner. En sustaining bedrift vil da gjere gode produkter til bedre
produkter i eksisterende kunders oyne. Dette er noe Sats Elixia uttrykker at de hele
tiden gjor nér det gjelder produktene sine, med forbedring av gruppetimer og & finne
pa nye ting. De vil skape mest mulig verdi for sine kunder og fa flest mulig

medlemmer til & trene.

Helt til slutt vil vi trekke ut det Sats Elixia sa om at de lanserte en applikasjon for
noen ar tilbake som har ligget pé topplisten, og nylig lanserte online-training som
ogsé ga stor suksess. Dette kan knyttes til teorien om at hvis en ny akter takler en
markedsleder “head-on”, ved & levere bedre produkter eller tjenester, vil
markedslederen forsvare bedriften deres ved 4 fremskynde sine innovasjoner pé

markedet. P4 denne maten tror vi at de utsetter prosessen med a bli “disrupted”.
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6.0 Konklusjon

Etter & satt funnene opp mot teorien har vi kommet frem til EVO Fitness og
Fitness.Xpress begge er disruptive bedrifter. Som teorien sier, sa vil en disruptiv
bedrift etter hvert erstatte et produkt eller en tjeneste og selv om kanskje EVO Fitness
og Fitness.Xpress har tatt markedsandeler og stjalet kunder fra markedslederen, Sats
Elixia. Har fremdeles ikke Sats Elixia blitt “disrupted”.

Som vi har sett tidligere har Sats Elixia forsvart seg mot a bli “disrupted”, ved &
fremskynde sine innovasjoner. Som ved & lansere applikasjonen og online-trening.

Av vért utvalg med informanter observerte vi altsé at teorien stemte godt overens med
virkeligheten i treningssenterbransjen 1 Oslo pé visse omrader, mens pa noen punkter

var det mindre samsvar.
Hensikten med denne oppgaven var a svare pé felgende problemstilling;

Hvordan har lavprisaktorer brukt disruptiv innovasjon for a ta markedsandeler i

treningssenterbransjen i Oslo?

Béde EVO Fitness og Fitness. Xpress hadde gode kunnskaper om hvordan Sats og
Elixa ble drevet og bygd opp. Begge disse sé at dette kunne gjores pd en bedre méte,
men ogsa til en lavere pris. De onsket derfor & utfordre Sats Elixia, altsd

markedslederen i bransjen, pa dette.

Maten de gjorde dette pd var at de benyttet seg av enkle elektroniske losninger,
begrenset bemanning, samt ikke & tilby gruppetrening pa sine sentere. Med disse
virkemidlene kunne de komme ned pa ménedspriser fra 199,- til 279,- og skapte
disrupsjon 1 markedet.

I tillegg tilbad disse akterene trening uten bindingstid lenge for Sats Elixia begynte
med det samme. Slik tok de markedsandeler fra markedsledernes low-end, samtidig
som de skapte et new-market med kunder som for eksempel ikke ville betale

markedsledernes priser.
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Sats Elixia sier selv at de kjente det pa tilstremmningen av nye medlemmer nar de nye

akterene kom pa markedet.

Teorien sier at det kan ta flere ar for et produkt eller en tjeneste der ut, og om dette
eventuelt vil skje for Sats Elixia i fremtiden, kan vi ikke forutse. Hvis vi skal snakke
om at lavprisakterene er “disrupters” er vi i en tidlig fase av dette og vi vil derfor ikke
kunne komme med noe tydelig svar.

Teorien sier ogsé det at markedsledere fokuserer kun pé de tradisjonelle
konkurranseparametrene og derfor blir de “disrupted”, men siden de ogsa er
ressurssterke og har mulighet til & fokusere pa begge, blir det spennende & se hvordan

bransjen utvikler seg fremover.

6.1 Kritikk til oppgaven

Her onsker vi & legge frem svakhetene for oppgaven som oppstod underveis i
prosjektet som kunne blitt gjort bedre. Den forste svakheten for oppgaven kan vere at
vi har fi informanter og resultatet for oppgaven ville nok blitt annerledes dersom vi

hadde fatt flere informanter.

P& grunn av at vi fikk kontakt med Sats Elixia i slutten av prosjektet, hadde vi kun
mulighet til & ta det over telefon og kutte ned pa spersmalene. Dette ga ujevn
informasjonsmengde. Selv om det hadde vart bedre 4 hatt et fysisk mote med dem,

folte vi likevel at vi ikke kunne takke ned nér sjansen bed seg.
En annen svakhet kan vare teorien. Den kan kanskje argumenteres for at den er litt

for smal og at vi kanskje burde sett pa flere aspekter. Dette gjorde at vi kanskje fikk

en litt tynn tolkningsdel.
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Teorien er ganske presis og bestemt, men ofte er virkeligheten mer kompleks. Den er
stadig i endring og man ser kontinuerlige endringer i bransjen. For eksempel sa vi at i
tiden mellom de to intervjuene, loftet Fresh Fitness prisgulvet noe som gjorde at
informantene vi intervjuet snakket mye rundt pris og om hvordan de skulle/kunne
reagere pa dette. Resultatene ville vaert annerledes om vi hadde gjort samme
undersokelser for et dr siden, og det vil forandre resultatene om vi gjor det samme om
ett ar. Derfor kan det diskuteres hvor reliabel oppgaven er. Men dette kan likevel vare

bidrag til videre forskning.
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Vedlegg 1 — Intervjuguide 1

Intervjuguide 1

Hvor lenge har dere vert pd markedet? Hvilket &r ble dere etablert?

Hva er mélgruppen deres/hvem er majoriteten av kundene deres?

Hvor mange medlemmer har dere? (I Oslo og i hele Norge).

Hva er fremtidsplanene for dere som bedrift?

Til de dyre - Hvordan var det for dere nir Fresh og EVO (de billige
treningssentrene) kom/er p4 markedet? Merket dere noen endringer hos

kundene deres?

Til de billige - Foler du at bedriften er truet av de store akterene nar dere kom pé

markedet?

Gikk det positivt eller negativt ut over dem?

Og hva med dere?



Vedlegg 2 — Intervjuguide 2

Intervjuguide 2

Renhold/Milje
Hvor ofte blir det rengjort pa senteret?
Hvor ofte rydder dere opp etter kundene?
Hvor gode er kundene til & vaske/rydde utstyret etter seg?
Hvordan fungerer ventilasjonsanlegget pa senteret/sentrene?
Er dere flinke til & justere temperatur og luft etter hvor mange som trener?
Hvor mye ressurser legger dere ned i renhold og milje?
Har dere fatt klager knyttet til renhold og milje?

Utstyr

Hvor nytt/gammelt er utstyret?

Hvor ofte skifter dere utstyr?

Foler du/kundene at det mangler utstyr pa senteret?
Er dere gode pé folge opp edelagt utstyr?

Hvor mye ressurser legger dere ned i utstyr?

Har dere fatt klager knyttet til utstyret?

Pris
Har dere forskjellige nivaer ved pris p4 medlemskap?
Evt. hvilke nivéer dette?
Hva er inkludert pr. niva?
Star prisen opp til forventningen til kundene?
Foler du prisen stér til forventningene for senteret?
Hvor ofte kommer dere med tilbud pa pris?
Hvor mye ressurser legger dere ned 1 & sette pris, justere pris og folge med pa
prisendringene i markedet?
Har dere fatt klager knyttet til prisen?

Tilgjengelighet/beleilighet (plassering og Apningstider)

Hvordan feler du plasseringen deres er i forhold til konkurrentene deres?
Hvor mye ressurser legger dere ned i & vere tilgjengelige/beleilige?

Har dere fatt klager knyttet til tilgjengeligheten?

Hvordan er apningstidene deres?

Er dere bemannet pa senteret? Evt. hvilkene tider?

IT

Har dere noen form for innlogg pé nett eller en slags app som kunden kan bruke?
Hvordan fungerer disse? (Om man kan se aktivitet, endre personalia, starte/avslutte
medlemskap)



Har dere noen form for poengsystem?

Evt. tilbyr dere noe annet pd hjemmesiden? (program, matplan, artikler osv)
Hvor mye ressurser legger dere ned i IT?

Har dere fatt klager knyttet til IT-bruken deres?

Kommunikasjon
Hvordan kommuniserer dere med kundene deres?
Gjennom reklame
Gjennom personlig - ansikt til ansikt og pd mail/melding
Hvor ofte er dere i personlig kontakt med kundene?
Hvordan folger dere opp kunder som ikke har trent pd en stund?
Er dere opptatt av & holde pa eksisterende kunder eller legger dere mer ressurser pa a
4 nye kunder?
Hvordan ser dere pa “stottemedlemer”? Prover dere a {4 de til 4 trene eller tenker du
at de bare er en fin inntektskilde?
Hvor mye ressurser legger dere ned i reklame?
Hvor mye ressurser legger dere ned i personlig kommunikasjon?
Har dere fatt noen klager pa hvordan dere kommuniserer med kundene?

PT (Personlig trener)

Har dere PT er pd senteret/sentrene deres?

Hva slags kompetanse har PT’ene deres?

Er det forskjellig pris etter PT en sitt kompetanse niva?
Hvordan er prisen deres pa PT timer 1 forhold til konkurrentene?
Hvor mye ressurser legger dere ned i PT?

Har dere fatt klager knyttet til PTene og tilbudet?

Gruppetimer
Hvor gode vil du si dere er pa gruppetimer i forhold til konkurrentene?
Hvor stor bredde har dere pa gruppetimer?
Hvor mange timer har dere 1 uka?
Blir disse fullt opp? Evt hvilke blir godt fullt opp og hvilke som blir mindre
fullt opp?
Hvor mye ressurser legger dere ned i & planlegge, bygge og endre timeplanen?
Tar dere fort tak i treningstrender?
Onsker dere a vere kreative/innovative med hvilke trening som tilbys pa
gruppetimer?
Hvor mye ressurser legger dere ned i gruppetimer?
Har dere fatt klager knyttet til gruppetimene deres?

Hvorfor har dere valgt 4 ikke ha gruppetimer pa deres senter?

Tilleggstjenester

Har dere noen tilleggstjenester som konkurrentene deres ikke har?

SatsElixa har jo barnepass og frokost (video pd nett), har dere noe & konkurrere med
pa dette bortsett fra lavere pris?



Har dere noen gang vurdert a innfore de samme tilleggstjeneste som konkurrentene?
Hvor mye ressuer legger dere ned i tilleggstjenester?
Har dere fatt klager knyttet til tilleggstjenestene deres?

Andre:

Clay Christensen: Disrupsjon beskriver en prosess hvor en mindre bedrift med faerre
ressurser er 1 stand til & suksessfult utfordre etblerte virksomheter. Ut fra dette ser du
pa dere som en disruptiv bedrift?

Foler du som ny akter at dere har forstyrret det eksisterende markedet?

Clay Christensen skiller mellom «low-end disruptions» som retter seg mot kunder
som ikke trenger full ytelse. Eks.: digital kamera, kunder som ikke trenger sa hoy
kvalitet, mobil kamera kommer pad markedet med darligere kamera-kvalitet. «New-
market disruptions» som retter seg mot kunder som har behov som tidligere ikke har
blitt imetekommet av akterer 1 markedet. Apple s& en mulighet i markedet da det er
tungvint & beere med seg en barbar PC, og skapte iPaden som forbrukeren
nedvendigvis ikke viste at de trengte, men Apple vekket et behov hos dem.

Ut 1 fra dette, foler du at dere havner 1 kategorien low-end som handler om & adressere
eksisterende kunder (hvor man stjeler kunder fra akterer som leverer for mye ytelse),
eller at dere havner i kategorien new-market som handler om a adressere nye kunder
(kunder som av en eller annen grunn ikke kunne bruke et produkt/en tjeneste)

Var dette en del av deres strategi nar dere startet? Eller har dere ikke tenkt noe over
det?

Nintendo Wii er et godt eksempel pa begge — de stjal flere Playstation/X-box kunder
(low-end strategi), samtidig som de fikk flere eldre brukere til & spille TV-spill for
forste gang (new-market), fordi det var s enkelt & spille.

(Hvis ikke klar over teori): Er dette en strategi du ser for deg at dere kan ta utbytte av?

Vi kan ogsa skille mellom sustaining strategi (altsé, bli flinkere pa tradisjonelle
konkurranseparametere) eller disruptiv strategi (altsa bli flinkere pa nye typer
konkurranseparametere, eks. Apningstider beleilighet, pris, IT innovasjoner osv)

Sa forst, ut fra dette, hva mener du er tradisjonelle vs nyere konkurranseparametere 1
denne bransjen?

Vil du si dere legger mest ressurser pa tradisjonelle eller nyere
konkurranseparametere?

Hvor mye ressurser legger dere ned i tradisjonelle, altsd sustaining,
konkuranseparametere?

Hvor mye ressuser leggere dere ned i nyere, altsa distruptiv, konkurranseparametere?



Hvordan tror du markedet har forandret seg siste aret, 5 ar og 10 ar ?

Hvordan var strategien deres nar dere startet opp som ny akter pad markedet?
Har strategien deres endret seg etter at dere ble etablert?

Hvordan ser fremtiden deres ut?
Tror du det vil skje noen forandringer pd markedet i n@rmeste fremtid?

Hvordan ser dere pa Sats Elixia som konkurrent?
Hva synes dere om sammenslaingen av Sats og Elixia som skjedde 1 2014?
Skjedde det noen forandringer hos dere?

Vedlegg 3 - Transkribering av andregangsintervju med EVO Fitness

RENHOLD OG MILJ©

N:Hvor ofte blir det rengjort pa senteret?

E: Minimum ¢én gang i degnet. Minimum. I hoysesong - oftere.

N: Hvor ofte ryddere dere opp etter kundene?

E: Hele tiden. Helst skal kundene rydde selv. Men vi har en prosedyre som sier at nér
en PT kommer p4 jobb, s skal han folge en prosedyre. Han skal blant annet inn 1
garderobene og sveipe over dusjene hvis det er noe der og rydde. Rydde 1
garderobene og rydde ute.

N: Hvor gode er kundene til 4 rydde og vaske utstyret etter seg?

E: Det vil jeg si at det kommer seg altsé.

N: Det gjor det?

E: Ja. Vi har ogsd fatt en kultur pa enkelte steder der kunden snakker til kunden som
ikke rydder.

B: Aja, s4 bra da!

E: Sant, s& nar noen gar fra en vektstang med 20kg pa. Sa er det andre som sier at
“den der klarer ikke jeg lofte av, du mé rydde etter deg”. Sa vi har begynt 4 fa en
kultur pé enkelte steder pé det.

N: Hvordan fungerer ventilasjonsanlegget pa senterene deres?

E: Vi har veldig spesifikke krav til ventilasjon. Det er de basiskravene vi har. Hvor
mye luft vi skal ha. Da definerer vi hvor mye luftmengde som skal inn, og hvor ofte
den skal skiftes ut. Det er et krav som vi har til gardeier og det skal pé plass for vi
begynner 4 innrede senteret. Sa der har, det er sdnn absolutte krav. Og de er ganske
strenge, uten at jeg huske hvor mye kubikk luft vi skal bytte, men det er ganske mye.
Og sé fungerer det ikke alltid, ventilasjon er vanskelig. Spesielt nir du gar fra kaldt til
varmt eller fra varmt til kaldt. Du merker der her inne for eksempel, sa er det forskjell
pa der tredemollene star og lenger inne i lokalet. Kaldt der inne, sé er det for varmt pa
tredemellene. Det sliter vi med. Pa Majorstuen er det mye vindusflater med sol hele
dagen, sé der er det vanskelig a {4 kjolt det ned. S& det jobber vi med hele tiden.
Ventilasjon er vanskelig.

N: Er dere flinke til 4 justere temperatur og luft etter hvor mange som trener?



E: Vi har definert at det aldri skal vaere mer en 22grader i vare lokaler. Og det er
varmt, sa vi vil helst ha det under det. Og det skal reguleres automatisk, men nybygg,
gamle bygg er det forskjell pa.

B: Men dere gjor ingenting 1 forhold til rushtid og nér det bare er et par som trener?
E: Nei. Vi kan ikke styre de anleggene. Pa enkelte steder har vi vifter, de kan vi styre.
P& Majorstuen har vi det. De kan vi skru opp og ned, alt etter hvor mange som trener.
N: Hvor mye ressurser legger dere ned i forhold til renhold og milje?

E: Vi bruker mye penger pa renhold. Jeg tror det er den 3. storste utgiftsposten vi har.
Sa det bruker vi mye penger pa. Vi har profesjonelle vaskere. S& PTene vére vasker
ikke, det er det veldig mange andre som gjor. Og vi har jo ikke senterledere, sa vi har
ikke resepsjon og disse greiene her, sd vi bruker profesjonelle vaskere og det bruker
mye penger pa. Ca litt over 20 000 pa senter per maned. Sa du kan gange det opp da.
20 000 x 12 x 33. Det blir litt penger.

N: Har dere fiatt noen klager knyttet til renhold og milje?

E: Ja. Alltid (ler). Men egentlig veldig lite.

UTSTYR

N: Da gar vi over pa utstyr. Hvor nytt/gammlet er utstyret?

E: Det eldste utstyret vi har er fra 2010. Vi kjeper alltid helt nytt. Vi kjeper ikke brukt
utstyr. Vi kjeper nytt utstyr. Og hvert senter far en utstyrspakke som er ganske lik.
Levert av en eller to leveranderer som vi har. Og den er standardisert.

N: Hvor ofte skifter dere utstyret pi senterne?

E: Det gjor vi litt etter behov, men generelt har utstyret en levetid pa 7 ar. Mgller har
en levetid fra 5-7 dr, kommer litt an pd hvor mye det blir brukt, mens styrkeutstyret
kan godt sta i 10 ar. Sa snittet er ca 7 ar sier vi. Men vi har byttet meller etter to ar vi.
For vi var ikke forneyd med det vi hadde. Og sa supplerer vi. Og det utstyret som ikke
blir brukt, tar vi ut og setter inn noe annet. Sa vi gjer litt sdnne ting.

N: Sa hvis for eksempel en ting hadde blitt edelagt, si en Smith maskin, hvor fort tar
det for det blir fikset eller byttet ut?

E: I Oslo skal det ta 48 timer. I Tromse litt lenger (ler). Men det skal egentlig
repareres innen 48 timer.

N: Foler du/kundene at det mangler utstyr pa senteret?

E: Nei.

N: Dere har ikke fatt noen spersmal om for eksempel at dere skal skaffe utstyr?

E: Jo det far vi hele tiden. Veldig ofte spesialiserte spersmal. En eller annen som skal
ha en eller annen stang eller ett eller annet. Men vi fér veldig lite av det. Og veldig
ofte hvis du kommer fra et annet treningssenter sa mangler du en eller annen maskin
som du er glad i, men da ma du bare vises den andre maskinen du kan bruke i
stedenfor. Det er ikke mange sénne vi far at det er ting som mangler.

N: Og du foler ikke selv at, hvis du hadde vaert pa senteret ditt og trent, at du hadde
folt at du manglet noe heller?

E: Nei. Ofte fir vi beskjed om at vi har for lite eller for lette vekter. Men da sier vi at
det har vi ikke. Hvis du trenger mer, da vet vi hvordan det er, da ma du begynne et
annet sted.



N: Er dere gode pé & folge opp edelagt utstyr? Det svarte du vel pa?

E: Ja, det skal g pa 48 timer stort sett. Helst.

N: Hvor mye ressurser legger dere ned i utstyr?

E: Vi har en fast ekstern partner som reparerer alt utstyr. S& nar noe gar i stykker,
registrerer vi det online i en egen modul, som kommer opp hos reperateren og han
rykker ut med en gang. Det er liksom greien. Det skjer elektronisk

N: Hvem er det som gjor det?

E: Det kan en PT gjore, eller en club manager. Eller hvem som helst av oss som er
ute. Og alt utstyret vart har en liten lapp med et nummer p4, sénn at vi da skriver, for
det er ikke alltid like lett & vite hva maskinene heter. Sa nér jeg skrev sé sa jeg “det er
den der magemaskinen..” S& det fant vi ut at det ikke funket, sa da satt vi pa smé
lapper med nummer pa. S& da sier vi “Nummer 7, der har det gatt en skrue”. Og det
kan alle folge med pé. Det har vi rapporter pa. Hvor lenge ting ligger og nar det blir
rapportert. En egen modul 1 systemet vart. Sa det méler vi hele tiden.

N: Har dere fitt noen klager knyttet til utstyret?

E: Nei, lite. Det er jo alltid noen. Stangen er for tykk eller for tynn. Nar du har 25 000
kunder er det alltid 200 szre (ler). “Kettlebellsene var er ikke riktig merket”. Det far
man alltid.

PRIS

N: Har dere forskjellige nivier pa pris pA medlemskap?

E: Nei. Det er 349,- Sa har vi noen kampanjepriser og s& har vi noen ansatte-priser.
Det er det vi har.

N: Star prisen opp til forventningene til kundene?

E: Ja, det er et godt spersmal. Vi synes jo det er for billig. Vi synes det koster for lite &
trene pa EVO. I forhold til de investeringene vi gjor og de pengene vi bruker. Men
den prisen er nok der den skal veare.

N: Foler du prisen star til forventning til senteret?

E: Litt lav. Det tar litt for lang tid til 4 fa tilbake investeringen.

N: Hvor ofte kommer dere med tilbud pa pris?

E: Hele tiden. Alltid ett eller annet tilbud. N er det “tren for 9kr dagen ut August”.
Hvis du regner pa det, sa sparer du 30kr (ler). Sa det er ikke mye. Men 1 Januar, vi har
gitt bort en hel maned for eksempel, det gjorde vi i Januar. Det er alltid etter annet
pristilbud ute. Men det er ikke alltid de er like gode. Og sa gjemmer vi de, du finner
de pé Facebook, du finner de pd Google men du finner de aldri pa nettsiden. De ligger
aldri ute pristilbud pé nettsiden.

N.: Det har jeg aldri sett heller. Hvor mye ressurser legger dere ned i a sette pris,
justere pris og felge med pa prisendringene i markedet?

E: Det er en av de viktigste tingene vi gjor. N4 er vi elleve ansatte totalt og vi har et
helt arsverk knyttet til marketing som sitter & folger med pa dette, lager kampanjer.

N: Folger de med pa konkurrentene og hva slas priser de har?

E: Ja, det har vi ganske god kontroll pa. Det vet vi.

N: Har dere fitt noen klager knyttet til pris?



E: Ja. Aldri at det er for billig (ler). Men vi fér klager pa at de synes det er for dyrt. Og
sé gkte vi prisen 1 2014 fra 295.- til 349,- Det fikk vi mye kjeft for. Da mistet vi mye
medlemmer. Vi mistet 15% av medlemsmassen i lopet av et halvt ar.

N: Sa pass ja. Det er ganske myr faktisk. Men det merket dere pa statistikken, folk pa
senteret og...?

E: Jaja! Plutselig var det jo mye mindre folk.

B: Men har dere klart & opparbeidere dere de kundene igjen?

E: Nei. Sakte men sikkert, men det géar veldig sakte. Det var mye lettere & miste de
15% enn a fa de tilbake.

B: Men tjener dere mer pa a ha en hgyere pris og mindre kunder, enn lavere pris og
mer kunder?

E: Ja. Vi gkte prisen med 18%, tapte 15%. Men vi tapte mye mye mer kunder enn vi
trodde vi skulle gjore, sa vi ble ordentlig skremt.

N: Det er forstaelig.

TILGJENGELIGHET/BEILIGHET

N: Hvordan feler du plasseringen deres er i forhold til konkurrentene deres?

E: Vére sentre er 450kvm, de storste er 600kvm. Det betyr at vi kan lokalisere oss pa
helt andre lokaler, enn det konkurrentene vére kan. Som trenger 1200-2000 kvm. Sa
vi legger oss generelt sett mye na&rmere der folk bor eller jobber. For vi vet at det
viktigste kjopskriteriet ditt nar du skal velge treningssenter er hvor det ligger. Ligger
det naert der du bor, sa velger du det. Det er en av tankene bak EVO. Vi pleier & si, det
vi sa 1 begynnelsen nér vi skulle illustrere dette, var at SatsElixia er et svaert
tangaskip, vi er en sann torpedobat. Vi kjerer inn i mellom og beveger oss mye fortere
og kan smette inni mellom. Det minste senteret vi har er jo 250kvm.

B: Hvor ligger det?

E: P4 Algard, utenfor Stavanger. Kjent der?

B: Ja, jeg er det.

E: Ligger oppe ved det Coop bygget der ved rundkjeringen. Veldig fint senter. Det ble
bygget som en pilot for & se om vi kunne fa det til. For vi har ikke dusj og vi har ikke
garderobe. Vi har sdnne som du har 1 butikken, skifterom. Og det gar veldig bra. Folk
pa Algérd de dusjer ikke pa det senteret. S det er det minste vi har. Det vil gjerne
gjore mer av. For da kan du vere pa 350kvm sé er det enda flere lokaler, da kan du
ligge enda nermere.

B: Hva er det storste dere har?

E: Det er pd Sjolyst og er 650 kvm pa en flate. Det er nok en ideell storrelse, for da
kan du ha litt Crossfit utstyr. Sa det er ideelt.

N: Hvordan er apningstidene deres?

E: 05-24, 365 dager i aret. Veldig enkelt

N: Dette vet jo egentlig men, men er dere bemannet pa senteret?

E: Nei. Ikke bemmanet

N: Men PTene er jo gjerne der ndr de har kunder?

E: Ja, og sa er de pliktige til 4 gd turnus. Sa de har en turnus plan som de folger. Sa
hvis det er 5-6 PTer pa senteret, sa er PTene der ganske mye. Det skal det vere.

N: Hvor mye ressurser legger dere ned i 4 veere tilgjengelige og beilelige?



E: Pa senteret tenker du, eller for kundene generellt?

N: For kundene generelt

E: Vi har et drsverk pa kundeservice. Det er det.

B: Og hvor mye ressurser legger dere ned i & vare, lokaler holdt jeg pa a si

E: Det er jo PTene pa senteret da

B: Nei, der dere legger dere?

E: Hva tenker du pa da?

N: Omrédet

: Hvor ligger sentrene i geografien liksom.

: Hvordan vi gjer det?

: Ja hvor mye ressurser dere bruker...

: P4 & finne hvor vi skal vere?

B:Ja

E:A ja, jajaja. Ja, det bruker vi mye ressurser pa. Ja det er en egen studie. Det
begynner med at vi finner omradde som vi ensker a vare i, sd finner vi bygget som vi
onsker & vaere vi, sd gjor vi en demografianalyse av omradet for vi vet sénn ca hvilke
kunder som liker EVO, sa ser vi hvor mange av de som finnes rundt der og s&
forhandler vi med huseier, ser om vi fér det til & gd opp ekonomisk, og s reiser vi ut,
og sa gér vi rundt og kjerer rundt for 4 se hvor er det ko, gér det an & g4 til dette
senteret om kvelden for dere uten at det er morkt og kijpt og dere ma inn en bakgard
og slikt, hvordan kommer du deg inn? Er det nok lys? Det er en ganske nitidig jobb.
Og vi kjerer gjerne pa flere tider av degnet, hvordan det er 1 rush, hvordan det er i
ikke rushtid. Setter oss ned og ser hvordan folk gar rundt der, om det er naturlig for
dem 4 ga inn her. Sa det er sanne ting vi gjor. Det gjor vi hele tiden.

N: Det krever jo mye, hvis dere skal finne et nytt sted

E: Ja, det krever mye. Sa har vi ikke truffet pa alle. Det har vi ikke gjort. Men nar vi
treffer, sa treffer vi veldig bra.

B: Det skal vel litt til & treffe pa alle ogsa?

E: Ja, det er sdnn som styret sier, hvis du hadde truffet pa 33 da har du tatt for lite
risiko. Du skal bomme pa noe. Du ma lere litt

N: Har dere fétt noen klager knyttet til tilgjengeligheten?

E: Nei.

N: Ingen som sier dere er mindre tilgjengelige pd det omréder, at det er langt og...
E: Nei. Det har jeg aldri hert om.

B
E
B
E

IT

N: Har dere noe form for innlogging pa nett, eller app som kundene kan bruke?
E: Ja vi har “Min side” der kundene styrer medlemskapet sitt selv. Vi har ingen app.
N: Ingen app, tror du det skal bli utviklet i n@ermeste fremtid?

E: Ja, det er et stort tema pa et strategimete vi skal ha med styret nd i var. Det vi ma
gé en runde med oss selv pé, er hva vi skal med denne appen. Vi ma ha et mil med
den. Ellers blir det bare en greie, men vi har en spesifikasjon pa en app som egentlig
er klar. Men det koster jo litt da. S& ma vi vere sikker pd hva som er mélet med & ha
den, og sd ma vi ha folk som kan vedlikeholde den, for ellers dor den. Vi mé jo hele



tiden supplere. Sa ja, vi har en app klar. Men vi er ikke sikre pa om vi vil bruke
penger pa den.

N: Har dere noen form for poengsystem?

E: Nei, det har vi ikke

N: Evt. tilbyr dere noe annet pa hjemmesiden, f.eks. programmer, matplan,
artikler osv.?

E: Hva sa du nd?

N: Tilbyr dere noe annet pa hjemmesiden, f.eks. treningsprogram, matplan, artikler?
E: Ja, det finner du i webmagasinet vart som heter Evolution. Der kan du hente ut
treningsprogram. Og ikke matplan, men det er mange artikler om mat der, kosthold.
Sa kan du bestille PT pé nett og kjope ting, men vi har ikke s& mye artikler.

B: Og de treningsprogrammene er gratis?

E: De er gratis. De er ogsé gratis for ikke-medlemmer.

N: Hvor mye ressurser legger dere ned i I'T?

E: Vi har jo bygget, hele EVO er bygget under et IT-system. Sa vi har jo bygget det
fra bunnen av. S& der har vi brukt mye penger. Og na har vi ca et rsverk bundet til IT.
Og vi bruker mye penger, vi bruker millioner pa IT hvert &r, pa & utvikle det videre.
N: Sa det vil si veldig mye altsa?

E: Veldig mye! Og vi utvikler det selv, vi kjoper det ikke.

N: Far dere klager knyttet til IT-bruken deres?

E: Nei vet du hva, det fir vi aldri. Det eneste vi far klager pé er nér folk ikke kommer
inn pa senteret for det er et eller annet som klikker. Alt er jo knyttet sammen, ikke
sant, s vi har blant annet en fjernstyrt &pning av senteret. Sa kl 05 om morgenen sa
klikker lasen av, og hvis det ikke skjer da av en eller annen grunn, sé far vi klager.
Spesielt fra de som kommer ti over fem og ikke far trent. De er pissesure (ler).

N: Nei, det er ikke sa goy 4 sta ute da.

E: Det er det vi opplever, men selve IT-systemet vart fir vi ikke noe klager pa.

KOMMUNIKASJON

N: Hvordan kommuniserer dere med kundene deres?

E: Da er det via nyhetsbrev hovedsakelig, som gér ut og de er ofte, eller blir mer og
mer segmentert. Det betyr at dere far ikke det samme som jeg. Og sé har vi, hvis det
er noe som er veldig prikert eller haster sa sender vi SMS. Sa det er de to
hovedkanalene vi har. Vi har jo mobilnummer og mail til alle kunder. Sa det er veldig
enkelt. Vi har ikke noe problemer med & finne kundene.

N: Hvor ofte sender dere ut nyhetsbrev pd mail?

E: En gang i mdneden. (Liten pause). Og SMS bruker vi bare hvis det er noe helt
spesielt.

N: Hvordan kommuniserer dere med kundene gjennom reklame? P& gata,
plakater..

E: Tenker du pé eksisterende eller potensielle kunder da?

N: Begge deler.

E: Vi bruker egentlig alt. Vi bruker radio, vi er pd PS5, vi har et drssamarbeid med P5.
Vi bruker, vi har brukt plakater pa gaten. Sa gjer vi en stor jobb né pa & gjere sentrene
mer synlig i gatebildet. Starre booker?? Sdnne gatebooker. Og foliering av



treningssentrene der det stér at det er et treningssenter her. Sanne ting. Og sa bruker vi
mye flyers som vi deler ut 1 postkassene, og det er det PTene som gjor. S& det bruker
vi mye. Avis bruker vi veldig lite. Men hovedkanalen vér for markedsfering er
Facebook og Google.

N: Pleier dere vere pa sann, ndr det er markedsdager og sanne ting? Om dere stir pa
stand eller..?

E: Ja. Men vi velger ut noen. Men vi er alltid i Bogstadveien for eksempel. Vi er nedt
til & velge noen fordi vi har ikke folk nok til & veere overalt hele tiden. Sa vi mé vare
pa de vi ensker & vere pa. Vi er alltid pa Lokka og sé er vi alltid her, og sé 1 ar skal vi
pa Lillestrom. S4 vi velger ut litt.

B: Var dere pa sentrumslepet?

E: Nei, da stod vi her. For det var Bogstadvei-dagene samtidig.

B: Ja, stemmer det ja! Det var jo det ja.

N: Jeg fikk ikke det med meg jeg. Var bare 1 Karl Johan og sa pé lopet.

E: Da stod vi her. Veldig bra. Da solgte vi 35 medlemmer. Vi hadde dagstilbud.

N: Ja, er jo kjempe bra.

N: Hvor ofte er dere i personlig kontakt med kundene? Det sa du litt om.

E: Ja, det er en gang 1 mdneden og s er det via “Min side” da, hvis kundene sper oss
om noe.

N: Hvordan felger dere opp kunder som ikke har trent pa en stund?

E: Ehja..

N: Blir det sendt ut noe mail, sms eller?

E: Altsa, vi gjor ingenting med kunder som, det vi ikke er klare med enda er de som
slutter & trene, de vi folger opp er de som ikke kommer 1 gang. De vil fa en mail etter
en stund der vi tilbyr de en konsultasjonstime med PT. En gratis, for & hjelpe de i
gang. Sa vi har begynt med de som melder seg inn men ikke kommer. Og vi lar det ga
to eller tre uker tror jeg for vi begynner & “pinge” de, med at nd, nd ma du komme.
Hvis du har meldt deg inn og ikke kommer i1 gang, det kommer du liksom ikke 1 gang.
Sa det gjor vi. Mens de som har trent mye, og som slutter & trene, vi vet hvordan vi
skal finne de, men det har ikke vi pé plass.

N: Er dere opptatt av 4 holde pa eksisterende kunder, eller legger dere mer
ressurser i 4 fa nye kunder?

E: Det er 50/50.

N: Hvordan ser dere pa stottemedlemmer, prover dere a fa de til a trene eller
tenker du at de bare er en fin inntektskilde?

E: Nei, vi prover 4 fa de 1 gang.

N: Hvor mye ressurser legger dere ned i reklame?

E: Vi har et markedsbudsjett pd 6 millioner som er vel rundt 6% av omsetningen. Sa
det er ikke sa veldig mye penger, men prosentmessig sd er det omtrent der det ber
vaere.

N: Hva med personlig kontakt da? Nar dere er ute pa stand, deler ut flyers...

E: Vi har to selgere som ringer kunder. Alle som har vart pd en proveuke fér telefon.
Og alle som ikke har betalt regningene sine fir ogsa en telefon.

N: Blir det sendt til inkasso da eventuelt?

E: Ja, helt automatisk. Alt er automatisert her. Den dagen sa “bang” sa gér det. Men
de skal ha fatt en telefon pa forhénd. De fleste. Vi far sdnn kode fra banken som sper



hvorfor de ikke klarer a trekke pa kortet. Og da er det noen som er lost-case og de
bryr vi oss ikke med. Men sé er det noen som da har trent i den perioden, og de ringer
vi. Mange som glemmer & fornye kredittkortet sitt.

B: Ja, det gjor jeg.

E: Det er sénn typisk, det gjor jeg og.

N: Ja, det har jeg gjort mange ganger.

E: Det er sdnn veldig typisk. Sa da er det veldig fint. Vi sender da ut SMS og mail et
par ganger, men de ringer vi til na. For det er dumt at det gar til inkasso.

N: Jeg har ikke fétt noe ringe-telefon enda, sé jeg er forneyd.

E: (ler)

N: Féir dere noen klager pia hvordan dere kommuniserer med kundene deres?
E: Nei.

PERSONLIG TRENER

N: Da begynner vi pé personlig trener og dere har jo PTer pa senteret deres?

E: Ja.

N: Hva slags kompetanse har disse?

E: De har... Det er tre utdanninger tror jeg. Som vi, jeg tror det er tre, vi godtar. Det
er Akademiet for Personlig Trening, Safe som er Sats sin gamle PT-skole, og sé er det
Idrettshoyskolen vi godtar. S& det ma du ha. S& gjer vi noen unntak. Hvis folk har noe
annet, hvis du studerer fysioterapi for eksempel, sé kan du begynne med en gang.
Men det er kompetansekravet, sa du slipper ikke inn med noe mindre enn det.

N: Sa tre méneder 1 Bali er kanskje ikke grunnlag nok til a...

E: Nei.

N: Dere har ikke noe erfaringskrav eller hva jeg skal si?

E: Nei, du kan godt komme her og vere, du gar gjerne med en skolering her og. Vi
har et eget opplegg for PTer. Spesielt de som er nyutdannet.

N: Er det forskjellig pris etter PTen sin kompetanse pa niva?

E: Ja. Det er det eneste som er veldig komplisert i EVO. Det er den der. Jeg tror vi har
fire forskjellige nivaer og fire forskjellige priser.

N: Ja, jeg har sett det.

E: Det er det eneste som ikke er enkelt her (ler).

N: Det er veldig sant. Hvordan er prisene deres pa PT-timer i forhold til
konkurrentene?

E: Vi er litt rimeligere enn SatsElixia.

N: Jeg har ikke sjekka hvor mye de tar

B: Nei, ikke jeg heller

E: Nei, men vi er litt rimeligere. Ikke veldig, litt rimeligere.

N: Hvor mye ressurser legger dere ned i personlig trenere?

E: Vi har et dedikert arsverk til det ogsa. Som felger de opp, leerer de opp, passer pa at
de har det bra og hjelper de hvis de ikke klarer & selge.

B: Hvor mange har dere?

E: 125

B: 1?

N: Norge?



E: Norge. Og det oker.

N: For du sa det var mest, det meste pa et senter var 6-7?

E: Ja det er det meste.

N: Sa da far dere flere og flere inn pa senterne?

E: Ja.

N: Har dere fitt noen klager knyttet til PTer og tilbudet?

E: Nei... Nei. Det vi har fatt noen klager pé er folk som har kjept 30 PT-klipp og sa
slutter PT. Og sa har de brukt 20 av klippene. Hva skjer da? Da er vi, det er litt, det
har, det har veert litt ting pa

N: Sender dere de videre til en annen PT?

E: Ja, det sender vi dem videre til en annen PT og sa betaler vi.. ja, den PTen for &
gjore den jobben.

GRUPPETIMER

N: Da gar vi over pa gruppetimer. Og siden dere ikke har gruppetimer...

E: (ironisk) Har ikke vi?

N: Nei. Sé er bare spersmalet veldig enkelt, hvorfor har dere valgt 4 ikke ha
gruppetimer pa senter?

E: Det kan jeg si litt om. Det har veldig mye med logistikk & gjere. Fordi at.. Og sa
har det med sterrelsen pa senteret a gjore. Da mé du ha en gruppesal og den er som
regel ganske stor. Og med 450kvm sa klarer du ikke det. Da er vi m4 en mate, da ma
vi ha noen hundre kvadrat til. Sa det er det ene. Det passer ikke til konseptet. Det
andre er det med logistikken. Fordi at hvis du har gruppetrening s kommer det veldig
mange pa en gang. Det betyr at garderobene dine, dusjene dine, og inngangspartiet
ditt ma dimensjoneres for at det kommer liksom 20 stykker smokk. Og sa er de der,
og sa gar de igjen. Sa du far liksom det samme problemet. Bare parkering er jo da en
greie. S& du ma tenke bade inni og utenfor senter. S& skal du ha gruppeinstrukterer.
Og noen av de er alltid syke, sa ma du ha noen som du kan ringe til erstatning, det er
hele det apparatet der. Det vil vi ikke ta i. Da kan ikke vi vere s smé som vi er nd.

N: Nei, da blir man automatisk mye storre.

E: Ja det blir mye mye mer folk, og det blir mye mye mer administrasjon. Og sentrene
vare ma bygges helt annerledes. Vi vil ikke ha det. Sann er det bare. (ler)

B: Ja, det var fint svar det.

TILLEGGSTJENESTER

N: Da gar vi over pa tilleggstjenester. Har dere noen tilleggstjenester som
konkurrentene deres ikke har?

E: Nei, det tror jeg ikke, det tror jeg ikke. Nei. Snart kan du fa rabatt pa sko

N: Sko?

E: Sko. Treningssko. Det kommer. Og sant kommer det nok mer av.

N: Blir det sann prosenttilbud hos samarbeidspartnere?

E: Ja, du far 10 eller 20 % pa et spesielt skomerke. Som vi skal samarbeide med.
N: Ja, det er jo ganske kult



E: Sa det er sanne ting. Og det kommer det nok mer av. Litt sdnn lokalt kanskje. Hvis
du, sénn sa her har vi tenkt & si at hvis du viser brikken din pa Joe & The Juice sa far
du 10% rabatt f.eks. P& Joe & The Juice her da.

N: Ikke pa andre steder?

E: Nei, vi tar liksom det som ligger akkurat rundt senteret. Litt sdnne ting. Vi prover
sénne ting.

B: Ja, stilig.

N: Medlemsfordeler er jo veldig gay for kundene.

E: Ja. Sa prover vi a gjore det litt relevant. Sé det forste som kommer...

N: Ikke at det blir sénn 10% pa McDonalds liksom?

E: Nei, SatsElixia har sdnne bonus greie. Men det er litt komplisert, sant? Det er
dritkult, men du far, du opparbeider deg en bonus sa ma du huske a bruke den. Vi
tenker mer sann “gi kundene 10% rabatt hvis du kjeper sko”. Da far du det her og da
ikke sant?

B:Ja

E: Enkelt!

N: Ja, og veldig kult konsept faktisk

E: Gjor det enkelt

N: SatsElixia hra jo barnepass og frokost, video pa nett ogsi, har dere noe a
konkurrere med pa dette bortsett fra lavere pris?

E: Nei. Vi skal nok enkelt konkurrere med dem med video pa nett. Det skal vi nok
klare. Det kan vi putte inn 1 appen det.

B: Har dere tenkt & starte med det?

E: Ja, vi har spilt en hel haug med videoer. De ligger egentlig klare.

N: Sé hvis appen blir lansert, sa vil det ligge inne i appen?

E: Ja.

N: Og hvis appen ikke blir lansert, vil den ligge pa nettet?

E: Ja, da vil de ligge pa nettet

B: Ja, stilig

E: Det er gvelser, sd kan vi vise hvordan du skal gjere en korrekt gvelse. S& ma du/vi
bare linke det sammen med treningsprogram. Men vi har det klart.

N: Det er kult. Har dere noen gang vurdert a innfere de samme tilleggstjenestene
som konkurrentene?

E: Nei. Det passer ikke.

N: Barnepass eller?

E: Nei

N: Nei

E: Frokost? Nei.

N: Har dere fitt noen klager knyttet til tilleggstjenestene deres?

E: Ikke klager, men vi fér jo en del, det er mange som kommenterer at nar de melder
seg ut, at de har lyst 4 begynne med gruppetrening igjen. Sant. Eller at de har fétt
barn, sd de er avhengig av barnepass. Men det er, det er en gjenganger hos oss. Da
passer ikke konseptet lenger. Og da melder du deg bare ut. Men ellers sé har vi ikke
fatt noe klager pa noe annet. Na tester vi sdnne vending maskiner inne pa senteret
med proteindrikk og..

N: Aja sdnn som du kjeper.. Ja



E: Ja. Vi tester pd her og i Nydalen og pa Sjelyst sa tester vi en sdnn maskin, bare for
a se om kundene er interessert.

N: Det kan vare ganske smart det.

E: Ja der kan vi legge inn brikker, handkler og litt sdnn drikkeflasker som kundene
kan kjope da

B: Ja, det er jo greit hvis du glemmer det.

E: Ja, vi har fitt noen henvendlser pa at folk vil ha proteindrikk eller en energibar
tilgjengelig. S& derfor sé tester vi na.

N: Veldig smart det.

E: Om det funker eller kunden vil ha.

N: Legger dere mye ressurser inn i det med tilleggstjenester?

E: Nei, vet du hva, hvis noen vil komme med den maskinen og gjere all jobben med
den, sa er det greit. Hvis vi ma gjore noe, da er ikke vi interessert. Alt er helt sann
tenkt. Helt sann lim(?)

B: Men det gjor dere ikke for 4 tjene noe pa det? Det er bare for a..

E: Nei, det er sa lite penger i det at det er helt uinteressant. Det er mer for at noen har
etterspurt det, sd tester vi og ser.

B: Vi var pa FitnessXpress 1 gar og de har jo sdnn kroppsanalyse. Har dere tenkt noe
pa det?

E: Det har vi.

B: Det har dere ja.

N: Gér det gjennom personlig trener, kjop av..

E: Nei, du kan fa, du kan kjepe det helt som et eget produkt, men det mé skje med en
personlig trener. Vi har en teknologi som heter Tanita. Er litt usikker pa hva
FitnessXpress har.

N: Nei, vi spurte ikke om hva de..

E: Men det har vi, vi kaller det en kroppsanalyse, den méler fettprosent. Du star pa en
plate og holder 1 sdnne greier s& komme det ut noe...

N: Masse avanserte greier

E: Sé far du vite at du har alt for mye fett. Spesielt der og der (ler)

N: Ja, den er veldig hyggelig den maskinen.

E: Sa det har vi.

N: Men, pris pa det for bare kroppsanalyse ligger pé en..?

E: Tror vi tar 200kr. Et eller annet sann.

N: Det var ikke mye.

E: Tror det er det vi gjor, men det inngér ofte 1 en sdnn, det inngér veldig ofte 1 tilbud -
“meld deg inn nd og fa en gratis kroppsanalyse”.

ANDRE

N: Skal vi se, andre spersmél, da kommer vi til de tungene spersmalene

B: Litt mer teoretiske

N: Ja, da bare begynner jeg pa det forste her, hvordan var strategien deres nar dere
startet opp som ny akter pi markedet?

E: Jada, EVO ble jo startet av folk som egentlig var med pa stifte Elixia. Det som ble
Elixia, og folk som hadde veldig lang erfaring fra Sats. Og det man s&, var jo dette



med at de store boksene begynte & fa problemer med a finne steder & vaere, og det var
veldig dyrt. Sa hele ideen var a lage et konsept som, som eh, der teknologien 1a i
fokus, der alt var automatisert og som skulle kunne legge seg pa steder der de andre
ikke kunne legge seg. Det var tanken. Og da ble dette systemet vi har bygget og det
ble jo spesifisert av folk som har drevet med treningssenter lenge, sa de vet jo hvilke
problemer de skal lose og hvilke problemer de kom opp 1 sdnn operasjonelt, s de her
kunne automatisere fra starten av. Og sé viste de veldig godt hva de skulle velge vekk.
Gruppetrening for eksempel, for det er det mye administrasjon, og sdnn det er mye.
Det skal ikke vi ha. S& var det 4 bygge en kostnadsbase som var lang nok til at du s&
at du kunne bli hyggelig butikk.

N: Har strategien deres endret seg etter at dere ble etablert?

E: Nei, egentlig ikke. Men vi ble nok blendet av egen suksess, sa vi har brukt mye
mer penger enn det vi skulle. Det har vi gjort (ler).

B: Fort gjort det! (ler)

N: Sént skjer jo! (ler)

E: Det har blitt mye dyrere enn det, og det har tatt mye lengre tid enn det vi hadde
trodd. Men det har veldig mye med a gjore at etter vi begynte 1 2009, sa har det blitt
50% flere treningssentere 1 markedet. Da gker tilbudet, mens ettersperselen er noen
lunde lik. Da blir det et rotte-res. Og sa setter dette seg pa et eller annet tidspunkt, den
fasen er vi pd vei 1 nd. Sant, nd har Fresh og disse okt prisen. Det er sdnn signal om at
nd skjer det noe.

N: Det skriver jo ogsé de rapportene pa Virke.

E: Ja, hvis dere har de rapportene s, de skriver mye om det. De rapportene er gode.
De er godt, god oversikt. Men sd kommer det mye andre ting. S& kommer det noe
CrossFit, de har eget CrossFit senter, sa lekker det noe inn dit, og s& kommer Barry’s
Bootcamp, sa lekker det noen dit. Og plutselig er tilbudet av trening, det er sa svert
og folk kan finne liksom sine greier. Og sa er det liksom, hvor mange er vi da, fem
millioner mennesker, og det liksom, det blir bare vanskeligere og vanskeligere.

N: Nei det er hvertfall veldig, som jeg har skjent det ved & bo 1 Oslo sa er det veldig
lett & finne tilbud, eller finne gratis proveuker, og sdnne ting. Og da kan du jo bare
hoppe.

E: Da kan du hoppe.

N: Ja ja. For noen har jo gratis preveuker pd yogasenter, og sa har jo FX for eksempel
to uker, og sa kan du trene gratis frem til April her for eksempel noen ganger. Det blir
jo veldig lett a ta tak i tilbud.

E: I Oslo sé skjer jo det. Og vi har jo verveing tillegg da. Sa hvis du melder deg inn,
s kan du verve henne. Og sa far du en méned gratis, sa melder du deg ut, sé verver
du henne, sant? (ler)

B: Aja, har de lov til det? (ler)

E: Ja ja, det gér fint det. Da kan alle trene gratis ganske lenge (ler)

N: Det er ikke sénn dere tar opp 1 systemer og tar fatt i med en gang? Det bare..

E: Jo, vi overvaker det og ser det. Men sa er det litt sann der “ja, er noen som har
skjont det da” Sé lenge det ikke er en hel haug. Sa er jo det greit nok. Det er storre
verdi for oss a ha det tilbudet liggende, enn a ta det vekk for noen misbruker det.
Sant? Det er sdnn vi tenker litt da, s er det noen som spekulerer i proveuker og sant.



Tar en proveuke, venter litt og gjor det en gang til. Tar en pd samboer sitt nummer.
Det der er sann, det, sann er det.

N: Nar man fryser medlemskap hos dere. Er det mulig da a trene pd senteret mens det
er fryst?

E: Nei

N: (samtidig) Eller vil du ikke komme deg gjennom porten?

E: Da kommer du ikke gjennom porten.

N: Ja, sa du ma vente til etter tiden er over sdnn at du kan komme deg inn.

E: Ja du kan jo “unfreeze” nar som helst. S er du i gang igjen.

N: Ja. Skal vi se, ehm. Clay Christensen har du hert om han?

E: Nei, er det han der BI fyren

N: Nei, disruptive-innovation-fyren.

E: Ja, disruptive innovation

B: Ja, det er den teorien vi skal ga uti fra

N: Skal ta fatt i.

E: Ja.

N: Disrupsjon beskriver en prosess hvor en mindre bedrift med faerre ressurser
er i stand til 4 suksessfult utfordre etblerte virksomheter. Ut fra dette ser du pa
dere som en disruptiv bedrift?

E: Ja, vi er blitt beskrevet som det. Vi er et casestudie pa BI pa det.

B: Ja, jeg sa det var..

E: Sammen med Norwegian.

B: Ja.

E: Og du kan si det at forbildene til EVO nér vi begynte & jobbe med det, det var
Norwegian, si var det Hennes & Mauritz og sa var det IKEA. Sant? Som gér inn i en
bransje og snur den rett og slett pa hodet. Og det var det vi gjorde og. Fordi vi gikk
inn med en helt annen modell, helt annet system, alt var bygget rundt teknologi, som
gjor at vi kan legge oss pé et prispunkt som var helt annerledes enn det du sa. Og sa
hva det skjedd masse i markedet etterpa som gjor at dette har vi ikke helt fitt til og vi
har maéttet ga noen runder med oss selv og sdnn, men men, men vi er en sann som
kom inn. Ingen bindingstid for eksempel, det var det ingen som hadde ndr EVO
begynte, det var vi forst med. Og det var sdnn, sd gikk det et ar eller to, sd matte
SatsElixia til med det og.

N: Ja, for jeg sa det pa Fresh sin nettside at de startet med det 1 20107

E: Ja.

N: Fresh, eller Sats og Elixia.

E: Ja. Det var en ideene bak EVO, var 4 sette kundene fri. Og det har jo sine ulemper
det da. Altsa folk stikker jo hele tiden (ler).

N: Folk har muligheten til & slippe & betale og ga uten..

E: Ja. Men det vi ser er at de kommer tilbake. Sant, s& na de som melder seg ut om
varen for de skal trene ute, de kommer tilbake til hgsten. Fordi de vet at det er enkelt.
De vet hva de far

N: Det er bra. Feler du som ny akter at dere har forstyrret det eksisterende
markedet?



E: Ja, det har vi gjort, det har vi gjort, men jeg tror vi er en stein i skoen, mer enn at vi
er en ordentlig “pain in the ass” fordi vi er ikke sa store. Vi er ikke liksom, vi er ikke
liksom, nei, men det gjor litt vondt, det gjor litt vondt i storetda

N: Clay Christensen skiller mellom «low-end» som retter seg mot kunder som ikke
trenger full ytelse. Eks.: digital kamera, kunder som ikke trenger sa hoy kvalitet,
mobil kamera kommer pa markedet med darligere kamera-kvalitet. «New-market»
som retter seg mot kunder som har behov som tidligere ikke har blitt imetekommet av
akterer 1 markedet. Apple sd en mulighet i markedet ved hverfall da det var for
slitsomt & beare pa en baerbar PC, og lagte iPaden som var mye mindre. Ut i fra dette,
feler du at dere havner i kategorien low-end som handler om a adressere
eksisterende kunder eller havner dere da i new-market som handler om a
adressere nye kunder?

E: Det var et veldig godt spersmal!

B: Ja, skjente du teorien?

E: Ja, altsd 20% av de som begynner 4 trene pd EVO har aldri trent pé et
treningssenter for. Det er ganske mye. Det betyr at vi har lykkes 1 4 tiltrekke oss folk
som tidligere ikke gikk inn pd treningssentere. Sdnn sett sé ligger vi i

B: New-market.

E: I new-market. Sant? P4 en annen side, tilbyr vi et spisset produkt til de som
allerede trener. Sa vet vi at 40% av de som trener pé SatsElixia, bruker aldri
gruppetrening, de spiser aldri forkost, og de har ikke bruk for barnepass. Det
segmentet har jo vi gatt rett inn 1, s sann sett sa gér vi jo inn i et

N: Low-end

E: Et low-end. Sa det er litt sainn begge deler. Men noe av det som har blitt lagt merke
til med EVO 1 bransjen er at vi tiltrekker oss folk som aldri tidligere har gétt pa
treningssenter fordi vi er sann som vi er. Det er ikke, du ma liksom ikke ga gjennom
den der resepsjonen og mete alle disse folkene. Du kan komme her og sa kan du
trene, og sa kan du greie deg selv. Sa litt av begge deler.

N: Litt av begge deler ja. Var dette en del av deres strategi nar dere startet? Eller
har dere ikke tenkt noe over det i det hele tatt?

49.20

E: Jo, det var en bevisst strategi. Det 1a helt bevisst til grunn. Og disse folkene som
startet EVO, viste ngyaktiv hvordan et SatsElixia senter funket. Og spisset produktet
akkurat inn pa det.

N: Skal vi se, da kommer det litt annet. Nintendo Wii er et godt eksempel pé begge
disse to — de stjal jo fra flere Playstation og X-box brukere, som da er low-end,
samtidig som de fikk flere eldre brukere til a spille TV-spill for forste gang, new-
market. S& da blir jo dere litt sénn pa begge deler.

E: Ja.

N: Sa stér det jo her hvis dere ikke var klar over teori du ser for deg at dere at er en
strategi dere kan ta utbytte av, men dere har jo... eller de som startet EVO, var jo
veldig klar over hva de gjorde for noe.

E: Ja, det var veldig bevisst.

N: Sa da skal vi skille mellom “sustaining” strategi, altsa bli flinkere pé tradisjonelle
konkurranseparametere eller disruptiv strategi som er flinkere pé nye typer



konkurranseparametere. Ut i fra dette, hva mener du er tradisjonelle vs nyere
konkurranseparametere i denne bransjen?

B: Altsd de vi snakket om forst. Det der med milje, pris, utstyr

N: Ja, renhold og milje, utstyr, pris, IT, gruppetimer, PT

E: Det er jo digitalisering av denne bransjen som er spennende. Det der andre kaller
vi, jeg hadde ordet, sa mistet jeg det. Det kaller vi for... ja, det husker jeg ikke. Altsd
det skal bare vere der.

N: De her?

E: De der. Altsd du ma ha et rent senter, du ma ha en god pris, det ma du bare pa en
mate ha.

N: Men det som han veilederen vér sa, er at sdnn som SatsElixia, disse tradisjonelle
aktarene, fokuserer mer pa kun pa liksom & bli bedre pa gruppetimer, bli bedre pé de
tradisjonelle, men sa kommer dere og legger dere under og fokuserer mer pa de nye
og da géar dere over.

E: Og det, altsé vi, i og med at vi er liksom, vi har IT i kjerne, vi jobber mye, mye
med det digitale, hele tiden, Facebook, Google, Instagram ikke sa, men ikke sant. Og
sa na er det Snapchat. Litt sant. Altsa vi, vi prever hele tiden & bli spissere og bedre,
og segmentere mer og gjore det litt smartere og selve forskjellen 1 budskapet i ulike
kanaler. Og vi begynner ogsa 4 tenke pa & fi pd plass systemer som tilpasser nettsiden
til hva du er interessert 1 og andre ting du gjer pa nettet. Hvis du er kunde pa EVO, er
det helt uinteressant & fa den der “meld deg inn her” som star everst pa nettsiden. Bytt
den ut med heller “prov en PT” eller “f4 10% pa PT”. Sant? Sdnne ting tenker vi pa,
tenker vi mye pé og gjor mye og tester og er veldig inne i det universet. Mens de
andre tingene det skal liksom bare veare der. Og sa slipper vi, sé slipper vi 4 folge med
pa liksom, for det som er noe ordentlig herk for SatsElixia det er & folge med pa disse
gruppetreningstrendene, ikke sant?

B: Ja.

E: Hva er det som kommer nd neste ar da?

N: Ja, det var jo zumba lenge.

E: Ja ikke sant.

N: Og sd TRX og..

E: Sa bruker de masse ressurser pd a lage et opplegg pa det og investere 1 instrukterer
som skal kunne noe sant. Sé er det goy et ar, sa méd de begynne pa nytt. Vi vil ikke det.
Vi skal bli bedre pa a fortelle hva EVO er og hvorfor du skal trene hos oss. Og sa mé
vi pa sikt prove & fi det til & bli sann at, vi har jo en drem om at hvis du, hvis du sier
du trener pa EVO sé far folk en assosiasjon til det. Ja da er du en “sannen” og den
assosiasjonen de skal fa er at da er du en som trener ordentlig, som er opptatt av
kvalitet. For du gar ikke pa Fresh for det er billig, du gar pd EVO. Det er litt dyrere,
litt finere, men ogsa, s trener du. Sant? Du gjer det.

N: Du stopper liksom ikke opp og prater med resepsjonisten eller.

E: Nei. Du er en sann som trener. Og du er ikke den som star & henger, og det, det er
den langsiktige dreammen som vi jobber med & fa til. S4 vi jobber mye, vi jobber mye,
og mye digitalt altsa.

N: Men jeg tror ogsa det blir mye mer viktig framover.

E: Og derfor ogsa nar vi neler med a lage en app, sa er det for & vere sikker pd hva
skal vi bruke den til. Vi kan ikke bare ha en app sé er det 2000 som laster den ned og



s apner de an aldri. Appen har verdi hvis den blir noe du apner, for du finner ting inni
der som er relevant. Og da ma vi vaere sikker pa at hva skal det vare, hvordan skal vi
segmentere det, og sdnn at min skal se annerledes ut enn din. Hva skal vi putte inn
der? Hvem skal jobbe med den? Hva innebarer det & jobbe med app? For det a kjope
en app er jo piece of cake, men vi gjor det ikke for vi vet at vi klarer & bruke den til
noe.

N: Og at den kommer til & bli brukt av kundene.

E: Ja. Jeg vet ikke om det var svar pd spersmélet egentlig?

N: Nei eh.. Hva mener du er tradisjonelle og nyere konkurranseparametere i denne
bransjen?

E: Ja, det er det digitale.

N: Ja.

B: Ja.

E: Det er det digitale. Det er det som endrer det. Er denne ClassPass greien sant det er
en sinn greie som ligger over der, som du liksom ikke helt overskuer effekten av, men
som vi ikke er spesielt bekymret for.

N: Ja, sa kommer det jo en haug flere av det her, ville du, si dere legger mest
ressurser pa tradisjonelle eller nye konkurranseparametere?

E: Ja, vi legger mye vekt pa nye.

N: Hvor mye ressurser legger dere ned i tradisjonelle, altsa “sustaining”
konkurranse- parametere?

E: Da var det tilbake til disse her, de du snakket litt om?

N: Ja, det var det du sa.

B: Ja, vi har vel egentlig snakket om det

N: Da gar vi over pa noe annet. Hvordan tror du markedet har forandret seg siste
aret?

E: Ja, det blir bare verre og verre. Det blir bare teffere og teffere, men det skjedde et
veldig viktig skille nd nér Fresh gket prisen. Nar den billigste akteren loftet gulvet,
sant, da skjer det noe. Hvilken effekt det har og hva som skjer det vet vi ikke. Men det
var en viktig milepel.

N: For de var jo pd 199,- og sé 249,-?

E: Na gar de til 249,- ja. Det betyr at det koster det samme hos oss hvis du har
gruppetrening pd Fresh for da betaler du 349,- (sjekke pa nettsiden, star det koster
299,-) Men det er faktisk billigere d melde seg inn pa EVO, enn pa Fresh, fordi vi
kommuniserer ikke, de tar 100 kr for det der bandet. Men hos oss er den gratis

B: Har man innmeldningskostnader? Hva er de pa?

E: 195,-

B: Jeg tror Fresh har 400,-? (sjekka na, 199,- + 100,- for bandet)

E: Ja, de har.. Sd det er billigere d melde seg inn pa EVO

N: Hvordan tror du markedet har forandret seg de siste fem drene?

E: Ja, det kan du lese i virke rapporten hvis du har den. Der star alt. Antall senter okt
50 %, sant. Lonnsomheten gétt i dass (ler). Det star der altsa.

N: Hvordan ser fremtiden deres ut?

E: Vi er sénn rimelig positive. Vi sier liksom at vi skal sta den av?? 57.40 Vi tjener
penger nd, eller vi gér sdnn 1 null nd og det er det veldig mange som ikke gjor. Og vi
har klokketro pé produktet, vi ma bare liksom fa det ut og féa fortalt om det og fa det



synlig. Og sé har vi eiere som har kapital til & folge det lenge hvis det skulle bytte. S&
vi er betinget optimist. Og drsaken til at vi er betinget er at vi har brukt hyggelig mye
mer penger pd & kommer der vi er i dag, enn det vi burde gjort.

N: Ja. Nei, det er greit & vere etterpaklok

E: Ja

N: Som man sier.

E: Ja, det er greit a si etterpd hva vi gjorde feil. Nar du sitter pa fasiten.

N: Tror det vil skje noen forandringer pa markedet i nzermeste fremtid?

E: Ja, det blir veldig spennende det aret vi gar inn i na.

N: Hva tror du kommer til & skje?

E: Nei, altsa hele, for det forste er det jo spennende med det at liksom prisgulvet har
loftet seg. Klarer vi da vi andre & lofte taket. Vi skulle jo gjerne sett at SatsElixia okte
prisene sine forst, sdnn at vi kan folge etter. Det vet vi jo ikke om de har tenkt & gjore.
Sa det er, det er jo det ene. Det andre, det er et trekk ved bransjen, altsa de, altsa
SatsElixia de er eid av et Private Equity Fond. Og et Private Equity Fond skal selge,
det er hele ideen med Private Equity Fondet, og SatsElixia er na pa vei inn i en fase
der de skal gjore seg klar til & bli solgt. Da endrer strategien seg litt, sant. Da mé du, ja
jeg har jobbet i de, jeg vet hva som skjer da. Da endrer strategien seg litt. Mer fokus
pa lennsomhet, Cashflow, og det kommer til & pavirke konkurransebildet litt. Den
andre store akteren som er Stamina, som man ikke herer sa mye om, ikke sant, men
de har 60-70 senter eller noe sént? De er ganske store. De er ogsé eiet av et Private
Equity. De skal ogsa begynne a forberede se pa noe. Og det ... Og sd har du Actic,
som vi ikke herer noen ting til, de er ogsa Private Equity eid. S4 det er en dynamikk
her 1 bransjen som er, som er veldig spennende. De neste drene for hvordan disse
rigger seg, hva skal liksom, og hva skjer da? Hva gjor de med det da? Blir SatsElixia
bersnotert? Blir de kjopt av ett eller annet amerikansk svert greie som har liksom sin
greie de skal rulle ut i Norge? Altsd hva, det blir veldig spennende. Og hva skjer med
EVO? Det vet vi jo ikke.

N: Hvordan ser dere pé Sats Elixia som konkurrent egentlig?

E: Ja, de liker vi.

N: De liker dere?

E: Ja, vi liker de fordi de er flinke og vi liker de fordi at de sier de riktige tingene i
bransjen. Altsé de er opptatt av de samme tingene som vi er opptatt av. Og sé liker vi
de fordi de har hey pris. Da er det veldig lett for oss & si “hos oss for du det samme,
men du fir det billigere”. Litt det samme som Fresh sier til oss. (alle ler).

N: Hva synes dere om sammensliaingen av Sats og Elixia som skjedde i 2014?

E: Den er positiv.

N: Positiv?

E: Ja, men det kom alt for lite ut av. Normalt sett sa skulle konkurransen blitt mindre
og prisene gatt opp. Her har konkurransen blitt sterre og prisene gatt ned. Sa vi var
positive for vi trodde det skulle ha den effekten,

N: Gétt en helt annen vei

E: og sa har ikke vi sett noe ut av det. Sa vi er litt skuffet.

N: Dere har ikke noe negativt & si om det? Dere er positive pd sammenslaingen, ikke
negative?

E: Nei, vi synes den fusjonen der var helt grei. Jeg vet at Hasse hatet den.



N: Ja (ler)

B: (ler) Ja han ble litt engasjert nar..

E: Herregud, dere har sikker fatt en halvtimes foredrag tenker jeg.

N: Ja, han var ikke...

E: Alle er idioter og sant. Han har gétt pa meg, men jeg sier “jeg driter i det, jeg synes
det er helt greit”. “Ja men du kan ikke...” (ler).

N: Vi har det pa tape holdt jeg pa 4 si. Jeg gleder meg til 4 gjennom det i kveld.

(alle ler)

E: Nei, da er han engasjert.

N: Han ble litt sénn “les artikkelen jeg kommenterte”, ja greit jeg skal gjore det.
Skjedde det noen forandringer hos dere nir de sammenslo seg?

E: Nei

N: Dere merket ikke noe pa pris eller pa...?

E: Nei

B: Hvordan ser dere pa Fresh som konkurrent?

E: Ja vi syns jo strengt tatt at de ikke er en konkurrent. Vi vil helst ikke sammenligne
oss med dem i det hele tatt. Problemet vart er at vi mister kunder til de hele tiden
(men da er de jo en konkurrent?), s& vi ma hele tiden forholde oss til dem. Men vi tror
ikke det er en modell som holder pé sikt og det som har skjedd n4, jeg kan sende dere
en link til en artikkel et intervju, som han administrerende ga. Dere kan finne den
sikkert, treningsbransjen.no, en nettside, jeg kan sende dere linken jeg.

B: Ja, takk!

E: Det mener vi underbygger at den strategien ikke holder. For han sier liksom at de
ma slutte & vokse, vi ma konsulidere, det er akkurat det samme vi sa i 2014 og da var
vi der. Vi hadde vokst noe helt sinnsykt, og plutselig sitter vi det “upps, her kommer
det jo ikke lonnsomhet”. Og der er de nd. Og vi mener sinn helt matematisk, sa vil de
fi problemer med den prisen de hadde, né gir det nok mye bedre. Og det har rett og
slett med matematikk & gjore. Altsd de har et nullpunkt pa den gamle prisen pa 1600
medlemmer, og for & da opprettholde.. Og sd vet vi at de mister 50% av kundemassen
sin hvert ar, det betyr at for a oppretteholde nullpunkt, skal du selge over 800
medlemskap for du har begynt 4 tjene penger, hvert ar! Og det er ikke lett. Og du skal
gjore det pd hvert senter, ikke sann totalt, men pd hvert senter. Og det er ingen som
selger, sant, et godt SatsElixia senter de kunne selge 1200 medlemskap, men det gjor
de ikke lengre. Du klarer & selge noen hundre. Det er den ene grunnen til at vi tror det
ikke gar. Du klarer rett og slett ikke & holde oppe volumet. Den andre grunnen er at
hvis du teller utstyr pé et Fresh senter s har de omtrent like mye utstyr som vi har, pa
styrkeavdelingen sin. Omtrent like mye. Sa kan du dele det da pa 1600 medlemmer,
da er de pa nullpunkt. Vi har nullpunkt p4 700 medlemmer, sa hvor fullt er vart senter
ndr vi begynner & tjene penger? Kontra hvor fullt er det senteret nar de begynner &
tjene penger? Og sd ma de legge pa seg 1000 medlemmer til for a tjene penger, mens
vi lever helt greit vi nér sentrene vare har 1000 medlemmer. Og hvor fullt er vért
senter da, hvilken treningsopplevelse for da hos oss kontra hos de? Nar du har omtrent
like mye utstyr. Vi far ikke den matematikken til 4 gé opp.

N: Tror du grunnen til at dere mister kunden til Fresh er fordi at de har sentre
over alt, at de legger seg opp over alt?

E: Ja, de har jo en tendens til & legge seg 100m borti veien for oss da, sant? Sa koster



det mye mindre. Og de sentrene er helt fine de.

N: Er de mye storre enn deres?

E: I senter? Jeg tror de har..

N: I hoyde og bredde og sanne ting i forhold til kvadratmeteren deres. (haha du rota
litt du og;)

E: Ja, et fresh senter er pa 1200 kvm tror jeg. De har gruppetrening ikke sant

N: Ja, jeg har ikke veert inne pé et jeg.

B: Jeg har vart pa Ulleval, det er ganske stort de har tre etasjer der, det er ganske
stort. Majorstuen er ikke sé stort tror jeg.

N: Det er vel sikkert forskjell hvor du drar hen da akkurat sann som pé et EVO senter.

B: Vet du noe om de mista mye kunder nar de satt opp prisen?

E: De sier at de ikke gjorde det. Det er bare tull. Det sa vi og. Du sier jo det, “nei, det
gikk helt fint!” Det er litt annerledes med de for de er fortsatt billigst. Sant,, det er
tross alt, det er fortsatt nar vi satte opp prisen gapet til Fresh ble plutselig 50 kr storre.
Naér de loftet sin pris sa er fortsatt gapet opp til oss ganske stort, men det, det er
liksom ingen kunder som kan sta 4 titte ned, sant? Da er bare spersmalet, skal du
svelge det da og betale 249,- eller 229,- som gamle medlemmer mé betale? Eller skal
du liksom legge pa deg en 100-lapp til i méneden? Sa vi fér ikke det til & ga opp, vi
tror det der er, et genialt trekk.

N: Et spersmal til bare angdende det der, synes dere at det er veldig kjipt av Fresh
faktisk har samme eiere som SatsElixia?

E: Ja, det synes vi er litt dumt

N: Det litt urettferdig forhold til pengemassen og?

E: Ja, det.. Men det er sann det er. Vi far bare forholde oss, vi far bare gjore vér greie.
N: Og det ser jo ut til & funke for dere?

E: Ja da, det gjor det. Og sd blir ikke vi s engasjert i det der som Hasse blir. Vi fér
ikke gjort noe med det likevel. Vi.. ikke driv & kjefte for noe du ikke far gjort noe
med. Det er ikke vist. Den blir ikke omstett? 01.07.18 den der fusjonen der. Du kan
skrike at det er urettferdig sa mye du gidder, men det hjelper ikke.

N: Han snakket mye om at han mente, eller sa, at konkurransetilsynet hadde dritet
seg pa draget nar det kom til det.

E: Ja ja. Det tror ikke jeg, men han mener det.

N: Det er bare goy a se hva forskjellige mener om det.

E: Nei, vi er helt kalde pa det. Vi skal gjere var greie vi.

B: Fokuserer heller...

N: Jeg liker at dere stdr pa den, “vi gjor var greie”

B: Ja, men det er bedre & foksere pa det.

N: Nei, da...

B: Yes, jeg tror vi er

E: Det er sénn som styreformannen vér sier “vi skal bygge et godt selskap og et godt
produkt, sa far de andre drive med sitt”.

N: Det er bra det

B: Det er sant det. Sté pa sitt

E: Den er grei! Da ma jeg lope for jeg skal ut.

B: Ja, men det skal du fa lov til



N: Nysgjerrig, hvor mange medlemmer har dere pa Grunerlgkka?

Opptak slutt.
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Vedlegg 5 - Samling og kategorisering av funn

Kundene

Hvordan akterene ser pd kundene sine, hvilken verdi de ensker & gi til kunden osv.

EVO: Det var en ideene bak EVO, var a sette kundene fri. Og det har jo sine ulemper
det da. Altsa folk stikker jo hele tiden. Men det vi ser er at de kommer tilbake. Sant, sd
nd de som melder seg ut om varen for de skal trene ute, de kommer tilbake til hosten.
Fordi de vet at det er enkelt. De vet hva de far.

FX: Men det blir et problem nar folk blir passive og vil ut d lope i marka og sdnn.
Vivil at det skal veere mange folk i det markedet som trener. Men vi tror folk er sa
late at vi ma veere litt forsiktig. Jaja, mange som slutter av den grunn. Mange jenter
som trodde de skulle klare seg uten gruppetimer, men som slutter. Kunder er sa .. det
synes vi er vanskelig da.

SE: Jeg tror konsumentene er mer bevisste pd hva de vil ha av trening. Sd de er pd en
mate mer kall det oppleert i hva som finnes. Ja, og det er jo liksom a ha medlemmer i
fokus og sorge for d levere verdi. Vi skal ta vare pa vdre medlemmer og at de er
happy, fda dem til a trene, gi dem pad en mdte, kall det et rikere liv med a, igjen tilbake
til visjonen vdr, sdnn at de far et healthy and happier life. For det er bare en myte at
vi vil ha inaktive medlemmer og tjene masse penger, det er jo sa motsatt av det vi
jobber etter. Av eksisterende medlemmer sd var det, jeg vet ikke hvor mange da, folk
slutta. Og sa har ogsd veert rapporter pd at en del av de kom tilbake, det var ikke sann
som de hadde forventet seg. Sd det er klart at vi merket jo det pd tilstrommingen av
nye medlemmer.

Selvkritikk

De ulike informantene ser ogsa hva slags feil de har gjort og tar kritikken til seg.

EVO: Men vi ble nok blendet av egen suksess, sa vi har brukt mye mer penger enn det
vi skulle. Det har vi gjort.

Vi onsket a posisjonere merkevaren i et hoyere prisleie. (det var en feil beslutning - vi
oversa at vi var oppfattet som "rimelig" og at Fresh samtidig ekspanderte med et
prispunkt pd 199.-) (Okining av pris).

Det har blitt mye dyrere enn det, og det har tatt mye lengre tid enn det vi hadde trodd.

FX: Jeg var ikke helt meg selv i 2015 for jeg synes ikke firmaet utviklet seg helt som
jeg hadde hdpet og da begynte jeg a tenke det var kostnadssiden. Ogsa begynte jeg d
tenke pa at det brukte for mye penger pd a skaffe kunder. Ogsa istedenfor d pad en
madte d std ved det da, ved a opprettholde prisen og opprette de kostnads elementene
sd okte jeg prisen og tok opp de kostnads elementene. Og det var kanskje feil.

Ja, i reklame sd legger vi jo mye ressurser. I fjor var vi helt bananas tullebukker og
brukte DM og hele pakka. Og kjorte pa og var helt idioter. Og fikk ikke utav det vi
skulle ha i det hele tatt.



Det her har jeg gjort masse analyser av og jeg er litt redd for at 379,- ble litt for toft
for et marked som kan si opp. For folk tenker det at det er mye mer 400 kroner enn
for var det 200 kroner.

Vi ser at var 379,- kanskje var litt toff nar folk blir passive.

I lopet av medlemskapet sa kommuniseres det ganske lite og altfor lite.

Sd ble jeg litt misfornoyd med utviklingen av 2015.

Jeg var sikker pd at hvis jeg kunne lage en familiebedrift og holde kruttet tort og drive
fornuftig. Tenkte jo ikke pa at det ville komme en fremtid med Google og alt det der.

Eierskap og sammensliing av Sats Elixia

SE: Elixia ble jo kjopt opp av Altor som er et Private Equity selskap. Altor kjopte
Elixia i, jeg mener det var i 2012, jeg er usikker. Og Sats var fra 2008, var heleid av
TryghedsGruppen. Det er et dansk selskap som driver innen helse og forsikring. Og i
2013 sa begynte vel Sats forhandlinger mellom Altor og TryghedsGruppen, for det
som skjedde var jo at TryghedsGruppen, sa ville fortsatt veere pd eiersiden av aktive
eiere. Sd de var pa en mdte ute etter noen som kunne kjope mer en 50% Sd det som
skjedde, sommeren 2014 sa gikk da Sats og Elixia sammen med Altor som eier 51%
og TryghedsGruppen som eier 49%

Du kan jo si at Sats og Elixia hver for seg, de knivet jo hardt om de nye medlemmene i
markedet og var liksom de to store. Og nar de slo seg sammen, sd var jo tanken at
“ja, men na slipper vi d knive sa hardt om nye medlemmer”, men det som skulle vise
seg var at lavpriskjeder sann som Fresh og EVO kom jo pd banen og tok sine andeler
og nisje-konsepter slik som Crossfit, tok jo sine deler.

Vi hadde ca like mange sentre for sammensldingen hver for seg, men ndr vi slo
sammen sd ba jo konkurransetilsynet om d selge en del og sa har vi vel lagt ned noen
igjen nd da og bygd opp noen. Sd nar du legger sammen antall sentre vi hadde for, sa
har vi vel feerre sentre i dag enn hva vi hadde da, til sammen.

Dere la ned sdann 11 sentre? - Ja, ja det kan stemme. Noe skyldes at
konkurransetilsynet sa at det var et krav, og noe skyldes at det ikke var lonnsomt da
drive.

Om seg selv

SE: Sd fokuset blir jo pa en mdte a optimalisere det man har, og dukker det opp noen
store muligheter sd kaster man seg jo selvfolgelig pd dem, men er det sentre som
leverer rade tall over lengre tid, sd er det jo risiko for at det blir vurdert, det er jo
vanlig business det.

Men vi har, vi har ikke, nd har det ikke stupt, Det er ikke det at vi er mindre attraktive
av den grunn. Og jeg tror de som har lavest betalingsmulighet eller er ncermere et
sdnn lavprissenter sd er det mer naturlig a ga dit. Attraktiviteten til vart konsept, har
jo bare blitt sterkere. Men det er jo pd en mdte, det er jo naturlig,, altsa Fresh er jo
eid av HFN for eksempel. Og Fresh var vel den forste lavprisaktoren som kom i
Norge, hvis jeg ikke husker helt feil sd det er jo under samme paraply.

Men likevel sd er det konkurranse.

FX: Jeg synes vi ble sett pa som en mye storre fare og trussel enn det vi var nar vi
kom. Vi var jo egentlig ikke noen trussel i det hele tatt. Vi var trussel til et bitte lite
kjerneomrddet i Oslo, men ble sett pa som den farlige aktoren.

Jeg tror vi har stjdlet mer. Det tror jeg vi har gjort. Vi har stjalet mer fra alle. Vi har
liksom fatt de som vet hvordan de skal trene og sann og har lyst til a ha trening som
hobby



Sats Elixia om konkurransen

SE: Nei, jeg tror at den, i og med at det er sdpass fragmentert marked, altsd
storstedelen, kall det den kjeden som har storst andel i treningsbransjen er jo summen
er alle de enkeltstaende, frittstaende kjedene rundt omkring, jeg tror det pd sikt
kommer til d bli en mer, sann som dagligvarebransjen, at det blir en mer, hvor det
blir kjededannelser da i storre grad, det tror jeg, sann pa sikt.

Med de sterke andre typer aktorer i markedet sd er det jo ganske stor konkurranse i
Norge. Det var jo ikke sd enkelt som eierne kanskje hadde trodd... sa burde det veere
enkelt med det var det ikke.

Du kan jo si at Sats og Elixia hver for seg, de knivet jo hardt om de nye medlemmene i
markedet og var liksom de to store. Og nar de slo seg sammen, sd var jo tanken at
“ja, men na slipper vi d knive sa hardt om nye medlemmer”, men det som skulle vise
seg var at lavpriskjeder sann som Fresh og EVO kom jo pd banen og tok sine andeler
og nisje-konsepter slik som Crossfit, tok jo sine deler.

EVO Fitness om Fresh Fitness

EVO: Men uansett sa ble de (Fresh Fitness) fort veldig store i Norge, i grunn Evo og
Fresh som har vokst i Norge mye. Da mista vi value proposition vdr, for i stedet for d
kommunisere opp mot Sats Elixia sd opplevde vi at markedet kommuniserte ned mot
Fresh og da har vi plutselig ingen value proposition. Fordi de har ogsd styrke, de har
ogsd kondisjon, men det koster 199,-, ikke 349,- Det har vi slitt med ganske lenge,
fordi vi matte finne lik kommunikasjonsplattform pa hva vi skulle snakke om.

Ja vi syns jo strengt tatt at de ikke er en konkurrent (Fresh). Vi vil helst ikke
sammenligne oss med dem i det hele tatt. Problemet vdrt er at vi mister kunder til de
hele tiden, sa vi ma hele tiden forholde oss til dem.

Ja, de har jo en tendens til a legge seg 100m borti veien for oss da. Sa koster det mye
mindre. Og de sentrene er helt fine de.

Det er litt annerledes med de for de er fortsatt billigst. Det er tross alt, det er fortsatt
ndr vi satte opp prisen ble gapet til Fresh plutselig 50 kr storre, men gapet opp til oss
ganske stort, det er liksom ingen kunder som kan std a titte ned. Da er bare
sporsmadlet, skal du svelge det da og betale 249,-? Eller skal du liksom legge pd deg
en 100-lapp til i mdaneden?

Na gar de til 249,- ja. Det betyr at det koster det samme hos oss hvis du har
gruppetrening pd Fresh for da betaler du 349,-



