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ABSTRACT

The purpose of this research is to create a new Business Fitness Center design model based
on customer perception on the competitive advantage of Celebrity Fitness and Hawa Gym by
using Canvas Model then analyzed with SWOT Analysis approach, which will produce new
Business Canvas Model.

This is a qualitative research, which can be done as an attempt to find, develop, test the
truth and seek back a knowledge premises using scientific methods, Source data used in this
study obtained from field observation and interviews of informants directly related to the
problems which researched in this case is the Fitness manager, Instructure, and Member
who move in both Gym. Data Analyst provided by identifying ongoing business using 9
elements of canvas model next in doing SWOT analysis. The results of the study were
compared of the two fitness sites described with the new Canvas Model Image.

Keywords: BMC, SWOT , Analysis, design

ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk membuat rancangan model bisnis Fitness Center yang
baru berdasarkan persepsi pelanggan terhadap keunggulan bersaing Celebrity Fitness dan
Hawa Gym, dengan menggunakan Model Canvas kemudian di analisa dengan pendekatan
SWOT Analysis, yang akan menghasilkan Model Bisnis Canvas yang baru.

Penelitian ini bersifat kualitatif, yaitu penelitian yang dilakukan sebagai suatu usaha untuk
menemukan, mengembangkan, menguji kebenaran dan mencari kembali suatu pengetahuan
denga menggunakan metode-metode ilmiah, Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini
didapat dari observasi lapangan dan wawancara informan yang terkait langsung dengan
permasalahan yang diteliti, adalah Manager tempat fitness, Instruktur, dan Member yang
beraktivitas di kedua Gym tersebut. Teknik analisis data dengan mengidentifikasi bisnis ya
ng sedang berjalan dengan menggunakan 9 elemen model canvas selanjutnya di lakukan
analisis SWOT. Hasil penelitian adalah komparatif dari dua tempat fitness yang digambarkan
dengan Gambar Model Canvas baru.

Kata Kunci: BMC, SWOT Analisis, Perancangan
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PENDAHULUAN

Pentingnya hidup sehat pada dewasa ini mulai menjadi perhatian masyarakat umum.
Banyak cara dilakukan agar memperoleh hidup sehat, seperti dengan asupan makanan bergizi
dan rajin berolah raga. Olah raga adalah salah satu faktor menunjang hidup sehat dengan
banyak fungsi dan manfaat yang diperoleh. Jadi, berolahraga 3 sampai 4 kali dalam
seminggu akan bermanfaat bagi kebanyak orang.

Menurut Edwin(2013) meneliti bagaimana mengelola dan mengembangkan bisnis
jasa kebugaran pada artharaga fitness center dan diperoleh kesimpulan pengelolaan artharaga
fitness masih kurang baik, banyak harus dibenahi dari segi layanan dan fasilitas. Menurut,
Inggi (2014) membuat rancangan bisnis café dan sepatu dengan model bisnis canvas, di kota
Bandung.

Perkembangan fitness center (pusat kebugaran) di kota Denpasar dan Kuta
berkembang dengan pesat, berdirinya fitness center berskala besar dengan skala industri,
berada di lokasi — lokasi yang sangat strategis seperti dalam pusat kota atau yang mudah
dijangkau banyak sudah ada. Kebugaran sangat dibutuhkan oleh masyarakat karena seiring
perkembangan zaman yang sudah berkembang untuk menjaga  kebugaran  juga
merupakan peluang bisnis.

Celebrity Fitness Lippo Kuta dan Hawa Gym Saelus Denpasar merupakan tempat
fitness center yang memiliki pelanggan yang banyak tetapi celebrity fitness dibangun
berdasarkan konsep dan standar kelas atas ala Hollywood dan Beverly Hills dan Hawa Gym
adalah sanggar fitness dan senam dengan design dan konsep, serta program latihan yang
dikhususkan untuk wanita.

Melihat peluang bisnis kebugaran di Bali khususnya Kuta dan Denpasar, ppenulis
mencoba melakukan penelitian bagaimana merancang sebuah model bisnis fitness center
dengan menganalisa bisnis berjalan Celfit Lipo dan Hawa Gym Saelus menggunakan analisis
SWOT dengan tujuan mengetahui bagaimana penerapan model bisnis di Celebrity Fitness
Lippo dan Hawa Gym Saelus dengan model canvas, sehingga mampu merancang sebuah
model bisnis  canvas fitness center yang baru berdasarkan persepsi pelanggan terhadap
keunggulan bersaing Celebrity Fitness Lippo dan Hawa Gym Saelus dalam meningkatkan

jumlah Pelanggan.
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Model Bisnis

Konsep model bisnis tergolong sesuatu  yang baru. Pengertian dasar dari model
bisnis adalah adalah suatu metode dalam melakukan bisnis yang digunakan oleh suatu
perusahaan untuk dapat mempertahankan bisnisnya dan dapat menghasilkan pendapatan
(Osterwalder dan Pigneur, 2010; Kusnadi dan Darma, 2018).

Keberhasilan suatu perusahan tidak tergantung hanya dari satu bagian saja melainkan
semua bagian ikut melakukan tugasnya, sehingga perusahaan dapat mengoptimalkan
keunggulan yang dimiliki untuk memenangkan persaingan dengan para kompetitornya.
Kesembilan blok tersebut adalah ~ Value Propotions, Channels, Customer Relationships,

Revenue Streams, Key Resources Key Activities, Key Partnership, Cost Structure.
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Gambar 1. Framework Model Bisnis Canvas

Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk
merumuskan strategi perusahaan. Tujuan dari analisis SWOT ini adalah untuk
mengidentifikasi strategi-strategi apa saja yang harus dilakukan ketika menghadapi peluang
dari luar dan juga hambatan- hambatannya serta membangun dan melindungi kekuatan
perusahaan dan berusaha untuk meminilisir kekurangan (Jones dan Hill, 2010; Kanten dan
Darma, 2017).

Perencanaan strategis perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman) dalam
kondisi yang ada saat ini. Hal ini disebut analisis situasi yaitu model yang paling popular untuk

analisis situasi adalah Analisis SWOT.

34



Jurnal Manajemen dan Bisnis ISSN : 1829-8486 (print)
Volume 15, No. 2, April 2018 http://journal.undiknas.ac.id/index.php/magister-manajemen/

Kerangka Pemikiran
Kedua gym yaitu Celebrity Fitness Lippo dan Hawa Gym Saelus yang dijadikan acuan
penulis memiliki kelebihan masing-masing dan swot digunakan untuk menganalis tiap elemen,

dan dirancang model bisnis canvas baru.

[ Perancangan Model Bisnis Baru )

g}

1. Data Observasi dan wawancara
2. Data literature yang sudah ada.

Identifikasi Bisnis Celebrity Fitness dan
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Rancangan Desain Model Bisnis Canvas Baru
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Gambar 2. Kerangka Berfikir

Alurnya melalui tiga tahapan yaitu tahap input data, proses identifikasi bisnis yang
berjalan, tahap analisis dan output berupa rancangan model bisnis canvas yang baru.

METODE PENELITIAN

Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan yaitu Celebrity Fitness Lippo dan Hawa Gym Saelus,
Celebrity Fitness Lippo berlokasi di JI. Sunset Road Kuta, sedangkan Hawa Gym Saelus di
Hawa Gym Saelus. Pemilihan lokasi dilakukan secara sengaja (purposive) dengan
pertimbangan bahwa Celebrity Fitness dan Hawa Gym merupakan salah satu tempat Fitness
center yang besar di BALI, dimana pelanggan yang dimiliki sangat banyak dengan

perkebangannya yang sangat pesat.
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Desain Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif. Menurut (Sugiono, 2013) penelitian
kualitatif tidak akan menetapkan berdasarkan variabel penelitian, tetapi keseluruhan situasi
sosial yang diteliti yang meliputi aspek tempat (place), pelaku (actor), dan aktivitas (activity)
yang berinteraksi secara sinergis. Tujuan utama penelitian kualitatif adalah untuk memahami
(to understand) fenomena atau gejala sosial dengan lebih menitik beratkan pada gambaran
yang lengkap tentang fenomena yang dikaji daripada merincinya menjadi variabel-variabel
yang saling terkait.

Disebut penelitian kualitatif karena sifat data yang dikumpulkan adalah data kualitatif,
yaitu tidak menggunakan alat- alat pengukur, metode kualitatif menghasilkan data deskriptif,
baik berupa kata-kata ungkapan tertulis maupun lisan dari orang-orang yang diamati
(Moleong, 2007; Darma, 2004).

Selama melakukan penelitian mengenai perancangan model bisnis gym center ini
peneliti tidak mengatur kondisi tempat dimana lokasi dilakukan penelitian serta tidak
melakukan manipulasi terhadap variabel.

Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder. data primer
merupakan data yang diperolen dari sumber atau objek penelitian. Data sekunder
merupakan data yang sudah diterbitkan atau dipergunakan pihak lain.

Informan Penelitian

Pemilihan informan dalam penelitian kualitatif umumnya penentuan subjek atau
sumber data diarahkan tidak pada jumlah sampel yang besar, akan tetapi ditentukan
berdasarkan kasus-kasus tipikal yang sesuai dengan masalah penelitian serta tidak ditentukan
secara tegas diawal penelitian dan dapat berubah dalam hal jumlah dan karakteristik sampel,
Poerwandari (2009) lebih mementingkan tercapainya titik jenuh. Adapun informan yang
akan dipilih dalam penelitian ini Manager, Instruktur, Member.

Teknik Pengumpulan Data

Data yang dikumpulkan terdiri dari data primer dan data sekunder. Pada tehnik
penelitian ini peneliti menggunakan pengumpulan data melalui 3 cara yaitu pengamatan
( Observasi ), Wawancara mendalam ( In Dept Interview ) dan gabungan dari Pengamatan,

Wawancara dan Dokumentasi ( Triangulasi).
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Teknik Pemeriksaan Keabsahan Data

Teknik pemeriksaan keabsahan data untuk penelitian ini adalah menggunakan teknik
triangulasi. Triangulasi dilakukan dalam pengecekan keabsahan data baik dari peneliti maupun
stakeholder pada celebrity fitness dan hawa gym adalah triangulasi sumber. Gambar di
bawah triangulasi sumber pengumpulan data dengan mendapatkan data melalui wawancara

dari sumber yang berbeda-beda dengan teknik yang sama (sugiono, 2014).

Gambar 3. Triangulasi Sumber Data

Teknik Analisis Data

Tahapan analisis data yang peneliti gunakan dalam penelitian ini adalah SWOT
Analisis, dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang, serta meminimalkan kelemahan dan
ancaman. Analisis situasi internal (faktor- faktor kekuatan dan kelemahan) dikombinasikan
dengan situasi eksternal (faktor-faktor peluang dan ancaman) (David, 2011).

Mengevaluasi menggunakan analisis SWOT ke sembilan elemen blok bangunan pada
Business Model Canvas mengenai kekuatan dan kelemahan, peluang, serta ancaman yang
dimiliki Celebrity Fitness dan Hawa Gym menghasilkan alternatif strategi berupa penambahan

terhadap tiap blok bangunan BMC sebagai penyempurnaan.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Identifikasi Bisnis Berjalan Celfit dan Hawa Gym Saelus

1. Identifikasi model bisnis yang dijalankan pada elemen pertama, customer segment,
Celebrity fitness lippo memiliki target pelanggan menengah keatas, sedangkan Hawa

gym saelus memiliki target pelanggan dari semua kalangan khususnya para wanita.

2. ldentifikasi dari elemen kedua, value proposition, celebrity fitness lippo menitik
beratkan kepada gaya hidup dengan memilih lokasi ditempat yang mewah dengan alat

fitness yang baru, fasilitas lengkap, harga yang cukup mahal dari tempat gym lainnya,

37



Jurnal Manajemen dan Bisnis ISSN : 1829-8486 (print)
Volume 15, No. 2, April 2018 http://journal.undiknas.ac.id/index.php/magister-manajemen/

w

SN

(62}

()]

\‘

sedangkan hawa gym saelus menitik beratkan kepada manfaat yang ingin dicapai dengan

berolahraga dan harga yang ditawarkan lebih murah.

Identifikasi dari elemen channel yaitu celebrity fitness lippo dan hawa gym saelus
menggunakan saluran sendiri dalam menyampaikan produk jasanya kepada pelanggan yaitu

melalui karyawan dan media sosial.

. Identifikasi dari elemen keempat, customer elationship, baik celebrity fitness dan hawa

gym saelus mampu membangun dan mempertahankan hubungan yang baik dengan

pelanggan menggunakan personal assistance.

. Identifikasi dari elemen kelima, revenue stream yaitu pendapatan celebrity fitness lippo

dan hawa gym saelus berasal dari penjualan jasa.

. Identifikasi dari elemen keenam, key resource, baik celebrity fitness lippo dan hawa gym

saelus, memiliki karyawan (human) dan instruktur yang menjadi sumber daya/aset yang
paling penting di dalam mengelola tempat usaha. Perbedaanya celebrity fitness lippo
memiliki instruktur tetap dan freelance, sedangkan hawa gym saelus semua instruktur

freelance.

. Identifikasi dari elemen ketujuh, key activites yaitu celebrity fitness lippo dan hawa gym

saelus, terletak pada proses mempersiapkan tempat yang nyaman bagi pelanggan yang

akan datang dan melakukan pemeliharaan secara rutin terhadap alat - alat yang digunakan

Identifikasi dari elemen kedelapan, Key Partnership, baik Celebrity fitness dan Hawa
Gym, sama - sama memiliki supplier yang siap membantu dalam memenuhi dan
optimalisasi kegiatan usaha, sedangkan motivasi perusahaan dalam menjalin kemitraan
adalah untuk optimasi dan skala ekonomi dimana kemitraan dirancang untuk

mengoptimalkan alokasi sumber daya dan aktivitas.

Identifikasi dari elemen kesembilan, Cost Structure, Celebrity fitness memiliki
pengeluaran dari berbagai bidang yaitu dari fasilitas yang diberikan dan Hawa Gym biaya

hanya untuk pembayaran karyawan, instruktur dengan sedikit biaya fasilitas.

38



Jurnal Manajemen dan Bisnis ISSN : 1829-8486 (print)
Volume 15, No. 2, April 2018 http://journal.undiknas.ac.id/index.php/magister-manajemen/

Analisis SWOT

Celebrity Fitness
Kekuatan ( Strenght)

customer segmentasi yaitu sasaran adalah kalangan menengah ke atas, kesan ekslusif
diberlakukan bagi yang khusus mendaftar. Value propositions memiliki kelas bervariasi,
member bebas menentukan kelas yang diikuti disesuaikan waktunya. Sehari ada lima belas
kelas disediakan, fasilitas yang lengkap seperti alat-alat gym berstandar international, jJumlah
ala-alat yang banyak, kamar mandi air panas dan dingin, loker penyimpanan yang
menggunakan kunci otomatis member, air minum, handuk dan parkir yang luas. Elemen
channels tempat yang strategis, dalam mall. Cara transaksi pelanggan mudah, debit, kartu kredit
atau bayar tunai. Komunikasi terjalin baik antara costumer servis, instruktur kelas atau
private sangatlah bersahabat dah ramah. Dari segi key resource karyawan yang handal
memiliki kemapuan dua bahasa aktif, instruktur professional berstandar international dan
sudah berpengalaman mengajar, alat alat gym lengkap dan berstandar international, fasilitas
lengkap, id member tampilan mewah dengan nama sendiri seperti atm. Dilihat dari elemen
key activities aktivitas kelas sebelum dan sesudah selesai kelas untuk yang ruangan dikelas,
begitu juga di area gym. Selalu melakukan promosi setiap hari besar tertentu,
melakukan event, penjualan paket paket jasa member. Elemen key partnership terjalin
baik dengan banyak relasi yaitu khusus distributor alat alat fitness sehingga memperoleh harga
dibawah umumnya, jasa perbaikan alat alat fitness, terjalin hubungan baik dengan jasa

arsitektur, berelasi dengan jasa pembuat id member, jasa air minum, jasa laudry.

Kelemahan ( Weakness )

Segmentasi customer tidak membidik semua kalangan. value propotion, menciptakan
harga yang tinggi. Revenue strean yaitu sumber pendapatan satu sumber jasa yaitu pendapatan
jasa kelas, jasa private dan jasa event. Elemen cost structure banyak biaya dikeluarkan baik
dari pembelian alat fitness, perawatan setiap periode alat, biaya aktivitas harian, biaya air

minum, biaya laundry, biaya air panas ke tagihan listrik.

Peluang ( Opportunity )

Memiliki brand, sehingga menciptakan pasar sendiri untuk kalangan tertentu dilihat
dari elemen segmentasi costumer. Elemen key resource mampu terus bertahan di dalam
persaingan dunia fitness, dengan alat alat fitness yang berstandard dan instruktur yang

bersertifikasi international membuat celebrity fitness tetap berada di depan. Bisnis gym
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semakin berkembang membuat celebrity fitness lippo dapat meraih peluang bisnisnya dan
bersaing, Karena mampu tetap bersaing dengan brand serasa seperti celebrity yang
menjadi tag line dan brandnya celebrity fitness lippo. Elemen channels pemilihan lokasi yang
strategis yaitu di area mall dan rumah sakit menjadikan celebrity fitness lippo melakukan
pemasaran secara tidak langsung, artinya orang awam yang belum mengetahui tentang fitness
ketika ke mall dan melihat secara tidak langsung akhirnya muncul ketertarikan untuk mencari

tau tentang fitness.

Ancaman ( Threat)

Harga yang lumayan tinggi, menjadi pertibangan member, sehingga pesaing mencoba
membuat harga lebih rendah dengan failitas yang sama. Berlakunya finalti member

menjadikan member berfikir untuk memilih celebrity fitness lippo.

Hawa Gym
Kekuatan ( Strenght)

Dari segi Customer Segmentasi yaitu semua kalangan masyarat para ibu ibu. Dari
Value Propositions memiliki kelas yang special untu para wanita. Harga terjangkau. Parkir
mudah. Elemen Channels Hawa Gym saelus memilih tempat dekat perumahan, gampang
dijangkau ibu-ibu. Komunikasi terjalin baik antara Costumer Service, dalam melayani
member dari cek id member dan instruktur kelas dan private sangatlah bersahabat dah ramah.
Elemen Revenue stream, sumber pendapatan selain dari penjualan jasa di area fitness, pakaian
fitness juga makanan sehat dan alat alat fitness. Key Resource karyawan yang handal,
instruktur professional berstandar international dan sudah berpengalaman mengajar. Elemen
Key Activities sebelum dan sesudah selesai kelas untuk yang ruangan dibersikah, begitu juga
di area gym. Selalu melakukan promosi setiap hari besar tertentu, melakukan event,
penjualan paket paket promo jasa member. Elemen key partnership terjalin relasi khusus
dengan jasa penjualan alat alat fitness, selain untuk digunakan sendiri di tempat fitness juga

dijualan. Berelasi dengan jasa pembuat id member.

Kelemahan ( Weakness )

Segi segmentasi customer tidak membidik semua kalangan. Elemen value propotion,

kelas terbatas, alat alat terbatas dan fasilitas tidak lengkap. Elemen cost structure banyak biaya

40



Jurnal Manajemen dan Bisnis
Volume 15, No. 2, April 2018

ISSN : 1829-8486 (print)
http://journal.undiknas.ac.id/index.php/magister-manajemen/

dikeluarkan baik dari pembelian alat fitness, perawatan setiap periode alat, biaya activitas

harian. Dari elemen channel, setelah aktifitas olahraga tidak banyak bisa dilakukan. Fokus

hanya pada olahraga, tidak memberikan pilihan setelah selesai berolah raga.

Peluang ( Opportunity )

Punya pasar khusus yaitu ibu ibu, dibuat kelas khusus ibu ibu instansi. Harga terjangkau

dan diskon diskon khusus membuat peluang pasar sendiri. Membuat harga yang variatif baik

secara harian, bulanan atau perkelas.

Ancaman ( Threat )

Bermunculan pesaing baru yang kelasnya bervariasi. Tempat fitness lain memiliki alat

yang banyak dan lebih berkualitas. Pesaing memiliki

fasilitas yang

lebih

lengkap seperti

fasilitas air minum, alat alat mandi, handuk, loker dan ruang sauna. Pesaing memberikan

pilihan kepada membernya pasca melakukan olah raga.

Model Bisnis Canvas Baru
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Gambar 4. Model Canvas Bisnis Baru
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SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian mengenai Bisnis Model Canvas, maka dapat disimpulkan

beberapa hal yang berkaitan dengan rumusan masalah penelitian ini.

1.

Identifikasi model bisnis yang berjalan antara celebrity fitness lippo dan hawa gym
memiliki segmentasi customer yang berbeda. Fasilitas yang diberikan celebrity fitness
sangat memenuhi kebutuhan konsumen dengan variasi kelas yang banyak dan fasilitas
pendukung yang lengkap sedangkan hawa  gym menekankan pada kebutuhan
olahraga saja dan kelas masih tertetu saja serta fasilitas beberapa harus diperbaiki.
Celebrity fitness lippo memiliki harga yang lumayan mahal dikarenakan dibandingankan
dengan hawa gym saelus, memang dengan kelas dan fasilitas yang berbeda. Identifikasi
dari celebrity fitness lippo sudah memenuhi kebutuhan pasar dunia fitness sangat ini
hanya bebeberapa yang harus dibenahi dan diperbaiki. Identifikasi bisnis berjalan hawa
gym saelus untuk saat ini masih banyak yang harus dibenahi khusus segi fasilitas dan
kelas.

Kelebihan Celebrity Fitness Lippo memiliki standard kualitas intruktur, kelas yang
bervariasi, fasilitas yang lengkap dan tempat strategis tetapi menciptakan kekurangan
harga yang tinggi dan untuk kalangan tertentu saja, sedangkan Hawa Gym saelus memiliki
harga terjangkau, harga harian ataupun member, tetapi kelas yang tersedia terbatas dengan

fasilitas yang terbatas.

Dari identifikasi bisnis berjalan celebrity fitness lippo dan hawa gym saelus dan analisis

swot terbentuklah model canvas baru yang terlihat seperti gambar 4. Keterangan: Lippo dan

hawa gym saelus, hitam adalah adalah usulan ide baru. biru muda adalah yang dimiliki Celfit

Lippo, warna hijau hanya Hawa Gym Saelus, coklat dimiliki Celfit

SARAN

Sesuai dengan hasil penelitian dan uraian kesimpulan diatas maka ada beberapa saran

yang dapat diberikan mengenai Model Bisnis Canvas untuk usaha Fitness yang proporsional

sebagai berikut :
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1. Customer Segment, Tambahkan kaum ibu ibu instasi, usia member dua belas tahun
ke atas, dibagi menjadi beberapa kelompok yaitu Fitness Centre, Fitness Class dan

Instructure Class.

2.Value Propositions, membuat layanan PT kerumah, pemberian gift, swiching
harga, menu sehat, membuat sebuah aplikasi yang unik dengan menambahkan
aplikasi kebugaran seperti perhitungan kalori sehingga customer dengan mudah

memantau perkembangan fisiknya.

3. Chanel, meningkatkan brand awaerness dengan promosi melalui website atau aplikasi
mobile.

4. Pada customer relationship, layanan mandiri kepada pelanggan dengan menyediakan alat
yang dibutuhkan bagi pelanggan untuk melayani diri mereka sendiri dengan mudah dan

efektif melalui situs web dan aplikasi.

5. Revenue streams, membuka toko kebugaran yang menjual menu sehat, suplemen dan
aksesoris kebugaran lainnya (monitor detak jantung, headphone, sepatu, dll.). Penjualan
Afiliasi: untuk pelanggan berbayar, mereka memiliki kesempatan untuk menjual kelas,

keanggotaan, dll.

6. Pada elemen key resource, situs web dan aplikasi tidak dapat dimungkinkan tanpa

kepemimpinan dan pengelolaan pemilik dan mitra.

7. Pada komponen key activities, menyajikan sebagai situs web dan bisnis aplikasi
seluler untuk menghubungkan pengguna ke pusat kebugaran, kelas kebugaran, kelompok,
dan instruktur. Memberikan  pengalaman pelanggan melalui media sosial untuk
membagikan informasi tentang bisnis yang berorientasi kebugaran sehingga pelanggan
dapat menemukan, mengulas, dan mendiskusikan tentang olahraga, kelas kebugaran,

kelompok, dan instruktur.

8. Pada komponen key parthnership, tetap menjalin hubungan dengan pengembang situs

web dan aplikasi / konsultan TI, fasilitas kebugaran, penasihat pemasaran.

9. Pada cost sructure, harus memperhatikan biaya tetap: pengembangan situs web, gaji

(0aji), pemasaran, SEO.
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PENELITIAN MENDATANG

Peneliti mengakui keterbatasan di dalam penelitian ini, dalam melakukan wawancara
informan kami menerangkan bahwa ada beberapa data yang tidak bisa diberitahukan kepada

peneliti dikarenakan sifatnya sangat di rahasiakan dan tidak dapat di publikasi.

Untuk penelitian mendatang, peneliti menyarankan bisa memperluas penelitian di
cabang-cabang yang dimiliki oleh pihak Celebrity fitness dan Hawa gym sehingga dapat lebih
mudah untuk meneliti tentang perbedaannya dengan pusat kebugaran lainnya di wilayah

Denpasar.
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