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VOORWOORD
Een sportschool starten is voor jou waarschijnlijk meer dan een idee. Je ziet kansen, je wilt 
het goed doen en je voelt dat er meer bij komt kijken dan alleen een ruimte en apparatuur. 
Tegelijkertijd merk je misschien dat het lastig is om overzicht te houden en te bepalen waar je 
moet beginnen. 

Dit e-book helpt je om structuur aan te brengen in die eerste fase. Het laat je zien welke keuzes 
bepalend zijn voor een sterke start en hoe verschillende onderdelen zoals concept, financiën, ruimte, 
design en apparatuur met elkaar samenhangen. Juist door hier vooraf bewust bij stil te staan, 
vergroot je de kans dat wat je straks bouwt ook daadwerkelijk werkt. 

Gebruik dit e-book niet als checklist, maar als denkkader. Het helpt je om scherpere keuzes te maken 
vóórdat je investeert, tekent of opent. Want een goede start ontstaat niet door snelheid, maar door 
richting. 
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VAN IDEE NAAR STRATEGISCHE RICHTING
Waarom een idee nog geen richting is
Vrijwel elke sportschool begint met een idee. De 
wens om iets voor jezelf te starten, een kans die 
je ziet in de markt of het gevoel dat het beter kan 
dan wat er al bestaat. Dat idee is noodzakelijk, 
maar het is geen richting. In de praktijk wordt 
dit onderscheid vaak onderschat, terwijl het juist 
hier mis kan gaan. 

Een idee zegt iets over motivatie. Een richting 
zegt iets over keuzes. 

Veel startende ondernemers blijven te lang 
hangen in het idee, terwijl ze ondertussen al 
beslissingen nemen die eigenlijk pas logisch zijn 
wanneer de richting helder is. Er wordt gekeken 
naar panden, gesproken met leveranciers 
of nagedacht over inrichting, terwijl de 
onderliggende vraag nog niet scherp is. Wat wil 
je precies bouwen en voor wie moet dit werken? 
Zonder strategische richting ontstaat er al snel 
ruis. Beslissingen voelen losstaand, maar worden 
in de praktijk wél onomkeerbaar. 

De fitnessmarkt waar je instapt
Wie een sportschool start, stapt niet in een 
leeg speelveld. De fitnessmarkt is volwassen, 
competitief en continu in beweging. Dat 
betekent niet dat er geen ruimte is voor nieuwe 
initiatieven, maar wel dat succes zelden ontstaat 
door simpelweg ‘iets goeds’ neer te zetten. 
In veel regio’s is het aanbod groot en voor de 
consument overzichtelijk. Sportscholen worden 
onbewust met elkaar vergeleken op uitstraling, 
prijs, sfeer en gevoel. Dat maakt dat je niet alleen 
moet weten wat je wilt aanbieden, maar vooral 
waarom iemand voor jou zou kiezen en niet voor 
het alternatief om de hoek. 

Een realistische blik op de markt is daarom geen 
bedreiging voor je idee, maar een noodzakelijke 
stap om het scherper te maken. Wie die analyse 
overslaat, loopt het risico iets op te bouwen dat 
inhoudelijk klopt, maar strategisch onvoldoende 
onderscheidend is. 

Concurrentie als referentiepunt
Concurrenten worden door startende 
ondernemers vaak gezien als iets waar je tegen 
moet vechten of juist als iets dat je liever negeert. 
Beide houdingen zijn onhandig. Concurrentie is 
in de praktijk vooral een referentiepunt. 

Door te kijken naar bestaande sportscholen in 
jouw regio krijg je inzicht in wat al werkt, waar 
de markt verzadigd is en waar juist ruimte ligt. 
Niet om te kopiëren, maar om bewust te kiezen. 
Welke doelgroep bedienen zij? Welke sfeer 
zetten ze neer? Waar ligt hun focus en waar laten 
ze kansen liggen?

Wie concurrentie serieus analyseert, scherpt 
automatisch zijn eigen richting aan. Je ziet niet 
alleen wat anderen doen, maar vooral wat jij 
bewust anders wilt doen. Dat verschil vormt de 
basis voor een sterke positionering. 

Van ambitie naar strategische keuzes
Veel ondernemers hebben een duidelijke 
ambitie. Ze willen kwaliteit leveren, een goede 
sfeer creëren en een succesvolle club bouwen. 
Ambitie is waardevol, maar zonder vertaling naar 
strategische keuzes blijft het abstract. 

Strategische richting betekent dat je keuzes 
maakt die niet voor iedereen logisch of 
aantrekkelijk hoeven te zijn, maar wel consistent 
zijn met wat je wilt bereiken. Het betekent dat 
je durft te kiezen voor een specifieke doelgroep, 
een bepaald prijsniveau en een duidelijke 
beleving, ook als dat betekent dat je andere 
kansen laat liggen. 

Zonder deze keuzes ontstaat er een concept dat 
veel belooft, maar weinig afdwingt. Dat voelt 
veilig aan de voorkant, maar maakt het lastig om 
later scherp te sturen op groei, rendement en 
rust in de operatie. 
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WIE CONCURRENTIE SERIEUS ANALYSEERT, SCHERPT 
AUTOMATISCH ZIJN EIGEN RICHTING AAN. JE ZIET NIET 
ALLEEN WAT ANDEREN DOEN, MAAR VOORAL WAT JIJ 
BEWUST ANDERS WILT DOEN. DAT VERSCHIL VORMT 

DE BASIS VOOR EEN STERKE POSITIONERING. 
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Richting als fundament voor alles wat volgt
Wanneer de strategische richting helder is, 
veranderen alle volgende stappen. De manier 
waarop je naar locatie kijkt, hoe je ruimte 
indeelt, welke uitstraling logisch voelt en hoe 
je verdienmodel eruitziet, wordt ineens een 
samenhangend verhaal. Keuzes versterken 
elkaar in plaats van elkaar tegen te werken. 
Dit is het moment waarop een idee begint 
te transformeren in een concept. Niet omdat 
alles al vastligt, maar omdat er een duidelijke 
lijn ontstaat waarlangs beslissingen worden 
genomen. 

In de volgende hoofdstukken verdiepen we deze 
richting verder, door onder andere in te zoomen 
op doelgroep, positionering en onderscheidend 
vermogen. Niet als losse onderdelen, maar 
als bouwstenen die samen bepalen of jouw 
sportschool straks relevant, herkenbaar en 
toekomstbestendig is. 
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DOELGROEP, POSITIONERING EN 
ONDERSCHEIDEND VERMOGEN
Waarom alles begint bij wie je wilt bedienen
Veel startende sportschoolondernemers 
beginnen met een globaal beeld van hun 
doelgroep. Vaak wordt gesproken over ‘iedereen 
die wil sporten’ of ‘mensen die serieus met 
hun gezondheid bezig zijn’. Dat klinkt logisch 
en veilig, maar in de praktijk is dit te breed om 
richting te geven aan verdere stappen. Een 
doelgroep is pas waardevol wanneer die concreet 
genoeg is om keuzes af te dwingen. 

Wie je wilt bedienen, bepaalt namelijk niet 
alleen je marketing, maar ook je ruimtegebruik, 
sfeer, aanbod en uiteindelijk je verdienmodel. 
Een sportschool voor jonge, prestatiegerichte 
sporters vraagt iets anders dan een club voor 
drukbezette professionals die vooral ontzorgd 
willen worden. Toch zien we vaak dat deze 
verschillen onvoldoende worden doorvertaald, 
waardoor het concept vaag blijft en de ervaring 
voor de klant niet scherp genoeg is. 

Een duidelijke doelgroep vernauwt niet je 
kansen, maar vergroot je relevantie. 

De valkuil van ‘iedereen’
De gedachte dat je niemand wilt uitsluiten 
is begrijpelijk, zeker aan het begin. Er is vaak 
onzekerheid over instroom, bezetting en omzet, 
waardoor het aantrekkelijk voelt om zo breed 
mogelijk te blijven. In de praktijk werkt dit echter 
averechts. Wanneer je voor iedereen iets wilt zijn, 
word je voor niemand echt aantrekkelijk. 

Sportscholen zonder duidelijke doelgroep 
communiceren vaak algemeen, richten hun 
ruimte multifunctioneel in en proberen met hun 
aanbod zoveel mogelijk smaken te bedienen. Het 
resultaat is een club die functioneert, maar niet 
blijft hangen. Leden komen, maar voelen zich 

niet echt verbonden. Ze trainen, maar bouwen 
geen relatie op met de plek of het merk. 

Juist door te kiezen, ontstaat herkenning. 
Mensen voelen zich aangesproken omdat de 
club duidelijk voor hen bedoeld is, niet omdat er 
toevallig ook iets voor hen te vinden is. 

Doelgroep als basis voor positionering
Zodra de doelgroep scherper wordt, ontstaat 
automatisch de vraag hoe je je wilt positioneren 
ten opzichte van de rest van de markt. 
Positionering gaat niet over wat je aanbiedt, 
maar over hoe je wordt gezien. Het is het 
mentale beeld dat mensen hebben van jouw 
sportschool, nog voordat ze binnen zijn geweest. 

Een sterke positionering is consistent en 
geloofwaardig. Ze sluit aan bij de verwachtingen 
en behoeften van de doelgroep en komt terug 
in alles wat je doet. In de uitstraling, de manier 
van communiceren, de sfeer op de vloer en de 
keuzes die je wel en niet maakt. Positionering 
ontstaat niet door een slogan, maar door 
herhaling van dezelfde boodschap in gedrag en 
beleving. 

Wanneer doelgroep en positionering niet op 
elkaar aansluiten, ontstaat frictie. De verkeerde 
mensen voelen zich aangetrokken, terwijl de 
juiste mensen afhaken omdat het concept niet 
overeenkomt met hun verwachtingen. 
Onderscheidend vermogen zonder trucjes
Veel ondernemers zoeken onderscheid in 
zichtbare of meetbare elementen. Meer 
apparatuur, lagere prijzen of extra faciliteiten 
worden dan ingezet als USP. In de praktijk zijn 
dit zelden duurzame vormen van onderscheid. 
Ze zijn makkelijk te kopiëren en verschuiven de 
concurrentie richting prijs of volume. 
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Echt onderscheidend vermogen zit minder 
vaak in tastbare aspecten, maar in focus, 
duidelijkheid en in de manier waarop een club 
voelt. Dat vraagt om keuzes die misschien niet 
voor iedereen logisch zijn, maar wel consequent 
worden doorgevoerd. Een duidelijk profiel zorgt 
ervoor dat je niet hoeft te overtuigen, omdat de 
juiste doelgroep zichzelf herkent. 

Onderscheid ontstaat niet door harder te roepen, 
maar door scherper te kiezen. 

Van scherpe keuzes naar een sterk concept
Wanneer doelgroep, positionering en 
onderscheidend vermogen op elkaar aansluiten, 
ontstaat er een stevig fundament. Beslissingen 
worden eenvoudiger, omdat ze kunnen worden 
getoetst aan één centrale vraag: past dit bij wie 
we willen zijn en voor wie we er zijn?

Dit fundament zorgt ervoor dat het concept 
richting krijgt. Niet in de vorm van vastomlijnde 
plannen, maar als een duidelijke lijn waarlangs 
alles wat volgt wordt beoordeeld. Het voorkomt 
dat keuzes los van elkaar worden gemaakt en 
helpt om consistent te blijven, ook wanneer er 
later wordt bijgestuurd of opgeschaald. 
In de volgende hoofdstukken bouwen we 
dit verder uit door te laten zien hoe deze 
strategische keuzes doorwerken in het concept 
als geheel en uiteindelijk in de financiële en 
ruimtelijke realiteit van de sportschool. 

EEN DUIDELIJKE 
DOELGROEP 

VERNAUWT NIET 
JE KANSEN, MAAR 

VERGROOT JE 
RELEVANTIE. 



HET CONCEPT ALS 
SAMENHANGEND GEHEEL
Wanneer losse goede keuzes samen toch 
geen sterk concept vormen
Veel sportscholen ontstaan uit een reeks van op 
zichzelf logische beslissingen. Er is nagedacht 
over de doelgroep, er is een bepaalde uitstraling 
gekozen en het aanbod voelt passend bij wat 
men wil bereiken. Toch zien we in de praktijk 
regelmatig dat deze clubs niet optimaal 
functioneren. Niet omdat keuzes verkeerd 
zijn, maar omdat ze onvoldoende samenhang 
hebben. 

Een concept is geen optelsom van onderdelen. 
Het is de manier waarop al die onderdelen 
elkaar versterken. Wanneer keuzes los van elkaar 
worden gemaakt, ontstaan er spanningen die 
pas zichtbaar worden zodra de gym in gebruik 
is. Dan blijkt dat het aanbod niet goed past 
bij de ruimte, dat de beleving niet aansluit bij 
het prijsniveau of dat de dagelijkse operatie 
complexer is dan nodig. 

In die gevallen klopt alles een beetje, maar niets 
helemaal. 

Conceptdenken betekent vooruitdenken
Een sterk concept dwingt je om niet alleen 
na te denken over wat je nú wilt neerzetten, 
maar ook over hoe keuzes zich tot elkaar 
verhouden op de middellange termijn. Het 
vraagt om vooruitdenken. Niet in de zin van alles 
dichttimmeren, maar wel in het begrijpen van 
consequenties. 

Een keuze voor een bepaald type gym heeft 
gevolgen voor ruimtegebruik, personeelsinzet, 
openingstijden en verdienmodel. Een keuze voor 
een bepaalde sfeer of beleving beïnvloedt hoe 
mensen zich gedragen in de ruimte en wat ze 
bereid zijn te betalen. Wanneer deze verbanden 
niet expliciet worden meegenomen, ontstaat er 
frictie tussen intentie en realiteit. 
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Conceptdenken betekent dat je deze verbanden 
vooraf herkent en meeneemt in je beslissingen. 

Type gym is geen label, maar een systeem
Veel ondernemers gebruiken termen als open 
gym, boutique of personal training studio als 
labels. In de praktijk zijn het echter systemen 
met eigen logica. Elk type gym kent andere 
verwachtingen van de klant, andere eisen aan de 
ruimte en andere economische spelregels. 
Problemen ontstaan wanneer elementen uit 
verschillende systemen worden gecombineerd 
zonder dat duidelijk is waarom. Dan ontstaat er 
bijvoorbeeld een club met de uitstraling van een 
boutique, de ruimtelijke indeling van een open 
gym en een prijsstelling die daar net tussenin 
hangt. Op papier lijkt dat flexibel, maar in de 
praktijk zorgt het voor verwarring bij zowel leden 
als personeel. 

Een helder concept kiest niet alleen wat het is, 
maar ook wat het bewust niet probeert te zijn. 
Samenhang als toetssteen voor beslissingen
Wanneer het concept als geheel helder is, wordt 
het een praktisch toetsingskader. Nieuwe ideeën, 
aanpassingen of uitbreidingen hoeven dan niet 
op gevoel te worden beoordeeld, maar kunnen 
worden getoetst aan de vraag of ze het concept 
versterken of verzwakken. 

Dit voorkomt dat de gym langzaam uit balans 
raakt. Veel clubs starten scherp, maar verliezen 
onderweg hun richting doordat er steeds kleine 
uitzonderingen worden gemaakt. Het concept 
vervaagt niet door één grote beslissing, maar 
door een reeks kleine keuzes die net niet passen 
binnen het geheel. 

Een samenhangend concept biedt houvast, juist 
wanneer er later moet worden bijgestuurd. 

Van concept naar uitvoering zonder 
versnippering
Een goed concept vertaalt zich niet automatisch 
naar een perfecte uitvoering, maar het maakt 
die uitvoering wel eenvoudiger. Indeling van de 
ruimte, uitstraling, aanbod en dagelijkse operatie 
krijgen richting doordat ze voortkomen uit één 
centrale gedachte. 

Dit betekent niet dat alles vastligt of dat er geen 
ruimte is voor ontwikkeling. Het betekent wel 
dat groei en aanpassing plaatsvinden binnen 
duidelijke kaders. Daardoor blijft de identiteit van 
de sportschool herkenbaar, ook wanneer er in de 
loop van de tijd dingen veranderen. 

In de volgende hoofdstukken gaan we verder in 
op hoe dit samenhangende concept doorwerkt 
in de financiële realiteit en de keuzes rondom 
locatie en ruimte. Niet als losse onderwerpen, 
maar als directe consequenties van de richting 
die hier is bepaald. 

POSITIONERING VRAAGT 
NIET OM EXTREMEN, MAAR 

OM KEUZES. ZOLANG DIE 
KEUZES NIET EXPLICIET 
WORDEN GEMAAKT EN 

DOORVERTAALD, BLIJFT 
HET ONDERSCHEID 

IMPLICIET EN DAARMEE 
ONZICHTBAAR. 
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VERDIENMODEL EN FINANCIËLE 
HAALBAARHEID
Waarom een goed idee nog geen gezond 
verdienmodel is
Veel startende sportschoolondernemers 
hebben een duidelijk beeld van wat ze willen 
neerzetten, maar een minder scherp beeld van 
hoe dat concept zich financieel moet dragen. De 
aandacht gaat vaak uit naar beleving, kwaliteit 
en inhoud, terwijl het verdienmodel wordt 
gezien als iets wat later wel concreet wordt. In 
de praktijk is dat een risicovolle volgorde, omdat 
financiële keuzes niet losstaan van het concept, 
maar er juist diep mee verweven zijn.  

Een verdienmodel bepaalt niet alleen of een 
sportschool kan bestaan, maar ook hoeveel rust 
er is in de dagelijkse operatie, hoeveel ruimte er is 
om te investeren en hoe schaalbaar het geheel is. 
Wanneer de financiële logica niet aansluit op het 
concept, ontstaan er spanningen die zich niet 
altijd direct laten zien, maar op termijn vrijwel 
altijd voelbaar worden. Financiële haalbaarheid 
gaat daarom niet over optimisme, maar over 
consistentie tussen wat je aanbiedt, wat het kost 
en wat het moet opleveren. 

Hoe inkomsten, capaciteit en kosten zich tot 
elkaar verhouden
Op papier lijkt het verdienmodel van een 
sportschool eenvoudig. Leden betalen een vast 
bedrag per maand en krijgen daarvoor toegang 
tot training en faciliteiten. In de praktijk wordt 
het verdienmodel bepaald door de relatie 
tussen inkomsten, beschikbare capaciteit en 
kostenstructuur. Niet elke euro omzet heeft 
dezelfde waarde en niet elke vorm van groei leidt 
automatisch tot meer rendement. 

Wat we vaak zien, is dat ondernemers sturen 
op aantallen leden, terwijl ze onvoldoende 
kijken naar bezetting, inzet van tijd en de 
verhouding tussen vaste en variabele kosten. 
De sportschool wordt drukker maar de marges 
blijven onder druk staan. Zeker in de opstartfase 
kan dit zorgen voor een gevoel van constante 
achtervolging, waarbij er wel beweging is, maar 
weinig financiële ruimte ontstaat. 

Een gezond verdienmodel kijkt daarom niet 
alleen naar hoeveel geld er binnenkomt, maar 
ook naar hoe dat geld tot stand komt en welke 
inspanning daarvoor structureel nodig is. 
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Break-even denken en realiteitszin
Een belangrijk onderdeel van financiële 
haalbaarheid is break-even denken. Niet als 
theoretisch rekenpunt, maar als praktisch 
uitgangspunt voor besluitvorming. De vraag is 
niet hoeveel leden je idealiter wilt hebben, maar 
hoeveel je nodig hebt om structureel gezond te 
draaien, inclusief ruimte voor tegenvallers. 

Break-even dwingt tot eerlijkheid over vaste 
lasten, groeitempo en foutmarge. In veel plannen 
wordt dit punt te optimistisch ingeschat, 
waardoor de druk in de eerste fase hoger 
uitvalt dan verwacht. Zeker wanneer bezetting 
achterblijft of kosten hoger uitvallen, kan dit 
direct invloed hebben op keuzes die eigenlijk 
strategisch zouden moeten zijn. 

Wanneer break-even helder is, verandert ook de 
manier waarop je naar groei kijkt. Groei wordt 
dan geen doel op zich, maar een middel om 
stabiliteit en speelruimte te creëren. 

De rol van abonnementsstructuur in 
financiële stabiliteit
Een aspect dat in veel plannen wordt onderschat, 
is de invloed van de abonnementsstructuur 
op de financiële stabiliteit van de sportschool. 
Niet de prijs op zich, maar de manier waarop 
abonnementen zijn opgebouwd, bepaalt in 
grote mate hoe voorspelbaar en beheersbaar de 
inkomsten zijn. 

Een goede abonnementsstructuur ondersteunt 
het concept en het gebruik van de ruimte. 
Ze stuurt gedrag, bezetting en verwachting 
van leden, zonder dat dit expliciet hoeft te 
worden uitgelegd. Wanneer abonnementen te 
complex zijn, te veel uitzonderingen kennen of 
onvoldoende aansluiten op het daadwerkelijke 
aanbod, ontstaat er onrust. Zowel bij leden als in 
de operatie. 

In de praktijk zien we dat een heldere, logische 
structuur vaak meer bijdraagt aan financiële rust 
dan een hoger prijsniveau. Het maakt inkomsten 
voorspelbaar, vereenvoudigt besluitvorming 
en voorkomt dat het verdienmodel afhankelijk 
wordt van constante bijsturing. 

Kosten, tijd en belastbaarheid
Naast inkomsten worden kosten in veel 
plannen te laag ingeschat. Huur, personeel en 
operationele lasten zijn vaak globaal in beeld, 
maar de maandelijkse impact wordt onderschat, 
zeker in de fase waarin de bezetting nog moet 
groeien. Daarnaast wordt de eigen tijd van de 
ondernemer vaak niet realistisch meegenomen. 
In de opstartfase wordt veel werk zelf gedaan, 
wat logisch is, maar niet kosteloos. Wanneer 
een verdienmodel alleen werkt zolang de 
ondernemer structureel meer uren maakt dan 
wenselijk of vol te houden is, ontbreekt financiële 
haalbaarheid op de lange termijn. Een gezond 
model houdt rekening met geld, tijd en energie, 
en niet alleen met wat er op papier mogelijk lijkt. 

Financiële haalbaarheid als basis voor 
ruimtelijke keuzes
Wanneer de financiële structuur klopt, ontstaat 
er ruimte. Ruimte om vast te houden aan 
keuzes, om kwaliteit te blijven leveren en om 
te investeren wanneer dat nodig is. Financiële 
haalbaarheid is daarmee geen beperking, maar 
een randvoorwaarde voor rust en consistentie. 
Die financiële logica staat niet los van de fysieke 
ruimte. Hoeveel vierkante meters nodig zijn, 
hoe intensief ze worden gebruikt en welke 
functies ze vervullen, heeft directe invloed op het 
verdienmodel. Andersom geldt hetzelfde, een 
bepaald verdienmodel vraagt om een specifieke 
manier van ruimtegebruik. 

In het volgende hoofdstuk gaan we daarom in 
op locatie, ruimtegebruik en keuzes vooraf, als 
directe consequentie van de conceptuele en 
financiële keuzes die hier zijn gemaakt. 
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LOCATIE, RUIMTEGEBRUIK 
EN KEUZES VOORAF

H5

Waarom ruimte nooit neutraal is
Een locatie en een pand worden vaak gezien 
als praktische randvoorwaarden. Er is iets 
beschikbaar, het past binnen het budget en 
het lijkt groot genoeg. In de praktijk is ruimte 
echter nooit neutraal. Elke vierkante meter stuurt 
gedrag, beïnvloedt beleving en heeft directe 
impact op hoe een concept functioneert. 

Wat we vaak zien, is dat ondernemers pas echt 
over ruimte nadenken wanneer er een pand in 
beeld komt. Dan worden keuzes gemaakt vanuit 
wat er is, in plaats van vanuit wat nodig is. Dat 
voelt logisch, maar het keert de volgorde om. 
Ruimte moet een vertaling zijn van het concept, 
niet het startpunt ervan. 

Wanneer ruimte leidend wordt, ontstaan er 
concessies die het concept verzwakken voordat 
het überhaupt is gestart. 

Locatiekeuze als strategische beslissing
Een goede locatie is niet per definitie de drukste 
straat of het grootste pand. Een goede locatie is 
een plek die logisch is voor de doelgroep, past bij 
het gebruik en aansluit op de manier waarop de 
sportschool onderdeel wordt van het dagelijks 
leven van leden. 

In de praktijk zien we dat locatiekeuzes te vaak 
worden gemaakt op basis van beschikbaarheid 
en prijs, zonder voldoende stil te staan bij 
bereikbaarheid, zichtbaarheid en context. Hoe 
komen mensen hier? Op welk moment van de 
dag? Wat zien ze ervoor en erna? En past dat bij 
de beleving die je wilt neerzetten?

Een locatie kan een concept versterken, maar 
ook structureel tegenwerken. Die impact wordt 
vaak pas zichtbaar wanneer de gym draait, terwijl 
de keuze dan al vastligt. 

Indeling en flow als stille succesfactor
Hoe mensen zich door een sportschool bewegen, 
heeft grote invloed op hoe zij de club ervaren. 
Toch wordt flow vaak onderschat. Ruimtes 

worden ingedeeld op basis van apparatuur 
of functies, zonder na te denken over routes, 
zichtlijnen en gebruiksmomenten. 

Een goede indeling zorgt voor rust, overzicht en 
logisch gebruik. Mensen begrijpen intuïtief waar 
ze moeten zijn en voelen zich comfortabel in de 
ruimte. Een slechte indeling zorgt voor drukte 
op verkeerde plekken, leegte waar activiteit 
gewenst is en een gevoel van chaos dat lastig te 
benoemen is, maar wel wordt ervaren. 

Flow is geen esthetische keuze, maar een 
functionele randvoorwaarde voor een prettig 
werkende sportschool. 

Keuzes vooraf voorkomen beperkingen achteraf
Veel ruimtelijke problemen ontstaan niet 
door het pand zelf, maar door keuzes die te 
laat worden gemaakt. Wanneer concept, 
verdienmodel en doelgroep onvoldoende zijn 
doorvertaald voordat de indeling wordt bepaald, 
wordt de ruimte een beperking in plaats van een 
versterker. 

Aanpassingen achteraf zijn vaak kostbaar en 
zelden optimaal. Muren verplaatsen, functies 
wisselen of routes aanpassen heeft impact op 
zowel uitstraling als operatie. Wat vooraf een paar 
extra denksessies had gekost, vraagt achteraf om 
investeringen en concessies. 

Ruimte biedt kansen, maar alleen wanneer ze 
bewust wordt ingezet als onderdeel van het 
geheel. 

Van ruimtelijke logica naar ontwerp en beleving
Wanneer locatie en ruimtegebruik logisch 
aansluiten op het concept en het verdienmodel, 
ontstaat er een stevig fundament. De ruimte 
klopt functioneel en ondersteunt het gedrag dat 
je wilt stimuleren. Pas op dat moment wordt het 
zinvol om te kijken naar ontwerp en uitstraling.
In het volgende hoofdstuk gaan we daarom in op 
ontwerp en beleving als strategisch instrument. 
Niet als smaak of styling, maar als bewuste 
doorvertaling van alles wat hier is vastgelegd. 



INTERIEUR EN DESIGN ALS VERSTERKER 
VAN JE CONCEPT
Waarom design invloed heeft op retentie en 
prijsperceptie
Interieur en design worden in fitness vaak 
gezien als iets wat vooral moet zorgen voor 
een goede eerste indruk. In werkelijkheid reikt 
de invloed veel verder. De manier waarop een 
sportschool is ontworpen, bepaalt in grote mate 
hoe comfortabel leden zich voelen, hoe vaak zij 
terugkomen en wat zij bereid zijn te betalen voor 
het lidmaatschap. 

Een ruimte die logisch is ingedeeld, prettig 
aanvoelt en consistent is in uitstraling, verlaagt 
de mentale drempel om te komen trainen. 
Leden voelen zich sneller op hun plek en blijven 
langer verbonden. Tegelijkertijd beïnvloedt 
diezelfde ruimte hoe de waarde van het aanbod 
wordt ingeschat. Wanneer uitstraling, gebruik 
en sfeer kloppen, voelt een hoger prijsniveau 
logisch. Wanneer dat niet zo is, ontstaat 
weerstand, zelfs als de inhoud goed is. 

Design werkt dus niet alleen op emotie, maar 
direct op gedrag en waardeperceptie. 

Functioneel en esthetisch werken alleen 
samen
Een veelgemaakte denkfout is dat een 
sportschool óf functioneel moet zijn óf 
esthetisch aantrekkelijk. In de praktijk zijn dit 
geen tegenstellingen. Sterker nog, wanneer 
functionaliteit en esthetiek los van elkaar worden 
benaderd, verliest het ontwerp zijn kracht. 

Een ruimte die alleen functioneel is, maar geen 
aandacht besteedt aan sfeer en beleving, voelt 
snel kil en generiek. Andersom geldt dat een 
esthetisch sterke ruimte die niet logisch werkt 
in gebruik, frustratie oproept bij zowel leden als 
personeel. De kracht zit juist in de combinatie. 
Een ontwerp dat prettig oogt én intuïtief werkt, 
wordt als kwalitatief ervaren zonder dat het 
expliciet benoemd hoeft te worden. 
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Die balans ontstaat zelden toevallig. Ze 
vraagt om keuzes die voortkomen uit hoe de 
sportschool gebruikt moet worden en voor wie 
die bedoeld is. 

Waarom conceptontwikkeling design 
versterkt
Hier komt conceptontwikkeling nadrukkelijk 
in beeld. Zonder helder concept wordt 
design vaak gestuurd door smaak, trends of 
referenties uit andere clubs. Dat kan er goed 
uitzien, maar mist richting. Het gevolg is dat 
interieurkeuzes losstaan van gebruik, doelgroep 
en verdienmodel. 

Wanneer conceptontwikkeling vooraf of parallel 
plaatsvindt, verandert de rol van design. Ontwerp 
wordt dan geen zoektocht, maar een versterker. 
Keuzes over doelgroep, positionering en gebruik 
geven houvast bij indeling, materiaalgebruik en 
sfeer. Het ontwerp gaat ondersteunen wat je wilt 
bereiken, in plaats van dat het iets probeert te 
compenseren. 

In de praktijk zien we dat sportscholen met een 
scherp concept minder hoeven te corrigeren in 
ontwerp. Er is minder herontwerp, minder twijfel 
en meer consistentie in keuzes. Dat vergroot niet 
alleen de kans van slagen, maar zorgt ook voor 
rust in het proces. 

Budget slim inzetten begint bij scherpe 
keuzes
Een sterk interieur vraagt niet per definitie om 
een groot budget. Wat het wél vraagt, is focus. 
Zonder concept wordt budget vaak versnipperd. 
Er wordt op veel plekken een beetje uitgegeven, 
zonder dat het geheel sterker wordt. 

Wanneer duidelijk is wat de kern van het 
concept is, kan budget gericht worden ingezet 
op die elementen die het meeste effect 
hebben op beleving en gebruik. Sommige 
onderdelen mogen dan nadrukkelijk aanwezig 
zijn, terwijl andere bewust eenvoudiger blijven. 
Juist die keuzes zorgen voor samenhang en 
herkenbaarheid. 

Slim budget inzetten betekent niet bezuinigen 
op design, maar investeren op de juiste plekken. 
Conceptontwikkeling maakt die afwegingen 
inzichtelijk en verdedigbaar. 

Design als vermenigvuldiger van goede 
keuzes
Interieur en design krijgen hun echte waarde 
wanneer ze onderdeel zijn van een groter geheel. 
Ze versterken alles wat eerder is besloten en 
maken het concept tastbaar voor de gebruiker. 
Wanneer onderliggende keuzes helder zijn, kan 
design die keuzes zichtbaar maken en verdiepen, 
zonder dat het hoeft te compenseren of te 
overdrijven. 

In de praktijk betekent dit dat design niet harder 
hoeft te werken om richting te geven, maar 
juist kan focussen op verfijning en versterking. 
De ruimte voelt dan logisch aan, omdat vorm, 
functie en beleving dezelfde boodschap 

uitdragen. Leden hoeven niet te zoeken naar 
wat de bedoeling is, zij ervaren intuïtief dat alles 
klopt. 

Wanneer die onderliggende keuzes ontbreken 
of onvoldoende scherp zijn, krijgt design een 
andere rol. Het moet dan richting suggereren, 
verwachtingen managen of tekortkomingen 
opvangen. Dat kan tijdelijk werken, maar vraagt 
meer ingrepen, meer uitleg en meer bijsturing. 
Niet omdat het ontwerp niet goed is, maar 
omdat het te veel moet dragen. 

Juist daarom werkt design het sterkst als 
vermenigvuldiger. Niet als vervanger van 
keuzes, maar als versterker ervan. Een helder 
concept maakt het mogelijk om met minder 
middelen meer effect te bereiken, omdat iedere 
ontwerpkeuze bijdraagt aan hetzelfde verhaal. 
Dat vergroot niet alleen de kwaliteit van de 
beleving, maar ook de duurzaamheid van het 
geheel. 

EEN RUIMTE DIE LOGISCH IS INGEDEELD, 
PRETTIG AANVOELT EN CONSISTENT IS IN UITSTRALING, 

VERLAAGT DE MENTALE DREMPEL 
OM TE KOMEN TRAINEN. 
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BRANDING, VERTROUWEN 
EN PRIJSPERCEPTIE
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Branding als eerste toetsmoment
Voor veel potentiële leden ontstaat het beeld van 
een sportschool al lang voordat zij binnenstap-
pen. Dat beeld wordt gevormd door wat zij zien, 
horen en voelen in de communicatie rondom 
de club. De naam, de uitstraling, de toon en de 
consistentie waarmee alles wordt gepresenteerd. 
Branding is daarmee vaak het eerste toetsmo-
ment, nog vóór de inhoud wordt ervaren. 

In die fase bepaalt branding vooral één ding: 
vertrouwen. Klopt dit verhaal? Voelt dit professi-
oneel? Past dit bij mij? Wanneer dat vertrouwen 
ontbreekt, haakt men af zonder precies te kun-
nen benoemen waarom. Niet omdat het aanbod 
per se slecht is, maar omdat de signalen die wor-
den afgegeven onvoldoende zekerheid geven. 
Branding werkt dus niet door overtuiging, maar 
door herkenning en consistentie. 

Vertrouwen ontstaat uit samenhang
Sterke branding ontstaat zelden uit losse ele-
menten. Een mooi logo of een goede website is 
niet voldoende wanneer de rest van het verhaal 
niet meebeweegt. Vertrouwen ontstaat wan-
neer alles wat een sportschool laat zien dezelfde 
boodschap uitstraalt. Wat online wordt beloofd, 
moet overeenkomen met wat men ervaart bij 
binnenkomst en tijdens het trainen. 

Wanneer branding losstaat van concept, ruimte 
en beleving, ontstaat er een kloof tussen ver-
wachtingen en werkelijkheid. Dat hoeft niet di-
rect zichtbaar te zijn, maar wordt wel gevoeld. Le-
den merken dat iets niet helemaal klopt, ook als 
ze dat niet concreet kunnen aanwijzen. Dat tast 
vertrouwen aan en maakt de relatie kwetsbaar. 

Goede branding is daarom geen creatief project 
op zichzelf, maar een logisch gevolg van eerdere 
keuzes die consequent worden doorvertaald. 

Branding als verlengstuk van concept en 
design
Wanneer concept en ontwerp helder zijn, krijgt 
branding richting. De keuzes die zijn gemaakt 
over doelgroep, positionering en beleving vor-
men dan de inhoudelijke basis voor alles wat 
zichtbaar wordt naar buiten toe. Branding wordt 
in dat geval geen invuloefening, maar een verta-
ling van wat er al staat. 
Dat betekent dat branding niet probeert iets te 
beloven wat intern nog niet is waargemaakt. De 
uitstraling sluit aan bij de sfeer in de ruimte. De 
toon past bij de manier waarop mensen worden 
benaderd. Het verhaal is geloofwaardig omdat 
het wordt ondersteund door wat men daadwer-
kelijk ervaart. 

In die samenhang ligt de kracht. Branding ver-
sterkt wat er is, in plaats van dat het iets moet 
compenseren. 

De invloed van branding op prijsperceptie
Prijsperceptie wordt vaak gekoppeld aan tarie-
ven en aanbiedingen, maar in de praktijk wordt 
zij veel eerder gevormd. Mensen bepalen onbe-
wust of iets het geld waard is op basis van uitstra-
ling, consistentie en vertrouwen. Branding speelt 
hierin een centrale rol. 

Wanneer branding professioneel, helder en con-
sistent is, voelt een bepaald prijsniveau logisch. 
Er ontstaat minder weerstand, omdat de waarde 
als vanzelfsprekend wordt ervaren. Andersom 
kan een inhoudelijk sterk concept alsnog onder 
druk komen te staan wanneer de branding on-
voldoende vertrouwen uitstraalt. De prijs wordt 
dan sneller ter discussie gesteld, niet omdat die 
te hoog is, maar omdat het verhaal eromheen 
onvoldoende overtuigt. 

Branding stuurt prijsperceptie dus niet door uit-
leg, maar door gevoel. 

Consistentie als sleutel tot herkenning
Een van de grootste valkuilen in branding is 
inconsistentie. Verschillende stijlen, wisselende 
boodschappen of een andere toon per kanaal 
zorgen voor verwarring. Dat ondermijnt herken-
ning en maakt het moeilijk om een duidelijke 
plek in het hoofd van de doelgroep te veroveren. 
Consistentie betekent niet dat alles statisch moet 
zijn, maar wel dat er één duidelijke lijn wordt 
aangehouden. In beeld, in taal en in gedrag. Juist 
die voorspelbaarheid zorgt voor vertrouwen. 
Mensen weten wat ze kunnen verwachten en 
voelen zich daardoor sneller op hun gemak. 
Sterke merken in fitness onderscheiden zich 
zelden door extremen, maar door helderheid en 
herhaling. 

Branding als fundament voor duurzame groei
Wanneer branding goed is ingebed in concept, 

design en beleving, wordt het een stabiel fun-
dament. Het helpt niet alleen bij het aantrekken 
van nieuwe leden, maar ook bij het behouden 
van bestaande. Leden herkennen zich in het 
merk en voelen zich verbonden met wat het 
vertegenwoordigt. 

Daarnaast maakt sterke branding groei eenvou-
diger. Nieuwe locaties, uitbreidingen of aanpas-
singen kunnen worden doorgevoerd zonder dat 
de identiteit verloren gaat, omdat de kern helder 
is. Branding fungeert dan als anker, niet als be-
perking. 

In die zin is branding geen sluitstuk, maar ook 
geen startpunt. Het is de verbindende laag die 
vertrouwen, herkenning en prijsperceptie sa-
menbrengt en daarmee de cirkel rondmaakt. 
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APPARATUURKEUZES: FUNCTIONEEL, 
DOORDACHT EN TOEKOMSTBESTENDIG
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De rol van apparatuur binnen een fitnessconcept
Apparatuur is een van de meest zichtbare en 
bepalende onderdelen van een sportschool. Het 
beïnvloedt hoe er wordt getraind, hoe de ruimte 
wordt gebruikt en hoe professioneel de club wordt 
ervaren. Voor veel ondernemers is apparatuur dan 
ook een logische focus, zeker omdat het een sub-
stantiële investering is en direct impact heeft op de 
uitstraling van de gym. 

Tegelijkertijd zien we in de praktijk dat apparatuur 
het meest effectief is wanneer de rol ervan bin-
nen het concept vooraf helder is. Niet elk concept 
vraagt om dezelfde hoeveelheid, hetzelfde type of 
hetzelfde kwaliteitsniveau apparatuur. De kracht zit 
niet in zoveel mogelijk toestellen, maar in appa-
ratuur die het gewenste gebruik ondersteunt en 
logisch aansluit bij doelgroep, ruimte en verdien-
model. 

Goede apparatuurkeuzes versterken een concept. 
Slechte of ondoordachte keuzes werken juist be-
perkend, hoe hoog de kwaliteit op zichzelf ook is. 

Wat je nodig hebt bij de start en wat later lo-
gisch wordt
Bij de start van een sportschool draait apparatuur 
om focus. De vraag is niet wat er allemaal mogelijk 
is, maar wat er nodig is om het concept goed te 
laten functioneren in de eerste fase. Apparatuur 
moet de kern van het aanbod dragen en aansluiten 
bij het gedrag dat je wilt stimuleren op de vloer. 
In de praktijk betekent dit dat sommige keuzes 
essentieel zijn bij opening, terwijl andere beter 
later kunnen worden toegevoegd. Niet omdat ze 
onbelangrijk zijn, maar omdat gebruik, bezetting 
en doorstroom zich eerst moeten bewijzen. Sport-
scholen die hier bewust mee omgaan, behouden 
grip op hun investering en creëren ruimte om op 
basis van ervaring te optimaliseren. 

Een gerichte start met de juiste apparatuur zorgt 
voor rust, overzicht en flexibiliteit, zowel operatio-
neel als financieel. 

Kwaliteit en budget in balans brengen
De afweging tussen kwaliteit en budget is een van 
de lastigste onderdelen binnen apparatuurkeuzes. 
Deze wordt vaak te zwart-wit benaderd, terwijl het 
in werkelijkheid draait om aansluiting en duur-
zaamheid binnen het concept. 

Niet alle apparatuur wordt even intensief gebruikt 
en niet elk onderdeel heeft dezelfde impact op 
beleving en rendement. Apparatuur die dagelijks 
zwaar wordt belast, vraagt om andere keuzes dan 
ondersteunende elementen. Door dit onderscheid 
vooraf scherp te maken, kan budget gericht wor-
den ingezet waar het effect het grootst is. 
Kwaliteit zit daarbij niet alleen in merk of uitstra-
ling, maar in betrouwbaarheid, levensduur en 
mogelijkheid tot onderhoud. Slimme keuzes op dit 
vlak dragen direct bij aan een stabiele exploitatie 
en voorkomen onverwachte kosten op de langere 
termijn. 

Toekomstbestendig inkopen zonder overdreven 
te investeren
Veel ondernemers willen bij de start meteen 
toekomstbestendig inkopen. Dat is logisch, maar 
toekomstbestendigheid wordt vaak verward met 
volledigheid. In de praktijk zit toekomstbestendig 
inkopen niet in alles meteen aanschaffen, maar in 
keuzes maken die meebewegen met de ontwikke-
ling van de sportschool. 

Dat vraagt om flexibiliteit in opstelling, uitbreid-
baarheid van systemen en de mogelijkheid om 
apparatuur later aan te passen of te vervangen 
zonder dat eerdere investeringen hun waarde ver-
liezen. Door hier vooraf over na te denken, ontstaat 
ruimte om het aanbod te verdiepen of te verbre-
den op het moment dat de markt en de leden 
daarom vragen. 

Toekomstbestendig inkopen betekent dus niet 
groter starten, maar slimmer starten. 

Apparatuur als onderdeel van beleving en posi-
tionering
Naast functionaliteit speelt apparatuur ook een be-
langrijke rol in de beleving van de sportschool. De 
keuze voor type apparatuur, de opstelling en de af-
werking dragen bij aan hoe de club wordt ervaren. 
Toegankelijk, high-end, no-nonsense of exclusief. 
Apparatuur communiceert, ook zonder woorden. 

Wanneer apparatuur aansluit op ruimte, design en 
branding, ontstaat samenhang. Die samenhang 
zorgt voor vertrouwen bij leden en ondersteunt de 
prijsperceptie. Mensen voelen dat het geheel klopt, 
waardoor discussies over waarde minder ontstaan. 
Apparatuur staat dan niet op zichzelf, maar maakt 
onderdeel uit van het totaalverhaal. 

Juist hier kan een bewuste keuze in apparatuur het 
verschil maken tussen een gym die functioneert en 
een gym die blijft hangen. 

De plek van apparatuur in het totaalproces
Binnen het proces van het opzetten van een sport-
school komt apparatuur het beste tot zijn recht 
wanneer eerdere keuzes voldoende scherp zijn. 

Niet omdat apparatuur minder belangrijk is, maar 
omdat het dan optimaal kan bijdragen aan wat je 
wilt bereiken. 

Wanneer concept, ruimtegebruik, design en bran-
ding helder zijn, wordt apparatuur een logische 
vertaling daarvan. Dat maakt keuzes gerichter, 
investeringen effectiever en het eindresultaat 
consistenter. Apparatuur wordt dan niet alleen een 
kostenpost, maar een echte versterker van rende-
ment en beleving. 

In het volgende en laatste hoofdstuk brengen we 
alles samen en kijken we naar de stap van plan naar 
opening, zodat alle gemaakte keuzes ook daadwer-
kelijk leiden tot een sterke en beheersbare start. 
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De opening als gevolg, niet als doel
Voor veel startende sportschoolondernemers 
voelt de opening als het moment waarop alles 
samenkomt. Het idee wordt werkelijkheid, de 
deuren gaan open en de eerste leden stappen 
binnen. In de praktijk is die opening echter 
zelden het moment waarop succes ontstaat. Het 
is vooral het zichtbare resultaat van de keuzes 
die in de maanden daarvoor zijn gemaakt, en 
nog vaker van de volgorde waarin die keuzes 
tot stand zijn gekomen. Juist daar wordt het 
fundament gelegd voor een stabiele start of voor 
structurele onrust die pas later zichtbaar wordt.

Wat wij in de praktijk regelmatig zien, is dat 
problemen die zich na de opening aandienen 
zelden nieuw zijn. Ze vinden vrijwel altijd 
hun oorsprong in de fase daarvoor. Niet 
omdat ondernemers ondoordachte plannen 
hebben, maar omdat enthousiasme, tempo en 
daadkracht het soms winnen van reflectie en 
structuur. Het idee is vaak goed, de intentie ook, 
maar zonder duidelijk kader worden beslissingen 
te los van elkaar genomen. Dat is meestal geen 
bewuste keuze, maar een gevolg van willen 
doorgaan en vooruit willen.

Een sterke opening begint daarom niet bij 
uitvoeren, maar bij kiezen.

Het belang van volgorde in besluitvorming
Ondernemers die starten met een sportschool 
zijn vaak gedreven en resultaatgericht. 
Ze willen tempo maken, stappen zetten 
en momentum creëren. Die houding is 
noodzakelijk om überhaupt te starten, maar 
zonder samenhangende strategie kan dezelfde 
daadkracht ook tegenwerken. Beslissingen die 
op zichzelf logisch zijn, blijken later moeilijk op 
elkaar aan te sluiten wanneer ze niet vanuit één 
duidelijke richting zijn genomen.

In de praktijk uit zich dat bijvoorbeeld wanneer 
een pand wordt vastgelegd terwijl het 
concept nog onvoldoende scherp is, wanneer 

een indeling wordt gemaakt zonder helder 
verdienmodel of wanneer sfeer en uitstraling 
worden bepaald zonder duidelijke positionering. 
Op het moment van beslissen voelt iedere 
stap verdedigbaar. Pas wanneer de gym 
daadwerkelijk wordt gebruikt, wordt zichtbaar 
dat keuzes elkaar niet versterken. Ruimtes 
functioneren anders dan verwacht, leden 
gedragen zich niet zoals gehoopt en prijsstelling 
voelt lastig uit te leggen. Niet omdat het idee 
niet deugt, maar omdat de volgorde van keuzes 
niet klopt.

Structuur betekent in dit geval niet vertragen om 
het vertragen, maar zorgen dat elke stap logisch 
voortbouwt op de vorige en richting geeft aan 
wat daarna komt.

Flexibiliteit versus het uitstellen van keuzes
Veel startende ondernemers houden bewust 
opties open. Dat is begrijpelijk en tot op zekere 
hoogte ook verstandig. Flexibiliteit is belangrijk, 
zeker in een markt die continu in beweging 
is. Het probleem ontstaat wanneer flexibiliteit 
wordt gebruikt om lastige keuzes uit te stellen. 
Positionering blijft vaag, financiële kaders 
worden nog niet echt vastgezet en ruimtelijke 
keuzes blijven globaal omdat de consequenties 
nog niet volledig te overzien lijken.

In de praktijk verdwijnen deze keuzes echter niet. 
Ze keren later terug, vaak op een moment dat 
de druk hoger is en de speelruimte kleiner. Dan 
moeten ze alsnog worden gemaakt, maar onder 
minder gunstige omstandigheden. Wat aan de 
voorkant niet wordt uitgewerkt, betaalt zich later 
terug in aanpassingen, concessies of structurele 
onrust in de exploitatie.

Wanneer je klaar bent om te openen
De vraag of je klaar bent om te openen draait 
zelden om perfectie. Het gaat niet om of alles tot 
in detail is uitgewerkt, maar om de stabiliteit van 
de basis. Een opening markeert geen eindpunt, 
maar een overgang van plannen naar dagelijks 
functioneren.

VAN PLAN NAAR OPENING: 
STRUCTUUR EN BESLUITVORMING
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Je bent in de kern klaar om te openen wanneer 
het concept helder is en consequent wordt door 
vertaald, wanneer de doelgroep herkenbaar is in 
sfeer en gebruik, en wanneer het verdienmodel 
logisch aansluit op zowel het aanbod als de 
beschikbare ruimte. De belangrijkste keuzes 
hoeven niet allemaal definitief te zijn, maar ze 
moeten wel bewust zijn gemaakt en op het 
moment van openen niet meer ter discussie 
staan. Dat geeft rust, zowel in de operatie als in je 
eigen rol als ondernemer.

Besluitvorming onder druk en leiderschap
In de laatste fase richting opening komt vrijwel 
elke ondernemer onder druk te staan. De tijd 
wordt krapper, de investering voelt ineens heel 
concreet en de behoefte om alles “net even 
beter” te maken neemt toe. Juist op dat moment 
ontstaat de verleiding om eerdere keuzes te 
heroverwegen en alsnog aanpassingen door te 
voeren.

Die aanpassingen lijken vaak klein. Een ruimte 
wordt iets anders ingedeeld, er wordt een extra 
element toegevoegd of het aanbod wordt 
verbreed om niemand uit te sluiten. Op zichzelf 
zijn dat begrijpelijke reflexen, maar in de praktijk 
ondermijnen dit soort beslissingen regelmatig 
de samenhang die eerder is opgebouwd. Wat 
bedoeld is als verfijning, leidt dan tot verwatering. 
Het concept wordt minder scherp, de uitstraling 
minder consistent en de operatie complexer dan 
nodig.

Hier raakt besluitvorming direct aan leiderschap. 
Een sportschool starten vraagt niet alleen om 
visie en energie, maar ook om het vermogen om 
keuzes vast te houden wanneer twijfel ontstaat. 
Leiderschap betekent accepteren dat focus altijd 
betekent dat je niet voor iedereen alles kunt 
zijn. Het betekent vertrouwen op de richting 
die eerder is bepaald en weerstand bieden aan 
de neiging om onder druk alsnog alles open te 
trekken.

Ondernemers die hierin rust vinden, ervaren de 
fase richting opening niet als chaotisch, maar als 
bevestigend. De keuzes staan, de lijn is helder en 
de opening voelt als een logisch vervolg, niet als 
een sprong in het diepe.

Begeleiding als versneller van kwaliteit
Veel ondernemers schakelen begeleiding pas 
in wanneer er al knelpunten zijn ontstaan. Op 
het moment dat keuzes zijn gemaakt die lastig 
terug te draaien zijn of wanneer de operatie 
meer onrust geeft dan verwacht. In de praktijk 
ligt de grootste waarde van begeleiding juist 
eerder in het proces, wanneer beslissingen nog 
openliggen en richting nog beïnvloedbaar is.

Begeleiding is dan geen reparatiemiddel, maar 
een versneller van kwaliteit. Door structuur aan 
te brengen, keuzes te toetsen en blinde vlekken 
zichtbaar te maken voordat ze problemen 
worden, ontstaat er overzicht en rust. Het 
helpt ondernemers om sneller tot betere 
beslissingen te komen, zonder in te leveren op 
zorgvuldigheid.

Een sterke start is zelden toeval. In vrijwel alle 
gevallen is dit het resultaat van bewuste keuzes, 
genomen op het juiste moment en in de juiste 
volgorde. Wie dat proces serieus organiseert, 
vergroot niet alleen de kans op een goede 
opening, maar legt ook een fundament voor een 
sportschool die op de lange termijn kan blijven 
functioneren en groeien.
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Het geheel overzien
In dit e-book heb je gezien dat het starten 
van een sportschool geen optelsom is van 
losse onderdelen. Het is een samenhangend 
proces waarin keuzes elkaar versterken of juist 
ondermijnen, afhankelijk van de volgorde en de 
onderbouwing. Concept, doelgroep, financiën, 
ruimte, design, apparatuur en branding staan 
niet los van elkaar, maar vormen samen het 
fundament van wat je straks opent. 

Wat steeds terugkomt, is dat succes zelden 
ontstaat door snelheid of enthousiasme alleen. 
Het ontstaat doordat je vooraf richting kiest, 
aannames toetst en bewust beslist waar je wel 
en niet in investeert. Hoe scherper je dit aan de 
voorkant doet, hoe minder correcties je later 
hoeft te maken. Dat zorgt voor rust, overzicht en 
ruimte om te bouwen aan iets dat niet alleen 
functioneert, maar ook blijft functioneren.  

Dit hoofdstuk is bedoeld om dat geheel nog één 
keer te laten landen. Niet om alles te herhalen, 
maar om de belangrijkste lessen expliciet te 
maken en je te helpen bepalen waar jij nu staat. 

Wat succesvolle starters wél doen
Succesvolle starters beginnen niet met invullen, 
maar met kiezen. Ze nemen de tijd om hun 
concept en doelgroep scherp te krijgen voordat 
ze concrete beslissingen nemen over ruimte, 
inrichting of apparatuur. Daardoor krijgen latere 
keuzes richting en samenhang. 

Ze denken in fases. Niet alles hoeft direct perfect 
of compleet te zijn. Door bewust te starten 
met wat nodig is in de eerste fase, behouden 
ze flexibiliteit en financiële ruimte om later te 
optimaliseren op basis van gebruik en ervaring. 

Ze gebruiken cijfers als stuurinstrument. Niet 
alleen om een plan rond te krijgen, maar om 
realistisch te blijven over break-even, vaste lasten 
en belastbaarheid. Financiële haalbaarheid 
wordt gezien als randvoorwaarde voor rust, niet 
als beperking van ambitie. 

SAMENVATTING, DO’S & DON’TS
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Ze zien design, apparatuur en branding als 
investeringen in beleving en waardeperceptie. 
Niet als losse onderdelen, maar als versterkers 
van het concept. Daardoor voelt het geheel 
logisch en geloofwaardig voor de doelgroep. 
En misschien wel het belangrijkste: ze durven 
keuzes vast te houden. Ook wanneer twijfel 
ontstaat of wanneer er onder tijdsdruk nog van 
alles mogelijk lijkt. Focus en consistentie krijgen 
voorrang boven alles willen meepakken. 

Waar het in de praktijk vaak misgaat
Waar het vaak misgaat, is bij starters die te snel 
willen invullen. Er wordt gestart met een pand, 
apparatuur of indeling zonder dat het concept 
voldoende scherp is. Dat leidt tot aanpassingen 
achteraf die kostbaar en frustrerend zijn. 

Een andere veelgemaakte fout is te breed willen 
zijn. Door niemand te willen uitsluiten, wordt de 
propositie vaag. De sportschool fungeert, maar 
onderscheidt zich onvoldoende en bouwt weinig 
binding op. 

Ook zien we regelmatig dat design of apparatuur 
een te bepalende rol krijgt zonder dat de 
onderliggende keuzes voldoende scherp zijn. In 
die gevallen worden beslissingen genomen op 
basis van smaak, trends of wat op dat moment 
beschikbaar is in plaats van vanuit gebruik, 
doelgroep en verdienmodel. 

Dat betekent niet dat design of apparatuur 
geen richting mogen geven. Integendeel. 
Juist wanneer ze hand in hand gaan met 
conceptontwikkeling, kunnen ze keuzes 
versterken en versnellen. Het risico ontstaat pas 
wanneer deze onderdelen los worden benaderd, 
zonder helder kader waarbinnen ze hun rol 
kunnen vervullen. 

Daarnaast wordt financiële druk vaak 
onderschat. Vaste lasten, eigen tijd en foutmarge 
worden te optimistisch ingeschat, waardoor er 
weinig ruimte overblijft om rustig te groeien. 
Tot slot ontstaan veel problemen in de laatste 
fase vóór opening. Onder tijdsdruk worden nog 
aanpassingen gedaan die afbreuk doen aan 
eerder gemaakte keuzes. Juist dan blijkt hoe 
belangrijk het is dat de basis stevig staat. 

Reflectievragen
Sta even stil bij waar jij nu staat en leg je eigen 
plannen naast de inhoud van dit e-book. 

Hoe scherp is mijn concept op dit moment echt, 
en kan ik in één zin uitleggen voor wie mijn 
sportschool bedoeld is en waarom?

Welke keuzes heb ik al gemaakt die ik nog 
onvoldoende heb onderbouwd, en wat betekent 
dat voor de rest van mijn plan?

Waar neem ik aannames aan voor waarheid, 
bijvoorbeeld over kosten, bezetting of gebruik, 
zonder dat ik dit heb getoetst?

Welke beslissingen stel ik uit, en doe ik dat vanuit 
bewustzijn of vanuit onzekerheid?

DOOR NIEMAND 
TE WILLEN UITSLUITEN, 
WORDT DE PROPOSITIE 

VAAG. DE SPORTSCHOOL 
FUNGEERT, MAAR 

ONDERSCHEIDT ZICH 
ONVOLDOENDE EN BOUWT 

WEINIG BINDING OP.
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Dit e-book is geen eindpunt, maar een begin. 
Het helpt je om bewuster te kijken naar wat 
je aan het bouwen bent en waarom. Hoe 
beter je nu nadenkt over richting, samenhang 
en volgorde, hoe groter de kans dat jouw 
sportschool niet alleen opent, maar ook 
duurzaam succesvol is. 

Neem de tijd om dit fundament goed neer te 
zetten. Dat is de investering die zich uiteindelijk 
het meest uitbetaalt.  

Voorbeeld casussen
De volgende casussen zijn bedoeld ter illustratie 
van de thema’s en keuzes die in dit e-book aan 
bod zijn gekomen. Het zijn geen blauwdrukken 
en geen voorbeelden die één-op-één gekopieerd 
moeten worden. Iedere sportschool, locatie en 
ondernemer kent zijn eigen context. 

De casussen laten zien hoe verschillende 
hoofdstukken uit dit e-book samenkomen in de 
praktijk. Ze maken zichtbaar hoe keuzes rondom 
doelgroep, concept, verdienmodel, ruimte, 
design en apparatuur elkaar beïnvloeden en 
waarom volgorde en samenhang bepalend zijn 
voor een sterke start. 

Lees deze voorbeelden daarom niet als 
antwoorden, maar als denkrichting. Ze helpen je 
om je eigen plannen langs dezelfde vragen en 
afwegingen te leggen. 

Casus – Open gym: hoe Peter zijn idee vertaalt 
naar een werkbaar concept
Peter overweegt om een open gym te starten 
in een middelgrote stad. Hij heeft ruime 
ervaring met fitness, zowel als sporter als binnen 
verschillende sportscholen. Wat hem opvalt, is 
dat veel gyms in zijn omgeving óf sterk op prijs 
concurreren, óf juist heel niche zijn ingericht. Zijn 
eerste gedachte is om een toegankelijke open 
gym te openen die net beter aanvoelt dan het 
bestaande aanbod. 

Zoals beschreven in hoofdstuk 1, is dit een 
logisch vertrekpunt. Peter heeft een helder beeld 
van wat hij níét wil, maar merkt dat zijn idee 
nog te breed is om als fundament te dienen 
voor concrete keuzes. Het risico zit niet in het 
concepttype, maar in het ontbreken van scherpe 
kaders. 

TOT SLOT
Doelgroep en positionering als vertrekpunt
Wanneer Peter zijn plannen langs hoofdstuk 
2 legt, wordt duidelijk dat “een open gym voor 
iedereen” geen werkbare basis is. Door gerichter 
na te denken over zijn ideale lid, komt hij uit bij 
een specifiekere groep: zelfstandig trainende 
sporters tussen de 25 en 45 jaar, vaak werkend, 
met beperkte tijd en een duidelijke behoefte aan 
rust, overzicht en kwaliteit. 

Deze doelgroep traint meerdere keren per 
week, verwacht beschikbaarheid van apparatuur 
op piekmomenten en hecht waarde aan een 
prettige omgeving. Ze zijn minder prijsgevoelig 
dan de gemiddelde budgetgym-bezoeker, maar 
verwachten wel dat de prijs en ervaring in balans 
zijn. 

De positionering verschuift daarmee richting 
het middensegment: geen budgetgym, geen 
boutique concept, maar een kwalitatieve open 
gym waarin comfort en gebruikservaring 
centraal staan. 

Van idee naar een consistent concept
In hoofdstuk 3 wordt duidelijk dat een concept 
pas werkt wanneer het keuzes afdwingt. Voor 
Peter betekent dit dat hij zijn open gym niet 
ziet als een verzamelplek van functies, maar als 
een duidelijke propositie. Hij kiest ervoor om 
groepslessen volledig buiten het concept te 
houden en begeleiding niet leidend te maken in 
het verdienmodel. 

Het concept draait om zelfstandig trainen in 
een omgeving die niet overprikkelt en waar 
voldoende ruimte is per sporter. Dat betekent 
ook dat hij bewust nadenkt over capaciteit. 
Niet het maximale aantal leden dat technisch 
mogelijk is, maar het aantal dat past bij de 
beoogde beleving. 

Deze keuze is bepalend voor alle 
vervolgbeslissingen. 

Verdienmodel en prijslogica
Met het concept scherp, vertaalt Peter dit naar 
cijfers zoals beschreven in hoofdstuk 4. Hij kiest 
voor een abonnementsmodel met maandelijkse 
lidmaatschappen, waarbij voorspelbaarheid en 
stabiliteit belangrijker zijn dan snelle instroom. 
Concreet betekent dit dat een maandprijs 

in de range van €50 tot €65, afhankelijk van 
openingstijden en faciliteiten. Dit prijsniveau 
is bewust gekozen. Het ligt boven de 
budgetaanbieders, maar wordt gerechtvaardigd 
door ruimte, beschikbaarheid, uitstraling en rust. 
Peter rekent niet met extreme bezettingsgraden, 
maar met realistische aannames die passen bij 
zijn concept en persoonlijke belastbaarheid. 
Hier wordt duidelijk dat prijs geen los element 
is, maar een direct gevolg van positionering en 
capaciteit. 

Ruimte, indeling en gebruik
Zoals beschreven in hoofdstuk 5, spelen ruimte 
en concept nauw op elkaar in. Terwijl Peter zijn 
concept verder aanscherpt, oriënteert hij zich 
al op mogelijke panden. Niet om direct vast 
te leggen, maar om te toetsen wat ruimtelijk 
haalbaar is en waar kansen of beperkingen 
liggen. 

Bij die oriëntatie kijkt hij verder dan alleen het 
aantal vierkante meters. Zaken als hoogte, 
lichtinval, kolomstructuur en looplijnen blijken 
minstens zo bepalend voor hoe een ruimte straks 
functioneert. Door panden al vroeg langs zijn 
concept te leggen, krijgt hij beter inzicht in welke 
keuzes realistisch zijn en waar bijsturing nodig is. 

De indeling wordt daarbij steeds bedacht vanuit 
gebruik. Duidelijke zones voor kracht, cardio 
en functioneel trainen, met voldoende ruimte 
tussen toestellen om wachttijden en frictie te 
voorkomen. De flow moet intuïtief zijn, zodat 
leden zelfstandig hun weg vinden zonder dat dit 
uitleg of voortdurende sturing vraagt. 

Zo wordt het pand geen beperkende factor of 
startpunt, maar een inhoudelijke toetssteen die 
helpt om het concept verder te verfijnen. 

Design als versterker van positionering
In hoofdstuk 6 wordt duidelijk dat design 
geen smaakvraagstuk is. Voor Peter betekent 
dit dat het interieur zijn positionering moet 
ondersteunen. Hij kiest voor een rustige, tijdloze 
uitstraling met duurzame materialen en een 
consistent kleurenpalet. 

Het design draagt bij aan een gevoel van 
kwaliteit en overzicht. Niet door opvallende 

elementen, maar door samenhang. Hierdoor 
wordt de prijsperceptie versterkt en voelt het 
lidmaatschap logisch voor de doelgroep die hij 
wil aantrekken. 
Diezelfde lijn trekt Peter bewust door in zijn 
branding en communicatie. De uitstraling, 
tone of voice en eerste indruk sluiten aan bij 
wat de gym van binnen uitstraalt, waardoor 
verwachtingen en werkelijkheid consistent zijn 
vanaf het eerste contactmoment. 
Apparatuur als strategische keuze
Zoals beschreven in hoofdstuk 8, benadert 
Peter apparatuur als strategisch onderdeel 
van zijn concept. Hij kiest voor betrouwbare 
basisapparatuur die intensief gebruikt kan 
worden, met voldoende dubbele opstellingen 
voor populaire oefeningen. 

Hij vermijdt het aanschaffen van specialistische 
of trendgevoelige apparatuur in de startfase. Niet 
omdat deze geen waarde heeft, maar omdat hij 
eerst wil zien hoe zijn leden de ruimte gebruiken. 
De investering wordt zo afgestemd op bewezen 
gebruik in plaats van aannames. 

Wat deze casus laat zien
Deze casus laat zien dat een open gym alleen 
succesvol kan zijn wanneer keuzes elkaar 
versterken. Peters gym onderscheidt zich niet 
door een uniek concepttype, maar door scherpte 
in doelgroep, consistentie in keuzes en realisme 
in uitvoering. 

Door de hoofdstukken in dit e-book in 
samenhang toe te passen, ontstaat een concept 
dat niet afhankelijk is van hype of volume, maar 
gebouwd is op logica en duurzaamheid. 

Casus – Personal training studio: hoe Sanne haar 
vakmanschap vertaalt naar een gezond bedrijf
Sanne werkt al jaren als personal trainer. Ze 
heeft een vaste klantenkring opgebouwd en 
staat bekend om haar persoonlijke aanpak en 
betrokkenheid. Toch merkt ze dat haar werk 
steeds zwaarder begint te voelen. Ze draait lange 
dagen, werkt op verschillende locaties en heeft 
weinig grip op haar planning en inkomsten. Het 
idee om een eigen PT-studio te starten ontstaat 
dan ook niet vanuit groeiambitie, maar vanuit de 
wens om haar werk duurzaam en professioneel 
in te richten. 
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Zoals beschreven in hoofdstuk 1, is dit een 
wezenlijk ander vertrekpunt dan bij veel 
sportschoolconcepten. Sanne heeft geen 
gebrek aan klanten of inhoudelijke expertise. De 
uitdaging zit niet in wat ze aanbiedt, maar in hoe 
ze haar rol als trainer vertaalt naar een werkbare 
onderneming. 

Doelgroep en positionering als strategische 
keuze
Wanneer Sanne haar plannen langs hoofdstuk 2 
legt, wordt duidelijk dat haar doelgroep scherper 
gekozen moet worden dan voorheen. Ze werkt 
nu met uiteenlopende klanten, maar merkt dat 
vooral drukbezette professionals tussen de 35 
en 55 jaar goed aansluiten bij haar manier van 
werken. Mensen die weinig tijd hebben, behoefte 
aan structuur en vooral ontzorgd willen worden. 
Deze doelgroep zoekt geen sportschoolervaring, 
maar begeleiding die vertrouwen geeft en past 
binnen een volle agenda. Dat vraagt om een 
duidelijke positionering. Niet “personal training 
voor iedereen”, maar hoogwaardige begeleiding 
voor mensen die bereid zijn te investeren in 
aandacht en resultaat. 

Door deze keuze accepteert Sanne ook bewust 
dat ze niet iedereen bedient. Dat voelt spannend, 
maar creëert richting. 

Van trainer naar concept
In hoofdstuk 3 wordt duidelijk dat een concept 
niet draait om wat je leuk vindt om te doen, maar 
om wat je consequent wilt leveren. Voor Sanne 
betekent dit dat ze haar studio niet inricht als 
verlengstuk van haar persoonlijkheid, maar als 
een duidelijke dienst. 

Ze kiest ervoor om uitsluitend met trajecten 
te werken, met vaste contactmomenten en 
duidelijke kaders. Geen losse sessies, geen inloop, 
geen flexibiliteit die uiteindelijk tegen haar werkt. 
Het concept moet haar helpen om kwaliteit 
te leveren zonder zichzelf structureel over te 
belasten. 

Hier verschuift de focus: het concept beschermt 
niet alleen de klant, maar ook de ondernemer.
Verdienmodel en persoonlijke belastbaarheid
Wanneer Sanne haar cijfers langs hoofdstuk 4 
legt, wordt snel duidelijk dat schaalbaarheid 
in dit concept niet zit in meer klanten, maar in 
betere structuren. Ze rekent haar verdienmodel 
door op basis van beschikbare uren per week, 
herstelmomenten en ruimte voor voorbereiding 
en administratie. 

In plaats van losse sessies kiest ze voor 
maandelijkse trajecten, bijvoorbeeld tussen 
de €350 en €600 per maand, afhankelijk van 
de intensiteit en begeleiding. Deze prijs is niet 
gebaseerd op ruimte of apparatuur, maar op tijd, 
aandacht en verantwoordelijkheid. 

Door deze keuzes ontstaat rust. Sanne weet 
vooraf hoeveel klanten ze kan bedienen en welk 
inkomen daarbij hoort. Groei betekent hier niet 
meer werken, maar slimmer organiseren. 

Ruimte als ondersteunende factor
Zoals beschreven in hoofdstuk 5, speelt ruimte 
ook hier een rol, maar niet als bepalende 
factor. Sanne zoekt geen zichtlocatie of grote 
trainingsvloer, maar een plek die privacy en rust 
biedt. De ruimte ondersteunt haar manier van 
werken, maar dicteert deze niet. 

HET CONCEPT MOET HAAR HELPEN 
OM KWALITEIT TE LEVEREN ZONDER ZICHZELF 

STRUCTUREEL OVER TE BELASTEN. 
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De studio is functioneel ingericht, zonder 
overbodige zones. Alles is gericht op één-op-één 
begeleiding, gesprekken en gerichte training. 
Minder ruimte betekent minder afleiding, zowel 
voor haarzelf als voor haar klanten. 

Design en vertrouwen
In hoofdstuk 6 wordt duidelijk dat design bij een 
PT-studio vooral draait om vertrouwen. Sanne 
kiest bewust voor een rustige, warme uitstraling 
die afstand neemt van het klassieke fitnessbeeld. 
Klanten moeten zich veilig en op hun gemak 
voelen, ook als sport geen vanzelfsprekend 
onderdeel van hun leven is. 

Diezelfde lijn trekt ze door in haar branding, zoals 
beschreven in hoofdstuk 7. De communicatie 
is persoonlijk, helder en consistent. Geen 
schreeuwerige beloftes, maar een professionele 
uitstraling die past bij haar doelgroep en 
prijsniveau. 

Apparatuur in dienst van begeleiding
Zoals beschreven in hoofdstuk 8, is apparatuur 
in deze casus ondersteunend. Sanne kiest 

voor multifunctionele middelen die haar werk 
vergemakkelijken en breed inzetbaar zijn. 
Apparatuur is nooit het middelpunt, maar een 
hulpmiddel binnen haar dienstverlening. 
De investering blijft bewust beperkt en flexibel. 
Niet omdat apparatuur onbelangrijk is, maar 
omdat het concept draait om begeleiding, niet 
om bezetting. 

Wat deze casus laat zien
De PT-studio van Sanne laat zien dat een sterk 
concept niet altijd draait om groei of schaal. 
Soms draait het om begrenzen, structureren en 
keuzes maken die op lange termijn houdbaar 
zijn. 

Deze casus laat een andere kant van 
ondernemerschap in fitness zien dan de open 
gym. Niet ruimte en volume staan centraal, maar 
tijd, aandacht en persoonlijke duurzaamheid. 
Door de hoofdstukken uit dit e-book toe te 
passen als denkkader, vertaalt Sanne haar 
vakmanschap naar een bedrijf dat werkt voor 
haar én haar klanten. 
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