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VI LATIHAN BEBAN YANG VARIATIF
iSTRATEGI PEMASARAN PADLL\ FIT1VESS CENTER

Oleh: Ahmad Nasrulloh
Dosen Jurusan Pendidikan Kesehatan dan Rekreasi FIK "UN"\T

Abstrak
Pemasaranjitness centermempakan kegiatan untuk men1asarkan usaha bidang jasa.

Sebuah usalla jitness center dapat dikatakan sukses dalam persaingan bisnis, apabila
perusahaan jasa tersebut mampu menganalisis kebutuhan konSUlnen dengan cennat,
mendefinisikan peluang atau kesempatan dan n1ellciptakan peluang pasar bagi kOIlsumen
yang belum teIjangkau oleh pesaing serta mampu Inengelola fungsi pelnasaran dengan
baik. Strategi pemasaran untuk memasarkan sebuah.fitness center sangat dibutuhkan llntuk
menghasilkan respon dan tal1ggapan para konsumen (pelanggan). Pemasaran merupakan
salah satu kegjatan pokok )'ang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan
kelangsullgall hidupnya.

Strategi pemasaran yang efektif terdiri atas segala sesuatu yang dapat dilakukan
pemsahaan jasa jitness center untuk mempenganlhi permintaan produk!1ya bernpa jasa
pelayanan. Strategi pernasaran yang dimaksud meliputi: product, pl(Jce~ pronlotion, dan
price, yang sering dikenal dengan istilah 4P. Strategi pernasaran jitness center ini
merupakan bagian integral dari strategi usaha bidang jasa yang memberikan arah pada
semua fungsi manajemen dalam suatu menejemenjitness center.

Fitness center merupakan salal1 satu bentuk usaha yang bergerak dalam bidang jasa.
Usahajitness center dapat dikatakan sukses apabila mampu memberikan pelayanan terbaik
kepada konsumen, sehingga banyak konsumen yang berlangganan untuk mellggunakan
fasilitas jasa terseb"ut. Selain memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen, hal
terpenting yang hams dilakukan menejemen .fitness center hams tnampun mernasarkan
produk yang ada di.fitness center. Salah satu strategi yang efektifuntuk memasarkanjitness
center adalah dengan "lnenawarlcan berbagai program latih~ beban yang variatif. Adapun
variasi program latihan beban yang ada adaiah program latihan kebugaran jasmani,
program latihan penurunan berat badan (fat lose), program latihan penambahan berat badan
(weigh gain), program latihaIl pengancangan (body shapping), program latihan
"pembentukan (body building) dan program latihan terapi dan rehabilitasi pasca cedera.

Kata kunci: strategi pemasaran,jitness "center, program latihan beban

Kesehatan dan kebugaran jasmani melupakan suatu hal yang sangat didambakan oleh setiap

orang dalam kehidupan. Berbagai upaya dilakukan seseorang untuk mendapatkan kesehatan dan

kebugaran. Salah satu cara yang sering dilakukan adalah dengal1 melakuka11 aktivitas fisik atau

berolahraga. Olahraga yang dilakukan adalah hams sesuai dengan dosis latihan sehingga dapat

terukur, teratur dan terprogram. Banyaknya orang yang gemar akan olahraga, karena saat ini
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sudah banyak ditemukan tempat olahraga yang memberikan fasilitas pelayanan di gedung

tertutup (indoor), sehingga tidak ada kendala panas ataupun hujan pada saat berolahraga.

Berbagai fasilitas olahraga dalam bentuk pelayanan jasa yang sedang berkembang dan banyak

digemari saat ini adalah misalnya tennis,futsall, sepak bola, bola basket, dan berolahraga berupa

latihan beban yang ada di pusat-pusat kebugaran (fitness center).

Fitness center merupalcan salah satu tempat ber.olahraga yang digemari oleh lllasyarakat

karena di dalam fitness center memiliki berbagai alat dan fasilitas yang sudah dirancang

sedemikian rupa sehingga dapat digunakan sebagai alat untuk nlelatih fisik yang tepat. Selail1

fasilitas yang lengkap,fitness center juga sangat lTIudah ditemukan karena saat ini sudah banyak

pengusaha yang melakukan investasi di berbagai kota di Illdonesia~ Banyak pellgusaha yang

nlelirik usaha jasa di bidang olahraga ini karena sudah barlyak masyarakat yang sadar

berolahraga untuk mendapatkan kesehatan dan kebugaran jasnlani.

Pangsa pasar yang tinggi ini akan menjadi alasan dasar bagi para pel1gusaha' pusat

kebugaran (fitness center) untuk berlomba~lomba terjun dalam bidang usaha il1i. Usaha yang

dilakukan menjadi bisnis dalam memperoleh keuntungan yang sebanyak-banyaknya, sehingga

mengakibatkan menjamumya pusat-pusat kebugaran, terutama di kota-kota besar. Melljamumya

pusat kebugaran yang ada di kota-kota besar, maka tidak heran apabila timbul persaingan yal1g

cukup ketat. Semakin banyak pusat kebugaran yang berkembang, menjadikall setiapmenejemen

fitness center harus merancang strategi khusus untuk menawarkan produk jasa tersebllt.

Para pengusaha pengelola fitness center halus nlanlpu mengatur mallajemen ldub

kebugarannya dengan sebaik mungkin. Manajemen fitness center hams mampu menerapkan

strategi pemasaran yang jitu untuk dapat menarikkonsumen sebanyak-banyakIlya dan dapat

mempertahankan pangsa pasar dengan memperoleh keuntungan yang sebesar-besamya. Berbagai

upaya hams dilakukan menejemen untuk dapat memasark.an layanan jasa fitness center. Cara

untuk menarik pelanggan diantaranya adalah dengan memiliki fasilitas yang nlenladahi bempa

rnangan yang nyaman, arnan, strategis, alat-alat latihan beban yang lengkap sesuai dengan

kebutuhan latihan dan juga hams mampu. memberikan pelayanan prima bagi pelanggan. Selain

itu, sebuah fitness center hams memiliki program latihan yang tepat dan akurat agar dapat

memberikan pelayanal1 terbaik sehingga dapat Inenlbantu proses pemasaran. Ada beberapa

program latihan yang dapat ditawarkan olell sebuah .fitness center yaitu antara lain program

latihan kebugaran, penurunan herat badan, penambahall berat badan, lupertrofi otot (body

FE
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building), body shaping, dan ada juga ditawarkan progralll latihan untuk terapi dan rellabilitasi

pasca cedera.

Berapa program latihan yang ditawarkan oleh fitness center akan dapat dengan mudah

berhasil apabila pada saat melakukan latihan beban dilakukan sesuai dengan dosis latillan.

Latihan beban merupakan latihan yang dilakukan secara sistematis dengan menggunakan beban

sebagai alat untuk menambah kekuatan furlgsi otot guna n1emperbaiki kondisi fisik, l11encegah

teljadinya cedera, untuk tujuan kesehatan"dan dapat memperoleh kebugaran jasmani. Latihan

beban dapat dilakukan dengan menggtlnakan beban dan berat badan sendiri (beban dalanl) atau

menggunakan beban luar yaitu beban bebas (free Vtleight) seperti dUJnbell, barbell, atau mesin

beban (gynl machine). Bentuk latihan yang menggunakan beban dalam yang paling banyak

digunakall seperti chin-up, push-up, sit-up, ataupun back-up. Latihan beban dengan

menggunakan beban luar banyak ditemukan di fitness center. Latihan beban dengan beban luar

ini sangatlah banyak dan bervariasi sesuai dengan tujuan latihan.

STRATEGI

Istilah strategi berasal dari kata Yunani strategeia (stratos == militer, dan ag = menlilllpin),

yang artinya sel1i atau illllU untuk menjadi seorang jenderal. Konsep ini relevan dengan situasi

pada zaman dulu yang sering diwamai perang. Strategi juga dapat diartikan sebagai suatu

rencalla untuk penlbagian dan penggunaan kekuatan Iniliter dan material pada daerah-daerah

tertentu untuk nlencapai suatu tujuan. Konsep strategi militer seringkali diadaptasi dan

diterapkan dalam duma bisnis. Dalam dunia bisnis, strategi menggambarkan arah bisnis yang

mengikuti lingkungan yang dipilih dan luerupakan pedoman untuk mengalokasikan slll11ber daya

dan usaha suatu organisasi. Setiap organisasi membutuhkan strategi manakala menghadapi

situasi-situasi berikut:

1. Sumber daya yang dimiliki terbatas.

2. Ada ketidakpastian mengenai kekuatan bersaing organisasi.

3. Komitmen terhadap sumber daya tidak dapat diubah lagi.

4. Keputusan-keputusan hams dikoordinasikan antar bagian sepanjang waktu.

5. Ada ketidakpastian mengenai pengendalian inisiatif.

Menurut Stoner yang dikutif oleh Fandy Tjiptono (1995: 3) konsep strategi dapat

didefinisikan berdasarkan dua perspektif yang berbeda, yaitu:

Program Latihan Beban yang Variatif Sebagai Strategi Pemasaran pada Fitness Center
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1. Dari perspektif apa yang organisasi ingin lakukan (intends to do).

Strategi dapat didefinisikan sebagai program untuk menentukan tujuan organisasi dan

mengimplementasikan peranan yang aktif, sadar, dan rasional dalam melUffiuskan

strategi organisasi.

2. Dari perspektif apa yang organisasi lakukan (eventually does).

Strategi dapat didefinisikan sebagai pola tanggapan atau respon organisasi terl1adap

lingkungannya sepanjang waktu. Pada pengertian ini, setiap organisasi pasti memiliki

strategi, meskipun strategi tersebut tidak perllah dirun1uskan secara eksplisit. Pandangan

iill diterapkan bagi para manajer yang bersifat reaktit: yaitu hanya menanggapi dan

menyesuaikan diri terhadap lingkungan secara pasifmanakala dibutuhkan. Strategi secara

eksplisit mempakan kunci keberhasilan dalam n1enghadapi perubahan lingkungan bisnis.

Strategi m_emberikan kesatuan arah bagi semua. anggota organisasi. Bila konsep strategi

tidalc jelas, maka keputusan' yang diambil akan bersifat subjektif dan mengabaikan

keputusan yallg .lain.

PEMASARAN

Kata pemasaran berasal dati kata market dalan1 bahasa Inggris yang berarti pasar atau

mekanisme yang nlempertemukan permintaan dan penawaran. Menurut Philip Kotler (2000: 9)

pemasaran adalah suatu proses sosial yangdidalamnya individu dan kelon1pok mendapatkan apa

yang mereka inginkan dengan menciptakall, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan

produk yang bernilai dengan orarlg lain. Menurut Agung Nugroho (2000: 74) pelnasaran adalah

cara pandang seluruh perusahaan barang/ja-sa dalam beradaptasi terhadap lingkungannya secara

kreatif dan menguntungkan.

Tugas pemasarari adalah memberi dan mendistribusikan kebutuhan-kebutuhan masyarakat

yang menjadi peluang menguntungkan, agar produk tersebut dapat dikenal oleh masyarakat.

Pemasaran mencakup semua kegiatan perusahaan yang dilnulai del1gan mengidentifikasi

kebutuhan konsumen· yang perlu dipuaskan, menentukan produk yang· hendak diproduksi,

menentukan harga produk yang sesuai, menentukan cara-cara promosi yang tepat dengan biaya

seefisien mungkin, dan menentukan penyaluran barang atau jasa yang akan dijual. Pemasaran

yang baik (langgeng) sifatnya bukan hanya pemasaran dan transaksi saja, tetapi pemasaran yang

berdasarkan pada hubungan. Hubungan yang baik akan n1embangull suatu hubungan jallgka

panjang serta saling percaya di antara kedua belah pihak yaitu pihak menejelnen dankonsumen.

UB

MEDIKORA Vol X.No.1 April 2013:84-97



88

STRATEGI PEMASl\RAN

Strategi pemasaran adalah bagian dari lingkungan serta terdiri atas beberapa rangsangan

sosial, rangsangan tersebut adalah produk dan jasa, materi, promosi, tempat pertukaran, dan

harga (J. Paul Peter dan Jerry COlson, 1996: 23). Dilihat dati sudut pandang organisasi

pemasaran, strategi pemasaran adalah suatu rencana yang didesain untuk mempengaruhi

pertukaral1 dalam mencapai tujuan organisasi (J. Paul Peter dan JelTY COlson, 1996: 10).

Menurut Kotler dan Amstrong (2001) strategi (bauran) pemasaran adalah seperangkat alat

pemasaran taktis dan terkontrol yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan

respon/tanggapall yang diinginkan pasar sasaran (konsumen). Bauran pemasaran terdiri atas

segala sesuatu yang dapat dilakukan perusahaan untuk ll1empengaruhi permintaan produknya.

Strategi penlasaran yallg dimaksud meliputi: product~ place, pron10tion, dan price, yang sering

dikenal dengan istilar14P. Strategi pemasaran merupakan bagian illtegraldari strategi bisnis yang

memberikan arah pada semua fungsi manajemen dalam suatu organisasi. iv1enurut Radiosunu

(1986: 27-29) strategi pemasaran terdiri atas empat konsep strategi. Kqnsep-konsep strategi

tersebut adalah sebagai berikut:

1. Segmentasi pasar. Tiap pasar terdiri atas bennacam-macam pembeli yang mempunyal

kebutuhan, kebiasaan membeli, dan reaksi yang berbeda-beda. Perusahaan. tidak mungkin

dapat memenuhi kebutuhan semua pembeli, karena itu perusahaan hams mengelompokkan

pasar yang bersifat heterogen tersebut ke dalam satu-satuan pasar yang bersifat homogen.

2. Marketing positioning. Perusahaan tidak mungkin dapat menguasai pasar keseluruhan. Prinsip

pemasaran yang kedua adalah memilih pola spesifik pemusatan pasar yang akan memberikan

kesempatan rnaksimum kepada perusahaan untuk mendapatkan kedudukan yang kuat, dengan

kata lain perusahaan hams memilih segmen pasar yang dapat menghasilkan penjualan dan

laba yang paling besar..

3. Market entry strategy, adalah strategi memasuki segmel1 yang dijadikan sasaran penjualan.

Memasuki sesuatu segmen pasar dapat dilakukan dengan cara melnbeli perusahaan lain,

internal development, dan keIja sarna dengan perusahaan lain.

4. Marketing-mix strategy (strategi pernasaran) adalah kumpulan variabel yang dapat digunakan

pelusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen. Vanabel yang dapat mempengaruhi

pembeli adalah variabel-valiabel yang berhubungan dengan produk, tempat, promosi, dan

harga.

Program Latihan Beban yang Variatif Sebagai Strategi Pemasaranpada Fitness Center
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Variabel-variabel yang dapat mempengaruhi penlbeli, yaitu variabel yang berhubungan

dengan produk, tempat, promosi, dan harga.

1.. Faktor Produk

Menurut Kotler dan Amstrong (2001) produk adalah kOlnbinasi barang dan jasa yang

ditawarkan oleh perusahaan kepada pasar sasaran. Dalam bidang <fitness center, produk ini

·berwujudjasa atau pelayanan yang diberikan untuk n1el11ber. Salah satu contoh produkfitness

cenier yang dapat ditawarkan kepada para pelanggan adalah sebual1 program latihan beban.

2. Faktor Harga

Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk nlendapatkan sejumlah kombinasi

dan barang danjasa serta pelayanannya (Basu S\vasta, 1984: 147). Dalanl hal ini harga adalah

sejullliah uang yang hams dibayarkan oleh pelanggan kepada menejemen untuk memperoleh

produk layanan jasa di fitness center. Harga merupakan faktor yang penting dalam bisms

fitness center, karena akan menentukan berllasil atau tidaknya bisnis tersebut.

3 .. Faktor Promosi

Promosi adalall ams informasi satu arah yang dibuat untuk nlengarahkan seseorang atau

organisasi kepada tindakan yang Inenciptakan pertukaran dalam pemasaran (Basu. Swasta,

1984: 237). ProlTIosi ~erupakan suatu sarana untuk Inenghubungkall antara penjualan dengan

pembeli yang bertujuan untuk mempermudah sampainya suatu infonnasi dari prodnsen ke

konsumen.

4. Faktor Lokasi

Lokasi adalah tempat dimana' seseorang dapat membeli barang atau jasa yang

diinginkan (J. Paul Peter dan Jerry COlson, 1996: 11).. Lokasifitness center merupakan suatu

tempat yang digunakan untuk melayani pelanggan pada saat melakukan latihan beban.

LATIHAN BEBAN

Selain aktivitas olahraga pennainan, latihan olahraga juga dapat dilakukan dengan

menggunakan latihan beban (weight training). Menurut Suharjana (2007: 87) latihan beban

(weight training) adalah latihan yang dilakukan secara sistematis dengan menggunakan beban

sebagai alat untuk menambah kekuatan fungsi otot guna nlemperbaiki kondisi fisik atlet,

mel1cegah terjadinya cedera atau untuk tujuall kesehatan. Latihan beban ~apat dilakukan dengan

menggunakan beban dali berat badan sendiri (beban dalam) atau menggunakan b.eban luar yaitu

MEDIKORA Vol X.No.1 April 2013:84-97



90

beban bebas (fi'"ee weight) seperti dun1bell, barbell, atau mesin beban (gyn1 lnachine). Bentuk

latihan yang menggunakan beban dalam yang paling banyak digunakan sepelti chin-up.. push­

up, sit-up, ataupun back-up, sedangkan menggunakan beban luar sangatlah banyak dan bervariasi

sesuai dengan tujuan latihan serta perkenaan ototnya.

Menurut .Sadoso Sumosardjuno (1990: 39) latihan beban adalah suatu cara pemeliharaan

kondisi barlan dengan jalan gerakan yang berulang-ulang, Inisalnya mengerutkan biceps,

mengangkat bahu dengan beban yang submaksimal, dan lain-lain. Menulut Tholnas R. (2002: 1)

latihan beban banyak digunakan oleh para penggemar kebugaran, bahkan Inenjadi daya tarik

bagi orang yang pemah mengalami kelelahan/loyo, orang yang tidak berenergi, dan orang yang

tidak bugar. Menurut Djoko (2000: 59) latihan beban merupakan suatu bentuk latihan yang

menggunakan media alat beban untuk menullJang proses latihan dengan tujuan untuk

meningkatkan kebugaran, kekuatan otot, kecepatan, pengencangan otot, hypertroph)J otot,

rehabilitasi, mallpun penanibahan dan pengurangan berat badan.

Menunlt Djoko (2008:65) latihan beban (weight training) disebut j~.ga resistance training

adalah salah satu jenis latihan olahraga yang menggunakan beban sebagai sarana untuk

n1emberikan rangsang gerak pada tubu.h. Pada mulanya latihan beban dikenlbangkan untuk

melatih otot terutanla untuk meningatkan kekuatan dan daya tahan selia l1ipertrofi otot. Dalam

perk~mbangaIlya weight training dapat dirancang untuk meningkaikan daya tahan palu jantung

dan memperbaiki komposisi tubuh. Beban yang dipergunakan dapat berupa bobot hadan sendiri,

dambel, barbel atauplln mesin beban (gym n1achine). Menurut Thomas R. (1999: ]0) peralatan

latihan beban terdiri atas dua macam yaitu mesin (gym) daI1 behan bebas (free weight). Yang

dimaksud dengan mesin dan beban behas adalah sebagai berikut:

1. Mesin (gym)

Mesin (gym) terdiri atas dua jenis mesin latihan yaitu mesin pivot dan mesin cam.

a. Mesin pivot merupakan peralatan latihan beban yang meuliliki satu atau lebih tumpukkan

beban, yang dilakukan dengan menarik atau mendorong sebuah tuas beban yang

berhubungan dengan sebuah titik putar atau menggunakan katrol.

b. Mesin cam merupakan mesin dengan beban variabel yang mell1iliki foda berbentuk elips,

bentuknya membuat cam berftulgsi sebagai tumpukkan beban yang bergerak.

Program Latihan Beban yang Variatif Sebagai Strategi Pemasaran pada Fitness Center
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2. Beban bebas (free weight)

Peralatan beban bebas adalah barbell dan dumbell, harganya lebih murah dan mesin,

menawarkan lebih banyak variasi latihan dan Inembuat latihan benar-benar bebas.

a. Barbell, digunakan untuk latihan dengan menggunakan dua lengan. Barbell memberikan

valiasi latihan yang tidak ll1ungkin diberikan pada mesin. Barbell dilengkapi dengan

lempengan beban dengall berat yang bervariasi.

b. DUfftbell, digunakan untuk latihan dengan ll1enggunakan satu atau dua lengan. Alat ini

lebih pendek dari barbell dan juga menawarkan banyak variasi latihan.

Masing-masing jenis peralatan beban itu melniliki· kelebihan dan kekurangannya.

Adapun menurut Djoko (2004: 39) kelebihan dan kekurangan pada masing-masing peralatan

beban adalah sebagai berikut:

Praktis.
Dapat digunakan Slapa
saJa.
Bisa berlatih sendiri.

I Kekurangan:
- Gerakalillya terbatas.

Hanya melatih otot utama.
Penambahan beban kurang
teliti.

[ Beban maksimal terbatas.

Kelebihan:
Gerakan leluasa.
Variasi latihan banyak.
Melatih otot secara
lengkap.
Penambahan beban teliti.
Behan maksimal tak
terbatas.

Kekurangan:
Kurang aman.
Digunakan bagi orang
yang sudah
berpengalaman.
Waktu berlatih relatif
lama.
Perlu spotter
(pendamping- lain).

MACAM-l\tIACAN BENTUK PROGRAM LATlHAN

Metode program latihan merupakan salah satu acuan terencana yang digunakan sebagai

dasar dalam melakukan latihan agar proses latihan dapat berjalan secara efektif, efisien, dan

aman. Berikut adalah bentuk-bentuk program latihan:

1. Program Latihan Kebugaran

MEDIKORA Vol X.No.1 April 2013:84-97
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Program latihan mempakan program yang digunakan untuk pedolnan dalam lnelakukan

latihan. Program latihan kebugaran dapat dilihat pada tabel 2 di bawah ini:

Tabel 2. Program Latihan Kebugaran
Jenis Latihan Takaran Latihan Keterangan

Latihan Utama:
Joging, bersepeda,
senam aerobik, renang,
dB

Latihan Pelengkap:
Latihan beban(weight
training)

Frekuensi:
3-5 kali/ minggu
Intensitas: 65-85 0/0
MHR
Durasi: 20-60 lnenit
Frekuensi:
3-4 kali/n1inggu
Intensitas: ::;.70 %R.M
Set: 2-3,
Rec: 20-30 detik antar
set

Tingkatkan
latihan secara
bertahap

Latihan seluruh I
otot:
Jml pas: 12-20
Irama: Lancar
Metode: circuit t,
set systen1, super

& con1pOUl1L1 set
Sumber: Klinik Kebugaran FIK UNY (2006)

2. Program Latihan Penurunan Berat Badan

Sasaran utama program ini adalah untuk membakar dan menurunkan lelnak tubuh dall

untuk kebugaranjantung/paru. Penumnan berat badal1 secara bertahap dan aman yaitu 0.5 s.d.

1 kg/minggu. Metode latihan penurunan berat badan dapat dilihat pada tabel 3 berikut:

Tabel 3. Pro"gram Latihan Penurunan Barat Badan
Jenis Latihan

Latihan Utama:
Joging, bersepeda,
senam aerobik; renang, I
dll

Takaran IJatihan

Frekuensi:
3-5 kali/ minggu
Intensitas: 65-85 % J\tlHR
Durasi: 20-60 menit

Keterangan

Tingkatkan latihan secara.
bertahap

Latihan Pelengkap:
Latihan beban/weight
Training

Frekuensi:
3-4 kali/ minggu
Intensitas: ::;'70% RM
Set: 2-3 & Rep: 15-20

L L
kali

______------' Rec: 20-30 detik antar set

Latihart seluruh otot:
Jml pos: 12-16
Irama: Lancar
Metode: circuit t,
Intenst: Sedang
Durasi : Lan1a

Sumber: Klinik Kebugaran FIK UNY (2006)

3. Program Latihan Periambahan Berat Badan

Sasaran dan latihan 'ini adalah untuk pembesaran massa otot dan pembentukan otot.

Program penambahan berat badan dapat dilakukan secara bertahap secara aman yaitu berat
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badan beltambah 0.5-1 kg/minggu. Metode latihan penambahan berat badan dapat dilihat

pada tabel 4 berikut ini:

Tabel 4. Pro~ram Latihan Penambahan Berat Badan
Jenis Latihan Takaran Latihan Keterangan

Set

Latihan Utama:
Latihan beban/weight
training

Frekuensi:
3-4 kali/minggll
Intensitas: 70-80 % RM
Set: 3-6 Set
Rep: 8-12 kali
Reeov: 30-90 dtk antar
set

1-'ingkatkan latihan

1

secara bertahap
Jurnlah pos: 10-12

I Irama: lanear
I Metode:

block/Set systen1

Latihan Pelengkap:
- Aerobik dengan

intens. Sedang
- A11aerobik

Frekuensi: Latihan meningkat
3-4 kali/lninggu I secara bertahap
Intensitas: 65-75 % MHR - Memperbaiki
Durasi: > 20 menit. I nletabolislne tubuh
Intensitas: > 85 ~o MI-IR - Memaeu nafsu
Durasi: 20-60 menit i makan

Sumber: Klinik Kebugaran FIK UNY" (2006)

4. Program Latihan Hipertrofi Otot atau Body Builder

Latihan yang dilakukuan harns teru.s meningkat secara bertahap, terus-menerus dan

berkelanjutan. Latiharl disesuaikan prosedur latihan yang dimulai dari penlanasan, latihan inti,

dan penenangan. Hindari cara yang salah dan merugikan. Hipertroftlpembesaran secara

bertahap dan seimbang, antara allggota hadan atas dan anggota badan bawah. Sasaran latihan

ini untuk pembesaran massa dan pembentukan otot. Metode latihan hipertrofi atau body

builder dapat dilihat pada tabel 5:

Tabel 5. Program Latihan Hipertrofi Otot atau Body Builder
Jenis Latihan Takaran Latihan Keterangan

Latihan Utama:
Latihan beban/weight
training

Latihan Pelengkap:
- Aerobik intens.

Sedang
- Anaerobik

Frekuensi:
3-5 kali/ minggu
Intensitas: 75-85 % RM
Set: 3-6 Set
Rep: 8-12 kali
Recov: 30-90 dtk antar set
Frekuensi:
3-4 kali/ minggu
Intensitas: 70-80 % MHR
Durasi: > 20 menit
Intensitas: > 85 % MHR
Durasi: 20-60 menit

Sumber: Klinik Kebugaran FIK UNY (2006)
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5. Program IJatihan Body Shapping (Pengencangan)

Program latihan pengencangan merupakan program latihan yang mengkombinasikan

antara program latihan penurunan berat badan dengan program latihan pembentukan. Program

ini dikombinasikan dengan tujuan agar seseorang yang memiliki berat barlan berlebih

diberikan program penurunan berat badan agar lemak dalan1 tubuh dapat terbakar sehingga

berat badan berkurang. Pengurangan berat badan tersebut akan dapat menjadikan otot menjadi

kendor. Oleh karena itu diperlukan kOll1binasi progralll latihan pembentukan untuk dapat

membantu mengencangkan otot yang kendor akibat pengurangan lemak dalan1 tubuh. Untuk

tabel program latihan yaitu mengkolnbinasikan antara tabel 3 dengan tabel 5, sehingga

hasilnya dapat dilihat pada tabel 6 berikut:

Tabel 6. Pro~ram Latihan Pellgencangan atau Body ShapPll1,g

Jenis Latihan Takaran Latihan Keterangan

Latihan Utama: Frekuensi: Tingkatkall
Joging, bersepeda, 3-5 kali/ Ininggu latihan secara
senam aerobik, renang, Intensitas: 65-85 % bertahap
dll ~fUR

Durasi: 20-60 menit
Latihan Utama: Frekuensi:
Latihan beban/weight 3-5 kali/ minggu
training hltensitas: 75-85 % RM

Set: 3-6 Set
Rep: 8-12 kaIi
Recov: 30-90 dtk antar set

Tingkatkarl latihan
secara bertahap
Jumlah pos: 10-12
Iran1a: lancar
Metode: Set
block/Set system I

6. Program Latihan Terapi dan Rehabilitasi

Program latihan terapi dan rehabilitasi ini ditujllkan kepada seseorang yang mengalanli

cedera. Te11tunya hal ini dilakukan sangat hati-hati karena apabila terjadi kekeliruan maka

akan menjadikan kerusakan fatal pada jaringan. Program ini diberikan setelah orang yang

cedera diberikan treallnent masase/terapi dan atas rekolnendasi dari ahli terapi ban..! dapat

diberikan latihan dengan beban. Program khusus terapi ini diberikan secara khusus dengan

pembebanan yang ringan. Pada awalnya proses pembebanan diberikan dan beban dalan1 yaitu

dan dalam tubuh pendelita tersebut sampai batas rasa nyeri. Setelah mampu melakukan

latihan dengan beban dalam, barulah diberikan dengan beban luar berupa latihan beban

dengan beban ringan. Beban diberikan pel1ambahan salnpai dengan batas rasa nyeri secara

terus-menems hingga dapat melakukan pengangkatan beban secara normal.
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LATIIIAN BEBAN YANG VARIATIF SEBAGAI STRATEGI PEMASARAN

Pemasaran merupakan kegiatan yang memegang peranan penting dalmTI dunia usaha.

Sebuah perusahaan dapat dikatakan sukses dalam persaingan bisnis, apabila perusahaan tersebut

n1ampu menganalisis kebutuhan konsumen dengan cennat, mendefinisikan peluang atau

kesenlpatan dan menciptakan peluang pasar bagi· konsumen yang belum terjangkau oleh pesaing

serta malnpll mengelola fungsi pemasaran dengan baik~ Pemasaran merupakan salah satu

kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan ·untuk men1pertahankan kelangs·ungan hidupnya.

Fitness center merupakan salah satu bentuk usaha yang bergerak dalam bidang jasa. Usaha

.fitness center dapat dikatakan sukses apabila mampu menlberikan pelayanan terbaik kepada

konsull1en, sehingga banyak konsumen yang berlangganan untuk Inenggunakan fasilitas jasa

tersebut. Selain memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen, hal terpenting yang harrIs

dilakllkan menejemen fitness center hams mampun memasarkan produk yang ada di fitness

center. Salah satu strategi yallg efektif untuk memasarkan fitness center adalah dengan

menawarkan berbagai progran1 latihanbeban yang variatif.

Tidak semua fitness center yang ada mampu memberikan program latihan. Biasanya para

pengusaha .fitness center hanya mengandalkan alat dan fasilitas yang ada tanpa memperhatikan

program latihan yang diberikan kepada konsumen. Hal yang sering terj·adi adalah para konsumen

yang bam bergabung akan di sambut oleh· instruktur fitness kemudian diperkenalkan untuk

n1enggunakan alat beban. Selanjutnya para pelanggan dibebaskan untuk menggunakan aJat

dengan sesukanya. Hal ini tidak akan menjadikan pelanggan merasa nyaman karena tidak ada

variasi saat Iatihan beban. Latihan beban yang dilakukan monotone akan dapat menjadikan

pelanggan mudah ·bosan sehingga tidak akan memperpanjang masa aktifkeanggotaannya.

Fenomena tersebut menunjukkanbahwa betapa pentingnya program latihan beban yang

variatif yang hams dimiliki olehfitness center. Progam latihan· beban yang bervariasi ini dapat

menjadi salah satu bagian dari proses pemasaran sebuah fitness center untuk menarik member

baru dan dapat mempertahankan member lama yang sudah aktif latihan. Sehingga dapat

dikatakan bahwa variasi program latihan beban ini secara tidak langsung dapat membantu

mel11promosikan .fitness center. Keutungan dari program latihan yang bervariasi adalah mampu

men1berikan daya tarik pada member bam, karena seorang member pasti menginginkan program

lati113n yang berbeda-beda. Pemilihan progran1 ini disesuaikan dengan kondisi fisik seseorang.

Seperti nlisalnya: orang yang tidak bugar tentunya akan memilih program latihan kebugaran
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jasmani, seseorang yallg kegemukan akan memilih program latihan penurunan berat harlan atau

pengencangan, orang yang kurus akan nlemilih program latihan penanlbahan berat badan,

seseorang yang mengillginkan bentuk tubuh yang atletis maka diperlukan program latillan

pembentukan (body building) dan orang yang cedera akan memilih program latihan terapi dan

rehabilisati.

KESIMPULAN

Fitness center Inerupakan usalla dalam bidangjasa yaitu dengan memberikanjasa pelayanan

terhadap para pelanggan. Diperlukan strategi khusus Ulltuk menlasarkan usaha layanan jasa

tersebut. Salah satu startegi pemasarannya adalah dengan menawarkall progranl Iatihan yang

bervariasi. Adapun variasi program latihan yang ada adalah program latihan kebugaran jasmani,

program latihall penurunan berat badan (fat lose), program latihan penambahan berat badan

.(weigh gain), program latihan pengancangan (body shapping), progranl latihan pen1bentukan

(body builcling) dan progralTI latihan terapi dan rehabilitasi pasca cedera. Program yang

bervariasi ini diharapkan dapat membantu proses pernasaran dengan nlampll memberikan daya

tarik khusus terhadap konSUlllen untuk dapat bergabung menggunakan jasa pelayanan fitness

center. Selain itu bagi pelanggan yang Slldah bergabung diharapkan tidak mudah bosan dengan

adal1ya berbagai variasi program latihan sehingga para pelanggan akan memperpanjang masa

aktif keanggotannnya.
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