°Sporto organizacijos klienty
islaikymo bei naujy klienty
paieskos budai ir priemonés



Stuolaikinio kliento pagrindiniail bruozai

Siuolaikinis sporto organizacijos klientas — tai Zmogus,
kuris aktyviai domisi sportu, sveikatingumu ir
technologinémis naujoveémis. Jis yra informuotas, reiklus
ir 1esko ne tik kokybisky paslaugy, bet 1r 1Sskirtinés
patirties.



Pagrindinia1 Stuolaikinio sporto
kliento bruozai:

Sveikatingumas ir aktyvus gyvenimo budas — sportas tampa neatsiejama
kasdienybés dalimi.

v/|] Skaitmeniniy technologijy naudojimas — klientai naudoja sporto
rogrameles, sekimo jrenginius ir socialinius tinklus.

v/| Personalizacija — jie tikisi individualiy treniruociy, mitybos plany ir
lojalumo programuy.

v/| Greitis ir patogumas — vertina lengvg registracijg, lankscius grafikus ir
atogias mobiligsias paslaugas.

v/| Bendruomeniskumas — sportas yra ne tik fizinis aktyvumas, bet ir
socialiné veikla, todél svarbios bendruomeneés ir komandiniai renginiai.

v/| Tvarumas ir atsakomybeé — klientai renkasi organizacijas, kurios skatina
ekologiskas iniciatyvas ir socialine atsakomybe.

Sporto organizacijos, siekiancios pritraukti ir iSlaikyti Siuolaikinj klientg, turi
ne tik teikti kokybiskas paslaugas, bet ir kurti inovatyvias, motyvuojancias
patirtis. ﬁ



Sveikatingumas 1r aktyvus
gyvenimo budas

Siuolaikinis sporto organizacijos klientas vis dazniau siekia ne tik
geros fizines formos, bet ir bendros geroves — tiek fizines, tiek
emocines. Sportas tampa neatsiejama gyvenimo dalimi, o ne tik
laisvalaikio pramoga. Zmonés renkasi treniruotes, kurios stiprina
ne tik kiing, bet ir protg — pavyzdziui, joga, funkcines treniruotes
ar kognityvinj sportg. Be to, sveikatos aspektas tampa prioritetu —
zmones 1eSko sporto organizacijy, kurios sitilo holistinius
sveikatingumo sprendimus, jskaitant mitybos konsultacijas, streso
valdymo programas ar reabilitacijos paslaugas.




Skaitmeniniy technologijy
naudojimas

Sporto industrija sparciai skaitmenizuojasi, todel Siuolaikinis klientas
tikisi, kad organizacijos siilys technologijomis pagrjstas paslaugas. Tai
gali buti:

Mobiliosios programelés treniruoCiy sekimui ir planavimui.

[Smanieji latkrodziai ir sekimo jrenginiai, kurie padeda analizuoti
progresa.

Virtualios treniruotés ir transliacijos internetu.

Dirbtinio intelekto pagrindu veikiancios individualizuotos
rekomendacijos.

Be to, klientai daznai ieSko sporto organizacijy socialiniuose tinkluose,
kur randa atsiliepimus, sekasi mégstamus trenerius ar dalyvauja
bendruomenés diskusijose.



Personalizacyja

Dabartiniai klientai tikisi, kad sporto paslaugos bus pritaikytos pagal jy
individualius poreikius. Tai gali reiksti:

Individualius treniruociy planus, pagristus jy fizinémis galimybémis ir
tikslais.

Personalizuotas mitybos programas.

Lojalumo programas, kurios siiilo unikalius pasitilymus, remiantis
kliento istorija.

Personalizacija padeda didinti klienty jsitraukimg ir lojaluma, nes jie
jauciasi ypatingi ir vertinami.



Greitis 1r patogumas

Siuolaikinis klientas vertina efektyvuma ir greitj — jis nenori gaisti laiko
eilése ar sudétingose registracijos sistemose. Todéel sporto organizacijos,
kurios sitilo lengvai naudojamas internetines registracijos sistemas,
lanksty narystés modelj ir greitg klienty aptarnavima, jgyja didesnj
pranasumg. Taip pat populiar¢ja ,,on-demand‘ treniruotes, kai Zzmogus
gali pasirinkti patogy laikg ir vietg treniruotei, o ne biiti priklausomas
nuo sporto klubo darbo grafiko.




Bendruomeniskumas

Sportas Siandien yra ne tik fizin¢ veikla, bet ir socialinis reiSkinys.
Klientai 1eS8ko organizacijy, kurios suteikia bendruomeniskumo jausma,
pavyzdZiui:

Organizuoja grupines treniruotes ir varzybas.
Kuria socialines erdves bendravimui ir motyvacijos skatinimui.
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Bendruomenés svarba ypa¢ matoma beégimo, dviraciy, kovos meny ar
9

,,crossfit bendruomenése, kur Zmonés motyvuoja vieni kitus pasiekti

geresniy rezultaty.



Tvarumas 1r atsakomybé

Daugéja klienty, kurie renkasi organizacijas, atsakingas uz
ekologijg ir socialing gerove. Tvarumo tendencijos sporto
industrijoje apima:

Ekologiska sporto jrangg (perdirbtos medziagos, draugiski
aplinkal gaminiai).

Energijl?l taupancias treniruokliy sistemas ir ,,zaliuosius*
sporto klubus.

Iniciatyvas, kurios skatina socialine atsakomybe, Il(aavyzdiiui,
labdaros renginius ar paramg sportuojantiems vaikames.

Klienta1 daznai renkasi prekés zenklus ir organizacijas,
kurios atitinka jy vertybes, todél sporto organizacijos, kurios remia
tvarius projektus, jgyja konkurencinj pranasuma.



ISvada

Sporto organizacijos turi prisitaikyti prie Siuolaikinio kliento poreikiy,
siilydamos skaitmenizuotas, personalizuotas ir bendruomeniskas patirtis.
Klientai tikisi ne tik paslaugy, bet ir prasmingos patirties, kuri derina
sveikatinguma, inovacijas, greit] ir tvaruma.




Klienty paieskos budai

1. Tiesioginé klientuy paieska (B2B pardavimai)

Tai vienas 1§ aktyviausiy budy pritraukti naujus klientus. Jis apima
Saltuosius skambucius, el. laiSkus ar asmenines zinutes LinkedIn
platformoje. Nors Sis metodas reikalauja daug pastangy, jis leidZia
tiesiogiai pasiekti potencialius klientus ir pasitulyti jiems konkrecias
paslaugas.

2. Rekomendacijos ir partnerystés

Sporto industrijoje daug sandoriy vyksta per rekomendacijas.
Bendradarbiavimas su treneriais, sporto federacijomis ar esamais
klientais gali atverti naujas galimybes. Klientai labiau pasitiki
organizacijomis, kurias jiems rekomenduoja patikimi partneriai.



3. Skaitmeniné rinkodara ir turinio kiirimas

Siandien sporto organizacijos vis dazniau ieSko paslaugy internete, todel
svarbu tureti stiprig skaitmening strategijg. Tai gali biiti SEO optlmlzacua
reklamos kampanijos socialiniuose tinkluose ar informatyvus turinys, kuris
padeda uzmegzti rysj su potencialiais klientais.

4. Dalyvavimas renginiuose ir konferencijose

Parodos, seminarai ir sporto industrijos renginiai yra puiki vieta tinklaveikai.
Asmeninis kontaktas su sporto organizacijy atstovais leidzia sukurti
ilgalaikius verslo rySius 1r pristatyti savo paslaugas realiu laiku.

5. Demonstracijos ir bandomieji pasiiilymai

Potencialus klientai daznai nori 18bandyti paslaugas pries jsipareigodami.
Siulant nemokamas konsultacijas, demonstracinius renginius ar
bandomuosius periodus, didéja t1k1mybe kad klientai pasitikés ir pasirinks
bendradarbiavima.



Klienty paiesSkos principai

1. Tikslinés auditorijos nustatymas

Norint efektyviai pritraukti sporto organizacijas, svarbu
suprasti jy poreikius. Ar tai sporto klubai? Federacijos?
Profesionalios ar mégéjy komandos? Kiekviena auditorija
tur1 skirtingus lukescius ir biudzets.

2. Vertés karimas klientui

Kode¢l sporto organizacija turéty rinktis butent jus? Reikia
aiSkiai 1Sskirti savo unikalius privalumus, tokius kaip
inovatyvus sprendimai, lankstumas ar papildomos paslaugos.



3. Santykiy su klientais kuirimas ir palaikymas

Svarbu ne tik pritraukti naujus klientus, bet ir 1Slaikyti
esamus. Reguliarus bendravimas, individualus démesys ir
aptarnavimas po pardavimo kuria 1lgalaik) pasitikejima.

4. Matavimas ir analizé

Neuztenka vien tik vykdyti klienty paieSka — biitina stebeti,
kurie metodai veikia geriausial. Analizés jrankiai, tokie kaip
Google Analytics ar CRM sistemos, padeda suprasti, 1S kur
ateina klientai 1r kaip galima patobulinti strategija.



ISvada

Sekminga sporto organizacijy klienty paieska
reikalauja tiek aktyviy pardavimuy, tiek efektyvios
rinkodaros. Svarbiausia — suprasti tiksling
auditor1ja, sukurti verte ir palaikyti 1lgalaikius
santykius.




Klienty poreikiy nustatymas sporto
organizacijoje

1. Jvadas

Kas yra klienty poreikiy nustatymas?

Klienty poreikiy nustatymas — tai procesas, kurio metu organizacija analizuoja
savo klienty lukesCius, norus ir elgsena, kad galéty pasialyti jiems tinkamiausias
paslaugas ar produktus Sporto organizacijoms tai ypac svarbu, nes jos veikia
labai konkurencingoje rinkoje, kurioje klienty jsitraukimas ir 10] alumas yra
pagrindiniai sekmés veiksniai.

Kodeél tai svarbu sporto organizacijai?

Padeda geriau suprasti klienty likescius ir didinti jy pasitenkinima.
Skatina ilgalaikius santykius su klientais ir lojalumo didinima.
Leidzia kurti efektyvesnes rinkodaros strategijas.

Prisideda prie sporto organizacijos augimo ir finansinio stabilumo.



2. Sporto organizaciju klientai

Sporto organizacijos turi jvairius klientus, kuriy poreikiai skiriasi:

1. Ziwirovai / sirgaliai

Nori aukstos kokybés renginiy ir gery pramogy.

Vertina patogias biliety jsigijimo ir viety rezervavimo sistemas.

Siekia bendruomeniskumo ir galimybés aktyviai palaikyti savo mégstamg komanda ar sportininkg.
Tikisi prieinamos kainos ir papildomy vertés pasitilymy (pvz., nuolaidos, lojalumo programos).

2. Sportininkai

Reikalauja aukstos kokybés treniruociy salygy ir profesionaliy treneriy.

Tikisi tinkamos infrastruktiiros (stadionai, aikstés, treniruociy bazes).

Vertina organizacijos démesj jy gerovei, medicininei prieziiirai ir psichologinei pagalbai.



3. Rémé¢jai ir partneriai

Iesko galimybiy efektyviai reklamuoti savo prekeés Zenkla per sporto
renginius.

Tikisi abipusiai naudingo bendradarbiavimo su sporto organizacija.
Nori matyti aiSkius investicijy i sportg grazos rodiklius.
4. Bendruomené ir vietos valdzia

Tikisi, kad sporto organizacija prisidés prie sveikos gyvensenos
skatinimo.

Vertina organizacijos socialing atsakomybe ir jos ind¢lj  vietos
ekonomika.



3. Klienty poreikiy nustatymo metodai

Sporto organizacijos gali taikyti jvairius metodus klienty poreikiams
analizuoti:

v/] Anketos ir apklausos

Internetines ar tiesioginés apklausos po renginiy.
Lankytojy pasitenkinimo vertinimas.

Nariy nuomonés tyrimai apie paslaugy kokybe.



Tiesioginiai atsiliepimai ir interviu

Fokus grupés su Zitirovais ar sportininkais.
Individualts pokalbiai su réméjais ar partneriais.
Sportininky ar treneriy nuomongés analizeé.
Duomenuy analizé

Biliety pardavimy tendencijos.

Socialiniy tinkly sgveikos rodikliai.

Lojalumo programy ir abonementy naudojimo duomenys.
Socialiniy tinkly analizé

Sirgaliy komentarai ir reakcijos.

Populiariausi diskusijy objektai.

Hashtagy ir Zinuc¢iy analizé apie renginius.



4. Pagrindiniai sporto organizacijos klienty poreikiai

Analizuojant klienty liikesCius, galima iSskirti Siuos pagrindinius poreikius:
#4 Aukstos kokybés paslaugos

Geras organizaciniy procesy valdymas (biliety pirkimas, j¢jimo kontrol¢).
Profesionalus aptarnavimas ir geras klienty palaikymas.

& Pramogos ir emocijos

[traukiantys renginiai ir interaktyvios veiklos.

Aukstos kokybés Sou ir pramoginés programos per pertraukas.

Specialis renginiai ir susitikimai su sportininkais.



28 Isitraukimas ir bendruomeniskumas

Galimyb¢ dalyvauti klubo gyvenime, balsuoti dél svarbiy sprendimy.
Klubo atributikos, renginiy ir akcijy populiarinimas.

Bendruomeneés projektai, skatinantys sveika gyvenseng.

¢ Finansinis prieinamumas

Lankstus kainy modeliai (Seimos bilietai, nuolaidos).

Prieinamos narystés programos ir lojalumo pasitulymai.

Palaikymo programos jauniesiems sportininkams.



5. Klienty poreikiy prognozavimas ir tendencijos

Klienty poreikiai keiciasi, todel sporto organizacijos turi numatyti
busimas tendencijas:

% Technologiju vaidmuo

Mobiliosios programeleés, leidzianCios greitai jsigyti bilietus, stebéti
rungtyniy eiga.

Virtualios realybés (VR) transliacijos, suteikiancios naujg patirtj
sirgaliams.



@ Personalizuoti pasiiilymai

Rekomendacijos pagal individualius kliento pomégius.
Dinaminés biliety kainos pagal populiarumg ir uZimtuma.

'L Socialiné atsakomybé ir tvarumas

Ekologiskos sporto arenos, mazinancios poveik] aplinkai.
Programos, skatinancios sportg mokyklose ir bendruomeneése.

Parama vietos sportininkams ir jaunimo iniciatyvoms



ISvada

Klienty poreikiy nustatymas sporto organizacijoje
yra biutinas siekiant sukurti tvirtus rySius su
klientais, skatinti lojalumg 1r uztikrinti 1lgalaike
organizacijos sekme. Naudojant jvairtus analizes
metodus ir stebint naujausias tendencijas, sporto
organizacijos gali ne tik patenkinti klienty
lukesCius, bet 1r kurti inovatyvias bei
konkurencingas paslaugas.
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