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Sporto paslaugy patrauklumo vartotojams
formavimas

» Sporto organizacijy teikiamy paslaugy ypatumus apsprendzia sporto
organizacijos veiklos koncepcija. Butent nuo to priklauso sporto paslaugy
iSskirtinumas bei patrauklumas vartotojams.

» Tikslus sporto ir rekreacijos organizacijos produkto apibidinimas yra svarbi ir
batina salyga zmogiskyjy istekliy vadybos praktikoje. Organizacija visy pirma
turi apsibrézti savo versla (produkta) pries pradédama diegti zmoniy istekliy
valdymo programas.

» Paslaugy vartojimo patrauklumas priklauso ir nuo jy vertés vartotojams
sukdrimo. Sukurta didesné verté vartotojui yra konkurencinis pranasumas,
kuris turi jtakos visy paslaugy tiekéjams siekiant jsitvirtinti rinkoje.



» Didéjanti konkurencija, sparciai kintanti vartotojy elgsena, augantys kokybés
reikalavimai, technologinés inovacijos ir dél jy vykstantys pokyciai versle leidzia
teigti, kad kiekvienos organizacijos sékmés pagrindas - gebejimas teikti
vartotojams tokig verte, kurios negaléty suteikti konkuruojancios organizacijos.
Organizacijos, norédamos islikti, dél intensyvios konkurencijos, greitai
besikeicianciose rinkose, turéty daugiausiai démesio skirti ne pardavimy valdymo
veikloms, bet ilgalaikiy santykiy su vartotojais palaikymui. Kitaip tariant,
susikoncentruoti ties nuolatine sgveika su vartotojais, o ne ties vienkartine
transakcija. Viena naujausiy koncepcijy - santykiy marketingas - butent ir yra
nukreipta j ilgalaikiy santykiy su vartotojais palaikyma, akcentuojant organizacijos
pastangas islaikyti esamus vartotojus, o ne pritraukti naujus. Santykiy marketingo
strategijos vystymo organizacijoje viena is pagrindiniy teikiamy galimybiy yra ta,
kad organizacija gali vartotojui pasitlyti tokia verte, kuri reiskiasi ne tik didesne
apCiuopiama nauda, bet ir papildoma verte, kuri sukuriama vartotojo ir
organizacijos ilgalaikeje saveikoje.



» Siekiant, kad organizacijos teikiamos paslaugos buty paklausios ir
konkurencingos reikalinga yra kurti ne tik pacios paslaugos verte, bet ir jos
vartojimo verte. Paslaugos visuminé verté turi tiesioginés jtakos vartotojy
lojalumui ir naujy vartotojy jtraukimui.

» Apskritai visy paslaugy vartojimui jtakos turi paslaugos teikimo sistema, o
tiksliau jos unikalumas ir patrauklumas, atitinkantis vartotojy poreikius, tam
jtakos turi kurybiskumas ir inovatyvus sprendimai.

» Vystant kirybiskumo koncepcijas paslaugy teikime reikalinga sporto paslaugy
teikéjams zinoti, jog kirybingas ir tikslus sprendimas yra ugdomas
analizuojant ir naudojant kirybiskumo metodus.



» Kirybingumo tikslai yra originalumas, unikalumas ir autentiskumas. Labai

svarbu yra tinkamai valdyti kurybinguma visy tipy organizacijose, nes
dabartiniu metu taip organizacija gali jgauti konkurencinj pranasuma.
Gebéjimas valdyti kurybinguma yra sékmeés raktas j organizacijy ateities
gerove. Kirybinis valdymas - tai veikly balansavimas tarp kirybiskumo,
dinamiskumo, taip pat, tarp kartais sunkiai sujungiamy objekty ir
nenuspéjamy veiksmy. Tai ypatingai jauciama paslaugy teikime, nes paslaugy
teikimo procesas kiekvienu atveju yra unikalus ir pareikalaujantis specifiniy
Ziniy bei gebéjimy.

Sporto paslaugy teikéjai didziausia démesj turi skirti isskirtiniam aptarnavimui
- paslaugos adaptavimui pagal individualy poreikj. Kiekvieno zmogaus kino
sandara ir fiziniai pajegumai skiriasi, todél norint tinkamai patenkinti
vartotojy poreikius svarbu paslaugas adaptuoti pagal individo galimybes ir
lOkescius.




» Sporto paslaugos adaptavimas yra susijes su improvizacija paslaugos teikimo
momentu, todel kurybiniai sprendimai ir kurybiniy metody zinojimas yra vienas is
bldy kalp tinkamiausiai reikia pritaikyti sporto paslaugas pagal isskirtinius
poreikius. Tai jgyvendinus lems ir vartotojo pasitenkinima.

» Vartotojas pirkdamas sporto paslaugas atsizvelgia j daugelj aspekty: kaing,
teikiamy paslaugy kokybe, kaip jis yra aptarnaujamas, kaip bendraujama su juo ir
kt., todel zZmogus jausdamas pasitenkinimg nu51p1rkta paslauga, jis gali atnesti
1lgala1ke naudg sporto paslaugas teikianCioms organizacijoms, patenkinus
vartotojo lUkesCius vartotojas didina teigiama sklaida i$ lUpy j lupas praplecia
vartojimo spektra, skatina vartotojo lojaluma. Vartotojy paSItenklmmas teikiama
paslauga yra pagrindinis veiksnys, norint iSsaugoti vartotoja.

» Paslaugy kokybe yra orientuota, kad viskas atsispindety vartotojo suvokime apie
paslauga per saveiky kokybe, tai bendravimas, greita ir efektyvi komunikacija su
vartotoju, fizines aplinkos kokybe kurj supa kllentq, kur jis perka ir naudojasi
paslauga, ar jauku, patogu, dinamiska, novatoriska aplinka ir rezultaty kokybe,
kokia galutiné nauda gauna vartotojas. Sie elementai yra vertinami remiantis pagal
tam tikras paslaugy kokybés dimensijas ir sritis.



» Sporto paslaugy patrauklumas vartotojui atsiskleidzia per zmogaus tam tikras

sukeltas emocijas yra placiai zinoma, kad sportas gali suteikti zmonéms,
ypatingai jvairiy sporto komandy sirgaliams papildomos energijos, teigiamo
streso, dziaugsmo, euforijos. Sportas padeda pabégti ir atsipalaiduoti nuo
kasdieninés rutinos. Tad sporto paslaugos turi buti interaktyvios,
nenuspéjamos, emocingos ir patrauklios vartotojui.

Sporto pramogy verte yra svarbi vartotojui. Norint sustiprinti sporto pramogy
verte, paprastai daroma keiciant pagrindines varzyby ir sporto saky aspektus,
daugelyje sporto saky pokyciai yra pritaikomi. Stengiantis tenkinti vartotoja ir
kad rungtynés buty kuo jdomesnés ir patrauklesnés yra trumpinamas varzyby
laikas, keiCiamos taisyklés, diegiamos naujos technologijos, kuriami ir
pritaikomi nauji sporto inventoriai, visa tai yra daroma siekiant kurti kuo
didesne sporto pramogos verte.




» Sporto organizacijy teikiamy paslaugy patrauklumas priklauso nuo tos
organizacijos jau suformuoto jvaizdzio. Sporto organizacijos turi skirti vis
daugiau démesio kryptingam jvaizdzio formavimui, nes autoriy teigimu bitent
Sis elementas yra lemiantis vartotojy elgseng - tai vartoti tam tikras sporto
paslaugas ar ne. Organizacijy jvaizdis yra dinamiskas ir, tai daugiau ar maziau
struktdrizuota idéjy, jausmy, suvokimy ar jsivaizdavimy, kuriuos asmuo ar
asmeny grupé turi tam tikro realaus reiskinio ar daikto atzvilgiu, visuma.
Organizacijos jvaizdis yra formuojamas per tokius aspektus: organizaciné
elgsena, prekinis Zenklas, darbo organizavimas, organizacijos identitetas ir
reputacija. Siuolaikinéje sparéiai besikei¢iancioje  aplinkoje  sporto
organizacijy jvaizdziai susiduria su dviem pagrindinémis problemomis -
stabilumo ir novatoriskumo trikumu.



» Sporto paslaugy vartojima lemia jvairus veiksniai. Vartotojai rinkdamiesi
sporto paslaugas atsizvelgia j tam tikrus paklausos elementus: veiklos kaina,
vartotojy pajamos, kity produkty kaina, vartotojy polinkiai ir pirmenybés.
Veiklos kaina atlieka svarby vaidmenj paklausoje, efektyvi paklausa bus tada,
kai vartotojas bus pasiruoses sumokeéti uz produkta rinkos kaina ir jam verté
jos bus didesné nei ka jis sumokéjo. Vartotojy pajamos taip pat svarbus
veiksnys vartotojui renkantis sporto paslaugas, kadangi nors jis ir pasiruoses
sumokéti uz paslauga, bet jis nejstengia tai padaryti, kadangi neturi tiek
pajamy arba negali sau leisti tokig kaing pirkti. Kity produkty padidejusi ar
sumazejusi kaina gali jtakoti paklausai, nes daugelis sporto produkty yra
susieti tarpusavyje ir sgveikauja. Vartotojy polinkiai ir pirmenybés yra labai
kintantys veiksniai. Juos jtakoja amzius, lytis, issilavinimas, socialiné aplinka.



Vertinant, kokios dalyvavimo sporto veikloje priezastys, pagrindinj démesj reikia kreipti i:

o populiariausiy sporto saky pokycius per pastaruosius desimt mety;

o dalyvavimo daznuma per savaite, metus (turint omenyje svarby veiksnj - laisvo laiko kiekj);
o dalyviy amziy, lytj ir priklausyma socialinei-ekonominei grupei;

o dalyvavimo sporto veikloje kryptys (sporto rasiy jvairovés didéjimas);

Sporto jrenginio paklausg veikia:

o aktyvesnis skatinimas dalyvauti, organizuojant jvairius renginius, siulant papildomas paslaugas,
diegiant jvairias aktyvaus laisvalaikio formas ir pan.;

o jrenginio atnaujinimas, butinas jo senumui ir rinkos poreikiams nustatyti;

o pkrogramq tobulinimas pagal jrenginio ir dirbancio personalo galimybes, dalyviy pageidavimus ir
rinka;

o naujy patraukliy veikly rusiy, nereikalaujanciy dideliy papildomy islaidy, taciau atitinkanciy
dalyviy norus, kurimas.



» Sporto paslaugy teikéjai pabrézia paslaugy kokybe ir efektyvy valdyma,
siekdami islaikyti organizacijos pelninguma. Viena is pagrindiniy priezasciy,
kodél vartotojai dalyvauja laisvalaikio paslaugose yra todél, kad jie patiria
jaudulj ir suzadina teigiamas emocijas. Organizacijos s€ékmé yra susijusi su
teikiamomis paslaugomis, kaip greitai organizacija kuri teikia paslaugas geba
reaguoti j rinkos pokycius ir suteikia ko tiksliai vartotojas nori gauti iS
paslaugy.

» Daugelis mokslininky tirdami zmogiskaji kapitala, pripazista, kad pagrindinis
isteklius yra darbuotojas, kuris gerai dirba, yra kompetentingas, motyvuotas,
turintis visas paslaugai teikti reikalinga informacija ir priemones, toks
darbuotojas gali suteikti visai kitokig paslauga.



» Organizacijos konkurencingumui svarbus veiksnys - ,paklausos salygos
(rinka)“. Paklausos salygas sudaro inovacijy ir technologiniy pazangy jégos bei
vartotojy poreikiai. Siuo metu, kai paslaugy pasiiila yra pakankamai didelé, o
vartotojy keliami reikalavimai jy kokybei vis didesni verslo augimo,
pelningumo ir testinumo pagrindu tampa sugebéejimas rinkai pateikti naujas
paslaugas. Vienas iS biidy yra inovacijy taikymas organizacijose, kuris atnesa
sekme, pranasuma pries konkurentus, uztvirting ilgalaikj organizacijos
gyvavima rinkoje.



Vartotojy elgsenos veiksniai

Imonés konkurencingumui didziausia jtaka turi jos nematerialusis turtas.
Atlikus mokslinés literaturos analize, nustaté, kad nematerialusis organizacijos
turtas susideda is: klienty lojalumo, jvaizdzio, reputacijos, gamybinio pajégumo,
Ziniy, organizacijos kultliros, kompetencijos, jgudziy ir patirties, kurie yra labai
vertinami, unikalls ir nepakartojami. Materialusis turtas yra jprastas, visiems
aiskus ir pasikartojantis, o nematerialusis turtas yra unikalus ir nepakartojamas.
Taigi vertindama ir puoselédama Sj turta organizacija tampa konkurencinga.
Tyrimo metu identifikuoti pagrindiniai konkurencinio pranasumo Saltiniai leidzia
bet kuriai organizacijai kurti unikaliais ir nepakartojamais konkurenciniais
pranasumais pagrjstas konkuravimo strategijas bei plétoti savo konkurencinguma.



Didziausig jtaka sporto kluby konkurencingumui turi paslaugy kokybé.

Apibendrinant  isanalizuota  jvairiy = mokslininky = empirine medziaga
konkurencingumo problematikai nagrinéti reikéty pabrézti, jog kiekvienos
organizacijos pagrindinis tikslas yra gauti kuo didesnj pelna, uzimti kuo didesne
rinkos dalj ir teikti kuo geresnes paslaugas. Norédamos tai jgyvendinti
organizacijos turi sekmingai konkuruoti rinkoje ir tinkamai jvertinti
konkurencingumo aplinka.



Konkurencinio pranasumo kidrimui yra svarbis trys pagrindiniai aspektai:
sugebéjimas mastyti ,,sistemiskai“, pozilris j organizacija, kaip j sociokultiirine
sistema ir naujas lyderio kaip organizacijos konstruktoriaus vaidmuo. Tokios
konceptualios teorinés prielaidos gali padéti organizacijai kurti unikaly ir ilgalaikj
konkurencinj pranasuma per produktyvias vystymosi kryptis. Konkurencine kova
laimi tik ta organizacija, kuriai budingas strateginis ir operatyvinis lankstumas,
kuri sugeba ,,sistemiskai“ mastyti ir veikti, nuolat atnaujindama ir permastydama
fundamentalius konkurencinio pranasumo saltinius, siekia kurti informacijos
infrastruktlirg, uztikrinancig vidinés ir isorinés informacijos tekéjima, drasina
iniciatyva ir karybiskuma, identifikuoja ir atnaujina organizacijos kompetencijas.
Didesne jtaka turi vidiniai negu isorinés aplinkos veiksniai.



» Svarbiausi vidiniai veiksniai: jmonés jvaizdis, paslaugy kokybé ir paklausos
salygos.

» Svarbiausi isorinés aplinkos veiksniai: socialiniai ir ekonominiai veiksniai.

Formuojant konkurencinj pranasuma daugiausia démesio reikty skirti vidiniams
veiksniams. Sporto klubo jvaizdzio gerinimas galéty biti laikomas prioritetiniu,
nes sis veiksnys, atlikty tyrimy metu, buvo labiausiai jtakojantis sporto kluby
konkurencingumo reiskinj. Taip pat, norint islikti konkurencingais rinkoje, reikéty
tobulinti ir iSorinius sporto kluby teikiamy paslaugy konkurencinguma
jtakojancius veiksnius. Kadangi, atlikty tyrimy metu, buvo nustatyta, jog
socialiniai veiksniai Sioje srityje yra labiausiai jtakojantys sporto kluby
konkurencinguma,reikety skatinti vartotojy aktyvumga ir ugdyti klienty visuotines
vertybes, jy jsitikinimus bei gyvenimo biido pokycius.




Sporto organizacijos paslaugy pasitlymy
paketo veiksniai

Marketingo planavimo procesas priklauso nuo plano paskirties.
Planavimas gali bati trijy tipy :

o |lgalaikis planavimas paprastai apima laiko periodg iki 10 mety.

o Vidutinés trukmés planavimas konkretizuoja orientyrus, nustatytus ilgalaikiam
planui. Dauguma atvejy jis laikomas ne ilgesniu kaip 5 metai.

o Trumpalaikis planavimas reiskia plany parengima 1 - 2 metams, kurie apima
konkrecius lésy nustatymo, apskaiciavimo budus.



Imoné pasirenka vieng iS marketingo strategijy, kuri paciai jmonei yra
palankiausia, isskiriamos Sios marketingo strategijos:

1. Nediferencijuota - Sig strategija pasirinkusios organizacijos, visiems tiksliniams
segmentams sitlo vienodas paslaugas. Dazniausiai Sig strategijg sitlo jmonés,
pateikiancCios rinkai naujas paslaugas. Pagrindinis organizacijos uzdavinys -
tinkamai prisistatyti ir informuoti kuo daugiau vartotojuy;

2. Diferencijuota - kai kiekvienam segmentui parengiami keli pasiulos variantai.
Si strategija taikoma, kai rinka yra nusistovéjusi ir gerai zinomi jos poreikiai.

3. Koncentruota - kai jmoné vartotojui pateikia viena.



» |moné turi nuspresti, kuo ji sudomins pirkéjus, ka jiems sakys, kaip sakys ir
kaip parduos paslauga ar preke. Paslaugos savybés ir teikimo ypatumai
salygoja butinybe suformuoti skirtingg nei prekéms marketingo kompleksa.
Marketingo kompleksas - tai sprendimy ir rinkos poveikiy visuma, Kkurig
naudoja jmoné, norédama suzadinti pageidaujama reakcija tikslinéje rinkoje,
tenkinti vartotojy norus bei reikmes ir pasiekti savo tikslus. Tradicinis
marketingo kompleksas susideda iS produkto, kainos, vietos ir rémimo. Taciau
apibudinant paslaugy marketingo kompleksa, daugelis mokslininky sutinka,
kad tradiciniy 4P (produkto, vietos, rémimo, kainos) jvertinus jy prigimtj, yra
per maza, todél sj kompleksa butina papildyti.



Jij sudaro :

o Preké (angl. Product) - apima tuos sprendimus ir veiksmus, kurie leidzia sukurti
konkurencinga preke ar paslauga.

o Kaina (angl. Price) - apima visus veiksmus, lemiancius firmos kainy politikos
parengimg ir jgyvendinima.

o Pateikimo vieta (angl. Place) - tai visi veiksniai, kurie susije su prekés ar
paslaugos realizavimo vietos pasirinkimu.

o Skatinimas (angl. Promotion) - reklaminiai veiksmai, nuolaidy sistema.



Sporto paslaugy marketingo kompleksg papildyti reikéty: zZmonés, fizinis
akivaizdumas, bei procesas. Produktas tai yra bet kas, kas gali buti pasitlyta
rinkai atkreipti démesj, jsigyti, naudoti ar vartoti norui ar poreikiui tenkinti.
Sporto paslaugy sferoje produktas yra fizinio aktyvumo programa, kurios tikslas
yra patenkinti sporto vartotojy poreikius, norus, interesus. Sporto kluby
produktas yra labai specifiskas. Sporto klubai teikia sporto ir bendros fizinés
biklés gerinimo paslaugas. Sios paslaugos yra specifinis produktas, kuris i§ dalies
yra neapciuopiamas, taciau tiesiogiai arba netiesiogiai jy vartotojams suteikia
nauda, malonuma bei prisideda prie zmoniy poreikiy, tokiy kaip fizinés biklés,
kiino formy, nuotaikos ir savijautos gerinimo. Sporto klubai siekia uztikrinti kuo
platesne ir jvairesne sveikatinimo paslaugy pasitila, uztikrinant optimaly paslaugy
kokybés ir kainos santykj, naujoves.




Sporto organizacijos paslaugy pasiulymy
paketo pristatymas klientui

» Sporto organizacijos paslaugy klientams paketo formavimas yra svarbus procesas,
kuris padeda pritraukti ir islaikyti klientus, optimizuoti paslaugy teikima bei
sukurti konkurencinj pranasuma. Siame procese svarbu atsizvelgti i kelis
pagrindinius aspektus:

1. Tikslinés auditorijos analizé

Pries formuojant paslaugy paketa, bitina suprasti, kokiy klienty poreikius jis turéty
tenkinti:

Profesionalls sportininkai
Mégéjai ir entuziastai
Vaikai ir jaunimas
Senjorai

Specialiy poreikiy turintys asmenys



2. Paslaugy rasys ir turinys

Paslaugy paketa gali sudaryti jvairiis elementai, priklausomai nuo organizacijos pobudzio:
Treniruodiy programos (individualios, grupinés, specializuotos)
Sveikatingumo paslaugos (kineziterapija, masazai, mitybos konsultacijos)

>
>
» Sporto jranga ir infrastruktiara (salés, stadionai, baseinai, treniruokliai)
» Nariy privilegijos (nuolaidos, lojalumo programos, partnerystés su kitomis jmonémis)
» Renginiai ir varzybos

3. Kainodara ir pakety struktdra

Reikéty sukurti skirtingus pakety lygius, atitinkancius jvairius biudzetus ir poreikius:

» Bazinis paketas - minimalios paslaugos uz prieinamag kaing

» Standartinis paketas - populiariausios paslaugos

» Premium paketas - isskirtinés paslaugos, VIP privilegijos




4. Rinkodaros ir komunikacijos strategija
Kad klientai suzinoty apie siulomus paketus, butina efektyvi reklamos kampanija:
» Skaitmeniné rinkodara (socialiniai tinklai, internetiné reklama)
» Partnerystés su kitomis organizacijomis

» Tiesioginé komunikacija su klientais

5. Paslaugy kokybés vertinimas ir tobulinimas

Svarbu reguliariai rinkti klienty atsiliepimus ir atlikti rinkos analize, kad
paslaugos atitikty naujausias tendencijas ir klienty likescius.



Sporto organizacijos paslaugy pasitlymy rinkinio pristatymas klientui yra svarbus
veiksnys, lemiantis paslaugy patraukluma ir klienty pritraukima. Tam galima
naudoti jvairius metodus, priklausomai nuo tikslinés auditorijos ir komunikacijos
kanaly.

1. Skaitmeniné komunikacija

a) Organizacijos interneto svetainé

» Aiskiai isdéstyta informacija apie sitlomus paslaugy paketus.
» Interaktyvus jrankiai (pvz., skaicCiuoklés, palyginimo lentelés).

» Klienty atsiliepimai ir s€ékmés istorijos.



b) Socialiniai tinklai (Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok)
» Vizualiniai turiniai (vaizdo jrasai, infografikos, nuotraukos).
» Gyvos transliacijos (Live Q&A apie paslaugas, virtualus turai).
» Influenceriy ir sporto profesionaly rekomendacijos.

c) El. pasto rinkodara

» Personalizuoti pasiulymai pagal klienty poreikius.

» Naujienlaiskiai su nuolaidomis, isskirtiniais pasidlymais.

» Automatiniai priminimai apie naujas paslaugas ar artéjancius renginius.




2. Tiesioginis bendravimas su klientais

a) Konsultacijos ir prezentacijos

» Individualios arba grupinés konsultacijos sporto centre.

» Praktiniai uzsiémimai ar nemokami bandomieji uzsiémimai.

b) Parodos ir renginiai

» Dalyvavimas sporto mugese, sveikatingumo festivaliuose.

» Atviry dury dienos organizavimas.

c) Partnerystés su kitomis jmonémis

» Bendri pasiulymai su sveikatingumo centrais, reabilitacijos klinikomis.

» Nuolaidos ar papildomos paslaugos klientams, perkant paslaugy paketus is
partneriy.




3. Spausdinti ir fiziniai reklamos budai

a) Lankstinukai ir plakatai

» Vizualiai patrauklds, trumpai pristatantys paslaugy rinkinius.
» Platinami sporto centruose, kavinése, renginiuose.

b) Klienty lojalumo kortelés ir kuponai

» Specialios kortelés su nuolaidomis ar papildomomis paslaugomis.

» Nemokamos konsultacijos ar pirmos treniruotés dovanos naujiems klientams.



4. Inovatyvis metodai
a) Virtuali realybé (VR) ir interaktyvios programélés
» Galimybé virtualiai patyrinéti sporto klubo aplinka.

» Asmeninés programelés su paslaugy rinkiniy rekomendacijomis pagal
vartotojo duomenis.

b) Dirbtinio intelekto (Al) chatbot'ai
» Automatinés konsultacijos apie paslaugas.

» Individualiai pritaikyti pasiulymai, remiantis vartotojo pomégiais.




Sporto ir fizinio aktyvumo veikloms skirtos priemonés, jranga ir inventorius - tai pagrindiniai
elementai, uztikrinantys veiksmingg ir saugy fizinj aktyvuma. Sios priemonés skiriasi priklausomai
nuo sporto Sakos, treniruociy tipo ir tikslo, todél svarbu zinoti, kokie produktai yra butini tiek
megéjams, tiek profesionaliems sportininkams.

1. Sporto ir fizinio aktyvumo priemonés

Sporto priemonés apima jvairias prekes, kurios skatina ar padeda atlikti fizinius pratimus ir
aktyvy gyvenimo buda. Tai gali bati tiek paprastos, tiek sudétingos technologinés priemonés,
tokios kaip:

Fitneso priemoneés:

» Hanteliai, svarmenys, treniruokliai (stacionaris ir mobilds) - naudojami jégos treniruotéms,
raumeny vystymui ir fizinio pasirengimo gerinimui.

» Joga ir pilates priemonés - kiliméliai, elastiniai dirzai, kamuoliai ir kitokios priemonés, skirtos
lankstumui ir ktino stabilumui gerinti.

» PasiprieSinimo juostos ir kiti fitneso jrenginiai - naudojami pratimy metu siekiant padidinti
pasipriesinima ir efektyvuma.



Bégimo ir lauko sporto priemonés:

» Bégimo takeliai, dviraciai, riedlentés - priemoneés, skirtos bégimo, dviraciy
sportui ir lauko treniruotéms.

» Pasipriesinimo lynai ir elastiniai dirzai - skirti jégos ir lankstumo
treniruotems lauke.

Svorio metimo ir sveikatingumo priemonés:

» Fitneso stebéjimo jrenginiai - iSmanios apyrankes, laikrodziai, kurie matuoja
zingsnius, kalorijas, sirdies ritma ir kitus duomenis.

» Kardio jranga - elipsiniai treniruokliai, bégimo takeliai, dviratés treniruokliai.



2. Sporto jranga ir inventorius

[ranga ir inventorius apima didesne sporto priemoniy dalj, kuri naudojama
specifiniuose sporto sakose ar treniruotése.
Komandiniai sportai:

» Futbolo kamuoliai, krepsSinio kamuoliai, tinklinio kamuoliai ir kt.

» Apsauginé jranga: salmuy, sarvy, apsaugy, skirty kontaktiniams sportams (pvz.,
ledo rituliui, futbolui).

» Tinklinio ir krepsinio aikstelés jranga - stelazai, tinklai, krepsiai ir kitos
priemones.




Individualios sporto sakos:

» Boksui ir kovos menams - pirstinés, treniruokliai, maisai, kovos kiliméliai.
» Plaukimo ir narSymo jranga - plaukimo akiniai, pludurai, banglentés.

» Golfo jranga - lazdos, kamuoliai, krepsiai, déklai.

Reabilitacija ir reabilitacijos jranga:

» Reabilitacijos priemonés - masazo jrankiai, specializuoti treniruokliai, skirti raumeny ir
sgnariy atstatymui po traumu.

» Elektros raumeny stimuliatoriai, elastingi dirzai ir kitokios priemonés padeda raumeny
atstatymui.

Technologiniai priedai ir jranga:

» ISmanieji laikrodZiai, apyrankés, stebéjimo jrenginiai - naudojami duomeny sekimui,
vartotojo sveikatai ir treniruociy efektyvumui matuoti.

» Virtualds treniruokliai - simuliatoriai ir technologijos, leidziancios atlikti treniruotes
uzdarose patalpose, tokios kaip VR treniruokliai.




3. Prekiy asortimentas ir jo planavimas
Sporto prekiy asortimentas turéty bati planuojamas atsizvelgiant j Siuos aspektus:

>

Vartotojy poreikiai ir tikslai: Pasirinktos priemoneés turi atitikti skirtingas sporto
Sakas, treniruocCiy tipus (fizinio pasirengimo, sveikatingumo, reabilitacijos) ir
vartotOJo patirties lygj (pradedantysis, pazenges, profeswnalus)

Rinkos tyrimai: Nustatant prekiy asortimenta, butina analizuoti konkurentus ir
tendencijas rinkoje (kokiy sporto priemoniy reikia ir kokie yra vartotojy jprociai).

Prekés kokybé ir kaina: Tinkamas kainodaros modelis ir prekés kokybé yra svarbus
sékmingam pardavimui ir vartotojy pasitenkinimui.

Sezoniskumas: Renkant prekes, svarbu jvertinti sezoniskuma (pvz., Ziema didesnis
paklausa dél slidinéjimo inventoriaus, o vasarg - dél lauko sporto prlemomq)

Technologijos ir inovacijos: Prekées asortimentas turi buti nuolat atnaujinamas
1trault(1ant naujausias technologijas, kad bty patenkinti Siuolaikiniai vartotojy
poreikiai



4. Sporto ir fizinio aktyvumo jrangos pirkimas ir tiekimas

» Tiekéjai ir gamintojai: Pasirinkus tiekéjus ir gamintojus, svarbu atsizvelgti j
jy reputacija, gaminiy kokybe, tiekimo grandine ir paslaugy lygj.

» Inventoriaus priezitira: Tinkama prieziiira ir inventoriaus atnaujinimas
uztikrina ilgaamziskuma ir sauguma.

» Logistika ir sandéliavimas: Efektyvus sandéliavimas ir prekiy paskirstymas

pagal paklausa padeda islaikyti verslo pelninguma ir patenkinti klienty
poreikius.
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