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SPORTO KLUBU VYSTYMO IR VARTOTOJ U POREIKI U DERME: MOKSLINI U
INTERESU ASPEKTAS
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ANOTACIJA

Viena pagrindini stkmingos sporto kluip vystymo ir vartotay poreikiy dernes prielaid; — vartotoj
poreikiy ir lake<iu tenkinimas gerinant teikiampaslaug kokybe. Paslaug kokyhe skatina vartotaj lojaluma,
uztikrina potenciali vartotoy pritraukima, darbuotaj pasitenkinim ir teigiamoijvaizdzio formavim rinkoje.
Straipsnyje, vadovaujantis atliktyrimy duomenimis, pateikiami sporto Kluhvystymo ir vartotoj poreikiy
dermes veiksniai. Aptariama, kokiu mastu tai lemia vesklypatumus. Manoma, kad vienas svarbigusi
veiksniy, skatinadiu sporto Kluly vystymasi ir konkurencij tarp organizaci, padedaéiy iSsilaikyti arba
uzkariauti rinkas, yra vartotgj poreikiy patenkinimas. Visgi sporto klubvartotojy poreikiai dazniausiai
analizuojami kokybs aspektu (Bodet, 2006). Kolkybdormuoja sporto klub jvaizd, turi tiesiogires jtakos
veiklos produktyvumui, pelno augimui, vartotojo paskinimui.

Tyrimo tikslas — atskleisti sporto klubo vystymovartotojs poreikiy derme moksliniy interes aspektu.
Tyrimo metodai: mokslires literatiros Saltini analiz, sisteminimas ir apibendrinimas. Atliktas kokylsini
tyrimas. Taikyta turinio analiz Buvo tiriama sporto klub teikiamy paslaug poreikis, lojalumas klubui,
vartotop poreikiai ir motyvacija. Sporto klupvystymas(-is) yra paslaugos vartotojo suvokiamadaa kurg
sukuria paslaugos tedijas, naudodamasgvairias komunikacines irémimo priemones. Visos sporto Kiwb
paslaugos gali i skirstomosi tris grupes: 1) pagrindés paslaugos; 2) papildomos perifégnpaslaugos;
3) pagalbiis, arba specialios, ir poilsio organizavimo pasteudde to, reikia nuolat tirti rink siekiant geriau
suprasti vartotgj lukestius ir tenkinti jy poreikius.

RaktaZodZziai: sporto klubas, paslauga, pasitenkinimuaaizdis, motyvacija.

IVADAS

Straipsnio aktualumas ir naujumas. Siy dieny sporto kluly vystymo ir vartotaj poreikiy
dernt kaip iStirta tarpdisciplinié sritis atskleidZia mokslini poZiiriy jvairove. Vieni tyréjai tvirtina,
kad skirtingose Salyse vyksta vakarietiSka, arb@inzanoji globali, sporto klubp plétra. Kiti tyréjai
oponuoja Siai nuomonei teigdami, kad globalétya €ra mitas, nes nepaisant é&@ncios rinky
globalizacijos vis daugiaimoniy, siekiagiy sckmingai jose dalyvauti, turi atsizvelgtivietos rinkos
ypatumus ir priey derinti vartotoy poreikius. Moksligs studijos rodo, kad sporto Klulyystymo ir
vartotop poreikiy derne yra vienas iS veiksnj lemiartiy individy elgsem, santyky suvokim,
iprocius, preks zenki, rinkodaros komunikaaij saveikas. Neabejotina, kad Sio veiksnio raiSka tampa
svarbiu tyrimy objektu.

Problema. Susidongjimas sporto kluh vystymu ir vartotoj poreikiais didja, toctl tyrimy Sia
tema dauga. Apie tai liudija ir LSU student atlikti sporto kluly veiklos bei vartotaj poreikiy
tyrimai, ir kiti Lietuvoje atlikiy tyrimuy rezultatai. Tokie tyrimai buvo atlikti Sabonio ko
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Sveikatingumo centre, Vilniaus universiteto Medasrfakulteto studentai atliko tyrimus terSaorto
klubg lankartiy moter; socialire padettis, bendra sveikatos uklé ir sportavimo motyvacija
(Marcinkut, Ambrazewius, Rainys 2007), UABBGI consultingpareng Sveikatingumo ir poilsio
kompleks poreikio ir pktros Lietuvojestudiy (2007), tyrimy grupe RAIT ir reklamos planavimo firma
Universalmccannatliko rinkos analiz. Visi Sie tyrimai patvirtina temos problemiSkanr leidzia
suformuluoti straipsnyje nagéjama probleny — kokie yra sporto klubvystymo ir vartotap poreikiy
veiksniai ir kokiu mastu tai lemia sporto klubkeiklos ypatumus?

Tinkamo darbuotojo pasirinkimas ir sporto klubo kies politikos formavimas yra pirmieji
veiklos etapai siekiant teisingai nustatyti varfotporeikius. Jei pasirenkamas tinkamas darbuotojas,
t. y. pakankamai kompetentingas ir kvalifikuotais, gali kokybiSkai atlikti darlpy o motyvavimo
priemorés padeda didinti jo darbo efektyvamViena iS priezaSy, trukdariy iSlaikyti savo
vartotojus, yra nemajimas suderinti y lukesiy su organizacijos galimymis ir vidinés
komunikacijos stoka (DZeveckyt2007). Todl pirmas darbdavio uzdavinys — iSsiaiskinti darlmjmt
poreikius. M. Kaliprasad (2006), apibendrindamasrias poreiki teorijas, nurodo tokius pagrindinius
poreikius pagal svagb darbo uzmokestis, saugumas, draugiSkas kolektyrgmzinimas ir tinkamas
ivertinimas uz atlikf darky, prasmingas darbas, paaukstinimo galigpyatogi, saugi ir patraukli darbo
aplinka, kvalifikuotas ir teisingas vadovavimas,otprgi isakymai ir uzduotys. Tokie tyrimai
organizacijoje visuomet duoda teigiamezultat;, nes nezinodamas porejkradovas negali formuoti ir
efektyvios motyvavimo sistemos. K. D. Woodard-Cla{2003) teigimu, patenkinti vartotojai iSlieka
lojaliis imonei net ir esant dideams paslaug kainoms nei kitur. L. Carruba (2004) atkreipiarckg,
kad sporto klubas samdo, moko darbuotojus ir vakitotojus vadovaudamasis tokia filosofija: ,Siek
pirmiausia suprasti, 0 paskui atbsuprastas”. Tai atlieka per atvirus interviulyd@ami klausimynus
mokymy metu, kad galy ivertinti darbuotay stiprybes ir silpnybes, reguliariai suteikgalimybe
iSsakyti savo nuoman ir susifpinima. Taigi apibendrinant galima teigti, kad zmogiSieess
organizacijos iStekliams valdyti reikia formuotimatikra politika, nuolat atlikti tyrimus poreikiams ir
lake<gtiams iSsiaiskinti bei sukurti motyvavimo sistgrpagista tyrimy rezultatais.

Tyrimo tikslas — atskleisti sporto klubo vystymo ir vartaigporeikiy dernes ypatumus.

Tyrimo metodai: mokslirgs literatiros Salting analiz, sisteminimas ir apibendrinimas.

Tyrimo organizavimas. Atliktas kokybinis tyrimas. Taikyta turinio anadiz Buvo tiriama
sporto kluly teikiamy paslaug poreikis, lojalumas klubui, vartotpporeikiai ir motyvacija.

TEORINIS PAGRINDIMAS

Siy dieny gyvenimas daZnai sus§ suitemptu protiniu darbu, reikalauj&n psichini, o ne
fiziniy jégu, sukeliadiu nervire tamm, daznai — net stresines situacijas. Kovojant ais $ieigiamais
visuomers veiklos reiSkiniais ir siekiant uztikrinti zmani gyvenimo kokyk vis dazniau
akcentuojama sporto ir fizérveikla. Ta&iau socialinis sporto vaidmuo vis négg, t. y. kaip laisvalaikio
praleidimo forma jis praranda savo pirmines vertybe svarbesntampa ,perga bet kokiomis
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priemoremis”® ir konkurencig rinka (Garrigou, 2008). Tatl darosi vis suékingiau iSlaikyti lojalius
klientus, o kartu — nuolat pritraukti naujus, kaastas vystyisi.

Sportojrenginy ar kluby karéjai, steigjai ar vadovai turi gedti valdyti daugel veikly, kad
investicijos atsipirki. Tai gali uztikrinti teisingas vadybos procesascek, be geljimo atlikti
planavimo, vadovavimo, kontrd ir organizavimo funkcijas, vadovuiitina tueti lyderio savyby ir
taikyti jas savo darbe (Chelladurai, 2001; AppleB@03; Sawyer, Smith, 1999). Lyderio sa¥yb
tiesiogiai susijusios su vadovo veikla, t. y. gehas aiskiai apibizti uzduotis, planuoti, organizuoti,
kontroliuoti, vertinti, motyvuoti, rodyti pavyzdgali biti iSugdytos (Watt, 2003; Chelladurai, 2001).
Siy dieny vadovams patariama analizuoti aplinkybes ir, s&gusi jas bei pasinaudojugrairiy
mokykly idéjomis, ieSkoti tinkamiausio valdymo techniklerinio (Appleby, 2003). Chelladurai (2001)
atkreipia @mesg i tai, kad viena iS pagrindipisporto organizacijos veiklyra ne tik materialini, bet
svarbiausia — zmogisky iStekliy, apimagiy ir klientus, ir savanorius, valdymas. Autoriaugit@u,
paslauga negalitbi teikiama aktyviai nedalyvaujant klientui. Klienpoziaris | sport ir atsidavim
gali bati skirtingas, todl motyvuoti klientusjgyti ju prielankuna yra tikras iS8kis paslaug teikéjams.
Ne maziau svarbu yra ggbmotyvuoti savanorius, neg motyvai ir elgsena skiriasi nuo apmokam
darbuotoy, o svarba ir inélis i sporto industri yra milziniSkas (Chelladurai, 2001; Watt, 2003;
Brooks, 1994, Schlesinger, Nagel, 2013).

Sporto organizacija yra kuriama klientams, arbandaims, pritraukti. Todl viena svarbiausi
veikly sporto organizacijoje — iSsiaiskinti klignfankymosi, sportavimo motyvus itkesiius, kad ity
galima teisingai organizuoti paslaugas, valdytispeeh ir siekti organizacijos tikgl To pasiekti
padeda rinkodaros veiklos, glaudzZiausiai susijusiosvartotaj pasitenkinimo teorija, nes kuriant
naujus ir tobulinant esamus produktus reikia otietis ne tiekj produkt, kiek i vartotop arba rinlg
(Appleby, 2003).] vartotop orientuota bendrav (angl. customer-oriented companyra tokia, kuri,
prieS kurdama rinkodaros strategijas ir suteikdaéikedinei vartotoj grupei dides@ vert, didziausa
démesg sutelkiaj vartotojo poreikius (Kotler ir kt., 2003).

Vartotojuy poreikiy ir lakestiy suvokimas beiy socialinip duomem analiz yra esminiai norint
tinkamai atlikti rinkodaros veiklir yra efektyviai valdytirengin (Westerbeek et al., 2006). Remiantis
Sia apibéztimi ir P. Chelladurai (2001) nuomone, kligntaldymas yra susi$ su Zzmogisigu istekliy
valdymu ir valdymu rinkodaros paitiu. Atsieti juos sunku, nes vienas su kitu yraaatpriai susi
(Garrigou, 2008).

Apibendrindamas daugelio autprnuomones P. Chelladurai (2001) pateikiaj tokrtotop

motyvacijos skirstyra

. Malonumy paieska. Zmats dalyvauja sportitje ar fizinje veikloje (pavyzdziui, lanko

aerobikos uzgmimus), nes jiems tai paptasusiai patinka. Siuos klientus pritraukti
lengviau, nes juos skatina vidimotyvacija — jiems malonumo teikia pats dalyvawsma

. lgudziy poreikis. Dalyvauti sportije ar fizineje veikloje skatina troSkimagyyti fiziniy

igudZiy. Zmores gali nukreipti savo energijigidZziams tobulinti uzsiimdami nuolatine
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energinga fizine veikla. Tokiems klientams galiitib naudinga organizuota veikla,
pavyzdziui, stovyklos, seminarai, kur mokoma taikgtidZiusjvairiose sporto Sakose.

. Tobulumo poreikis. Zmars gali dalyvauti sportile ar fizincje veikloje, nes siekia
tobulumo Sioje srityje (Chelladurai, 2001; BredeengShields, 2006). Tobulumo poreikis
daZznai siejamas su pastangomis kimnvarzybose, pagerinti savo paties,ukiémoniy ar
varzow, rezultatus. Siems Zméms siekisigyti meistriSkumoigudzZiy ir yra tobulumo
poreikis (Chelladurai, 2001);

. Sveikatingumo / sportiSkumo siekimas. Kai kurie bdsodalyvauja sportije ir fizingje
veikloje dazniausiai @d naudos, susijusios su sveikata, pavyzdZiui,édami atrodyti
sportiSkai, sumazinti strgssiekdami ilgaamziSkumo. Tai galiito Zmores, kurie ir dabar
yra sportiski, sveiki, bet nori kuo ilgiau tokieatb Tokiy zmoniy motyvai gali Miti
priskiriami palaikomiesiemsnotyvams. O zmonj siekiagiy tapti sportiSkais ir sveikais,
motyvai gali liti priskiriami gydomiesiems.

B. L. Bredemeier ir D. L. Shields (2006) iSskiriardviera motyva, orientuog i ega Toks
asmuo trokSta parodyti savo kompetencyr bent nepasirodyti g nekompetentingas. Autari
nuomone, Siuo atveju kompetencija suvokiama kaipesge nei kitp Zmoniy gelgjimai ir todél
vertinami lyginant socialiniu podiiu. Tokji Zmog; ypa& motyvuoja troSkimas pasirodyti geriau uz
kitus konkurencigje situacijoje.

F. Lopez ir M. Garate (2007) atlikti tyrimai roddad sporto klubo rinkodaros ir
administravimo veiklos gali tti efektyvesis, kai atsizvelgiama vartoto sociodemografines
charakteristikas. Tédami savo vartotgj duomenis ir atlikdami gilumintyrimy analiz (angl. data
mining) sporto klubo valdytojai gali efektyviau orientusavo veiklas, pavyzdziui, organizuoénmimo
(angl. promotion) kampanijas pritraukiant asmenis, turirs didesnes pajamas, arba gsttsporto
klubo darbo laik, kad igyvendint; ty klienty lake<ius, kuriems laikas yra svarbesnis rodiklis nei
pinigai. Giluminiai savo vartotqjtyrimai gali kuti naudingi norint iSlaikyti esamus klientus, toioil
pardavimo skatinimo veiklas, sustiprinti vartet@psisprendim pirkti paslaugas, kurti pagymus
paslaug vartotojams, palengvinti rinkodaros tyrimus, ntgiageriausius sporto klubo paslaug
vartotojus (Chen, Lin, 2006). Norint kad sporto bdudazniau lankysi asmenys, kurie sportuoja
nereguliariai, reikty skirti daugiau pastamgmoterims, darbininkams, jaunesnio amziaus Zmtn
pritraukti (Lopez, Garate, 2007).

Sporto organizacijai iSsiaiSkinus klianmotyvus, tikesiius ir poreikius, gali atrodyti, kad
darbas atliktas, tgau tai yra tik pirmas zingsnis. Kitas etapas —tatysi, kokie veiksniai lemia klient
pasitenkinim, ir nor likti batent toje sporto organizacijoje.

Kliento pasitenkinimas — tai jo emoeimuostad kompanijos ar veiklos atzvilgiu nusakantis
rodiklis (Adomaitye, 2006; Bodet, 2006). Be to, sporto sektoriuje amoauostata yra y@a
reikSminga, nes tai ji, priklausomai nuo teisingaiformuluotos komunikaci#s zinuts, paskatina
pasirinkti tam tikg sportirg veikla ir kluba, practi sportire veikla (Kang et al., 2011). Emogjn
nuostad, klienty lukegius cl tam tikros sportias veiklos ir aptarnavimo lygio formuoja rgimai
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ankstesnis patyrimas (ne tik tojecmge organizacijoje), tai ir drawg padstamy, koleg; atsiliepimai,
rekomendacijos ar apraSai, pateikti vartotojamasriuose leidiniuose, paslawdaina, patikimumas,
personalo elgsena, rinkodaros strategijos elemémtidiamos kokyb, kiekis, asmeniniai pardavimai),
organizacijos reputacija ivaizdis (Bany, 2001; Bodet, 2006; Robinson, 2007; Kang et &112.
Klientai savo pasitenkinim arba nepasitenkinign gali reiksti dvejopai: iSsakyti darbuotojams ir
paistamiems, t.y. aktyviai ir pasyviai (Pajuodis, 3P0Vienas nepatenkintas klientas pasiguodzia
SeSiems artimiausiems asmenims, o Sie informudajatwisSkai dar po septynis asmenis (Vanagas,
2004). T&iau reikia atkreipti dmeg, kad pasitenkimo kriterijai gali varijuoti pagatigumg ir
pagrindires sporto klubo paslaugos podu bati esminiai ir periferiniai, o tai tiesiogiai veiki
irenginio, ZmogiSiguy iStekliy ir klienty valdyma (Bodet, 2006).

T. H. Sawyer, O. Smith (1999) iSskiria Siuos suiteaginimu susijusius vartotgjmotyvus
pasirenkant sporto klab patogi vieta, greitas aptarnavimas, nésada nusipirkti reikalingas prekes,
néra labai daug dalyui (neperpildytas klubas), paprasta pastatyti autamabatraukli kaina, platus
prekiy asortimentas, siomos paslaugos, patrauklusengimas, tinkama personalo kvalifikacija,
paslaug pirkimo galimylkes, saugumas. Autoriai pateikia tokias svarbiausisrto klubo klieng
iSlaikymo strategijas: kokybiSka programa, klubonasfera, informavimas. L. Robinson (2007)
papildo, kad naudingos ir vartotojSvietimo strategijos, taikomos susilmuy metu, kai galima
supazindinti vartotojus sutdomomis paslaugomis ir patl suformuoti realiusdkesius.

Vartotojo pasitenkinimas ir organizacijos pelnin@syra labai susijsu kokybe (Kotler ir kt.,
2003). T&iau vertinti pasitenkinim taikant vien kokybinius modelius negalima, nesrgpdlubo
lankytoju pasitenkinimui gali tuwti jtakos, pavyzdziui, ir socialingrupes sudtis (Bodet, 2006).
Vartotojuy pasitenkinimas ir lojalumas priklauso nuo bendrdatoy pasitenkinimo, suvoktos kokyb,
informatyvumo, hedonizmo ir bendro prieSinimosi pélams. Tai yra esminiai veiksniai, lemiantys
ilgalaiki sporto klubo islikina, ilgalaike stkme, konkurencim pranaSum (Fasan, Agoro, 2007;
Tsitskari et al., 2006; Bodet, 2012). Sias nuostaalima papildyti dar viena — ,vienos penktosios
taisykle": pritraukti nauj klienta kainuoja penkis kartus brangiau negu iSlaikytineganes reikia
papildomy iSlaidy reklamai ir kitiems veiksmams (Vanagas, 2004).

Kita labai svarbi sporto klubotkimo ar valdymo veikla yra organizacijogaizdzio ir
reputacijos Krimas. Paprastaivaizdis suvokiamas kaip kazkas naujo ir laikinos kaiklauso nuo
turinio ir konteksto, o reputacija — kaip kazkagail besig¢siartio, atsiradusio bendru susitarimu ir
nepaprasto. Ti§imas ir pasitikjimas yra pagrindiniaivaizdzio komponentai, padedantys kurti rySius
su vartotojais. Tik garivaizd, kuriamy per teigiamas emocijas, ir reputadiyirintis sporto klubas gali
tikétis, kad vartotojas pasirinks jo paslaugas ar lajpdiu klientu (Parent, Foreman, 2007; Kang et al.
2011; Bodet, 2012).

Kadangi sporto organizacijos pelningumui titekos esamp klienty iSlaikymas ir lojalumas,
svarbiausiomis klubo valdymo veiklomis laikomossSipaslaug kokybés palaikymas ir gerinimas,
bendro pasitenkinimo ir naryst perpirkimo valdymas, personalo paslaugumo, syetno,
kompetencijos ir lojalumo didinimas, progranasortimento ir n@rast; ar papildona individualiy
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paslaug karimas, automobilj stowjimo viety, patogumo ir Svaros uZztikrinimas, vaikiZimtumo
organizavimas ir kt. (Westerbeek et al., 2006; Ho®@07; Sawyer, Smith, 1999; Fasan, Agoro, 2007,
Bodet, 2006; Robinson, 2007; Murray, Howat, 2002¢. to, kitina sukurti auk$t sporto klubo
organizacig kultara, sudaryti geidziamo, patikimo, savito ir saugaligb& jvaizd. Taip pat labai
svarbu suteikti klubui iSskirtinumo: pasjti pilna konkurencin paslaug paket, pasirinkti geg
strategir vieta (puikus gamtovaizdis, geras privaziavimas, spéftioy trikumas), sukurti stilingo
klubo, kuriame yra ne tik sporto 8alivaizd. Ypa svarbu atsizvelgti vartotop poreikius ir laiku
iSsiaiskinti, kokip paslaug jie pasigenda. ISsiaiskinti papildomus sporto ilsatengumo) klubo klieng
Iake<gius ir maksimaliai patenkintijporeikius padeda atliekami tyrimai.

Sporto klubo paslaugos galiatb tobulinamos ir atnaujinamos pagal poreikius. Kienas
paslaugomis. Sporto klubo iSskirtinangali atskleisti konkurencinanaliz. Reikia nepamirsti, kad
veikiantys sporto klubai savo geografm erd\éje jau yra uZme tam tikm rinkos dal. Taigi sporto
klubo iSskirtinumui ir stiprioms konkuren@ms sritims nustatyti vadybininkai turi atlikti pégdomus
tyrimus, numatyti reikiamus veiksmus ir suplanueiklas.

ISVADOS

1. Reikiamos lyderio savyis — gebjimas aiSkiai apikizti uzduotis, planuoti, organizuoti,
kontroliuoti, vertinti, motyvuoti, rodyti pavyzdr kt. — gali kiti iSugdytos. Nuo efektyvaus
vadovavimo priklausamores skme, todtl sporto kluly vadovai, valdantys personal
tiesiogiai dalyvaujantys kuriant sporto paslaugagiarantys tiesiogin itaka klientams,
lyderio savybi ugdymy turéty priskirti prie yp& svarbu veikly. Sporto klulny veikla
orientuotaj zmones, toéd zmogiskyju iStekliy valdymas apima veiklas, susijusias ir su
personalu, ir su klientais, ir su savanoriais. Pagnés personalo motyvavimo prieman
yra darbo uzmokestis, saugumas, draugiSkas kolagtyripazinimas, tinkamasgertinimas
uz atlikta darhy ir kt.

2. Tiriant vartotoj; poreikius ir tikestius, susijusius suuyj motyvais dalyvauti sportije
veikloje, ir siekiant juos patenkinti svarbu iSSkanti vartotojy vertybiy prioritetus,
problemas bei sociodemografines charakteristikaseimtis Siais duomenimis atliekant
vadybines funkcijas. Klient lake<iy patenkinimas priklauso nuo paslaugokyheés ir
kainos santykio, personalo elgsenos, teigiammociy ir klubo jvaizdzio kirimo,
instruktory skatiaus ir individualaus @mesio klientui, patrauklios ir patogios aplinkos,
moderni; irenginy. Papildom verk suteikia program individualizavimas, patogi
automobiliy stowjimo vieta, program vaikams krimas, kvap naudojimas, proginiai
renginiai, lojalumo programos, priminimas apie bagjianf narysés termiry ir pan.

3. Rinkodaros pofiriu, pagrindiniai veiksniai, lemiantys sporto klulpdétros ir vartotoy
poreikiy derng, yra preks Zenklo, asociaaij ivaizdzZio ir reputacijos ikimas bei
palaikymas, konkurencingos kainos, atitinkias vartotoy poreikiy patenkinimo kokyb,
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vieSinimas rinkoje. Sporto organizacijos pelninguowi jtakos esam klienty ir personalo
motyvavimas, lojalumo skatinimas, dalijimasis ve#éyis. Tai padeda siekti bendro
pasitenkinimo, kurti priéking vert ir papildomas paslaugas, uztikrikaas sporto klubo
iSskirtinumg zmogiSkyju iStekliy ir rinkodaros veiki prasme.
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COHERENCE OF SPORTS CLUBS DEVELOPMENT AND CONSUMER NEEDS: ASPECT
OF RESEARCH INTERESTS

Diana Komskieng, Biruta SvagZdieré
Lithuanian Sports University, Kaunas, Lithuania

ABSTRACT

One of the main preconditions of successful colerdretween the development of sports clubs and
consumer needis the satisfaction of consumers’ needs and expeataby improving the quality of services.
Quality of services develops customer loyalty, eesuhe attraction of potential users, employeisfaation,
and the formation of a positive image in the markeah the basis of research results, the paper mirese
coherence factors of sports clubs development andumer needs. It discusses to what extent thesrdetes
the peculiarities of activities. It is consider&dttone of the most important factors stimulatimg development
of sports clubs and organizations, competing wéttheother, maintaining or helping to conquer thekeis, is
the satisfaction of consumer neettowever, the needs of consumers of sports clubsuswally analysed
through the dimensions of quality (Bodet, 2006)al@w creates the image of the sports clubs, ahdsta direct
impact on business productivity, profit growth aswhsumers’ satisfaction. Research methods applexd the
analysis of scientific literature, systemizatiordaeneralization. The research approach was qisit&Content
analysis was applied. The research emphasis wakeodemand of sports clubs services, loyalty todhé,
consumers’ needs and motivation. The developmespaits clubs is the consumer’s perceived utiitlgich is
created by the service providers’ attempts, usingréety of communication efforts and promotion meaAll
services at sports clubs can be classified inteetlygroups: 1) basic services, 2) additional pergdrservices,
and 3) supporting services, known as special ancbatonal services. Furthermore, research on thekeh
should be further continued in order to better usidad the expectations of consumers and to meietrtbeds.

Keywords: sports club, service, satisfaction, image, motorati
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I'APMOHHNYHOE PA3BUTHUE CIIOPTUBHbBIX KJ1YBOB U IOTPEBUTEJIbBCKOI'O
CITPOCA: ACIIEKT HAYYHbBIX UHTEPECOB

Diana Komskieng, Biruta SvagZdieré

Jlumoeckuu ynusepcumem cnopma, Kaynac, Jlumea

PE3IOME

OnHUM M3 OCHOBHBIX YCJIOBHI TapMOHMYHOTO M B3aMMOCBSI3aHHOTO Pa3BHUTHsI CIIOPTHBHBIX KIyOOB H
HOTPEOUTENBCKOTO CIpOca SBISIETCS YIOBJIETBOPEHHE IOTPEOHOCTEH W OXHAAHMK mOTpeOuTeNneit 1o
TOBBIILICHUIO KadecTBa Yycuyr. KadecTBo oOCHyXMBaHUS OKa3bIBAaeT BIIMSHHE Ha JIOSJIBHOCTH KIMEHTOB,
obecnieunBasi TNPHBJICYCHHE IOTCHUHMAJIBHBIX  IOJb30BATENCH, yJOBIETBOPEHHOCTH COTPYIHHKOB H
(dopMHpOBaHHE TOJOXHUTEINBHOTO HWMHIKa Ha pBIHKE. B cTaThe, COIMNIACHO JdaHHBIM TMPOBEAECHHOTO
UCCIIEZIOBAHUS, IIPEACTAaBICHB (HAKTOPHl KOTEPEHTHOCTH PAa3BHTHS CHOPTHBHBIX KIyOOB M mOTpeOHOCTEH
notpebureneld. PacMaTpuBaercsi, B Kakod CTENEHH 3TO BIWSET Ha PE3yNbTaThl JIesATeIbHOCTH. CUnTaeTCs, YTo
OIHUM U3 Hamboyee BaKHBIX (PAaKTOPOB, CONCHCTBYIOIIMX PA3BUTHIO CIIOPTUBHBIX KIYOOB M KOHKYPEHIIMH
MEXIy OpraHU3alKsMH, BBDKUBAHUIO M 3aBOCBBIBAHHMIO PHIHKA SBISETCS YAOBJIETBOPEHHOCTH MOTpeOUTENei.
TeM He MeHee CHOPTHBHBIC KIyObl TMOTPEOHOCTH MOTpeOHTEeNneil OOBIYHO aHATM3UPYIOT C TOYKH 3PCHUS
kauectBa (Bodet, 2006).KayecTtBo (opMupyeT MMHUIDK CHOPTHUBHBIX KITyOOB, OKa3bIBacT HEMOCPEACTBEHHOE
BIMSHHE Ha TPOXYKTUBHOCTH AEATEIBHOCTH, POCT NPHOBUIM M YHOBICTBOPCHHOCTH MoJb3oBareneil. Llems
CTaTbil — BBISIBUTh KOTEPEHTHOCTH DPa3BHTHUS CIOPTHBHOTO Kiy0a M MOTPEOMTEIHCKOTO CIpPOCa B acleKTe
HAay4YHBIX MHTEpecoB. MeTOabl MCCIENOBAHUS. aHAIN3 WCTOYHUKOB HAYYHOH JIUTEPATyphbl, CUCTEMATH3ALUS U
obobmmenne. B xome mccnenoBaHus MPOBEINCHO KaueCTBEHHOE HCCIEIOBaHUE, MPUMEHEH CoJIep)KaTelbHBIN
aHanmu3. Ilpm npoBemeHMM HCCIEIOBAaHMS aKIEHT JAeNajlcsi Ha NOTPeOHOCTh MPEAOCTaBISIEMBIX YCIYT,
JIOSIBHOCTD KIIyOy, MOTPEOUTENBCKUIA CIPOC U MOTHBALMIO. Pa3BuTHE CIOPTUBHBIX KIyOOB — 3TO MOHUMaeMast
MOJIE3HOCTh YCIIYTH MOJIb30BAaTENIEM, KOTOPas CO3MAeTCs YCWIMSAMH IOCTaBIIMKA YCIYyT C HCIOJIb30BAaHHEM
Pa3NUYHBIX MPONAaraHIUCTCKUX CPEACTB M Mep MOJNEPKKU. Bce yciayru CopTHBHBIX KIIyOOB MOTYT OBITH
paslielieHbl Ha TpU Tpynmel: 1) OCHOBHBIE YCIYrH, 2) JONOJHHUTENbHbIC TepudepuiiHbIe yCIIyTH,
3) DOMOTHUTENBHBIC, WM CIICLMAIbHBIC, YCIYTH, a TaKKe YCIYrH 10 OpraHu3aluu oTabixa. Kpome Toro,
CIIEAYeT PETYISPHO MCCIEO0BAaTh PHIHOK, YTOOBI JIydllle MOHUMAaTh OKHIAHUs MOJIb30BaTeNel M TaKUM 00pa3oM

YIOBIIETBOPSITH UX TIOTPEOHOCTH.

KiioueBnle ciioBa: CHOpTI/IBHI:IIjI KJ'Iy6, yciyra, yaoBJICTBOPCHUC, UMUK, MOTUBALIUA.
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