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IVADAS

Tyrimo aktualumas. Pagrindinis verslo strategijos tikslas yra jgyti konkurencinj pranasuma, 0
Siandieniné auganti konkurencija rinkose skatina organizacijas racionaliau panaudoti savo isteklius,
kad jgyty konkurencinj pranasumg artimesnéje ar tolimesnéje laiko perspektyvoje. Strateginis
valdymas — tai instrumentas tinkamai vertinti ir budas siekti ilgalaikiy organizacijos perspektyvy
panaudojant organizacijos stiprybes. Organizacija privalo priimti tokius strateginius sprendimus, kurie
leisty pasinaudoti verslo aplinkoje egzistuojaniomis galimybéms formuoti konkurencinius
pranasumus rinkoje.

Lietuvoje, atkiirus Nepriklausomybe ir taip pertvarkius Salies Gkio struktiira, buvo atstatyti rinkos
ekonomikos santykiai, 0 spartiis privatizacijos procesai sudaré sglygas privataus kapitalo jsigaléjimui.
Peréjimas nuo centralizuotos planinés ekonomikos prie ekonominés sistemos, besiremiancios laisvos
1§skirtinuma 18 kity rinkos dalyviy.

Buvusios politinés santvarkos metu Lietuvoje buvo jsteigta daug sanatorijy. Nepriklausomybés
laikais jos ilgai nesugebéjo rasti savo vietos rinkoje. Nacionaliné turizmo plétros programa jau 1993 m.
deklaravo, kad turizmas yra prioritetin¢ @ikio $aka. Siuolaikiniame pasaulyje turizmas yra perspektyvus
tkio ekonomikos sektorius, ta¢iau tik Europos Sgjungos plétra Lietuvoje paskatino sveikatos turizmo
atgimima, suformavusj tam tikrus rinkos bruozus. Atgimima salygojo Sie veiksniai: Salies pilieciy
gyvenimo standarty geré¢jimas, didéjantis riipinimasis sveikata, turizmo plétra, sveikatos ir socialinés
gerovés stiprinimas. Lietuvoje didZiausios pajamos sveikatos turizmo rinkoje yra susijusios su
sveikatinimo tikslais. Zmogaus sveikata yra didZiausia visuomenés socialiné ir ekonominé vertyb¢ ir
viena i§ svarbiausiy valstybés saugumo ir klestéjimo prielaidy. Rinkos poky¢iai ir vartotojy elgsena
ekspertams leidzia prognozuoti sveikatos turizmo augima ir paklausos didé¢jimg ateityje susijusj su
negydymo tikslais besilankanciais vartotojais.

Esamas kontekstas ir susiklosCiusios aplinkybés pazymi, kad organizacijoms, veikian¢ioms
sveikatos turizmo rinkoje yra strategiSkai svarbu vykdyti tokig strategija, kuria siekiama pasiekti
konkurencinj pranasumg. Verslo aplinka nuolat kinta, o organizacijos, sickdamos issilaikyti ir testi
veikla, privalo lanksé¢iai, dinamiskai ir pagrjstai siekti konkurencinio pranasumo. Mazai tikétina, kad
iSoriné aplinka sukurs terpe konkurenciniams pranasumams atsirasti. Organizacija turi pati siekti ir
formuoti savo pranaSumus.

Daugelis sveikatinimo srities organizacijy savo strategija sutelkia j paslaugy asortimentg, kuris
pasizymi bendrais pozymiais. Paslaugy asortimentas yra lengvai perimamas ir nukopijuojamas

konkurenty. Atsizvelgiant j Siuolaikinj strateginio valdymo ir geriausios rinkodaros praktika,



organizacijai reikéty siekti nematerialiy iStekliy panaudojimo savo pranaSumams formuoti. Adekvatus

reagavimas j aplinkos pokycius ir jy jvertinimas gali uztikrinti organizacijos gyvavimo tgstinumg ir

sékminguma.

Tyrimo problema — kaip ,,Draugystés sanatorijai* formuoti konkurencinj pranasuma?

Tyrimo tikslas — suformuoti ,,Draugystés sanatorijai* konkurencinio pranaSumo model;.

Tyrimo objektas — ,,Draugystés sanatorija“.

Tyrimo dalykai — darbuotojy organizacijos vertinimas ir vartotojy elgsena.

Tyrimo uzdaviniai:

1.
2.
3.
4.
5.

ApraSyti konkurencinj pranaSuma teoriniu aspektu.
Atlikti tyrimo objekto situacijos analize.

Nustatyti darbuotojy vertinimus.

ISnagrinéti vartotojy elgseng.

Pasiiilyti konkurencinio pranasumo modelj tyrimo objektui.

Tyrimo hipotezé — Konkurencinio pranasumo formavimas reikalingas ,,Draugystés sanatorijai®.

Tyrimo metodai. Mokslinés literatiros analizé. Kiekybinis empirinio tyrimo metodas —

apklausa rastu. Statistiné duomeny analizé — reik§mingumo nustatymas (Mann-Whitney U ir Kruskal

Wallis testas) ir pozymio priklausomo jvertinimas ( ¥ kriterijus — chi-kvadrato testas).
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1. KONKURENCINIS PRANASUMAS

1.1. Konkurencinio pranasumo koncepcija

Mokslingje literatiiroje konkurencinj pranaSuma placiai, taciau skirtingomis perspektyvomis,
skirtingais aspektais, tyringjo ir analizavo: Lado (1994), Casas (1994) Morgan ir Hunt (1995), Porter
(1998), Bosas (2002), Aaker (2005). Siy autoriy akcentuojami pagrindiniai konkurencinio pranasumo
biidai yra jvairlis. PranaSsumo budai skirti iikio subjektams, Gikio Sakoms ir valstybéms. Jie apima
skirtingas vadybos funkcijas.

Verslo pasaulyje konkurencinis pranasumas pirmiausia yra tai, kas iSskiria/atskiria vykdoma
veikla nuo konkurenty veiklos. Skirtumas, kuris atskiria organizacija nuo tos pacios rinkos Sakos
7aidéjy — konkurencinis pranasumas. Vadyboje konkurencinio pranasumo siekimas yra laikomas
esminiu organizacijos tikslu. Kiekviena organizacija norédama biiti sékminga konkurenty atzvilgiu
privalo sukurti sau biidingg konkurencinj pranasumg.

Ragelskaja ir Korsakienés (2011) poziariu, verslo aplinkos kitimas ir intensyvéjanti kon-
kurencija, kuriai jtaka daro nuolatiniai globalizacijos veiksniai, skatina organizacijas ieskoti budy,
suteikian¢iy galimybe ne tik siekti jgyti, bet ir sudaryti prielaidas iSlaikyti jgytam konkurenciniam
pranasumui. Remiantis autorémis, ,,konkurencinis pranasumas ir jo iSlaikymas yra aktuali problema,
reikalaujanti integruoti jvairias vadybos teorijas ir pozitrius® (p. 70).

Galima pazyméti, kad konkurencinis pranasumas tai atsakas j klausima:

— Kodél vartotojas renkasi biitent organizacijos X prekes/paslaugas?
arba
— Kuo organizacijos X prekés/paslaugos yra geresnés nei konkurenty?

Kompleksingje ir dinamiskoje verslo aplinkoje keiiasi organizacijy konkurencinio pranasumo
jgijimo budai. Remiantis Dyer, Singh (1998), Lado, Boyd ir Hanlon (1997) teigimu, konkurencinj
pranasumg Siuolaikiné organizacija, atsizvelgdama j savo veiklos specifika, gali jgyti vieng i$ trijy
pasirinkty budy: 1) adaptuodamasi iSoringje aplinkoje; 2) per savo vidinius iSteklius; 3) uzmegzdama
rySius ir sgveikaudama su kitomis organizacijomis ar aplinka.

Panasios nuomoneés laikosi ir Beniusiené¢ ir Svirskiené (2008), kurios akcentuoja, kad pranasumo
kovoje laimi tie, kam pavyksta: 1) pasitlyti itin vartotojo vertinimg iSskirtinj ir unikaly
produkta/paslauga; 2) iStobulinti sugebé&jimg itin jautriai reaguoti j rinkg ir adaptuotis prie jos (tol, kol
kiti to nepasiekia); 3) pirmieji randa biidg prieiti prie pagrindiniy iStekliy (tol, kol kiti jy neranda ar
negali pasiekti); 4) ankS¢iau (nei kiti) pasiekia auksCiausiag rezultatyvumo lygi. Vadinasi,

konkurencinis pranasumas gali bty jgytas dél skirtingy veiksniy panaudojimo organizacijos atzvilgiu.
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Organizacija, naudodama isskirtinius savo veiklos aspektus, gali jgyti pranaSumg prie$
konkurentus. Konkurencinis pranasumas vadyboje laikomas santykiniu dydziu, pagrindziamu
konkuruojan¢iy organizacijy palyginimu. Teigiama, kad Konkurencinis pranaSumas lemia
organizacijos sékme versle. Kiekviena organizacija pagal savo valdymo model; ir verslo specifika
siekia jgyti ir iSlaikyti konkurencinj pranasumg. Rinkos dalyviai, siekdami konkurencinio pranaSumo,
privalo konkuruoti prisitaikydami prie rinkos salygy ir savo galimybiy. Pagal Jewell (2000)
pranasumas, kurj organizacija jgyja tam tikroje Sakoje ar rinkoje varzydamasi su kitomis

organizacijomis, yra jvardijamas kaip konkurencinis pranasumas.

1.1.1. Konkurencinio pranasumo pasirinkimas

Skirtingos organizacijos, vykdydamos veiklg toje pacioje rinkos Sakoje, rinkg supranta skirtingai.
Kiekvienos strategijos kiirimas organizacijoje vyksta nuo teorinés koncepcijos, norimos vizijos ir
esamos prigimties srities tarpusavio derinimu su iSorine aplinka (Morgan et al., 2007). Rutkausko
(2006) teigimu, strategijos formavimo esme¢ nusako pats konkurencijos pobudis. Siekiant uzsitikrinti
sékmingg veiklg, kiekviena organizacija turi pasirinkti savo strategijg, kuri garantuoty nuolatinj
konkurencinj pranasumg rinkoje Taigi Organizacijoms yra svarbu pagrjstai pasirinkti savo veiklos ir
konkuravimo strategijg.

Smilgos ir Dubino (2008) teigimu, vien tik isorinés aplinkos skanavimo nepakanka, kad
organizacija, remdamasi gautais isorinés aplinkos duomenimis, galéty igyti konkurenciniy pranasumy.
Batina istirti ir vidinius strateginius veiksnius, t. y. kritines stiprigsias ir silpnasias puses, vykdoma
strategijg-politikg, kurios leidzia suprasti, ar kompanija gali pasinaudoti isoriniais pranasumais, ir
isvengti grésmés bei kokiomis priemonémis, tai reikty daryti.

Organizacijos konkurencinis pranasumas gali buti suformuotas remiantis skirtingomis veiksniy
grupémis. Dvi pagrindinés grupés yra nekontroliuojami makroekonominiai veiksniai ir kontroliuojami
vidiniai. Konkurencinio pranasumo S$altiniai egzistuoja tiek iSorinéje organizacijos aplinkoje, tiek

vidingje.

‘ Konkurencinis pranafumas ‘

/\

I5oriniy veiksniy jtaka: Vidiniy veiksniy jtaka:
+ Nekontroliuoja organizacija: * Kontroliuoja organizacija:
o Paklausa o Misija/Vizija
o Vyriausybes politika o Strategija
o Darbo rinka o Finansai
o Infrastruktdra o Zmogiskieji istekliai
o Technologiios

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Grant 1991, Beniusienés ir Svirskienés (2008)

1 pav. Konkurencinio pranasumo skirstymas pagal aplinkas
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Konkurencinis pranaSumas yra strateginis pranaSumas, kuris privalo biiti naudojamas kiek
jmanoma ilgiau (Barziené, 2007). Organizacijos gali jgyti ilgalaikj arba trumpalaikj konkurencinj

pranasuma.

Konkurencinis pranafumas

/\

Trumpalaikiai: ligalaikiai:
+  Kaina + Technologija
*« Reklama +« Kokybé
«  Aptarnavimas + Sklaida
+  Finansai +« Tobulgjimo lygis

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Beard ir Easingwood (1992).

2 pav. Konkurencinio pranasSumo skirstymas pagal ilgaamzi§kuma

Vasiliausko (2001) teigimu néra vieno ir universalaus modelio, kuris organizacijoms uztikrinty
pranasumg, taciau pazymi, kad pranasumas pirmiausia turi buti naudingas organizacijai ir jj turi
pripazinti klientai. Klienty jtaka organizacijos konkurencinio pranaSumui $iy dieny rinkose turi
didziulé jtaka.

Remiantis Urbonavic¢iumi (2001), organizacijos konkurencinj pranasuma lemia Sie esminiai
veiksniai:

— Vidiniai iStekliai;
— Organizacijos aplinka;
— Valdymo sprendimai.

Veiksniai yra susij¢ ir kiekviena organizacija, kuri formuodama konkurencinj pranasuma
laipsniskai pereina nuo vidiniy istekliy ir organizacijos aplinkos iki strategijos ir valdymo sprendimy.

Galima pazyméti, kad organizacijos, sieckdamos konkurencinio pranasumo, turi ne tik pasirinkti
tinkamg strategija, bet taikyti tinkamas vadybines funkcijas, metodus ir jrankius, kad strateginis ir
operatyvinis valdymas atitikty organizacijos tikslus. Vadinasi, jeigu strategija neapgalvota, puikus jos

jgyvendinimas taip pat duoda mazai naudos, kaip ir prastai jgyvendinta tinkama strategija.

Neefektyvi strategija Efektyvi strategija
Veiksmingai taikoma strategija LETA NESEKME SEKME
Neveiksmingai taikoma strategija GREITA NESEKME ISLIKIMAS

Saltinis: pagal http://www.entrepreneurshipinabox.com/394/efficiency-and-effectiveness-matrix/,

http://www.seedgen.com/2by2.htm

3 pav. Strategijos ir taktikos matrica


http://www.entrepreneurshipinabox.com/394/efficiency-and-effectiveness-matrix/
http://www.seedgen.com/2by2.htm
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Caso (1994) teigimu jokie konkurencinio pranasumo veiksniai be efektyvios ir isskirtinés
strategijos nelemia konkurencinio pranasumo. Suponuojama prielaida, kad organizacija turinti
vertingy, rety ir sunkiai imituojamy istekliy, gali pasiekti aukstesniy rezultaty konkurenty atzvilgiu
ilgalaik¢je perspektyvoje. ISskiriama, kad gebéjimai, kuriais gristas organizacijos konkurencinis
pranaSumas, gali biti mazai reik§mingas kitoje rinkoje ar vadybos srityje.

Veiklos taktika yra organizacijos pozicija konkreciu aspektu konkrecioje srityje. Organizacijos
paprastai naudoja daugybe taktiniy veiklos kryp€iy, kurios véliau yra iSskaidomos j sprendimus arba
gaires. Veiklos taktika yra integrali organizacijos veikla.

Anot Hrebeniak (2005), jgyvendinimas — tai procesas. Konkurencinio pranasumo jgyvendinimas,
tai ne pavieniy sprendimy ar veiksmy, o daugelio ilgalaikiy integruoty sprendimy ir veiksmy
rezultatas. Jeigu organizacija tinkamai jvertins savo vidinius isteklius, iSanalizuos organizacijos
aplinkg ir tinkamai jgyvendins pasirinkta strategija, tai sukurs organizacijai konkurencinj pranasuma.

Konkurentai gali méginti panaudoti sékmingg kitos organizacijos strategija, tacCiau jeigu
formavimo metu buvo jtraukta daugybé vidiniy nuosekliy, integruoty veiksmy, tai pamégdzioti ir

adaptuoti sau veiklos sistemg ar procesus bus keblu.

1.1.2. Darbuotojy svarba konkurencinio pranaSumo atzvilgiu

Konkurencinis pranasumas — tam tikros veiklos sritis, kurioje organizacija stengiasi jgyti
pranasumg. Jeigu organizacija nori jgyti konkurencinj pranasuma, ji turi uztikrinti, kad konkurencinio
pranasumo kiirimas turi prasidéti nuo aiSkaus supratimo, kas yra organizacija ir kaip ji sukurs pastovy
konkurencinj pranasumag. Reikia organizuoti visus paslaugy ir organizacijos veiksmus tam pasiekti.
Drucker (2009) teigia, kad verslo organizacijy veiklos efektyvumui reikia visy darbuotojy pastangy,
nukreipty visos organizacijos uzdaviniy ir tiksly link. Organizacijos darbuotojai — konkurencinio
pranaSumo veiksnys. ,,Siekiant s€kmés Zmonés yra lemiamas veiksnys: organizacija gali bati gera tiek,
kiek geri joje dirbantys zmonés™“ (Kourdi 207, p. 159). Organizacijos, kurios klientai tiki, kad
organizacijos personalas tinkamai iSmano savo srityje ir atitinka jy poreikius, turi didesnj pranasumag
pries§ konkurentus.

Siekiant konkurencinio pranasumo svarbu jtraukti visus organizacijos darbuotojus, kad tinkamai
ir gerai biity suvokta pasirinkta organizacijos konkurencinio pranasumo strategija. Kaplan ir Norton
(2000) tyrimy duomenis net 95 % strategijy zlugimo atvejy organizacijose jvyksta dél darbuotojy
strategijos nesupratimo.

Organizacijoje privalo egzistuoti organizacin¢ struktiira, klimatas ir tvarka, uztikrinanti aisky

strategijos suvokima. Siuo atzvilgiu visos organizacijos pastangos biity panaudotos klienty liikes¢iams
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tenkinti. Pagal Reichheld (2006), kai klientas tampa kazkuo nepatenkintas, iSkart pradeda dairytis j
alternatyvas: nei turimi pranasumai, nei dominuojanti rinkos dalis ilgai neisliks, jeigu Sis potencialas
nebus paverstas klienty Sypsenomis.

[Soraités (2011) teigimu ,,strategiS$kai valdant organizacija, konkurencinio pranaSumo S$altinis —
zmogiskieji iStekliai (p. 55)° . Autoré pabrézia, kad darbuotojai turi sgsajg su kitais organizacijos
konkurencinio pranasumo S$altiniais. Pasak Clifton et al. (2011), siekiant jgyvendinti konkurencinj
pranasuma, organizacijos darbuotojy svarba niekada néra perdéta.

Galima teigti, kad konkurencinio pranaSumo sékmé ir jgyvendinimas priklauso nuo organizacijos

darbuotojy.

1.1.3. Konkuravimo strategijos

Konkurenciné strategija yra tai, Kuo verslo vienetas konkuruoja savo pasirinktoje rinkoje. Porter
(2008) apibrézia tris pagrindines konkuravimo strategijas — sanaudy lyderio, diferenciacijos ir
fokusavimo. Autoriaus teigimu, organizacija norinti pasiekti konkurencinj pranasumag renkasi vieng i$
trijy strategijy pagal savo strateging situacija.

Unikalds pranasumai B
MaZos sgnaudos

klientui
Dideli rinkos segmentai leerenC|§9|Jos Sanaudy Iy_derlo
strategija strategija
Nedidelis rinkos segmentas Fokusavimas / NiSos strategija

Saltinis: Porter (2008)

4 pav. Bendrosios konkurencinio pranasumo igijimo strategijos

Viena i§ Porter (2008) strategijos riisiy, galinciy lemti didesnj nei vidutinj pelng ir uZztikrinti
konkurencinj pranaSumg organizacijai yra tapti sanaudy lyderiu, kai nustacius tg pacia kaip konkurenty
(ar mazesng) kaing, bet yra dirbama mazesnémis sgnaudomis.

Vykdant Sig strategija konkurencinj pranasumg pasiekia tos organizacijos, kurios jgyvendina
strategiSkai svarbig veikla mazesnémis iSlaidomis ir efektyviau nei konkurentai. Daznai sgnaudy
lyderio strategija pasireiskia per organizacijos patirties kreive.

Kita strategijos rasis, galinti lemti didesnj nei vidutinj pelng ir uztikrinti konkurencinj pranasuma
organizacijai yra teikti iSskirting vertg dirbant mazdaug tomis paciomis kaip ir konkurentai
sagnaudomis, bet nustatant auksStesng¢ nei konkurentai kaing klientams, vertinantiems ypatingg
i1§skirtinuma, ir taip gaunant didesnes pajamas.

Koncentruojantis j iSlaidas ir diferenciacija organizacija pastangas sutelkia j kur] nors savo

veiklos aspekta siauroje konkurencijos srityje. Rinkoje tai buty vartotojy grupé, konkreti preké ar
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konkreti geografiné rinka. Tikslas — pasirinkti rinkos segmentg ir jj aptarnauti geriau negu konkurentai.
Konkurencin] pranasumag jgyti ir tuo iSsiskirti i§ konkurenty galima mazinant islaidas arba didinant
prekés diferencijavima.

Organizacija gali jgyti ilgalaikj konkurencinj pranaSuma, sutelkdama démesj | sgnaudy ar
diferenciacijos strategija. Taciau tam turi egzistuoti prielaidos:

e jmanoma identifikuoti aiSkius rinkos segmentus ir jie turi poreikius;
e pasirinktas rinkos segmentas yra pelningas;
e veiklos sritis pasizymi pastovumu.

Porter (2008) teigimu konkurencinis produkto pranasumas rinkoje gali buti jgyjamas tiek dél
sitllomos mazesnés kainos, tiek dél esamy kokybiniy charakteristiky. Konkurencingos prekés ar
paslaugos sukuria aukstg pridéting verte tiekéjams, vartotojams ir gamintojams. Visa tai jtakoja
organizacijy konkurencingumg. Todél neatsitiktinai konkurencinis pranasumas pries kitas, toje pacioje
rinkoje veikiancias ir galinCias pirkéjus aptarnauti, jmones, apibréziamas realiu arba potencialiai

didesniu pelningumo lygiu.

1.2. Konkurencinio pranaSumo Saltiniai

Pagrindiné kiekvienos organizacijos strategijos formavimo id¢ja — didinti esamos rinkos dalj ir
gerinti pozicija esamoje Sakos struktiiroje bei rasti tinkamiausig biidg, padedant] organizacijai pasiekti
geriausiy rezultaty, didinant bendrg savo vert¢ (Jucevicius, 1998). Organizacijos, gebancios pralenkti
konkurentus pelningumu, uzimama rinkos dalimi ir augimu, turi konkurencinj pranasuma (Jewell,

2000).

1.2.1. IStekliais gristas konkurencinis pranaSumas

Istekliai — organizacijos turtas. IStekliai gali bati iSskiriami j apliuopiama/realy/materialy ir
neapciuopiama/nematerialy turtg susijusj su istekliais. ISteklius galima apibudinti kaip tam tikrus
veiksnius, kurie reikalingi organizacijos funkcijoms atlikti. IStekliy kategorijos yra skirtingos:
finansiniy, fiziniy, intelektiniy , technologiniy, reputacijos ir organizaciniy (Zinkeviciaté, 2007).

Organizacija, sickdama konkuruoti unikaliais vidiniais istekliais, privalo jsigyti arba turéti
vertingus ir retus vidinius iSteklius (Zmoniy geb¢jimai, technologinés zinios, patentai, pri¢jimas prie
zaliavy ir pan.), juos gausinti ir apsaugoti bei sugebéti pasinaudoti unikaliy iStekliy teikiamais

pranasumais.
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Igyvendinancios strategijas ir efektyviai funkcionuojancios organizacijos praeina tam tikrg
struktiiring plétrg. Plésdamos versla organizacijos turi panadius plétros etapus. Siuo atzvilgiu jos
supanas¢ja (Dubinas, Smilga, 2008). Struktiiriné plétra negali suvienodinti organizacijy — jy naudojami
konkurencinio pranaSumo istekliai turi biiti sunkiai arba brangiai imituojami. Jei konkurentai turi
galimybe jsigyti tuos pacius iSteklius, juos imituoti arba pasinaudoti substitutais, organizacija greitai
praranda turimg konkurencinj pranasumg. Taigi organizacijos, turinCios kg nors reta ar vertinga, dabar

gali jgauti didziule galig ar jtaka (Kourdi, 2003).

Vertingi ir reti istekliai / N Konkurencinis
gebéjimai pranasumas

Y

Rezultatai

Vertingi, reti sunkiai
imituojami, nepakeiciami
istekliai

Y

Y

llgalaikis konkurencinis

pranasumas ligalaikiai rezultatai

Saltinis: Ragelskaja ir Korsakiené¢ (2011)

5 pav. Istekliais pagrjsto konkurencinio prana§umo modelis

Kaip teigia Ollins (2006), jeigu organizacija egzistuoja rinkoje, tai ji turi prilygti patiems
stipriausiems konkurentams. Vien techniniai ar profesiniai gebéjimai organizacijai negarantuoja
pranaSumo. XXI amziuje beveik viska galima nukopijuoti, konkurentai yra labai stipriis ar savo veikla
labai panasiis ir esg vienoje strateginéje konkurenty grupéje. Rinkoje laimi tas rinkos zaidé¢jas, kuris
turi geriausig reputacija vartotoju atzvilgiu.

Kompetencija. Lado (1994) teigimu zmogiskyjy istekliy veiksnys yra vienas svarbiausiy
organizacijos atzvilgiu. Sj $altinj yra itin sunku imituoti ir perimti. Darbuotojy kompetencija ir Zinios
yra vienas unikaliausiy pranasumy. Organizacijoms jy darbuotojai tampa svarbiausiu turtu, sukurianc¢iu
konkurencinj prana$uma. Ziniy savoka apima darbuotojy gebéjimus ir kvalifikacijas. Patirtis ugdoma
bégant laikui ir atliekant funkcijas. Geb¢jimai susideda i§ Ziniy naudojimo ir patirties, kurie yra
jvardijami kaip kompetencija. Darbuotojy jgiidziai sudaro palankig organizacijos padétj konkurencinio
pranasumo aspektu. Darbuotojy gebéjimai ir zinios jtraukiami ] jvairias vaidybos funkcijas, kurios
sudaro prielaidas organizacijos konkurenciniam pranasumui. Organizacijos kompetencija paprastai

skirstoma j kategorijas, kurios yra svarbios organizacijoms:

e Organizacijos specifiné kompetencija susijusi su veiklos rinka arba organizacine
struktiira.

e Verslu pagrista kompetencija — tai sugebé¢jimai realizuoti produktus gebéjimai derétis,
daryti jtaka.
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e Asmeniné kompetencija apima geb¢jimus, kurie néra naudingi verslo veikloje.

Baziné organizacijos kompetencija — tai kompetencija, kuria pagrjsta organizacijos verslo
strategijos misija. Organizacija remiasi savo bazine kompetencija siekia tapti geriausiu rinkos Zaidéju.

Intelektinis kapitalas. Organizacijose esama vertybiy, kuriy negalima iSreiksti naudojantis
tradiciniu vertinimu. Finansingje ataskaitoje, tai dazniausiai atsispindi kaip ,,intelektinis kapitalas®. Tai
yra neapéiuopiama, nemateriali vertybé. Intelektinj kapitalg gali sudaryti organizacijos vidiniai
procesai, prekés zenklas, patentai, kultiira, rySiai su klientais ir kt. (Karlof ir Lovinggson, 2006).

Suformuotos neapc¢iuopiamos vertybés suteikia konkurencinj pranasuma.

Bendroji verté

Finansinis kapitalas Intelektinis kapitalas

Zmogiskasis kapitalas Struktdrinis kapitalas

Klienty kapitalas Organizacinis kapitalas

Inovacinis kapitalas ‘ Procesy kapitalas

Saltinis: Karlof ir Lovinggson (2006)

6 pav. Intelektinio kapitalo struktiura

»Organizaciniu lygmeniu, taikant ziniy vadybos priemones ir btdus, darbuotojy intelektinés
zinios paver¢iamos organizacijos darniu konkurenciniu pranasumu — AtkocCitiniené (2008 p. 24).
Norint iSsaugoti konkurencinj pranasuma, atsiranda poreikis organizacijai skverbtis j rinka paciai.
Tokia situacija jgalina organizacija, kad Zinios egzistuoja jau ne vien vidiniuose istekliuos. Zinias
biitina atitinkamai perdirbti ir pateikti viesai. ISor¢ i§spinduliuoti Ziniy tinklai apie organizacija suteikia

jai pranasSuma tarp partneriy, veikian¢iy bitent tos rinkos dalyje.

Ziniy vadybos infrastruktiira:
e Bendradarbiavimo kultura
® Lyderiavimas

e Informacija

Technologiné infrastruktira: \A

e Praktiky bendruomenés

Ziniy vadybos sistema:

. - Ziniy turtas: .
® Organizaciné struktiira R R:lﬂi Ealgus .
BT S onkurencinis
e Bendros Zinios e | 5 S
Cizing anlink * Vertingas pranadumas
e Fiziné aplinka e
* Nepakei¢iamas

* Sunkiai imituojamas

Ziniy kokybé: /
s Ziniy vadybos

igyvendinimo barjerai
» Ziniy vadybos SWOT
s Galimybés ir grésmés
» Ziniy vadybos strategija
.
.

Inovacijos
Mokymasis

Saltinis: Atkogitiniené (2008)

7 pav. Darnus konkurencinis prana§umas

Organizaciné kultiira. Organizacijos kulttira sudaro vertybés ir standartai iSreiksti viena ar kita
forma. Kultira susiformuoja dazniausiai dél stipriy vadovy-lyderiy arba dél organizacijos veiklos

plétros. Laikantis pasirinktos pozicijos organizacijos kultira yra efektyvi valdymo priemoné ir
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prielaida konkurenciniam prana$umui. Sis konkurencinio pranagumo Saltinis pasireiskia tada kai
organizacijos strategija yra nukreipta j verslo vienijimg. Organizacijoje ji pasireiskia lankstumu,
decentralizuotu valdymu, démesiu vidinéms procediiroms, santykiy su klientais palaikymu. Verslas jau
suprato neisreikstiniy ziniy valdymo svarbg. ,,Prekiniy Zenkly vystymas, santykiai su darbuotojais,
reputacija ir organizacijos kultira tampa esminiai Saltiniai darniam verslo pranasumui sukurti®

Atkocitiniené (2008 p. 33).

1.2.2. Rinka grjstas konkurencinis pranasumas

Pozicionavimas. Siuolaikinj rinkodarinj pozicionavimo supratima geriausiai apibrézia Kotler ir
Keller (2007): pozicionavimas — tai organizacijos pasitlymo ar jvaizdzio kiirimas, kuriuo siekiama
uzsiimti iSskirting padétj tikslinio vartotojo sgmongje.

Savo veikale Cowley (1996) perteiké pozicionavimo, kaip prekés zenklo, supratima.
Pozicionavimas reiskia patikimg ir pelningg vietg vartotojy mintyse: biiti pirmam ar pritaikyti pozicija
pagal konkurencija, ar perpozicionuoti konkurentus.

Organizacijos pozicionavimas ir suvokiamas jvaizdis svarbus, norint sustiprinti patraukluma
vartotojy atzvilgiu. Pasirinkus tikslinj rinkos segmentus, organizacija privalo nuspresti kokias savybes
nori perteikti vartotojams. Kotler et al. (1996) isskiria, kad organizacija pozicionuoti gali pagal:
produkto savybe, produkto teikiamg naudg, vartotojo elgsena, patj vartotoja, konkurentg, paslaugy
grupg, kokybe ir kaing.

Pozicionavimo tikslas yra organizacijos strategijos nukreipimas tam tikra linkme, kad vartotojai
suvokty ir naudoty organizacijos teikiamag naudg, o pati organizacija i$ savo perspektyvos turéty kuo
daugiau naudos i§ Sio vartotojy suvokimo. Organizacija tinkamai taikiusi pozicionavimg (pagal
atitinkamas rinkos ir savo galimybes), atskleidzia ir paaiSkina vartotojams, kokiy tiksly (ir kokiu
unikaliu bidu) organizacija jiems padeda siekti. Pozicionavimo rezultatas yra sékmingo vartotojams
skirto vertés pasiilymo sukiirimas. Vertés pasitilymas vartotojams yra pagrindiné priezastis, kodél
naudojasi paslaugomis.

Vartotojas gali manyti, kad i esmés visi rinkos zaidéjai yra vienodi. Vartotojas neturéty
produkty ar paslaugy matyti kaip homogenisky, besiskirianciy tik savo prekés Zenklu. Organizacijai
svarbu taikyti Siuolaikinius paslaugy rinkodaros programos metodus dél vertés esamiems ir
potencialiems savo klientams perteikimo. Pozicionavimas daro jtakg poziliriui ir nuomonei apie gaminj
ir organizacijos prekés zenkla, bet nekeicia pacios paslaugos.

Pozicionavimas vykdomas visomis rinkodaros priemonémis. Siekiant, kad vartotojas pasirinkty

organizacijos sitiloma produktyg i§ daugelio siilomy rinkoje, organizacijoms svarbu (netgi biitina)
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i8skirti produkta 1§ konkurenty. Efektyvus iSskyrimas — tai marketingo priemoniy ir metody
panaudojimas.

Taigi Klientams svarbiausia yra suteikti iSskirtinius potyrius, nes esminis tikslas yra
pozicionavimas, siekiant i§skirti savo verte.

Klientai. Didéjanti konkurencija, trumpesni produkty gamybos ciklai, didéjanti imitacija — Visi
Sie veiksniai suteikia klientui didéjancig galig. Organizacijai yra svarbu turéti lojaliy klienty rata.
Lojalis klientai daznai atneSa daugiau pelno nei naujieji, Siy klienty islaikymas kainuoja maziau negu
naujy pritraukimas ir daznai gerai atsiliepiama apie jmone¢ (Bakanauskas ir Ziekiené, 2007). Lojaliis
Klientai gali pritraukti naujus vartotojus ir yra puiki nemokama reklama kaip organizacijos rémimo
dalis.

Dauguma rinkodaros eksperty tikina, kad kuo konkurencingesné rinka, tuo svarbesniu veiksniu
tampa vartotojy pasitenkinimas ir likes¢iy patenkinimas (Sasser et al. 2008). Norint iSmatuoti
vartotojy pasitenkinima, organizacijai labai svarbu suprasti, kokius aspektus reikia jvertinti. Versle
vartotojy poreikiai keiciasi j sudétingesnius, kompleksiskesnius. Likeséiai, pirkimo elgsena tampa
specifiski ir niekada nebiina pastovis. Organizacijos kurios geba patenkinti vartotojy likes¢ius geriau
nei konkurentai turi konkurencinj pranasumg. Kartais yra sunku identifikuoti klientg, jo poreikiy
struktiira, kurig reikia patenkinti.

Vienas i§ biidy surasti vartotojy nepatenkintus poreikius yra gauti i$ savo klienty grjztamajj rysj.
Grjztamojo rySio savoka yra labai plati. Organizaciniame kontekste griZztamaj; ryS; pagal
businessdictionary.com galima apibrézti taip — tai informacinio pobuidZzio atsiliepimas, siunciamas
subjektui apie jo ankstesn;j elgesj ir/arba rezultatus, su tikslu, kad subjektas galéty pakeisti savo esamg
ir busimg elgesj ir/arba rezultatus j reikalaujamus. Atsiliepimai atsiranda tuomet, kai reaguojama |
veiksmus arba elgesj. Galima teigti, kad grjztamasis rySys organizacijai — atsiliepimai apie darbo elgesj
ir rezultatus. Pagal Neale, Spencer-Arnell (2008) griztamasis rySys patikrina, ar mes darome geriausia,
ka galime, ir padeda visada iSlaikyti budruma.

Organizacijos turéty rinkti informacija apie savo klienty jsptidzius ir atsiliepimus apie teikiamas
paslaugas. Klientams turéty buti leista ne tik iSreik$ti savo nuomong, bet ir nuolat biity daromos
apklausos ir atlieckama statistiné duomeny analizé siekiant stebéti ir tinkamai jvertinti kasmetinius
rodiklius ir esamas tendencijas. Kickviena organizacija turéty stengtis suprasti savo klientus
individualiai.

Prekés Zenklas. Pagal Kourdi (2003) stipry poveikj konkurencingumui daro produkto veiksniai
ir kainodara bei nuolaidos, platinimo kanalai, rinkodaros metodai, prekés Zenklo reputacija ir
patrauklumas, produkto kokybé ir kiti su ja susij¢ aspektai. Prekés zenklas turi kurti konkurencinio

pranasumo Saltinius ir leisti organizacijai jais naudotis.
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Kapferer (2008) pazymi, kad prekés zenklas yra jrankis padidinti verslo pelninguma. Kiekviena
organizacija siekia savito prekés zenklo. Stiprus prekés zenklas generuoja verte vartotojui,
pasireiskiancig dvejopai: arba vartotojai moka premijines kainas, arba ,,atsidékoja” aukstu lojalumu.

»Kiekviena organizacija yra suinteresuota turéti unikalius ir iSskirtinius savo paslaugos ar prekés
identifikacinius pozymius. Rinkoje konkuruoja daugybé panaSiy prekiy, o kartu vis didesn¢ jtaka
vartotojams daro nematerialis prekés elementai, pvz., prekés zenklas, jvaizdis ir kt.“ teigia Bivaniené
(2006). Panasios nuomonés yra ir Abindgon (2008), pagal kurj pranasumas prie§ konkurentus — tai, kg
produktas ar paslauga suteikia pirkéjui: meile, prestiza, laime, pasitenkinimg, palengvéjimg ir pan.
»davybe yra paties produkto pozymis®“ (71 p.). Prekés zenklas vartotojui tampa viena svarbiausiy
prekiy identifikavimo priemoniy, o organizacijai — konkurencinio pranasumo jrankiu.

Klaidinga manyti, kad tik tarptautiniai, labiausiai zinomi, prekés zenklai gali igyti konkurencinj
pranasumg panaudodami savo prekinj Zenklg. Drucker (2004) teigia, kad bet kuriy institucijy iskelti
strateginiai tiksliai turi siekti globalinio konkurencingumo. Anot autoriaus, jokia organizacija negali
tikétis iSgyventi ar sulaukti sékmés, jei nesilygiuos j standartus, nustatytus lyderiaujanciy tos srities
subjekty, bet kurioje pasaulio vietoje. Pasitelkus Drucker poziirj ir Keller (2008), Kapferer (2008) bei
Aaker (2005) darbus, prekés Zenklo valdymo perspektyvoje galima daryti i§vadg, kad organizacijos
turéty vykdyti savo Zenklodara auk$¢iausiu jmanomu lygiu. Zenklodara, paremta rinkodara, neturéty
biiti organizacijos viduje traktuojama kaip iSlaidos. Prekés zenklo valdymo specialistai islaidas prekés
7enklo valdymui jvardija kaip investicija. Zviralienés ir kiti (2008) knygoje pateikiami Doyle prekés
zenklo désniai (p. 25):

— ,,kuo didesné prekés dalis rinkoje, tuo didesnés ir bendrosios rinkodaros i§laidos;
— kuo didesné prekés zenklo dalis rinkoje, tuo mazesné santykinés rinkodaros islaidos ir
didesnis santykinis pelnas, tenkantis pardavimo apimties vertine israiska vienetui‘.

Abingdon (2008) teigimu svarbiausia yra jvaizdis, o ne pats produktas. Jeigu Siuolaikiniame
verslo pasaulyje niekas neturéty prekiniy zenkly, kiekvienas tam tikros kategorijos produktas turéty
vienodg sékmeés galimybe realizavimui rinkoje. Verslo sékmé ir nes¢kmé slypi ne produkte, o
prekiniame Zenkle (Haig, 2009).

Taigi prekés Zenklas yra racionalus, glaudziai tarpusavyje susijusiy ir orientuoty j vartotojus
fiziniy, funkciniy, estetiniy ir emociniy elementy rinkinys, iSskiriantis organizacijos prekes 1i8
konkurenty prekiy ir kuriantis finansinj turta organizacijai didinant pardavimus.

Vartotojai nusprendzia pirkti remdamiesi savo suvokimu apie prekiy Zenkla, o ne apie produkto
atlickamg funkcionavimg. Prekiy zenklai gali tapti vertingesni uz jy fizines formas — vartotojai vertina
zenklus, jy reputacija, jy ivaizdj ir norimg kokybe, siejama su konkreciais prekés zenklais. Vartotojai

yra link¢ daugiau sumokéti uz produktus, paZzymétus konkreciu zenklu, atpazjstamus ir atitinkancius jy
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lukesCius. Nuosavybés | gera varda bei reputacija turintj zenkla turéjimas suteikia organizacijai
konkurencinj pranasuma.

Kruopsciai pasirinktas ir prizitirimas Zenklas yra labai svarbi organizacijos turto dalis. Jis gali
biiti net svarbiausiu organizacijos turimu turtu. Vadybinéje literatiiroje pabréziama, kad daugeliui
organizacijy prekés zenklas yra svarbus organizacijos turtas. Prekés zenklg galima suvokti kaip
konkurencinio pranasumo pagrindg bei dabarties ir ateities pelng. Prekés Zenklo valdymas
organizacijai uztikrina lojaliy klienty rata, atneSantj daugiau pelno nei naujieji klientai. Lojaliy klienty
iSlaikymas organizacijos atzvilgiu kainuoja maziau negu naujy pritraukimas. Atsidave, lojalis,
suvokiantys teikiamg nauda vartotojai naudojasi paslaugomis. Jas traktuoja kaip pacias geriausias ir
rekomenduoja prekées Zenklus savo draugams bei pazjstamiems. Nusisekes ir jsitvirtings prekés zenklas
rinkoje gali leisti padidinti paslaugos kaing virSijjant bet kokias papildomas iSlaidas savikainai ir
rinkodarai d¢l suteikto pasitikéjimo. Organizacijos, siekiancios padidinti veiklos ir sanaudy verte, turi
galvoti apie save kaip apie prekés zenkla.

Vartotojy atzvilgiu prekés zenklas — sudétinis turtas, kuris kaip ir Zzmonés turi savity bruozy, ir
padeda iSryskinti paslaugos reikSme¢ bei nauda. Prekés zenklo vertingumas — tai jvairiapusis efektas:
kaip tam tikros prekés zenklo vartotojy dalies, paskirstymo kanalo dalyviy ir organizacijos gamintojos
asociacijy ir elgsenos visuma, leidzianti prekés zenklui uzdirbti daugiau pajamy ar pasiekti didesniy
pardavimo apimciy, negu biity galima pasiekti neturint prekés zenklo vardo (Urbanskiene, Vaitkiené,
2007). Prekés zenklo valdymas — valdymo procesas, nukreiptas j strateginj prekés zenklo vertingumo
didinimg. Strateginiai prekés Zenklo valdymo sprendimai yra kuriami ir jgyvendinami rinkodaros
programomis bei veikla, siekiancia kurti, vertinti ir valdyti prekés zenklo vert¢. Nors rinkodara yra
lemiamas veiksnys kuriant ir pristatant prekés Zenklg rinkos segmentams, prekiy Zenklai ir rinkodara
néra tapatus dalykai.

Organizacijoms privalu kurti savo iSskirtinuma, kad pirkéjy pasirinkimas nebiity paremtas vien
kainos jautrumu. Alelitinaité ir Urbanskiené (2000) bei Chernatony (2002) pateiktuose apibrézimuose
akcentuoja, kad prekés zenklas — ne tik tam tikry prekés identifikavimo elementy kombinacija, bet ir
visuma i$skirtiniy prekés savybiy, susiformavusiy vartojo sgmonéje bei suteikianciy paslaugai
papildoma verte.

Turint konkurencinj pranasuma (net ir ilgalaikj), nereiskia, kad vartotojai yra gerai informuoti ir
zino apie tikéting pridéting verte. Prekés Zenklo valdymo pagalba rinkoje reikia kurti tokj
pozicionavima, kuris aiskiai pabrézty organizacijos isskirting teikiamg nauda vartotojams.

»Konkurencinis jmonés pranasumas siejamas su vartotojais ir tuo, kaip jie suvokia prekeés

zenkla, kaip pasirenka tarp produkto kainos ir aukstesnés suvokiamos vertés. Todél iSskiriami keturi
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veiksniai, kurie daro jtakg jmonés konkurenciniam pranasumui: produkto naudingumas vartotojui, jo

unikalumas, pastovumas ir pelningumas‘ (Regelskaja ir Korsakiené 2011, p.73 ).

1.2.3. Valdymu pagristas konkurencinis prana§umas

Patirties kreivé ir masto ekonomija. Si kreivé parodo situacija, kai rinkoje egzistuoja patirties,
arba mokymosi efektas. Rinkoje esant patirties ekonomijai, tam tikra organizacija turi santykinj
sagnaudy pranaSumg pries kitas, jeigu ji yra ,,sukaupusi” didesnj kiekj produkcijos. Patirties kreivés
teorija sako, kad didelé rinkos dalis yra vertinga dél to, kad suteikia galimybiy didinti gamybos
pajégumus ir tokiu biidu perslinkti patirties kreive Zemyn maZesniy gamybos sanaudy link. Patirties
kreivés terminas paprastai vartojamas gamyboje, bet yra naudingas ir pritaikomas daugelyje vadybos
discipliny. Masto ekonomija pasireiskia tuo, kad pastovios sgnaudos yra paskirstomos dideliam
pagaminty vienety skaiCiui. Tai leidZia organizacijai uzdirbti daugiau ir pasiekti didesnj pelninguma,
kas yra konkurencinis pranasumas prie$ konkurentus.

Patirties arba mokymosi efektas gali pasireiksti tuomet, kai jmonés veikla plétojama ilguoju
laikotarpiu ir besikaupiantis empirinis, bei teorinis patyrimas laiko perspektyvoje leidzia jgyvendinti
racionalesnius veiklos sprendimus ir tai leidzia mazinti paslaugos savikaing. Pasak Barwise (1999),
,,Kainos pranasumas, kurj turi savo rinkoje dominuojanti bendrové, yra kazkas daugiau nei statiskas
ekonomiSkumas...“. ,,Dominuojanti bendrové taip pat turi daugiau galimybiy ilgainiui sumaZinti
islaidas mokydamasi i$ savo patirties* — teigia Barwise. Taigi tikétina, kad rinkoje finansiskai stipresni
bus tie rinkos zaidéjai, kurie veiklg plétoja ilgg laika.

Patirties kreivés koncepcija gali biiti pagrista Siomis prielaidomis:

1. Dél sukaupty gamybos apimciy patirties kreivé suteikia sagnaudy pranaSumus.

2. Nagrin¢jamu laikotarpiu galima numatyti kainy mazéjimo tempus.

3. Didelé santykiné rinkos dalis padeda sukaupti didelés gamybos apimtis ir iSnaudoti su tuo
susijusig patirtj.

4. Jeigu yra iSnaudojami patirties kreivés suteikiami sgnaudy pranasumai, didelés gamybos
apimtys uztikrina auksta pelninguma.

Pagal Karlof ir Lovinggson (2006) patirties kreivé gali buti taikoma ir paslaugy organizacijoms,
bet patirtis tampa maziau svarbesné tada, kai veikla labiau grindziama ziniomis. Patirties kreivé galioja
paslaugy organizacijoms, kuriy veikla grindZziama tam tikru operacijy pakartojimo lygiu. Patirties
kreives taikymo lygis priklauso nuo sitilomy paslaugy pasikartojimo laipsnio.

Valdymo procesai. Organizacijos ieSko nasumo budy, nes tai priemoné issiskirti. Rinka pasiekia

tokig stadija, kai vien kainomis konkuruoti jau neapsimoka. Konkuruoti kaina yra nepatartina, nes
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vartotojas renkasi ne pigesn] produkta, o ta, kuris jam suteikia didesnés naudos (Bubilaitiené, 2006).
Jeigu bandoma konkuruoti mazesnémis kainomis, reikia atminti, kad verslas turi islikti pelningas ir
gebéti pasitlyti tos pacios kokybés preke/paslauga. Zemesné kaina retai kada gali biti vertinama kaip
ilgalaikis konkurencinis pranasumas. Konkurentai tik tada gali sumaZina kainas (ir tikrai tai padaro),
jei organizacijos jsivelia j kainy kara. Siy laiky verslo pasaulyje konkurencinio prana§umo turéjimas
neuztikrina sékmes.

Sudétingoje ir agresyvéjancioje rinkoje $i kryptis isliks ir ateityje. Organizacijos privalo didinti
savo nasumg ir siekti geriausiy efektyvumo rodikliy. Efektyviis veiklos procesai padidina
konkurencingumg, padeda suskurti didesn¢ verte. Soosay ir Hyland (2004) isskyré, jog organizacija
perziiir¢jus savo procesus ir procediras ir sieckdama jy efektyvumo gali iSlikti konkurencinga ir
susikurti sau pranaSuma. DaZniausiai organizacijos stengiasi pasiekti konkurencinga naSumo rodiklj
mazinant darbg ar produkto savikaing.

Organizacijos sickdamos padidinti nasuma gali rinktis vieng i§ dviejy pagrindiniy alternatyvy:

1 lentelé. Organizacijos pelningumo didnimo biidai
Alternatyva: Pagrindiniai badai

e Sumazinant kapitalines sgnaudas
Mazinti veiklos sgnaudas e Sumazinant pastovius sgnaudas

e  Sumazinant kintamus kastus.

e Atsargy valdymas,

Vykdyti veiklos procesy optimizavimg e Inventoriaus minimizavimas;

e Vieneto srauto laikas;

e Vieneto daznio laikas;

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Bosa (2002), Blackburn, (1992) Bhaskar 2000

Vadyboje ir ekonomikoje yra zinoma, kad laikas — pinigai. Organizacijoms, ne tik gamybinéms,
bet ir paslaugy, yra svarbu efektyviai valdyti savo procesus. Bankai, draudimo bendrovés turi
efektyviai valdyti laika, kad. Aptarnavimo greitis, atsako greitis yra svarbus veiksnys siekiant
uztikrinti konkurencingumg. NaSumas kuria naudinguma klientams, akcininkams, darbuotojams. Kuo
sunkiau konkurentai suteikia tokig pacig naudg vartotojams, tuo ilgiau konkurenciniu pranasumu gali
disponuoti organizacija (Blackburn, 1992).

Nors tam tikri naSumo rodikliai gali sukurti konkurencinj; pranaSuma organizacijai ir padidinti
jos pelningumg konkurenty atzvilgiu yra pabréziama, kad nebepakanka suprasti ir valdyti procesus,
kad organizacija jgyty konkurencinj pranaSuma, reikia pazinti savo klientus ir jy poreikius
(Beniusiené, 2007).

Inovacijos. Boso teigimu (2002), svarbus veiksnys siekiant konkurencinio pranasumo yra
inovacijy politika organizacijoje. Teigiama, kad priklausomai kokios pozicijos laikosi organizacijos

vadovybé naujoviy atzvilgiu, priklauso jos kultGros orientacija ir kartu idéjy gyvybingumas, jy
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realizavimo galimybés. Inovacinis procesas daznai tampa valdymo objektu, kai padeda organizacijai
generuoti verte. Bracey (2007) kaip svarbiausig konkurencinio pranasumo veiksnj i$skiria
technologijas ir inovacijas. Autoriaus teigimu jas yra bitina nuolat diegti ir tobulinti, kitaip joks
konkurencinis pranaSumas ilgai organizacijoje neuzsibus. Bendruoju pozymiu inovacijos skirstomos i
technines ir organizacines. Technologines naujovés skirstomos j naujg produkta, nauja paslauga, nauja
technologija.

Anot Kersienés (2007), kad inovacijy taikymas sudaro galimybes keisti tradicines organizacines
struktiiras, daro procesus operatyvesnius bei labiau susietus su vartotojy poreikiais. Tokiy kaip
informacinés technologijos taikymas ir diegimas versle yra ypa¢ svarbus. Tokia inovacija, kaip
informaciné technologijos turi tiesioginés jtakos organizacijos konkurencingumui, ,,didina jmonés
produktyvuma, padeda spresti administravimo problemas, skatina plésti produkty ar paslaugy jvairove

bei gerinti jy kokybe™ (p. 823).
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1.3. Teorijos analizés apibendrinimas

Konkurencinis pranaSumas gali biiti suvoktas skirtingais aspektais. Geriausias konkurencinio
pranasumo Saltinis — tas kuris yra retas ir vertingas. Vienos konkuravimo strategijos pasirinkimas
ilgalaikéje laiko perspektyvoje pranasumo neuztikrins. Jeigu organizacija siekia konkurencinio, tai
konkurencinio pranasumo formavimas reikalauja ripestingo valdymo — tiek strateginio, tiek ir
operatyvinio. Siekiant uztikrinti konkurencinio pranaSumo strategija organizacijos darbuotojai yra
esminis veiksnys. Tinkamas organizacijos tiksly ir strategijos suvokimas gali uztikrinti organizacijai
konkurencinj pranaSuma.

Organizacija, sieckdama buti konkurencinga ir konkuruoti, prisitaikydama prie rinkos salygy,
privalo suteikti paslaugg pigiau nei konkurentai arba iSskirti ja rinkoje, kad suteikty vartotojui didesne
nauda nei konkurenty paslauga ir uz kurig vartotojas sutikty mokéti daugiau.

llgalaikj konkurencinj pranasumg organizacija gali jgyti tik tada, kai teikiamas produktas
vartotojams suteikia pridéting verte ir/arba negali biiti nukopijuotas konkurenty. Jeigu konkurentai
negali prilygti ar negali pasitlyti vartotojams, tai kg siiilo organizacija, konkurencinis pranasumas
suvokiamas kaip ilgalaikis. Rinkodariniy programy vystymas neuztikrins konkurencinio pranasumo,
jeigu prekés zenklo pozicionavimas neatitiks rinkai savo deklaruojamy atributy.

Rinkos suvokimas — supratimas, kas yra klientai ir ko jie nori (arba ko nenori ar ko jiems
nereikia) — nulemia konkurencinguma, kuris gali uztikrinti konkurencinj pranasumg versle. Vienas
svarbiausiy ] klientg orientuoty tiksly yra jo poreikiy patenkinimas. Organizacija zinodama vartotojo
lukesc¢ius gali patenkinti poreikius.

Darbuotojai ir jy kompetencija, ar organizacijos kompetencija, taip pat svarbus organizacijos
turtas, galintis buiti panaudotas kaip konkurencinio pranaSumo S$altinis. Taciau prekés Zenklas yra
pranasesnis, jo galiojimo trukmé yra ilga ir tai suvokiama kaip ilgalaikio konkurencinio pranasumo
pagrindas.

Neabejotina, kad stiprus prekés Zenklas — vienas didZiausiy organizacijos turty. Prekés Zenklas,
18siskirdamas i§ komponenty, padeda klientams uzmegzti rysj su organizacija ir jos sitiloma paslauga.
Prekés Zenklas kuria lojaluma. Jis prisideda prie organizacijos tvarumo. Taciau neteisinga buty teigti,
kad tai svarbiausias verslo subjekto turtas.

Pozicionavimas padidina organizacijos zinomuma ir padeda vartotojams iSskirti pasirinktg
aspektg. Jis glaudziai susijes su prekés Zenklo valdymu ir konkurencine strategija. Pozicionavimas ir
prekés Zenklo valdymas yra skirtas suteikti vartotojams didziausig vertg. Prekés zenklo valdymo
pagalba galima didinti verte tiek organizacijos, tiek klienty atzvilgiu. Taigi norint patenkinti vartotojo

poreikius reikia jvertinti ne tik suteiktg verte, bet taip vystyti savo konkurencinio formavima, kad verté
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ir didziausia nauda biity perteikta rinkos vartotojams. Siekiamas konkurencinis pranasSumas turi
atspindéti organizacijos veiklos ypatumus.

Konkurencinis pranasumas yra tai, | kg nukreiptos visos konkuruojancios verslo strategijos.
Konkurencinj pranasuma gali suteikti daugelis veiksniy ir tai gali bati veiklos efektyvumas, turimos
kompetencijos, jvaizdis, gera vadyba.

Galima daryti iSvada, kad verslo pasaulyje egzistuoja jvairiy konkurencinio pranasumo veiksniy.
Skirtingi autoriai juos priskiria skirtingiems konkurencinio pranasumo $altinio tipams, o juos lyginti
yra keblu, nes visi jie suteikia naudg organizacijai. Visgi galim juos palyginti pagal tam tikrus
kriterijus. Konkurencinio pranasumo veiksniy palyginimas pagal kriterijus yra pateikiamas paveiksle

nr. 8.

Kriterijai

iSlaikymo

Proceso sudétingumas
Konkurenty atsakas
Potencialas
Atsiperkamumas
Realizavimo galimybés

Sumo i$
sudétingumas
llgaamziskumas

Prana

Konkurencinio

Reikalingas laikas
Reikalingos investicijos
Reikalingos kompetencijos
Reikalingy tyrimy sudétingumas
Reikalingas palaikymo lygis
Konkurenty galimybé atkartoti

pranasumo veiksniai

Gebéjimai ir Zinios

ISskirtinés Zaliavos

Darbuotojai

Technologija

Organizaciné kultdra

Nasumas

Inovacijos

Prekeés Zenklas

Pozicionavimas

Santykiai su klientais/tiekéjais

Saltinis: sudaryta autoriaus
8 pav. Konkurencino pranasumo veiksniy vertinimas

pazymeétas neigiamas pranasumo kriterijaus vertinimas

pazymetas vidutinis pranasumo kriterijaus vertinimas

spalva pazymeétas teigiamas pranaSumo kriterijaus
jvertinimas
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2. ,DRAUGYSTES SANATORIJOS“ SITUACIJOS ANALIZE

Strateginis valdymas — tai platus suvokimas apie organizacija kaip susijusiy veikly sistemg.
Vadovams ypac reikia iSmanyti strateginio valdymo teorijas, strateginio planavimo procesus, pritaikyti
strateginés analizés buidus ir metodus laiku identifikuojant problemas strateginio valdymo sistemoje
suvaldyty pokyciy atzvilgiu.

Situacijos analizé¢ svarbi kiekvienai organizacijai. Strateginio valdymo praktikoje §i analizé
suvokiama kaip konkrecios rinkos struktiros poky¢iy fiksavimas bei aiskinimas. Kiekviena rinka turi
sau buidingg struktiirg ir elgseng. Morgan et al. (2007) pabrézia, kad vadovai privalo nuolat kelti sau
konkre¢ius klausimus apie padétj rinkoje ir organizacijos situacija sarySiu su aplinka. Situacijos
analizé — tai atsakymas j klausimg, kur organizacija konkuruoja ir kaip organizuoti veikla, kad biity
jgyjamas konkurencinis pranaSumas?

Rinkos situacijos supratimas padés suvokti organizacijos pranasumus ir trilkumus. OrganizacCijos
esami pranasumai ir iki minimumo sumazinti trikumai padeda formuoti konkurencinio pranasumo
Saltinius ir jais naudotis (Kourdi, 2007). Daznai susiklosto tokia situacija, kad trok$tami organizacijos
rezultatai jau néra svarbiis besikeiciancioje aplinkoje. Verslo sprendimai yra efektyvis, veiksmingi ir
logiski, kai yra pagrijsti. Organizacijose strateginio mastymo skatinimo reiksme¢ ir strateginio valdymo
rezultaty formalizavimas yra kaip neisvengiama batinybé siekiant konkurenciniy pranasumy (Dubinas
ir Smilga, 2008).

Siekiant bet kokio pasirinkto konkurencinio pranasumo, yra svarbios rinkos tendencijy, vartotojy
ir konkurenty analizés. ISskirti esminiai Segmentai ir Zinomos konkurenty stipriosios bei silpnosios
vietos jgalina ilgalaikio konkurencinio pranafumo jgijimg. Zinios ir analizé padeda siekti

konkurencinio pranasumo panaudojant organizacijos strategija, isteklius ir kompetencijas.

2.1. Bendra informacija apie organizacija

UAB ,Draugystés sanatorija“ (toliau ,,Draugystés sanatorija®) yra jsiktrusi rytiniame
Druskininky Kkurortinio miesto dalyje, Salia Ratny¢élés ir Nemuno upés santakos, Dzikijos
etnografiniame regione. Giliy gydymo tradicijy turéjimg atskleidzia sanatorijos gyvavimo istorija nuo
1962 m. Dél isskirtinés geografinés padéties Sis prekés zenklas yra zinomas ir vertinamas ne tik
Lietuvos, bet ir uzsienio gyventojy. Siuo metu tai daugiau nei seno profilio sanatorija — tai moderni,
patraukli jstaiga, teikianti savo sveciams ne tik gydymo, bet ir apgyvenimo, sveikatinimo bei turizmo

paslaugas. Sanatorijos infrastruktiira i§sidésciusi centriniame miesto parke.
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Sanatorijg sudaro keturi fizinés medicinos ir reabilitacijos skyriai. Skyriuose yra gydomi Sirdies
ir kraujagysliy, nervy sistemos, judé¢jimo — atramos aparato, kvépavimo sistemos, virskinimo trakto,
jonizuojancios spinduliuotés poveikio susirgimai. ,,Draugystés sanatorija®“ savo zmogiSkuose
iStekliuose vienija 17 auks$ciausios ir pirmos kvalifikacinés kategorijos gydytojy, 11 kineziterapeuty ir

ergoterapeuty bei 35 medicinos slaugytojai ir masazuotojai.*

2.2. ISoriné analizé

2.2.1. Rinkos analizé

Rinkos identifikavimas. Bendra rinka, kurioje operuoja ,,Draugystés sanatorija“, vadinama
Lietuvos turizmo rinka. Si rinka yra per daug didelé ir diferencijuota, kad biity tinkama konkrecios
organizacijos analizei, pokyciy fiksavimui ir aiSkinimui. Holistiniu, integraliu pozitiriu analizuojama
organizacija priklauso sveikatos turizmo rinkai. Siuolaikinj sveikatos turizma pagal savo veiklos
specifikg ir teikiamas paslaugas Lietuvos kurorty asociacija rekomenduoja iSskirti j sveikatinimo
turizmg ir sveikatingumo turizma (zr. 1. pav.). Lietuvoje sveikatinimo ir sveikatingumo koncepcijos
daznai yra tapatinamos. Gydomasis turizmas ir SPA sgvokos ,,sutinkamos® jvairiuose projektuose,

dokumentuose ir kituose Saltiniuose, kurie atitinka sveikatinimo turizmo rinkos biidingus bruozus.

Sveikatos turizmas

Holistinis, integralus poZiuris

Sveikatinimo turizmas Sveikatingumo turizmas
| 1
I I

I ]

1
I Sveikatingumo Groiio =
Sveikatinimo ; i
paslaugos Gvd:'::“ 0s SPA paslaugos paslaugos Sportas Svietimas
paslaugos

>

Saltinis: Sveikatos turizmo reglamentavimas (2010), Kazlauskien¢ J., Lietuvos kurorty asociacija

9 pav. Sveikatos turizmo rinkos struktiira

Pagal veiklos sritj ,,Draugystés sanatorija“ yra priskiriama sveikatinimo jstaigy grupei.
Organizacija atitinka Lietuvos Respublikos sveikatos sistemos jstatymo 14 straipsnj, kuriame

numatytas sveikatinimo veiklos turinys.

! Pagal ,,Draugysté sanatorija“ informacija
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Pagal 14 straipsnj sveikatinimo veiklg sudaro:
1. asmens sveikatos priezilira;
2. visuomenés sveikatos prieziiira;
3. farmaciné veikla;
4. kita sveikatinimo veikla, kurios riisis ir reikalavimus ja vykdantiems subjektams nustato
Sveikatos apsaugos ministerija.

Lietuvos statistikos departamentas sveikatingumo jstaigg apibrézia taip: ,,apgyvendinimo
paslaugas teikianti sveikatos stiprinimo ir priezitiros jstaiga, pvz., mineraliniy, terminiy vandeny
kurorty gydyklos, kalny ir kitokios sanatorijos, reabilitacijos, sveikatinimo ir kitos panasios jstaigos.
Ligoniniy veikla nejskaitoma“ (Turizmas Lietuvoje 2009, 2010, 12 p.).

Pagal statisting informacija apgyvendinimo jstaigos skirstomos i tipus ir grupes:

— Viesbuciai ir moteliai — viesbudiai ir sve¢iy namai, moteliai;

— Kitos kolektyvinio apgyvendinimo jstaigos — poilsio namai (nameliai), kempingai,
turizmo centrai, nakvynés namai,

— Specializuotos apgyvendinimo jstaigos — sveikatinimo jstaigos, konferencijy centrai,
vaiky vasaros poilsio stovyklos;

— Privatus turisty apgyvendinimas.

Lietuvos statistikos departamentas savo statistiniuose duomenyse pateikia bitent sveikatinimo
jstaigy statistikg, nors jos nurodomos kaip sveikatingumo jstaigy statistika. Pac¢iame turizmo jstatyme
néra turizmo rasiy klasifikavimo ir visy vartojamy savoky paaiskinimo. D¢l Sios priezasties rinka bus
apibréziama pagal Kazlauskienés (2010) pateikta modelj: bus zvelgiama i Sio modelio perspektyvos ir
vadovaujamasi pateikto modelio samprata.

Taigi, trumpai apibendrinus ir jvertinus ,,Draugystés sanatorijos™ organizacijos veiklos specifika
pagal Lietuvoje galiojanCius teisés aktus, analizuojama sveikatinimo jstaigy rinka. Rinkos
apibréZzimas geografiniu aspektu — Lietuvos rinka.

Rinkos dydis ir augimo tempai. Galima pazyméti, kad Lietuvos sveikatinimo jstaigy rinkos
pajamos turi tendencija didéti. Per ketverius metus (2004 — 2008 m. laikotarpiu) pajamos $ioje rinkoje
iSaugo beveik dvigubai — t. y. 1,8 karto. Iki 2009 m. pastebimas augimas, siekiantis daugiau nei 11
proc. per metus. 2009 m. rinka sumazéjo. Ja palyginus su 2008 m., rinkos pajamos smuko 18,3 proc.
per ataskaitinj laikotarpj — metus.

Sveikatinimo jstaigy pajamy smukimas buvo neiSvengiamas dé¢l pasaulinés ekonomikos
recesijos. Ekonominis nuosmukis paveiké ne tik sveikatinimy jstaigy finansine biukle, bet ir vartotojy
elgseng — atsirado vartotojy polinkis taupyti. Verta pazyméti, kad sveikatinimo jstaigy rinka Lietuvoje

analizuojamu 2004 — 2010 m. laikotarpiu vertinant pajamomis padidéjo 51, proc. arba iSaugo 1,5 karto.
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2 lentelé. Sveikatinimo jstaigy rinka vertinat pajamomis, 2004 — 2010 m.

Metai 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Rinkos dydis, tikst. Lt. 94524,4 | 111670,7 125203,2 | 153138,8 171190,1 139901,1 | 142993,9
Procentinis pokytis (%) - 18,1 12,1 22,3 11,8 -18,3 2,2

Saltinis: Statistikos departamentas prie Lietuvos Respublikos Vyriausybés, 2011. Lietuvos turizmas 2010

Vertinant sveikatinimo jstaigy rinkg sgnaudomis yra pastebima, kad sagnaudos iSaugo tik 2006 m.
ir 2008 m., kai sanaudos atitinkamai iSaugo 30,3 proc. ir 16,9 proc. lyginant su praeitu laikotarpiu.
Didziausios sanaudos buvo uzfiksuotos 2008 m. ir sudaré 140128,7 tukst. lity, nors tais paciais metais
pajamos buvo didziausios (zr. 2 lent.). Analizuojamu 2004 — 2010 m. laikotarpiu sveikatinimo jstaigy
sgnaudy procentinis pokytis apytiksliai siekia 5,8 proc. Galima pazyméti, kad sveikatinimo jstaigy
pajamos augo daug sparciau nei sagnaudos.

3 lentelé. Sveikatinimo jstaigy rinka vertinat sagnaudomis, 2004 — 2010 m.

Metai 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010°
Rinkos dydis, tokst. Lt. 95634,6 100844,7 131399,6 119884,0 140128,7 101145,3 119842,0
Procentinis pokytis (%) - 5,4 30,3 -8,8 16,9 -27,8 18,5

Saltinis: Statistikos departamentas prie Lietuvos Respublikos Vyriausybés, 2011. Lietuvos turizmas 2010

Atlikus statisting duomeny analiz¢ su 99 proc. garantija paaiskéjo, kad tarp kintamyjy rinkos
pajamy ir rinkos sgnaudy statistiSkai reikSmingas rySys neegzistuoja (nors Pearson koreliacijos
koeficiento rySys siekia 0,731 balo stiprumg ir grafiskai atrodo, kad kintamieji yra priklausomi).
Lietuvos statistikos departamentas nepateikia 2010 m. sveikatinimo jstaigy sgnaudy. Remiantis 2004 —
2009 m. laikotarpio duomenimis ir atlikus regresiné analiz¢ buvo prognozuotos 2010 m. sgnaudos.
Modelio tinkamumas yra r®> = 0,536, o tiesinés regresijos prognozes lygtis yra —
f(sgnaudy)=50988,937+0,482 < f (pajamy).
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Saltinis: Statistikos departamentas prie Lietuvos Respublikos Vyriausybés, 2011. Lietuvos turizmas 2010
10 pav. Sveikatinimo jstaigy pajmos ir sgnaudos 2004 — 2010 m.

Valstybiné ligoniy kasa pateikia medicininés reabilitacijos ir sanatorinio gydymo paslaugy

iSlaidas. Iki 2008 m. i$laidos kasmet didédavo. Nuo 2009 m. iSlaidos mazéjo, nes didéjo ambulatorinio

% Prognozavimas
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gydymo skaicius. Atlikus statisting duomeny analiz¢ su 99 proc. garantija paaiskéjo, kad egzistuoja
statistiSkai reikSmingas rySys tarp valstybés islaidy gydymui ir sveikatinimo jstaigy pajamy. Tarp
kintamyjy egzistuoja labai stiprus rysys. Pearson koreliacijos koeficiento rysys siekia 0,981** balo.
Sio modelio determinacijos koeficientas (r?) yra reikimingas ir siekia patikima 0,963 balo reikime,
regresijos lygtis yra tiesiné.

4 lentelé. Medicininés reabilitacijos ir sanatorinio gydymo paslaugy islaidos 2003 — 2010 m.

Metai 2003 | 2004 | 2005 | 2006 2007 2008 2009 2010
Apmokéta reabilitacijos paslaugy, tokst. Lt. | 78160 | 89409 | 95998 | 110003 | 131803 | 144679 | 130127 | 126196
Procentinis pokytis (%) - 14,4 7,4 14,6 19,8 9,8 -10,1 -3,0

Saltinis: Valstybiné ligoniy kasa, prie Sveikatos apsaugos ministerijos, Liginiy kasos: apzvalga, 2010.

Dirban¢iyjy asmeny skai¢ius sveikatinimo jstaigy rinkoje 2004 — 2008 m. laikotarpiu islikdavo
stabilus ir nesvyruodavo daugiau nei 3 proc. per metus. Pastebimas didesnis pokytis jvyko 2008 —

2009 m. laikotarpiu, kai sveikatinimo jstaigy rinkos dirbanciyjy skaicius sumazéjo 381 vienetais.

5 lentelé. Sveikatinimo jstaigy rinka vertinat dirbanciyjy asmeny skai¢iumi 2004 — 2010 m.

Metai 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Rinkos dydis, vienetais 3200 3121 3151 3241 3339 2958 2807
Procentinis pokytis (%) - -2,5 1,0 29 3,0 -11,4 5,1

Saltinis: Statistikos departamentas prie Lietuvos Respublikos Vyriausybés, 2011. Lietuvos turizmas 2010.

Siuo metu sveikatingumo jstaigy rinkoje savo veikla vykdo 22 organizacijos. Sveikatinimo
istaigy skaicius rinkoje nebuidavo pastovus. Rinkos pokyciai lémé daugelio jstaigy privatizavima,
reorganizavimg arba likvidavima.

Didziausias sveikatinimo jstaigy teikéjy skaic¢ius buvo 1995 m. (jregistruotos 38 jstaigos).
Maziausias paslaugy teikéjy skaicius uzfiksuotas pastaraisiais metais, kai 2009 m. ir 2010 m. Siy
jstaigy Lietuvoje buvo jregistruota 22. DidZiausias jstaigy maz¢jimas uzfiksuotas 1995 m. ir 1996 m.,
kai jstaigy skaicius sumazéjo nuo 38 iki 32 jstaigy. 1996 — 2001 m. laikotarpiu jstaigy skai¢ius per
kelis vienetus arba didédavo arba mazédavo. Nuo 2001 m. organizacijy skaic¢ius kasmet mazéjo, kai

2009 m. liko 22 sveikatinimo jstaigos.

Sveikatinimo jstaigy teikéjy skaicius
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Saltinis: Statistikos departamentas prie Lietuvos Respublikos Vyriausybés, prieiga internete www.stat.gov.lt
11 pav. Sveikatinimo jstaigy skai¢iaus dinamika 1995 — 2010 m.
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Sveikatinimo jstaigy veiklos rodikliuose atsispindi, kad sumaZzéjus rinkos Zaidéjy skaiciui
sumaz¢jo tiek numeriy skaicius rinkoje, tiek viety skaicius. Galima pazyméti, kad iki jstojimo i
Europos Sajunga visi rodikliai turéjo tendencija mazéti. Po jstojimo i Europos Sajunga augo tik
nakvyniy skai¢ius ir sveciy skaiius, o numeriy ir viety skai¢ius mazéjo. Ekonominé 2008 m. recesija
paveiké rinka, jtakojusi nakvyniy ir apgyvendinimo sveciy skaiiauS mazéjimg, o numeriy ir viety
skaiCius tapo maziausias analizuojamu 1999 — 2010 m. laikotarpiu.

6 lentelé. Sveikatinimo jstaigy veiklos rodikliai

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Suteikta nakvyniy 1639974 | 1377546 | 1357787 | 1173161 | 1130136 | 1310403 | 1356464 | 1442421 | 1540254 | 1441947 | 1195670 | 1225759
Numeriy skaicius 4413 4110 3920 3958 3353 3396 3004 2875 3039 3064 3189 2870
Apgyvendinta

sveciy 109630 | 89530 | 96323 | 84298 | 90413 | 112105 | 118624 | 124784 | 131128 | 132713 | 100665 | 106593
Viety skaicius 9793 8721 8549 8534 7222 7261 6356 6049 6536 6557 6843 6048

Saltinis: Statistikos departamentas prie Lietuvos Respublikos Vyriausybeés, prieiga internete www.stat.gov.It

Apgyvendinty asmeny skai¢iaus dinamikg labiausiai jtakoja Lietuvos gyventojai, nes jie sudaro
didZiausig sveikatinimo jstaigy sveciy dalj. UZsieniecCiai sudaro tik penktadalj rinkos. Atlikus statisting
duomeny analizg su 99 proc. garantija paaiskéjo, kad rysys tarp bendro sveciy sveikatinimo jstaigose
skai¢iaus ir Lietuvos gyventojy sveliy skaiCiaus egzistuoja labai stiprus statistiskai reikSmingas
Pearson koreliacijos koeficiento rysys, siekiantis 0,981** balo. Sio modelio determinacijos
koeficientas (r’) yra reiksmingas ir regresijos lygtis yra tiesiné. Modelis siekia patikima 0,962 balo
reik§me. StatistiSkai reikSmingas rySys tarp bendro apgyvendinty sveciy skaiciaus ir apgyvendinty
uzsienieCiy skaiiaus neegzistuoja bei néra statistiskai reikSmingos priklausomybés tarp apgyvendinty
sveciy skaiciaus ir pajamy.

Galima teigti, kad nuo Lietuvos gyventojy apsilankymo skai¢iaus priklauso bendras sveikatinimo
jstaigy sveciy skaicius. Vertinant pagal tendencijas sumazgjes paslaugy teikéjy skaicius neturéjo

neigiamos jtakos bendram gyventojy apgyvendinimo skaiciui.
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Saltinis: Statistikos departamentas prie Lietuvos Respublikos Vyriausybeés, prieiga internete wwwv.stat.gov.lt
12 pav. Apgyvendinty asmeny skaiciaus dinamika 1995 — 2010 m.
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Iki priémimo j Europos Sajungg bendras apgyvendinty asmeny skaicius tur¢jo tendencijag mazéti
(zr. 2 pav., ir 4 bei 5 lentelés). Bendras apgyvendinty sve¢iy vidurkis Lietuvoje 1995 — 2003 m.
laikotarpiu sieké¢ 100605 asmeny per metus. Lietuvos gyventojy vidurkis — 81711 asmeny, o

uzsienieCiy vidurkis — 18894 asmeny per metus.

7 lentelé. Apgyvedinty asmeny skaiciaus dinamika 1995 — 2003 m.

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003
Apgs&";?l‘:'ma 104487 | 114163 | 110835 | 105762 | 109630 89530 96323 84298 90413
Apgyvendinta
Lietuvos 87142 91276 93730 88976 89601 72634 78248 63318 70472
gyventojy
Apgyvendinta | 144, 22887 17105 16786 20029 16896 18075 20980 19941
uzsmmemq

Saltinis: Statistikos departamentas prie Lietuvos Respublikos Vyriausybés, prieiga internete www.stat.gov.It

Po jstojimo ] Europos Sgjungg sveciy apgyvendinimo Lietuvos Sveikatinimo jstaigose skaicius
iSaugo ir kasmet didéjo iki pasaulinés ekonomikos recesijos (iki 2009 m.). Taigi po jstojimo j Europos
Sajungg Lietuvoje Siek tiek padidéjo uzsienieCiy apgyvendinimo skaiCius, siekiantis daugiau nei 20
tukst. uzsieniy sveikatinimo jstaigose per metus. Bendras apgyvendinty sveciy vidurkis 2004 — 2010
m. laikotarpiu sické 118087 asmeny per metus. Lietuvos gyventojy vidurkis — 95114 asmeny, o

uzsienieCiy vidurkis — 22974 asmeny per metus.

8 lentelé. Apgyvedinty asmeny skaiiaus dinamika 2004 — 2010 m.

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Apgi"e‘é?l‘:'ma 112105 118624 124784 131128 132713 100665 106593
_Apgyvendinta 92652 97809 101149 105541 106386 80348 81911
Lietuvos gyventojy
Apgyvendinta 19453 20815 23635 25587 26327 20317 24682
uzsmmemq

Saltinis: Statistikos departamentas prie Lietuvos Respublikos Vyriausybés, prieiga internete www.stat.gov.lt

Druskininky turizmo ir verslo informacijos centro duomenimis (zr. 5 pav.) miesto sveciai
labiausiai linkg¢ apsigyventi sanatorijose (52 proc.) nei viesbuciuose (37 proc.). Taigi 2010 m.
populiariausia apgyvendinimo jstaiga Druskininkuose buvo sanatorija. Galima daryti prielaida, kad
miesto sveciai dazniausiai kurorte ieSko rekreaciniy, reabilitacinio gydymo, poilsio paslaugy, todél
dazniausiai apsistoja sanatorijose arba SPA centruose.

Bendra 2010 m. vidutiné metiné sveciy buvimo trukmé Druskininkuose — 4,3 paros. Vidutine
metiné buvimo trukmé sanatorijose ir SPA — 6,8 paros, viesbuciuose — 1,4 paros. Lietuviai praleidzia
Druskininkuose vidutiniskai 3,4 paros (sanatorijose ir SPA — 4,8, viesbuciuose — 1,4), uzsienieciai —
5,8 (sanatorijose ir SPA — 10,9, viesbuciuose — 1,4). 2010 m. lyginant su 2009 m., sveciy skaiCius

sanatorijose ir SPA iSaugo 46 proc. (i8 jy: lietuviai — 49 proc., uzsienio sveciai — 42 proc.).
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Sanatorijy ir SPA rodikliy augima Zenklai jtakojo Grand SPA Lietuva komplekso atidarymas.

Palyginus rodiklius be $io komplekso, sanatorijy ir SPA augimas yra tik 9 proc.

Saltinis: Druskininky turizmo ir verslo informacijos centras, prieiga internete http://info.druskininkai.lt/informacija/stat/

13 pav. Apgyvendinimo tipo pasirinkimas 2010 m. Druskininkuose

Sanatorijy ir SPA uzimtumo vidurkis 2010 m. buvo Zymiai didesnis — 55,8 proc. Uzimtumas
yra paskirstytas pakankamai tolygiai, be dideliy svyravimy. Didziausias uZzimtumas sanatorijose ir

SPA biina birzelio — spalio ménésiais. Maziausias uzZimtumas sausio — balandzio ménesiais.
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Saltinis: Druskininky turizmo ir verslo informacijos centras, Turisty srauty analizé 2010,

http://info.druskininkai.lt/informacija/stat/ zitréta 2011-08-24

14 pav. Sanatorijy ir SPA uZimtumas 2010 m. ménesiais

Subrinkos. Sveikatinimo jstaigy rinkg buty galima padalinti j tam tikras subrinkas, kurios
i8siskirty tam tikra savo veiklos specifika ar nisine veikla. Rinkos i§skyrimas j svarbias ir potencialiai
svarbias rinkas leidzia tikslingiau jvertinti, koki rinkos segmentai egzistuoja ir kokie rinkos zaidéjai
yra tiesioginiai organizacijos konkurentai.

Galima iSskirti tokias subrinkas:

— Sanatorija — organizacija, naudojanti specialius rekreacinius isteklius, statinius ir jrangg, kurie
leidzia teikti apgyvendinimo paslaugas kambariuose (numeriuose), taip pat specialaus
maitinimo, fizinio parengimo, sveikatinimo procediry ir kitas paslaugas (Turizmo terminas

7odynas).
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— Kurorty sanatorija — apgyvendinimo paslaugoms skirtas pastatas ar jy grupeé, kuriame
tetkiamos gydymo, antirecidyvinés, reabilitacinés, fizinés kultiiros, dietinio maitinimo ir kitos
paslaugos. Tam tikslui naudojami gamtiniai, gydomieji ir rekreaciniai iStekliai

(www.vartotojucentras.lt/).

— Kurorty reabilitacijos centras — apgyvendinimo paslaugoms teikti skirtas (pritaikytas) pastatas

ar jy grupé, kur teikiamos sveikatingumo, fizinés kultiiros, maitinimo ir kitos reabilitacijos

paslaugos, tam tikslui naudojant rekreacinius isteklius (www.vartotojucentras.It/).
— SPA paslauga — sveikatinimo ar sveikatingumo paslauga, kuri teikiama naudojant natiiralius
gamtinius veiksnius (Lietuvos kurorty asociacija).

Visy pirma reikia pabrézti, kad sanatorijos gali biiti skirstomos pagal teikiamy paslaugy veiklios
specifika: kurortiné ir/ar reabilitaciné sanatorija. Sanatorija savo ruoztu gali biity skirstoma j vaiky,
kardiologines, potraumines sanatorijas ir kitas. Sanatorijos pagal pasitlos paketg gali buti iSskirtos j
tokias grupes:

— Sanatorijos, orientuotos j bendraja terapija, atsipalaidavima, streso mazinima;

— Sanatorijos, orientuotos j konkrec¢iy ligy gydyma ir reabilitacinj lankytojo laikotarpj.
Sveikatinimo turizme populiaru tampa, kai jstaigos (nebtitinai sanatorijos) teikia SPA paslaugas,

kurios pagal savo pasitilos paketa iSskiria:
— orientacijg j grozio terapija;
— aktyvy poilsj.
Rinkos vystymasis ir tendencijos. Sveikatos jstaigos vartotojy pasaulézitiroje daugiausia yra
suvokiamos kaip sanatorijos. Sanatorija (lot. sano — gydau) pagal savo Zodzio kilme ir paaiskinimag

tarptautiniy zodziy zodyne (Www.zodynas.It) yra apibréziama kaip gydymo jstaiga, kurioje gydoma

daugiausia gamtinémis priemonémis. Salyje pirmosios sanatorijos buvo pradétos steigti sovietiniu
laikotarpiu. Tuo metu visas gydymas buvo laiduojamas valdzios organy. Lietuvai, 1990 m. tapus
nepriklausoma Respublika, rinka i§ esmés pasikeité.

Nepaisant medicininiy paslaugy kokybés, turistiniai patogumai buvo labai nekokybiski.
Komercinéje rinkoje $ios paslaugos buvo labai nepaklausios, sglygojancios 1é8y trikuma renovacijai ir
konkurencingumo didinimui. Gavus Europos Sajungos paramos léSas bei pritraukus privacias
investicijas, padétis rinkoje pasikeité ir sveikatinimo paslaugos jgavo pagreitj®.

Siuolaikinis pozitris j sanatorinio gydymo organizavima ir vykdyma yra toks, kad uz poilsj

negalima mokéti i§ privalomojo sveikatos draudimo 1é8y, jos skirtos tik gydymui. Poilsio

® Lietuvos turizmo komunikacijos ir rinkodaros strategija 2009-2013 2008.


http://www.vartotojucentras.lt/
http://www.vartotojucentras.lt/
http://www.zodynas.lt/
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organizavimas néra mediky ir gydymo jstaigos funkcija. Pagal Lietuvos ligoniy kasas® ,poilsis
sanatorijoje yra sanatorijy verslo ir §io verslo paslaugomis galin¢io naudotis zmogaus reikalas* (dabar
uz poilsj ir sveikatos pagerinimg néra mokama i§ valstybés 1éSy). Lietuvoje Siuo metu ,,sveikatos
priezitiros paslaugas gali teikti juridiniai asmenys bei fiziniai asmenys, kurie nustatyta tvarka yra jgije
licencijas teikti sveikatos prieziiiros paslaugas*.

Lietuvos pagrindiniai gydomojo turizmo istekliai susitelk¢ keturiuose kurorto statusa turinciuose
miestuose — Palangoje, Neringoje, Birstone ir Druskininkuose. Remiantis sveikatingumo ir poilsio
kompleksy poreikio ir plétros Lietuvoje studija, Druskininky ir Bir§tono kurortuose gydomuosius
iSteklius sudaro vidaus vandenys ir rekreaciniai miskai, Neringos kurorte — Baltijos jiira, Kursiy
marios, paplidimiai, unikalios kopos ir rekreaciniai miskai, Palangos kurorte — Baltijos jura, jos
papluidimiai ir rekreaciniai miSkai. Kurortuose esantys natiiralis gydomieji veiksniai nulemia kurorty
specifika, jy sveciy kontingentg.

Reabilitacinio gydymo poreikiai nuolat didéja. Atlikty gausybés sudétingy operacijy skaicius
salygoja reabilitacija. Remiantis Navackaite (2002), Europoje pastebimas kurortinio gydymo
atsigavimas ir augimas.

Sveikatos poziiiriu nustatyta, kurios ligoniy buklés yra prioritetinés ir kokiems ligoniams
reabilitacinis gydymas yra privalomas. Infarktai ir insultai yra nenuspéjami, analogiskai nenustatomas
ir 1ésy skaiCius, reikalingas reabilitacijai. Lietuvoje prioritetiné reabilitacija — ambulatoriné. Verta
pazyméti, kad pasaulyje vyrauja tokia pat nuostata — 60 proc. reabilitacijos paslaugy yra ambulatorinés
(Makstutiené, 2006). Ambulatoriné ir stacionariné medicininé reabilitacija yra taikoma tik tiems
asmenims, kurie yra apdrausti privalomuoju sveikatos draudimu.

,»linkama reabilitacija padeda ne tik geriau jaustis, bet ir sumazina iSlaidas medikamentams,
pagreitina grizima j darbinga gyvenima“, — jsitikinusi gydytoja Vanda Buciené®. Taigi $iy dieny
sanatorijos samprata neapsiriboja tik gydymu. Sanatorijos turi licencijas teikti dviejy tipy paslaugas,
apimancias antirecidyvinj, sveikatg grazinantjjj gydyma ir reabilitacija.

Pirminé ir baziné veikla — tai gydymo medicininés reabilitacijos paslauga. Reabilitacijos tgsimg
specializuotoje stacionaringje reabilitacijos jstaigoje (sanatorijoje) sprendzia ne pacientas, o gydantis
gydytojas. Sanatoriniam gydymui reikalingas gydytojo siuntimas. Sia paslauga pagal paciento

gydancio gydytojo rekomendacijas (po sunkiy ligy ar traumy) apmoka privalomo sveikatos draudimo

* http://www.sveikatossodas.lt/index.php?lang=1&sid=288&tid=1036 Gydymo tesinys — ambulatoriné reabilitacija 2007 m. Birzelio 5

d. Nijolé Jurgiliené.

® Valstybiné mokes¢iy inspekcija prie Lietuvos Respublikos finansy ministerijos

http://mic.vmi.lt/documentpublicone.do?id=1000097525

® http://www.plungesmedea.lt/content/topmenu/straipsniai/reabilitacija. lt.html



http://www.sveikatossodas.lt/index.php?lang=1&sid=288&tid=1036
http://mic.vmi.lt/documentpublicone.do?id=1000097525
http://www.plungesmedea.lt/content/topmenu/straipsniai/reabilitacija.lt.html
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fondas. ,,Reabilitacija yra viena i§ aktyviausiy gydymo rusiy, todél, vykstant reabilitacijai, reikéty
nusiteikti ne poilsiui, o aktyviam gydymo procesui — teigia Makstutiené (2006). Asmenys yra gydomi
pagal atitinkamg ligy gydymo profilj.

Antriné sanatorijy veikla — komerciné. UZ suteiktas sanatorinio gydymo paslaugas (kurios yra
skirtos paciento indikacijos, nurodytos ligos istorijoje gydyti arba lankytojo komfortg bei uz gerove
gerininancias paslaugas) lankytojas apmoka savo l1éSomis. Dabartinés sanatorijos orientuojasi ne tik
gydymo, bet ir poilsio paslaugas.

Sveikatinimo jstaigy paslaugos néra kasdienio naudojimo, bet gydymo atzvilgiu $i paslauga yra
biitina. Vis daugiau Zmoniy rapinasi savo sveikata ir profilaktiniu patikrinimu bei savo iniciatyva
renkasi sveikatinimo paslaugas.

Siuo metu rinkoje auga SPA tipo jstaigy paklausa, savo lankytojams teikianti sveikatinimo
paslaugas, naudojant nattralius gamtinius veiksnius. ,,SPA centry vartotojai — tai nuo ieskanciy budo
pailséti iki serganc¢iy, nuo besinaudojanciy jvairiomis prevencijos (pirminés, antrinés ir t. t.) ir
reabilitacijos formomis iki chronisky ligy gydymo. SPA daZnai tampa jauny ir seny, vieniSy ir Seimy

GC7

su vaikais kelionés tikslu“’. SPA dazniausiai neapima sanatorinio gydymo paslaugy.

SPA TURIZMAS SVEIKATOS SISTEMA

SPA PASLAUGAS SANATORIIOS,
TEIKIANCIOS - GYDYKLOS,
IMONES IR - REABILITACIIOS
ISTAIGOS = CENTRAI

SPA paslaugos Sveikatinimo paslaugos

Saltinis: Sveikatingumo ir poilsio kompleksy poreikio ir plétros Lietuvoje studija (2007)

15 pav. Sveikatinimo ir sveikatingumo turizmo salytis

Siuolaikinés sveikatinimo organizacijos netaiko vien tik standartinio sanatorinio gydymo ir
medicininés reabilitacijos. I8 SPA turizmo jos perémé komercines poilsio ir reakcijos paslaugas,
vandens pramogy paslaugas, kiino puoseléjimo ir grozio procedaras. SPA turizmas ir sveikatingumo
paslaugas teikian¢ios organizacijos, matydamos verslo perspektyva, pradéjo taikyti komercinio
gydymo paslaugas. Tradiciné sveikatos sistema susijungé su komerciniu sveikatos turizmu.

Pagal Lietuvos turizmo departamenta Lietuvos sanatorijos nuolat stengiasi gerinti savo paslaugy

kokybe. Sektoriai ,turi gilias tradicijas, teikiamy paslaugy kainos ir kokybés santykis yra

" Sveikatingumo ir poilsio kompleksy poreikio ir plétros Lietuvoje studija, 2007.



38

konkurencingas regione®. Sanatorijose nei§vengiamos problemos: ,,aktualiausios sanatorijy problemos
— renovavimas bei veiklos perorientavimas prie rinkos sglygy reikalavimy ir rinkodaros priemoniy
vykdymas“.® Remiantis Lietuvos turizmo komunikacijos ir rinkodaros strategija ,,gydomosios
paslaugos yra vienos maziausiai jtakojamy sezoniSkumo veiksniy, taciau Lietuvoje pastebima ryski
sezoniSkumo tendencija — didziausi turisty srautai Druskininky ir BirStono kurortuose fiksuojami
geguzeés-rugséjo meénesiais, o Palangos ir Nidos kurortuose — liepos-rugpjicio ménesiais®.

Kasty struktiira. Jprastai jstaigy veikianciy Sioje rinkoje didziausius fiksuotus kasStus sudaro
tokios sgnaudos kaip: nuomos mokestis, Zemés mokestis, dideliy pastaty ar kompleksy Sildymas ir
kitos komunalinés paslaugos, darbo uzmokestis, kitos saskaitos, kurias reikia apmokéti nepriklausomai
nuo gauto rezultato. Taupymo galimybes dar labiau apriboja nuostatos i§ Lietuvos turizmo jstatymo,
specialaus tipo apgyvendinimo paslaugy teikimo taisykliu,lo:

— patalpy apsvietimas turi biti natiuralus ir dirbtinis. Dirbtinis apsvietimas turi buti pritaikytas
maitinimui, poilsiui, tualeto reikméms. MazZiausias bendrojo naudojimo patalpy apsvietimas -
10 WIm?, koridoriy — 5 WIM?, o sveciy miegamyjy kambariy (patalpy) — 15 Wim?;

— jeigu yra naudojama patalpy Sildymo sistema, ji turi palaikyti ne mazesne kaip +18° C
temperatirg.

Galima teigti, kad ,,vadovaujantys ir teikiantys specialias paslaugas ar procediiras darbuotojai
gali uzimti Sias pareigas tik turédami jy kvalifikacija patvirtinan¢ius dokumentus (mokslo baigimo

diplomus ar pazyméjimus)<*

. Istaigy darbuotojy atlyginimai yra didesni nei minimalils, o triikstant
rinkoje darbuotojy, privaloma jiems mokéti konkurencingg atlygj.

Tarp kintanCiy sgnaudy biity galima iSskirti specifiniy jrenginiy eksploatacines iSlaidas. Kai
kuriy jrenginiy nusidévéjimas yra gana greitas. Rinkoje atsiranda naujesniy ir modernesniy jrenginiy,
kurie tam tikroms organizacijoms leidzia didinti konkurencinguma.

Pastebima, kad vis didesn¢ dalj sveikatinimo jstaigy kastuose sudaro rinkodarinés paskirties
iSlaidos. Rinkodaros pagalba naudojama paslaugy vertei skatinti, prekés zenklo vardo zinomumo
didinimui ir vartotojy aptarnavimui skiriamos islaidos — kuriamos jvairios lojalumo programos,
sudarancios didele dalj organizacijos pajamy, ir zmogiskyjy iStekliy apmokymui bei tobulinimui

skiriamos islaidos.

® Lietuvos turizmos departamentas Lietuvos turizmo komunikacijos ir rinkodaros strategija 2009-2013 (2008),

www.tourism.It/.../ Turizmo%20rinkodaros%20strategija-081224.doc

Lietuvos turizmo departamentas, Sektorinés tendencijos: Turizmas,

www.tourism.It/It/dokumentai/BPD turizm.doc

19 http://www.tourism.lt/It/dokumentai/spapt.htm

1 http://www.tourism.lt/It/dokumentai/spapt.htm



http://www.tourism.lt/.../Turizmo%20rinkodaros%20strategija-081224.doc
http://www.tourism.lt/lt/dokumentai/BPD_turizm.doc
http://www.tourism.lt/lt/dokumentai/spapt.htm
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Akivaizdu, kad sanaudy mazinimas néra $ios rinkos varomoji jéga ir jgyti konkurencinj
pranaSumg uzimant kasty lyderio pozicijg (pateikta Porter strategija yra beveik nejgyvendinama).

Sékmés veiksniai. Norint nustatyti esminius sékmes veiksnius Lietuvos sveikatinimo jstaigy
rinkoje, pirmiausia reikia jvertinti klienty poreikius ir kaip tarpusavyje konkuruojancios organizacijos
siekia juos patenkinti ir stengiasi konkuruoti rinkoje. Lenteléje nr. 8 pateiktos paklausos ir konkurenty
analizés bei esminiai sékmés veiksniai.

9 lentelé. Esminiai sékmés veiksniai

Ko nori klientai? Kaip firmos atlaiko konkurencija? Esminiai sékmés veiksniai
(Paklausos analizé) (Konkurencijos analizé)
Zemesniy paslaugy kainy; Didina paslaugy asortimento pasiila; Platus paslaugy asortimento pasirinkimas;
Profesionalaus aptarnavimo; Taiko nuolaidas siGlomoms Naujausiy inovacijy taikymas
Nuolaiduy; programoms; procedurose;
Sveikatinimo programy Imasi agresyvaus marketingo; Kokybiskas aptarnavimas;
pasirinkimo; Skatina lojaluma;
Kokybeés;

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis Lietuvos turizmo komunikacijos ir rinkodaros strategija 2009-2013 (2008) //
Lietuvos turizmo departamentas, Sveikatingumo ir poilsio kompleksy poreikio ir plétros Lietuvoje studija (2007),

,Lietuvos kurtotlogijos tyrimy studija (2007).

Lenteléje nr. 10 isskirti dabartiniai rinkos sékmés veiksniai ir daroma busimy sékmés veiksniy
spéjimo prielaida.

10 lentelé. Sékmés veiksniai
Dabartiniai sékmés veiksniai Bisimi sékmés veiksniai

e |staigos jvaizdis socialiniame kontekste; e  Gebéjimas prisitaikyti prie kintanciy
. e e, e sveikatos turizmo salyguy;

e Zmogiskieji iStekliai (specialistai);
. . o e Reputacija sveikatos turizmo kontekste;
e Platus paslaugy spektras (gydymo, laisvalaikio poilsio);

o Partnerysteé (ligoninés, Lietuvos ir uzsienio

e Paslaugy kokybeé; turizmo centrai);

e |staigos lokacija; e Abipusis lojalumas;

*  Démesys staigos sveciams; e Prekeés Zenklo atpaZjstamumas;

e Patirtis; e Gebéjimas pritraukti klientus i$ tiesioginiy ir

e Kaina. netiesioginiy konkurenty (Sveikatinimo ir
sveikatingumo rinkuy).

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis Lietuvos turizmo departamentas Lietuvos turizmo komunikacijos ir rinkodaros
strategija 2009-2013 (2008), Sveikatingumo ir poilsio kompleksy poreikio ir plétros Lietuvoje studija (2007), ,,Lietuvos
kurtotlogijos tyrimy studija (2007).

Rinkos pelningumas. Porter (1998) teigia, kad konkurencija rinkoje yra priklausoma nuo
pagrindiniy penkiy jégy. Porter penkiy jégy modelis naudojamas nusakyti esminius rinkos ar rinkos
Sakos patrauklumga pelno ilgalaikiskumo atzvilgiu ir kaip plétoti organizacijos konkurencija. Sj modelj

strateginio valdymo specialistai naudoja siekiant geriau suprasti rinkos konteksta. Modelis padeda
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suprasti, kaip organizacijai reikéty formuoti strategija, kad iSnaudoty iSorinéje aplinkoje
susikloscCiusias palankias aplinkybes, iSsilaikyty stiprioje konkurencinéje kovoje ir sékmingai jveikti
aplinkoje iSkylancias grésmes (Vasiliauskas, 2002). Sveikatinimo jstaigy Porter penkiy konkurenciniy

jégy modelio suvestiné pateikta 11 lenteléje.

11 lentelé. Porter penkiy konkurenciniy jégy modelio suvetiné sveikatinimo jstaigy rinkai

Atskiry jégos faktoriy suskirstymas pagal grésme struktiriniam rinkos pelningumui
Jéga Grésmé Zema, nes: Grésmeé vidutiné, nes: Grésme auksta, nes:
EOtir‘CiamS_ Rinkoje egzistuoja didelio Rinkos valstybinio ir teisinio Rinkai néra badingas patirties
onkurental pradinio kapitalo poreikis; reguliavimo barjerai vidutiniai; poreikis;
Rinkai badinga masto Rinkos jstaigoms badingas preke
ekonomija; zenklo identitetas;
Rinkoje egzistuoja dideli Rinkai yra badingas patirties
pakeitimo kastai; poreikis;
Rinkoje egzistuoja paslaugos
diferenciacija;
\k/id?(us tai Rinka augimo stadijoje; Sakoje egzistuoja vidutiné Rinkoje egzistuoja didelis
onkurental produkto diferenciacija; konkurenty skaicius;
ISéjimo i$ rinkos barjerai yra
mazi; Rinkos konkurenty strateginiai Rinkoje egzistuoja dideli fiksuoti
jsipareigojimai auksti; kastai ir vidutiniai kintantys
kastai;
Palfla_ltugl]qs Rinkos vartotojy noras naudoti | Rinkos pakaitaly kaina yra Rinkos vartotojy noras naudoti
pakaitalai gydymo pakaitalus yra Zemas; vidutiné; poilsio pakaitalus yra didelis;
Rinkos vartotojy galimybe Rinkos vartotojy galimybe
naudoti gydymo pakaitalus yra naudoti poilsio pakaitalus yra
zema; didelé;
Pirkejai Rinkos atgalinés integracijos Rinkoje egzistuoja vidutinis kainos | Rinkos klienty koncentracija néra
galimybés yra menkos jautrumas; didele;
Rinkoje klientams galimybés Rinkos paslaugos vartotojy
pakeisti paslaugy teikéjg yra skaicius néra stabilus;
vidutinés;
Tiekejai Tiekéjo kastai néra dideli; Tiekéjy koncentracijos laipsnis ir Rinkos vartotojy neryztingumas
organizuotumas yra vidutinis; yra didelis;
Tiekéjy prieSakinés integracijos Tiekiamo produkto santykiné
galimybés turi tendencijg didéti; svarba vartotojui yra didelé;

Saltinis: sudaryta autoriaus

2.2.2. Vartotoju analizé

Rinkos segmenty iSskyrimas. Rinkos duomenys identifikuojant segmentus yra gana riboti.
Segmentavimas pagal apsilankymo tiksla (vartojimo situacija) yra vienas reik§mingiausiy planuojant
strategija ir tolimesnius marketingo veiksmus. Sis Kriterijus, siekiant konkurencinio pranasumo, leidzia

jvertinti, kokie yra paslaugos ir kliento aptarnavimo budai, kaip reikia vykdyti veikla.
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12 lentelé. Rinkos segmenty iSskyrimas

Segmentas Segmento Segmento apibddinimas
dydis, proc.

Tai tokie sveikatinimo jstaigy svediai, kuries po operacijy
55% irfarba traumy gydytojy nurydomu yra reikalinga reabilitacija
irlarba poilsis.

Apsilankymo tikslas — gydymas: gydymasis,
reabilitacija, gydomosios proceddros.

Tai tokie sveikatinimo jstaigy sveciai, kurie savo noru renkasi
35% praleisti atostogas ir laisvalaikj sveikatinimo jstaigose.
Siekdami pagerinti savo fizing, moraling ir dvasine blseng.

Apsilankymo tikslas — poilsis: ramus poilsis,
jégy atstatymas, relaksacinés procediros.

Tai tokie sveikatinimo jstaigy sveciai, kurie ieSko, kaip
10 % praturtinti savo laisvalaikj, ieSko naujy ir linksmy turiningy
laisvalaikio praleidimo budy.

Apsilankymo tikslas — pramogos: pramogos,
pasilinksminimai, aktyvus poilsis.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis ,,Draugystés Sanatorija“ vidine informacija ir pagal Sveikatingumo ir poilsio

kompleksy poreikio ir plétros Lietuvoje studija, 2007.

Vartotojuy motyvacijos analizé. Lenteléje nr. 13 pateikta pagrindiniy i$skirty rinkos segmenty

paslaugos naudojimo motyvuojantys veiksniai.

13 lentelé. Vartotoju motyvacijos analizé

Segmentas Motyvacija

Svediai, kuriy

apsilankymo tikslas — Ligy ir sutrikimy diagnostika ir priezidra; reabilitacija, terapinis gydymas.
gydymas.
Svediai, kuriems
apsilankymo tikslas — Noras komfortiSkai pailsét, gauti relaksacijg, uzsitikrinti savo gerove atostogy ar poilsio metu;
poilsis. geras serviso lygmuo; specialisty teikiamos paslaugos; kurortiné dislokacijos vieta.
Apsilankymo tikslas — Noras linksmai, nuotaikingai praleisti laisvalaikj. Patirti nejprastus patyrimus. Pramogauti ir
pramogos. dziaugtis savo praleistu laiku.

Saltinis: sudaryta autoriaus

Remiantis Lietuvos turizmo komunikacijos ir rinkodaros strategija 2009 — 2013 m., nuo 2008 m.,
turisty elgsena kinta. Poky¢iai susij¢ su tuo, kad SPA ir gydomojo turizmo paslaugy paklausa auga
(tikslinis segmentas ypa¢ Lietuvoje néra nustatytas kaip tai yra padaryta Europoje). Lietuvoje
segmentai iSnaudojami nepakankamai. Daugelis sveikatinimo jstaigy savo tikslinj segmentg jvardija
kaip svecius, kuriy apsilankymo tikslas yra gydymas-sveikata. Apklausos rodo, gydymo tikslais sveciy
apsilankymo procentas siekia tik 40 visy sanatorijy lankytojy.

Nepatenkinty poreikiy paieSka. Nepatenkinti poreikiai Sioje rinkoje daZniausiai atsiranda
tuomet, kai sveikatinimo jstaigos lankytojo likesciai ir interesai biina didesni nei sveikatinimo jstaiga
geba i8pildyti. Lankytojai tikisi sulaukti malonaus ir $ilto aptarnavimo, viliasi, kad visos paslaugos ir

procediiros bus suteiktos profesionaliai ir kokybiskai.
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Sveikatinimo jstaigy lankytojai, kuriems reabilitacija yra neprivaloma, nori gauti pigias, bet
aukstos kokybés gydymo ir apgyvendinamo procedaras (lankytojui svarbus aukstos kokybés ir zemos
kainos santykis).

Daznai S$ioje rinkoje savo veiklg vykdancios organizacijos yra linkusios paslaugas arba tam

tikrus veiklos proceso ar vadybinius sprendimus nukopijuoti nuo konkurenty. Jprastai naudojama

geriausiy organizacijy praktika ir sprendimai.

2.2.3. Konkurenty analizé

,Draugystés sanatorija“ konkurentai Yyra Lietuvos sveikatinimo rinkoje veikiancios
organizacijos. Pagrindiniai konkurentai yra tos organizacijos, kurios priklauso tai paciai strateginei
konkurenty grupei.

14 lentelé. Strateginés konkurenty grupés

Pagrindinés strateginei grupei

Strateginé konkurenty grupé priskiriamos organizacijos

Pirma grupé:
AB ,Eglés” sanatorija
Sveikatinimo jstaigos, kuriy kompleksai yra didZiausi, teikiamy paslaugy ir AB BirStono sanatorija ,Versmé*
serviso lygmuo didZiausias. Teikia savo lankytojams aukstos kokybeés tiek UAB ,Draugystés sanatorija“
gydymo, tiek poilsio paslaugas. Pasizymi panaS$ia, auksta kaina rinkoje. UAB Sveikatos centras
UZimama didziausig rinkos dal;. ,=Energetikas*

= V§| ,Druskininky gydykla*

Antra grupé:

Sveikatinimo jstaigos, kuriy kompleksy dydis ir servisas neprilygsta pirmajai * UAB "Pa'?”9°s Llnag_

grupei. Kompleksai ir serviso lygmuo yra maZesni. Teikia savo lankytojams tiek | * V9! .Tulpés” sanatorija

gydymo, tiek poilsio paslaugas. Paslaugy kaina yra Zemesné nei pirmosios A Ce.”tfas. "Da'”.?"a "

grupes. = VS!VP0|IS|“0 ir reabilitacijos centras

~Pusynas

= V$§] Reabilitacijos centras ,Baltija“
»  V$§| sanatorija ,Belorus*

Tredia grupé:

= UAB ,SPA Vilnius Sana“

=  UAB ,Druskininky vandens parko
vieSbutis Aqua“

=  UAB ,Grand SPA Lietuva“

= UAB ,Trasalis” Resort&SPA

Tai tokios sveikatinimo jstaigos, kurios neteikia arba teikia minimalias,
papraséiausias gydymo ir reabilitacijos paslaugas. Siy jstaigy lankytojai
dazZniausiai naudojasi konkre€iomis SPA gydymo ir poilsio paslaugomis.
Orientuojasi j lankytojus, ieSkancius poilsio ir pramogy. Esant poreikiui taiko
komercinj gydyma.

. . : v ca “
Ketvirta grupé UAB ,Baldzio ,Silas

UAB Palangos ,Zvoriiné*

UAB sanatorija ,Pusyno kelias®
VS| ,Naujosios Akmenés
sanatorija“

Sios grupés sveikatinimo jstaigos orientuojasi tik j gydymo ir reabilitacijos
paslaugas.

grupé: & . e
Penkta grupé = VS] Palangos vaiky reabilitacijos

sanatorija ,Palangos Gintaras*

Sios grupés sveikatinimo jstaigos orientuojasi j ni§inj segmentg — vaiky gydyma - V8| Druskininky saulute*

ir reabilitacija.
Saltinis: http://www.cr.It/, http://www.palangapusynas.lt, http://www.spatravel.lt, http://www.energetikas.|t/,

http://www.baltijahotel.It/, http://www.versme.com/, http://www.sanatorija.lt/, http://www.draugyste.lt/,

http://www.tulpe.lt/, http://www.belorus.lt/, http://www.palangoslinas.conm/, http://www.baldziosilas.It/,

http://www.zvorune.lt/, http://www.hotel-dainava.lt/, http://www.gydykla.lt/, http://www.spa-vilnius.|t/,

http://www.vaikudarzelis.com/ http://www.sanatorijasaulute.lt/



http://www.cr.lt/
http://www.palangapusynas.lt/
http://www.spatravel.lt/
http://www.energetikas.lt/
http://www.baltijahotel.lt/
http://www.versme.com/
http://www.sanatorija.lt/
http://www.draugyste.lt/
http://www.tulpe.lt/
http://www.belorus.lt/
http://www.palangoslinas.com/
http://www.baldziosilas.lt/
http://www.zvorune.lt/
http://www.hotel-dainava.lt/
http://www.gydykla.lt/
http://www.spa-vilnius.lt/
http://www.vaikudarzelis.com/paslaugos.php
http://www.sanatorijasaulute.lt/

Strateginiy konkurenty grupiy analizé pateikta lenteléje nr. 15. Lentel¢je iSskirtos kiekvienos
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grupés bendros charakteristikos arba strategijos, bei pateiktos stiprios ir silpnosios pusés

15 lentelé. Strateginiy konkurenty grupiy analizé

Strateginé . N Lo . . . .
konkurenty Charakteristikos / strategijos Stipriosios pusés Silpnosios pusés
grupé
Pima grupe: Dideli kompleksai vienijantys Kokybigkos paslaugos: Auksta paslaugy
apgyvendinimo, maitinimo, gydymo, poilsio kaina;
programas; Didesnis paslaugy
asortimento pasirinkimas; | Diferenciacija tarp
Klientams gali pasidlyti platy paslaugy organizacijy labai
asortimentg; Kvalifikuotas personalas, panasi ir ribota;
dazniausiai turintis
Orientacija j jvairius klienty segmentus, ilgamete patirtj;
turinCius specialiy poreikiy;
Pasizymi panasia paslaugy pasilla, ISpuoseleta aplinka;
kokybe bei kainomis;
Gali atlikti specifinius
kliento poreikius;
Antra grupe: Klientams gali suteikti tik tam tikras Tikétina, kad gali pasidlyti | Paslaugos ribotos
paslaugas; zemesne kaing kai (negali pasidlyti, kg
kurioms paslaugoms nei sidlo pirma grupé);
pirmoji grupé;
Kainos ir kokybés
santykis;
Treia grupe: Grieztas verslo etikos

Paslaugos orientuojamos j klientus, kurie
nori pailséti, bet ne gydytis ir/arba gauti
reabilitacija;

Procesy kokybe nusileidzia pirmajai ir
antrajai grupei

Prekés Zenklai néra gerai Zzinomi

Veikia labai ribotu geografiniu mastu
Veiklos mastai stipriai nusileidzia pirmajai ir
antrajai grupei;

laikymasis;

Daznos reklaminés
kompanijos; naudoja
pritraukimo strategija;

Specifiniy kliento
poreikiy
nejgyvendinimas;

Orientacija tik j vieng
segmentay;

Ketvirta grupé:

Penkta grupé:

Paslaugos daugiau orientuotos j klientus,
kurie nori mazesne kaina gauti sanatorinj

gydyma.

Teikia tik specifines paslaugas, orientuotas
tik j konkrety ar niSinj segmenta

Zemesné kaina;

Orientacija j tikslinj
segmentg

Labiau tinkama
gydymui nei poilsiui
vieta.

Zemas
konkurencingumo

lygis

Saltinis: sudaryta autoriaus
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16 lentelé. ,,Draugystés sanatorijos* strateginiy konkurenty grupés analizé

Konkurentas Charakteristikos / strategijos Stipriosios pusés Silpnosios pusés
AB ,,Ifglfas“ Gilias gydymo tradicijas puoseléjantis | AiSkus pozicionavimo Auksta kaina;
sanatorya gydymo ir reabilitacijos organizacija. tikslas ir tiksliniy segmenty
Organizacija savo veiklg iSskaidziusi j du pasirinkimas;
verslo vienetus: gydymag ir reabilitacijg
(sveikatinimas), bei gydymg ir poilsj Vysto aktyviausig socialinj
(sveikatingumas). Viena i$ rinkos lyderiy marketingg palyginus su
konkurentais;
Sidlo daug programuy;
Moderni atnaujinta
infrastruktdra;
AB BirStono

sanatorija ,Versme'

Propaguoja veiklg nesusig su gydymu:
e Lankytinos vietos BirStone
o Aktyvus laisvalaikis BirStone
e Pramogos BirsStone

Birstono kurortas yra
Lpigesnis” nei Druskininkai.

Taiko jvairias nuolaidas ir
akcijas;

Visy paslaugy kainorastis
internete;

Dideli lankytojy srautai;

Infrastruktara
nusileidzia Druskininky
sanatorijy estetikai.

UAB Sveikatos
centras
.Energetikas”

Pozicionuoja save kaip ,sveikatinimo centrg’

Visy paslaugy kainorastis
internete;

Taiko jvairias nuolaidas ir
akcijas;

Papildomos paslaugos:
e Biblioteka
e Transportas
e Duviraciai

Organizuoja vaiky vasaros
stowyklas;

Nerenovuota iSoriné
infrastruktdra;

VS| ,Druskininky
gydykla“

Priklauso Druskininku savivaldybei.
Komerciniu pozidriu néra agresyvi rinkos
zaidéja.

Zemiausia kaina;

Kainos ir kokybés santykis;

Nepasizymi
sveikatingumo
paslaugomis;

Nelanksti klienty
aptarnavimo
Politika;

UAB ,Draugystés
sanatorija“

PabréZia gydymo ir apgyvendinimo
paslaugas. Turi teniso kortus ir didelj lauko
baseing

Didelis lauko baseinas;
Teniso kortai;

ISsiskiria savo retro stiliaus
infrastruktdra;

Apgyvendinimo komplekso
pasirinkimas;

Dirbanciy specialisty
skaicius;

Saltinis: sudaryta autoriaus

Prastas internetinis
tinklalapis;

Neaiskus
pozicionavimo ir
konkuravimo
strategijos modelis;

Auksta kaina;

Besigydantis ir
poilsiaujantis
segmentas gali
apsistoti tuose
paciuose
kompleksuose;
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Paveiksle nr. 16 sudarytas, pagal Porter (1998), sveikatinimo turizmo rinkos strateginés grupés

dimensijy Zemélapis pagal kaing ir serviso lygmen;.

Auksta

Kaina

MaZa

Tredigji

Zemas

2.2.4. Makroaplinkos analizé

Serviso lygmuo Auksitas

Saltinis: sudaryta autoriaus

16 pav. Rinkos strateginés grupés

Kotler ir Keller (2007) teigimu, ,,organizacijos ir jy tiekéjai, marketingo tarpininkai, vartotojai ir

konkurentai veikia makroaplinkoje, kurioje veikia jvairios jégos ir egzistuoja tendencijos, lemiancios

galimybes ir grésmes (p. 76). SparCiai besikeiCian¢ioje visuotinéje aplinkoje egzistuoja Kketurios

pagrindinés nekontroliuojamos jégos — ekonominé, socialiné-kulttiriné, technologijy ir politiné-teising,

kurias organizacija privalo stebéti ir j jas reaguoti.

Lenteléje nr. 17 pateikta makroaplinkos sri¢iy analizé bei jy tendencijos ir jtaka organizacijos

strategijai/veiklai.

17 lentelé. PEST analizé

Sritis Pagrindinés o . . ,
tendencijos/veiksniai Jtaka organizacijos strategijai Laikotarpis
Mokes€iy jstatymy leidyba; Turizmo sektoriaus apmokestinimas. Siuo metu ir
2 Padidintas PVM mokestis, kuris kelia paslaugy kaing. o
IS o : . o ateityje.
= Siekiama lengvaty turizmui. Nuolat auga Sildymo/elektros
g kainos, todél didéja kastai.
£
-8 Personalo jdarbinimo ir karjeros | Zadama didinti minimaly darbo uZmokestj. Darbuotojai gali Ateityje.
= galimybes; noréti taip pat didesnio darbo uzmokescio.
‘Q
§ Globalinés terorizmo grésmés Zmonés nori jaustis saugis savo poilsio metu, gali nenoréti Siuo metu ir
£ uzsienyje ir saugumo politika; atostogauti toli nuo namy. Lietuvos kurortai pasizymi jaukia ir ateityje.

saugia aplinka.
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plétra ir naudojimas didéja ir neabejotinai didés. Tai svarbu
tiek ieSkant informacijos, tiek perkant konkrecius turizmo
produktus. Internetas tampa vienas svarbiausiy veiksniy

Keliavimo apribojimy mazinimas Zmonés gali migruoti laisvai. Tai ir galimybe ir grésme dél Siuo metu ir
(Sengeno erdvé, beviziai potencialiy klienty. Zmonés gali labiau noréti atostogauti ateityje.
rezimai); uzsienyje.

Daugelio aliy turizmo Didelis konkurencijos lygis tiek vietiniu mastu, tiek globaliu. & .

. . . Siuo metu ir

industrijos svarbos Salies ar ateitvie

regiono ekonominiam augimui yie.
politinis pripazinimas;

Biurokratiniai apribojimai Organizacija privalo laikytis jstatyminés bazés, kad Slggeweéu Ir

(leidimai); neprarasty licencijos teikti sanatorinio gydymo paslaugas. yie.

Atostogy dieny skaicius; Darbuotojai turi pagal Lietuvos teisés aktus numatytas Siuo metu ir
kasmetines atostogas. Nedarbo dieny skaicius iSaugo. ateitvie
Zmonés atostogauja ne tik vasaros laikotarpiu. Privalu yie.
pritraukti lankytojus ir ne sezono metu.

Zemos daugumos (3/4) Sunku pritraukti tam tikrus segmentus (pvz.: Seimas, Siuo metu

gyventojy pajamos; zemas vyresnio amziaus Zzmones, komercinio gydymo lankytojus). )

pragyvenimo lygis;

Ekonominé situacija ir gerové Kurorty infrastuktlra nuolat grazéja ir pleciasi. Tarpmiestinis Siuo metu.

Salyje; susisiekimas geréja. Jstaigy konkurencingumas didéja.

Kainy politika; Sildymo, duju, elektros kainos turi tendencijg augti, todél Siuo metu ir
didéja jstaigy fiksuoti ir kintantys kastai. Privaloma ateitvie
amortizuoti vidinius iSteklius, nes paslaugos kainos YI€.
padidinimas ne visuomet atneSa pajamas.

Aktyvi turizmo rinky rinkodaros Turizmas yra nuolat plétojamas, todél konkurencija didéja. Siuo metu ir

politika, siekiant padidinti Siy |staigos privalo taikyti jvairias strategijas lankytojams o

T . o . ; ateityje.
< rinky patrauklumag; rinkos pritraukti.

= patrauklumas;

©

E Lietuvos BVP rodiklis. Salies i8sivystymo lygis didéja. Gerinama infrastruktira.

g 2000 — 2008 m. vyravo smarkus | Galimybés pritraukti IéSas didina konkurencingumg. iuo metu
o BVP augimas. 2009 m. jvyko ’
ﬁ nuosmukis, 2010 m. ekonomika

vel émeé Kkilti;

UzZimtumas: Lietuvoje siekia 312 | Gali mazéti individualiy klienty segmento dydziai dél kainy Siuo metu

tokst. bedarbiy jautrumo. )

Darbo jégos migracija nuolat Specialistai ir darbuotojai emigruoja dél didesnio darbo Siuo metu ir

didéja. uzmokescio (tokio paties darbo). Darbuotojus reikia ateitvie
papildomai motyvuoti. Nuolat triiksta specialisty. Svarbu yie.
turéti stipry personalo valdymo skyriy.

Verslo ciklai: Daroma daug Didéjanti konkurencija. Didesnés plétros ir veiklos galimybés. Siuo metu ir

reformy, jog verslas Lietuvoje ateitvie

bty patrauklus uzsienio yIe.
kapitalui ir investicijom;

Gydymo jrengimy tobuléjimas. Leidzia produktyviau ir efektyviau vykdyti gydymag. Didina S';?e?:?éu Ir
jstaigy konkurencinguma. yie.

©

_‘_E Internetas Didina jstaigy informacijos prieinamumg ir skaidruma. .

S Internetas leidzia pasiekti potencialius klientus, bet ir (bent Siuo metu ir
0 jau teoriSkai) kreiptis j kiekvieng asmeniskai. Dél revoliuciniy ateityje.
S pokyciy informaciniy technologijy srityje vis daugiau

E atsiranda galimybiy lyginti kainas

<

8 Informaciniy technologijy plétra Investuojama mazai léSy, kad baty kuriama infrastruktdra

= ir panaudojimas; turizmo produkty paskleidimui ir kokybei pateikti. Interneto iuo metu
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vertinant tiek paklausa, tiek pasidlg.
Pailgéjusi gyvenimo trukme, Sanatorinio gydymo ir SPA procediry paklausa didéja, nes Siuo metu ir
senéjanti visuomené; Zzmonéms tokios proceddros yra reikalingos palaikyti gerg ateityje.
fizine biseng. Kinui reikalinga reabilitacija.
Ekonominé asmens padétis ir Padétis geréja. Zmonés riipinasi sveikata ir leidZia sau
perkamoji galia, jtakojanti sanatorinio gydymo paslaugas. Siuo metu.
kelionés bldg ir tiksla.
Paklausa ,saulés voniy Didés ,sveikatinimo® objekty, jskaitant SPA, ir sporto kluby S'u? Tgtu r
atostogoms*“ toliau mazés; paklausa. ateiyje.
Paprastumas ir pasiekiamumas; | Galima gauti tiek finansuojama, tiek komercinj gydyma.
Sveikatinimo jstaigos yra pasiekiamos. I1Ssami ir prieinama & .
. . ) SN . . iuo metu ir
informacija apie kelionés vietas ir turizmo produktus, o
! . : . g T T ateityje.
galimybé naudotis galingomis ir greitomis paieskos
sistemomis, skatina vis arSesne Saliy ir turizmo produkty
_542 konkurencijg virtualioje erdvéje;
& Gyventojy skaicius. Lietuvoje didelés emigracijos bangos. Emigrantai gali noréti Siuo metu ir
_'g poilsio ir gydymo savo gimtojoje Salyje. ateityje.
[}
2 Gyvensena: didéjant Svarbu tinkamai reprezentuotis virtualioje erdvéje. Bati 3
@ kompiuteriniam rastingumui pasiekiamam ne tiek vienu kanalu (turizmo puslapiai ir pan., Siuo metu ir
5 Zmonés vis dazniau naudojasi vaizdo kanalai). Kelioniy agentdry svarba palaipsniui mazéja, ateityje.
'g internetu. tuo paciu vis daugiau kelionés pakety jsigyjama internetu;
N Didéja e-rinkodaros svarba.
Sveikata; Paklausa ,saulés Prognozuojama, kad gyventojai ir toliau vis labiau ripinsis
voniy atostogoms* toliau mazés; | savo sveikata. Nors tai grei€iausiai tiesiogiai nepadidins
Galimy kelioniy viety, kurios yra | konkrecios su sveikatinimo paslaugomis nesusijusiy & .
. . . Ay - o . . iuo metu ir
laikomos maziau ,sveikomis®, produkty paklausos, bet gali lemti turisty apsisprendimag ateityje
bus vengiama kur kas labiau nei | renkantis, kur vykti, kaip elgtis atostogy metu, k3 ir kaip )
iki Siol. vartoti. Siame kontekste tikétinas poveikis turizmo sektoriui;
Didés ,sveikatinimo® objekty, jskaitant SPA, ir sporto kluby
paklausa.
Laisvalaikis. Kasdienio Zzmogaus | Padidéjes poreikis ,greitoms” atostogoms; Padidéjes greito ir
gyvenimo tempas vis greitesnis ekstremalaus atsipalaidavimo poreikis; Trumpéjancios
ir jam keliami vis grieztesni pagrindinés atostogos, jy sgskaita suplanuojant daugiau Siuo metu ir
reikalavimai. Tai savo ruoztu trumpesnés trukmés atostogy. ateityje.
jtakoja ir didéjantj laisvalaikio bei
poilsio poreikj.

Saltinis: sudaryta autoriaus remiantis http:/lietuva.lt/, http://www.stat.gov.It/It/, http://www.turizmas.It/, Zurnalu:

Turizmas Lietuvoje 2010, Lietuvos statistikos departamentas, 2011, Lietuvos turizmo komunikacijos ir rinkodaros

strategija 2009-2013 m., 2008.

2.3. Vidiné analizé

2.3.1. Vykdytos strategijos apibiidinimas

Remiantis vidiniais organizacijos duomenimis, galima teigti, kad nuo 1994 m. pagrindiné

,Draugystés sanatorijos” strategija buvo augimo. Pagrindinis organizacijos tikslas buvo

konkurencingumo ir paslaugy kokybés didinimas. Sanatorija nuolat modernizavosi. Didéjantis kurorto


http://lietuva.lt/
http://www.stat.gov.lt/lt/
http://www.turizmas.lt/
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lankytojy skaicius ir apgyvendinimo paslaugy konkurencija, verté ,,Draugystés sanatorija“ neatsilikti ir
nuolat investuoti j infrastruktiirg. Organizacija stengési i$siskirti savo teikiamy paslaugy asortimentu.

Versle orientacija | operatyvig plétra negarantuoja kokybés uztikrinimo. Rinkoje,
pasizymincioje dideliu zaidéjy skai¢iumi, konkurencija yra varomoji jéga, skatinanti poreikj i§ naujo
pranokti kitus (Kourdi, 2003). Siuo atzvilgiu ,,Draugystés sanatorijos* strategijos orientuotos j
materialinés bazés gerinimg ir norg savo infrastruktiira bei diferenciacija susikurti konkurencinj
pranasumg. Pagrindiné organizacijos strategija buvo konkurencingumo vidaus rinkoje plétojimas.

Pagal Porter (2008) konkuravimo strategijy modelj ,,Draugysté sanatorija“ apima didelj rinkos
segmentg ir taiko didele diferenciacija savo veikloje. Diferenciacijos strategija organizacijai nepadéjo
sulaukti laukto konkurencinio pranaSumo. Remiantis situacijos analize, vartotojy suvokiamame vertés
pasiiilyme, §i organizacija niekuo nesiskiria nuo kity sveikatinimo jstaigy. Taip nutiko, nes vadovybé
taiké nediferencijuota rinkodarg. Organizacija atskiroms tikslinéms rinkoms jvaldyti naudojo tuos
pacius, nespecialiai joms pritaikytus rinkodaros kompleksus. Pagal savo vykdytos strategijos
tendencijas privalo taikyti diferencijuota rinkodara.

Galima daryti prielaidg, kad ,Draugystés sanatorija® pasirinko tinkamg strategija
(diferenciacijos), bet savo pozicionavimo veiklg ne taip veiksmingai panaudojo, kaip yra numatyta
vadybos praktikoje. Reikia ne tik vykdyti diferencijavima, bet ir tinkama pozicionavima, kad, kaip
teigia Porter (2008), vartotojams buty perteikta iSskirtiné verté, kurie suprasty analizuojamos
organizacijos iSskirtinumg sveikatinimo paslaugy rinkoje. Galima daryti pralaida, kad klientams, kurie
atvyksta reabilitacinio gydymo teniso kortai ir lauko baseinas néra pasirinkimo kriterijus. Palyginimui
— AB ,,Eglés sanatorija®“ iSskyré savo veiklg | verslo vienetus ,,Eglés sanatorija” ir ,,Eglé+*, aiskiai
atskirdama tradiciné sanatorinj gydyma nuo poilsio. Sios sanatorijos vartotojy segmentavimas ir
tikslinés rinkos pasirinkimas yra aiskiai apibréztas.

Baziné sanatorijos kompetencija buvo organizacijos sveciy gydymas (ypa¢ kardiologinis ligy
gydymas ir reabilitacija). I§ esmés pertvarkius tking veiklg ir iSplétus infrastruktiirg, sanatorija pradéjo
teikti platesnes tradicinio sanatorinio-kurortinio ir reabilitacinio gydymo paslaugas. Jsitraukimas j
sveikatos turizmo rinkg nepakeité organizacijos reputacijos (taip ir liko kaip gydymo jstaiga).

18 lentelé. ISskirtinos ,,Draugystés sanatorijos“ veiklos datos

Laikotarpis Svarbiausi pozymiai
1962 m. Sanatorijos jkirimas. Pastatas pasizyméjo kaip graziausias ir moderniausias statinys Druskininky kurorte.
Iki 9 LDraugystés sanatorijos” specialistai ir laboratorijos mokslo darbuotojai rGpinosi Lietuvos kurorty gydymo
deSimtmecio. - profilaktikos jstaigy metodine priezidra ir jneseé svary indélj j Kurortologijos mokslo vystymg Lietuvoje.

Sanatorijos valdymas ir administravimas pertvarkytas akcinés bendrovés jstaty pagrindais. Pertvarkyta
1994 m. akiné veikla, kad jstaiga galéty siekti ko komercinés naudos Nuspresta gerinti materialing baze ir

infrastruktdra.

1996-1998 m. Suremontuotos ir rekonstruotos vilos "Kolonada", "NykStukas".

2001 m. |rengtas sveikatingumo ir grozio centras ,Afrodité“ su mineralinio vandens baseinu, pirtimis, masazy
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kabinetais.

2003 m. Pastatytas vieSbutis "Violeta", klasifikuotas 4 zvaigzduciy kategorijai.

2005 — 2006 metais UAB ,Draugystés sanatorija“ vykdé 9 min. Lt vertés Europos Sajungos struktdriniy
fondy remiamg projekta ,Apgyvendinimo ir turizmo paslaugy plétra UAB ,Draugystés sanatorija“. Projekto
tikslas buvo padidinti sanatorijos konkurencingumg bei pagerinti kokybe.

2005-2006m. Panaudojant gautas IéSas kapitaliai rekonstruota vila "Vingis" ir renovuotas centrinis korpusas,
Suremontuotas pastato fasadas, pakeisti nauji langai ir stogo danga. Atnaujinti kambariai naujais baldais,
kilimine danga. Pietinéje sanatorijos teritorijos dalyje jrengtas lauko baseinas su povandeninio masazo

srovémis, kaskadomis bei saulés voniy zonomis, sutvarkyti sporto aikStynai, jrengti du lauko teniso kortai.

2010-2011 m. Rekonstruota vila ,Kolonada“.

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal ,.Draugystés sanatorijos* duomenis ir www.draugyste.lt informacija

2.3.2. Organizacijos vidinio profilio analizé

Gydomieji iStekliai. Druskininky gydomuosius isteklius sudaro vidaus vandenys ir rekreaciniai
miskai. ,,Draugystés sanatorija“ ir kitos §io miesto sveikatinimo jstaigos savo gydyme naudoja Siuos
iSteklius. Analizuojamos jstaigos prioritetiné funkcija — Sanatorinis gydymas naudojant naturalius
gamtinius gydomuosius iSteklius: mineralinj vandenj, gydomajj purva, palankius sveikatai klimato
veiksnius (gydymui tinkanc¢iu oru — aeroterapija).

Infrastruktura. ,Draugystés sanatorija®“ turi puikig turizmo ir gydymo infrastruktiirg.
Infrastrukttra yra iSvystyta, patraukli, modernizuota ir pritaikyta ne tik sanatorinio gydymo bazei, bet
ir jvairioms reakcijos formoms ir jvairiems lankytojy poreikiams. ,,Draugystés sanatorija® jsikiirusi
centriniame miesto parke, visi pastatai yra rekonstruoti, renovuoti ir pritaikyti pagal Siy dieny
standartus. Sveikatinimo jstaiga pasizymi giliomis ir vienomis i§ ilgiausiai besitgsianciy Salyje
medicininés reabilitacijos tradicijy ir nuostabia vieta. Nors jstaigos pavadinime figliruoja zodis
sanatorija, ,Draugystés sanatorija“ yra organizacija kaip kompleksiné sanatoriné-kurortiné ir
reabilitaciné gydymo jstaiga. Lankytojai ne tik gali atstatyti jégas, bet ir pailséti, bei maloniai praliesti
laikg naudodami sanatorijos ir miesto infrastruktiirg.

Puiki, i$skirtiné sanatorijos fiziné buklé ir infrastruktiira. Materialiné bazé atitinka aukstg kokybe
lyginant su konkurentais.

Programos. ,,Draugystés sanatorija® siilo vieng i§ dviejy paslaugy programy: sanatorinio-

kurortinio ir standartinio gydymo (Zr. 1 priedas). Programos skiriasi kaina ir serviso lygmeniu.

19 lentelé. ,,Draugystés sanatorijos kelialiapiy palyginimas

Standartinis gydymas Sanatorinio-kurortinis gydymas

1 pagrindiné, 3 papildomos proceddros, gydytojo | komercinis 3 karty maitinimas, apgyvendinimas, gydytojo
konsultacija, pusryciai, pietds, vakariené ir apgyvendinimas. konsultacija ir visos gydymo proceddros neribojamos ir be

papildomo mokescio.

Saltinis: pagal www.draugyste.lt



http://www.draugyste.lt/
http://www.draugyste.lt/
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Galima pazyméti, kad abi sitlomos programy apgyvendinimas teikiamas viename i$ keturiy
pastaty: centriniuose rimuose, viloje ,,Vingis, viloje ,,Kolonada“ ir viloje ,,Nykstukas®. Vartotojas turi
teis¢ pasirinkti Sioje situacijoje, paslauga yra diferencijuota, taciau S§i strategija néra tikslingai
pozicionuota. Materialiné organizacijos bazeé néra diversifikuota.

I$skirtinos savybés. Organizacija pasizymi gydomyjy ir sveikatinimo procediiry asortimentu (Zr.
2 priedas) ir auksta darbuotojy kvalifikacija. Darbuotojy kaita organizacijos viduje yra nezymi.
Vadovybé¢ laikosi nuostatos, kad didel¢ darbuotojy kaita mazina darbo naSuma. Organizacija
nesistengia mazinti kasty darbuotojy sgskaita, bet stengiasi iSlaikyti esamus darbuotojus.

Internetinis tinklalapis. Dabartinis ,,Draugystés sanatorijos* internetinis tinklalapis
www.draugyste.lt yra profesionaliai. Internetiné svetainé neatitinka Siuolaikiniy standarty: tinklalapio
struktiira yra sudétinga, klaidinanti, 0 vartotojo sasaja — primityvi. Naudojami nevienodi Sriftai arba
papildomi antras¢iy tarpai. Gramatikos ir skyrybos klaidos profesionalumo ir solidumo jspiidzio
nesuteikia. Taigi dabartinis ,,Draugystés sanatorijos® tinklapis neatrodo patraukliai vertinant rinkos
atzvilgiu.

Organizaciné struktiira. Organizacijos struktiros paveikslas pateiktas paveiksle nr. 9. Be
sanatorinio gydymo ir apgyvendinimo organizacijai priklauso verslo vienetai viesbutis ,,Violeta ir

kaviné ,,Miuiza“.

Direktorius
! ]
Direktoriaus pavaduotojas
|
| | |
Ukinés veiklos skyrius Finansy Personalo Rinkodaros
skyrius skyrius skyrius
|
I | |
Sanatorinis gydymas ir apgyvendinimas VieSbutis , Violeta® Kaving ,Maoza“

Centriniai I’Umai Centras
Afrodite®

Vila ,Vingis®

Vila ,Kolonada® W

Vila NykStukas® [

Saltinis: pagal , Draugystés sanatorijos* informacija

17 pav. ,Draugystés sanatorijos“ organizaciné struktiira



Sritis
Paslaugy teikimas
Pelnas

Kokybé

Naujos paslaugos

Vartotojy

pasitenkinimas
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20 lentelé. ,,Draugystés sanatorijos* vidinio profilio analizé

Tikslas / Siekis
Démesys pacientui, pilnavertis jo
iStyrimas ir gydymas.

Didinti grynajj pelng.
Teikti prioritetg kokybei visose

jstaigos veiklos srityse.
Didingi konkurencinguma

Siekti uztikrinti klienty
pasitenkinimg

Dabartiné padétis
Tarp lankytojy yra ne tik atvykusiy gydytis ir ne visi turi paciento
statusa. Tikslai ir siekiai turéty bati orientuoti ir j kitg segmenta.
Konfidencialu. Zinoma, jog organizacija veikia pelningai.
Kvalifikuotas personalas, renovuotos patalpos, jsigyta daug
naujos ir modernios technikos uztikrinancios klientams kokybe.
Ruos8iami projektai su Lenkijos turizmo ir sveikatos
organizacijomis.
Daznai remiamasi iSoriniy Saltiniy duomenimis apie teikiamy

paslaugy kokybe.

Darbuotojai

Turéti lojalius, atsidavusius darbui

ir kvalifikuotus darbuotojus

Skatina ir sudaro visas mokymo programas darbuotojams,

galintiems kelti kvalifikacijg ir tobulintis.

Saltinis: sudaryta autoriaus pagal vidinius ,,Draugystés sanatorija“ duomenis

2.4. SSGG analizeé

Stiprybiy, silpnybiy ir grésmiy ir galimybiy analizé leidzia nustatyti organizacijos esamus

konkurencinius pranasumus. ,,Draugystés sanatorijos” SSGG analizés suvestiné pateikta 21 lenteléje.

21 lentelé. ,,Draugystés sanatorijos SSGG analizé

Stiprybés

Silpnybés

¢ Puiki, iSskirtiné sanatorijos fiziné baklé ir infrastruktdra;

¢ Profesionalus, kvalifikuotas, personalas;

e Diferencijuota veikla;

e ll[gameté patirtis gydymo ir reabilitacijos paslaugose,

kurortologijoje.

o Silpnas jstaigos pozicionavimas poilsinio turizmo
kategorijoje;

o Netaikoma jokia lojalumo programa;

e Remiasi antriniais analizés Saltiniais ir ataskaitomis;

o NeSiuolaikiSkas puslapis.

Galimybés

Grésmeés

e Bendradarbiavimas su Lietuvos ir uZsienio ligoninémis,

turizmo agentdromis (komerciné ir strateginé partneryste)

e Pramogy infrastruktdros ir poilsio veikly vystymas;

¢ Pasinaudoti Siy laiky informacijos prieinamumu ir

skaidrumu;

¢ UzZsienio gyventojy apgyvendinimo skai¢iaus didéjimas;

¢ Naujos technologijos.

e Ambulatoriniy reabilitaciniy paslaugy augimas;

o Lietuvos gyventojy apgyvendinimo skai¢iaus mazéjimas;

¢ Paslaugy homogeniSkumas vartotojy elgsenos
perspektyvoje;

¢ Pagrindiniai darbuotojai nuvilioti konkurenty;

e Demografiniai veiksniai ir socialiniai pokyc¢iai, lemiantys

klienty pomégius ir jprocius;

e Sveikatos ir saugumo neuztikrintumas.

Saltinis: sudaryta autoriaus
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3. EMPIRINIS ,,DRAUGYSTES SANATORIJOS“ DARBUOTOJU IR KLIENTU
TYRIMAS

Identifikuotai problemai spresti pasirinkti atlikti du empiriniai tyrimai — apklausti ,,Draugystés
sanatorijos” darbuotojus ir klientus. Teorin¢je dalyje paaiskéjo, kad konkurencinio pranaSumo
jgyvendinimui yra svarbus darbuotojy indélis ir vidiné darna. Taigi, nepaisant kokia yra pasirinkta
konkurencinio pranaSumo formavimo budas, sékmingas jo jgyvendinimas nejmanomas be pacios
organizacijos tinkamo nusiteikimo. Siekiant jgyvendinti konkurencinio pranasumo formavima, svarbu
Zinoti, kokiomis priemonémis jj galima suformuoti. Pasirinkta vykdyti kiekybinio pobtadzio tyrimus

Sie empiriniai tyrimai paremti teoriniais ir situacijos analizés identifikuotos problemos aspektais.
Siekiant suformuoti konkurencinio pranasumo strategija, tyrimo rezultatai yra esminiai nustatant
formavimo gaires.

Empiriniams tyrimams atlikti pasirinktas kiekybinis tyrimas, nes iskeltam tyrimo tikslamsi
pasiekti norima nedaryti jtakos respondentams ir gaunant tokig informacijg, kuri jvertinty ir paaiskinty
esamg situacijg. Pasirinktas duomeny rinkimo metodas — apklausa rastu. Pagal Valackiene ir Mikéne
(2008):

e Kiekybinio tyrimo esmé — aprasyti tai, kas objektyvu, realu ir bandyti paaiskinti;
e Kiekybiniams tyrimams budinga: 1) objektyvus pozitris | aplinkg; 2) nesikiSimas j

tikrove, kai atlieckamas tyrimas.

22 lentelé. Kokybiniy ir kiekybiniy tyrimy palyginimas

Kokybinis tyrimas Kiekybinis tyrimas
Tikslas Gauti kokybinj supratimg apie esmines priezastis | Apskaiciuoti duomenis ir gautus rezultatus iSplésti
ir motyvus visai populiacijai
Imtis Mazas reprezentatyviy atvejy skaicius Didelis reprezentatyviy atvejy skaicius
Duomeny Nestruktarizuotas Struktdrizuotas
rinkimas
Duomeny analizé Nestatistiné Statistiné
Rezultatai Pradinio supratimo iSvystymas Rekomenduojami galutiniai veiksniai

Saltinis: Dik¢ius (2003) Marketingo tyrimai (p. 43)

3.1. Darbuotojy tyrimo metodika

3.1.1. Tyrimo tikslas ir uzdaviniai

Pagrindinis darbuotojy tyrimo tikslas — issiaiskinti darbuotojy vertinima organizacijos veiklos

atzvilgiu. Tyrimo objektas — ,,Draugystés sanatorija“.
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Sio tyrimo uzdaviniai:
1. Nustatyti, kaip darbuotojai vertina organizacijg.

2. Nustatyti statistiskai reik§mingus vertinimo skirtumus.
3.1.2. Tyrimo metodas ir duomeny rinkimo metodas
Kiekybinis empirinio tyrimo metodas — apklausa rastu.
3.1.3. Tyrimo imtis ir imties atranka

Pagal ,,Draugystés sanatorija“ personalo skyriaus duomenis organizacijg sudaré¢ 122 darbuotojai.
Empiriniam tyrimui nuspresta apklausti tik tuos darbuotojus, kuriy veikla yra susijusi su sanatoriniu
gydymu. | populiacijg nejtrauktas vieSbucio ,,Violeta® ir kavinés ,,Muza* kolektyvas, nes tai nejeina j
sveikatinimo paslaugy spektrg. Taigi tyrimo atrankinés visumos dydj sudaré 101 darbuotojy (N=101).

Klausimyno pagrindiniai klausimai buvo matuojami intervaly skaléje, todél imties turiui
nustatyti panaudota formulé tolydiesiems kintamiesiems (Bartlett, Kotrlik ir Higgins 2001, p. 46):

2 2
Za/Z xo

(ixe)

Formulés Zymeny paaiSkinimas: n — imties turis; Z,, — Standartinio normaliojo skirstinio «

n=

lygmens kritiné reik§mé; o — atrankinés visumos standartinio nuokrypio jvertis (statistika), i —
atrankinés visumos vidurkio jvertis, ¢ — atrankos paklaida.

Formulés Zymeny reikSmes: ; z,, — 1,959 (su 95 proc. garantija) o — 3 (atrankinés visumos
standartinio nuokrypio jvertis (statistika) (su 95 proc. garantija 10 baly skal¢je ,,pesimistinis® teorinis
jvertis yra 3);i— 10 (nes 10 baly skaléje); € — 0,05 (pasirinkta + 5 proc. atrankos paklaidos riba).

Rezultatas:

1959232 384x9
"T10%x 0,052 025

= 138,15 = 139

Gautas imties taris n = 139, ,virSija“ atrankinés visumos dydj (N), imties taris buvo
perskaiCiuotas pagal toliau pateikta imties tiirio pataisos formule ribotoms atrankinéms visumoms

(Remenyi ir kt., 1998, p. 198):

R =y
N =Nx| ———
N+n-1
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Formulés Zymeny paaiskinimas: n'— pataisytas imties tiris ribotai atrankinei visumai, n —
pradinis imties turis; N — atrankinés visumos dydis.

101

n'=139x| ———
101+139-1

j =139x0,42=58,3 ~ 59

Taigi su pradine nuostata norint, kad tyrimo rezultatai atspindéty atrankinés visumos nuomone,
su 95 proc. garantija ir + 5 proc. atrankos paklaidos riba, reikia apklausti 59 respondentus.

I viso apklausti pavyko 56 respondentus. Galutinis imties tiiris yra n = 56. Atlikus gautos imties
bendrojo skalés indekso vidurkio bei standartinio nuokrypio realizacijy skai¢iavimus (zr. 3 priedas),
apskaiciuota atrankos paklaidos pataisos formulé pagal gautg imties vidurkj bei gauta tiksli atrankos
paklaidos riba (Remenyi ir kt., 1998, p. 198, 204):

JZE/ZXSZ N —-—n'
e = X —
n' N -1 j, me=e/xx100

Formulés Zymeny paaiskinimas: €— atrankos paklaidos dydis (realizacijai); S2? — imties
dispersija (realizacija) — standartinis nuokrypis pakeltas kvadratu; n' — imties taris (realizacija), X —
imties vidurkis (realizacija); me— atrankos paklaidos riba; N — atrankinés visumos dydis, Z,, —

standartinio normaliojo skirstinio o lygmens kritiné reik§mé (su 95 proc. garantija z,,, = 1,959).

1,9592 x 2,032 101 — 56
e = X = ,/0,281108 x 0,45 = 0,355666
56 101 — 1
— 0,355666 % 100 = 4'9
7,20

Taigi gautas imties tiris, N = 56 uZztikrina, kad apklausos metu surinkti duomenys atspindi
apsibréztos atrankinés visumos ,,Draugystés sanatorijos™ darbuotojy nuomong¢ su 95 proc. garantija ir

esant £ 4,9 proc. paklaidos ribai.

3.1.4. Tyrimo instrumento pagrindimas

Kiekybinio tyrimo anketa buvo sudaryta remiantis Morgan et al. (2007) metoding medZziagg.
Anketa yra naudojama jvertinti organizacijos tapatybe, siekj ir ilgalaikius ketinimus, kurie yra siejami
su konkurenciniu pranasumu.. Anketos rezultatai gali parodyti, ar organizacija turi strateging tapatybe,

ar gali jgyvendinti konkuravimo metodus ir pasiekti pranasumy tipus.
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Organizacijos tapatybeé, siekiai ir ilgalaikiai ketinimai yra svarbiis organizacijos konkurencinio
pranasumo formavimo komponentai.

Klausimyng sudaré 21 klausimas (Zr. 4 priedas). Pagrindiniai tyrimo klausimai (3 — 18),
suskirstyti j tris grupes: tapatybés vertinimas (3 — 10), siekio vertinimas (11 — 14) ir ilgalaikiy ketinimy
vertinimas (15 — 18). Vertinimas sudarytas pagal 10 baly vertinimo skale, kur 1 — reiskia ,,retai®, 5 —

,.kartais®, 0 10 — ,,beveik visada“.

3.1.5. Duomeny analizés metodai

Darbuotojy tyrimo metu gauty duomeny analizei ir apdorojimui buvo naudota SPSS programos
paketas. Duomeny interpretavimui naudota MS Excel programa. Pasirinkta tyrimo garantija 95 proc.
Taigi tyrime naudojama a reik§mé yra 0,05. Tyrime naudojama o reikSmé yra 0,01. Taigi statistinés
hipotezés tikrintos su 99 proc. garantija. Tikrinant statistinio reikSmingumo lygmenj buvo keltos
statistings tyrimo hipotezés™.

Jeigu p < a, tai hipotezé H, atmetama.
Jeigu p > a, tai hipotezé Hy neatmetama.

Vertinimo statistiniam skirtumui nustatyti buvo naudojama Mann-Whitney U ir Kruskal Wallis
testai. Tolydziyjy kintamyjy skalés vertinimy koreliaciniam ryS$iui nustatyti buvo naudoti Pearson arba
Spearman koreliacijos koeficientai. Vertinimo skaliy vertinimai patikrinti Kronbacho alfa testu.
Kintamyjy skirstiniai nustatyti pagal Kolmogorov-Smirnov testa. Tyrime naudotos $ios koreliacijy

koeficienty reikSmés.

23 lentelé. Koreliacijos rysio koeficienty reikSmés

r reik§mé Interpretacija
0,90-1,00 Labai auksta koreliacija | Labai stiprus rySys
0,70-0,89 Auksta koreliacija Stiprus rysys
0,40-0,69 Vidutiné koreliacija Vidutinis rySys
0,20-0,39 Zema koreliacija Silpnas rysys
Maziau nei 0,2 Nezymi koreliacija Nezymus rySys

Saltinis: Burns (2000, p. 235)

12" Cekanavitius ir Murauskas (2001)
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3.2. Darbuotojy tyrimo eiga ir rezultatai

3.2.1. Tyrimo eiga

Kiekybinis tyrimas buvo vykdomas 2011 m. rugpjicio 19 d. — 23 dienomis. Ne visi respondentali
sutiko dalyvauti apklausoje. Atsisakymg motyvavo darbo uzimtumu ir baime, kad rezultatai gali jtakoti
ju darbo vieta i$Saukti neigiamg pozitrj i§ vadovy dél pateikty rezultaty. Tam tikra dalis ankety buvo

uzpildytos neteisingai ir jos nebuvo naudojamos tyrime.

3.2.2. Tyrimo rezultatai

Bendrinés charakteristikos analizé. IS viso apklausoje dalyvavo 63 respondentai, taciau tik 56
anketos buvo uzpildytos tinkamai. Apklausoje dalyvavo 11 respondenty — turintys tiesioginiy
pavaldiniy (19,6 proc.) ir 45 respondentai — neturintys tiesioginiy pavaldiniy (80,4 proc.). Respondenty
vidutinis amZius apytiksliai siekia 41 metus, o vidutinis darbo stazas siekia 9,5 mety. Tarp amziaus ir
darbo stazo pastebimas stiprus tiesinis teigiamas koreliacinis rySys (0,830**). Kuo didesnis
respondenty amzius, tuo jie ilgiau dirba organizacijoje (zr. 5 priedas).

Skirstiniy normalumas ir koreliacijos koeficientas. Atlikus gauty duomeny Kolmogorov-
Smirnov testa paaisSkéjo, kad wvisi skirstiniai yra normaliis, tod¢l statistinéje duomeny analizéje bus
naudojamas Pearson koreliacijos koeficientas. Koreliacijy reik§més naudojamos, kaip nurodyta 23
lenteléje.

Siekiant jvertinti ar klausimyno skalé yra nuosekli ir patikima atliktas Cronbach‘s alpha testas.
Testas yra atliekamas atskiriems tolydiesiems kintamiesiems, kurie vertinami ir analizuojami kaip
vienas kintamasis. Lenteléje 24 pateikiami atskiry skaliy Cronbach‘s alfa testo rezultatai.

24 lentelé. Cronbach‘s alfa reik§més

Kintamieji Cronbach’s alfa reikSmés
Organizacijos tapatybe 0,884
Organizacijos siekis 0,813
Organizacijos ilgalaikiai ketinimai 0,865

Vaitkevi¢iaus ir Saudargienés (2006) teigimu, skalé¢ yra patikima tada, kai Kronbacho alfa
reikSmes yra didesnés uz 0,7. Vadinasi, Sio tyrimo skalés yra patikimos.

Grupiy analizé. Apskaiciavus trijy klausimyno grupiy vertinimus paaiskéjo, kad vidutinis
respondento vertinimas yra 7,2 balo. Aukstesni grupiy vertinimai parodo, kad apklausoje dalyvave 56
respondentai labiau sutinka su teiginiais nei su jais nesutinka. Respondentai geriausia vertina

organizacijos tapatybe — 7,89 balo, pras¢iausiai organizacijos ilgalaikius ketinimus — 6,02 balo.
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Galima daryti prielaidg, kad organizacijos valdymas néra paremtas individualiu tapatybés
suvokimu. Organizacijai nestinga vidinio ir iSorinio prekés zenklo pranasumo. Siekio vertinimo
vertinimas parodo, kad organizacija néra ,,utilitariné* ir zinios yra perduodamos nuosekliai. Ilgalaikiy
organizacijos ketinimy vertinimas identifikuoja, kad organizacija negyvena $ia diena. Ilgalaikiai

ketinimai yra svarbus, bet jiems triiksta nuoseklumo.

Empirinis vertinimy vidurkis 17,20
Tapatybés vertinimas | 17,89
Siekio vertinimas | 16,99
ligalaikiy ketinimy vertinimas | 16,02
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

18 pav. Organizacijos klausimyno teiginiy grupiy bendras vertinimas

Atlikus Pearson koreliacijos kintamyjy tarpusavio rysj (zr. 6 priedas) paaiskéjo, kad tarp visy
trijy grupiy vertinimo egzistuoja statistiskai reik§mingas stiprus teigiamas koreliacijos rySys. Kuo
aukstesni vieno kintamojo vertinimai, tuo aukstesni ir kito kintamojo vertinimai.

25 lentelé. Organizacijos klausimyno teiginiuy grupiu koreliacijos analizé

Tapatybés vertinimas | Siekio vertinimas | ligalaikiy tiksly vertinimas
Tapatybés vertinimas 0,847** 0,783**
Siekio vertinimas 0,847** 0,878**
ligalaikiy tiksly vertinimas 0,783** 0,879**

Organizacijos tapatybés vertinimas. ApskaiCiavus tapatybés teiginiy vertinimus, paaiskéjo,
kad respondentai prasCiausiai vertina teigini nr. 9 (, Misy tapatybés jausmas lemia sprendimus,
nereikia net susirinkimy ir agitacijos ). Sio teiginio vertinimas siekia 5,96 balo. Antras maZiausias
vertinimas priklauso teiginiui nr. 7 (,, Zmonés organizacijoje valdo patys save ir laiko vienas kitq
atsakingus uz sprendimus, neatitinkancius kompanijos tapatybés ) — 6,5 balo.

Respondentai geriausiai vertina teiginj nr. 3 (,Mes suprantame pagrindines organizacijos
egzistavimo priezastis). Sio teiginio vertinimas sickia 9,84 balo. Antras auk$Giausias vertinimas
priklauso teiginiu nr. 4 (,, Musy veiklos procesai skirti veiklos kiirimui ).

I$ gauty vertinimy galima daryti prielaidg, kad ,,Draugystés sanatorijos* darbuotojai supranta,
kodél egzistuoja organizacija ir kokig kuria pridéting verte, bet strategijos laikymuisi prireikia

susirinkimy, agitacijy, pasizymi pavienis individualus tapatybés suvokimas.
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Tapatybés vertinimas | 7,89

Organizacijai priklausantys Zmonés iSkart _ 734
supranta, kokia sanatorijos investicija yra gera !
Masy tapatybés jausmas lemia sprendimus, _ 5.96
nereikia net susirinkimy ir agitacijos !
Mes Zinome, kad masy pridétiné verté yra svarbi _9 11
klientams !

Zmones organizacijoje valdo patys save ir laiko

vienas kitg atsakingus uz sprendimus, _6,50

neatitinkancius kompanijos tapatybés

Sanatorijos lankytojai suvokia masy prekés _7 89
Zenklo jvaizdj ’
Organizacijos viduje yra daznai kalbama apie _7 13
pagrinding organizacijos misijg !

Masy veiklos procesai skirti vertés karimui

Mes suprantame pagrindines organizacijos odl
egzistavimo priezastis !

19 pav. Organizacijos klausimyno tapatybés vertinimas

Pagal vertinimo apskaiiavimg organizacijos tapatybe geriau vertina respondentai, kurie turi
tiesioginiy pavaldiniy. Respondenty, turinCiy tiesioginiy pavaldiniy vertinimas — 9,38 balo.
Respondenty, neturinéiy tiesioginiy pavaldiniy vertinimas — 7,52 balo.

Atlikus statistinés duomeny analizés Mann-Whitney U testa (zr. 7 priedas) paaiskéjo, kad
organizacijos vadovaujanciy ir nevadovaujanciy respondenty tapatybés vertinimas statistiskai skiriasi.
Turintys ir neturintys tiesioginiy pavaldiniy organizacijos tapatybe vertina skirtingai.

StatistiSkai besiskiriantis vertinimas parodo, kad ,,Draugystés sanatorija® tapatybé yra vertinama

geriau tarp vadovaujanéiy respondenty. Jie organizacijos tapatybe suvokia Kkitaip nei jprasti

darbuotojai.
Turi tiesioginiy
pavaldiniy o3
Neturi tiesioginiy 7,52
pavaldiniy ‘
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

20 pav. Organizacijos klausimyno teiginiy tapatybés vertinimas pagal pavaldumg
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Organizacijos tapatybe pagal amziaus grupes geriausiai vertina respondentai, kurie yra 50 m. ir
daugiau amziaus. Respondenty, turin¢iy 50 m. ir daugiau amziaus, vertinimas — 9,25 balo. Pras¢iausiai
organizacijos tapatybe vertina respondentai tarp 20 — 34 mety amziaus — 6,26 balo. Respondentai tarp
35 — 49 mety amziaus organizacijos tapatybe vertina — 8,23 balo.

Atlikus statistinés duomeny analizés Kruskal Wallis ir Mann-Whitney U testus (Zr. 8 priedas)
paaiskéjo, kad tarp visy organizacijos amziaus grupiy respondenty tapatybés vertinimas statistiskai
skiriasi. Skirtingos amziaus grupés organizacijos tapatybe vertina skirtingai.

Statistiskai besiskiriantis vertinimas parodo, kad ,,Draugystés sanatorija“ tapatybé yra vertinama
geriau tarp vyresniyjy respondenty. Jaunesniems darbuotojams sunkiau suvokia organizacijos

tapatybe.

20-34 metai |6,26

35-49 metai |8,23

50 ir daugiau mety |9,25

21 pav. Organizacijos tapatybés vertinimas pagal amziaus grupes

Atlikus tapatybés vertinimo ir bendrinés charakteristikos klausimy ,kiek ilgai dirbate
»,Draugystés sanatorijoje” (0,501**) ir ,,Jasy amzius™ (0,640**) koreliacijos analize (zr. 9 priedas)
paaiskéjo, kad tarp tapatybés imties vidurkio ir Siy bendrinés charakteristikos klausimy egzistuoja
statistiskai reikSmingas rySys. Visos Koreliacijos koeficienty reik§més yra vidutinio stiprumo, o
determinacijos koeficientai yra reikSmingi. Taigi, kuo ilgiau yra dirbama ir kuo didesnis amzius, tuo
tapatybés vertinimas yra aukstesnis.

Organizacijos siekio vertinimas. Apskaiciavus siekio vertinimus, paaiskéjo, kad respondentai
prasCiausiai vertina teiginj nr. 14 (,, Organizacijos struktiiros nuolat teikia informacijg apie tikslo
siekimo stadijg ). Sio teiginio vertinimas siekia 4,70 balo.

Respondentai geriausiai vertina teiginj nr. 11 (, Organizacija aiskiai suvokia, kodél ji
funkcionuoja ir kokig verte kuria pasauliui *‘). Sio teiginio vertinimas siekia 8,77 balo.

IS gauty vertinimy galima daryti prielaidg, kad ,,Draugystés sanatorijos® darbuotojai suvokia,
kodél organizacija egzistuoja ir kokig verte Kkuria. Organizacijos struktiry ir vadovy rySys yra

vertinimas nepalankiai tarp organizacijos respondenty.
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Siekio vertinimas |6,99

Organizacijos struktdros nuolat teikia _
. " s Lo " 4,70
informacijg apie tikslo siekimo stadijg

Darbuotojy ir vadovy elgesys patvirtina _ 6.50
ir palaiko ai$ky organizacijos siekj ’
Pagrindinis organizacijos tikslas dera _ 708
su verslo procesy kadrimu ir vertinimu '

Organizacija aiSkiai suvokia, kodél ji

funkcionuoja ir kokig verte kuria 8,77
pasauliui

22 pav. Organizacijos siekio vertinimas

Pagal vertinimo apskai¢iavimg organizacijos siekj geriau vertina respondentai, kurie turi
tiesioginiy pavaldiniy. Respondenty, turinéiy tiesioginiy pavaldiniy vertinimas — 9,27 balo.
Respondenty, neturin¢iy tiesioginiy pavaldiniy vertinimas — 6,43 balo.

Atlikus statistinés duomeny analizés Mann-Whitney U testa (zr. 10 priedas) paaiskéjo, kad
organizacijos vadovaujanéiy ir nevadovaujanciy respondenty siekio vertinimas statistiSskai skiriasi.
Turintys ir neturintys tiesioginiy pavaldiniy organizacijos tapatybe vertina skirtingai.

Statistiskai besiskiriantis vertinimas parodo, kad ,,Draugystés sanatorija“ siekis yra vertinamas

geriau tarp vadovaujanciy respondenty. Jie organizacijos siekj suvokia kitaip nei jprasti darbuotojai.

Turi tiesioginiy

pavaldiniy | 9.27

Neturi tiesioginiy

pavaldiniy 6,43

23 pav. Organizacijos siekio vertinimas pagal pavaldumg

Organizacijos siekj pagal amziaus grupes geriausiai vertina respondentai, kurie yra 50 m. ir
daugiau amziaus. Respondenty, turin¢iy 50 m. ir daugiau amziaus, vertinimas — 8,86 balo. Pras¢iausiai
organizacijos siekj vertina respondentai tarp 20 — 34 mety amziaus — 4,38 balo. Respondentai tarp 35 —
49 mety amziaus organizacijos siekj vertina— 7,71 balo.

Atlikus statistinés duomeny analizés Kruskal Wallis ir Mann-Whitney U testus (zr. 11 priedas)
paaiskéjo, kad tarp visy organizacijos amziaus grupiy respondenty siekio vertinimas statistiskai
skiriasi. Skirtingos amziaus grupés organizacijos siekj vertina skirtingai.

Statistiskai besiskiriantis vertinimas parodo, kad ,,Draugystés sanatorija®“ siekis yra vertinamas

geriau tarp vyresniyjy respondenty. Jaunesniems darbuotojams sunkiau suvokia organizacijos siekj.



20-34 metai |4,38

35-49 metai |7,71

50 ir daugiau mety | 8,86

24 pav. Organizacijos siekio vertinimas pagal amZiaus grupes

Atlikus siekio vertinimo ir bendrinés charakteristikos klausimy ,,kiek ilgai dirbate ,,Draugystés
sanatorijoje‘* (0,634*%) ir ,,Jiisy amzius* (0,764**) koreliacijos analizg (Zr. 12 priedas), paaiskéjo, kad
tarp siekio vertinimo ir $iy bendrinés charakteristikos klausimy egzistuoja statistiskai reikSmingas
rySys. Koreliacijos koeficienty reik§més yra vidutinio stiprumo, o determinacijos koeficientai yra
reikSmingi.

Taigi, kuo ilgiau yra dirbama ir kuo didesnis amzius, tuo organizacijos siekio vertinimas yra
aukstesnis.

Organizacijos ilgalaikiy ketinimy vertinimas. Apskaiciavus ilgalaikiy ketinimy vertinimus
paaiskéjo, kad respondentai prasciausiai vertina teiginj nr. 16 (,, Mes kelis kartus per metus perZiiirime
ilgalaikius tikslus ir prideriname planus prie ilgalaikio poziiirio ). Sio teiginio vertinimas siekia 4,05
balo.

Respondentai geriausiai vertina teiginj nr. 17 (,,Organizacijos Zmonés aiskiai remia
organizacijos tikslus ir yra jiems atsidave ). Sio teiginio vertinimas siekia 7,96 balo.

I§ gauty vertinimy galima daryti prielaida, kad ,,Draugystés sanatorijos™ darbuotojai yra atsidave

organizacijai ir jos veiklai, taciau nepakankamai daznai savo veikla derina su ilgalaikiais tikslais.

ligalaikiy ketinimy vertinimas |6,02

Mes zZinome, kur esame siekdami konkurenciniy
tiksly

Organizacijos Zzmonés ai$kiai remia organizacijos
. ) o . 7,96
tikslus ir yra jiems atsidave

Mes kelis kartus per metus perzidrime ilgalaikius

) o L - g 4,05

tikslus ir prideriname planus prie ilgalaikio pozidrio

Mes aiskiai suprantame, kg norime sukurti
. . 6,04
organizacijoje po 5, 10, 20 ar daugiau mety

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

6,04

25 pav. Organizacijos ilgalaikiy ketinimy vertinimas
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Pagal vertinimo apskai¢iavimg organizacijos ilgalaikius ketinimus geriau vertina respondentai,
kurie turi tiesioginiy pavaldiniy. Respondenty, turin¢iy tiesioginiy pavaldiniy vertinimas — 8,86 balo.
Respondenty, neturin¢iy tiesioginiy pavaldiniy vertinimas — 5,33 balo.

Atlikus statistinés duomeny analizés Mann-Whitney U testg (zr. 13 priedas) paaiskéjo, kad
organizacijos vadovaujanciy ir nevadovaujanéiy respondenty ilgalaikiy ketinimy vertinimas statistiskai
skiriasi. Turintys ir neturintys tiesioginiy pavaldiniy organizacijos ilgalaikius ketinimus vertina
skirtingai.

StatistiSkai besiskiriantis vertinimas parodo, kad ,,Draugystés sanatorija® ilgalaikiai ketinimai yra
suvokiami geriau tarp vadovaujanciy respondenty. Jie organizacijos geriau suvokia ilgalaikius

ketinimus nei jprasti darbuotojai.

Turi tiesioginiy

pavaldiniy 8,86

Neturi tiesioginiy

pavaldiniy 5,33

26 pav. Ilgalaikiy ketinimy vertinimas pagal pavalduma

Organizacijos ilgalaikiy ketinimy vertinimas pagal amziaus grupes geriausiai vertina
respondentai, kurie yra 50 m. ir daugiau amziaus. Respondenty, turin¢iy 50 m. ir daugiau amziaus,
vertinimas — 8,14 balo. Pras¢iausiai organizacijos ilgalaikius ketinimus vertina respondentai tarp 20 —
34 mety amziaus — 3,35 balo. Respondentai tarp 35 — 49 mety amziaus organizacijos ilgalaikius
ketinimus vertina — 6,65 balo.

Atlikus statistinés duomeny analizés Kruskal Wallis ir Mann-Whitney U testus (zr. 14 priedas)
paaiskéjo, kad tarp visy organizacijos amziaus grupiy respondenty ilgalaikiy ketinimy vertinimas
statistiskai skiriasi. Skirtingos amziaus grupés organizacijos ilgalaikius ketinimus vertina skirtingai.

StatistiSkai besiskiriantis vertinimas parodo, kad ,,Draugystés sanatorija® ilgalaikiai ketinimai yra

suvokiami geriau tarp vyresniyjy respondenty.

20-34 metai 3,35

35-49 metai |6,65

50 ir daugiau mety |8,14

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

27 pav. Organizacijos ilgalaikiy ketinimy vertinimas pagal amZiaus grupes
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Konkurencinio pranaSumo vertinimas. Respondentai vertindami sanatorijos konkurencinj
pranaSumg dazniausiai iSskirdavo ,,Draugystés sanatorijos” aukstg paslaugy kokybe (n=31). Kiti
daznumu pasizymintys Kriterijai yra: SPA ir kity papildomy paslaugy didelis asortimentas (n=28),
kvalifikuoti darbuotojai (n=23). Maziausiai respondenty isskirtas buvo pazangiy technologijy ir

inovacijy kriterijus (n=7).
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28 pav. Darbuotoju tyrimo respondenty konkurencinio pranaSumo vertinimas

Didziausia dalis respondenty nurodydami, ka tikslinga sanatorijai tobulinti nurodé, kad
sanatorijai tikslinga tobulinti rinkodaros programas (31 proc.) Maziausia dalis respondenty nurod¢, kad
tikslinga tobulinti infrastruktiirg (5 proc.).

Plesti
Gerinti paslaugy asortimentg

kokybe 14%
2% Tobulinti
infrastruktlrg
5%
obulinti darbo
organizavima ir
valdyma
23%
Tobulinti
rinkodaros
programas
3%

29 pav. Darbuotojy tyrimo respondenty plétros pasiiilymai
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3.4. Klienty tyrimo metodika

3.4.1. Tyrimo tikslas ir uzdaviniai

Pagrindinis klienty tyrimo tikslas — nustatyti ,,Draugystés sanatorijos™ klienty vertinimo ir
pasirinkimo skirtumus.

Sio tyrimo uzdavinys:

1. Nustatyti klienty vertinimus ir pasirinkimo skirtumus.
3.4.2. Tyrimo metodas ir duomeny rinkimo metodas

Klienty tyrimui atlikti pasirinktas kiekybinis tyrimas. Pasirinktas duomeny rinkimo metodas —

apklausa rastu.
3.4.3. Tyrimo imtis ir imties atranka

Dél komerciniy paslapciy néra tiksliai nurodoma kiek apsilanko sveéiy ,,Draugystés
sanatorijoje“. Pagal ,,Draugystés sanatorijos“ duomenis organizacijoje per metus apsistoja apie 4000
Lietuvos pilieciy. Taigi tyrimo atrankinés visumos dydis yra N=4000.

Klausimyno pagrindiniai klausimyno kintamieji yra diskrettis , todél imties tiriui nustatyti

panaudota formulé diskretiems kintamiesiems Folz (1996, p. 50-51).

25/2 X [7[ X (1— 72')]

2
&

n=

Formulés zymeny paaiskinimas: n — imties taris; Z,, — standartinio normaliojo skirstinio o
lygmens kritiné reikSmé; 7 - tam tikro, mus dominancio, parametro proporcija atrankingje i$ viso
(dazniausiai, jei parametro proporcijos nezinome, naudojame reikSme 0,5), ¢ — atrankos paklaida.

Formulés zymeny reik§més: ; z,,,— 2,575 (su 99 proc. garantija); = — 0,5. ¢ — 0,1 (pasirinkta &= 10

proc. atrankos paklaidos riba).

25752 x[05x(1—-0,5)] 1,658
B 0,12 ~ 0,01

n =166

Taigi su pradine nuostata norint, kad tyrimo rezultatai atspindéty atrankinés visumos nuomone,

su 99 proc. garantija ir £ 10 proc. atrankos paklaidos riba, reikia apklausti 166 respondentus.
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Apklausos metu pavyko pasiekti uzsibrézta tiksla — buvo apklausti 166 ,,Draugystés sanatorijos‘

klientai.

3.4.4. Tyrimo instrumento pagrindimas

Klausimai sudaryti siekiant i$siaiskinti vartotojy vertinimus atskirais kokybés kriterijais, kurie

prisideda prie konkurencinio pranasumo. Klausimyno pavyzdys pateikiamas priede nr. 16.

3.4.5. Duomenuy analizés metodai

Klienty tyrimo metu gauty duomeny analizei ir apdorojimui buvo naudota SPSS programos
paketas. Duomeny interpretavimui naudota MS Excel 2003 programa. Vertinimo statistinio
reik§mingumo nustatymui buvo naudojama Mann-Whitney U, Kruskal Wallis ir Chi-square (x°
Kriterijaus) testai.

Tyrime naudojama o reik§mé yra 0,01. Taigi statistinés hipotezés tikrintos su 99 proc. garantija.

Tikrinant statistinio reikSmingumo lygmenj buvo keltos statistinés tyrimo hipotezés.

Jeigu p < a, tai hipotezé Hy atmetama.

Jeigu p > a, tai hipotezé Hy neatmetama

3.5. Klienty tyrimo eiga ir rezultatai

3.5.1. Tyrimo eiga
Klientai sanatorijoje buvo apklausiami rastu $iuo laikotarpiu: 2011 m. rugpjacio 19-21 d., 2011
m. rugséjo 17 d., 2011 m. spalio 13 d., 2011 m. lapkric¢io 31 d. Ne visi respondentai sutiko dalyvauti

apklausoje.

3.5.2. Tyrimo rezultatai

IS viso apklausoje dalyvavo 166 ,,Draugystés sanatorijos* klientai.

Respondentai pagal lytj. Apklausoje dalyvavusiy respondenty didziausig dalj pagal 1ytj sudaré
moterys 57 proc. visy apklaustyjy, o vyrai 43 proc. visy apklaustyjy. Buvo apklausti 95 moterysir 71
vyras. Galima pazyméti, kad motery buvo apklausta daugiau.

Respondentai pagal amziy. Apklausoje dalyvavusiy respondenty didziausig dalj pagal amziy

sudaré respondentai, kuriy amzZius yra tarp 44-56 mety ir sudaro 40 proc. visy apklaustyjy. MaZiausia
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dalj sudaré¢ respondentai, kuriy amzius yra iki 18 mety ir sudaro 3 proc. visy apklaustyjy. Galima
pazyméti, kad vyresnio amziaus grupés sudaro didziajg dalj apklaustyjy.

Iki 18 mety;

( 3%
57 metai ir 18-30 metu;
daugiau; 25% L 10%

31-43 metai;

22%

44-56 metai;
40%

30 pav. Klienty tyrimo respondenty amZius

Respondentai pagal uzZsiémimg. Apklausoje dalyvavusiy respondenty didziausig dalj pagal
uzsiémimg sudaré respondentai, kurie yra nevadovaujantys darbuotojai ir sudaro 46 proc. visy
apklaustyjy. Maziausig dalj sudaré respondentai, kurie yra besimokantys ir sudaro 10 proc. visy
apklaustyjy. Nevadovaujanciy ir nedirbanciy visy respondenty dalis yra panaSi. Nevadovaujanciy
respondenty — 21 proc., nedirbanciy — 23 proc. visy apklaustyjy.

Vadovaujantis
1)

Medirbantis (- darbuctojas (-
i), 23% a), 21%

Besimokantis (
i), 10%

Mevadovaujant
is (-}
darbucjas (-a);
46%

31 pav. Klienty tyrimo respondenty pagrindinis uZsiémimas

Pagal apsilankymo tiksla. Apklausoje dalyvavusiy respondenty didziausiag dal} pagal
apsilankymo tikslg sudaré respondentai, kuriy pagrindinis apsilankymo tikslas yra susijes su sveikta ir
sudaro 70 proc. visy apklaustyjy. Maziausig dalj sudaré respondentai, kuriy pagrindinis apsilankymo

tikslas yra kita priezastis ir sudaro 4 proc. visy apklaustyjy.
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Kita: 4%

Pramogos;
8%

Pailsis; 18%

Sweikata; 70%

32 pav. Klienty tyrimo respondenty apsilankymo tikslas

Respondenty apsilankymo tikslas pagal uZsiémima. Apklausoje dalyvavusiy nedirbanciy
respondenty pagrindinis apsilankymo tikslas yra sveikata ir sudaro 77 proc. visy Sios grupés
apsilankymo priezasciy. Poilsio tikslais lankosi 15 proc. visy nedirbanc¢iy respondenty.

Apklausoje dalyvavusiy besimokanéiy respondenty pagrindinis apsilankymo tikslas yra
pramogos ir poilsis, kurie sudaro po 44 proc. atsakymy.

Apklausoje dalyvavusiy nevadovaujanciy respondenty pagrindinis apsilankymo tikslas yra
sveikata ir sudaro 80 proc. visy Sios grupés apsilankymo tiksly.

Galima pazyméti, kad net 17 proc. vadovaujaniy respondenty sanatorijoje lankosi dél kity

priezasciy.
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33 pav. Klienty tyrimo respondenty apsilankymo tikslas pagal uZsiémima

Respondenty lankymosi daznumas. IS 166 apklaustyjy respondenty 165 nurodé, kaip daznai
lankosi ,,Draugystés sanatorijoje. Respondentai dazniausiai lankosi pirmg kartg ir sudaro 48 proc. visy
apklaustyjy. Respondentai, kurie lankosi karta per metus sudaro 18 proc. visy apklaustyjy.
Respondentai, kurie lankosi sanatorijoje kelis kartus per metus sudaré 16 proc. visy apklaustyjy.

Atsakymo variantg ,,kita* pasirinko 18 proc. visy respondenty.
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Kita;, 18%

) Pirma karta;
Kelis kanug 48%
per metus;

16%

Kartg per
metus; 18%

34 pav. Klienty tyrimo respondenty apsilankymo daZnumas

Atlikus x2 kriterijaus skirstinio priklausomybés nustatymg paaiskéjo, kad respondenty
apsilankymo daznumas nepriklauso nuo lyties, amziaus, uzsiémimo ir apsilankymo tikslo (zr. 17-20
priedus). Pagal visas respondenty charakteristikas ,,Draugystés sanatorijoje* klientai lankosi vienodai
daZnai.

Savijautos apsilankymo metu vertinimas. Respondentai vertindami savijauta apsilankymo
metu, blogiausiai jvertino teiginj ,,jauciuosi laukiamas (-a) ,, Draugystés sanatorijoje®, kuris siekia 4,8

balo.

Savijautos vertininimas | 5,24

Jvertinkite Jums skiriamg démesj ,Draugystés sanatorijoje” _ 5 46
Jasy apsilankymo metu: !

Jauc€iuosi laukiamas (-a) ,Draugystés sanatorijoje”: _ 4.8

Kaip JUs buwote sutiktas (-a) ,Draugystés sanatorijoje“? — 5,46

2 3 4 5 6 7

[

35 pav. Klienty tyrimo respondenty savijautos vertinimas

Atlikus 2-4 teiginiy vertinimo statisting duomeny analize (Mann-Whitney U ir Kruskal Wallis
testas) paaiskéjo, kad 4 teiginio vertinimas statistiSkai reikSmingai skiriasi tarp amziaus grupiy (Zr. 21-
24 priedas). Amziaus grupés 31-43 ir 43-57 skirtingai vertina $j teiginj palyginus su respondentais vir§
57 mety amziaus respondentais. Vyriausio amziaus respondentai ir tie, kurie apsilankymo dél kity
priezasciy geriau vertina skiriamg démesj apsilankymo metu.

26 lentelé. Klienty tyrimo respondenty savijautos vertinimo skirtumai

Lytis | Amzius | UZsiémimas | Tikslas

Kaip Jas buvote sutiktas (-a) ,Draugystés sanatorijoje”?

Jauciuosi laukiamas (-a) ,Draugystés sanatorijoje:

Jvertinkite Jums skiriamg démesj ,Draugystés sanatorijoje” Jasy apsilankymo -l:|-
metu:
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,Draugystés sanatorijos™ kaip asmenybés vertinimas. Respondentai 10-juoju Klausimu vertino
,Draugystés sanatorijg“ kaip asmenybe. Respondentams sanatorija labiau atrodo puoseléjanti tradicijas
nei nepuoseléjanti (4,98 balo vertinimas), moderni nei senamadiska (3,62 vertinimas balo vertinimas),
labiau draugiSka nei arogantiSka (4,89 balo vertinimas), labiau lyderé nei nevykélé (3,5 balo
vertinimas), labiau orientuota j kokybe nei kiekybe (4,24 balo vertinimas).

Verta pazyméti, kad né vieno vertinimo intervalas nenutolés daugiau nei per vieng balg nuo
vertinimo vidurines reikSmeés. Galima daryti prielaida, kad ,,Draugystés sanatorijos* klientai néra tikri

arba skirtingai vertina §j prekés zenkla.

Nepuoseléjanti tradiciju Puoseléjanti tradicijas

4,98
1 2 3 4 5 6 7
Moderni 3.82 Senamadi$ka
1 2 3 4 5 6 7
Aroganti$ka 4.89 Draugi$ka
1 2 3 4 5 B 7
Lyderé 3,5 Nevykélé
1 2 3 4 5 8 7
Orientuota j kiekybe Orientuota | kokybe
4,24
1 2 3 4 5 & 7

36 pav. ,,Draugystés sanatorijos“ kaip asmenybés vertinimas

Atlikus 10-ojo klausimo teiginiy statisting duomeny analiz¢ (Mann-Whitney U arba Kruskal
Wallis testas) (zr. 25-28 priedas) paaiskéjo, kad:

o StatistiSkai reikSmingai vertinimo skirtumai egzistuoja tarp vyry ir motery. ,,Draugystés
sanatorijg“ SiuolaikiSkumo / modernumo aspektu vyrai ir moterys vertintina skirtingai. Vyrai
labiau sanatorijg vertina kaip modernig 3,06 vertinimas, o moterys labiau kaip senamadiska —
4,07 vertinimas.

o StatistiSkai reikSmingi vertinimo skirtumai egzistuoja tarp amziaus grupiy. Skirtingos amziaus
respondentai nevienodai vertina ,,Draugystés sanatorija“ tradicijy ir budo aspektu; Sanatorija

kaip arogantiskg labiau vertina 44-56 amziaus. Labiausiai puoseléjancig tradicijas mato 31-43

amziaus respondentai,
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o StatistiSkai reikSmingi vertinimo skirtumai egzistuoja tarp uzsiémimo grupiy. Skirtingo
uzsiémimo respondentai nevienodai vertina ,,Draugystés sanatorijos biida, tipg ir orientavimasi,
Besimokantys respondentai labiausiai geriausiai vertina sanatorijg kaip draugiskg. Labiausiai
kaip lyder¢ sanatorija vertina nedirbantys respondentai, o kaip nevykéle vadovaujantys
respondentai. Vadovaujantys darbuotojai mano, kad sanatorija yra labiau orientuota j kokybg, o
besimokantys, kad j kiekybe.

o StatistiSkai reikSmingi vertinimo skirtumai egzistuoja tarp apsilankymo tikslais atvykusiy
respondenty. Skirtingos apsilankymo grupés respondentai nevienodai vertina ,,Draugystés

sanatorijos® Siuolaikiskumo / modernumo, biido ir orientavimosi aspektu.

27 lentelé. Klienty tyrimo respondenty ,,Draugystés sanatorijos® vertinimo skirtumai

UZsiémimas | Tikslas

Amzius

Organizacijos tradicijy vertinimas

Organizacijos SiuolaikiSkumo vertinimas

Organizacijos budo vertinimas

Organizacijos tipo vertinimas

Organizacijos orientacijos vertinimas

Svarbiausi sanatorijos pasirinkimo Kkriterijai. Didziausia dalis respondentai jvardino, kad
svarbiausias kriterijus renkantis sanatorija jiems yra procediiry asortimentas (n=54) ir apgyvendinimo

salygos (n=52).

o2

37

39

35

30

32

29

PV

ZO

17

37 pav. Klienty tyrimo respondenty sanatorijy pasirinkimo Kriterijai

Konkurencinis prana§umas vertinimas. Respondentai vertindami sanatorijos konkurencinj
pranasuma lyginant su kitomis sveikatinimo organizacijoms daZzniausiai i§skirdavo ,,Draugystes
sanatorijos” SPA ir kity papildomy paslaugy didelj asortimentg (n=74). Kiti daznumu pasizymintys
Kriterijai yra:
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e Auksta paslaugy kokybé (n=45);
e Kainos ir kokybés santykis (n=45);
e Infrastruktiura (n=37).

Maziausiai respondenty iSskirti buvo palankios kainos ir klienty lojalumo kriterijai (n=10 ir

n=13). Tarp atsakymo ,.kita®, trys respondentai jvardijo sanatorijos geografing vieta, kaip konkurencinj

v
pranasumq.
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38 pav. Klienty tyrimo respondenty sanatorijos konkurenciniy veiksniy vertinimas

Sanatorijy vertinimas. IS visy respondenty 59 yra lankesi kitose sveikatinimo organizacijose
vertino. Respondentai 8-uoju klausimu jas pagal tam tikrus kriterijus. Visi 19 kriterijy buvo sugrupuoti
1 penkias grupes: apgyvendinimo, jvaizdzio, kainodaros, pasitlos ir kokybeés kintamuosius.

Respondentai geriausiai vertina kity sanatorijy apgyvendinimg 3,28 balo vertinimas, o
prasciausiai kainodarg 2,86 balo vertinimas.

Siekiant jvertinti ar klausimyno skalé yra nuosekli ir patikima atliktas Cronbach‘s alpha testas.
Testas yra atliekamas atskiriems tolydiesiems kintamiesiems, kurie vertinami ir analizuojami kaip

vienas kintamasis. Lenteléje 28 pateikiami atskiry skaliy Cronbach‘s alfa testo rezultatai.

28 lentelé. Klienty tyrimo sanatorijy grupiy vertinimo skaliy patikimumas
Kintamasis Cronbach’s alfa reikSmés
Apgyvendinimas 0,900
Jvaizdis 0,863
Kainodara 0,794
Pasiila 0,721
Kokybé 0,932

Vaitkeviciaus ir Saudargienés (2006) teigimu, skal¢ yra patikima tada, kai Kronbacho alfa

reikSmés yra didesnés uz 0,7. Vadinasi, Sio tyrimo skalés yra patikimos.
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Apgyvendinimas ] 13,28
Jvaizdis | 13,09
Kainodara ] 12,86
Pasilla | 13,32
Kokybé | 13,22
1 2 3 4 5

39 pav. Klienty tyrimo respondenty sanatorijy vertinimas

Atlikus statistinés duomeny analizés Mann-Whitney U testa (zr. 29-32 priedas) paaiskéjo, kad

o StatistiSkai reikSmingai vertinimo skirtumai egzistuoja tarp vyry ir motery. Vyrai ir moterys
nevienodai vertina kity organizacijy jvaizdj ir pasiiila.

e StatistiSkai reikSmingai vertinimo skirtumai egzistuoja tarp skirtingais apsilankymo tikslais
atvykusiy respondenty. Skirtingais apsilankymo tikslais atvyke respondentai nevienodai vertina

kity organizacijy apgyvendinimg ir kokybe.

29 lentelé. Klienty tyrimo respondenty sanatorijuy vertinimo skirtumai

Lytis | AmzZius | UZsiémimas | Tikslas
Apgyvendinimo vertinimas

|vaizdZio vertinimas
Kainodaros vertinimas
Pasidlos vertinimas

Kokybés vertinimas _

Draugystés sanatorijos vertinimas.
Vaitkeviciaus ir Saudargienés (2006) teigimu, skal¢ yra patikima tada, kai Kronbacho alfa
reik§meés yra didesnés uz 0,7. Vadinasi, Sio tyrimo skalés vertinimo kintamasis apgyvendinimas néra

patikimas ir gali biiti interpretuojamas kaip tam tikra tendencija.

30 lentelé. Klienty tyrimo ,,Draugystés sanatorijos* vertinimo grupiy skaliy patikimumas

Kintamasis Cronbach’s alfa reikSmés
Apgyvendinimas 0,596
Jvaizdis 0,732
Kainodara 0,823
Pasilla 0,802
Kokybé 0,908

Respondentai geriausiai vertina Kkriterijus susijusius su S§ios organizacijos pasitla ir
apgyvendinimu (4,00 ir 4,01 balo vertinimai). PrasCiausiai vertina kainodarg, kurios vertinimas siekia
2,68 balo.
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Apgyvendinimas ] ]4,00
Ivaizdis | ]3,41
Kainodara | ]2,68
Pasilla | 14,01
Kokybeé | 13,92
1 2 3 4 5

40 pav. Klienty tyrimo respondenty ,,Draugystés sanatorijos vertinimas

Atlikus statistinés duomeny analizés Mann-Whitney U testg (zr. 33-36 priedas), paaiskéjo, kad
néra statistiSkai reikSmingy vertinimy skirtumy susijusiy su ,,Draugystés sanatorijos™ vertinimu (Zr.

priedas). Respondentai pagal visus pozymius sanatorijg vertinting vienodai.

31 lentelé. Klienty tyrimo respondenty ,,Draugystés sanatorijos vertinimo skirtumai
Lytis | AmZius | UZsiémimas | Tikslas

Apgyvendinimo vertinimas
JvaizdZio vertinimas
Kainodaros vertinimas
Pasitlos vertinimas
Kokybés vertinimas

Sanatorijy palyginimas. Respondentai, kurie turi patirtj lankantis kitose sanatorijose pagal tuos
pacius kriterijus vertino Kitas sanatorijas ir konkreciai ,,Draugystés sanatorija“. Palyginus S$iy
respondenty vertinimus galima daryti prielaida, kad ,,Draugystés sanatorija® Sie respondentai vertina
palankiau. Vienintelis kainodaros vertinimas matematiskai yra mazesnis, ta¢iau vertinimai labai
panasus - 2,86 ir 2,86 balo). Galima pazyméti, kad tik 59 respondentas galéjo vertinti skirtingas

sanatorijas, tod¢l Sie duomenys yra orientacinio pobudzio.

Apgyvendinimas | 13,28 14,06
|vaizdis | 13,09 13,50
Kainodara | ||22’,§)56
Pasitla | 1252 14,04
Kokybé | [3.22 13,90
) 2 3 4 5
O "Draugystés sanatorija" O Kita

41 pav. Klienty tyrimo respondenty sanatorijy vertinimo palyginimas
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DaZnesnio lankymo motyvacija pagal uzsiémima. Respondentai, kuriy apsilankymo tikslas yra
sveikata, dazniausiai nurodé (38 proc.), kad lankytysi dazniau ,,Draugystés sanatorijoje® jeigu joje bty
Zemesnes kainos.

Respondenty (31 proc.), kurie yra atvyke poilsio/pramogy tikslais nurodé, kad lankytysi
,Draugystés sanatorijoje dazniau, jeigu biity didesnis laisvalaikio ir pramogy asortimentas.
= \\ o =

Sveikata 16% ‘ 1 16%
0% 0% 40% % 80% 100%
@ Bty Zemesnés kainos @ Baty asmeniskai informuojama apie naujienas, akcijas
O Baty didesnis laisvalaikio, pramogy asortimentas O Baty kokybiskesnés paslaugos
B Bity geresnés apgyvendimo salygos O Kita

42 pav. Klienty tyrimo respondenty daznesnio lankymosi vertinimas pagal apsilankymo tikslg

Atlikus y2 kriterijaus skirstinio priklausomybés nustatymg paaiskéjo, kad respondentali
sanatorijoje lankytysi dél skirtingy priezasCiy (zr. 37 priedas). Respondentai pagal apsilankymo tikslg
skirtingai vertina dél kuriy kriterijy lankytysi sanatorijoje. Galima daryti i§vada, kad ,,Draugystés
sanatorijos™ klientai besilankantys skirtingu tikslu yra motyvuojami skirtingy kriterijy skatinanciy
sugrizti.

Daznesnio apsilankymo motyvacija pagal uZsiémima. Respondentai, kuriy amzius nuo 43
mety dazniausiai nurodé (33 proc.), kad lankytysi ,,Draugystés sanatorijoje* jeigu joje biity Zemesnés
kainos.

Respondentai, kuriy amzius iki 43 mety dazniausiai nurodé (35 proc.), kad lankytysi ,,Draugystés

sanatorijoje* dazniau, jeigu biity didesnis laisvalaikio ir pramogy asortimentas.

nuo 43

iki 43

T T T T T ]
0% 20% 40% 60% 80% 100%

@ Total Baty Zemesnés kainos

O Total Baty asmeni$kai informuojama apie naujienas, akcijas
O Total Baty didesnis laisvalaikio, pramogy asortimentas

O Total Baty kokybiskesnés paslaugos

O Total Baty geresnés apgyvendimo saglygos

B Total Kita

43 pav. Klienty tyrimo respondenty daznesnio lankymosi vertinimas pagal amZiy

Atlikus 2 kriterijaus skirstinio priklausomybés nustatyma paaiSkéjo, kad respondentai
sanatorijoje lankytysi dél skirtingy priezasCiy (zr. 38 priedas). Respondentai pagal savo amziy
skirtingai vertina dél kuriy kriterijy lankytysi sanatorijoje. Galima daryti i§vada, kad ,,Draugystés
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sanatorijos jaunesni ir vyresni klientai besilankantys sanatorijoje yra motyvuojami skirtingy kriterijy
skatinanciy sugrjzti.

Liukesc¢iy vertinimas. Respondentai atsakydami j klausimg ar sanatorija patenkino jy lukescius
dazniausiai pazymejo, kad sanatorija ,,i$ dalies patenkino® lukesCius (49 proc.). Respondentai, kuriy
lukesCius sanatorija virSijo buvo 23 proc., o 28 proc. visy apklaustyjy nurodeé, kad jy lukesciy

nepatenkino.

Mepatenking
2B%

15 dalies
patenking
42%

44 pav. Klienty tyrimo respondenty liikesc¢iy iSpilymo vertinimas

Lukes¢iy vertinimas pagal apsilankymo tikslg. Atlikus x2 kriterijaus skirstinio
priklausomybés nustatyma paaiskéjo, kad respondenty sanatorijoje besilankantys skirtingu tikslu,

vertinimas statistiskai yra vienodas. Likes¢iy (ne)iSpildyma jie vertina vienodai.

Poilsis/Pramogos 24%

T T T T

0% 20% 40% 60% 80% 100%

| O Virsijo B I3 dalies patenkino O Nepatenkino ‘

45 pav. Klienty tyrimo respondenty liikesciy iSpilymo vertinimas pagal apsilankymo tikslg

Lukes¢iy vertinimas pagal apsilankymo amziy. Atlikus 2 kriterijaus skirstinio
priklausomybés nustatymg paaiskéjo, kad tiek vyresniy, tiek jaunesniy respondenty liikescio

vertinimas statistiSkai yra vienodas (zr. 39 priedas).
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0% 20% 40% 60% 80% 100%

| o Virsijo @ I$ dalies patenkino O Nepatenkino |

46 pav. Klienty tyrimo respondenty liikesc¢iy iSpilymo vertinimas pagal amzZiy

v

Sanatorijos rekomendavimas. I§ 166 apklaustyjy 72 proc. respondenty nurodé, kad
,Draugystés sanatorija“ rekomenduoty, o 28 proc. visy apklaustyjy nurodeé, kad sanatorijose
nerekomenduoty. Galima daryti prielaidg, kad lankytojai dazniau rekomenduoty sanatorija nei
nerekomenduoty. Atlikus ¥2 kriterijaus skirstinio priklausomybés nustatymg paaiskéjo, kad
respondentai liikesCius vertina vienodai. (zr. 40 priedas)

Tobulinimo vertinimas pagal apsilankymo tiksla. Didzioji dalis respondenty (32 proc.), kuriy
apsilankymo tikslas yra sveikata vertina, kad sanatorijai yra tikslinga gerinti paslaugy kokybe siekiant
konkurencinio pranasumo. Maziausio vertinimo susilauké (po 10 proc. visy atsakymy) infrastruktiiros
ir rinkodaros tipai.

Didzioji dalis respondenty (35 proc.), apsilankymo tikslas yra poilsis/pramogos vertina, kad
sanatorijai yra tikslinga plésti paslaugy infrastruktiirg. Maziausia dalis respondenty (8 proc.), kuriy

apsilankymo tikslas yra poilsis/pramogos vertina, kad sanatorijai yra tikslinga tobulinti infrastruktiirg

Poilsis/Pramogos 8% 20% 12%
Sveikata 10% 21% # / 32%
T T T \ ~—— T
0% 20% 40% 60% 80% 100%
[ Plésti paslaugy asortimentg @ Tobulinti infrastruktdrg
O Tobulinti darbo organizavimg ir valdyma B Tobulinti rinkodaros programas
O Gerinti paslaugy kokybe

47 pav. Klienty tyrimo respondenty tobulinimo vertinimas pagal apsilankymo tiksla

Atlikus %2 kriterijaus skirstinio priklausomybés nustatymg paaiskéjo, kad respondentai pagal
apsilankymo tikslg skirtingai vertina kriterijus, kuriuos ,,Draugystés sanatorija“ turéty tobulinti

sickdama konkurencinio pranasumo (zr. 41 priedas).
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Tobulinimo vertinimas pagal amziy. Respondentai, kuriy amzius yra iki 43 mety didZiausia
dalis (31 proc.) nurodé sanatorijai yra tikslinga tobulinti rinkodaros programas siekiant konkurencinio
pranasumo. Maziausia respondenty vertinimu (12 proc.) sanatorijai tikslinga tobulinti.

Didziausia dalis respondenty (27 proc.), kuriy amzius vir§ 43 mety nurodé, kad sanatorijai yra
tikslinga plésti paslaugy asortimentg. MaZiausia dalis §io amziaus respondenty nurodé, kad sanatorijai

yra tikslinga tobulinti rinkodaros programas.

nuo 43 13% 24% /i 27% ‘

43 e |

‘ Y
0% 20% 40% 60% 80% 100%
@ Plésti paslaugy asortimentg O Tobulinti infrastrukttrg
O Tobulinti darbo organizavimg ir valdymag B Tobulinti rinkodaros programas
O Gerinti paslaugy kokybe

48 pav. Klienty tyrimo respondenty tobulinimo vertinimas pagal amZiy

Atlikus %2 kriterijaus skirstinio priklausomybés nustatymg paaiskéjo vertinimas sitilymo
Kriterijai priklauso nuo amziaus ir §ios amziaus grupés sitlo skirtingus konkurencinio pranasumo

biidus (Zr. 42 priedas).
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4. ,DRAUGYSTES SANATORIJOS* KONKURENCINIO PRANASUMO
MODELIS

Isanalizavus organizacijos aplinkas ir atlikus empirinius tyrimus galima pereiti prie ,,Draugystés
sanatorijos* konkurencinio pranasumo formavimo.

Teorijos analizéje iSsiaiskinta, kad konkurencinis pranasumo jgijimas ir iSlaikymas reikalauja
kompleksiniy ir integraliy vadybos discipliny, tai pranasumo uztikrinimas susideda daugelio veiksniy.
Pasirinktg strategija reikia susiderinti su organizacijos tikslais, iStekliais ir realizacija. O geriausia
siekti tokio konkurencinio pranasumo, kuris iSnaudoty organizacijos stiprybes arba esamas silpnybes
paversty stiprybémis.

Konkurencinio pranasumo siekiams vienu tam tikru aspektu gali nesukurti norimo rezultato, nes
pranasumo siekimas yra visy organizacijy siekiamybé. Formuojant konkurencinj pranasumg reikia
naudoti visus jmanomus veiksnius, kurie gali buti iSnaudojami organizacijos.

Darbuotojai. Konkurencinio pranaSumo teorijoje darbuotojai gali buti laikomi, kaip pirmasis
imperatyvas siekiant jgauti arba iSlaikyti konkurencinj pranasuma. Strategija suformuoja ir pasirenka
vadovybeé, bet tik darbuotojy organizacijos tiksly ir siekio suvokimas gali uztikrinti konkurencinio
pranasumo uztikrinimg.

Empirinio tyrimo pagalba nustatyti, kad ,,Draugystés sanatorijoje” kad egzistuoja organizacijos
vertinimo ir suvokimo skirtumai. Darbuotojy veikla turéty bati planuojama ilgam laikui. Visy
darbuotojy tikslai sutapatinami su organizacijos tikslais ir turi baiti suderintos organizacijos zmoniy
grupiy pastangos. Sudétingos ekonominés situacijos metu, kai vyksta didelé konkurencija ir
organizacijoms sunku iSgyventi, darni komanda ir bendradarbiaujantis kolektyvas — organizacijos
sékmés pagrindas. Norint, kad konkurencinis pranaSumas biity pasiektas ir jgyvendintas, reikia suformuoti
aiskig vidaus politika:

e Aiskiai apibrézti organizacijos vertybes ir jas nuolat akcentuoti;

e Jtraukti darbuotojus j organizacijos valdyma;

e ISorinj prekés zenklg paversti vidiniu,

e Kurti ir dalintis ilgalaikiais organizacijos ketinimais;

o Sutelkti démesj j strateging tapatybe, konkuravimo metodus, pranasumy tipus;

e Naudoti kiirybingus biidus perteikti ,,kas mes esame* organizacijos viduje ir uz jos riby;
e Nustatyti elgesio standartus;

e Vidinis kodeksas;

e Tikrinti, ar organizacijos koncepcija yra aiski tarp organizacijos darbuotojy.
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»Draugystés sanatorijos* strategija turi buti orientuota taip, kad iSpildyty Siuos veiksnius:

e Informuotumas — kiekvienas darbuotojas turi Zinoti ir teisingai interpretuoti organizacijos
pozicija;

e Suvokimas — tiek individualus darbuotojas, tiek ir visa komanda turi suprasti
organizacijos tikslus, vizija ir pozicijg rinkoje;

e Jtraukimas. Pozicionavimas turi paliesti kiekvieng darbuotoja. Visi turi vykdyti
organizacijos pazadus;

e Kryptingumas — visas personalas yra atsakingas uz organizacijos vystymg. Visi turi biti
aprupinti realizuojanciais standartais.

Segmentai. Verslo rezultatus daugiausiai gerina tikslinai pasirinkti klienai, kuriy poreikiai
labiausiai atitinka organizacijos galimybes. Organizacijai labai svarbu tiksliai Zzinoti, kas yra
pagrindiniai klientai, teikiant pirmenybe jy interesams. Sveikatinimo turizmo rinkoje:

e jmanoma identifikuoti aiskius rinkos segmentus ir jy poreikius;
e konkurentai yra labai panasiis;

Klienty tyrimo metu nustatyta, kad ,,Draugystés sanatorija* turi pranaSumy prie§ konkurentus ir
i8siskiria 1§ jy tarpy pagal suvokiama vartotojy vertinimg. Taip pat nustatyta, kad skirtingi respondenty
tipai skirtingai vertina, sanatorijg, todél yra svarbu pagal tyrimo duomenis traukti respondentus pagal
ju lukescius ir vertinimus.

,Draugystés sanatorija®“ save pozicionuoja kaip gydymo jstaiga ir savo strategija vykdo
nukreipdama visas pastangas j vartotojy norg ir patirtj, susijusig su gydymu. Organizacijos verslo ir
marketingo strategija nukreipta j vieng tikslinj segmentg — gydymo naudos ieskancius vartotojus.

Situacijos analizéje buvo iSskirti sveikatingumo jstaigy rinkos segmentai pagal ieSkomag nauda —
gydyma, poilsj, pramogas. Vidiné organizacijos analizé parodé¢, kad ,,Draugystés sanatorija“ gali
disponuoti aukstu serviso lygiu, materialine baze ir kompetencija. Organizacijos vidiniai veiksniai yra
konkurencingi ir gali atitikti potencialiy klienty likesc¢ius. Klienty tyrimo pagalba buvo nustatyta, kad
vartotojai paslaugomis naudojasi ieSkodami skirtingos naudos ir veikiami skirtingy veiksniy.
,Draugystés sanatorijos” veikla apima kelias rinkas, bet yra vykdoma orientacija j vieng segmentg ir
vykdomas pozicionavimas neleidzia iSnaudoti savo turimo potencialo.

Jeigu rinkos vartotojai gali apsistoti viename i§ keturiy apgyvendinimo kompleksy. Visi
kompleksai yra skirti tiek gydymo, tiek poilsio tikslais atvykusiems klientams. Skiriasi ne pati
kambario kaina, bet paslaugos komplekso kaina, kuri bus suteikta apsilankymo metu. Kadangi
sanatorija jprastai siejama sugydymu ir reabilitacija, tai norint iSnaudoti visa savo paslaugy potencialg
reiki, kad ,,Draugystés sanatorijos segmento taikinys biity parenkamas pagal ieSkomg naudg — gydyma,

poilsj ir pramogas, nes organizacija ir jos vykdoma veikla gali patenkinti $iy vartotojy poreikius.
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,Draugystés sanatorija® atitinka visus sveikatinimo ir sveikatingumo turizmo rinkos
organizacijos bruozus tik reikia ta tinkamomis priemonémis i$naudoti. Sios jstaigos pozicionavimas
turi biiti vykdomas visomis rinkodaros priemonémis siekiant, kad vartotojas pasirinkty organizacijos
siilomag produkta i daugelio sitilomy rinkoje. ,,Draugystés sanatorijai biitina iSskirti produkty i$
konkurenty. Efektyvus i§skyrimas — tai rinkodaros priemoniy ir metody panaudojimas.

Svarbu jvertinti, kad gydymo segmentas rinkoje sudaro 55 proc. visy vartotojy pagal ieSkomg
nauda. Ivertinant, kad ambulatorinis gydymas turi tendencija augti ir rinkoje egzistuoja Zemesnes
kainas siiilan¢iy ir niSiniy sveikatinimo jstaigy, tikslinio segmento iSplétimas yra biitinas, norint atitikti
organizacijos dabarting strateging situacijg.

Svarbiausia ,,Draugystés sanatorijos rinkodaros uzdavinys biity uztikrinti, kad paslaugos
pozymiai tikty aptarnaujamos vartotojy grupéms. Tyrime nustatyta, skirtingo amziaus ar apslinkimo
tikslai besilankantys vartotojai skirtingai vertina ,,Draugystés sanatorijg, svarbu pozicionuoti pagal jy
poreikius ir lukescius. ,,Draugystés sanatorija* galés jgyti konkurencinj pranasuma, jeigu atsisakys
Siuo metu taikomos nediferencijuotos rinkodaros (kai visai rinkai taikomas universalus rinkodaros
kompleksas). Organizacija savo rinkodaros strategijoje turi vykdyti diferencijuotg rinkodarg.
Atskiroms tikslinéms rinkoms taikomas skirtingas ir specialiai pritaikytas rinkodaros kompleksas.
Kiekvienam segmentui rinkodaros metody priemonés ir taikymas turi biiti atskiras.

Prekés zenklas. Konkurenciniam pranasumui formuojant yra butina atsizvelgti j tai, kad jis buty
toks, kad jj biity galima naudoti kuo ilgiau taigi, jeigu ,,Draugystés sanatorija“ nori pritraukti daugiau
vartotojy i§ sveikatos turizmo organizacijai reikia pabrézti savo savybes ne tik kaip gydymo ir
reabilitacijos, bet kaip poilsio ir turizmo jstaigos. Vienas i§ budy tai padaryti yra pozicionavimas ir
prekés zenklo valdymas, kurie yra glaudziai tarpusavyje susije. Organizacijos veikla neapsprendzia
kaip vartotojas turi suvokti vykdomg veikla, paciag organizacijg ir jos prekinj Zenkly. ,,Draugystés
sanatorijos prekés Zenklas bus efektyvus tik tuomet, kai organizacijos vadovybé supras ir tvirtai rems
idéja, kad bendra organizacijos strategija turi glaudziai sietis su vykdoma veikla ir kad prekés Zenklo
vystymas yra vienas i$ svarbiausiy strateginio valdymo tiksly. ,,Draugystés sanatorijai“ prekés zenklas
valdymas — galimybé siekiant didinti savo kaip objekto patrauklumg, mazinti sezoniSkumo jtakg ir
suteikti galimybg vartotojams iSnaudoti organizacijos teikiamas paslaugas, infrastruktiira.

Dar kartg yra galima pabrézti, kad ,,Draugystés sanatorijos* strategijos kiirimas ir jgyvendinimas
priklauso nuo jos visy darbuotojy ir pacios idéjos pagrindimo bei turi apimti visus organizacijos lygius.
Organizacijai pasirinkus tokig konkurencinio pranasumo strategija, svarbu, kad prekés Zenklas bity
suvokiamas tiek iSoriniu vartotojy, tiek vidiniu darbuotojy aspektu. ,,Draugystés sanatorija“ turi
uzsibrézti tikslg biiti ne gydymo ir reabilitacijos organizacija, bet universali ir kompleksiSka su

sveikata susijusi organizacija apimanti daugybe su sveikatos ir poilsio veikla susijusiy aspekty.
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Modelis. Sitlomas modelis paremtas organizacijos strategine situacija bei atliktais tyrimais.
Strategijos atitikimas rinkos reikalavimams yra svarbi sékmingos strategijos prielaida. Jis bty
paremtas darbuotojy, organizacinés kulturos ir prekés zenklo konkurencinio pranasumo veiksniais,
kurie priklausyty istekliais pagrjstu konkurenciniu pranasumu. Sie veiksniai yra nematerialiis, todél yra

vertingi vertinant ilgalaikio konkurencinio pranasumo perspektyvoje.
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Saltinis: sudaryta autoriaus

49 pav. ,,Draugystés sanatorijos* konkurencinio pranasumo modelis

Pritaikomumas ir praktiné nauda. Viena i§ modelio funkcijy yra padidinti ,,Draugystés
sanatorijos klienty skai¢iy pagal apsilankymo tikslg — poilsj. Galima teigti, kad padidéjes klienty
skai€ius padidins organizacijos pajamas.

Galima pazyméti, kad tai nereiskia, jog ,,Draugystés sanatorija® turi pagerinti klienty skaiciaus
srauta, kad tapty sékminga organizacija. Sitilomas modelis yra skirtas vystyti tiek pacia organizacija,
tiek pacig strategijg. Organizacija yra pajégi konkuruoti visoje sveikatos turizmo rinkoje ir jai turéty
biti svarbu veikti tose rinkose kur gali buiti reik§minga, o tai duoty nauda organizacijai ir vartotojams,
nes bty patenkinti abiejy subjekty interesai.

Si modelj organizacija galéty matuoti dviem pasirinktais matavimo biidais:

e Klienty pasitenkinimu — Klientai sako, kad gauna tai, ko nori.
e Klienty emociniu atsaku — klientai patiria teigimus jausmus.
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ISVADOS

Konkurencinis pranasumas gali turéti daug formy, bet jis visada iSreiSkiamas organizacijos vertés
didéjimu. Tai gali biti iSreiksta didesniu pelningumu, augimu ir investicijy graza. Konkurencinio
pranaSumo Saltinis gali buti suvoktas skirtingais aspektais ir ji gali suteikti skirtingi veiksniai:
veiklos efektyvumas, turimos kompetencijos, jvaizdis, gera vadyba ir kt. Svarbiausia, kad
konkurencinis pranasumas biity nukreiptas j verslo strategija, bet pazymétina, kad konkuravimo
strategijos pasirinkimas ilgalaikéje laiko perspektyvoje pranasumo neuztikrina. Geriausia yra siekti
tokiy konkurencinio pranasumo S$altiniy, kurie — reti ir vertingi. Tik suderintos organizacijos
zmoniy grupés pastangos, siekiant konkurencinio pranaSumo yra esminis pranasumo uZztikrinimo
veiksnys. Konkurencinio pranasumo siekimas turi prasidéti nuo aiSkaus supratimo, kas yra

organizacija ir kaip ji formuos savo i$skirtinuma rinkoje.

Lietuvos sveikatinimo turizmo rinka labiausiai priklausoma nuo Lietuvos gyventojy. Sveikatos
turizmo rinkoje yra sveikatinimo ir sveikatingumo turizmo rinky salytis. Sveikatos turizmo rinkoje
yra pastebimas SPA ir sveikatingumo populiarumas. Ambulatorinis gydymas Lietuvoje tapo
prioritetiniu, todél sanatorijos ateityje dalj savo pagrindinio segmento gali prarasti dél
ambulatorinio gydymo paslaugy. Sveikatinimo rinkos segmentai pagal apsilankymo tiksla
gydyma, poilsj bei pramogas, sudaro atitinkamai 55 % ir 35 % 10% proc. visos rinkos
pasiskirstymo. ,Draugystés sanatorija“ rinkoje iSsiskiria paslaugy, kompetencijos ir

infrastruktiiros baze ir galima priskirsti prie rinkos lyderiy grupés.

Atlikus darbuotojy tyrimo aprasomaja statistikg ir duomeny analizg, paaiskéjo, kad organizacijos
vertinimas ir suvokimas tarp skirtingo amziaus ir pavaldumo darbuotojy ne tik matematiskai, bet ir
statistiSkai skiriasi. Darbuotojai organizacijg vertina ir suvokia skirtingai. Galima daryti prielaida,
kad ne visi organizacijos tikslai, siekiai ir ilgalaikiai ketinimai gali buti tinkamai jgyvendinami
siekiant konkurencinio pranaSumo. ,Draugystés sanatorijos” darbuotojai geriausiai vertina ir
suvokia organizacijos tapatybe. Pras¢iausiai vertina ir suvokia organizacijos ilgalaikius ketinimus.
Ilgiau dirbantys ir vyresnio amziaus darbuotojai geriau supranta organizacijos tapatybe, siekius ir
tikslus. Organizacijos darbuotojai néra darntis ir turi skirtingg suvokima. Siekiant uztikrinti
konkurencinj prana$uma svarbu, kad visi organizacijos darbuotojai turéty pana$y vertinima. Siuo

atveju pagal visus vertinimus egzistuoja statistiSkai reik§mingi vertinimo skirtingumai.

4. Vartotojy elgsenos tyrime paaisSkéjo, kad ,,Draugystés sanatorijoje* respondentai lankosi vienodai

daznai. Vyriausio amziaus respondentai ir tie, kurie apsilankymo dél kity priezasCiy geriau vertina
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skiriamg démesj apsilankymo metu. Respondentai vertindami sanatorijos konkurencinj pranaSuma
lyginant su kitomis sveikatinimo organizacijoms dazniausiai iSskirdavo ,,Draugystés sanatorijos”
SPA ir kity papildomy paslaugy dideli asortimentg (n=74). Maziausiai respondenty isskirti buvo
palankios kainos ir klienty lojalumo kriterijai (n=10 ir n=13). Skirtingais apsilankymo tikslais
atvyke respondentai nevienodai vertina kity organizacijy apgyvendinimg ir kokybe. Respondentai
vienodai vertina ,,Draugystés sanatorijos™ apgyvendinimg, jvaizdj, kainodara, pasiilg ir kokybe.
,Draugystés sanatorijos” klientai besilankantys skirtingu tikslu yra motyvuojami skirtingy
kriterijy skatinanc¢iy sugrjzti. Draugystés sanatorijos® jaunesni ir vyresni klientai besilankantys
sanatorijoje yra motyvuojami skirtingy kriterijy skatinanciy sugrizti. Respondentai atsakydami j
klausimg ar sanatorija patenkino jy lukesCius dazniausiai pazymeéjo, kad sanatorija ,,i§ dalies
patenkino® liikescius (49 proc.). Respondentai, kuriy likes¢ius sanatorija virSijo buvo 23 proc., o
28 proc. visy apklaustyjy nurodé, kad jy lukesCiy nepatenkino. Respondentai sanatorijoje
besilankantys skirtingu tikslu, vertinimas statistiSskai yra vienodas. Respondenty apsilankymo
daznumas nepriklauso nuo lyties, amziaus, uzsiémimo ir apsilankymo tikslo. Vyrai ir moterys
nevienodai vertina kity organizacijy jvaizdj ir pasialg. Skirtingais apsilankymo tikslais atvyke
respondentai nevienodai vertina kity organizacijy apgyvendinimg ir kokybe¢. Respondentai, kurie
turi patirt] lankantis kitose sanatorijose pagal tuos pacius kriterijus vertino kitas sanatorijas ir
konkreciai ,,Draugystés sanatorijg*. Palyginus $iy respondenty vertinimus galima daryti prielaida,
kad ,,Draugystés sanatorija® Sie respondentai vertina palankiau. Vienintelis kainodaros vertinimas
matematisSkai yra mazesnis, taCiau vertinimai labai panaSus - 2,86 ir 2,86 balo. ,,Draugystés
sanatorijos” jaunesni ir vyresni klientai besilankantys sanatorijoje yra motyvuojami skirtingy

kriterijy skatinanciy sugrjZzti.

Suformuotas modelis skirtas ,,Draugystés sanatorijai” uZztikrinty vieng svarbiausiy veiklos
efektyvumo rodikliy — augimg. Augimas matuojamas procesy apimties ir pelno dydziu, rinkos
segmento augimu. Augimas sudaro prielaidas organizacijos likvidumo ir rentabilumo
uztikrinimui. Jeigu ,,Draugystés sanatorija® nori pabrézti savo stiprigsias savybes, jai yra privalu
i$skirti savo unikalumg ir ji deklaruoti rinkoje, siekiant patenkinti vartotojy liukesCius.
Organizacijos pozicionavima sieti ne tik su klientais, bet ir su joje dirbanciais zmonémis. Modelio
taikymas leis organizacijai skatinti pardavimus, stiprinti klienty lojalumg, mazinti vartotojy
jautruma kainai, didins savo konkurencinguma, palengvins rinkos segmentavimg, padidins
organizacijos verte. Sveikatinimo rinkos vartotojams jis sumazinty atranka, uztikrinty kokybe ir

sumazinty rizika, suteikiant psichologinj ir emocinj pasitenkinimg, patenkinant jy poreikius.
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Stadalius E. Konkurencinio pranasumo formavimas UAB ,,Draugystés sanatorija“ / Magistro
baigiamasis darbas: strateginis organizacijy valdymas. Vadovas doc. dr. L. Saulinskas. — Vilnius:
Mykolo Romerio universitetas, Politikos ir vadybos fakultetas, Strateginio valdymo katedra, 2011. —
114 p.

ANOTACIJA

Magistro baigiamajame darbe analizuotas konkurencinis pranasumas. Teorinéje dalyje aprasyti
konkurencinio pranaSumo Saltiniai ir jy pagrindiniai veiksniai. Pateikiamos jvairiy autoriy nuomonés
konkrec¢iu konkurencinio pranasumo aspektu, jy izvalgos ir palyginimai. Antrojoje dalyje apzvelgiama
analizuojamos organizacijos situacijos analizé — iSoriné ir vidiné aplinka. Apibiidinta organizacijos
rinka ir jos tendencijos, vartotojai, konkurentai ir pati jmoné. Treciojoje dalyje pateikiami tyrimai
konkrecioje organizacijoje siekiant geriau suprasti koki yra stipriausi vidiniai organizacijos veiksniais,
kuriais buty galima suformuoti konkurencinj pranasumg. Paskutinéje darbo dalyje pateikiamas

konkurencinio pranasumo modelis analizuojamai organizacijai.

Pagrindiniai Zodziai: konkurencinis pranasumas, konkurencija, sanatorija, strateginis valdymas
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Stadalius E. Competitive advantage formation at UAB ,Draugystés sanatorija“ / Master‘s
thesis: strategic management of organizations. Supervisor: doc. dr. L. Saulinskas. — Vilnius:
Mykolas Romeris University, Faculty of Politics and Management, Department of Strategic
Management, 2011. — 114 p.

ANOTATION

Master thesis analyzes competitive advantage. In theoretical part competitive advantage is
described with its sources and factors. Various authors’ views are presented and compared on
different competitive advantage aspect. Second part of the paper views organizations situation analysis
— external and internal environments. Market and its tendencies, customers, competitors and
organization itself are described. In the third part research is submitted in specific organization with a
purpose to understand what internal organization factors are and in what way competitive advantage
can be formed. In the last part of the paper competitive advantage model is presented for the analyzing

organization.

Key words: competitive advantage, competition, sanatorium, strategic management
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Stadalius E. Konkurencinio pranasumo formavimas UAB ,,Draugystés sanatorija“ / Strateginio
organizacijy valdymo magistro baigiamasis darbas. Vadovas doc. dr. L. Saulinskas. — Vilnius: Mykolo

Romerio universitetas, Politikos ir vadybos fakultetas, Strateginio valdymo katedra, 2011. — 114 p.

SANTRAUKA

Pagrindinis verslo strategijos tikslas yra jgyti konkurencinj pranasuma, 0 Siandieniné auganti
konkurencija rinkose skatina organizacijas racionaliau panaudoti savo isteklius, kad jgyty
konkurencinj pranasumg artimesnéje ar tolimesnéje laiko perspektyvoje. Pasaulyje turizmas yra
perspektyvus ekonomikos sektorius, tac¢iau tik Europos Sajungos plétra Lietuvoje paskatino sveikatos
turizmo atgimimg, suformavusj tam tikrus rinkos bruozus. Organizacijoms, veikian¢ioms sveikatos
turizmo rinkoje, yra strategiskai svarbu vykdyti tokia strategijg, Kuri uztikrinty ilgalaikj konkurencinj
pranasumg. Daugelis sveikatinimo srities organizacijy savo strategija sutelkia j paslaugy asortiments,
kuris pasiZzymi bendrais pozymiais. Paslaugy asortimentas lengvai gali buti perimamas ir
nukopijuojamas konkurenty. Sio darbo objektas yra , Draugystés sanatorija®, todél iskyla problema
kaip ,,Draugystés sanatorijai“ formuoti konkurencinj pranasumga? Pagrindinis Sio darbo tikslas yra
suformuoti ,,Draugystés sanatorijai“ konkurencinio pranasumo modelj. Siam tikslui pasiekti iskelti

darbo uzdaviniai:

Aprasyti konkurencinj pranasuma teoriniu aspektu.
Atlikti tyrimo objekto situacijos analize.
Nustatyti darbuotojy vertinimus.

ISnagrinéti vartotojy elgsena.

A A

Pasitilyti konkurencinio pranaSsumo modelj tyrimo objektui.

Darbe taikomi metodai yra mokslinés literatiiros analizé, jos sisteminimas, ir Kkiekybinis
empirinio tyrimo metodas — apklausa rastu. Empirinio tyrimo duomenims apdoroti naudota Statistinés
duomeny analizé (intervalinés skalés kintamyjy vertinimas ir poZymio priklausomybés jvertinimas).

Darbo i§vados: Konkurencinio pranasumo formavimas reikalingas ,,Draugystés sanatorijai* nes
darbuotojai ir vartotojai skirtingai vertina organizacija.

Darbo struktiirg sudaro:

1. Teoriné dalis, kurioje aptariamas konkurencinis pranasumas.

2. Praktiné dalis, tai nagrinéjamos organizacijos situacijos analizé.
3. Empirin¢ dalis, kurioje apraSoma metodologija ir gauti rezultatai.
4

Pasitilymai nagrin¢jamai problemai spresti.
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Stadalius E. Competitive advantage formation at UAB ,,Draugystés sanatorija“ / Master‘s thesis:
strategic management of organizations. Supervisor: doc. dr. L. Saulinskas. — Vilnius: Mykolas
Romeris University, Faculty of Politics and Management, Department of Strategic Management, 2011.
—114p.

SUMARRY

Main goal of business strategy is to gain competitive advantage. Nowadays growing market
competition encourage organizations to use their sources more rationally for seeking competitive
advantage is shorter or longer in perspective of time. Tourism around the world is perspective
economy sector but only European Union expansion promoted health tourism revival whom formed
market attributes. An organization that operates in health tourism market its strategic important
perform such strategy, that it gain long term competitive advantage. Most of health tourism market
organizations focus their strategy on service range that is characterized by basic features. Service range
can be simply takeover and copied by rivals. The object of paper is “Draugystés sanatorija” therefore
problem arise how this specific company should format competitive advantage? Paper aim is to

formate “Draugystés sanatorija” competitive formation model. To gain this aim paper task is posed:

Describe competitive advantage on theory aspect.
Perform situation analysis of the research object.
Determine employee valuations.

Analyze consumer behavior.

o > w0 NP

Provide competitive advantage model of research object.

Paper conclusion: The competitive advantage is necessary for "Draugystés sanatorija" because
employees and customers differently values organization.

Methods are used: the analysis of scientific literature, quantitative research survey and its
statistical data analysis with nonparametric and chi-square tests.

Paper structure:

1. Theoretical part on competitive advantage aspect.
2. Practical part, situation analysis.

3. Empirical research.
4

Suggestions.
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1 priedas. ,,Draugystés sanatorijos* sanatorinio kurortinio gydymo ir standartinio gydymo programos

Sanatorinis-kurortinis gydymas

Centriniuose rimuose Viloje "Vingis"
Sezonas Vienvietis Dvivietis Dvivietis Apartamentas Vienvietis Dvivietis Dvivietis
kambarys kambarys liuksas P kambarys kambarys liuksas
Sausio 07 d. -
geguzes 31 d. 180 160 180 200 170 150 180
Birzelio 01 d. -
rugséjo 15 d. 210 200 210 250 210 190 210
Rugséjo 16 d. -
gruodzio 24 d. 190 170 190 210 180 160 190
Gruodzio 25 d. -
sausio 06 d. 210 200 210 250 210 190 210
Viloje ,Kolonada*“ Viloje ,Nyks$tukas®
Sezonas Vienvietis Dvivietis Vienvietis Vienvietis Dvivietis
kambarys kambarys kambarys kambarys kambarys
EZZ‘Z'%Z 21 g 180 160 180 160 155
25322?011%'(; 210 200 210 195 190
g‘r‘fjdegi’ogd 4 190 170 190 165 160
S;‘;Z?;'g 55 d- 210 200 210 195 190
Standartinis sanatorinis gydymas
Centriniai rdmai Vila ,Vingis*
Sezonas Vienvietis Dvivietis Dvivietis Apartamentas Vienvietis Dvivietis Dvivietis
kambarys kambarys liuksas P kambarys kambarys liuksas
Sausio 7 d. —
geguzés 31 d. 150 130 150 170 140 120 150
E'JZ‘Z'(;?;@; ~ 180 170 180 220 180 160 180
;‘ﬂ%‘?g 122 ‘é’ - 160 140 160 180 150 130 160
gﬂggzgo d25 d.- 180 170 180 220 180 160 180
Standartinis sanatorinis gydymas
Viloje ,Kolonada*“ Viloje ,Nyks$tukas*
Sezonas Vienvietis Dvivietis Vienvietis Vienvietis Dvivietis
kambarys kambarys kambarys kambarys kambarys
gi‘éi'géz ‘:’,"1' g 150 130 150 130 125
E‘J;‘Z'é‘j’; 1‘;'(; 180 170 180 165 160
g‘r‘f;f%‘i’ogd o 160 140 160 135 130
S;‘J‘;?oz'g 55 d- 180 170 180 165 160
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2 priedas. Druskininky sveikatinimo paslaugy palyginimas

ISTAIGOS

Druskininky

PROCEDUROS

gydykla
SPA VILNIUS
SANA
Sanatorija
LEGle“
Sanatorija
JLietuva“
Sanatorija
,Draugystée”
Centras
,Dainava“
Sanatorija

LSauluté”

Gydomasis purvas - vonios,
aplikacijos, tamponai, elektros
purvas

Druskininky gydomasis purvas

+

+

+

Baltasis purvas

Masazai

Ajurvedinis kojy

Anticeliulitinis

Aromaterapinis

Atpalaiduojantis

Bendras

Chiromasazas

Dantény/ burnos hidromasazas

Hemolimfodrenazinis

Klasikinis

Liekninantis

Limfodrenazinis bambuko lazdelémis

Mana Lomi

Masazas kédéje

Pneumo

Povandeninis

Reiki energetinis

Romantinis

Sausas jvairiy kiino daliy

Stangrinantis

Su jdros dumbliais

Su lavos akmenimis

Su priedais (medumi, aromatiniais
aliejais)

Siatsu japoniskas

Vakuuminis

Vonios

Angliartgstes

Angliardgstés sausa

Deguonies

Dviejy, keturiy kamery

Infraraudonuyjy spinduliy masazuojanti
kojy vonia

Jodo-bromo

Jiros drusky

Jaros dumbliy

Medaus

Mineralinés, jvairios mineralizacijos

Sanatorija
.Belorus*
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Perliné

Pieno

Pusy ekstrakto

Raudonujy vynuogiy

Sakuriné

Terpentino

VaistaZoliy

Vertikali

Dusai

Cirkuliacinis

Kylantis

Sarko

Skotigkas

Zarnyno

Kineziterapija

Baseine

Bodyflex liekninantis kvépavimas

Ergoterapija

Grupiné

Grupiné aerobika

Individuali

Manualiné terapija

Mechanoterapija

Saléje

Stuburo tempimas

Su treniruokliais

Velotreniruotés

Vertikalios vonios baseine

Fizioterapija

Amplipulsterapija

Bioelektrostimuliacija aparatu MIOTON

Darsonvalizacija

Diodinamoterapija

Elektroforezé

Elektromiegas

Elektros stimuliacija

"BIOPTRON" / Sviesos terapija

"BIOPTRON" su spalwy terapija

Fonoforezé

Funkciné/ nuskausminamoji raumeny
stimuliacija

Galvanizacija

GKOKYBE KITA

Haloterapija

Induktotermija

Infraraudonujy spinduliy kabina
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Interferenciniy sroviy

Kompresiné terapija

Kvarcas

Lazeroterapija

Limfos apytakos stimuliacija/
limfovizion terapija

Magnetolazeris

Magnetoterapija

Mikrobangos

Parafino aplikacija

Sinchroniné

SMS (amplipulsas)

Trumpuyjy bangy

Tubinis kvarcas

UAD (ultra auksto daznio bangy)
terapija

Ultragarso

Ultravioletiniy spinduliy

Zemo ir vidutinio daZnio sroviy

Kitos procediiros

Aerofitomuzikos/ muzikos/ meno/
audiovizualiné terapija

Refleksoterapija/ Akupunktira

BIO DETOX

Deguonies terapija

Deguonies/ vaistazoliy kokteilis

Ginekologiniai plovimai

Gydymas vibracija

Hirudoterapija (med. délémis)

Inhaliacijos

Krioterapija (gydymas $alCiu)

Mikroklizma

Mineralinis vanduo

Psichoterapija

Su-DZok terapija

VaistaZoliy arbata

Hidrokolonoterapija

Valomoji klizma

Tyrimai, diagnostika

EKG

Rektoromanoskopija

Ginekologiniai

Rentgenas

Tyrimai echoskopu

Audiometrinai tyrimai
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Sirdies kraujagysliy ir kvépavimo

sistemy funkcijy (V-Max aparatu) +

Total trunk (nugaros ir juosmens

raumeny baklés) +

Spirometrija (plauciy ventiliacijos

jvertinimas)/ fliuorografija + + +

Ultragarsinis +

Kvépavimo

Jv. medziagy koncentracijos

nustatymas + +

Kraujo, Slapimo, iSmaty + + +

Jv. procesy laiko nustatymas

Ausy, nosies, gerklés +

Chirurgo +

Dietologo + +

Echoskopisto +

Endokrinologo

Ergoterapeuto +

FMR + +

Gastroenterologo + |+

Ginekologo + +

Kardiologo + + + +
Gydytojy konsultacijos Kineziterapeuto + +

Logopedo + +

Mamologo +

Neurologo + +

Odos ligy

Okulisto +

Proktologo + +

Psichiatro

Psichoterapeuto/ psichologo +

Reumatologo +

Terapeuto + +

3 priedas. Darbuotojy
nustatymas

tyrimo rezultaty realizacijos standartinio nuokrypio

N Mean Std. Deviation
empirinis_vidurkis 56 7,1953 2,02534]
Tapatybes_vertinimas 56 7,8862 1,85715
Siekio_vertinimas 56 6,9866 2,25248|
llgalaikiu_ketinimu_vertinimas 56 6,0223 2,62777|
Valid N (listwise) 56

ir imties vidurkio
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4 priedas. Darbuotojy anketos pavyzdys

Apklauséjo kodas: I:l D

Gerbiamas respondente,

Esu studentas atliekantis tyrima ,Draugystés sanatorijoje”. Siuo metu rengiu magistro
baigiamajj darbg apie ,,Draugystés sanatorijos” konkurencinio pranasumo formavimg. Noréciau
suzinoti kaip Jiis vertinate savo organizacija. Si apklausa yra anoniming, tyrimo duomenys bus
apdorojami ir pateikiami tik apibendrinta forma, tad kiekvieno apklausos dalyvio anonimiskumas
garantuojamas. Atsakydami 3-18 klausimuose jvertinkite kiekvieng teiginj skaléje nuo 1 iki 10

pagal savo jsitikinima.

1) Kaip manote, kas yra pagrindinis Sios sanatorijos konkurencinis pranasumas lyginant
su kitomis sveikatinimo organizacijomis? (galimi keli atsakymo variantai)

Auksta paslaugy kokybé

Palanki kaina

Kainos ir kokybés santykis

Kvalifikuoti organizacijos darbuotojai

Aukstas klienty aptarnavimo lygis

Sanatorijos organizaciné kultara

SPA ir kity papildomy paslaugy didelis asortimentas

Pazangios technologijos, inovacijy diegimas

Sanatorijos jvaizdis

Klienty lojalumas

Imones i8kelty tiksly ir uzdaviniy laikymasis, igyvendinimas

Santykiy su klientais palaikymas

Infrastruktiira

Kita (jrasykite)

N Y Y I A O

2) Jisy nuomone, kg ,,Draugystés sanatorijai* tikslinga tobulinti siekiant konkurencinio
pranaSumo?

Plésti asortimentg

Tobulinti infrastruktiirg

Tobulinti darbo organizavimg ir valdyma

Tobulinti rinkodaros programas

Gerinti paslaugy kokybe

OO0OO0Oofd
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3) Mes suprantame pagrindines organizacijos egzistavimo prieZastis

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

4) Miisy veiklos procesai skirti vertés kiirimui

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

5) Organizacijos viduje yra daznai kalbama apie pagrinding organizacijos misijg

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

6) Sanatorijos lankytojai suvokia miisy prekeés Zenklo jvaizdj

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

7) Zmones organizacijoje valdo patys save ir laiko vienas kita atsakingus uZ sprendimus,
neatitinkancius kompanijos tapatybés

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

8) Mes Zinome, kad miisy pridétiné verté yra svarbi klientams

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

9) Miisy tapatybés jausmas lemia sprendimus, nereikia net susirinkimy ir agitacijos
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

10) Organizacijai priklausantys Zmonés i§kart supranta, kokia sanatorijos investicija yra
gera
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

11) Organizacija ai$kiai suvokia, kodél ji funkcionuoja ir kokig verte kuria pasauliui

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

12) Pagrindinis organizacijos tikslas dera su verslo procesy kiirimu ir vertinimu

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

13) Darbuotojy ir vadovy elgesys patvirtina ir palaiko aiSky organizacijos siekj
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada
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14) Organizacijos struktiiros nuolat teikia informacija apie tikslo siekimo stadija

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

15) Mes aidkiai suprantame, ka norime sukurti organizacijoje po 5, 10, 20 ar daugiau
mety

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

16) Mes kelis kartus per metus perZiiirime ilgalaikius tikslus ir prideriname planus prie
ilgalaikio poZziiirio
1 2 3 4 3) 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

17) Organizacijos Zmonés aiSkiai remia organizacijos tikslus ir yra jiems atsidave
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

18) Mes Zinome, kur esame sickdami konkurenciniy tiksly

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Retai Kartais Beveik visada

19) Irasykite Jums suéjusiy mety skaiciy: (jrasykite)
20) Kiek ilgai dirbate ,,Draugystés sanatorijoje“? (jrasykite)

21) Ar turite tiesioginiy pavaldiniy?

71 Taip
1 Ne

Aciu uz atsakymus. Sekmes!
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5 priedas. Darbuotojy amzZiaus ir staZo koreliacija

Kiek ilgai dirbate
,Draugystés
Jasy amzius sanatorijoje

Jisy amzius Pearson Correlation 1 830"

Sig. (2-tailed) ,000

N 56 56
Kiek ilgai dirbate ,Draugystés Pearson Correlation 8307 1
sanatorijoje Sig. (2-tailed) ,000

N 56 56
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

llgalaikiu_ketinimu_ve
Tapatybes_vertinimas | Siekio_vertinimas rtinimas

Tapatybes_vertinimas Pearson Correlation 1 847" 7837

Sig. (2-tailed) ,000 ,000

N 56 56 56
Siekio_vertinimas Pearson Correlation 847" 1 878"

Sig. (2-tailed) ,000 ,000

N 56 56 56
ligalaikiu_ketinimu_vertinimas Pearson Correlation 783" 878" 1

Sig. (2-tailed) 000 ,000

N 56 56 56

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

7 priedas. Tapatybés ir amziaus vertinimo Mann-Whitney tests

Tapatybes_vertinimas

Mann-Whitney U 76,500
Wilcoxon W 229,500
z -3,489
Asymp. Sig. (2-tailed) ,000

a. Grouping Variable: AmZiaus grupés

8 priedas. Tapatybés ir amziaus Kruskall Wallis testas

Tapatybes_vertinimas

Chi-Square 21,372
df 2
Asymp. Sig. ,000)

a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: AmzZiaus grupés

9 priedas. Tapatybés ir amziaus koreliacija

Tapatybes_vertinimas Jlsy amzius
Tapatybes_vertinimas Pearson Correlation 1 6407
Sig. (2-tailed) 000
N 56 56
Jasy amzius Pearson Correlation 6407 1
Sig. (2-tailed) ,000
N 56 56

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

10 priedas. Siekio ir pavaldumo vertinimo Mann-Whitney tests

Siekio_vertinimas

54,000

Mann-Whitney U
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Wilcoxon W 1089,000]
z -3,996
Asymp. Sig. (2-tailed) ,000

a. Grouping Variable: Ar turite tiesioginiy pavaldiniy?

11 priedas. Siekio ir amziaus grupiy Kruskall Wallis testas

Siekio_vertinimas

Chi-Square 32,438
df 2
Asymp. Sig. ,000

a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: AmzZiaus grupés

12 priedas. Siekio, amziaus ir stazo koreliacija

Kiek ilgai dirbate
,Draugystés
sanatorijoje Jlsy amzius Siekio_vertinimas
Pearson Correlation 1 8307 6327
Kiek ilgai dirbate ,Draugystés . .
& 9y Sig. (2-tailed) 000 1000
sanatorijoje
N 56 56 56
Pearson Correlation 830" 1 746"
JUsy amzius Sig. (2-tailed) ,000 ,000
N 56 56 56
Pearson Correlation 632" 746" 1
Siekio_vertinimas Sig. (2-tailed) 000 000
N 56 56 56

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

13 priedas. Ketinimy ir pavaldumo vertinimo Mann-Whitney tests

ligalaikiu_ketinimu_ve

rtinimas
Mann-Whitney U U 53,500
Wilcoxon W 1088,500]
z -4,005
Asymp. Sig. (2-tailed) ,000

a. Grouping Variable: Ar turite tiesioginiy pavaldiniy?

14 priedas. Ketinimy ir amziaus Kruskal Wallis testas

llgalaikiu_ketinimu_ve

rtinimas
Chi-Square 27,970
df 2
Asymp. Sig. ,000]

a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: Amziaus grupés
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16 priedas. Klienty anketos pavyzdys

Apklaus¢jo kodas: HiEE

Gerbiamas ,,Draugystés sanatorijos* lankytojau,

Esu studentas, atliekantis tyrimg ,Draugystés sanatorijoje”. Siuo metu rengiu magistro
baigiamajj darba apie ,,Draugystés sanatorijos konkurencinio pranasumo formavima. Noréciau
suzinoti, kaip Jiis vertinate $ig sanatorija. Apklausa yra anoniminé, tyrimo duomenys bus apdorojami ir
pateikiami tik apibendrinta forma, tad kiekvieno apklausos dalyvio anonimiskumas garantuojamas.

1. ,,Draugystés sanatorijoje“ lankausi:

Pirmg kartg

Kartg per metus
Kelis kartus per metus
Kita (jrasykite)

0 I B

2. Kaip Jus buvote sutiktas (-a) ,,Draugystés sanatorijoje?
1 2 3 4 5) 6 7

Labai nemaloniai Labai maloniai

3. Jauciuosi laukiamas (-a) ,,Draugystés sanatorijoje*:
1 2 3 4 5 6 7

VisiSkai nesutinku VisiSkai sutinku

4. Jvertinkite Jums skiriama démesij ,,Draugystés sanatorijoje* Jiisy apsilankymo metu:
1 2 3 4 5 6 7
Visiskai nepakanka Visiskai pakanka
5. Kokie Jums svarbiausi sanatorijos pasirinkimo kriterijai?

Paslaugy kaina
Procediiry asortimentas
Kvalifikuoti darbuotojai
Paslaugus aptarnavimas
Rekomendacijos
Sanatorijos reputacija
Sitilomos pramogos
Apgyvendinimo salygos
Maitinimo paslaugy kokybé
Kita (jrasykite)

O 00 oo -gooOoo-ogon.o
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kitomis sveikatinimo organizacijomis? (galimi keli atsakymo variantai)

J

O o0 oo ogooogooo-ooono

[

[]

Auksta paslaugy kokybé

Palanki kaina

Kainos ir kokybés santykis

Kvalifikuoti organizacijos darbuotojai

Aukstas klienty aptarnavimo lygis

Sanatorijos organizaciné kulttra

SPA ir kity papildomy paslaugy didelis asortimentas
Pazangios technologijos, inovacijy diegimas

Sanatorijos jvaizdis

Klienty lojalumas

Imoneés iskelty tiksly ir uzdaviniy laikymasis, jgyvendinimas
Santykiy su klientais palaikymas

Infrastruktiira
Kita (jrasykite)

6. Kaip manote, kas yra pagrindinis Sios sanatorijos konkurencinis pranaSumas lyginant su

7. Ar teko biiti Kkitose Lietuvos sanatorijose?

Taip

(nurodykite kurioje lankétés paskuting kartq)

Ne (pereikite prie 9 klausimo)

8. Ivertinkite kitas sanatorijas pagal Siuos kriterijus:

Kriterijus

Labai blogai

Labai gerai

Gydomujy
(rekreaciniy)
proceddry pasidla

d

O

Gydomujy
(rekreaciniy)
procediry kokybe

Apgyvendinimo
salygos

Maitinimo
paslaugy kokybé

Darbuotojy
profesionalumas

Darbuotojy
poZzitris j darbg

Pramogy jvairove

Gydancio
personalo
aptarnavimo
kokybé

Aptarnaujanciojo
personalo kokybé

Paslaugy kainos
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Ramybeés
uztikrinimas

Reklama

|vaizdis

Kaing

Interjeras

Eksterjeras

Interneto svetainé

[ N N S R .|

Lojalumo
programa

O

Nuolaidos/Akcijos

O

Vieta

9. Ivertinkite ,,Draugystés sanatorija“ pagal Siuos Kriterijus:

Kriterijus

Labai blogai

Labai gerai

Gydomujy
(rekreaciniy)
proceddry pasilla

O

O

Gydomujy
(rekreaciniy)
procediry kokybé

Apgyvendinimo
salygos

Maitinimo paslaugy
kokybé

Darbuotojy
profesionalumas

Darbuotojy pozidris |
darbag

Pramogy jvairove

Gydancio personalo
aptarnavimo kokybé

Aptarnaujanciojo
personalo kokybe

O

O

O

O

O

Paslaugy kainos

Ramybés uztikrinimas

Reklama

Jvaizdis

Kaing

Interjeras

Eksterjeras

Interneto svetainé

R el el N -]

O|lo|lglololoio| -

Rl R N N -]

O|lo|lglololoio| -

Rl R N N -]

Lojalumo programa

Nuolaidos/Akcijos

Sanatorijos vieta

10. Ivertinkite ,,Draugystés sanatorijg* jraSydami atsakyma kiekvienoje eilutéje:

1

2

Nepuosel¢janti tradicijy

7

Puoseléjanti tradicijas
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Moderni Senamadiska
1 2 3 4 5 6 7
Arogantiska Draugiska
1 2 3 4 5 6 7
Lyderé Nevykélé
1 2 3 4 5 6 7
Orientuota j kiekybe Orientuota j kokybe

11. Ar galétuméte save pavadinti iStikimu (-a) ,,Draugystés sanatorija* klientu (-e)?
1 2 3 4 5 6 7
Tikrai ne Tikrai taip

12. Jiis dazniau lankytumétés ,,Draugystés sanatorijoje, jei: (pazymekite vieng atsakymo variantq)
Biity Zemesnés kainos
Bty asmeniskai informuojama apie naujienas, akcijas
Biity didesnis laisvalaikio pramogy asortimentas
Biity kokybiskesnés paslaugos
Bty geresnés gyvenimo salygos
Kita (jrasykite)

O O0do0og-gd

13. ,,Draugystés sanatorija“ Jusy apsilankymo metu liikes¢ius:
1] VirSijo (pereikite prie 15 klausimo)
T I8pildeé (pereikite prie 15 klausimo)
"1 Nepatenkino (pereikite prie 14 klausimo)

14. Kodél, Juisy manymu, liikes¢iai neiSsipildé?
Sanatorijos pazadai didesni nei realiai pasitiloma lankytojui
Kaina neatitinka kokybés lygio
Sanatorijoje nuobodu
Kita (jrasykite)

O O O o

15. Ar rekomenduotuméte apsilankyti ,,Draugystés sanatorijoje?
71 Taip
"1 Ne

16. Jusu nuomone, ka ,,Draugystés sanatorijai tikslinga tobulinti siekiant konkurencinio
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pranasumo?
(] Plésti asortimentg
Tobulinti infrastruktiirg
Tobulinti darbo organizavimg ir valdyma
Tobulinti rinkodaros programas

O O O o

Gerinti paslaugy kokybe

17. Jusy lytis:
[l Vyras
1 Moteris

18. Jiisy amZius:
Iki 18 mety
18 — 30 metai
31 — 43 metai
44 — 56 metai
57 metai ir daugiau

0 Oy O e A

19. Jiisy pagrindinis uzsiémimas: (pazymékite vieng atsakymo variantg)
Vadovaujantis (-i) darbuotojas (-a)
Nevadovaujantis (-i) darbuojas (-a)
Besimokantis(-i)
Nedirbantis(-i)

(I I A B I

20. Jusy pagrindinis apsilankymo tikslas:
1 Sveikata
1 Poilsis
[] Pramogos
1 Kita (jrasykite)

Dékoju uZ Jiisy nuoSirdZius atsakymus ir linkiu gerai praleisti laikq!
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17 priedas ,,Draugystés sanatorijoje lankausi * ir Jusy lytis Chi-Square Testas

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 15,124° 3 ,002
Likelihood Ratio 15,314 3 ,002
Linear-by-Linear Association 9,958 1 ,002
N of Valid Cases 165

a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 11,03.

18 priedas Draugystés sanatorijoje” lankausi * ir amziaus Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 26,7752 9 ,002
Likelihood Ratio 35,445 9 ,000
Linear-by-Linear Association 11,103 1 ,001
N of Valid Cases 165

a. 3 cells (18,8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 3,31.
Pastaba. 1 ir 2 amziaus grupés apjungtos siekiant nevirsyti 20 % rekomenduojamos ribos ir pateikti patikimus duomenis.

19 priedas Draugystés sanatorijoje” lankausi * Jiisy pagrindinis uzsiémimas Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 29,4912 9 001
Likelihood Ratio 33,896 9 ,000
Linear-by-Linear Association 3,487 1 ,062
N of Valid Cases 165

a. 3 cells (18,8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2,36.

20 priedas ,,Draugystés sanatorijoje* lankausi * tikslas Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 15,018% 3 ,002
Likelihood Ratio 22,909 3 ,000
Linear-by-Linear Association 9,726 1 ,002
N of Valid Cases 165

a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 7,56.
Pastaba. 3 ir 4 apsilankymo tikslo grupés apjungtos siekiant nevirsyti 20 % rekomenduojamos ribos ir pateikti patikimus
duomenis.

21priedas. Savijautas vertinims pagal lyti Mann-Whitney testas

Jvertinkite Jums

Kaip Jus buvote
sutiktas (-a)
,Draugystés

Jauciuosi laukiamas (-
a) ,Draugystés

skiriama démesj
,Draugystés
sanatorijoje” Jisy

sanatorijoje“? sanatorijoje": apsilankymo metu:
Mann-Whitney U 3006,000 3131,000 3290,000
Wilcoxon W 5562,000 7691,000 5846,000
z -1,241 -,812 -,280
Asymp. Sig. (2-tailed) ,215 A17 779

a. Grouping Variable: Jasy lytis

22 priedas Savijautas vertinimas pagal amziy Kruskal Wallis testas

Kaip JUs buvote
sutiktas (-a)
,Draugystés

sanatorijoje“?

Jauciuosi laukiamas (-
a) ,Draugystés
sanatorijoje:

|vertinkite Jums
skiriama démesj
,Draugystés
sanatorijoje” Jisy
apsilankymo metu:

Chi-Square
df
Asymp. Sig.

16,427

4

,002

5,947
4
,203

23,709
4
,000




a. Kruskal Wallis Test

b. Grouping Variable: Jlsy amzius
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23 priedas. Savijautas vertinimas pagal uzsiémimg Kruskal Wallis testas

|vertinkite Jums
Kaip Jis buvote skiriama démesj
sutiktas (-a) Jauciuosi laukiamas (- ,Draugystés
,Draugystés a) ,Draugystés sanatorijoje” Jisy
sanatorijoje“? sanatorijoje”: apsilankymo metu:
Chi-Square 2,476 3,377 7,966
df 3 3 3
Asymp. Sig. ,480 337 ,047

a. Kruskal Wallis Test

b. Grouping Variable: Jisy pagrindinis uzsiémimas

24 priedas. Savijautas vertinimas pagal tikslg Kruskal Wallis testas

Kaip Jis buvote

sutiktas (-a)
,Draugystés

Jauciuosi laukiamas (-
a) ,Draugystés

|vertinkite Jums

skiriamg démesj
,Draugystés

sanatorijoje“ Jusy

sanatorijoje”? sanatorijoje”: apsilankymo metu:
Chi-Square 6,738 1,660 13,638
df 3 3 3
Asymp. Sig. ,081 ,646 ,003

a. Kruskal Wallis Test

b. Grouping Variable: Jasy pagrindinis apsilankymo tikslas:

25 priedas. Sanatorijos kaip asmenybés vertinimas pagal lytj

Tradicijos Moderni/Senamadi$ka Bidas Tipas Orientacija

Mann-Whitney U 2747,000 2334,000 3025,500 3349,000 3061,500
Wilcoxon W 7307,000 4890,000 7211,500 5905,000 7621,500
z -1,214 -3,070 -,243 -,078 -1,033
Asymp. Sig. (2-tailed) 225 ,002 ,808 ,938 ,302
a. Grouping Variable: Jasy lytis
26 priedas. Sanatorijos kaip asmenybés vertinimas pagal amziy

Tradicijos Moderni/Senamadiska Badas Tipas Orientacija
Chi-Square 13,543 13,015 13,932 8,107 7,780
df 4 4 4 4 4
Asymp. Sig. ,009 ,011 ,008 ,088 ,100
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: JUsy amzius
27 priedas. Sanatorijos kaip asmenybés vertinimas pagal uzsiémima

Tradicijos Moderni/SenamadiSka Bldas Tipas Orientacija
Chi-Square 4,065 4,393 14,460 17,215 15,760
df 3 3 3 3 3
Asymp. Sig. ,255 222 ,002 ,001 ,001
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: Jisy pagrindinis uzsiémimas
28 priedas. Sanatorijos kaip asmenybés vertinimas pagal tiskla

Tradicijos Moderni/Senamadiska Badas tipas Orientacija
Chi-Square 23,921 8,919 18,542 16,803 1,370
df 3 3 3 3 3
Asymp. Sig. ,000 ,030 ,000 ,001 ,713

a. Kruskal Wallis Test

b. Grouping Variable: Jasy pagrindinis apsilankymo tikslas:
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29 priedas. Sanatorijy vertinimas pagal lytj
Kokybe kita Pasidla_kt Kainodara_kt Jvaizdis_kt Apgyvendinimas_kt
Mann-Whitney U 128,500 37,500 134,000 48,500 138,500
Wilcoxon W 233,500 142,500 239,000 153,500 243,500
Z -2,593 -4,668 -2,487 -4,407 -2,371
Asymp. Sig. (2-tailed) ,010 ,000 ,013 ,000 ,018
a. Grouping Variable: Jasy lytis
30 priedas. Sanatorijy vertinimas pagal amziy
Kokybe kita Pasidla_kt Kainodara_kt |vaizdis_kt Apgyvendinimas_kt
Chi-Square 8,564 3,083 ,630 2,493 4,725
df 2 2 2 2 2
Asymp. Sig. 014 214 730 288 094
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: Jisy amzius
31 priedas. Sanatorijy vertinimas pagal uzsiémima
Kokybe kita Pasidla kt Kainodara kt Jvaizdis kt Apgyvendinimas kt
Chi-Square 5,321 1,626 1660 1,392 3,185
df 2 2 2 2 2
Asymp. Sig. ,070 444 719 499 1203
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: Jisy pagrindinis uzsiémimas
32 priedas. Sanatorijy vertinimas pagal tikslg
Kokybe kita Pasidla kt Kainodara kt Jvaizdis kt Apgyvendinimas kt
Chi-Square 9,286 3,394 547 6,223 9,452
df 1 1 1 1 1
Asymp. Sig. ,002 ,065 ,460 ,013 ,002
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: JUsy pagrindinis apsilankymo tikslas:
33 priedas. ,,Draugystés sanatorijos® vertinimas pagal 1ytj
Kokybé_DS Pasidla_DS Kainodara_DS Jvaizdis_DS Apgyvendinimas_DS
Mann-Whitney U 2973,000 3039,500 2967,500 2612,500 3157,500
Wilcoxon W 7068,000 7317,500 7338,500 5097,500 7435,500
z -,309 -474 -,970 -1,754 -,215
Asymp. Sig. (2-tailed) 757 ,635 ,332 ,079 ,829
a. Grouping Variable: Jasy lytis
34 priedas. ,,Draugystés sanatorijos* vertinimas pagal tikslg
Kokybé DS Pasidla DS Kainodara DS Jvaizdis DS Apgyvendinimas DS
Chi-Square 8,724 5,718 9,558 9,938 4,873
df 3 3 3 3 3
Asymp. Sig. ,033 ,126 ,023 ,019 ,181)
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: Jasy pagrindinis apsilankymo tikslas:
35 priedas. ,,Draugystés sanatorijos® vertinimas pagal amziy
Kokybé DS Pasidla DS Kainodara DS Jvaizdis DS Apgyvendinimas DS
Chi-Square 5,795 2,359 6,317 4,659 2,234
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df 4 4 4 4 4
Asymp. Sig. ,215 ,670 177 324 ,693
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: Jisy amzius
36 priedas. ,,Draugystés sanatorijos® vertinimas pagal uzsiémimag

Kokybé_DS Pasidla_DS Kainodara_DS |vaizdis_DS Apgyvendinimas_DS
Chi-Square 6,166 6,407 2,967 1,406 5,271
df 3 3 3 3 3
Asymp. Sig. ,104 ,093 397 , 704 ,153
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: Jisy pagrindinis uzsiémimas
37 priedas. Dazesnio apsilankymo vertinimas pagal tikslg

Value df Asymp. Sig. (2-sided)

Pearson Chi-Square 35,578 5 ,000
Likelihood Ratio 33,923 5 ,000)
Linear-by-Linear Association 633 1 426
N of Valid Cases 166

a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 5,02.

38 priedas. Daznesnio apsilankymo vertinimas pagal uzsiémima

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 32,5417 5 ,000
Likelihood Ratio 33,827 5 ,000|
Linear-by-Linear Association ,062 1 ,803
N of Valid Cases 166

a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 5,94.

39 priedas. Kintamojo lukesc¢iai Chi Square testas

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 115° 2 944
Likelihood Ratio ,114 2 ,944
Linear-by-Linear Association ,106 1 745
N of Valid Cases 166

a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 11,22.

40 priedas. Kintamojo likesc¢iai ir amzius Chi Square testas

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 4,191% 2 123
Likelihood Ratio 4,161 2 ,125
Linear-by-Linear Association 4,045 1 ,044
N of Valid Cases 166

a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 13,28.

41 priedas. Kintamojo tobulinti ir uzsiémimas Chi Square testas

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 20,7723 4 ,000
Likelihood Ratio 20,601 4 ,000
Linear-by-Linear Association 6,499 1 ,011
N of Valid Cases 166

a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 5,31.
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42 priedas. Kintamojo tobulinti ir amzius Chi Square testas

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 7,987 ,000
Likelihood Ratio 8,223 ,001
Linear-by-Linear Association 2,479 467
N of Valid Cases 166

a. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 6,29.



