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UvoD

Neustale opakovanie kombinovania vyrobnych faktoym istym spésobom vedie len
k stacionarnemu stavu, pre ktory je charakterigtlek kvantitativny ekonomicky rast. Proces
vyvoja sa potlh Schumpetera (1987) &dna az vtedy, k& tento stav naruSia zmeny, teda
inovacie.

Eurdpska unia vyhlasila rok 2009 za rok kreatiatynovacii, ktoré su zaloZzené na novych
myslienkach a pristupoch. V &snosti sa totiz za jeden ZUkovych zdrojov vykonnosti a
konkurencieschopnosti povazuje prave inmdaschopnas

Uspedné strediska cestovného ruchu profituji a ljpodi svoj imidz a hodnotu
pre navstevnikov prostrednictvom dobre premyslemyolduktov, ktoré v sebe Hiili dobré
znalosti trhu, zakaznika a konkurencie spolu s tkiéau, znalogami a zr@dnog'ami
vlastnych zamestnancov. Inovuju najskér spésobmakg pozeraju a komunikuja s trhom
a so zakaznikom a venuju zné usilie inovovaniu distriblcie a komunikacie. Vhoia sa
v ich pripade stalalkicom k ziskaniu konkure&mej vyhody, rastu podielu na trhu a zvySeniu
navstevnosti.

Preto je nevyhnutné, aby aj slovenské strediskdowasho ruchu prostrednictvom
inovovania marketingovych néastrojov posilnili svgjestavenie na trhu cestovného ruchu,
zlepSili svoj imidz, zvySili konkurencieschopripspatet navstevnikov atym posilnili
pozitivne ekonomické a socialné&inky cestovného ruchu.

V praci vychadzame z analyzy procesu inovovanies$isgho horského strediska Davos
Klosters vo Svajarsku a prostrednictvom skimania spokojnosti §nzduo inovacie
navstevnikov slovenskych stredisk cestovného rugypracujeme navrhy a odp@ania
pre inovovanie marketingovych nastrojov v horskystiediskach. Predpokladany efekt
a &innog’ navrhnutych inovacii overime u nosid® marketingu v horskych strediskach

na Slovensku



1. INOVACIE VYBRANYCH MARKETINGOVYCH NASTROJOV V HORSK/CH
STREDISKACH CESTOVNEHO RUCHU

Inovaciami ako ,presadzovanim novych kombinaciitigaa&iatkom 20. storéia zaoberal
J. A. Schumpeter (1987). Vo svojom diele Teériapoogirskeho vyvoja ich definoval ako
zmeny, ktoré narusia stacionarny rovnovazny ekookyniast a spdsobuji dynamicky vyvoj
hospodarstva.

Realizovanie inovécii je nevyhnutné tak v podnikoeko aj v strediskach cestovného
ruchu. Prostrednictvom nich totiz dochadza k fremiu Zivotného cyklu produktu, resp.
cielového miesta, k udrZzaniu konkurencieschopnostirima ¢estovného ruchu a k udrzaniu
stalych, resp. k ziskaniu novych navstevnikov.

V sikasnej domacej i zahramiej odbornej literatire sdoraz viac pozornosti venuje
inovaciam. Suvisi to najma s rychlym vyvojom konkainych a informanych technoldgii a
s narastajucou konkurenciou, kedy podniky musia\@j o prezitie nielen s podnikmi vo
svojom okoli, ale musia si zachavsvoje postaveniéasto na medzinarodnom trhu. Inovacie
su potom jednym z nastrojov na udrZanie pozicie ysliach zakaznikov a ziskanie
konkurertnej vyhody.

Vychadzajuc zo Schumpeterovho pristupu k inovaciadveme teda konStatayaze
v cestovnom ruchu rozumieme pod pojmom inovacie:

- poskytovanie novej sluzby alebo zvySenie kvalitgiywovanych sluzieb,

- zavedenie nového spdsobu poskytovania sluZiebdajar@roduktov (rezervovanie sluzieb
telefonicky, cez internet),

- vstup na novy trh, oslovenie nového segmentu pa@krych navstevnikov,

- ziskavanie novych dodavéity, sprostredkovafev sluzieb alebo pouzitie inych druhov
surovin na pripravu jedal a napojov,

- spajanie alebo rozélevanie podnikov, vytvaranie hotelovych sieti a iné.

Inovaciami v marketingu nazyvaniénnosti, ktoré vedu k vytvaraniu novych vyrobkov
alebo sluzieb, uspokojuju nové potreby, prinaSauénmoznosti vyuzitia produktov alebo
objavuju nové skupiny spotrebites (Kotler, 2005). Inovativny marketing méa potom
charakter procesu, ktorého vysledkom sU zmeny ¥izvaoych postupoch alebo doteraz
poskytovanych produktoch. Aplikacia inovacii v nmetikgu bude vies k zmene
v produktoch a ich distribucii, v komunikaej a cenovej politike.

Marketingovy mix pozostava zo Styroch zakladnychtregov, ktorymi su produkt, cena,

komunikécia a distriblciddalej sa budeme zaobéraybranymi marketingovymi néastrojmi —
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produktom, komunikaciou a distribdciou. Tieto mditkgové nastroje a ich inovécie budeme
podrobne skantav rozvinutom stredisku Davos Klosters.

Horské stredisko Davos Klosters (1260-3146 metrad morom) je vyznamné alpské
cielové miesto s komplexnou ponukou, ktoré sa nach&dmhovychodnom Svajarsku,
v kantone Graublinden. Stredisko je rozdelené dostidie rekreanych oblasti:
Parsenn/Gotschna, Jakobshorn, Rienerhorn, Pischdrjdd a Schatzalp.

Davos Klosters disponuje vynikajucou primarnou e§usidarnou ponukou a je zamerané
na Sportovo-rekrgay, kultirno-spoléensky, zdravotno-ligebny a obchodny cestovny ruch.

Marketing strediska Davos Klosters ainovacie jetéstrojov sa v poslednych rokoch
musia uberatakym smerom, aby dokazali odolévwaku neustale skracujlicej sa priemernegj
dizke pobytu navstevnikov, narastajicej konkurenziszany mestského cestovného ruchu,
dovolenkam pri mori a klesajucej cene leteniek dimprskych ciéovych miest (Meyer,
2011).

V stredisku Davos Klosters je reSpektované pri dagéi inovacii pravidlo, Ze inovacie
a ich komunikacia nesmu vytia z ponuky tradiné produkty, ktoré sa podii na tvorbe
imidZzu cidového miesta (Mediendokumentation Davos Kloste¥1? Pri analyzovani
smerov inovacii v stredisku Davos Klosters sme @aaezali na produkt a jeho distriblciu
a komunikaciu.

Produkty strediska Davos Klosters su vytvorené r&lazle existujucej primarnej
a sekundarnej ponuky. Zddiska vplyvu sezénnosti, ktora je pre horské skedcestovneho
ruchu vyznamnym faktorom tvorby ponuky, ich méZenmedelt’ na produkty letnej sezony,
produkty zimnej sezdny a produkty, ktoré su v panultetnej a zarovev zimnej sezéne.

NajvyznamnejSim produktom zimnej sezony je lyZogaaiostatné zimné Sporty. Tento
produkt je podrobne prepracovany na zaklade spabgprmanazérskej organizacie
s prevadzkovateni osobnych horskych dopravnych zariadeni, ubytimaea pohostinskych
zariadeni. ManaZzérska organizacia Davos Destimai@rganisation inovovala tento produkt
vroku 2010, kedy vytvorila ponuku ,Darovany listoKSkipass geschenkt), ktorou
predpokladaju zvySenie navstevnosti strediska tiatka sezény. Kazdy navstevnik, ktory sa
ubytuje v komeatnom ubytovacom zariadeni v stredisku od 18. novandar 23. decembra,
ziska za jedno prenocovanie jeden listok na celoglgrzovanie v stredisku.

Produkty letnej sezény su vSetky spojené do projektndzvom ,Aktivne leto“.
Dominantnym produktom je peSia turistika. Tentodukt je inovovany prostrednictvom
katalogov a prospektov v lanej alebo elektronickej podobe, ktoré su dostuppédnikoch

cestovného ruchu alebo na internetovej strankelisk@ vo formate pdf. Navstevnikom je
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k dispozicii mapa strediska s vyzeaymi turistickymi chodnikmi, ich idka, trvanie trasy
v hodinach, ndrnog’, miera zazitku (definovana na stupnici od 1-6gvgBenie, najvyssi
bod, GPS Udaje a mesiace, kedy je tento turistichgdnik dostupny. Inovaciou peSej
turistiky je v swasnosti vémi popularny tzv. geocaching, ktory predstavujeadanie
skrytych pokladov pomocou mapy, kompasu alebo GR$igéacie. V stredisku Davos
Klosters je sedem lokalit, kde sa realizuje tativaa.

Manazérska organizacia Davos Destinations-Orgaomsatrazne inovovala v roku 2011
aj komplexny produkt letnej sezény, prostrednictyoodujatia ,Alpenfieber”. Tento produkt
trvd od 16. do 23. juna a z2@hA sériu koncertov typickej Swéqrskej hudby, ptiom
navstevnici ubytovani v komarych ubytovacich zariadeniach maja na jednotlivdupatia
umozneny vstup zadarmo, resp. &tou percentualnoulavou. Ci€om vytvorenia tohto
produktu je zvySenie navstevnosti ngiatku letnej sezony.

Stredisko Davos Klosters sa v poslednych rokémtaz viac orientuje na rodiny stuhei.

V tejto oblasti je vytvorena Sirokd spolupraca hmtepre rodiny s démi (ocenené zrikou
kvality — hotely priatéské pre rodiny s deni), novovzniknutymi dobrodruznymi parkmi,
aktivitami na horach pre rodiny stihei (poziovne kolobezZiek, organizovanie piknikov)
a organizaciami, ktoré zabezp@l anim&né aktivity a starostlivaso deti. Stredisko Davos
Klosters ma pridelent zsieu kvality Svagiarskeho néarodného zvazu cestovného ruchu
~Familien willkommen®, ktora svetl o tom, Ze stredisko je pripravené na uspokojpataeb
rodin s démi.

Distribacia produktov strediska Davos Klosters jezma v zavislosti od charakteru
produktu. Samozrejmésu Vv procese inovovania distriblcie je zriadeniedrpbnej
internetovej stranky strediska a jej aktualizaddalej je to moZnas rezervovania pobytu
alebo inych sluzieb prostrednictvom centralnehotésys rezervovania strediska Davos
Klosters.

Na jednej strang€asovo a finatne naréné, ale na druhej strane I'vai (¢inné bolo
vytvorenie jednotného systému rezervovania pre steéxlisko Davos Klosters v roku 2009.
Vdaka tomuto systému sa zjednotilo Taktilo vyberanie dane za ubytovanie
a prevadzkovatelia vSetkych zariadeni cestovnébburyracuju s rovnakymi informaymi
systémami. VEKé mnozstvo hosti totiz ziskavaju ubytovacie zamaa prave ¥aka
moznosti rezervovania priamo na stranke strediskaStevnici si tu okrem ubytovania mézu
rezervovd aj listky na osobné horské dopravné zariadereg’ina kurzoch zimnych Sportov
alebo peSej turistiky, paZnie vystroje alebo vstupenky na rdézne podujatmapatt

okamZite pri rezervovani. Na strdnke strediska botiku 2009 rezervované sluzby, ktoré sa
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podid’ali na vytvoreni 46 % celkovych trzieb strediskargku 2008 to bolo 41 % trZieb).
V skasnosti je ale zaznamenany mierny poklediwpcezervovanych sluzieb prostrednictvom
stranky strediska (Meyer, 2011), pretoZe navstewt@z viac uprednostiju rezervovanie
sluzieb cez globalne systémy rezervovania, ktomugpacuju na jednej strane slogym
miestom, na druhej strane so samotnymi podnikmiogegho ruchu, atym umadju
navstevnikom rezervovanie sluzieb.

Doélezita ulohu v nepriamej distribucii zohravajustjategické partnerstva v ramci zvazov
a zdruzeni, v ktorych je stredisko Davos Klost&lenom. Nepriamu distriblciu produktu
strediska zabezpeju najméa organizacie Schweiz Tourismus, GrauburfeEnen a Best of
the Alps. Tieto organizacie taktieZz predavaju pktdstrediska na svojich strankach,
spolupracuju pri ¢asti na vétrhoch a vystavach a Siria posolstvo strediska B#llosters.

Inovaciou v ramci strategickych partnerstiev jevéyanie spoluprace s podnikmi mimo
odvetvia cestovného ruchu. Prvé takéto partnerftwio v roku 2010 vytvorené medzi
strediskom a automobilovym podnikom BMW. V ramgtdespoluprace sa posilje najma
distriblcia pgas zimnej sezony, vznikaju nové distibhé cesty a nové dievé skupiny
potencialnych zakaznikov.

Pri analyzovani komunikacie strediska Davos Klasta budeme venavgej zakladnym
nastrojom, ktorymi su reklama, praca s vergjpasa podpora predaja.

Reklama je v stredisku Davos Klosters vytvarana zaklade posolstva, ktoré chce
stredisko reklamou komunikowaDadlezité je pritom jasne definowaspold@né posolstvo
strediska, teda uit ako chce by stredisko vnimané w@ch navstevnikov. Kreativita
v reklame je preto az na druhom mieste. Po samotagivoreni je reklama nasledne
publikovana najméa na internete (stranku stredis&add Klosters si pozrie denne v priemere
8 100 navstevnikov), v #g8 na plagatoch a v prospektoch, o sa stredisko snazi tieto
nosce reklamy spagaa pouzivé sitasne.

Praca sverejnéeu je v manazérskej organizacii zamerana najma pwduracu So
zastupcami médii, najma s novinarmi. ManaZérskarorgcia snazi udrZasi neustalu
pritomnos v médiach prostrednictvom tzv. ,Key Media Managetfie ktory spa@iva
v definovani Kucovych meédii pre stredisko, ako aj zabemme aktivneho udrziavania
kontaktov stymito médiami. Na zaklade tejto sm&é ma v stasnosti manazérska
organizacia kontakty s viac ako 2000 médiami poroedvete (Jahresbericht, 2010).

Inovaciou v praci s verejndsu je zapajanie sa strediska do réznych televizpyojektov,

ked napriklad v roku 2010 boladasti Schatzalp nakricana relacia Swagke televizie —



Farmar liada ZenuDalej to bolo napriklad vytvorenie historického dotentu o Davose pre
nemecku televiziu a pod.

Vysoky dopyt po informaciach vyvolal potrebu vyteara elektronickej komunikéacie
s médiami. Inovaciou v praci s novinarmi je tedaverkenie virtualnej miestnosti pre
novinarov ,News Room“ na internetovej strdnke gSskal Na tejto stranke, ktora bola
vytvorend v letnej sezone 2011, su uverepné vSetky zakladné informacie o stredisku, ako
aj informéacie o aktualnom diani v stredisku, o migavanych podujatiach, o zavedenych
novinkach, o ponukanych balikoch sluzieb, wy® spravy manazérskej organizacie a pod.
Dalej st tu k dispozicii rdzne videa, obrazky a yotkko aj spojenie so socialnymi taeni.

Podpora predaja v stredisku Davos Klosters ja za®dema prostrednictvom karty pre
navstevnikov strediska — tzv. Davos Klosters IngkisCard, ktor4 bola zavedena do
pouzivania Vv letnej sezéne vroku 2009. VSetci t&dwsci, ktori stravia aspo jedno
prenocovanie v koménych ubytovacich zariadeniach ziskaju tato karta MNiklade jej
vlastnictva mézu bezplatne a neobmedzene vytizhiastnu autobusovu dopravu, vlakové
spojenie do okolitych obci, osobné horské dopraxeméadenia (len p@s letnej sezony),
zWashova® sa na roznych podujatiach zadarmo alebocisowr Z'avou a pod. Vytvorenie
a pouzivanie tejto karty vyznamne prispieva k vmimastrediska Davos Klosters ako
jednotného celku.

Dalsim vyznamnym nastrojom podpory predaja je zaviedea komunikécia produktu
~Skipass geschenkt®, ktory sme podrobne vysvetliii opise produktov strediska.dka
zavedeniu takejto podpory predaja dosiahli zaisterané ubytovacie zariadenia v roku 2010
zvySenie vyuzitia kapacity v decembri oproti rola092 o 7 — 10% (Meyer, 2011).

Za vyznamnul inovaciu v nastrojoch marketingove] kaikacie mézeme povazava
aplikaciu pre mobilné telefony &a@g’ strediska na socialnych saeh.

Aplikacia pre mobilné telefony bola vytvorena a sjema v auguste 2008. Tato aplikacia je
k dispozicii na stranke strediska, odkja mézu zaujemci bezplatne zisk®bsahuje vietky
aktuélne informécie potrebné pre navstevnikov @jdamacich obyvalev a takisto mozna's
rezervovania sluzieb. Ret pouzivatbov tejto aplikacie v roku 2011 vzrastol o 33 % dpro
roku 2010 (Jahresbericht 2011).

Velky vyznam v komunikacii strediska vé&asnosti predstavuje jeho aktivhaad’ na
socialnych sitach (podrobne rozpracované od januara 2011) axyméi@’ na elektronickych
portaloch (YouTube, stranky o cestovani &nam case). Vyhodou je, Ze manazérska

organizacia tym ziskava priamy kontakt s navStewnitak, Ze sa stavaju tzv. priaznivcami



strediska na socialnej sieti. Vroku 2011 sa zdasjbil péet tychto priaznivcov
a v swasnosti (februar, 2012) ma takmer 20 000 priaznivco

Za inovaciu v komunikacii mézeme ozina aj tzv. ,cross marketing“, pri ktorom dva
alebo viac réznych podnikov komunikuje spwié posolstvo pre rovnaké towé skupiny.
Této forma marketingu je v &fisnosti v manaZérskej organizacii strediska Daviostirs
povazovana za Veni vyznamnu, a preto je Ummi casto pouzivana. Stredisko vytvara
strategické partnerstva spolupracou s podnikmi mageetvia cestovného ruchu. Napriklad
so spolénog’ou BMW alebo s hokejovym klubom v Davose.

Zahranéné strediska cestovného ruchu prikladsytaz v&si déraz na budovanie fehov
so zakaznikmi prostrednictvom vernostnych prograni@kyto program bol vytvoreny aj
v stredisku Davos Klosters. VSetci hostia, ktogaisraz prenocuju v tomto stredisku a platia
za ubytovanie, su zaregistrovani v manazérskejnimgeii Davos Destinations-Organisation.
Pri opakovanych prenocovaniach je potom zisten§epoavstev cikového miesta. Davos
Klosters si opakovanych navstevnikov uctievaljpagho, kdiky rok tu travia pobyt.

2. ANALYZA SPOKOJNOSTI NAVSTEVNIKOV SLOVENSKYCH HORSKYXH
STREDISK A ICH ZAUJEM O INOVACIE

Po navrhnuti konkrétnych inovacii marketingovyclstr@ov je potrebné zisti aky bude
o ne zo strany existujucich a potencialnych zakemnizaujem. Tento prieskum moézZzeme
uskut@nit metédou sociologického opytovania, napriklad pemstictvom dotaznika.
Dotaznikovy prieskum navrhujeme Ivel efektivne spoji so zigovanim spokojnosti
navstevnikov¢o méze vies k navrhom prefalSie inovacie.

My sme realizovali prieskum zaujmu o inovacie edisku Donovaly, ktory sme spoijili so
zistovanim spokojnosti navstevnikov. Dotaznik (Prilobp sme distribuovali priamo
navstevnikom strediska Donovaly, ktorych smecaso zimnej sezény oslovovali na
lyZiarskych svahoch alebo v pohostinskych zariaatgmiDalej bol dotaznik pgas jedného
tyzdna uverejneny priamo na internetovej stranke stkadiBonovaly Wasti ,aktuality”.
Najv&siu navratnos sme zaznamenali po zverejneni dotaznika na segiahmeti
prostrednictvom stranky strediska Donovaly.

Dotaznikovym prieskumom v stredisku Donovaly snmekali 141 dotaznikov. Dotaznik
sme rozdelili na tréasti. V prvejcasti sme hodnotili spokojntsavstevnikov. V druhejasti
sme zisovali zaujem o navrhnuté inovacie v stredisku eetefj casti sme skuamali

demografické a iné udaje o vyuZivani vybranych miamgovych nastrojov.



Z hradiska skimania distriblcie ma vyznam aj sposobrverania navstevy, resp. pobytu
v stredisku. 37 % respondentov navstivilo stredisiez predchadzajuceho rezervovania
sluzieb, 33 % si rezervovalo sluzby cez internatgm sa jedna najma o ubytovacie sluzby,
19 % si rezervovalo sluzby priamo v ubytovacomageni, 6 % ma v stredisku k dispozicii
vlastné ubytovanie (apartman, chata a pod.) arystat5 % si rezervovalo sluzby inak
(cestovna kancelarialavové portaly a pod.).

Skdmanie tinnosti nastrojov marketingove] komunikacie je mé@zprostrednictvom
zistovania, z akych komunikaych prostriedkov sa navstevnici o stredisku doelre@2 %
respondentov uvadza, Ze sa o stredisku dozvedetodiy alebo znamych, kde moézeme
vidiet' vel'’ky vyznam reklamy uUstnym podanim. 26 % opytanyclo saredisku Donovaly
dozvedelo z internetu, 8 % z reklamy, prospektdiatalégov a 4 % respondentov pozna
stredisko z inych zdrojov alebo su domacimi reziden

Pre komunikaciu strediska, zabezpeie reklamy ajeho ozdenia z pristupovych
komunikacii a zabezpenie parkovacich miest, ma vyznam skéinaf sp6sob dopravy do
strediska. AZ 75 % respondentov sa prepravuje dediska Donovaly autom, 14 % sa
prepravuje tzv. ski-busom a 11 % respondentov wguXierejnu dopravu (autobus alebo
vlak).

V pripade zaujmu strediska o implementovanie vean&s programu je vhodna analyza
pocétu opakovanych navstev. 83 % opytanych navstiviledssko Donovaly tri a viac krat,
8 % zatidl dvakrat a 9 % respondentov bolo v stredisku pghyat.

Pre tvorbu a inovovanie produktu je vyznamné ajnskidie sezonnosti. 55 % opytanych
navstevuje stredisko aj v letnej aj v zimnej sez@t % ho navStevuje len ¢gs zimnej
sezony, 2 % navstevuju stredisko len v letnej sezbostatnych 7 % opytanych navstevuje
stredisko poas celého roka, nezavisle od¢mého obdobia.

Zistovanie spokojnosti s vybranymi marketingovymi ngsti (Casti produktu, distribucie
a komunikéacie), sme realizovali pomocou Skalovdaeehniky. Respondenti mali moznos
priradi ku kazdej otdzke hodnotu od 1 do 5, kde 1 predstda Uplna spokojnosa 5
znamenala uplnd nespokojiiosV pripade nevyuZzitia danej sluzby, resp. produ&tpod.
mohli ozn&it’ moznos ,neviem posudi‘.

Celkovéa priemerna spokojnosespondentov bola 2,16. Pre lepSiu interpretdcizeme
tento vysledok porovmaso Skolskym znamkovanim. Tento vysledok je teda gtredisko
Donovaly relativne dobry, lepSiu vypovedaciu sclagndaného vysledku ale zistime, ak
budeme sledovYamiery ciastkovych spokojnosti. Faktor§iastkovej spokojnosti mdézeme

zoradt’ pod’a dosiahnutej miery spokojnosti respondentov (R&ilB).
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Najv&siu mieru spokojnosti sme zaznamenali v pristupedstka k potrebdm deti, kde
sme namerali mieru spokojnosti vo vyske 1,60. Dawvauine sa, Ze toto zistenie suvisi so
skutanog’ou, Ze v stredisku bol v decembri 2011 otvorenyddj detsky park v strednej
Eurdpe. Park je deny pre deti od 3 rokov a je zamerany nadulyZovania a realizovanie
animanych aktivit pre deti. K tejto miere spokojnostiite prispelo aj vybudovanie ,fun
arény”, ktorl je mozné vyuzivapaias letnej sezény a nachadza sa v nej bobova draha,
lanové centrum, lezecka stena a trampoliny. Pristigaliska k déom sa zlepsil aj otvorenim
rozpravkoveho sveta — Habakuky, ktory je pristupihste.

Navstevnici strediskalalej pozitivne hodnotia pristup strediska k potmebenladych
(miera spokojnosti 1,74). Toto hodnotenie mdéZzemévadni’ neustalym zlepSovanim
podmienok pre snoubordistov, fwm tento Sport je u mladej generatogaz viac obubeny.
Dalej je to Waka organizovaniu réznych hudobnych ainych poduldbré su utené pre
mladych névstevnikov strediska a pod.

Medzi najhorSie hodnotené faktory spokojnosti mégeraradi ¢akaciu dobu na kupu
skipasu, kedy ptas vikendov a sviatkov vznikaju nidko desiatok metrov dlhé rady
navstevnikov pred okienkamip zvysSuje ich nervozitu, skracuje dobwemu na lyZovanie
a tym prispieva k zniZovaniu celkovej spokojnosgtvstevnikov.

NajhorSie je hodnoteny pomer kvality a ceny v stlad NavStevnici maju teda pocit, Ze
za vynalozené finamé prostriedky neziskavaju dost&aid hodnotu,co sa odradza aj vo
vnimani dostaitne] kapacity lanoviek a vlekov, parkovacich mie&stoty socialnych
zariadeni a pod.

Druhd ¢ag’ dotaznika je tvorend zisvanim zaujmu navstevnikov strediska o rézne
inovacie v marketingovych nastrojoch. V teftasti sme zitovali, ¢i by mali resp. nemali
zaujem o nami navrhnuté inovacie. Inovacie mozeonadt’ pod’a zisteného zaujmu, pam
poradie inovacii je obsahom prilohy 3.

Najv&si zaujem prejavili respondenti o vernostny programeda ¥avy alebo rb6zne
odmeny potla pdtu navstev. Savisi to samozrejme aj s faktom, Ze¥®Xespondentov
navstivilo stredisko viac ako raz. Vychodiskom preplementovanie tejto inovacie je
existencia informéného systému, ktory zabezjpeevidenciu jednotlivych navstevnikov
strediska. Toto je mozné realizovaa zéklade ziskania osobnych Gdajov navstevnikov p
registrovani v ubytovacich zariadeniach, pri pred&jpasu alebo pri navsteve turistickej
informanej kancelarie. Potrebné je ale vyt¥odentralny informany systém, ktory bude
evidova navstevnikov rdoznych zariadeni strediska. Nevym@uje preto spolupraca

jednotlivych podnikov cestovného ruchu &emie presnych podmienok a pravidiel, kedy
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ziska navstevnik titl vyhodu. Tento vernostny program vSak nemusi kymplikovany,
stai jednoduché ocenenie - resp. percentudlagana produkty strediska. Dolezitym faktom
je, aby mal navstevnik pocit, Ze je v strediskamwt a Ze si stredisko vazi jeho opakovanu
navstevu. Tym si stredisko ziska vernych a spolajnpavstevnikov, ktori odpustia aj
pripadné zlyhanie strediska a buthiej Sirt’ dobré meno strediska Donovaly.

Respondentid’alej prejavili véky zaujem aj o organizované podujatia v obdobi mimo
zimnej sezony. Tu vznika pre stredisko priestoorganizovanie réznych Sportovych alebo
kultirno-spol@enskych podujatito méze by vhodnym nastrojom na prinie zimnej
alebo zvySenie navstevnosti gas letnej sezéony. M6zu to Hypodobné podujatia, ako
v stredisku Davos Klosters — napr. jazzové dnigago ktorych sa konaju koncerty
v ubytovacich zariadeniach alebo na verejnych peaestvach. Pre realizovanie takejto
inovacie je op& nevyhnutnd spolupraca inforgmeého centra s ostatnymi podnikmi
cestovného ruchu, aby tak vytvorili komplexny prkida zvySili ndvStevnasstrediska.

Dalej mdZzeme zaujem o inovécie rozdgliod’a skimanych marketingovych nastrojov.
Z hradiska produktu prejavili respondenti zaujem o dkpVé sluzby v stredisku.
Poskytovanie sluzieb apré-ski ako napriklad welinégnes, zriadenie kina alebo kasina by
urtite prispelo k pretfeniu pobytu navstevnikov. V&snosti poskytuju tieto sluzby len
individualne ubytovacie zariadenia. @ptu vznika priestor pre ich spolupracu, kedy by si
navzajom mohli kompenzovadoplnkové sluzby tym, Ze hostia jedného ubytovaxie
zariadenia by mohli vyu#Zidoplnkové sluzby iného a naopak.

Zaujimavym produktom najma pre podporu navstevneddtnej sezone je mozrnds
vyuzit osobné horské dopravné zariadenia zadarmo povanjite ubytovacich zariadeniach.
Tu je nevyhnutné prostrednictvom jednotného inf@mdao systému vytvarimoznosti pre
vzajomné pre€tovanie finadnych poloziek od ubytovacich zariadeni smerom
k prevadzkovatom osobnych horskych dopravnych zariadeni. Na pooiwbprincipe by
mohol fungovd aj produkt zamerany na pigdnie zimnej sezony, kedy by ubytovani hostia
ziskali skipas na jeden sleadarmo. Tym by sa samozrejme zvySilo aj vyuZia@acity
ubytovacich zariadeni v stredisku.

Zaujimavym produktom pre stredisko Donovaly siitar aj Skolské lyziarske kurzy
a Skoly v prirode, ktoré su vyznamné najma v okgjtetnej alebo zimnej sezéne.

Dalsim produktom, ktory ma v stredisku potencial cigkloturistika a peSia turistika.
Vytvorenim komplexnych balikov sluzieb by viedlop&silneniu ponuky tohto produktu

a nasledne k zvySeniu navstevnosti strediska nptes letnej sezény.
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Zo strany respondentov sme zaznamenali zaujemirgjvacie v komunikacii strediska.
Pred zasielanim noviniek cez e-mail upredigst zig'ovanie informécii prostrednictvom
socialnych sieti a aplikacie s informaciami o sgkd v mobilnom teleféne. Je to pre nich
pohodlinejSie a zarovieo pre stredisko predstavuje niz8asové aj finatné naklady, pretoze
mo&zZu oslow vel'ky potet priaznivcov v kratkondase.

Respondenti prejavili taktiez ey zaujem o mozna'sklpy skipasu prostrednictvom
internetu alebo mobilného telefondp je spojené najma s prejavenou nespokopos

s cakacimi dobami pri okienkach na kupu skipasu.

3. NAVRHY INOVACIi PRE SLOVENSKE HORSKE STREDISKA CESIVNEHO
RUCHU A SKUMANIE ICH UCINKU

Na zéklade analyzy marketingovych nastrojov v hyrbk strediskach Davos Kloster
a Donovaly a smerov ich inovacii navrhneme vSeopguoostup zavadzania inovacii pre
horské strediskd na Slovensku,épm moznosti ich realizovania &ianosti overime na
zaklade delfskej metddy. Pri postupe na zavadZaoigcii vychadzame z uspesSného modelu
pouzivaného v stredisku Davos Klosters.

Prvym krokom v procese inovovania marketingovychtmgov je analyzovanie primarnej
a sekundarnej ponuky v horskom strediskucanie tradinych produktov, ktoré tvoria imidz
strediska a zabezpgu jeho navStevnas Ak je napriklad horské stredisko vnimané ako
vynikajuce cidové miesto pre peSiu turistiku a cykloturistikuetrlej sezone, je zrejmé, Ze
stredisko nezme okamZite budovavleky, lanovky a parky pre snoubordistov na zimnu
sezonu a zdi tak turistické chodniky a cyklotrasy. Alebo ak stéedisko bohaté kultirno-
historické predpoklady, na zaklade ktorych je znamalo by si ich zachovaa posihiova’
svoj imidz.

Nevyhnutnou stag’ou procesu inovovania je analyza sekundarnej ponukgrskom
stredisku. Nositelia marketingu strediska si musja vedomi toho, aké kategoérie a triedy
ubytovacich zariadeni sa v stredisku nachadzajlé ak moznosti stravovania pre
navstevnikov, moznosti rekreacie a wellness slualg, ponuka stredisko predpoklady pre
organizované podujatia, kultirno-sp&doské, zabavné ainé doplnkové sluzby.
Samozrejmaou v strediskach by malo Byist’ovanie ochoty spoluprace zo strany organov
miestnej samospravy, jednotlivych subjektov cesétnnruchu i mimo odvetvia a nasledne

vytvorenie vhodnych podmienok a realizacia vzajejspoluprace.
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Druhym krokom je skumanie inovacii v podobnych diskach cestovného ruchu,
v odbornej literatire &asopisoch, na internete a Specifikovanie moZnyclovaaii
marketingovych nastrojov pre prislusné strediskdejio faze by mali nositelia marketingu
v stredisku jasne definoveciel’ procesu inovovania a nastroje, ktorymi je mozn#oteid’
dosiahnti. Cidlom inovovania mdze Wy racionalizdcia nékladov strediska, posilnenie
navstevnosti p&as letnej sezény, pritkénie letnej a zimnej sezény, zvySenie povedomia
0 znake, zvySenie konkurencieschopnosti alebo zvySeadiepu na trhu. Samozrejmiasi
VvV procese inovovania je zvySenie kvality poskytoxdm sluzieb ponukanim komplexnych
produktov na zaklade spoluprace podnikov cestovméblou, ostatnych podnikov a miestnej
samospravy.

Pri ugeni inovéacii je okrem toho nevyhnutné vychadzatrendov v dopyte na trhu
cestovného ruchu a z analyzy spotrdisikého spravania. Tu mézeme v poslednych rokoch
bada vyrazny pokles v priemernej dobe trvania pobytskracovanie ptiu dni medzi
rezervovanim pobytu ajeho uskétenim, nérast individudlneho cestovného ruchu
a vyuzivanie internetu ako nastroja distriblcieomunikacie. Na zaklade tychto analyz je
potom vhodné navrhiitinovacie vybranych marketingovych nastrojov. VaraSpripade je
to pre produkt ajeho distribaciu a pre komunik&ckionkrétne inovacie zavisia od
jednotlivych horskych stredisk.

Dalej nasleduje zi®vanie spokojnosti navstevnikov atzisanie postoja k navrhovanym
inovaciam navstevnikov a potencialnych zakaznikov.

Po vyhodnoteni tohto zievania na zaklade analyzy dostupnych zdrojov stkedi
(materidlové, finatné, personalne a infor@é) a skdsenosti predstavieg marketingu
horského strediska dochadza k implementacii indv@o praxe. Nasledne je nutné
vyhodnocové inovacie, ich Ginnog’ vzhi'adom na navstevntstrediska, jeho imidz, prijmy
z cestovného ruchu, racionalizaciu nakladov stkedisestovného ruchu, zvySenie kvality
poskytovanych sluzieb a konkurencieschopnosti,gdodia trhu a inych vplyvov. Zasového
hradiska ale nie je mozné vykahaosledny krok v procese inovovania marketingovych
nastrojov, preto ho nahradime delfskou metddou #ak,sa k predpokladanejginnosti
inovacii vyjadria predstavitelia marketingu vo vghych slovenskych horskych strediskach.

Vychodiskom pre realizovanie delfskej metddy je tavsnie otazok (priloha 4) pre
nositdov marketingu v horskych strediskach na Slovenskia zé&klade komunikacie
s predstavitémi piatich horskych stredisk (Bachledova, Donovafartinky, Ruzomberok,

Velrka R&a a Vratna) sme zistili predpokladany efektaky nami navrhnutych inovacii.
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Postup realizovania inovacii v horskom strediskioryk sme navrhli v predchéadzajtcich
krokoch je dostatmy. Predstavitelia horskych stredisk odgaiji klas’ vel'ky déraz najméa
na analyzu existujucich fin&gnych a personalnych zdrojov.

Vymedzenych sedem okruhov inovacii (spolupraca, (terma internetova stranka,
komplexné produkty, predlZovanie sezony, elektriidistriblcia a komunikacia najma cez
socialne siete, posilnenie imidZzu a & vernostny program) je vhodny pre aplikaciu
v kazdom horskom stredisku cestovného ruchu. Jepateebné vychadrapri tom zo
Specifickej primarnej a sekundarnej ponuky kazdstnediska a doteraz vytvoreného imidzu
a tradicii v stredisku.

Pre slovenské horské strediska je najvyznamnej&nos strankou pre implementovanie
inovacii absencia finagnych zdrojov a nedostatoa odbornos personalu. Je preto
nevyhnutné zvy$i najma odbornas ludského faktora v oblasti cestovného ruchu
a informa&nych technologii.

V pripade spravneho implementovania navrhnutychvédoid aakavaju nositelia
marketingu horskych stredisk predovSetkym rozvaojketingu stredisk a zlepSenie vnimania
strediska zo strany navstevnikov. Okrem toho prkidg@ju pozitivny Ginok inovacii na
ekonomiku strediska (zvySenie vyuZitia ubytovacepécity v stredisku, zvySenie trzieb
jednotlivych podnikov cestovného ruchu, posilneni@vstevnosti a prijmov z cestovného
ruchu v rozpdte obecného Gradu a podDalej atakavaju zvysenie @tu navstevnosti na
internetovej stranke strediska, elektronickych reaeani a pétu priaznivcov na socialnych

sigfach.
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ZAVER

Na zaklade analyzy inovacii vybranych marketingdwvyeastrojov vo Svajarskom
stredisku Davos Klosters a po skimani spokojnogtaugmu o inovacie u navstevnikov
slovenskych horskych stredisk sme navrhli vSeobe@ogtup inovovania, ktorého
predpokladany efekt &innog” sme overili nositimi marketingu v horskych strediskach na
Slovensku. Odpokiany postup procesu inovovania v horskych strediskdézeme zhrrti
do niekd’kych etap.

Prvym krokom by mala hysnaha o spolupracu subjektov v stredisku aj prdafctvom
jednotného inform&ého systéemuwiim sa zlepSi vzajomna komunikécia a informovénds
prispeje k tvorbe komplexnej internetove] strankeediska, ktora umozni aj rezervovanie
réznych sluzieb (nielen ubytovania v stredisku)oailmi imidz strediska ako jednotného
celku. Nasledne je mozné poskytokamplexné produkty, ktoré si navstevnik méze aosta
sam na existujicej internetovej strankealdou inovéaciou je vytvorenie konkrétnych
produktov pre preldenie sezény a zvySenie navstevnosti v letnej sezdwasleduje
posilnenie distribacie a komunikacie danych produkpredovSetkym cez internet a socialne
siete, prfom je potrebné vyuzivaaj coraz viac obubené centralne systémy rezervovania.
Strediskod’alej musi prostrednictvom réznych nastrojov pmsi&t’ viastny imidz a zn&u
tak, aby ho navstevnici vnimali ako jednotny celdk: neposlednom rade by malo stredisko
vytvorit' jednoduchy vernostny program pre svojich navsteni

Délezité je pritom vychadraz analyzy existujucej primarnej a sekundarnej Bgnu
strediska a dostupnych materialovych, ficrajth, personalnych a inforréraych zdrojov.
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PRILOHA 1
DOTAZNIK O SPOKOJNOSTI A INOVACIACH

Véazena pani, vazeny pan,
som Studentka Katedry cestovného ruchu a gpélwo stravovania na Ekonomickej fakulte
UMB v Banskej Bystrici a prosim Vas o vyplnenie titdotaznika, ktory je zamerany na
Zistenie VaSej spokojnosti so sluzbami poskytovanymstredisku a Vasho zaujmu
o inovacie. Dotaznik je anonymny a vSetky UdajelbpduZzité len pre dely spracovania

diplomovej prace.

VaSe odpovede oznsie prosim krizikom na Skale hodnotenia od 1 do 5,de 1

predstavuje Uplnd spokojnog’ a 5 predstavuje Uplnd nespokojnoé.

Dakujem za Vasu spolupracu.

neviem
posudi’

=
N
w
SN
o1

1. | Sinformaciami, ktoré ste ziskali pred prichodion
strediska ste boli

N

2. | Zhoda informacii o stredisku (internet, prosggkb
skutanog’ou

3. | Zrozumiténog’, jasnos a prefiadnos informacii o
stredisku

Aktuélnos poskytovanych informacii v stredisku

Dopravna dostupntstrediska

Parkovacie miesta k dispozicii pre navstevnikov

4
5.
6. | Oznaenie pristupu k stredisku z ciest
7
8

Cakacia doba pri okienkach na kapu skipasu

9. | Pomer kvality a ceny v stredisku

10. | Imidz a zné&ka strediska

11. | Ochota a pristup pracovnikov v stredisku

12. | Prostredie &istota strediska

13. | Vybavenie poziovni Sportovych potrieb

14. | Pristup strediska k potrebam deti

15. | Pristup strediska k potrebam mladych

16. | Pristup strediska k potrebam seniorov

17.| Kapacita a kvalita weerného lyZovania

18.| Sluzby lyziarskej Skoly

19. | Animatné aktivity a program v stredisku

20. | Priestorové zngenie v stredisku (smerove tabule)

21.| Kapacita a kvalita ubytovacich zariadeni v stradlisk

22.| Moznosti stravovania v stredisku

N A | W
N} O O
N
OOOOOOOOdooooooooooo o o | o
N} v O R Y M A
I O

23. | Prispbsobenie stravovacich zariadeni pre lyZiarov
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24.

Dostatok &istota socialnych zariadeni

25.

Moznog’ uschovy osobnych veci

26.

Kapacita lanoviek a vlekow#kacia doba pri
lanovkéch)

27.

Kapacita zjazdovych trati

28.

Kapacita trati pre bezecké lyZovanie

29.

Kvalita a Uprava zjazdovych trati

30.

MoZnosti pre travenie foéhocasu v stredisku mimo
zimnej sezény

31.

Kvalita, Uprava a zrignie turistickych chodnikov a
cyklotras

0| O oo O o
I g I |

L[ O Ooo O 0

I I O |
0| O 000 O e

I |
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Mate, resp. mali by ste zaujem o nasledovné smenydvacii v marketingu strediska:

>
>
o

zZ

ie

Nepoznam

Kyvadlova preprava zo vzdialenejSich parkovislsvahy

Priestory pre prezivanie, prezliekanie a Uschopanok
a inych veci

L0

Posuvné pasy pre prepravu 0séb v lyZiarkach ala sv

Moznos kuapy skipasu cez internet alebo mobil

Bezkontaktné turnikety (netreba priklédkipas k turniketu,
stai preja)

Priestory v interiéry pre konzumovanie viassteavy

Aktivity Aprés ski (zabava na svahu po lyZovani)

Nakupné centrum v stredisku

Vernostny program J'avy a vyhody poth paitu navstev

Aplikacie a informécie o stredisku v mobile

Zist'ovanie noviniek cez socialne siete (Facebook, Ewitt
a pod.)

Zasielanie aktualnej ponuky a noviniek cez e-malil

Detské kluby priamo v stredisku

Za prenocovanie Vv stredisku v zime skipas zadarmo

.| Za prenocovanie v stredisku v lete mozhneguzit’ lanovky

zadarmo

16.

Sluzby v stredisku pre pritnie pobytu (wellness, fitness,
kino, kasino)

17.

Web-kamery v stredisku a zdznamy z nich na internet

18.

Sportové a kultirne podujatia v strediskéaoroka

19.

Skolské lyziarske kurzy

20.

Skoly v prirode

21.

Swraz o najviac prelyZzovanych kilometrov

22.

Telefonicka linka pre informovanie o poveternostmyc
podmienkach

23.

Nordic walking (horska turistika) v lete so spriecom

24.

Nordic walking (horska turistika) v lete bez spoecu

25.

Poztiavanie bicyklov

| | T | | A
U0 ODooooc O opon), dpooon oo o

| | |
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PRILOHA 2

Miera spokojnosti navstevnikov stredisk cestovmeichu

Faktory spokojnosti Priemerna miera spokojnosti
Pristup strediska k potrebam deti 1,60
Pristup strediska k potrebam mladych 1,74
ImidZ a zné&ka strediska 1,81
Zhoda informécii o stredisku so sk&émog’ou 1,85
Prostredie &istota strediska 1,86
Vybavenie poziovni Sportovych potrieb 1,86
Sluzby lyZiarskej Skoly 1,88
Kapacita a kvalita ubytovacich zariadeni v stradlisk 1,91
Oznaenie pristupu do strediska z ciest 1,93
Aktuélnog’ poskytovanych informécii o stredisku 1,94
Zrozumiténog’, jasnosg a prelfadnos informacii o stredisku 2,02
Kapacita a kvalita werného lyzovania 2,05
Ochota a pristup pracovnikov strediska 2,05
Animané aktivity a program v stredisku 2,07
Kapacita trati pre bezecké lyZzovanie 2,10
Dopravna dostupndstrediska 2,11
Moznosti pre travenie faéhocasu v stredisku mimo zimnej sezény 2,15
Kvalita, Uprava a zrgnie turistickych chodnikov a cyklotras 2,17
Priestorové zngenie v stredisku 2,19
Kvalita a Uprava zjazdovych trati 2,22
Pristup strediska k potrebam seniorov 2,34
MoZnosti stravovania v stredisku 2,39
Kapacita lanoviek a vliekov 2,46
Dostatok parkovacich miest 2,49
Dostatok &istota sociélnych zariadeni 2,49
Kapacita zjazdovych trati 2,50
Prispdsobenie pohostinskych zariadeni podmienkarariyv 2,60
Moznog’ Uschovy osobnych veci 2,69
Cakacia doba pri okienkach na kupu skipasu 2,70
Pomer kvality a ceny v stredisku 2,85

Prama: Vlastné spracovanie. 2012
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PRILOHA 3

Zaujem o inovéacie navstevnikov slovenskych horslsiobdisk

Druh inovacie

Percento respondentov,

ktori prejavili zaujem

Vernostny program —favy a vyhody poth patu navstev
Sportové a kultdrne podujatia aj mimo zimnej sezény

Kamery v stredisku a zaznamy z nich na internete

Zistovanie noviniek cez socialne siete

Doplnkoveé sluzby v stredisku (wellness, fitnes,kikasino a pod.)
Vyuzitie lanoviek zadarmo za prenocovanig€gmleta

Aktivity Aprés-ski

Ziskanie skipasu zadarmo za prenocovant@apaimy

Moznog’ kiipy skipasu cez internet alebo mobil

Telefonicka linka pre informovanie o poveternostmpodmienkach
PoZkiavanie bicyklov

Aplikacie a informécie o stredisku v mobilnom téleé¢

Skolské lyZiarske kurzy

Skoly v prirode

Sraz o najviac prelyZzovanych kilometrov

Horska turistika v letnej sezéne bez sprievodcu

Zasielanie aktualnej ponuky cez e-mail

87 %
85 %
85 %
83 %
78 %
76 %
75 %
74 %
74 %
73 %
70 %
65 %
65 %
64 %
63 %
52 %
48 %

Prama: Vlastné spracovanie, 2012.
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PRILOHA 4

Otazky pre nosifimv marketingu v horskych strediskach na Slovensku

1. Je uvedeny postup realizovania inovacii v horsktmedsku dostatny alebo wiiom
chyba nejaky konkrétny krok? Ak mate pocit, Ze ppstie je dostatmy, ako by ste ho
doplnili?

* analyzovanie primarnej a sekundarnej ponuky v horskom stredisku canie
tradi¢nych produktov, ktoré tvoria imidz strediska a zad®uju jeho navstevnas

» skumanie inovacii v podobnych strediskach cestavnéthu, v odbornej literattre
a casopisoch, na internete a Specifikovanie moznyahvéicii marketingovych
nastrojov pre prislusné stredisko. Priceni inovacii je okrem toho nevyhnutné
vychadza ztrendov vdopyte na trhu cestovného ruchu aalyan
spotrebitéského spravania. Tu mdézeme v poslednych rokochy'bgdazny pokles
v priemernej dobe trvania pobytov, skracovanieitpodni medzi rezervovanim
pobytu a jeho uskutoenim, narast individualneho cestovného ruchu a&iwanie
internetu ako nastroja distribacie a komunikacie.

» zigovanie spokojnosti navstevnikov a@isnie postoja k navrhovanym inovaciam
navstevnikov a potencialnych zakaznikov.

* po vyhodnoteni tohto zsvania na zaklade analyzy dostupnych zdrojov stkedi
(materidlové, finatné, personalne a inforrdaé) a skusenosti predstaviie
marketingu horského strediska dochadza k implercgmé@vacii do praxe.

e po zavedeni inovacii do praxe marketingu strediséstovného ruchu nasleduje

zistenie ich dinnosti.

2. Je sedem okruhov inovacii vhodnych aj pre vasdiskke? Ak niego by ste doplnili?
* snaha o spoluprdcu subjektov v stredisku aj prastietvom jednotného
informacného systémujm sa zlepsi vzajomna komunikacia a informovanos
» tvorba komplexnej internetovej stranky strediskismrd umozni aj rezervovanie
réznych sluzieb (nielen ubytovania v stredisku)osilpi imidz strediska ako
jednotného celku.
» poskytovanie komplexnych produktov, ktoré si nawmgte mbéze zostavina

existujucej internetovej stranke.
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vytvorenie konkrétnych produktov pre piashie sezény a zvySenie navstevnosti
v letnej sezone.

posilnenie distribucie a komunikacie danych produkpredovSetkym cez internet
a socialne siete, pfom je potrebné vyuZziyveaj coraz viac olubené centralne
systémy rezervovania.

posikiovanie vlastného imidZzu a kg tak, aby névstevnici vnimali stredisko ako
jednotny celok.

vytvorenie jednoduchého vernostného programu pvsteanikov strediska

3.Ma poda Vas stredisko dostatoé materialne, finame, personalne a inforrdrze

zdroje na zavedenie niektorych inovacii? V absektoirého zdroja vidite naj¢diu slabu

stranku pri zavedeni inovacii?

4. Myslite, Ze definované inovacie maju potencial jesn stredisku predpokladané

acinky:

¢i zavedené inovacie maju v praxi vyznam

¢i by sa stretli s pozitivnou odozvou od pracovnikad navstevnikov

¢i by prispeli k rozvoju marketingu strediska a pasiuby stredisko k lepSiemu.

¢i by mali vplyv na ekonomiku strediska ( vyuzitigtavacej kapacity v stredisku,
trzby jednotlivych podnikov cestovného ruchu, réwgis a prijmy z cestovného
ruchu v rozpete obecného Uradu)

¢i by vzrastol peet priaznivcov na socialnych sgeh

¢i by vzrastla navstevngsnternetovej stranky, pet elektronickych rezervovani

sluzieb a pod.
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