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ABSTRAKT

Konkurence na naro¢nych trzich velmi ¢asto zpiisobuje, ze firma, kterd byla v minulosti
uspesnd, musi po urcité dobé své tézce vydobyté misto na trhu postoupit firme jiné, Gspes-
néjsi. Bylo tomu tak dfive, je tomu tak i dnes a s nejvétsi pravdépodobnosti tomu tak bude

1 v budoucnu.

Z toho vyplyva, Ze vlastni fizeni konkuren¢niho boje je pro vrcholovy management dané
firmy velmi slozitou, ndro¢nou i zna¢né rizikovou ¢innosti vyzadujici vysokou turovei zna-
losti, znacné zkuSenosti a v mnohych ptipadech, jak naznacuje praxe, i notnou davku ono-

ho ,,piislovecného Stésti®.

Kli¢ova slova: konkurencia, konkuren¢na schopnost’, cestovny ruch, hotel, sluzby.

ABSTRACT

Because of the challanging competition on marketplaces it moustly happend, that
a business company witch was in the past sucesfull has to concide after a period of time
her hardcaptured marketposition to another more powerfull business company. It happend

in the past, nowdays too and most likely we see the same in the future.

It means, that the own leadership of a competitioncontest is for the operationsmanager gi-
ven company very tricky, difficult and partly risky activity. This awaits high level of
knowlage, quite a few experiencens and as the practice show, in many cases to trust to

luck.

Keywords: competition, competitive strength, tourist traffic, hotel, services.
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UvVOoD

Cestovny ruch ako odvetvie spoloCenskej ¢innosti sa zacal formovat’ koncom 19. a zaciat-
kom 20. storocia. V 20. storoc¢i dosiahol cestovny ruch vysoky stupei rozvoja na Zemi, stal
sa sucast'ou spotreby a zivotného Stylu obyvatel'ov najmé ekonomiky vyspelych Statov. Na
zaCiatku 21. storoCia predstavuje cestovny ruch najvacsi pohyb l'udskej populécie
a u moderné¢ho Cloveka stelesniuje hl'adanie zmyslu, stdva sa symbolom sveta, v ktorom
zijeme. Charakteristickou rysou cestovného ruchu je cestovanie a doasny pobyt 0sdb mi-
mo ich trvalého bydliska s cielom uspokojovat’ Specifické potreby zvycajne vo vol'nom

Case a ziskat’ komplexny zazitok.

Rozvoj hotelierstva je jednou z podmienok rozvoja pobytového cestovného ruchu. Hote-
lierstvo a cestovny ruch sa rozvijaju paralelne a navzajom sa ovplyviiuju. Ked’ze vzt'ahy st
vzajomné, je tato zavislost’ dvojaka:

- zavislost’ cestovného ruchu od hotelierstva — bez hotelierstva nemoze existovat’ poby-

tovy cestovny ruch,

- zavislost’ hotelierstva od cestovného ruchu — cestovny ruch je faktorom vyuZzivania

kapacit hotelierstva a jeho rozvoja. (Gucik, M. 2004 s. 94)

Cestovny ruch vo vztahu k hotelierstvu vystupuje ako nositel’ dopytu po ubytovacich,
stravovacich a s tym suvisiacich doplnkovych sluzbach. Hotelierstvo je pododvetvie ces-
tovného ruchu, ktoré uspokojuje individudlne potreby navstevnikov v sieti ubytovacich

zariadeni. (Gucik, M. 2004 s. 94)

Hotel Jantar patri do oblasti hotelierstva, ktoré je nositelom ponuky ubytovacich, stravo-
vacich a inych doplnkovych sluzieb ako Sport, rehabilitacia. Sluzby su v dnesnom svete

konkuren¢ného napodobnovania hlavnym nastrojom diferenciacie ponuky.

Konkurencia vznikd vSade, kde dve alebo viac organizacii predavaji podobny produkt
spolo¢ny cielovému trhu. Zékaznik md moznost’ vol'by produktu a kazdé organizécia sa ho

snazi presvedcit’, aby kupil prave ten ich. (Horner, S. Swarbrooke, J. 2003 s. 376)

Silna konkurencia v oblasti podnikania v cestovnom ruchu nuti podnikatel'ov sluzby skva-

lithovat’. V sucasnej dobe si podniky uvedomujt, Ze zdkaznik mé moznost’ vyberu.

Preto je nevyhnutné aby zékaznik bol v centre naSej pozornosti a jeho potreby, priania,

pripomienky alebo kritiku musime reSpektovat’.
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Diplomova praca je spracovana v dvoch Castiach, pricom prva poskytuje ndhl'ad na prob-
lematiku konkurencnej schopnosti a cestovného ruchu prostrednictvom teoretickych vy-
chodisk. Druhd cast’ sa sklada z troch kapitol, priCom prva sa zaobera metodikou analyzy
stucasného stavu hotela Jantar, druhd poskytuje SWOT analyzu hotela, t. j. pozitivne
a negativne prvky a porovnava ju s konkurenénymi hotelovymi zariadeniami a tretia kapi-
tola podava navrhy a odporucania ako odstranit’ nedostatky a zefektivnit’ resp. zvysit’ kon-

kuren¢nt schopnost’ hotela Jantar.

Cielom tejto diplomovej prace je, na zédklade prevedenia analyzy sic¢asného stavu hotela
Jantéar a vypracovania SWOT analyzy, ktora budeme porovnavat’ s konkurencnymi hotelo-
vymi zariadeniami v kupel'nom mestecku Dudince, vypracovat’ projekt zvysSenia konku-
rencnej schopnosti hotela Jantar, t. j. navrhnit’ moznosti odstranenia negativnych prvkov

a moznosti zefektivnenia pozitivnych prvkov.

V projekte sme sa zamerali hlavne na rehabilitacné sluzby, pretoze su najvyznamnejSie
hotelové aktivity a prdve v nich sme s porovnavanymi konkurenénymi hotelovymi zaria-
deniami zaostavali najviac. Kone¢nym ciel'om bolo vypracovanie projektu ponuky rehabi-

litacnych sluzieb, ktory sa ndm podaril doviest’ do uspesného konca.
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I. TEORETICKA CAST
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1 TEORETICKE POZNATKY O KONKURENCII

Trhova konkurencia je proces, v ktorom sa stretavaji zaujmy roéznych subjektov trhu, pri-

¢om kazdy z nich sa snazi dosiahnut’ maximalnu hmotnt vyhodu.

Konkurencia velmi doérazne sleduje problematiku ziskavania a udrZiavania si zdkaznika.
Hlavne udrzanie zédkaznika je vel'mi dolezité pre prosperitu firmy. Zo strany firmy je po-

trebné zistit', aké ma zédkaznik poziadavky a tym ziskat’ vyhodu.

Konkurencia rozhoduje o vhodnosti tych Cinnosti organizacie, ktor¢ mozu prispiet’ k jej
vykonnosti. Konkurencna schopnost’ je zdkladom tspechu alebo netispechu jednotlivych

organizacii.

1.1 Konkuren¢na schopnost’

Ide o poznanie sily konkuren¢nej firmy i vlastnej situdcie, pretoze zakladnym predpokla-
dom prezitia firmy na trhu je jej konkuren¢na schopnost’. Firma je vtedy konkurencies-
chopna, ¢ize ma potrebnu ,,silu presadit’ svoje zdmery na trhu, ak vychadza z jej konku-
ren¢nej vyhody, ktord sposobuje, Ze urcitd ¢innost tejto firmy je v porovnani s ostatnymi
konkurentmi realizovana bud’ lacnejSie, alebo lepSie v prospech splnenia skuto¢nych po-
trieb zakaznika. Organizdcia musi mat’ na pamadti, Ze operuje vo vysokom konkurenénom
prostredi a mala by analyzovat’ konkrétne silné a slabé stranky svojich hlavnych konku-
rentov, ¢o by jej mohlo pomoct’ ziskat’ nad nimi konkurenéntl vyhodu. Ak chceme ziskat
konkuren¢nti vyhodu oproti superom v odvetvi alebo zattocit' na konkurenc¢ni vyhodu
nasho supera na trhu, sme nuteni ju chranit’ pred napadnutim konkuren¢nou firmou, musi-
me systematicky skimat’ vSetky potrebné Cinnosti ako vlastnej firmy, tak i1 konkurencie
a identifikovat’, ako na seba tieto C¢innosti posobia a vo vzajomnych vztahoch vytvaraju
zdroje konkuren¢nych vyhod tej ktorej firmy. V poslednych rokoch vzrastol vyznam slu-
zieb vo vyrobnych odvetviach, kde sluzi ako dolezity zdroj konkurencnej vyhody. Kazdy
podnikatel’ by si mal zapamaitat’ predovSetkym, ze vSetci zakaznici, ktori neboli spokojni
a odisli, skor ¢i neskor zakotvia u konkurencie. UdrZanie zakaznika je teda klI'aiCovou stra-

tegickou otazkou, ktorou by sa mali podniky zaoberat’.
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1.1.1 Co je konkurencia?

Konkurencia je pojem oznacujuci tak celkovy pocet sutaziacich na trhu, ako aj trhovu si-
tudciu v stitazeni medzi pontkajicimi na odbytovom trhu a dopytujiicimi na obstaravaji-

com trhu.

1.1.2 Kto su konkurenti?

Konkurentmi moézu byt organizécie, ktoré ponukaji podobné produkty, zameriavajice sa
na rovnaké trhové segmenty, Uctuju podobné ceny alebo operuji v rovnakej geografickej
oblasti. Za konkurenciu mozno povazovat’ aj akukol'vek aktivitu, ktora ponuka zakazni-

kom nejaké podobné vyhody.
Typy konkurentov:

e laxny konkurent — vyznacuje sa zna¢ne pomalymi reakciami na ¢innost’ konkuren-

cie,
e vyberavy konkurent — reaguje len na niektoré utoky, iné Gtoky si nevsima,
e tiger — reaguje vel'mi rychlo a tvrdo, je zvyknuty bojovat’ vzdy az do konca,

e scholasticky konkurent — na tok reaguje ndhodne, jeho jednanie nemozno predvi-

dat’.

1.1.3 Metody konkurencie

Organizacia, ktord preddva svoje vyrobky a sluzby na konkuren¢nych trhoch, sa pokusa

ziskat’ zakaznikov svojich konkurentov. Mo6Ze sa to diat’ dvomi cestami.

Cenova konkurencia je prvou metddou, ktord ponika vyrobok alebo sluzbu za nizsiu ce-

nu, nez konkurencia.

Necenova konkurencia je druhou metddou, ktord znamena, zZe sa organizacia snazi zvysit
svoj podiel na trhu alebo svoje trzby, bez toho aby menila ceny, a presvedcuje cielovych

zakaznikov, ze jej ponuka je lepSia a vyhodnejSia, neZ ponuka konkurentov.

1.2 Cestovny ruch

Cestovny ruch v poslednych rokoch dramaticky vzrastol. Organizacie, ktoré sa nim zaobe-

raju dlhsiu dobu, sa uz dostali na omnoho lep$iu troven.
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1.2.1 Podstata cestovného ruchu

Cestovny ruch predstavuje subor ¢innosti zameranych na uspokojovanie potrieb suvisia-
cich s cestovanim a pobytom osob mimo miesta trvalého bydliska a zvy¢ajne vo vol'nom
Case za ucelom odpocCinku, poznavania, rozptylenia a zabavy, zotavenia, rekredcie

a turistiky.

1.2.2  Struktiira cestovného ruchu
Cestovny ruch tvoria dva podsystémy, a to subjekt/navstevnik a objekt cestovného ruchu.

Navstevnik cestovného ruchu je nositel'om dopytu a vystupuje ako spotrebitel’ produktu
cestovného ruchu. Objekt cestovného ruchu je nositelom ponuky produktu, ktory je pred-
metom spotreby a tvori ho cielové miesto, podniky a iné institucie cestovného ruchu. (Gu-

¢ik, M. 2004 s. 7)

Cestovny ruch

Trvalé bydlisko Prechodné bydlisko
> (docasny pobyt)
navstevnik — subjekt ) objekt cestovného ruchu/
cestovanie
cestovného ruchu (ﬂé@ﬂ) cielové miesto
(nositel’ dopytu) (nositel’ ponuky)

Obr. 1. Cestovny ruch, zdroj: Gucik, M. Cestovny ruch s. 6

Subjekt cestovného ruchu je navstevnik Casto aj turista, t. j. kazdy, kto uspokojuje svoje
potreby pocas cestovania a pobytu mimo miesta trvalého bydliska spotrebou statkov ces-

tovného ruchu.

Objekt cestovného ruchu je vsetko, ¢o sa moze stat’ cielom zmeny miesta pobytu.
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1.2.3 Potreby cestovného ruchu

Zakladnou pohnutkou rozhodovania subjektu cestovného ruchu je impulz vychadzajici zo
Struktury potrieb. Potreba je subjektivne pocitovany nedostatok nie€oho, €o je pre zivot
daného jednotlivca nevyhnutné. Je prvym krokom v procese chovania sa zakaznika pri

nakupe sluzby, ktory zobrazuje nasledujuci obrazok.

Potreba/prianie Zhromazd'ovanie Rozhodnutie Priprava Spokojnost’

cestovat’ — informacii a — 0 ceste —» nacestu —s vysledkami
vyhodnocovanie (tvorba medzi a zazitky a hodnotenie
image alternativami) Z cesty

Obr. 2. Chovanie sa pri nakupe dovolenky, zdroj: Horner, S. Swarbrooke, J. Cestovni

ruch, ubytovani a stravovani, vyuziti volného casus. 70

Do skupiny menej nevyhnutnych potrieb patria aj potreby uspokojované v cestovnom ru-

chu. Potreby, ktoré sa uspokojuju pocas i¢asti na cestovnom ruchu su:

e primarne (cielové) potreby — su cielom ucasti na cestovnom ruchu, predstavuju

motiv cestovania,

e sckundarne (sprostredkujuce) potreby — su prostriedkom na uspokojenie cielovych

potrieb.

Podla A. Maslowa st l'udské potreby hierarchicky usporiadané od najnalichavejSich

k menej kritickym.
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UTORNE POTREBY

(vlastna sebarealizacia)

POTREBA UZNANIA
(pocity, sebaticta, postavenie)

SOCIALNE POTREBY
/ (laska patrit’ nieckomu)
POTREBA ISTOTY
/ (ochrana, starostlivost’)
FYZIOLOGICKE POTREBY
/ (hlad, smid, spanok) \

Obr. 3. Hierarchia potrieb podla Maslowa, zdroj: Supin, M. a kol. Ekoné-
mia, podnikové hospodarstvo a marketing s. 121

Potreby vytvaraji zédujmy, zaluby, oakdvania apod. ako dlhodobejsie a relativne samo-

statné faktory osobnosti, ktoré spolu ovplyviiuju rozhodovanie navstevnika.

1.2.4 Podniky cestovného ruchu

Podniky cestovného ruchu su tie, ktoré vylucne alebo prevazne uspokojuju potreby nav-
Stevnikov, a preto svoju existenciu odvodzuju z cestovného ruchu. Su to: ubytovacie, po-
hostinské, dopravné, kuapelno-lieCebné zariadenia, Sportovo-rekreacné zariadenia

a zdruZenia cestovného ruchu.

1.2.5 Sluzby cestovného ruchu

Vsetky podniky cestovného ruchu poskytuju urcité sluzby. Hotel Jantar poskytuje ubyto-

vacie, stravovacie a in¢ doplnkové sluzby ako st rekreac¢né, Sportové a iné sluzby.
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1.2.6 Podstata sluzby

Kotler definuje sluzbu ako aktukol'vek Cinnost’ alebo prospech, ktoru jedna strana moéze
pontknut’ druhej aktord je v podstate nehmotna anevytvara vlastnictvo cohokol'vek.

(Horner, S. Schwarbrooke, J. 2003 s. 37)

1.2.7 Vlastnosti sluzby

Sluzby maju urcité vlastnosti, ktoré ju odliSuja od produktov. St to:
e NehmatatePnost’ — sluzby su do zna¢nej miery abstraktné a nehmatatelné.
e Premenlivost’ — sluzby nie st Standardné a st vysoko premenlivé.

e NedelitePnost’ — vyroba a spotreba sluzieb vdcSinou prebieha sucasne a za casti

zakaznika.

e Pominutelnost’ — sluzby nemozno skladovat’.

(Payne, A. 1996 s. 15)

T

Nehmata-

tel'nost’

Nedelitelnost’ j Sluzba <‘: Premenlivost j

T

Pominutel’-

nost’

igs

Obr. 4. Kontinuum Styroch vlastnosti sluzieb, zdroj: Payne, A. Marketing sluzeb

s. 17
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1.2.8 Sluzby a marketingovy mix

Marketingovy mix je nastrojom predaja. Spravny vyber prvkov marketingové mixu je po-
trebny pre zaistenie suladu medzi ponukou sluZieb a poziadavkami trhu na ich kvalitu.
Vsetky prvky marketingového mixu spolu navzdjom suvisia a si v neustalej interakcii.
Musia byt preto stanovené tak, aby sa vzdjomne podporovali a dopliiovali a mohli tak za-
bezpecit’ maximalny sulad medzi vnlitornym a vonkaj$im prostredim podniku. Marketin-
govy mix sluzieb sa skladd z nasledovnych komponentov, ktoré su vo vzajomnom posobe-
ni.

Sluzba tu vystupuje ako produkt, ktora predstavuje sustavu hodnot uspokojujtcich potreby
zakaznikov. Je ekonomickym statkom, ktory mé nehmotny charakter. Produkt, resp. sluzba
je ponukou, ktora predstavuje sustavu hodnot uspokojujucich potreby zdkaznikov. Produkt

mozno rozdelit’ do Styroch urovni.

Potenciadlny

Rozsireny

Ocakavany

Obr. 5. Styri trovne produktu, zdroj: Payne, A. Marketing sluzeb s.

132
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Zékladny produkt — musi uspokojovat’ zékladné potreby zakaznika.

Ocakavany produkt — uspokojuje urcity subor poziadaviek zakaznika.

Rozsireny produkt — ponuka prevysi o¢akéavanie alebo doterajSie skusenosti zékaznika.

Potencialny produkt — vSetky modifikécie produktu, ktoré prinesu zékaznikovi GiZitok.

Cena je Ciastka zjednand medzi kupujucim a predavajiucim na trhu, je to jediny prvok mar-
ketingového mixu, ktory prinadsa vynosy a nie naklady. (Kozak, V. Staiikkova, P. 2004 s.
84)

Ceny maju vplyv na vlastnosti sluZieb, ¢o ukazuje nasledujuca tabul’ka.

Tab. 1. Vplyv cien na vlastnosti sluzieb, zdroj: Horner, S. Schwarbrooke, J. Cestovni ruch,

ubytovani a stravovani, vyuziti volného ¢asu s. 182

1 | Netrvanlivost’ sluzieb znamena, ze ich ceny musia pokryt’ kolisanie dopytu.

2 | Zékaznici mo6zu zdrzovat’ alebo odkladat’ pouzitie sluzieb alebo sa mézu rozhodnut
previest’ si ich sami. To vedie k ostrej konkurencii medzi poskytovatel'mi sluzieb.

3 | Z nehmotnosti sluzieb plynie mnoho désledkov pre ich ceny. Cim vi&si podiel mate-
ridlu sluzba obsahuje, tym vicsia je tendencia Standardizovat’ ceny. Vyska ceny sa
Casto zjednava medzi kupujicim a predavajicim.

4 | Ak su sluzby homogénne, cena je vysoko konkurenéna. Cim jedinecnejSia je sluzba,
tym vicsia je volnost’ stanovenia ceny. Cena je ukazovatel'om kvality a povesti orga-
nizacie.

5 | Neoddelitel'nost’ sluzby od osoby, ktora ju poskytuje, vytvara hranice trhu ktorému
mozno sluzbu poskytnit’. Miera konkurencie vnutri tychto hranic ovplyviluje cenu
sluzby.

Miesto — urcit’ miesto sluzby znamena vybrat’ prostredie, v ktorom budu sluzby fyzicky
prevadzkované. Vyber miesta vzdy zavisi od typu a stupni interakcie, ktora sluzba vyzadu-
je.

Umiestnenie podniku je ovplyvnené konkurenciou a jej zakaznikmi. Sustavu vzt'ahov me-

dzi podnikom, konkurenciou a jeho zakaznikmi zobrazuje nasledovny obrazok.
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Ako podnik vnima

sam seba
Ako podnik Ako zakaznik
vnima konkurenciu vnima podnik
Ako konkurencia Ako podnik
vnima podnik vnima zakaznika
Konku-
rencia . , , .
Ako zakaznik vnima konkurenciu
— >
«——
Ako konkurencia vnima zakaznika T
Ako konkurencia vnima Ako zdkaznik vnima
sama seba sam seba

Obr. 6. Siet’ vztahov — vlastné a vzdjomné vnimanie, zdroj: Payne, A. Marketing
sluzeb s. 122

Vhodne pouzité techniky segmentacie trhu poméhaji pracovnikom marketingu identifiko-
vat’ cielové skupiny zakaznikov, ktori maji podobné potreby, a navrhnut” marketingovy

mix, ktory tieto spolocné potreby uspokoji.

Distribu¢né a predajné cesty — sa tykaju ucastnikov dodavky sluzby a to ako podnikov,

tak l'udi.
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Poskytovatel’ sluzby

A4

Zastupca predavajuceho

v

Agent ¢i Dodavatel’  sluzby
na zaklade licencie
alebo zmluvy

sprostredkovatel’

y

Zastupca kupujuceho

A 4 A\ 4

Zéakaznik

Obr. 7. Distribu¢né cesty podniku sluzieb, zdroj: Payne, A. Marketing

sluzeb s. 153

NajvhodnejSou formou distribticie sluzieb je priamy predaj. Aj ked’ je tento spdsob stale
bezny, mnoho podnikatel'ov dnes hl'ada nové predajné cesty za uc¢elom dosiahnutia rych-

lejSieho rastu a efektivnejSieho vyuZitia kapacity.

Propagicia ako zékladny prvok marketingového mixu sluzieb zaistuje komunikacii
umiestnenie sluzby zakaznikom a ostatnym kl'a¢ovym trhom. ZvySuje vyznamnost’ sluzieb
a moze prispiet’ k ich hmatatel'nosti. Propagacia sluzieb pokryva radu oblasti. Tieto oblasti,

zname ako komunikacny €1 propagacny mix, zahriiuji nasledujuce prvky:
e Reklamu
e Osobny predaj
e Podporu predaja
e Public relations
e Direkt marketing

Reklama — platend forma neosobnej komunikacie o produkte niektorej organizacie pro-
strednictvom médii. Medzi hlavné reklamné média patri: televizia, radio, kino, denna tlac,

casopisy, priama rozosielka, plagaty a telefon.
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Osobny predaj — presvedCovanie zakaznikov, aby kupili vyrobky alebo sluzby, ktoré pre-

bieha ,,tvarou v tvar®,

Znamena priamu komunikaciu a pestovanie obchodného vzt'ahu medzi dvoma alebo nie-
kolkymi osobami s cielom predat’ vyrobok alebo sluzbu a zaroven vytvarat’ dlhodoby po-

zitivny vztah. (Horakova, H. 2000 s. 69)

Podpora predaja — kratkodobé stimuly pre povzbudenie nakupu alebo predaja vyrobku ¢i

sluzby.

Public relations — je vytvorenie kladného povedomia a budovanie dovery i porozumenia

vzhl'adom k podniku a pomoc pri vytvarani podmienok a priestoru pre uskutocnovanie

jeho marketingovych cielov. (Hordkova, H. 2000 s. 69)

Direkt marketing — cielené oslovenie konkrétneho segmentu trhu s cielom ovplyvnit’ cho-

vanie zdkaznika na trhu. Vyhodami priameho marketingu je efektivnost’ komunikacie, vy-

tvorenie osobitejSicho vzt'ahu a zakaznik nemusi nikam chodit’.

Ludsky faktor — sa stava zdrojom uspechu 1 zdrojom chyb, veducich k netspechu podni-

kov a sluzieb. Preto su vo sfére sluzieb nevyhnutnou sucast'ou dobre vyskoleni, motivova-
ni a zodpovedni pracovnici, ktori si uvedomuju, ze dblezitejSie ako to, o sa robi pre spot-

rebitela je to, ako sa to robi.

Procesy — pomocou ktorych su sluzby vytvarané a doddvané st hlavnym faktorom marke-
tingového mixu sluzieb. Procesy zahriiuji postupy, tkoly, ¢asové rozvrhy, mechanizmy,

¢innosti a rutiny, pomocou ktorych je produkt ¢i sluzba poskytovand zakaznikovi.

Sluzba zikaznikovi — cielom je predovSetkym vybudovanie vztahov so zakaznikmi

a ostatnymi trhmi k zaisteniu dlhodobej a vzajomne vyhodnej spoluprace. Je to ¢innost’
suvisiaca s prijatim a spracovanim objednavky, vlastnou dodavkou sluzby a naslednou

podporou.

Marketingovy mix je subor nastrojov, ktoré¢ musi podnik kombinovat’ tak, aby dosiahol
v zvolenych trznych segmentoch stanovené ciele. Marketingovy mix sa ¢asom meni. Meni
sa aj vyznam jednotlivych zloziek marketingového mixu. Vzijomné pdsobenie prvkov
marketingového mixu zaist'uje ich konzistenciu, integraciu, a tym napomaha umiestiiova-

niu a poskytovaniu kvalitnych sluzieb cielovym trhovym segmentom.
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1.3 Poznatky z teoretickej Casti

Na zaver teoretickej Casti mozno poznamenat’, Ze s konkurenciou sa stretdvame na kazdom
kroku. Od chvile, ked’ sa rdno prebudime, ovplyviiuje kazdu stranku nasho zivota, sukrom-
ného, verejného aj pracovného, ¢i to chceme alebo nechceme. Hoci priamo nevyuzijeme
pracovné prilezitosti, ktoré nam pre uspesnu kariéru ponuka, predsa vSetci sme zakaznik-
mi, mame svoje potreby, ktoré si chceme plnohodnotne uspokojit, a tak sme stucastou
konkurencie. V podvedomi ndm rezonuje slovo, ktoré sme zaculi niekde v Skole,

v televizii, v rozhlase, alebo sme si ho niekde precitali.
S konkurenciou a konkuren¢nou schopnost'ou stvisi aj cestovny ruch a jeho sluzby.

Cestovny ruch a sluzby pre vyuzitie vol'ného Casu a ubytovacich a stravovacich sluzieb
nepochybne pomaéha stimulovat’ kultiru zédkaznikov, ktord v sucasnej dobe rastie. Medzi
podnikmi cestovného ruchu tak rastie silnd konkurencia, preto je nevyhnutné, aby bol kaz-
dy podnik sluzieb konkuren¢ne schopny. K cestovnému ruchu neodmyslitel'ne patri hote-
lovy priemysel, ktory vyvija stale vacSiu snahu privabit’ podnikatel'sku a turisticku Spicku.
Obdobie poslednych desatroc¢i minulého storocia sa Casto oznacuje ako obdobie rozvoja
sluzieb. Sluzby zdkaznikom st sti¢ast'ou zivotnej urovne a kvality Zivota. Cestovny ruch je
najrozsiahlejSou ekonomickou aktivitou a ma potencial pre d’alsi rast. D4 sa povedat, Ze

sucasna ekonomika je dnes predovsetkym ekonomikou sluzieb.
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II. PRAKTICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 24

2 ANALYZA SUCASNEHO STAVU HOTELA JANTAR

Strategické marketingové planovanie vzdy zacina objektivnou analyzou sucasnej marke-
tingovej situacie v organizacii.
S vysledkami analyzy mdze podnik pochopit’:
= aka je jeho vnutorna situdcia (vhodnost’ organizac¢nej Struktary, schopnosti a zdroje,
uroven marketingového systému, naklady a zisky spojené s marketingom, uc¢innost’
marketingového mixu),
= vakom je vztahu k prostrediu, ktoré ho obklopuje, a aké je jeho postavenie v tomto
prostredi (vplyv makroekonomickych faktorov, schopnost’ Celit' tlakom prostredia,
trhy a ich velkost’, trhovy potencial, trendy vyvoja, konkurencné postavenie na tr-
hu).
Zakladnym cielom analyzy je identifikovat’ trendy, vplyvy a podmienky, ktoré moézu po-

sobit’ na tvorbu a zavadzanie marketingovych stratégii podniku.
Situacné analyza sa uskutociiuje v troch ¢asovych horizontoch. Je to:

- doterajsi vyvoj (kde sa podnik nachadzal v minulosti),

- sucasny stav (pozicia podniku v sti¢asnosti),

- odhad mozného budtceho vyvoja (kam chce podnik dospiet’ v budicnosti).
(Horakova, H. 2000 s. 35)

Existuje rada metod analyz, ktoré mozno pouzit. V tejto diplomovej praci vypracujeme
SWOT analyzu pre zhodnotenie suc¢asné¢ho stavu hotela Jantar a nésledne ju porovname

s konkuren¢nymi hotelovymi zariadeniami.

2.1 Charakteristika hotela Jantar

Skor ako za¢neme s charakteristikou hotela, chcela by som spomenut’ par informacii
o mestecku Dudince, v ktorom sa na$ hotel nachiddza. Dudince patria medzi oblasti
s typickou nizinnou klimou s najva¢sim poctom slnecnych dni v roku a preto st idedlnym
miestom na zotavenie a nacerpanie novych sil. Archeologické naleziskd su dokazom toho,
ze sa v travertinovych otvoroch kupali aj vojaci rimskej 1égie. Z tejto doby sa tu zachovalo

32 bazénov a dodnes st chranenou kultirnou pamiatkou znamou ako ,,Rimske kupele®.
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Hotel Jantar*** je novo zrekonstruovany hotel, ktory sidli na ulici Kupelna 98 na konci
pesej zony v kipel'nom mestecku Dudince, teda 1 km od centra, na juhu stredného Sloven-
ska. Nachadza sa na spojnici miest Warsava a Budapest,, €o je vel'mi dblezité aj z hl'adiska
navstevnosti zahrani¢nych turistov. Hotel Jantar je ubytovacie zariadenie, ktoré poskytuje
sluzby prechodného ubytovania, stravovacie, spolocenské a zdbavné sluzby, sluzby starost-
livosti o hosta a jeho osobny majetok, sluzby vol'ného casu, sluzby pre obchodne cestuju-
cich a d’alSie doplnkové sluzby. Tieto sluzby zabezpecuje hotel Jantar pre svojich hosti uz

2 roky a rok 2007 bude tretim rokom.

Hotel je zédkladnou podnikatel'skou jednotkou v hotelierstve, ktora je sti¢astou cestovného
ruchu. Podniky cestovného ruchu su podniky sluzieb, ktoré produkuju statky cestovného
ruchu, urené na uspokojovanie potrieb navstevnikov. Cestovny ruch nemozno rozvijat
bez ubytovacich a stravovacich sluzieb. Zakladnym predpokladom vzniku a rozvoja ces-
tovného ruchu je volny ¢as. Vol'ny Cas je funkciou 'udského Zivota a zavisi od charakteru
pracovnej €innosti, a tym aj od charakteru socidlnych vztahov. Vzijomny vzt'ah medzi
cestovnym ruchom, volnym ¢asom, ubytovacimi a stravovacimi sluzbami je ten, Ze ces-
tovny ruch je aktivita, vol'ny cas je pojem Casovy a ubytovanie a stravovanie sa tykaju za-

istovania sluzieb.

Hotel musi spiiiat’ nasledujuce poziadavky:

mat’ najmenej 10 izieb,
- presné normy pre sanitarne a hygienické zariadenie tak pre hosti, ako aj pre personal,

- musi vyhovovat technickym podmienkam zabezpecujucim bezpecnost budovy a jej
obyvatel'ov. Technické a stavebné zariadenia musia zodpovedat’ poziadavkam pre ni-

dzové situacie,

- vetky hotely musia spiiat’ minimalne normy pohodlia podla triedy, vratane hortcej
a studenej vody a primeranej klimatizacie, ktorou sa rozumie prijemna teplota v hoteli
alebo v jeho casti s ohl'adom na triedu, bez ohl'adu na systém ¢i zariadenie, ktorym sa

to dosahuje,

vsetky hotely musia mat’ zdravotnt sluzbu pre pripad rychlej pomoci.

Hotel Jantar spiia vietky hore uvedené poziadavky.
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2.2 Marketingovy mix hotela Jantar

Marketingovy mix poskytuje podniku priestor, v ktorom sa uskutoc¢niuje rada rozhodnuti
smerujucich k faktickému uspokojeniu zakaznika, ktory je v centre jeho zdujmu. Pomocou
mixu podnik zakaznika ,,0slovuje a nachadza spdsoby, ako najlepsie ciel'ovy trh obsluzit’.
Marketingovy mix je potrebné usporiadat’ tak, aby bol koneénym zikaznikom uSity na

mieru. (Horakové, H. 2000 s. 59)

Marketingovy mix obsahuje vSetky aktivity, ktorymi méze hotel ovplyvnit’ dopyt po svo-

jich sluzbéch a zobrazuje ho nasledovny obrazok.

Sluzba

zékazni-

kovi

Obr. 8. Rozsireny marketingovy mix sluzieb, zdroj:

Payne, A. Marketing sluzeb s. 35

2.2.1 Sluzby hotela Jantar

Sluzba je ¢innost, ktord v sebe ma urcity prvok nehmatatelnosti a vyzaduje urCitl interak-
ciu so zadkaznikom alebo s jeho majetkom. Vysledkom sluzby nie je prevod vlastnictva.
Sluzba moze viest’ k zmene podmienok a jej produkcia moze ¢i nemusi byt uzko spojena

s fyzickym produktom. (Payne, A. 1996 s.14)
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Hotel Jantar poskytuje okrem ubytovacich sluzieb aj stravovacie, rekreacné, relaxacné,
kongresové, Sportové a zdbavné sluzby. Ubytovacie a stravovacie sluzby su jednou zo za-
kladnych sluzieb hotela Jantar. D1h§i pobyt mimo trvalého bydliska nie je mozny bez za-

bezpecenia ubytovania a stravovania.

Hotel ponuka ubytovanie eurdpskeho Standardu v 50 dvojpostel'ovych, 4 jednopostelo-
vych izbach, 9 velkych apartmanoch a 5 malych apartmdnoch. VécSina izieb je vybavena
vlastnym balkénom, kiipeltiou, toaletou, susi¢ov vlasov, telefonom a televizorom so sate-

litnym prijmom. Sti€astou vybavenia izieb je osuska a uterdk, mydlo a Sampon.

Stravovacie sluzby zabezpecCuje klimatizovana hotelova resStauracia so slnecnou terasou.
K stravovacim sluzbam patria ranajky, obed a vecera. Ranajky st podavané formou Svéd-
skeho stola, obedy a vecere formou vyberu z 3 druhov jedél, kde je moZnost’ aj vegetarian-

skej a diétnej stravy. Popri restauracii je k dispozicii kaviareii a no¢ny bar.

Rekreacné sluzby su stcast'ou rekreacnej starostlivosti, ktord zahfiia ochranu, navratenie
a upevnenie zdravia. K rehabilitanym, rekondi¢nym a relaxatnym sluzbam, ktoré hotel
Jantar poskytuje, patri: vodny svet (podvodna masaz, hydroterapia, perlickovy kupel’, §kot-
ske streky), elektrolie¢ba (phyaction, magnetoterapia), masaze (klasicka a reflexna masaz,
masaz chodidiel), parafin. To st zédkladné procedury, ktoré st pod odbornym dohl'adom
lekéra a zdravotnickeho persondlu hotela. K dispozicii je aj priestranny 25 m dlhy kryty

bazén.

Kongresové sluzby su uréené pre ucastnikov kongresovych podujati (seminare, Skolenia,
konferencie alebo kongresy), ktorych sa zac¢astnuju I'udia s potrebou stretdvat, vymienat’ si

informécie a obohacovat’ svoje poznanie.

Co sa tyka Sportovych a zabavnych sluZieb su v hotelovom komplexe k dispozicii teniso-
vé kurty s no¢nym osvetlenim, minigolfové ihrisko, biliard, stolny tenis, basketbal, fitnes

centrum, pozi¢ovna bicyklov, internet a detsky kutik.

Tieto vSetky sluzby méZu hostia vyuZit' pri pobytoch v hoteli. Hotel Jantar ponuka tieto
pobyty:

» Tyzdnovy relaxaény pobyt — 7 dni a6 noci, ktory zahiha ubytovanie

v dvojlozkovej izbe, plnu penziu, lekarsku prehliadku, 10 procedur, bazén, stolny

tenis, fitnes centrum a biliard.
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» Vikendovy relaxacny pobyt — 3 dni a2 noci, ktory zahfiia ubytovanie
v dvojlozkovej izbe, plni penziu, 2 procediry, bazén, stolny tenis, fitnes centrum

a biliard.

» Relaxacny pobyt — podmienka 7 dni/6 noci a viac, ubytovanie v dvojlozkovej izbe,
plnt penziu, lekarsku prehliadku, 2 procediry na pracovny deni, bazén, stolny tenis,

fitnes centrum a biliard.

Tieto pobyty poskytuje hotel Jantar cely rok. Rozdiel je len v cene, ktord je v sezone vyssia
ako v mimosezone. Hotel Jantar ponuka aj iné pobyty, ktoré st uz ohranicené urcitym da-

tumom. Tyka sa to najmé valentinskych, vel’konocnych a silvestrovskych pobytov.

» Valentinsky pobyt — vtermine 11. — 17. 02. 2007, ktory zahfha ubytovanie
v dvojlozkovej izbe, plni penziu, lekarsku prehliadku, 2 procedury na pracovny

deini, bazén, fitnes centrum, stolny tenis a biliard.

» Velkono¢ny pobyt — vtermine 05. — 09. 04. 2007, ktory zahina ubytovanie
v dvojlozkovej izbe, plni penziu, 4 procediry na pobyt, bazén, fitnes centrum,

stolny tenis a biliard.

» Silvestrovsky pobyt — v termine 27. 12. 2007 — 01. 01. 2008, ktory zahiha ubyto-
vanie v dvojlozkovej izbe, silvestrovsky gala vecer, pln penziu, vstupnu lekarsku

prehliadku, 5 procedur na pobyt, bazén, fitnes centrum, stolny tenis a biliard.
Okrem toho hotel pontka aj prostredie (napr. budova, interiér, atmosféra).

Hotel Jantar poskytuje svoje sluzby jednotlivcom, rodindm, kolektivom a firmam. Zabez-

pecuje rdzne druhy pobytov, spoloc¢enské a firemné akcie, Skolenia a mensie kongresy.

Mierna pahorkatina a pekné okolie hotela poskytuje moznost’ prechadzok, joggingu a cyk-
listickych tur.

Najviac dopytovanejsie sluzby v hoteli su ubytovanie, d’alej nasleduje stravovanie, rehabi-

litacné sluzby, kongresové sluzby a Sport, o zobrazuje aj nasledujuci graf.
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Struktara predaja sluzieb

O 35%-ubytovanie

B 25%-stravovanie

0O 15%-rehabilitacia

0O 20%-kongresové sluzby
B 5%-Sport

Graf 1. Struktura predaja sluzieb, zdroj: Vlastné spracovanie na zéklade internych
materidlov podniku
Sluzby, ktoré¢ poskytuje hotel Jantar sa daju zoradit’ do troch trovni:

Rozsireny produkt

Ocakavany produkt

Zakladny produkt

Stravovanie Rekreacia Parkovanie

Bezpecnost’ Kvalita

Oddych

Atmosféra

Vzru$enie

Sampony

Budova  Cista postel

Vyriad’'ovanie

st’'aznosti

Obr. 9. Tri urovne sluzieb v hoteli Jantar, zdroj: Vlastné spracovanie
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Pod sluzbou rozumieme takt uzitoénu 'udsku ¢innost’, ktord uspokojuje potreby l'udi svo-

jim priebehom, ma teda nehmotnu podobu.

Zéaujem o sluzby vyvolava pocit potreby. Potreba je stav neziaduceho nedostatku ¢i nad-
bytku, ktory nartisa rovnovéhu u ¢loveka. Pocit potreby je nevyhnutnou sucastou Zzivota.

Struktiiru potrieb uspokojovanych v hoteli Jantar zobrazuje nasledujtici obrazok.

Zazitok

Vyrovnanie sa so

zivotnymi deficitmi

Kultarne vyzitie

Stravovanie

Ubytovanie

Zmena miesta pobytu

Ziskanie informacii

Obr. 10. Pyramida potrieb v hoteli Jantar, zdroj: Vlastné spracovanie

2.2.2 Cenova politika

Cena je vysledkom vzt'ahu medzi poskytovatelom sluzby — hotelom Jantar a spotrebitelom
— zédkaznikom. Je urcita suma, ktort ma zaplatit’ zdkaznik ak chce ziskat’ sluzbu. Od ceno-
vej politiky sa odvija vyska prijmov podniku. Hotelovy komplex presiel kompletnou re-
konstrukciou a modernizaciou svojich sluZieb podl'a noriem EU. Hotel Jantar v roku 2004
preinvestoval 96 mil. SKK, z toho i8lo 20 mil. SKK z fondu eur6pskej tnie do rekonstruk-
cie celého ubytovacieho zariadenia. Svoju ¢innost’ zacal 1. 10. 2004. Chce sa vyvarovat’

pripadnému zniZeniu navstevnosti zakaznikov a zhorSeniu ekonomickych ukazovatelov.
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Cenové rozhodnutia su dolezité pre vnimanie hodnoty a kvality sluzieb zakaznikom a hraji
tiez vyznamnu ulohu pri budovani imidzu sluzby. Oceflovanie naviac ovplyviluje vnimanie
ponukanej sluzby zdkaznikom. Cena sluzby signalizuje zékaznikovi kvalitu, ktort pravde-
podobne obdrzi. Cenové rozhodnutia maju vplyv na vSetky kroky v oblasti ponuky
a marketingu. Dodavatelia, obchodni zastupcovia, distributori, konkurencia a zakaznici — ti
vSetci su zasiahnuti cenovou politikou. Cenova politika v hoteli Jantar ¢asto zohl'adiiuje
obdobie Spicky ¢i sezénnosti. V dobe velkého dopytu ide cena hore, v mimo sezone ide
naopak dole, aby prildkala zakaznikov. Z toho vyplyva, Ze hotel Jantar je sezonnym ubyto-
vacim zariadenim. Sezona je v mesiacoch april az september, kedy je vysSia cenova ponu-
ka ako v mimo sezéne. Sezénnost’ hotela je dana najmé prirodnymi Cinite'mi (striedanie
rocnych obdobi) a socialnymi ¢inite'mi (Cerpanie dovoleniek, Skolské prazdniny). Vplyv
sezoénnosti je mozné do istej miery zmiernit, ale nemozno ju Uplne odstranit. To ma za
nasledok vykyvy v navstevnosti hotela, vyuzivanie jeho kapacity, potrebu pracovnikov,
atym aj vysledky hospodarskej Cinnosti hotela. Hotel Jantar je najviac navStevovany
v letnych mesiacoch jul, august a v mesiaci september najméd rodinnymi dovolenkami.
V mesiacoch april, m4j, jain ma hotel mensiu obsadenost’. V oktobri, novembri a decembri
prevazuju firemné akcie, ktorym sa poskytuje mnozstevna zlava. Najvacsi utlm obsade-
nosti hotela je v mesiaci januér. Tu vznikaju néklady z dévodu, Ze hotel je mimo prevadz-
ky. Nasledujuca tabulka obsahuje jednotlivé mesiace v rokoch 2004, 2005 a 2006 a
ich trzby.
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Tab. 2. Trzby v hoteli Jantar v rokoch 2004, 2005 a 2006,

zdroj: Interné materialy podniku

Rok 2004 Rok 2005 Rok 2006

Mesiac | Trzby v SKK | Trzby v SKK | Trzby v SKK
Januar 0 0 0

Februar 0 33 680,00 | 1174 201,00

Marec 0 50 960,00 604 887,00
April 0 200 560,00 | 1900 889,50
M4j 0 450 320,00 | 1248220,70
Jun 0 682 300,00 | 1678 505,00
Jul 0 690 250,00 | 2 004 795,00
August 0 640 250,00 | 2 684 597,50
September 0 520 230,00 | 2699 773,00
Oktober 65 456,00 59230,00 | 1740 775,50
November | 53 400,00 42 652,00 | 2255 547,50
December 0 592 365,00 | 1267 685,50

Z uvedenych udajov vyplyva, Ze hotel Jantar ma naozaj sezénny charakter, tzn., ze najvic-
Sie trzby v hoteli boli v mesiacoch jul, august, september, kedy hostia vyuzivaji letné me-
siace pre svoj relax ¢i oddych. V mesiacoch november a december boli tiez vel'ké trzby
a to z dévodu usporadivania kongresovych sluzieb, seminéarov, Skoleni a pracovnych oslav
na pocest’ rozlicok s uplynulymi rokmi. V mesiaci januar ma hotel Jantar tradi¢ne odstav-
ku hotela, z dovodu ukoncenia prac minulych rokov na kazdom tseku a pripadne ¢erpania
dovoleniek. V tomto mesiaci je preto odstavka, lebo aj dopyt po sluzbach je vel'mi nizky,
skoro ziadny. Tuto oblast’ v zimnych mesiacoch turisti nenavstevuju a to z dévodu strave-

nia vol'ného Casu v zimnych lokalitach, kde mozu ¢erpat’ zimnu dovolenku.

V roku 2006 sa firme podarilo zvysit svoje trzby a to z dovodu poklesu vstupnych cien
a tym sa presadit’ proti domacim konkurentom. Rastlce trzby pozitivne ovplyviiovali hos-
podarsky vysledok hotela a umoznovali aj rast vydavkov na ndkup potrebnych zariadeni
v hoteli Jantar. Vyvoj trzieb za posledné roky nasvedcuje tomu, ze rekonstrukcia hotela

v roku 2004 velkou mierou prispela k zvySeniu trzieb.
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Trzby
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Vyvoj trzieb v hoteli Jantar

O Rok 2006

B Rok 2005

ORok 2004
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Graf 2. Vyvoj trzieb v hoteli Jantar, zdroj: Vlastné spracovanie na ziklade internych

materidlov podniku

V suvislosti s vyvojom trzieb sa vyvija aj obsadenost’, ktora je znazornena v nasledujiicom

grafe a to za rok 2006.
Struktira obsadenosti v roku 2006

70
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Obsadenost’ v 40-

% 301

20
10-
0.

Rok 2006

O Januar 0%
B Maij 39.3%

H September 65.7% B Oktober 40,2% [ November 45,6% [ December 24,5%

B Februar 24,7% [ Marec 14,4% O April 41,4%
OJun 31,7% M Jul 52,8% O August 69,8%

Graf 3. Struktara obsadenosti v roku 2006, zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade internych

materidlov podniku
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Tvorba cien ubytovacich sluzieb v hoteli je ovplyvnena radou ¢initel'ov, medzi ne patri:
e umiestnenie,
e zariadenie ubytovacej jednotky a izby,
e uroven ponukanych sluzieb,
e rocné obdobie.
Hotel Jantar poskytuje i zI'avy z cien pobytov, ktoré mu umoznia napriklad:

e ziskat' zdkaznikov v oblasti hromadnych akcii, napr. konferencii alebo autobuso-

vych zdjazdov,
e zvyhodnit’ pravidelnych zdkaznikov,
e lepsie vyuzivat kapacity,
e prilakat’ zakaznikov v obdobi nizsieho dopytu.

LCudia utracaju vacsiu Cast’ svojich prijmov za cestovanie, stravovanie a d’alSie sluzby, su-
visiace s travenim volného Casu. Svet naberd vicSiu dynamiku, rastie zivotna uroven

a meni sa zivotny §tyl. To vSetko sa prejavuje v dopyte po sluzbach.

2.2.3 Miesto a distribucné cesty

Miesto je prostredie, kde sa sluzby prevadzkuji. Je to budova hotela Jantar, ktora sa na-
chadza na konci pesej zony v kipe'nom mestecku Dudince. To znamend, Ze hotel sa nena-
chadza priamo v centre mesta, ale 20 minut peSou chddzou od centra. Navstevnik, ktory
cestuje autom, sa dostane k hotelu cez susediacu obec Hokovce. Umiestnenie hotela je
rozhodujicou otazkou pre marketing ubytovacich sluzieb a pre tvorbu ceny. UrCuje tak

pravdepodobny objem sluZieb, ako aj ich ciel'ové trhy.

Hotely vyuzivaji rozne druhy distribu¢nych kanalov. Hlavnymi distribuénymi kanalmi pre
vacSinu ubytovacich zariadeni su stdle cestovné agentiry. Hotel Jantar vyuziva cestovné
kancelarie ako prostriedok distribucie svojich sluzieb. Jednou zo zakladnych ¢innosti kan-
celarii je ponukat’ produkty pdsobivym sposobom, ktory prilaka zadkaznikov a povzbudi ich
ku kupe. Tento spdsob distribiicie ma svoje vyhody inevyhody. K zdkladnej prednosti
patri zaplnenie vol'nej kapacity hotela. Naproti tomu je nevyhodou poskytnutie provizie za

sprostredkovanie sluzby.
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K cestovnym kanceldridm, s ktorymi ma hotel zmluvu patri napr.: CK Tricio, CK Sunflo-

wers, SKonline, Avicenum, CK Herkules, CK Stellatour a iné.
Distribucia je proces predaja sluzby, ktory sa v hoteli Jantar uskutoc¢iiuje dvoma spdsobmi:
e priamym predajom, t. j. od producenta k zakaznikovi
e prostrednictvom sprostredkovaterla, t. j. cez cestovné kancelarie
V distribucii priamym predajom vystupuje:
e poskytovatel sluzby — hotel Jantar
e zakaznik — navstevnik, host’

V hoteli Jantar sa uskutocnuje predaj sluzieb priamym spoésobom prostrednictvom zamest-

nancov na marketingu a recepcii.

Hotel Jantar - > Zakaznik

Obr. 11. Distribucia priamym predajom, zdroj: Vlastné spracovanie
Distribu¢ny proces prostrednictvom cestovnych kancelarii, v ktorom vystupuju traja ucast-
nici :

e poskytovatel sluzby — hotel Jantar,

e prostrednici — cestovné kancelarie,

e zakaznici — navStevnici, hostia.

Hotel Jantar |——»| Cestovné kancelarie |—»| Zakaznik

Obr. 12. Distribticia prostrednictvom cestovnych kancelarii, zdroj: Vlastné
spracovanie

Pre hotel je dolezitd spoluprica a sGCinnost’ sorganmi miestnej Statnej spravy
a samospravy, t. j. mestskym tiradom. Potreba spoluprace vyplyva z toho, Zze podnik pracu-
je pre miestny a regionalny trh. Velkost' podniku zavisi od objemu dopytu, ktory limituje

ich kapacity a efektivne vyuzivanie.
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2.2.4 Propagacia

Propagacia predstavuje ¢innost, ktord presvedci spotrebitela o vyhodnosti nakupu alebo
pouzivania sluzby urcitej firmy. Je vel'mi ddlezitou zlozkou marketingového mixu, ktora

zabezpecuje komunikaciu s verejnost'ou. K propagacnym technikam hotela Jantar patri:

Reklama

Ustne

podanie

Public

relations

Podpora

predaja

Obr. 13. Propagacny mix hotela Jantar, zdroj: Vlastné spraco-
vanie

Reklama je jednou z hlavnych foriem komunikdcie pouzivanych v podnikoch sluzieb.
Ulohou reklamy je dostat’ sluzbu do povedomia zakaznika a odliit ju od ostatnych ponuk,
rozsirit’ znalosti zdkaznika o sluzbe a presved¢it’ ho, aby si sluzbu kupil. Hlavné reklamné

média, ktoré pouziva hotel Jantar su: noviny, ¢asopisy a radio.

Priamy predaj zabezpecuje personal hotela Jantar, t. j. recepcné oddelenie, ktoré oslovuje

konkrétneho zédkaznika na trhu a to prostrednictvom:

elektronického marketingu, komunikacia so zakaznikom pomocou programu Outlook,

- tele marketingu, t. j. vyuzitie telefonu k ziskaniu objednéavky,
- postovou objednavkou,
- faxovou objednavkou,

- priamym predajom v budove hotela.
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Pracovnici recepcie posielaju prostrednictvom tychto foriem aj prospekty a propagacné
materidly hotela Jantar s cielom kontaktovania potencialnych zakaznikov, aby opakovali

svoje nakupy.

Osobny predaj ma v sluzbach zvlastne miesto. Mnoho sluZieb totiz vyZaduje:
- osobnu interakciu medzi poskytovatel'om a zékaznikom,

- posobenie 'udského faktora pri poskytovani sluzby,

- ucast l'udi, ktori sa stavaju sucast'ou tejto sluzby.

Formou osobného predaja, ktory zabezpecuje marketingovy pracovnik v hoteli Jantar, su
vystavy a veltrhy spojené s cestovnym ruchom. Ulohou marketingového pracovnika je
predstavit’ hotel zdkaznikom zi€astnenym na vystavach. Velkou vyhodou tohto predaja je
vel'mi Gzky kontakt medzi poskytovatelom a zadkaznikom, ktory ponuka velka prilezitost

pre upevnenie vzajomnych vztahov.

Podpora predaja v hoteli Jantar zahriiuje stimulacné aktivity, ktorymi su:

poskytovanie zliav z ubytovania pri vicsej skupine l'udi,

zl'avy z ubytovania stalym a vernym zakaznikom,

deti bez naroku na 16zko za ubytovanie neplatia,

deti do 13 rokov maju zl'avy z ceny ubytovania a to 50 %.

Podpornym prvkom st vyherné poukazky, ktoré zverejiiujeme v Gasopisoch. Dalej st to
poukdzky typu ,,Voucher”, ktoré sa rozdavali na vystavach potencidlnym zaujemcom.
Vel'mi ddlezitou prilezitostou pre podporu predaja hotela Jantar su reklamné materialy
v mieste predaja, medzi ktoré patria: cenniky umiestnené na stojane v priestore recepcii,
prospekty umiestnené na recepénom pulte a billboard s ilustraciou ponukanych sluzieb
nachéadzajici sa v suteréne budovy. Medzi d’alSie predajné materidly patria aj vyrobky ako
su SampoOny, sprchovacie mydla, peny do kupela a krémy s obsahom Dudinskej vody, kto-
ré maju lieCivé tcinky. Reklamnym materidlom st aj keramické vyrobky ako dzbany, po-
hare, popolniky a vazy s logom mestecka Dudince. Su to vSetky reklamné materidly tyka-
juce sa ponukanych sluzieb a su volne k dispozicii v predajnych priestoroch. Ich predaj

zabezpecuje recepcné oddelenie.
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Public relations v hoteli Jantar znamena styk s verejnost'ou, ktorého hlavnou ulohou je
vytvaranie dovery a dobrych vztahov so svojimi zdkaznikmi. Zékladny prvok public rela-
tions v hoteli je reklama organizacie, ku ktorej patria: vizitky, prospekty a uteraky

s ndpisom Jantar, ktoré su poddvané hostom na izbach.

Ustne podanie je jednym z ddlezitych rysov propagacie sluzieb v hoteli Jantar, pretoZe
osobné odporucenie formou ustneho podania je pre verejnost povazované za jeden
z najdodlezitejSich informacnych zdrojov. Preto zékladnou tlohou vSetkych zamestnancov
hotela je kvalitne poskytovat’ sluzby. Zakaznici hotela st ¢asto intenzivne zapojeni do pro-
cesu poskytovania sluzby a o svoje zazitky a sklisenosti sa delia s ostatnymi potencidlnymi
zakaznikmi. V hoteli Jantér je Gstne podanie dolezitejSie nez iné prvky komunikacie. Vset-

ky formy komunikacie v hoteli Jantar zobrazuje nasledujuci obrazok:

Hotel Jantar

Interna Externa
komunikacia komunikacia
Zamestnanci Zéakaznik
Interaktivna
komunikacia

Obr. 14. Komunikécia v hoteli Jantar, zdroj:
Vlastné spracovanie

Externa komunikacia — je komunikdcia medzi podnikom teda hotelom Jantar, t. j. marke-
tingovym oddelenim a zdkaznikom, ktora sa sustred’'uje na reklamu, podporu predaja, pub-

lic relations, osobny predaj a priamy marketing.

Interna komunikacia — je komunikécia medzi podnikom a zamestnancami, t. j. vertikalna
komunikacia a medzi zamestnancami hotela Jantar navzajom, t. j. horizontalna komunika-

cia. Je to komunikacia v rdmci podniku.

Interaktivna komunikacia — je komunikdcia medzi zamestnancami hotela Jantar
a zakaznikmi. Tato komunikdacia sa vykondva prostrednictvom priameho predaja, osobné-

ho predaja a ustneho podania.
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2.2.5 Ludsky faktor v sluzbach

LCudsky faktor je velmi vyznamnou sucastou v marketingovom mixe sluzieb, pretoze
ovplyviiyje kvalitu sluzieb, ktord do zna¢nej miery zavisi na vybere, Skoleni, motivacii
ariadeni l'udi. Vyznam l'udského faktora v sluzbach viedol k rasticemu zdujmu o interny
marketing. Interny marketing je vyznamnou ¢innostou, ktord podporuje l'udsky faktor
marketingového mixu a rozvija zakaznicky orientovanti trukturu podniku. Ulohou inter-
né¢ho marketingu je prilakat, motivovat’, skolit' a udrzat' kvalitnych zamestnancov pro-
strednictvom uspokojovania ich individualnych potrieb. Ciel'om je zaistit’ efektivne chova-

nie zamestnancov, ktoré sa prejavi rastom klientely.

Vedenie hotela Jantar si ve'mi dobre uvedomuje vyznam l'udského faktora pretoze s jeho
pomocou mdze zvysit hodnotu sluzieb a tym ziskat’ konkurenénu vyhodu. Zamestnanci
hotela su doleziti hlavne pri ziskavani a udrziavani zakaznikov. Preto st vSetci zamestnan-
ci hotela vychovavani tak, aby kvalitu povazovali za rozhodujtci faktor z hl'adiska tspe-

chu celého podniku.

Ako zamestnankyna hotela Jantar m6Zem s istotou povedat’, Ze majitelia hotela Jantar, po-
vazZuju zamestnancov za svoj cenny kapital. Zamestnanci su vedeni k vac¢sej zodpovednosti

voci zdkaznikom, €o sa prejavuje 1 v ich vztahoch k podniku.

Z vlastnej skusenosti posobenia v hoteli Jantar mézem povedat’, ze kritickym faktorom
uspesného interného marketingu je jeho horizontalna a vertikdlna komunikacia, ktora spo-

sobuje nedostato¢né podavanie informacii medzi zamestnancami.

V roku 2006 sa hotelu Jantar, vd’aka zniZzeniu vstupnych cien a kvalite sluzieb, podarilo
presadit’ na trhu a tym zvysit’ obsadenost’ hotela, s tym suvisi aj zvySenie trzieb a narast
poctu zamestnancov v hoteli. Preto hotel Jantar v roku 2006 pristipil k zvySovaniu poctu

zamestnancov na vsetkych usekoch, ¢o zndzorniuje nasledujuca tabul’ka.
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Tab. 3. Struktira zamestnancov v hoteli v rokoch 2004 — 2006, zdroj:

Interné materialy podniku

Usek Rok
2004 2005 2006
Majitelia 3 3 3
Riaditel’ 1 1 0
Marketing 0 1 1
Recepcia 4 4 5
Ekonomicky 1 1 1
Ugtovnictvo 0 1 1
Prevéadzka 1 1 1
Kuchya 4 4 6
Casnici 2 2 4
Barmani 2 2 2
ChyzZné 3 3 3
Pracovna 1 1 1
Rehabilita- 2 2 3
cia
Technicky 1 1 2
Celkom 25 27 33

Z uvedenych udajov je mozné vycitat, ze v roku 2006 v porovnani s rokom 2004 doslo
k rastu 'udskych zdrojov. Rast o 8 zamestnancov predstavuje zvysSenie o 32 %. Je to hlav-
ne z dovodu zvySenia obsadenosti hotela Jantar a tym padom aj zvySenia trzieb, o ma za
nasledok znizenie vstupnych cien a malym vplyvom aj zvysSenie propagacie hotela.
V rokoch 2004 a 2005 sme nepotrebovali preto viac zamestnancov, pretoze kazdy usek
mal dostatocny pocet zamestnancov vztahujici sa k vtedajsej obsadenosti, tzn., Zze kazdy
zamestnanec stihal svoje pracovné povinnosti. Ale v roku 2006 so zvySenim obsadenosti

pribudli aj novi zamestnanci.
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Struktira zamestnancov v hoteli —
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Graf 4. Struktura zamestnancov v hoteli, zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade internych

materidlov podniku

Majitelia podniku su zahrnuti v grafe Struktire zamestnancov pre zviditelnenie ukazky,
ale v organizacnej Struktare hotela Jantar priamo nefiguruju. Majitelia podniku predstavuji
spravnu radu, rozhoduji o finanénych zélezitostiach a veciach tykajacich sa hotela. Ich
zékladnou snahou je zaistit’, aby Cinnosti vSetkych zamestnancov maximdalne prispievali

k vSetkym podnikovym marketingovym aktivitam.

2.2.6 Procesy v hoteli Jantar

Procesy s vzajomne prepojené kroky, metody a aktivity, vysledkom ktorych je poskytnu-
tie sluzby a v kone¢nom doésledku uspokojenie zdkaznika. Pomocou procesov st sluzby
vytvarané a dodavané zakaznikom. Prvym krokom v procese poskytovania sluzieb zakaz-
nikom v hoteli je samotnéd objednavka pobytu a sluzieb, ktoré poskytuje a jej nasledné po-
tvrdenie. Tento proces vykondvaji pracovnici recepcie. Rozhodujucim procesom v hoteli
Jantar je hotelovy rezervacny systém Horec. Pomocou neho méZu pracovnici recepcie
napr. pridelit’ pravidelnému hostovi jeho obl'ibenu izbu. Umoziuje systém rezervacie vy-
hovujuci zdkaznikom a pracovat’ s cenami izieb. Podl'a potrieb a poziadaviek zdkaznikov

mozno prispdsobit’ vytuctovanie pobytu, je tu moznost’ ubytovania v izbach, ktoré su vedl'a
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seba a v neposlednej rade moznost’ pridelenia izby so sprchovacim katom alebo s vaiou.
Uvedené moznosti prispievaji k spokojnosti zakaznika. Dal§im procesom poskytnutia
sluzby v hoteli su stravovacie sluzby, ktoré umoznuju zakaznikom vyber jedla podla ich
Specifickych poziadaviek ako napr. diabeticka strava, oddelena strava alebo vegetaridnska
strava. Relaxacné sluzby, zabavné a Sportové aktivity su taktiezZ neoddelitelnym procesom
poskytnutia sluzby zakaznikovi v hoteli Jantar. Zakaznici ¢asto vnimaju systém poskyto-
vania sluzby ako neoddeliteI'nti sucast’ samotného produktu, preto sa hotel Jantar usiluje

aby proces poskytnutia sluzby bol ¢o najefektivne;jsi.

2.2.7 Sluzba zakaznikovi

Najdolezitejsim faktorom sluzieb je ich kvalita. Kvalita sa tyka prvkov a vlastnostni sluz-
by, ktoré ovplyvituju jeho schopnost’ uspokojovat’ potreby a prianie zakaznika. Cielom
sluzby zékaznikovi je predovsetkym budovanie vztahov so zdkaznikmi k zaisteniu dlho-

dobej vzajomnej spoluprace. Sluzby, ktoré poskytuje hotel Jantar zdkaznikom su:
¢ vSetky Cinnosti suvisiace s prijatim a spracovanim objednavky,
¢ spolahlivost’ poskytnutia sluzby, ktora je v sulade s ocakdvanim zakaznikov,

¢ dodanie sluzby podla objednavky zakaznika, napr. pridelenie pozadovanej izby,

zabezpecenie objednanej stravy alebo rehabilitacnych sluzieb,
¢ vSetky poziadavky a komunikéciu so zdkaznikom,
¢ vyuctovanie pobytu a jeho fakturacia.

Vsetky tieto sluzby sluzia na uspokojenie potrieb zakaznika. V pripade nespokojnosti za-
kaznika je v hoteli vedend kniha ,,pochval a staznosti®, ktora slizi na vybavovanie rekla-

macii a st'aznosti a tak pomaha urobit’ napravné opatrenia.

Marketingovy mix sa sklada z réznych prvkov marketingového programu, ktoré napoma-
haji uspesnému zavadzaniu marketingovej stratégie a umiestiiovaniu podniku na cielo-

vych trhoch.

2.3 Organizac¢na Struktira

Organizacnd Struktira v hoteli Jantdr vymedzuje utvary a vztahy nadriadenosti

a podriadenosti medzi nimi.
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Majitelia

Prevadzkové oddelenie

Ekonomicky Ucétovnictvo Marketing Technicky
usek usek
| |
Chyzné Recepcia
Kuchyna Casnici a Sklad Pracovna Rehabilitacia

barmani

Obr. 15. Organizacna Struktura v hoteli Jantar, zdroj: Interné¢ materialy podniku

Riaditel’ hotela — by mal stat’ v ¢ele podniku, no hotel Jantar nema svojho riaditel'a vz 11
mesiacov. Funkciu riaditela zastupuje v stcasnej dobe prevadzkové oddelenie. Ulohou
riaditel’a hotela je riadit’ ¢innosti veducich pracovnikov na vsetkych usekoch a preberat
zodpovednost’ za ich vSetky ¢innosti. Manazér riadi §tyl fungovania a chovania podniku,
ked’ v systéme hodndt podniku je zakaznik v strede zaujmu a sustred’uje sa na jeho uspo-
kojenie, je kladeny doraz na trh, jeho poznanie, pochopenie, porozumenie a uspokojenie.
Je potrebné poznamenat’, Ze manazér svojou ucastou podstatne ovplyviuje chod podniku.
Z toho vyplyva, Ze ucast riaditel'a je nevyhnutnd z dovodu spravnej koordinacie zamest-
nancov a tym zabezpecovanie maximalnej spokojnosti zdkaznikov. Pre¢o nemame riadite-
l'a taky dlhy ¢as? Podl'a mna je to tym, Ze majitelia hotela neboli spokojni s riaditel'mi,
ktori vykonévali svoju funkciu v rokoch 2005 a 2006. S prvym riaditel'om neboli spokojni
pretoze, za jeho Cinnosti sa nezvySila obsadenost’ hotela a s druhym preto, lebo ziskaval
vyhody v rdmci pdsobenia v hoteli vo svoj prospech a nie v prospech hotela. Od tej doby,
teda uz 11 mesiacov nenasli majitelia Ziadneho adekvétneho pracovnika, ktory by zodpo-

vedal funkcii riaditel’a hotela.
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Prevadzkové oddelenie — v sucasnej dobe nahradzuje funkciu riaditel'a podniku. Zabez-
pecuje normovanie tovaru pre skladnicku a zostavuje jedalne listky. Zakladnou a dolezitou
ulohou je kvalita jedal a spokojnost’ zakaznika s poskytnutymi sluzbami v jedalni. Koordi-
nuje ¢innost’ pracovnikov v kuchyni, ¢asnikov, barmanov, skladnicky, pracovnikov na re-
habilitdcii av pracovni. Dalej pracovnikov uétovnictva, ekonomiky, marketingu

a technického seku.

Usek marketingu — pracovnik na marketingovom tiseku je zaroveti aj veducim recepcie.
Jeho hlavnou ulohou je styk s verejnostou, neustale zvidite'nenie hotela, tym sa rozumie
zabezpecCovanie propagacnych aktivit a prostrednictvom nich komunikaciu s potencidlnymi
zakaznikmi. Ako veduci recepcie prebera zodpovednost nad plnenim povinnosti a uloh
pracovnikov na recepcii, napr. zodpovednost’ pri urceni cien za pobyt a sposobu vyuctova-
nia pobytu a pri inych ¢innostiach, ktoré vykonava usek recepcie. Jeho ulohou je aj zosta-

venie rozpisu sluzieb pre pracovnikov na recepcii.

Usek recepcie — je najdolezitejsim procesom, oddelenim & &lankom v hoteli, pretoze sa
zucastiluje pri prvom a poslednom kontakte so zdkaznikom v hoteli. Je vel'mi ddlezité, aby
pracovnici na recepcii zabezpecili prvy kontakt so zakaznikom na ¢o najkvalitnejSej irovni
a dali tak hostovi najavo, Ze s srde¢ne vitani. Od prvého kontaktu so zadkaznikom sa odvi-
ja cely pobyt zdkaznika v hoteli. Pretoze, ak bude zdkaznik uvitani srde¢nym pozdravom ¢i
usmevom, budi sa mu pacit’ aj iné utvary a sluzby poskytujtiice sa v nich. V opacnom pri-
pade bude zakaznik nespokojny s celym priebehom pobytu v hoteli, aj vtedy ked’ iné sluz-

by hotela by boli na kvalitnej urovni. Pracovnici recepcie vykonavaju tieto ¢innosti:

- komunikacia so zakaznikmi pri objednavani pobytu a to prostrednictvom telefonu, fa-

xu, internetu alebo osobne,

- zabezpecuju potrebné informadcie o stave hotela na vSetky useky v hoteli, t. j. podava-
ju informécie prevadzkovému oddeleniu, spolupracujii s chyznymi, rehabilitanym

personalom a s pracovnikmi na technickom tseku,
- podévajt vstupné informacie hostom s prianim pekného pobytu,
- zariad’uju pripadné st'aznosti pocas pobytu host’a,
- predaj suvenirov a iného drogistického tovaru,

- vykonavaju vyuctovanie pobytu,
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- arozlucenie sa s hostom na konci pobytu s prianim $t’astnej cesty a opdtovnej navste-

vy v nasom hoteli.

Dé sa povedat, Ze recepcia je zakladnym informacénym bodom v hoteli, a to ako aj vo

vztahu k zakaznikovi tak aj k vSetkym Gisekom a zamestnancom hotela.

Kuchyiia — je tieZ podstatnym usekom v hoteli. Na zaklade jedalneho listka od prevadzky

zabezpecuje pripravu jedal pre zdkaznikov v hoteli.

Casnici — su medziclankom medzi kuchyiiou a zdkaznikmi. Zabezpecuji podévanie objed-

nanej stravy zékaznikovi.

Barmani — ponukaju prijemné posedenie pri kavicke ¢i obcerstvenie alko alebo nealko
napojmi.

Skladni¢ka — je dblezitou sucastou hotela, pretoze vykonava objednavky tovaru od roz-
nych dodavatel'ov, ktory na zédklade normy od prevadzky vydava na recepciu, chyznym,
rehabilitdcii, barmanom, ¢asnikom a kuchyni. Uskladiiuje tovar a vykonava pripadné re-

klamacie k zle dodanému tovaru. Na konci mesiaca robi inventuru skladov.

Pracoviia — jej hlavnou ulohou je zabezpecit' Cisté pradlo, uteraky a osusky, ktorymi su

vybavené izby.

Rehabilita¢ny usek — sa stara o relax naSich zédkaznikov. Tym sa rozumie poskytovanie

procedur ako napr. masaze, vodnu terapiu alebo elektroterapiu.

Usek ekonomiky — zabezpecuje vybavovanie doslych a vydanych faktir, G¢tovanie banky,
uctovanie inventarnych dokladov. Zostavuje mesacné danové priznanie k DPH a t¢tovné
uzavierky a zavierky za rok. Vykonava zarad’'ovanie a vyrad'ovanie IM, evidenciu majetku

a uhradza faktary. Sleduje néklady a trzby a nakupuje kancelarske potreby.

Usek uétovnictva — vykonava uétovanie pokladne, vedie mzdova agendu, pripravuje pra-
covné zmluvy. Jeho ulohou je aj zictovanie miezd zamestnancov hotela, d’alej je to ucto-
vanie internych dokladov, sledovanie PHN motorovych vozidiel a evidencia doslej a vyslej

posty. Je nadriadeny chyznym.
ChyzZné — su zodpovedné za Cistotu izieb a inych priestorov v hoteli.

Technicky tsek — dba o technicka vybavenost’ hotela, rieSenie portch a zavad.
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Vsetci zamestnanci hotela predstavuji zakladny prvok marketingového mixu sluzieb —
Pudsky faktor, maju rozdielne ulohy, v ktorych ovplyviluju tak marketingové ¢innosti ako

aj styk so zakaznikom. MoZno ich kategorizovat’ do Styroch skupin zamestnancov, su to:

Priamy vzt'ah k marke-  Nepriamy vztah k marke-

tingovému mixu tingovému mixu
Casty alebo
pravidelny styk Kontaktni pracovnici | Obsluhujuci pracovnici
so zékaznikom
Vynimoeny alebo | g oneepéni pracovnici Podporni pracovnici
Ziadny styk
so zékaznikom

Obr. 16. Ulohy zamestnancov a ich vplyv na zakaznikov, zdroj: Payne,
A. Marketing sluzieb s. 169

Kontaktni pracovnici — s v ¢astom alebo pravidelnom styku so zédkaznikmi a vyznamne
sa podiel’aju na marketingovych ¢innostiach. Pokryvaju cela radu funkcii vratane predaja a
poskytovania sluzieb. V hoteli Jantar su kontaktnymi pracovnikmi usek marketingu

a recepcie.

Obsluhujici pracovnici — st zamestnanci na recepcii, ¢asnici, barmani, rehabilitacny
usek a chyzné hotela. Aj ked’ sa tito zamestnanci nepodiel'aji priamo na marketingovych
aktivitdch st v priamom a Castom kontakte so zakaznikmi. Preto musia mat’ dobré komu-
nikacné schopnosti a skusenosti potrebné pri styku so zakaznikmi a tak citlivo reagovat’ na

ich poziadavky.

Koncep¢ni pracovnici — prichddzaju do kontaktu so zakaznikom zriedka. Vyznamne sa
podiel’aju pri zavadzani podnikovej marketingovej stratégie. Patri sem hlavne riaditel’, kto-

rého v hoteli nemame.

Podporni pracovnici — zaistuju vsetky podporné funkcie. Tito pracovnici nemaji pravi-
delny kontakt so zdkaznikom a ani sa prili§ nepodiel'aji na beznych marketingovych ¢in-
nostiach. Patri sem persondlny tsek teda ekonomicky, Gisek Gctovnictva, prevadzky, sklad-
nicky, pracovne a technicky usek. Pri tychto zamestnancoch je ddlezitd vnimavost’ voci

potrebam internych a externych zdkaznikov, ktoré musia byt priebezne uspokojované.
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2.4 Zakaznik

Zakaznik je spotrebitel’, ktory vyuziva nase sluzby, prostrednictvom ktorych uspokojuje
svoje potreby. Zakaznici su nevyhnutnou sucast'ou nasho hotela, pretoze poméhaju zvyso-
vat’ produktivitu hotela Jantdr. Pritom je vel'mi dblezité, aby zamestnanci hotela poskyto-
vali sluzby hostom podl'a ich oakavania a tak stale uspokojovali ich potreby pocas celého
pobytu. Pretoze ak nenaplnime ich o¢akavanie my, dostane Sancu konkurencia. Pre hotel

Jantar su doleziti, tak stali ako aj novi zédkaznici. Zakaznici, ktori navStevuji nas hotel su:
o slovenski turisti - rodiny, ktoré vyuzivaju ubytovanie na dlhsiu dobu z dévodu

volného Casu a stravenia dovolenky, dopytuji prilezitosti prevadzkovat’ rozne

Sporty a rekreacné aktivity,

- manzelské pary vyuzivaji vikendové ubytovanie a ich oca-

kavanim je spoloCensky zivot v hoteli,

- jednotlivei, ktori Casto vyuzivaju ubytovanie na jednu noc

pre svoje firemné tcely,

e nemecki turisti, ktori vyuZzivaji ubytovanie zvycajne na 2 tyzdne a tuzia po

dokonalom odpocinku a tichom prostredi

e ostatni turisti ako Ceski, mad’arski, pol’ski, ukrajinski a ini, ktori prechadzaja
krajinou a u nds sa ubytuji na jednu noc a ked’ sa im zapaci a nemaju iné plany
ostanu aj dlhsie.

Kazdy podnikatel’ by mal svojim zdkaznikom venovat neustilu pozornost’ a mal by sledo-

vat’ mieru uspokojenia trhu. Podnik vSak musi predovsSetkym drzat’ krok s meniacimi sa

potrebami svojich trhov.
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2.5 Konkurencia

Konkurenciu v nasom pripade tvoria vSetky hotely nachddzajuce sa v Dudinciach, ktoré
ponukaji podobné sluzby ako my rovnakym trhovym segmentom, uctuji si podobné ceny
a pontkaju podobné vyhody. Hotel Jantar ma vel'a silnych konkurentov. Su nimi predo-
vSetkym lieCebné hotely Rubin, Smaragd a Diamant, ktoré sa nachadzaju v centre mesta.
Dal§imi konkurenénymi hotelmi su hotel Hviezda a Prameti, ktoré taktiez sidlia v centre
mestecka. V neposlednom rade su to susediace hotely, hotel Flora a Bucinar, ktoré nepo-
vazujem za az tak silnych konkurentov. Pretoze hotel Bucinar je uzatvoreny, kvoli potrebe
rekonstrukcie. A hotel Flora aj ked’ rekonStruuja postupne, stazuji sa hostia na niektoré

necistoty v iom.
Medzi hlavné faktory, ktorymi sa konkurencné hotely od seba liSia patri:
¢ cenova uroven,
¢ umiestnenie hotela,
¢ velkost’ zariadenia,
¢ dostupné sluzby a Casy ich dostupnosti,
¢ zariadenie hotelov a jednotlivych izieb,
¢ vyvoj produktu ¢i sluzby,
¢ distribu¢né systémy,
¢ propagacné metody,

¢ Struktara a kultara firmy.

Konkurencia ubytovacich zariadeni je vel'mi vysoka a ak chce byt hotel na trhu uspesny
kov a v neposlednom rade ich neskor aj udrzat’. Preto ani hotely sa nezaobidu bez pouzitia
marketingovych néstrojov, ktoré im umoznia skvalitnit’ ponukané sluzby a vyvarovat’ sa

chyb, ktoré mozu ohrozit’ ich hospodarsky rast.
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3 SWOTANALYZA

SWOT — to st zaciatocné pismena prisluSnych anglickych terminov
STRENGTHS

WEAKNESSES

OPPORTUNITIES

THREATS

Prvy znamena silné stranky, druhy vyjadruje slabé stranky, treti je vyrazom pre prilezitosti

a Stvrty pre ohrozenie.

SWOT analyza je uzito¢nou sucastou situacnej analyzy. Na zaklade vysledkov situacnej

analyzy moze podnik identifikovat’ svoje:
- vnutorné silné a slabé stranky,
- vonkajsie prilezitosti a ohrozenia,

- vnutorné prednosti aslabiny vo vztahu k vonkajS$im prilezitostiam a ohrozeniam

a posudit’ moznosti ich vyuzitia vo vzajomnych stvislostiach.

Je to analyza minulych a sucasnych marketingovych schopnosti, ktord naznacuje i budtce

trhové postavenie.

Ulohou SWOT analyzy je zhodnotit’ svoju su¢asni vykonnost, identifikovat’ prileZitosti
a vyvijat’ produkty a komunikaciu, ktoré pomdzu vyuzit' v zistenych prilezitosti. Stoji na
tretom mieste v marketingovom plane, predchadza jej situacna analyza a ciele podniku.
3.1 Silné a slabé stranky, prilezitosti a ohrozenia

Silné a slabé stranky — sa vztahuju k vnutornej situacii podniku. Na zaklade analyzy vnu-

tornych podmienok mozno identifikovat’ faktory, ktoré mézu byt vyznamné pre buduice
uspechy ¢i netispechy.
Silné stranky — predstavuju pozitivne faktory prispievajiuce k tispesnej podnikovej ¢innos-

ti a vyrazne ovplyviiuju jeho prosperitu. Su to odlisné zdroje zvyhodiujice podnik vzhla-

dom k trhu a konkurencii.
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Slabé stranky — znamenaju urcité obmedzenia alebo nedostatky a brania efektivnemu vy-

konu.

PrileZitosti a ohrozenia — vyplyvaji z vonkajSieho prostredia a vyrazne ovplyviiuji pro-

cesy a organizacnu Struktiru. Prilezitosti a ohrozenia uzko suvisia s aktivitami konkurencie
a zavisia :

- na intenzite konkurencie v odvetvi,

- na zlozitosti ¢i jednoduchosti vstupu na trhy,

- na existencii a postaveni substitatov na trhoch,

- nasile a koncentracii kupujucich a predavajucich.

PrileZitosti — predstavuju také d’alSie moznosti podniku kde pomocou ich realizacii stupaju
vyhliadky na lepSie vyuzitie disponibilnych zdrojov a u€innejSie splnenie vytycenych cie-
lov. Znamenaji moznost’ ,,nie¢o urobit* pre dosiahnutie vytyCenych cielov. Je to vel'mi
priazniva situdcia v podnikatel'skom prostredi, ktord podnik zvyhodiiuje vzhl'adom ku
konkurencii. St predstavované oblastami, kde ma podnik vSetky predpoklady ziskat’ kon-
kurenéntl vyhodu. Konkurenéna vyhoda je zaloZzend na vynimocnych schopnostiach pod-
niku a na jeho vynikajucich silnych strankach. Najviac prilezitosti vyplyva zo zmien geo-
grafickych, politickych, legislativnych a ekonomickych faktorov, samozrejme pri reSpek-

tovani konkuren¢nych podmienok.

Ohrozenie — predstavuje takisto externé prostredie a jeho vyvoj. Je to vyrazne nepriazniva
situdcia v podnikatel'skom okoli, znamenajica prekazky pre Cinnost’ a dobré postavenie.
Faktory externého prostredia jednotlivo alebo v urCitej kombinacii a s rozdielnou silou
pdsobenia mozu znamenat’ zhorSent poziciu podniku, vystavuji ho nebezpeciu neuspechu,

pripadne 1 hrozbe upadku.
Nasleduje prevedenie SWOT analyzy, ktora je vel'mi jednoduchym nastrojom pre stanove-
nie podnikovej strategickej situacie vzhl'adom k vnutornym i vonkajSim podnikovym pod-

mienkam.
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Tab. 4. Faktory SWOT analyzy, zdroj: Vlastné spracovanie na zéklade internych materia-

lov podniku

Obsah Typy faktorov
faktorov Priaznivé Nepriaznivé
Vnutorné Silné stranky Slabé¢ stranky
1. Novozrekonstruovany hotel 1. Kvalita sluzieb
2. Cistota budovy hotela 2. Organizacna Struktura
3. Kvalifikovanost’ a ochota re- 3. Nedostato¢na interna komunikacia
cepéného personalu 4. Motivacia zamestnancov
4. Pokojné prostredie 5. Umiestnenie hotela
6. Kultarne prilezitosti
7. Propagacia hotela
8. Termalna voda
9. Financna situécia
10. Rezervacny systém
11.Telefonna tstredna
Vonkajsie Prilezitosti Ohrozenia
1. Novopostavené kuipalisko 1. Existencia silnej domacej konkuren-
2. Prestavba komunikacii cie
3. Nové kultirne stredisko 2. VolIny prichod konkurencie na trh
4. Prilezitost viletov cez CK 3. Slabé konkuren¢né postavenie pod-

niku

4. Siln¢é postavenie konkurentov a za-
kaznikov

Priaznivé vnutorné faktory, teda silné stranky hotela st vybudované na vybornej Grovni,

¢o znaci rekonStrukcia hotela jeho okolie a kvalifikovanost’ personalu.

Nepriaznivé vnutorné faktory, teda slabé stranky hotela sa vyskytuju vo va¢Som pocte

ako silné stranky.
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1. Kvalita sluzieb nezodpoveda urovni hotela. Napr.:

- pri vikendovych pobytoch sa poskytuju procedury len v sobotu do obeda pricom nacaso-
vanie procedury prebieha v ¢ase 7:00 — 8:00 hod., tym padom musi host’ skoro vstavat’ aby

si nacasoval a vyCerpal obidve procedury,

- ¢o sa tyka stravovania mame pre hosti jedalensky systém, tzn., ze urobi sa len tol’ko po-
rcii, kol’ko bolo nahldsenych. A ak pride ndhodny host’, ktory nema objednant stravu, ne-

ma narok na stravu,

- vdennom bare je mald ponuka mieSanych ndpojov, kév, vin, zmrzlinovych poharov

a kolacov,

- madme vel’ky 25 m kryty bazén, ktory je urCeny pre ubytovanych hosti a verejnost’ ma

vstup zakazany,

- hostom neposkytujeme kupacie plaste,

- v takom peknom hoteli nemame saunu, ¢o je Castou poziadavkou hosti,
- v nasom hoteli nie je ani jedna izba bezbariérovo vybavena,

- mala ponuka televiznych programov

- nemame kniZnicu pre zaplnenie voI'ného ¢asu hosti,

- a vonkajsie detské ihrisko.

2. Co sa tyka organizacnej Struktury v hoteli Jantar je velmi nepriaznivé, Ze nemame uz

dlhsiu dobu riaditel’a, ktory by korigoval tlohy a povinnosti vSetkych zamestnancov, pre-

toze si plnia tlohy tak, aby to vyhovovalo im a nie zdkaznikom hotela.

3. S nepritomnost'ou riaditel'a suvisi aj nedostato¢nd internd komunikacia. Uz vySe roka

sme nemali ziadnu poradu, zasadnutie ¢i stretnutie s vedicimi pracovnikmi. Ked’ nastane
nejaka zmena alebo novinka st o tom informovani veduci zamestnanci, referuja to jedné-
mu podriadenému a ten o tom d’alej informuje svojich kolegov. Je to zdlhavy proces pre-

nosu informaécii, pri ktorom moéze nastat’ aj skreslenie informacii.

4. V hoteli Jantar uz pracujem treti rok, no este stale sme neboli motivaéne ohodnoteni.
Myslim tym, Ze za svoju odvedenu pracu dostavame stale ti istt mzdu, ktort sme dostava-
li od zaciatku nasho pdsobenia v hoteli. Motiva¢ne ohodnoteni sme boli len poc¢as vianoc-

nych sviatkov.
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5. Umiestnenie hotela patri tiez k slab§im strankam, pretoze sa nachadzame 1 km od centra

a dostat’ sa k ndm da z Dudiniec len peSo. Autom je mozné prist’ cez vedlajsiu obec Ho-
kovce. Ked’ze sme d’alej od centra je ohrozend aj bezpecnost’ hotela. Par krat sa uz stalo, ze

nam vykradli auto, ktoré mali zaparkované hostia pred hotelom.

6. Ked’ze sa nachadzame d’alej od centra, je aj kultirnych prilezitosti menej. Da sa pove-

dat,, ze skoro ziadne. Len ked’ ma hotel 50 % - nli obsadenost’, usporiada sa pre hosti ta-
necna zabava v ¢ase od 19:00 — 22:00 hod. To znamen4, Ze ani tane¢né vecierky sa neko-

naju v pevnych terminoch.

7. Propagacia je vel'mi dolezitym ¢initel'om pre zacinajice podniky. Tym chcem povedat’,
ze aj pre nas hotel. Na spojnici Budapest a WarSawa nemame viditeI'ne umiestnené rekla-
mné tabule, ktoré by doviedli zahrani¢nych alebo tuzemskych zdkaznikov az k ndm. Tak-
tiez nemame reklamu v miestnom televiznom vysielaci, ktord by vyvolala zaujem aj
u miestnych zakaznikov. Co sa tyka reklamy na webovej stranke, nemame ju spracovanu

v anglickom jazyku.

8. Dudince st zname svojou lieCivou vodou. V nasom hoteli sa tato voda nevyskytuje, pre-

toze sa nachddzame d’aleko od centra, kde je aj vrt s termalnou vodou. Ttto vodu maju len

tri kiipel'né hotely, ktoré st situované v centre mestecka.

9. Ked’Ze sa pred tromi rokmi uskuto¢nila rekonstrukcia celého hotelového zariadenia, je

este stale slabou strankou hotela jeho financéné situécia. Hotel je narocny na kapitalové

investicie, ¢o sa nepriaznivo prejavuje v ndvratnosti investicii, ktoré nemozno s ohl'adom

na sezonnost’ cestovného ruchu urychlovat.

10. Slabou strankou je aj rezervacny systém, s ktorym pracujii zamestnanci na recepcii.

Neobsahuje program, ktory by umoziioval pracu so stravou. Takto ju musia manualne po-
¢itat’ sami zamestnanci na recepcii a vystavenu ju potom predkladat’ prevadzkovému odde-

leniu.

11. Pre kvalitné a rychle vybavovanie telefonatov by mala sluzit’ telefénna ustrediia. Nasa

telefonna ustredna je uz dost’ zastarala.

Priaznivé vonkajSie faktory — prileZzitosti su na vel'mi dobrej ceste. Vybudovalo sa nové
kapalisko, pozemné komunikacie t.j. chodniky a nové kulturne stredisko. Hostia hotelov
maji moznost podnikania vyletov cez cestovni kancelariu, ktord sa nachadza

v Dudinciach.
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Nepriaznivé vonkajsie faktory — ohrozenia utocia z kazdej strany. V Dudinciach je posta-
venych, okrem nasho hotela osem d’alSich hotelov, ktoré znamenaju silni konkurenciu pre

nas hotel. A okrem toho je tu stdle moznost’ vol'ného prichodu konkurencie na trh.

Zaverom mozno konStatovat’, ze vysledky dokladne prevedenej SWOT analyzy predstavu-
ju pre podnik dobré znalosti okolnosti, ktoré podstatnou mierou ovplyviiuju moznosti
uspokojovat’ potreby zakaznikov. MozZno ju povazovat’ za ndstroj, ktory podniku poméha
urcit’ jeho miesto v prostredi, charakterizovat’ moznosti a identifikovat’ realne predpoklady

pre vyvoj budicich aktivit, znamenajucich realizéciu strategickych ciel'ov.

Priebezne je treba rozvijat’ silné stranky a snazit' sa eliminovat’ slabiny, ¢o je predpokla-
dom minimalizdcie vyuzitia potencidlnych prilezitosti. Nemozno nezabudnut’ na skutoc-
nost’, ze silné stranky mozu vyvolat’ vznik slabych stranok a naopak. Ak sa objavi marke-
tingova prilezitost, podnik stou moéze pocitat vtedy, ked je schopny ju vyuzit

a dostatocne rychlo sa novej situdcii prisposobit’.

3.2 Porovnanie SWOT analyzy s konkurenénymi hotelovymi zariade-
niami

SWOT analyza je hlavnym podkladom pri skimani konkuren¢ného postavenia na trhu.
Kazdy podnik existuje v urcitom spolocensko-ekonomickom priestore, kde podstatou tohto

priestoru je trh.

Pri analyze konkurencie je dolezité¢ dosledne uplatiiovat’ tzv. anticipacnu formu myslenia.
Ide o ,,myslenie vzdy o krok dopredu®, umoziujuci predchadzat’ priebeh konkurenéného
boja. Vzdy je vhodné polozit’ si otazku: ,,O ¢o sa konkurent na trhu usiluje? Co stimuluje

jeho chovanie?* Vacsinou vzdy pdjde o dosiahnutie maximalneho zisku.

Konkuren¢né postavenie sa hodnoti na zédklade konkurenc¢nej sily vzhl'adom k zasadnym

rivalom, a to porovnavanim faktorov, ktoré boli pre tento ucel zvolené.

V konkurencnej analyze sme sa zamerali na tri konkurenc¢né hotelové zariadenia, ich cha-
rakteristiku sluzieb a pobytov a umiestnenie, ktoré su zndzornené v troch tabul’kach. Prva
tabul’ka opisuje sluzby hotelovych zariadeni, druha uroven a pobyty hotelovych zariadeni

a tretia ponuka nahl'ad na polohu hotelovych zariadeni.
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Tab. 5. Sluzby hotelovych zariadeni, zdroj: Vlastné spracovanie

Hotelové zariadenie

Sluzby Jantar Flora Pramefi Hviezda
1. Ubytovanie 144 16zok, 50 | 125 16zok, 56 | 80 16zok, 40 130 16zok, 57
dvojlézko- dvojlozk. dvojlozkovych | dvojlozkovych

vych, 4 jedno-
167k. izby, 5

izieb, 4 jedno-
16zkové izby,

izieb, ktoré su
vybavené TV +

s moznostou
pristel’ky, 6 jed-

malych a 9 4 apartmény, | SAT, telefonom, | nol6zkovych, 5
velkych apar- | ktoré st vy- sprchovacim apartmanov.
tmanov, ktoré | bavené televi- | kiitom, WC. Izby st vybave-
su vybavené Zorom so sa- né so sprchova-
TV+SAT, telit. prijima- cim katom, WC,
telefonom, ¢om, telefo- telefonom a TV-
chladni¢kou, | nom sprcho- SAT.
sprchovacim | vacim kitom
katom alebo a WC.
vanou, WC.

2. Stravovanie | Jedalensky Jedalensky Jedalensky sys- | Jedalensky sys-
systém: railaj- | systém: ra- tém: ranajky tém: ranajky
ky formou najky formou | formou Svéd- formou $véd-
Svédskych Svédskych skych stolov, skych stolov,

stolov, obedy
a vecer vyber

stolov, obed
vyber z troch

obed a vecera
vyber z dvoch

obed a vecera
vyber z 3 resp. 2

z 3 druhov druhov jedal, | druhov jedal. druhov jedal,
jedal, moznost’ | ve€era vyber Res ‘v moznost’ vegeta-
., . . , estauracny ., .

vegetarianskej | z jedného .- ranaik rianskej

: L , system: ranajky, ) C
a diabetickej teplého a stu- y a diabetickej

; deného iedl obed a vecera ’
stravy. ené¢ho jedla. podra denne; stravy.
Denny ponuky. Bistro
a nocny bar Bistro
3. Rehabilitacia | Lekarske vy- | Lekarske vy- | Lekarske vyset- | Lekarske vyset-

Setrenie. Setrenie. renie. renie.
Vodoliecba: Vodoliecba: Vodoliecba: Vodoliecba:
podvodné ma- | perlickovy perlickovy, va- | podvodné ma-
saz, perlicko- | kupel, pod- novy kapel’, saz, virivy ku-

vy kupel’, viri-
vy kuapel’, pri-
sadovy kuperT,
hubardov ku-
pel, skotske
streky.
Elektroliecba:

phyaction,
inhalacia, so-

vodny virivy
kapel’.

podvodna ma-
saz.

Elektroliecba: | Elektroliecba:
galvanicky, diadynamicky
diadynamicky | prud, oximat,
prad, ultra- rebox, laserova
zvuk, reebox . | a fototerapia,
Maséze: magnetoterapia.
Ciastkova, Plynov¢ injekcie

pel,
Elektroliecba:
phyaction, ultra-
zvuk, magneto-
terapia.

Raselinové
a parafinové
zabaly
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lux, magne-
toterapia

Masaze: kla-
sicka, celkova
a reflexna ma-
saz, masaz

celotelova,
segmentova,
reflexna ma-
saz chodidiel.
Teploliecba:
parafinovy a

Inhalacie

Kyslikova a
ultrazvukova
terapia

Lymfodrenaz

Fototerapia
Plynové injekcie

Cvicenie vo
vode

Masaze: klasic-

chodidiel. rasclinovy | @ lymfodrendZ | 4 ponkova,
, zabal. vare reflexna masaz,
Parafinovy L, Procedt floxn .
‘bal Liecebny te- rocedury na reflexna masaz
2 locvik celulitidu chodidiel.
Manualna Parafinovy zabal
lymfodrenaz Kryogel
Plynové in- Masaze: klasic-
jekeie ka, reflexnd ma-
Inhlacie saz, reflexna
a7 chodidiel.
Akupunktara fasaz chodidie
4. Sport 25 m kryty kryty plavec- | pozi¢ovna bi- novootvoreny
bazén, teniso- | ky a sedaci cyklov bazénovy kom-

vé kurty, bas-
ketbal, mini-
golf, fitnes
centrum, bi-
liard, stolny
tenis, bicykle,
detsky kutik,
kozmetika

bazén, sauna,
tenisovy kurt,
pozicoviia
bicyklov,
knih, kozme-
tika a kader-
nictvo

plex s atraktiv-
nymi hydro

a vzduchoma-
sdznymi kom-
ponentami, teni-
sovy antukovy
kurt, sauna, bi-
cykle,

5. Kongresové
sluzby

seminare, $ko-
lenia, konfe-
rencie, kon-

gresy

6. Kultirne pri-
lezitosti

pravidelné ta-
necné zabavy,
organizovanie
folklérnych
predstaveni

pravidelné ta-
ne¢né zabavy,
organizovanie
folklérnych ve-
cerov

v tradi¢nom
regionalnom
Style
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Tab. 6. Urovei a pobyty hotelovych zariadeni, zdroj: Vlastné spracovanie

Kritérium Hotelové zariadenie
Jantar Flora Pramen Hviezda
Uroven stk koK stk ok *kk
Pobyty Poskytuje: Poskytuje: Poskytuje: | Poskytuje:
1. Vikendovy po- 1. Vikendovy pobyt 1. Ubyto- 1. Liecebno-
byt (ubytovanie, (pripitok, ubytovanie, | vanie, prip. | rehabilita¢né
plna pen- plna penzia, bazén, stravu pobyty, ktoré
zia/polpenzia, 2 tenisovy kurt, klasicka | a procedury | zahfiaju uby-
procedury, bazén, masaz, sauna). 2. Velko- tovanie,
fitnes, stolny tenis ‘v . vstupnu lek.
o 2. Relaxacny pobyt - | no¢né poby- .
a biliard). . SN prehliadku,
7dni/6noci (pripitok, | ty (ubyto- ,
s s . . . .| procedury a
2. Tyzdnovy pobyt | ubytovanie, plna pen- | vanie, plna .
. ; . . . . bazén.
(ubytovanie, plna zia, bazén, tenisovy penzia, pro-
penzia/polpenzia, | kurt, bicykel, sauna, 2 | cedury). 2. Silvestrov-
lekarska prehliad- | x klasickd masaz ské pobyty

ka, 2 procedtry na
prac. den, bazén,
fitnes, stolny tenis
a biliard).

3. Valentinsky po-
byt (ubytovanie,

plné penzia, proce-
duary, bazén, fitnes,

stolny tenis
a biliard)

3. Velkono¢ny
pobyt (ubytovanie,
plné penzia, 4 pro-
cedury, bazén, stol-
ny tenis, fitnes

a biliard).

4. Silvestrovsky
pobyt (ubytovanie,
plnd penzia, 5 pro-
cedur, bazén, fit-
nes, stolny tenis

a biliard).

5. Ubytovanie,
prip. so stravou.

chrbty, perlicka).

3. LieCebny pobyt
(ubytovanie, plna
penzia, lek. prehliad-
ka, 2 procedtry na
prac. den, bazén).

4. Podnikové akcie
(pripitok, vecera, ziva
hudba, ubytovanie,
bazén, perlicka, sauna,
masaze).

5. Beauty pobyt (uby-
tovanie, plna penzia,
lek. prehliadka, cvice-
nie v bazéne, perlicka,
antistresova lymfod-
renaz, raSelina, elek-
troliecba, parafin, kla-
sicka masaz, kozmeti-
ka, sauna, bazén).

6. Ubytovanie, prip.
so stravou.

3. Ubytovanie,
prip. so stra-
vou.
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Tab. 7. Poloha hotelovych zariadeni, zdroj: Vlastné

spracovanie

Hotelové
zariadenie

Poloha hotelového zariadenia

Jantar

koniec pesej zony, 1 km od centra

Flora

0,8 km od centra

Pramen

pri hlavnej ceste

Hviezda

vV centre

Konkuren¢nd vyhoda mdze vzniknat len za predpokladu priaznivych okolnosti, ktoré spo-

sobuju rozdiely medzi podnikmi. OdliSnosti medzi podnikmi spésobuju vlastnosti ich ex-

tern¢ho a interného prostredia. MozZnost” vytvorit’ konkurenéni vyhodu zavisi od velkosti

premenlivosti a zlozitosti externej zmeny a od velkosti rozdielov v kvalite a kvantite inter-

ného prostredia podnikov.

Zaverom mozno konstatovat’, ze kazdy podnik, ak chce obstat’ v konkuren¢nom prostredi,

musi zvolit’ a formulovat’ marketingov stratégiu a nasledne ju i aplikovat’.

3.3 Vysledky z prevedenej analyzy

Prevedena analyza hotelovych zariadeni ndm ukazuje zdsadné faktory

lavo slabych stranok, vyraznych prilezitosti a katastrofickych hrozieb,

ktoré budi mat’ pre podnik klI'i¢ovy vyznam, teda zivotne dolezitych prednosti, krik-

- ktoré pomo6zu podniku do istej miery predvidat’ pritazlivost’ jeho marketingovej poli-

tiky alebo naopak obtiaznost’ jeho prevadzania alebo nemoznost’ jeho uskuto¢nenia

v priebehu planovacieho obdobia,

- ktoré vyznamnym spdsobom ovplyvnia budice marketingové aktivity,

- aktoré zdvazne usmernia formulovanie marketingovych strategickych zamerov v jed-

notlivych trhovych segmentoch v ur¢itom ¢asovom obdobi.
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Prevedend analyza, ktorou sme pozorovali okrem nasho hotela d’alSie tri konkuren¢né ho-

tely, nam ukézala tieto poznatky:

Vysledky analyzy v tabulke 5 nadm poskytli vel'mi doélezité a zaujimavé informacie

o poskytovanych sluzbach v hotelovych zariadeniach, na zéklade ktorych sme dospeli

k nasledovnym zaverom:

>

>

Najvicsiu kapacitu hotela, zlozenie a vybavenie izieb mé nas hotel.

Vsetky porovnavané hotely ponukaju stravu na zaklade jedalenského systému, ale
hotel Pramen poskytuje a svojim host'om aj stravu podla reStauraéného systému, ¢o

mu umoziuje konkuren¢nu vyhodu oproti ostatnym hotelom teda aj ndSmu hotelu.

Co sa tyka rehabilitacie, hotel Jantar a Hviezda su na poslednom mieste v poéte po-
skytovanych procedur. Takto nas hotel straca konkuren¢nt vyhodu oproti susedia-
cemu hotelu Flora a hotelu Pramen. Je to hlavne tym, Ze tieto hotely maji svojich
internych doktorov, ktori kazdodenne dohliadaji nad zdravim svojich hosti. Nas
hotel a hotel Hviezda maju externych doktorov, ti na zaklade lekarskej prehliadky

predpisu procedury hostom, ktoré vykonavaju zdravotné sestry hotelov.

V $portovych sluzbach nas hotel konkuruje hotelu Hviezda. Poskytuje sice viac
druhov S$portov, no stale vacSiu vyhodu ma aj tak hotel Hviezda, pretoze svojim

hostom pontika saunu.

V poskytovani kongresovych sluzieb sme jasne na prvom mieste. V tejto sluzbe
nam ani jeden z porovnavanych hotelov nekonkuruje, pretoze tieto sluzby neposky-
tuju.

Velkym nedostatkom v naSom hoteli su kultirne podujatia, ktoré sa vobec pre hosti

neorganizuju. Konkurenc¢ni vyhodu oproti ndm maji hotely Prameii a Hviezda,

ktoré tieto sluzby poskytuju.

Tabul'ka 6 nam dopomohla k tymto zaverom:

¢

*

Vsetky porovnavané hotely st na tej istej Grovni, teda trojhviezdickové.

V poskytovanych pobytoch nas hotel straca konkurenénii vyhodu oproti susedia-

cemu hotelu Flora a vedie pred hotelmi Hviezda a Pramen.
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Z tabulky 7 sme sa dozvedeli, ze oh'adom polohy ndm najviac konkuruje hotel Hviezda,
ktory sa nachddza v centre mesta. Na§ hotel ma v tom vyhodu, Ze sa nachddza v peknom,
tichom a pokojnom prostredi, ktory poskytuje hostom tzasny relax a oddych. Hotelu Flora
konkurujeme tym, Ze mame krasne vyhl'ady na vinicové zahrady a chatky. Hotel Pramen
sa v umiestneni nachddza na poslednom mieste, vzhladom k tomu, Ze je situovany pri

hlavnej ceste, kde je velky hluk vozidiel a ndkladnych aut, ¢o rusi hosti v ich relaxe.

Po dokonceni analyzy a po odhade vnutornej a vonkajsej situdcie mozno uvazovat o vybe-
re a formulovani realizovatelnej stratégie alebo strategického smeru. Dobré marketingové

stratégie by mali byt’ zaloZzené na sile podniku a vyuzivat’ prislusné prilezitosti.
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4 NAVRH PROJEKTU ZVYSENIA KONKURENCNEJ
SCHOPNOSTI HOTELA JANTAR

Projektova cast’ si kladie za Ulohu navrhnut projekt na zdklade analyzy, ktora sme
v diplomovej préaci vykonali. Po spracovani SWOT analyzy sme sa dozvedeli, o je po-
trebné vykonat’, aby sa zlepsila konkuren¢na schopnost’ a sluzby v hoteli Jantar. Je prvora-
dé¢ aby zakaznici boli spokojni, aby sme ziskali od nich lojalny pristup a zachovali spolo¢-

nosti vernost’.

4.1 Ciel projektu

Zakladnym atributom projektu je zvySenie konkuren¢nej schopnosti a uspokojenie potrieb

zakaznikov k zaisteniu ich spokojnosti s poskytovanymi sluzbami v hoteli Jantar.

4.2 Navrh projektu

Zékladna uloha projektu je najskor struéne zhodnotit’ projekt a na zaklade kritickych pri-
pomienok navrhnit’ odporucenie, ktoré prispeje k zabezpeceniu prinosu celého projektu.
Existuje cela rada prvkov, ktoré si zaslizia pozornost’, a na zaklade ktorych vieme urcit’
dolezitost’ spracovania a zrealizovania projektu, co bude nakoniec aj naSim kone¢nym cie-

'om.

4.2.1 Navrh zmeny organizacnej Struktiary

V tejto Casti navrhujeme konkrétnu moznost’ zlepSenia stavu zmenenej organizacnej Struk-
tary v hoteli Jantar. Na zaklade vysledkov z analyzy sme zistili, Ze hotel Jantar nema svoj-

ho riaditel’a uz 11 mesiacov.

Uspesna realizacia stratégie zavisi do znadnej miery na organiza¢nej $truktire podniku,
ktord rozdel'uje a koordinuje kl'icové podnikové aktivity k dosiahnutiu strategického pod-
nikového ciel'a. Vhodna marketingovd organizacia znamena nasmerovanie marketingo-
vych aktivit k realizcii. Vnatorn organizac¢nl Struktaru i del'bu prace je treba zalozit’ na
principe ucelnosti, ktory predpokladé i zodpovedajicu formu vztahov s ostatnymi podni-
kovymi utvarmi, utvéranie uceleného marketingového informa¢ného systému a jeho napo-

jenie na d’alSie informacéné ststavy.
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Obr. 17. Zmena organizacnej Struktira v hoteli Jantdr, zdroj: Vlastné spracovanie

Pritomnost’ riaditel'a v podniku je opodstatnend, pretoze zabezpecuje premyslene koncipo-
vany informacény systém vystihujuci situaciu na trhu a jeho spravne interpretované vysled-
ky, charakterizujuce potreby zikaznikov a ich vyvoj. Uast’ riaditel'a je nevyhnutna pre
spravnu koordindciu zamestnancov a tym zabezpecenie spokojnosti zdkaznikov. Nejde tu
o nejaké vynimocné pravomoci riaditel’a, ale skor o zodpovednost’ za poznanie situdcie na
trhu, za GspesSny rozvoj vztahov medzi podnikom a dynamicky sa vyvijajicim okolim, za
stilad vSetkych aktivit Gtvaru, ktoré priamo ¢i nepriamo ovplyviiuji realizaciu vyrobkov —
a to nielen pre pritomnost’, ale i pre buducnost’. Je nutné v tejto stvislosti pripomenut’, ze

dobri manazéri musia vediet’ mysliet’ analyticky i strategicky, a to vo vzajomnom stlade.

Ulohou manaZéra pri vyvoji marketingového programu je zhromazdit' prvky marketingo-
vého mixu asich pomocou zaistit' sulad medzi schopnostami a moznostami podniku
a vonkajSim trhovym prostredim. Manazéri musia preto neustdle sledovat’ vonkajSie pro-
stredie a byt pripraveni zmenit’ marketingovy mix tak, aby ¢o najlepSie vyuzili nové trhové

prilezitosti.
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4.2.2 Navrh zvySenia kvality sluZzieb v hoteli Jantar

V tejto Casti projektu sa na zaklade vyskumu, ktory sme vykonali pre zariadenie hotelové-
ho typu, navrhni vhodné opatrenia v oblasti kvality sluzieb. Tie by mali mat’ pozitivny

efekt z hl'adiska ekonomickych ukazovatel'ov, ktoré su pre kazda firmu dolezité.

Uz nestaci len poskytnut’ sluzbu, ale treba ju poskytntt’ kvalitne. Pri zva¢Sujicom sa trhu
modze byt uspesny len ten, ktory dokédze pritiahnut’ pozornost’ zékaznika a predat’” mu ju.
Konkuren¢ny boj je vel'mi velky a preto producenti sluzieb pouZzivaju rozne marketingové
nastroje s cielom prilakat a udrzat’ zakaznika. Marketingové nastroje musia reSpektovat
kritéria pre sféru sluzieb a tak sa vyvinuli cielené aktivity zamerané na uspokojovanie po-
ziadaviek zakaznikov poskytnutim konkrétnych sluzieb. Je dolezité, aby vcas eliminovali
budtice straty vytvorenim opatreni, ktoré zabraiiuju poklesu trzieb a naslednému kolapsu

z dévodu averového zat’azenia.

Kvalita vyjadruje suhrn uzito¢nych vlastnosti a znakov sluzby, ktoré jej davaji schopnost’
uspokojovat’ potreby a oCakavania zakaznika. Pritom kvalitu nechapeme len ako najvyssiu
uroveni, ako nieco najlepSie a najdrahSie, pretoze host' moze ocakéavat’ spokojnost’ a byt
spokojny napr. aj s jednoduchym ubytovanim. Ked’ze sluzby uspokojuju potreby zakazni-

ka, on kvalitou rozumie stilad jeho predstav o sluzbe so skutocnostou.

Znakom kvality sluZieb st uzitocné vlastnosti. Aby sme mohli hodnotit’ kvalitu sluzby,
musime poznat’ jej podstatné znaky. Z podstaty sluzieb vyplyva, zZe kvalitativne znaky slu-
zieb mozno posudzovat jednak zhladiska dopytu, t. j. znakov, ktoré modze zistit’
a hodnotit’ zdkaznik, a jednak z hl'adiska ponuky, t. j. znakov vyjadrujucich procesy posky-
tovania sluzby, ktoré nemusi zistit’ zakaznik, ale priamo ovplyviiuju produkciu sluzby.
Obidve skupiny znakov sa maji dat vyhodnotit’ s oh'adom na stanovené Standardy pri
spotrebe sluzieb. Znaky kvality sluzby alebo znaky poskytovania sluzby mozu byt kvanti-
tativne (meratel'né) alebo kvalitativne (porovnateI'né¢). Rozhodujuce pri posudzovani kvali-
ty sluzieb je hodnotenie zdkaznikom, ktorého potreby a ocakdvania uspokojuju svojimi
uzitocnymi vlastnostami. Aj preto je nevyhnutné klast’ doraz na vnimanie kvality sluzieb
zakaznikom. Podl’a toho sa ¢asto hovori, Ze kvalita sluzieb je subjektivnou kategoriou, pri
ktorej zakaznik porovnava dosiahnutt kvalitu s o¢akédvanou kvalitou sluzby. Napriek to-
mu, sluzba ma aj objektivnu, l'ahko overitel'nu stranku kvality, ako st meratel'né vysledky,

napr. rychlost’, presnost’ procesu poskytovania sluzby.
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Kvalita sluzby
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Obr. 18. Znaky kvality sluzby, zdroj: Guc¢ik, M. Cestovny ruch s. 63

Producenti sluzieb by mali reSpektovat’ minimalne pat znakov kvality sluzieb, ktoré moze

identifikovat’ zakaznik:
- spolahlivost, t. j. schopnost’ poskytnut’ presne a bezchybne to, ¢o sa sl'ibilo,

- seridznost’, t. j. sksenosti, zdvorilost’ pracovnikov a ich schopnost’ vyvolat” doveru

a istotu,

- dojem, t. j. fyzickd vybavenost' zariadenia, estetickost’ prostredia vratane vzhladu

a upravenosti pracovnikov,

- orientacia na zékaznika, t. j. miera, akou sa venuje individudlna pozornost’ zékazni-

kom,

- zodpovednost, t. j. ochota poméhat’ zdkaznikom a poskytovat’ im vc€as informéacie
1 sluzby.
Znaky kvality sluzby hodnoti zakaznik zvyc€ajne az pri ich poskytovani alebo po ich po-

skytnuti ako vysledny efekt — zazitok zo spotreby balika sluzieb.
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Odporucania pre zvvsenie kvality sluZieb poskytovanvch zakaznikom

Na zaklade spracovanej SWOT analyzy v praktickej Casti diplomovej prace, navrhujem

nasledovné opatrenia:

1.

Ked’ze zakaznici navstevuju hotely prevazne z dévodu relaxu, navrhujem zvySenie

poctu poskytovanych procedur a ich zmenu ¢asu, ktoré sa tykaji hlavne vikendo-
vych pobytov. A to od 10:00 — 16 hod. v sobotu a v nedel’'u v ¢ase 9:00 — 12:00
hod. Tym padom sa host’ nemusi pondhl'at’ skoro rdno na proceddry a nemusi ich

vycerpat’ v jeden den.

K stravovaniu odporucam zaviest’ aj reStaurany systém, pretoze mame dost’ aj na-

hodnych turistov, ktori maji zadujem aj o stravovanie. Pretoze mame jedalensky

systém, ktory im to neumoziuje.

Do denného baru je nutné pridat’ pestrej$iu ponuku mieSanych napojov, vin, kav,

zmrzlinovych poharov a kolacov.

Kvéli zvyseniu trzieb v hoteli je dobré, aby sa spristupnil bazén aj pre verejnost’.

Pre hosti zabezpecit’ zapozicanie kupacich plastov.

Na zvysenie konkurencnej schopnosti by bolo dobré vybudovat’ saunu.

Na izbach rozsirit’ televiznu ponuku programov, pretoze hotel navstevuja hostia aj

z inych krajin.

Pre zaplnenie vol'ného €asu hosti navrhujem zriadit’ kniznicu v hoteli a vo vonkaj-
Sich priestoroch budovy hotela Jantar odporu¢am vybudovat’ detské ihrisko, ktoré

by vyhovovali pre rodinné dovolenky hlavne v letnych mesiacoch.

Dopytom hosti pri traveni dovoleniek je zazitie zadbavy ¢i kultirne prilezitosti.

V hoteli Jantar je ich vel'mi malo, takpovediac Ziadne. Preto navrhujem usporadi-
vanie tane¢nych vecierkov v pevnych terminoch, napr. v stredu a v sobotu v ¢ase
19:00 — 23:00 hod. V piatok napr. usporiadat’ grilovacku s hudbou v priestore hned’
vedla budovy, ktory patri hotelu. Je to taka Gtulna pivnicka s terasou. A v priebehu
dni odporucam usporiadat’ kultirne prilezitosti ako napr. folklorne vystipenia

s programom.
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10. Prevadzkovatel’ by sa mal zaoberat’ myslienkou prildkat’ novych zékaznikov, hlav-

ne cestujucich a zahrani¢nych turistov, ktori prechadzajii cez mesto, s ¢im suvisi

najmi poloha ubytovacieho zariadenia. Kvoli vzdialenosti hotela Jantar od centra
navrhujem zaviest’ prepravu hosti do centra minibusom, ktory hotel vlastni. Prepra-

va by bola stanovena v pevnych terminoch, na ktoré¢ by sa zahlasovali hostia.

Navrhované zmeny v kvalite sluZieb

spojenie procedury

kultara
reStauracia

Graf 5. Navrhované zmeny v kvalite sluzieb, zdroj: Vlastné spracovanie

V grafe st znazornené jednotlivé navrhované zmeny, ktoré st potrebné urobit’ pre skvalit-
nenie sluzieb v hoteli Jantdr. Najvacsiu potrebu zmeny si vyzaduju procedury, ide
o zmenu ¢asu poskytovania procedir najmi cez vikendy. Daldim vyznamnym prinosom
pre nas hotel st kulturne prilezitosti, ktoré navrhujem zaviest’. Tretim dolezitym atributom
hlavne pre naSich zédkaznikov je sauna. Ponuku v dennom bare je taktiez potrebné rozsirit’.
Potrebné je aj zaviest’ reStauracny systém v jedalni, ktory umoziluje stravovanie aj vonkaj-
Sim zakaznikom. Velkou sluzbou pre naSich zdkaznikov je zaviest’ autobusové spojenie od
nasho hotela do Dudiniec a naspit. Financnym prinosom pre nas hotel je spristupnenie
bazénu pre vonkajSich zdkaznikov. Poskytovanie kupacich plastov, zriadenie kniZnice

a rozsirenie TV programov su d’alSie hodnotné sluzby pre nasich zékaznikov.

Aby boli vSetky sluzby poskytnuté kvalitne, mé hotel Jantar kvalifikovany recepény per-
sondl, ¢o sa uvadza aj v silnych strankach SWOT analyzy. Zamestnanci na recepcii musia
byt kvalifikovani lebo prichddzaju k priamemu styku so zdkaznikom — navstevnikom. To
vyzaduje od pracovnika najmé schopnost’ komunikovat’ s 'ud'mi, pracovat rychlo, posky-

tovat’ dostatocné mnozstvo a kvalitné informacie o sluzbach, vediet’ ovplyviiovat’ spotreb-
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né spravanie zdkaznikov, vytvarat’ prijemné prostredie pri kiipe a spotrebe sluzieb, prispo-
sobovat’ svoje spravanie ocakavaniam zakaznika a ochotu vyhoviet’ jeho ndrokom. Osobit-
né poziadavky sa kladu na schopnost’ komunikovat’ v cudzich jazykoch tam, kde pricha-
dzaju zahrani¢ni turisti. Vyznamnou zloZkou je efektivna komunikécia s hostom ako su-
Cast’ sluzby. Nejde pritom len o odborné zrucnosti, ale aj spravanie sa pracovnikov
k hostovi, ktoré¢ je urujicim prvkom ovplyviiujucim jeho spokojnost’ arozhoduje
o opakovanej navsteve. Dolezité je aj poskytovanie informacii hostom ako prisl'ub, ski-
manie potrieb a spokojnosti hosti. Tieto skutocnosti sa prejavuji v spokojnosti zdkaznikov
a nasledne maju vplyv aj na objem dosiahnutych trzieb, t. j. plnenie ekonomického ciel’a

podniku.

Popri vSetkych navrhoch a odportcaniach je ddlezité aby sme dodrziavali ,,zlaté pravidla

starostlivosti o zakaznika* :
0 ziskat’ nového zakaznika je ovela drahSie ako si udrzat’ uz existujuceho,
0 akceptujeme st'aznosti, pomahaji ndm zlepsit’ sa,
0 nikdy nesmieme zabudat, Zze zdkaznik méa vZdy moznost’ vyberu,
0 interny zékaznik je rovnako ddlezity ako externy,
0 zakaznika musime pocuvat, aby sme vedeli ¢o chce,

0 ak sa nepostaram o zdkaznika ja, urobi to konkurencia,

o

pokial’ sa problém nevyriesi rychlo, nespokojny zdkaznik bude strateny

navzdy.

Co sa tyka obsluhujticeho personalu, je na kvalifikovanej trovni, ¢o znadi jeho kvalita pra-
ce. Neustale vsak treba kontrolovat’ spravny pristup k zakaznikom, ako aj ochotu, slusnost’
a ustretovost’. Aj najmens$i problém medzi obsluhujicim personalom a zékaznikom moze
pokazit’ celkovy dojem znavstevy hotela. Tym bude hotel Jantar uspeSne napredovat

v oblasti poskytnutia kvality sluzby zakaznikovi.
Uvedené skutocnosti sa prejavuji v podmienkach poskytovania sluzieb navstevnikom,
ovplyviiujii podmienky hospodérenia podnikov, pozitivne alebo negativne motivuji na

podnikanie v oblasti hotelierstva.
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Tieto vSetky odporuacania st pre zvysenie kvality sluzieb poskytovanych nasim zakazni-

kom. Nasledujuce odporucania sa tykaju hlavne zvysenia kvality sluzieb tykajlcich sa za-

mestnancov hotela.

Odporucania pre zvvsenie kvality sluzieb tvkajiucich sa zamestnancov hotela

1.

Aby sa vSetky horeuvedené sluzby skvalitnili, musi podnik stimulovat’ internych
zakaznikov k udrzaniu externych zédkaznikov. Najlepsim spésobom ako zaintereso-
vat’ zamestnancov su prémie a bonusy. Preto odpori¢am motivovat zamestnancov,
pretoze uz treti rok pracuju v hoteli a eSte sa im vobec nezvysil plat, ani neboli mo-

tivacne ohodnoteni, len poc¢as viano¢nych sviatkoch.

So zvySenim kvality sluzieb suvisi aj internd komunikacia v hoteli, ktora je toho
¢asu dost’ nedostatocnd, z ddvodu nepritomnosti riaditel'a. Navrhujem, aby kazdy
nadriadeny useku zvolaval pracovnu poradu, kde bude informovat’ svojich podria-
denych o moznych zmenéch pripadne novinkach v hoteli. Tym sa zlepsi chod in-
formacného procesu medzi zamestnancami aich nadriadenymi hotela

a poskytovanie sluzieb zdkaznikom.

Pre kvalitni externu, internt a interaktivnu komunikaciu navrhujem zaviest' nova

telefonnu Ustrediiu na recepcii.

Rezervacny systém Horec je zavedeny a spracovava skoro vsetky informacie. Ten-
to systém ma urcité nedostatky co sa tyka prehladu stravy, preto navrhujem jeho
obnovenie, ¢im sa umozni rychlejSie a kvalitnejSie spracovavanie informacii ohl’a-

dom stravy.

V neposlednom rade je vel'mi dblezita propagacia hotela. Poskytované sluzby, kto-
ré maji na vyber pravidelni zdkaznici ako aj ndhodni hostia by mali byt propago-
vané pomocou vhodnej reklamy. Vhodnou reklamou by bolo vhodné umiestnenie
reklamnych tabtl na viditeI'nych miestach na spojnici Budapest' a WarSawa a na
spojnici Bratislava — Dudince. Na zvysenie propagacie moze byt vyuzitd inzercia
v regiondlnych novinach a v kéblovej televizie, ktord vysiela v Dudinciach non-

stop a na webovej stranke odporucam doplnit’ preklad v anglickom jazyku.
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Navrhované zmeny v hoteli Jantar

O motivacia
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Graf 6. Navrhované zmeny v hoteli Jantar, zdroj: Vlastné spracovanie

Graf ukazuje, ze najddlezitejSou navrhovanou zmenou v hoteli Jantar je motivacia za-
mestnancov pre poskytnutie kvalitnejSich sluzieb zédkaznikom. Hotel a sluzby v fiom je
dolezité propagovat. Pozornost’ si vyzaduje interna komunikacia medzi zamestnancami,
externa a interaktivna komunikécia v hoteli. Tym sa zlepsi proces poskytovanych sluzieb

v hoteli. Pre zjednodusSenie prace na recepcii je potrebné obnovit’ rezerva¢ny systém.

Odportcania a navrhy, ktoré st poskytnuté v tejto Casti vychddzaju nielen z vyskumu
SWOT analyzy, ale aj z mojej znalosti z oboru hotelovych, s tym suvisiacich ubytovacich,

stravovacich a inych doplnkovych sluzieb.

NajdolezitejSim faktorom diferenciacie podniku sluzieb je kvalita sluzby zdkaznikovi. Po-
treby a poziadavky trhu su stale zloZitejSie. Rastu tieZ naroky na celkovu uroven sluzieb.
Mnoho podnikov si uz uvedomilo, Ze jedinou podmienkou prezitia v dneSnom naro¢nom

konkurenénom prostredi je neustéle zlepSovanie kvality sluzby zdkaznikovi.

Kvalita sluzieb sa pokladd za konkuren¢nu vyhodu, ktora sa prejavuje vo vySSom predaji
a prosperite podniku. Plati to vtedy, ak sluzby st prejavom potrieb zdkaznikov
a uspokojuju ich oc¢akévania, si cenovo schopné konkurencie, st pre podnikatel’a ziskové
a zodpovedajii domacim a medzindrodnym Standardom. To je mozné dosiahnut’ len

v podniku s efektivnym systémom riadenia kvality.
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4.2.3 Postup pri spracovani projektu

Skor ako sa zaéneme zaoberat’ spracovanim projektu je treba si stanovit’ fazy, ktoré buda
dodrzované pri projektovani jednotlivych casti. Najskor za¢neme uvedenim do daného
okruhu problematiky, vymedzime si ciel’ celého projektu, ktory zodpoveda konkrétnej pra-
covnej téze, popiSeme navrh projektu k pripadnému prevedeniu, zdverom ho ekonomicky,
casovo zhodnotime a poukazeme na rizika, ktoré ho mozu doprevadzat, vyty¢ime jeho

efektivnost’ a vykoname celkové zhodnotenie projektu.

Nasledovny obrazok ukazuje nas postup pri spracovani projektu.

Rozhodnutie o potrebe

'

Ciel projektu

\4
Navrh rehabilitacnych
sluzieb

'

Naklady na projekt

!

Casovy harmonogram

|

Rizika projektu

v
Vytycéenie efektivnosti
projektu

|

Celkové zhodnotenie pro-
jektu

\4
Spétna vizba

Obr. 19. Postup projektu, zdroj:

Vlastné spracovanie



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 71

4.2.4 Doporucenie na realizaciu projektu

Vicsina podnikov sluzieb si dnes uvedomuje strategicky vyznam budovania zakladne sta-

lych klientov. Snazi sa preto lepSie porozumiet’ ich poZiadavkdm a vyuZit' nadvdzovanie

uzsich kontaktov a upevnenie spoluprace.

Vysledky zo spracovanej analyzy z tabul’ky 5, v ktorej sme porovnavali sluzby hotelovych

zariadeni nam poskytuji informacie, ktoré sluzby st naSim prinosom a ktoré sluzby méame

rozvinat’ aby sme zvys$ili nasu konkuren¢nu schopnost’.

V ubytovacich sluzbach a vybaveni izieb sme na najlepsej trovni z dovodu kom-

pletnej rekonstrukcie hotela.

V stravovacich sluzbach sme tiez na dobrej tirovni v porovnani s ostatnymi hotel-
mi. To ¢o ndm chyba v porovnani s hotelom Pramen je reStauracny systém

v stravovani.

V rehabilita¢nych sluzbach zaostdvame oproti ostatnym hotelovym zariadeniam.
V $portovych aktivitach tiez vynikdme, akurat o nam dost’ chyba je sauna.
Kongresové sluzby ponuka len nas hotel, ¢o je jeho konkurencnou vyhodou.

Kultarne prilezitosti neposkytujeme skoro ziadne, preto tu strdcame konkurenént

vyhodu v porovnani s ostatnymi hotelmi.

Zmeny v sluzbach

O Ubytovanie B Stravovanie
O Rehabilitacia OSport
B Kongresové sluzby O Kultarne prilezitosti

Graf 7. Zmeny v sluzbéch, zdroj: Vlastné spracovanie
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Uvedeny graf ndm dava nahl'ad na poskytované sluzby v hoteli Jantar, konkrétne na tie
sluzby, ktoré je potrebné z dovodu ziskania konkurencnej vyhody a zlepSenia ¢innosti vo
firme rozsirit. Z grafu je vidiet’, ze rehabilitacné sluzby predstavuju najvacsiu Cast’, ktoré

potrebuju rozsirit” ponuku svojich poskytovanych sluzieb.

Na zéklade uvedenych skutoCnosti sme sa rozhodli o realizdciu projektu rehabilitacnych
sluzieb, ktoré st hlavnym doévodom navstev zdkaznikov v hotelovych zariadeniach

v kupel'nych mestach.

4.3 Projekt rehabiliticie ako najvyznamnejSieho faktora hotelovych ak-
tivit
Kazda firma, bez ohl'adu na predmet podnikania, musi vediet’ ¢elit’ novym formam konku-

rencie zaloZenych na sluzbach.

Rozhodnutie o potrebe projektu rehabilitdcie ako najvyznamnejSieho faktora hotelovych
aktivit patri medzi najdolezitejSie kroky pri tvorbe konkurencnej schopnosti hotela Jantar.
Ak maji byt sluzby uspesné, musia byt’ realizované s presnym cielom a so zretelom na
cielového zakaznika. Preto sme sa na zaklade analyzy rozhodli pre projekt rehabilitacnych
sluzieb. Tymto by firma zlepsila svoje sluzby, aby odolala silnému konkurenénému pro-
strediu, v ktorom sa hotel nachadza. Tato Cast’ nam slizi nato, aby sme cely projekt zreali-

zovali a dosiahli to, Co sa od neho ocakava.

4.3.1 Charakteristika a ciel’ vybraného projektu

Rehabilitacné sluzby sa pokladaju za sucast’ lieCebnej a preventivnej starostlivosti, ktora
zahffia ochranu, navratenie a upevnenie zdravia. Zékladnou sucastou rehabilitacnych slu-
zieb je kupelna liecba, ktorou sa predchadza ochoreniam au chorych sa ma dosiahnut’

zlepSenie zdravotného stavu.

Zakaznici vyhladavaja hotely v kipelnych mestach z dovodu rehabilitacie ¢i relaxu. Ak
ma byt ponuka hotela Gspesna, musi byt’ v sulade s dopytom. Preto je nevyhnutné rozsirit
ponuku rehabilitacnych sluzieb v hoteli Jantar, aby tak ziskal konkurencné postavenie,
ktoré ovplyvni jeho schopnost’ uspokojovat’ potreby a priania zakaznika a tym zabezpecit’

jeho spokojnost’. A prave toto je hlavnym cielom néasho projektu.
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Ak chce byt podnikatel’ — hotelier, hotelovy manazér tspeSny a chce, aby sa jeho hotel
presadil v rasticej konkurencii na trhu, musi sledovat, poznat' a predvidat’ trendy
v spravani hosti a vzapiti ich vyuzivat’ v ponuke sluzieb. Vyvoj na zaciatku 21. storocia je
sprevadzany rastom poziadaviek hosti na kvalitu a druhovt Struktiru pontikanych sluzieb,

profesionalny manazment hotelov a spravanie sa pracovnikov k host'om.

4.3.2 Navrhovana ponuka rehabilitacnych sluzieb

Na zaklade prevedenej analyzy sme zistili, Ze rehabilitatné sluzby st kritériom, ktorym
moézeme zvysit' nasu konkurenént schopnost’ a tak mat’ prvenstvo v poskytovani sluzieb
zakaznikom. Su tu aj iné sluzby, v ktorych zaostdvame pred nasou konkurenciou, no tie nie
su hlavnou aktivitou hotelovych sluzieb a nasim ciel'om. Preto sme sa rozhodli o rozSirenie
ponuky rehabilitaénych sluzieb. Ide hlavne o tieto procedury:

R

% plynové injekcie, oximat, galvanicky a diadianamicky prud, kyslikova a ultrazvukova
terapia, laserova a fototerapia, cvi¢enie vo vode a lieCebny telocvik, procedury na ce-

lulitidu, lymfodrenédz a lymfodrenaz tvrare, bankova maséaz a akupunktira.

Nakol'ko podnik poskytuje malé mnozstvo rehabilitaénych sluzieb je potrebné projekt

velmi prepracovane zhotovit, aby bolo mozné I'ahko dopliiat’ nové sluzby.

4.3.3 Naklady na projekt

Naklady na projekt odpovedaji na otdzku ako nakladné su stratégie, ktoré vedu k dosiah-
nutiu ciela stanoveného v projekte. Kazdy marketingovy aspekt nieco stoji. Porovnanie
nakladov s dosiahnutymi vysledkami ukazuje marketingovu nakladova primeranost. Moze
pomdct’ pri uréeni ziskovych ¢i neziskovych zdkaznickych segmentoch, geografickych
oblasti ¢i vyrobnych skupin. Néklady na projekt zaist'uji skuto¢né informacie o nakladoch
podl'a marketingovych funkcii. Preto je potrebné Specifikovat’, klasifikovat’ a priradit’ na-
klady k jednotlivym marketingovym aktivitim. Naklady sa v projekte stanovuju preto, aby

sme dosiahli pozadovany ciel’.

Zhodnotenie ekonomickej naro¢nosti navrhu projektu prevedieme ako rozbor finanénych
prostriedkov vynaloZenych na tvorbu projektu a nasledné pozornosti pre zakaznikov budu
predstavovat’ naklady na rozSirenie druhov rehabilitanych sluzieb a to naklady na Skole-

nie, cestovné a zaklipenie pomocok. Z udajov verejne dostupnych sa nam podarilo ziskat’
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podklady pre zhodnotenie ekonomickej narocnosti, ktoré st zobrazené v nasledujucej ta-

bulke.
Tab. 8. Naklady na rehabilita¢né sluzby, zdroj: Vlast-

né spracovanie

Druh nakladov Ciastka v SKK
Skolenie/kurzy 15 000,-
Cestovné 3 000,-
Zakupenie pomocok 40 000,-
Celkom 58 000,-

Z tabulky vyplyva, Ze na tvorbu rozsirenia rehabilitacnych sluzieb sa podiela viac druhov
nakladov v celkovej vyske 58 000,- SKK. Skolenia a kurzy st potrebné pre zamestnancov
na rehabilitacii, konkrétne pre dvoch zamestnancov, z dovodu zvysenia ich kvalifikacie
potrebnej k realizacii novych procedir. Co sa tyka pomdcok ide o zakupenie réznych pri-
sad a nastrojov potrebnych k vykonaniu procedur. Je nutné spomenut’, ze celkové naklady
sa budu vzdy lisit’ od konkrétnej zvolenej operacie. My sme sa ich pre potreby diplomovej
prace pokusili prikladom analyzovat’ pre vybranu aktivitu, pricom sa jedna o vynaloZenie

finan¢nych prostriedkov z celkovych trzieb podniku.

4.3.4 Casovy harmonogram

Casovy harmonogram patri medzi dolezité sucasti pri realizacii akéhokol'vek projektu. Ak
sa rozhodneme realizovat’ projekt, je potrebné si ho poriadne pripravit. Ked’ je projekt dos-
tatocne pripraveny sme presvedceni o tom, ze pocas realizacie nas nemdze ni¢ prekvapit
a zasko¢it. Casovy harmonogram musime stanovit' tak, aby vietky ¢innosti na seba nadva-
zovali a nedochadzalo k ¢asovym sklzom. Slizi nam ako pomocka, ktora nés pri stanoveni
jednotlivych krokov dovedie k uspesnému koncu. Na zéklade presného zadefinovania ter-
minov sme schopny dosiahnut’ skratenie terminu ukoncenia projektu o niekol’ko dni skor.
S dostatocnym Casovym predstthom by sme sa mali snaZit' predist’ tomu, aby nedoslo
k neoakavanym situaciam, ako napr. prediZenie §koliaceho kurzu & asu potrebného na

zakupenie potrebnych rehabilitacnych zariadeni.
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Cas potrebny na realizaciu obohatenia rehabilitatnych sluzieb o nové druhy predstavuju tri
mesiace, kde dva mesiace su potrebné na zaSkolenie pracovnikov a jeden mesiac na doku-

penie potrebnych zariadeni.

Pridelenie zodpovednosti za jednotlivé kroky

Vypracovanie ¢asového harmonogramu a zaroven pridelenie zodpovednosti jednotlivym
osobam spolu vel'mi suvisia. Pretoze k jednotlivym terminovanym uloham sa urcia osoby,
ktoré su zodpovedné za zrealizovanie jednotlivych bodov. Pri projekte ide hlavne o timovu
pracu, ktord musi byt dobre zorganizovana a riadena. Za cely projekt musi byt zodpoved-
na len jedna osoba, ktord analyzuje, planuje, realizuje, kontroluje jednotlivé ulohy
a terminy, ktoré boli zadané. Spracovanie a realizaciu rehabilitacnych sluzieb uz vykonava

niekol’ko odbornikov z oboru.

4.3.5 Rizika projektu

Samotné vyuzivanie novych rehabilitacnych sluzieb prinaSa so sebou niekol’ko problémov
a rizik. Nad navrhovanym projektom je potrebné zhodnotit’ mozné rizika, ktoré by ho pri
jeho zavedenim a naslednym uplatnenim mohli sprevadzat’. Tieto rizika sa pokusime cha-

rakterizovat’ a navrhnut’ opatrenia, aby sme im mohli predchadzat’.

Jednou z moznych je hrozba zneuzitia udajov o sluzbach, ktoré¢ budu cez distribu¢nu siet’
prenasané aj nasej konkurencii. Na zéklade toho je potrebné udaje zabezpecit’ tak, aby sa

nam tento problém nevracal formou zneuzitia informacii.

Dalsie riziko moZe nastat’ pri zakupeni pomodcok z dovodu ich nedostatku, sumy & kvality.
Rozdiel mdze byt medzi nizSou Ciastkou, ktort chce zamestnavatel” zaplatit’ a vyS$Sou aktu-
alnou cCiastkou potrebnych zariadeni. Preto je dobré informovat’ sa dopredu o moznych

alternativach, ktoré by spiitali kritéria vysky sumy a dostatoénii kvalitu.

Rozsirenie rehabilitatnych sluzieb moze byt aj organizacne naro¢né. Ale treba mat’ na
pamati, ze vloZené finan¢né prostriedky by sa mali zavedenim tohto projektu zamestnava-
telovi vratit

V neposlednom rade sa moézu zmenit’ aj postoje a potreby zékaznikov. Ale tam nevidim

také vel'ké riziko, pretoze zavedenie novych rehabilitanych sluzieb moze len viest’ k ich

spokojnosti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 76

Pokial’ by doslo k va¢siemu zaujmu sluzieb nez ponikame, navrhujem opakovanie akcie,

tzn., pripadné Skolenie d’alSich zamestnancov a operacie s tym stvisiace.

4.3.6 Vytycenie efektivnosti projektu

Efektivita smeruje k meraniu zisku a posudzuje ziskovu vykonnost’ sluzieb. Upozoriiuje na
odchylky vzniknuté v ur¢itom ¢asovom obdobi a tyka sa urcitych vyrobkov ¢i sluzieb,

segmentov trhu alebo objednavok. Hodnoti podnikovi situaciu v uréitom prostredi.

Zrealizovanim projektu rehabilitacnych sluzieb dosiahneme zvySenu efektivitu pri predaji
sluzieb. Nové sluzby, ktoré sme navrhli by mali byt vel'mi dobrym prostriedkom na
ovplyviiovanie a presvedcenie zdkaznika. Zakaznik vysktsa naSe sluzby, ktoré podnik po-
nuka a je len na nasej Sikovnosti ako sa nam ho podari ovplyvnit’ a presvedcit, pre ktory

hotel sa rozhodne.

Kvalitnejsie sluzby nam budu prinasat’ ekonomicky efekt, pretoze sa naSe finan¢né naklady
budt znizovat’, sluzby naSho hotela budu uspokojovat’ potreby zdkaznikov a hotel si tym
ziska konkuren¢né postavenie v okoli. Podnik, ktory poskytuje kvalitné sluzby si tym robi
vel'mi dobru reklamu, ktord zabezpecuje buduci profit spolo¢nosti. Kone¢ny efekt projek-
tu rehabilitacnych sluzieb sa prejavuje ako doésledok spotreby sluzby v hoteli. Zavedenim

sluZieb zlepSime aj naSe komplexné doterajsie sluzby.

Ked sme si vytvorili urcity systém krokov, ktoré maju byt vykonané, rozdelili sme pra-
covné ulohy medzi zamestnancov potrebnych k uskutoéneniu projektu a zozbierali nase

pracovné sktisenosti mézeme doviest’ naro¢nost’ projektu na minimum.

4.3.7 Schvalenie projektu

Kazdy projekt, ktory je navrhnuty je treba v kone¢nej faze aj schvalit. Schvalenie tohto
projektu musi prebehnit’ na jednotlivych urovniach. V naSom pripade schvalenie najskor
prejda zadavatelia projektu, potom tim l'udi, ktori ho zrealizuju a nakoniec si schvalenie

projektu vyzaduje odsthlasenie spravnej rady hotela Jantar.
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4.4 Celkové zhodnotenie projektu

Zhodnotenie projektu rehabilitacnych sluzieb z hladiska pouzitia do praxe je kl'icova,
cenna a vyznamna kapitola. Je potrebné spomenut, Ze v celom kontexte problémov je je-

den doélezity prvok marketingového mixu a to je sluzba poskytujuca zakaznikovi.

Na zéklade teoretickych poznatkov, ktoré som ziskala pocas Studia a naSho marketingové-
ho vyskumu odporacam rozsirit” ponuku rehabilitaénych sluzieb v hoteli Jantar. Tieto nové
sluzby budi vyznamnym nastrojom pre konkurencné postavenie na trhu. Samozrejme nie

je podstatné tieto sluzby zrealizovat’, je potrebné ich aj intenzivne vyuzivat'.

Raciondlne chovanie zékaznika na trhu cestovného ruchu v oblasti hotelierstva je uplne
inaksie ako to bolo v minulosti. Zakaznik ma velky prehl'ad o vSetkom Co sa vo svete ob-
chodu sluzieb deje. Stucasny zdkaznik ma omnoho vidcSie naroky ako tomu bolo
v minulosti. Preto sme sa rozhodli navrhntit’ nieco vynosné ¢o sa tyka rehabilitacnych slu-
zZieb.

Hlavnym ciel'om je schopnost’ podniku aplikovat’, vyuzivat’ sluzby a zaviest ich do praxe.
Uvedené sluzby maju sluzit’ nielen nasSim zakaznikom, ale aj hotelu pre zvysenie jeho kon-

kurenénej schopnosti.

Celkovy efekt zo zavedenia projektu zistime ihned’ pri prvej spétnej vazby od zékaznika,
ktory sa s uvedenymi sluzbami oboznamil. Preto musime u zdkaznika vyvolat’ zdujem, aby
sam bol motivovany k vyskusaniu uvedenych sluzieb. Starostlivost’ o zakaznikov je o roz-
vijani dlhodobych vzt'ahov so zakaznikmi. VyZaduje si pohl'ad na zékaznika, z ktorého sa
stava pravidelny kupujuci. Starostlivost’ o zakaznika nie je len jednoduchou zalezitost'ou,
ale cely nas podnik by sa mal sustredit’ na to, aby sa zdkaznik dostal do centra naSej pozor-
nosti a diania. Potom sa m6zeme aj dockat’ spétnej vizby od zdkaznikov. Podnik, ktory je
orientovany na zakaznika ma velkt vyhodu pretoZe spdtna vézba je ovel'a 'ahSie dosiahnu-
te'na. Zrealizovanim projektu rehabilitacnych sluzieb by sme sa mohli tomuto zameru pri-

blizit’ a hotel méze napredovat’ vpred.

Na zaklade tychto skutocnosti sa podnik rozhodol, Zze uvedené sluzby bude realizovat
a stane sa tak na svojom trhu konkuren¢ne schopnym. A ked’ze hlavnou prioritou hotela
Jantér je snaha sluzit’ potrebam a prianiam zékaznika, nepretrzite sa bude snazit’ zistovat’,

¢o chce zékaznik dnes a ¢o bude chciet’ v budicnosti, a neinavne bude pracovat’ na sluz-
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bach, ktoré si od neho pozadované. Tym sa vedeniu hotela podari zabezpecit’ jeho sucasni
a buducu existenciu.
Verim, ze sa nam tymto podarilo dokazat’ byt’ v ¢ele tohto vyvoja a pritom zvysit’ spokoj-

nost’ zdkaznikov a zaistit’ budiicu konkuren¢nu vyhodu hotela Jantar.
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ZAVER

Vo vsetkych sektoroch ekonomiky, nevynimajuc sluzby, sa konkurenéné prostredie zo dia
na den zosiliiuje. Je vel'mi dblezité urit’ spravne vyuzitie marketingovych nastrojov. Za-
merom tejto diplomovej prace bolo preskimat’ konkurenciu a uspokojenie zdkaznikov

k poskytovanym sluzbam.

V Casti teoretické poznatky sme sa venovali zadkladnym charakteristikaim konkurencie a jej
schopnosti, cestovnému ruchu a sluzbam s nim suvisiace, ktoré nam pomohli zvladnut

praktické problémy rieSené v diplomovej praci.

Diplomova praca bola vypracovana v hoteli Jantér, v zariadeni ubytovacieho typu. V tejto
firme bola vykonand sucasnd analyza hotela, ktora bola pouZita pri spracovani vyskumu
trhu pre ubytovacie zariadenie. Informacie, ktoré nam poskytla analyza sme spracovali a
vyhodnotili v SWOT analyze a ti sme nasledne porovnali s konkurenénymi hotelovymi
zariadeniami. Vysledky vyskumu trhu st vel'mi dolezité a uzitocné pre spracovanie projek-

tovej Casti diplomovej prace.

V projektovej Casti sme navrhli opatrenia, ktoré vychéadzali z prieskumu trhu a mali by
viest’ k pozitivnemu vyrieSeniu danej problematiky a tym aj k zlepSeniu ekonomickych

ukazovatelov firmy.

Navrhnuté opatrenia boli smerované k zvySeniu konkurencnej schopnosti a zviditeneniu
hotela a jeho poskytovanych sluzieb, k ziskaniu novych zékaznikov a udrzaniu Standardu

poskytovanych sluzieb.

Vyznamnym prinosom prace je projekt rehabilitacnych sluzieb, ktory umoziuje riesit’ radu
problémov. Ponuka novych rehabilitacnych sluzieb méze byt pre podnik kI'aicovym prv-
kom pre nadviazanie novych kontaktov a zaroven pomoc pri udrziavani sucasnych zékaz-
nikov. Pre nés hotel sa stalo tieZ uspokojovanie poziadaviek zdkaznika meradlom Gspechu

a moézeme ho definovat’ ako novy strategicky ciel’ spolo¢nosti.

Verim, Ze ciel tejto diplomovej prace bol uspeSne splneny akonecné rozhodnutie

o realizacii projektu je len v rukach organizacie.

Na zéaver by som chcela zdoraznit’, Ze praca by mala byt pre vedenie hotela Jantar prino-

som a mala by byt’ chapand ako zdroj inSpiracie pri riadeni vztahu zdkaznik — predajca.
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PRILOHA P1I: CENNIK SLUZIEB HOTELA JANTAR

Cenniky pre rok 2007

TyZdnovy relaxacny pobyt 7dni / 6noci
7500,- Sk / os ( mimo sezony do 31.03.07 )
8640,- Sk / os ( sezona od 01.04 — 30.09.07 )

Ubytovanie v 2-l6zkovej izbe, plnd penzia (ranajkovy bufet, obed a vecera vy-
ber z 3 druhov jedal), lekarska prehliadka, 2 procedury na pracovny den,
volny vstup do 25m hotelovéeho bazéna, fitnes centrum, stolny tenis, biliard.
Moznost dokupenia aj dalsich wellness procedur.

( cena pobytov nezahria kupel’ny poplatok 25,- Sk / deii )

Priplatok za 1/1- lozkovu izbu je 100,- Sk / deit a apartmanovy priplatok je
300,- Sk /os/deit.

Vikendovy relaxacny pobyt piatok — nedela
2500,- Sk / os ( mimo sezony do 31.03.07 )
2880,- Sk / os ( sezona od 01.04 — 30.09.07 )

Ubytovanie v 2- lozZkovej izbe, plna penzia (ranajkovy bufet, obed a vecera
vyber z 3 druhov jeddl), 2 procedury na pobyt, volny vstup do 25m hotelového
bazéna, fitnes centrum, stolny tenis, biliard.

( cena pobytov nezahria kupel’ny poplatok 25,- Sk / deit )
Priplatok za 1/1- lo6Zkovu izbu je 100,- / deii a apartmanovy priplatok 300,- Sk / os / deii.
Ceny su platné do 01.06.2007

Ubytovanie ( Ceny su na 1 osobu / noc okrem apartmdanov )

Jednolozkova izba 880,- Sk
Dvojlozkova izba 780,- Sk
Apartman maly 2160,- Sk
Apartman velky 2880,- Sk
Stravovanie - moznost’ diétnej a vegetaridanskej stravy
Ranajky ( 08.00 — 09.00 ) 150,- Sk
Obed (12.00-13.00) 150,- Sk
Vecera (17.30—18.30) 150,- Sk
Plna penzia 450,- Sk

Polpenzia 300,- Sk




Cennik procedur

Zakladné lekdrske vySetrenie 200,- Sk
ELEKTROLIECBA
Phyaction 15 min. 120,- Sk
Inhalacia 80,- Sk
Solux 5 min. 80,- Sk
Magnetoterapia ( Pamatron ) 20 min. 100,- Sk
VODOLIECBA
Perlickovy kupel’ 20 min. 160,- Sk
Skétsky strek 10 min. 100,- Sk
Prisadovy kupel — morska sol’ 20 min. 200,- Sk
Prisadovy kupel — sirovy 20 min. 150,- Sk
Subaqualna/podvodna masaz 15 min. 150,- Sk
Masaz dolnych koncatin-virivda 15 min 160,- Sk
Parafin 20 min. 130,- Sk
Hubardov kupel’ 15 min
MASAZE

Klasicka masaz ciastkova 15 min. 140,- Sk
Klasicka masaz celkova 50 min. 440,- Sk
Reflexnd masadz chrbta 15 min. 150,- Sk
Reflexna masaz chodidiel 30 min. 200,- Sk

SPORTOVE AKTIVITY A INE AKTIVITY

Minigolf 60 min. 50,- Sk
Pozicanie bicyklov / jedno pozZicanie 50,- Sk
Internet 1 min. 1,- Sk
Tenisové kurty 60 min. 100,- Sk

Hotel Jantdr tel:

+421(0)45 558 30 61,62

Kiipelnd 98 fax.: +421(0)45 558 30 60
Dudince 96271  e-mail :;jantar@hoteljantar.sk,

Slovakia

www. hoteljantar.sk




PRILOHA PII: FAREBNA PREZENTACIA HOTELA JANTAR

o J AN T AR

Dudinece

Motto hotela Jantar:

JANTAR NAM PRINASA
MYSLIENKU, ZE ZIVOT JE PLNY
SLNKA A TEPLA, ZE PREKAZKY,
KTORE NAM STOJA V CESTE SA DAJU PREKONAT,
ZE SME SCHOPN{ AKTIVOVAT SVOIE SILY
K DOSIAHNUTIU NASHO CIElA.

Budova a prostredie hotela Jantar

Vybavenie apartmanov Vybavenie dvojpostelovych izieb



Jedalen Denny bar

Noc¢ny bar

Tenisovy kurt Fitnes centrum



PRILOHA P III: AKTIVITY VO VOENOM CASE

Vyuzitie vol'ného ¢asu v Dudinciach je vel'mi rozmanité. Je tu moznost’ $portovania (tenis,
minigolf, volejbal, basketbal, stolny tenis, biliard, pldvanie, cykloturistika, turistika) rela-
xovania, vyletov za kultGrnymi a historickymi pamiatkami atd’. Takisto pre klientov ktori
maju radi trochu spoloc¢enského ruchu sa organizuji tane¢né vecierky pri zivej hudbe, kon-
certy, folklorne vystipenia, premietanie filmov v kine alebo v letnom amfiteatri, vystavy a
iné. Verejné dudinské kupalisko je otvorené od maja do septembra. Hriechom by bolo na-
vstivit' kapele Dudince a nepozriet’ si rimske kupele, co je vlastne priblizne 32 bazénov
vytesanych do travertinovej skaly, kde sa ktipavali vojaci rimskych 1égii od ¢oho je vlastne
aj odvodeny nazov. Hotely a kupel'né domy pravidelne organizuju vylety do blizkeho oko-
lia za historickymi, kultGrnymi pamiatkami a inymi zaujimavostami, napr.:

BRHLOVCE (15km)

Skalné obydlia - expozicia 'udovej architektury a byvania - pamiatkova rezervacia

Skalné obydlia pochadzaju z 18-20 storo¢ia. Komplex skalnych obydli vtesanych do tufu.
Najdeme ich najmi v uli¢ke Surda. Niektoré su podnes pouZivané na byvanie, iné sluzia
ako vinne pivnice a pre d’alSie hospodarske ucely. Expozicia 'udového byvania je umies-
tnend v dome z roku 1932 a v 5 miestnostiach vysekanych do tufovej skaly na konci dvora.

Expozicia dokumentuje svojrazny 'udovy sposob byvania v obci a jej okoli. Medzi zauji-
mavé exponaty tejto expozicie patria kamendrske néstroje, 'udovy nabytok, hrnéiarske
vyrobky, kuchynsky inventar.

Zaujimavost: Brhlovce boli jednym zo 6 kamendrskych centier na Slovensku. Pamiatkova
rezervacia skalnych obydli je unikdtom na naSom tzemi.

BANSKA STIAVNICA (35 km)

Mestské pamiatkova rezervacia

Lokalita zapisané do svetového zoznamu pokladov kultirneho dedi¢stva evidovaného
UNESCO.



Banska Stiavnica je starym banskym mestom. Uzemie bolo osidlené uz v neolite, prvé pi-
somné spravy pochadzaju zo zadiatku 12 storo¢ia. Banska Stiavnica ziskala mestské préava
eSte pred tatarskym vpadom. T. j. pred rokom 1241. Zakladom rozvoja mesta boli bohaté
loziska striebornych, zlatych a inych rad. Uz koncom 13 storocia sa tu tazilo okolo 5000
kg striebra ro¢ne. V stredoveku patrila Banskéa Stiavnica medzi najvyznamnejsie eurépske
banicke strediskd a bola druhym najvacS§im mestom Uhorska. V meste sa nachadza 339
pamiatkovych objektov, z toho 13 narodnych kultirnych pamiatok. VidcSina vytvara mest-
sk pamiatkova rezervaciu. Medzi najvyznamnejSie patri Stary a Novy Zamok, Bansky
Sud, komorsky dvor. V nich st umiestnené expozicie Slovenského banského muzea, jed-
ného z najvyznamnejSich muazei na Slovensku. Popri uvedenych pamiatkovych objektoch
sa zachovali aj pozoruhodné kostoly. Goticky sv. Katariny z rokov 1488 - 91 (v jeho inte-
riéri su na ploche 90m2 nastenné mal'by z obdobia okolo r. 1500), romansky s empirovou
upravou, d’alej povodne goticka radnica, Piargska brana (sucast’ mestského opevnenia)
Morovy stip, Klopacka (vezovity objekt z ktorého klopanim na drevent dosku zvolavali
banikov do prace). V okoli mesta ostalo vela starych banskych diel, z ktorych najzaujima-
vejsie su spristupnené v Banskom muzeu v prirode pod jazerom Klinger.

SV. ANTON (30 km)

Kastiel’ - mizeum - Narodna kulturna pamiatka

Antolsky kastiel’ vybudovala v 18 storo¢i na mieste stredovekého hradu rodina Koharyov-
cov. Na prvom poschodi kastiel'a s spristupnené v povodnej podobe zachované interiéri.
Medzi nimi obzvlast’ vynika Zlaty Salon, nazyvany tiez salon Mdarie Antoinetty (nabytok
darovala Maria Terézia svojej najmladsej dcére ako svadobny dar), Cinsky salon z prvej
polovice 18. storoCia a audiencna sala v §tyle Cudovita XIV. Ten doplnil pozoruhodnym
mobiliarom posledny majitel’ kastiel’ bulharsky car Ferdinand Coburg.

Prehliadka kastiel'a pokracuje expoziciami muzea. Z bohatych fondov su predstavené
zbierky loveckych zbrani, ndbojov, loveckd vystroj a pod. Bohata je zoologické kolekcia
obsahujuca zbierky vtakov, viac ako 2000 trofeji najrozmanitejSej polovnej zveri, zbierku
abnormalit a pod.

Zaujimavost: Styri kridla budovy symbolizuju $tyri roéné obdobia, 12 kominov mesiace,
52 izieb tyzdne a 365 okien dni v roku. V parku rastie sekvoja obrovska ktoru dal zasadit’
Filip Coburg roku 1878 pri prilezitosti narodenia syna Leopolda.

Zaciatkom septembra sa v kastieli poriadaju atraktivne pol'ovnicke slavnosti Dni. Sv. Hu-
berta a v jini Rozpravkovy les pre deti.



Kastiel Topol¢ianky (70km)

Navsteva kastiel'a postaveného v renesan¢no-barokovom slohu s klasickou pristavbou, s
expoziciami historického nabytku, obrazov, porcelanu a skvostnym anglickym parkom.

ZVOLEN (40 km)

Vlastivedné muzeum:
V sidle muzea su inStalované vytvarné, archeologické, historické a etnografické zbierky.

Zaujimavost: Poklad bronzovych mecov, stit bojovnika.

Zvolensky Zamok:

Zamok patri medzi vrcholné diela gotického stavitel'stva druhej polovice 14 storocia na
Slovensku. Zamok obklopuje opevnenie so Styrmi valcovitymi baStami a hranolovou
vstupnou branou.

Interiér: Na prizemi zdmku si mo6zeme prezriet’ expoziciu Lapidarneho gotického umenia
na prvom poschodi Eurdpske umenie 16-17 stor. zo zbierok Slovenské narodnej galérie v
Bratislave. Goticka rytierska sien sluzi dnes na reprezentacné ucely. Vel'mi zaujimava je 1
barokova hala so stropom rozdelenym na 78 poli v ktorych st chronologicky usporiadané
obrazy rimskych a nemeckych cisarov. Poslednym z nich je KAROL VI.

Zaujimavost: Na juh od Zvolena leZia ruiny Pustého hradu, na zriicaninach ktorého sa
udajne zjavuju prizraky starca a jeho dcéry. Kruty kasteldn Zurzor sa zamiloval do dcéry
staré¢ho rybara, chcel si ju vziat' za zenu. Ten vSak nesuhlasil. Kastelan preto chcel starca
zabit’, §ip vSak zasiahol jeho dcéru. Kastelan skocil do Slatiny a utopil sa, zialom zomrel 1
stary rybar. Ich prizraky sa prechadzaji po hrade, ¢oho sa dotknu to zbelie. Prechadzajici
prizrak diev€iny vraj zanechava za sebou koberec konvaliniek.



BANSKA BYSTRICA (60 km)

Starobylé banské mesto Banska Bystrica je administrativnym hospodarskym a kultGrnym
centrom stredného Slovenska. Osidlenie mesta siaha az do mladsej doby kamene;j. V centre
dominuje narodna kultirna pamiatka - areal mestského hradu, pochadzajtci zo 14 storocia.
Zahtna farsky kostol Nanebovzatia Panny Marie z polovice 13 stor., slovensky kostol sv.
Kriza, opevnenie mestského hradu, renesancné a barokové mestianske domy. Mestska ho-
dinova veza je pozostatkom barokovej radnice. V meste je niekol'’ko muzei. Popri vlasti-
vedne zameranom uZ zmienenom Stredoslovenskom muzeu je to pamitnik Slovenského
narodného povstania, Literarne a hudobné mizeum, Oblastnd galéria a kastiel' Tihdinyov-
cov v Radvani s prirodovednou expoziciou.

Arborétum Mlyiany (70 km)

Zbierku drevin zalozil v roku 1892 vyznamny dendrolog Dr. Stefan Ambrozy - Migazzi.
Od roku 1953 je v sprave Slovenskej akadémia vied. Od roku 1967 je v arborétu umiestne-
ny Ustav dendrobiologie SAV.

Na ploche 55 hektarov si moézeme prezriet’ 2183 druhov, variet, foriem a kultivarov drevin.
Celkovo je tu zastipenych 93 ¢el'adi, 294 rodov a 1467 druhov rastlin. Medzi nimi je asi
355 ihli¢natych, 1828 listnatych a 409 stalozelenych taxénov stromov. Zbierka obsahuje
rastliny z Eurdpy, Azie, Severnej Ameriky a Austrélie.

Originalna zbierka ¢inskej dendroflory na ploche 14 hektarov. Céder libanonsky, himalaj-
sky a atlanticky, sekvoje obrovské, metasekvoje, stdlozelené duby, skupina rododendronov
a stalozelenych krov.

OSTRIHOM (50 km)

Prechadzka v byvalom kralovskom meste na Dunaji, ndvsteva baziliky, sidla arcibiskupa
krajiny spojena s prehliadkou krypty, kde st ulozené pozostatky najvyssich cirkevnych
hodnostarov ako aj navsteva klenotnice v bazilike.



Termalne kupalisko Podhajska

Na juhu Slovenska v tichej dedinke sa nachadza pozoruhodné termalne kapalisko s vyraz-
nymi lie¢ivymi U¢inkami - Podhajska. N4jdete tu viacero bazénov s obsahom termalnej
lie¢ivej vody, ktord ma teplotu 33-36 °C ¢o umoziuje kipanie pocas celého roka. Vo svo-
jej koncentrovanej podobe je zlozenie vody také, ako v Mftvom mori v Izraeli, ¢ize je
vhodna na lieCenie koznych chordb, pohybového ustrojenstva, cievnych ochoreni. Svojou
tepelnou kapacitou napr. prevySuje tepelnt kapacitu vSetkych pramenov v Karlovych Va-
roch. V celej oblasti sa nenachadza ziadny priemysel, ktory by znecist'oval ovzdusie a pre-
to sa tu vyborne citia i l'udia s problémami dychacich ciest.

e Chut vody: Slana

e Zépach vody: Zemity

« Hibka Vrtu: 1900m

o Teplota vody v bazénoch: 33-36 °C

e Teplota vody v prameni: 80 °C

e Vydatnost’: cca. 50 1/sek.
Zdravotné indikacie:

o Reumatické ochorenia

e Osteoporoza

e Liecba ochoreni pohybového aparatu

e Psoridza

o Liecba koznych ochoreni

Toto su najcastejsie a najoblubenejsie trasy klientov. V pripade zaujmu sa daju organizo-

vat' i vylety do inych oblasti podla individudalneho priania klientov.



