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Abstrakt

Katal6g je zdkladny komunikacny, prezentaCny a propagacny ndstroj cestovnej kanceldrie.
Aby mohol vo vztahu k zdkaznikom plnit' svoje funkcie, doleZité je venovat’ primeranu
pozornost’ jeho tvorbe (kreativnemu ndvrhu, tlaci) a distribicii. Ide o ndro¢ny proces
(organizacne, finan¢ne), ktory pozostdva z viacerych fdz a Casto sa na fom podielaji aj

------

slovenskych cestovnych kanceldridch a konfrontovat’ ju s vymedzenou tedriou.

Abstract

The Brochure is a basic communication, presentation and promotional tour operator’s tool. In
order to fulfill its functions, tour operators have to pay an adequate attention to it production
(creative design, printing) and distribution. This is a difficult process (organizationally,
financially), which consists of several stages and often involving external organizations. The
aim of the article is also to examine the production and distribution of brochures in selected
Slovak tour operators and confront it with the theory.

Uvod

Katalég je zédkladnym néstrojom predaja cestovnej kanceldrie. Ide o tlaceny alebo
elektronicky materidl, ktory primarne slizi ako zdroj informdcii pre existujicich a
potencidlnych zdkaznikov organizicie, ale vyuZiva sa aj pre potreby distribucnej siete.
Obsahuje zrozumitel'né, viac alebo menej podrobné informécie o ponikanych produktoch
cestovnej kanceldrie na urcité obdobie, cielovych miestach a zariadeniach, v ktorych sa
produkty poskytuji vratane cien produktov, fotografii a d’alSich ilustracii. Jeho cielom je
vytvorit povedomie o ponuke organizicie, stimulovat’ dopyt po vybranych produktoch,
ul’ah¢it’ kipu a optimalizovat’ spotrebu produktov. Prostrednictvom katalégu si cestovné
kancelarie buduju svoj imidz, determinuju umiestnenie svojich produktov na trhu a poskytuju
informdcie, ktoré maju uistit’ zdkaznikov i sprostredkovatel'ov o doveryhodnosti a stabilnom
postaveni organizdcie. V zavislosti od rozsahu ponuky sa rozhoduji medzi rozsiahlej$imi
vSeobecnymi katalégmi a Specializovanymi katalégmi, ktoré moézu byt uréené pre isty
segment (mladych, rodiny s det'mi, naroc¢nejSich zdkaznikov, inStituciondlnych zdkaznikov,
Skolské kolektivy ap.), zamerané na vybrany druh cestovného ruchu (doméce, zahranicné
zdjazdy a pobyty), urCity typ produktu (kdpelné pobyty, lyZovacky, dovolenky pri mori,
exotické zdjazdy, pozndvacie zdjazdy ap.), pripadne konkrétne cielové miesto (Egypt,
Tunisko, Turecko ap.). Svoj tcel modZe katalég plnit' nielen v mieste predaja produktov
cestovnej kancelarie a na webovej stranke organizécie, ale aj v miestach, kde sa zdrZiavaji
potencidlni zdkaznici (v mieste bydliska, na pracovisku, v obchodnych centrach ap.). Jeho
tvorba a distribucia sa hradi z marketingového rozpoctu cestovnej kancelarie.
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Napriek tomu, Ze sa Coraz viac do popredia dostdva virtudlny — elektronicky katal6g (ispora
materidlu, flexibilnost’, vicSia prehladnost’, ul'ah¢enie vyberu produktov podla vybranych
informdcie o vided, skusenosti zdkaznikov ap.), cestovné kanceldrie venuju stidle znacné
usilie, Cas, energiu a prostriedky na tvorbu a distribuciu tlaceného kataldgu.

1. Teoretické vychodiska skiimanej problematiky

1.1. Funkcie, Struktira a obsah tla¢eného katalégu

TlaCeny katalég je viazany dokument vo forme broziry. Obycajne ma kvoli stojanom,

v ktorych sa pontka, Standardizovany formédt A4. Slizi ako zdkladny komunikacny,

prezentaény a propagacny nastroj, prostrednictvom ktorého cestovna kanceldria komunikuje

so svojimi zdkaznikmi. Ako uvddza Horner a Swarbocke (2004), v cestovnych kanceldridch
zohrava ovela dolezitejSiu tlohu ako vinych organizécidch cestovného ruchu. Podla

Middletona (1995, s. 192):

- Setrf &as, resp. zniZzuje dizku kontaktu predajcu so zakaznikom, ktory pred uskutoénenim
kupy potrebuje podrobné informacie o luxusnom statku (produkty cestovného ruchu nie su
predmetom kazdodennej spotreby),

- zabezpecuje trvali komunikdaciu so zdkaznikom (pred, pocas a po ktpe),

- je hmatatelnym zdrojom ocakdvani zdkaznika (v dosledku toho, Ze zdkaznik si produkt
cestovnej kanceldrie nemo6ze vopred vyskudsat’, predaj produktu a jeho spotreba si ¢asovo
a priestorovo oddelené),

- optimalizuje zaZitok zo spotreby (je zdrojom uZitoénych informécif),

- zabezpeCuje dodatocné vydavky zdkaznika (obsahuje informdcie o dalSich
komplementarnych produktoch, napr. fakultativnych vyletoch).

Middleton (1995, s. 192 — 194) d’alej spomina viacero funkcii, ktoré tlaceny katal6g plni

vo vztahu k zdkaznikom cestovnej kanceldrie. Ide najma o:

- funkciu vytvorenia povedomia o cestovnej kanceldrii. Katal6g ma prostrednictvom svojho
obalu vzbudit' pozornost’ potencidlnych zdkaznikov. Obal katalégu sa pritom prirovnava
k obalu tovarov. Jeho dlohou je zaujat, informovat o organizdcii a vytvorit Kk nej
preferenciu;

- propagacnii funkciu. Kataldg ma tlohu Zivého vykladu. M4 stimulovat zdkaznikov,
motivovat’ ich ku kipe. Je nositel'om kl'i¢ovej spravy, ktord chce organizicia Sirit’ svojmu
okoliu (obchodnym partnerom, zdkaznikom, §irSej verejnosti). Prostrednictvom fotografii
identifikuje potreby potencidlnych zdkaznikov, umiestiiuje organizéciu a jej produkty na
trhu, vytvéra imidZ organizicie;

- substitucni funkciu. Katalég predstavuje v Case kupy pre zdkaznika (najmi takého, ktory
eSte nema vlastni skdsenost’) produkt. Vytvara oCakdvania o kvalite, hodnote za peniaze,
imidZ produktu a jeho status, ktory nemusi byt’ zhodny so spotrebovanym produktom;

- funkciu sprostredkovania kiipy produktu. Katalég zvyCajne obsahuje kontakty na
autorizovanych predajcov produktu (zoznam predajnych miest), ako aj moZnosti
rezervovania (zoznam webovych strdnok, e-mailovych adries, telefénnych cisel), ktoré
zdkaznikovi ulahcujud pristup k produktu cestovnej kanceldrie;

- funkciu uistenia zdkaznika o kipe. V obdobi medzi kipou a spotrebou produktu (ktoré
mdze trvat’ aj niekol’ko mesiacov) slizi katalég ako dokaz kipy. Zékaznici ho v tomto
obdobi ¢itaji ako hmotnid pripomienku kidpeného produktu a ukazuji ho priatelom
aznamym. Zakaznikom nespokojnym so skutoCnym produktom ddva obsah katalogu
pravo stazovat’ sa a dozadovat’ kompenzicie;
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- funkciu ulahcenia spotreby. Katalég obsahuje zdkladné informdcie, ktoré maji
zdkaznikom ul’ahcit’ cestu a pobyt, pripadne zvysit hodnotu kipeného produktu;

- funkciu vzdeldvania. Katalég ma na zdkaznikov pdsobit’ a vytvdrat’” v nich povedomie
o potrebe trvaloudrzateI'ného rozvoja cielovych miest, tvorbe a zachovani atraktivneho
a zdravého Zivotného prostredia.

Za urcujucu pritom z hl'adiska zdkaznika povazujeme propagacni, substitucnu funkciu, ako aj
funkciu ulahcenia spotreby.

Katalég je mozné vnitorne rozdelit na niekolko casti. Holloway (2004, s. 289 — 290)
rozliSuje obal, vstupnd cast, vlastni ponuku produktov a zdverecnu cCast. Obal je pritom
podl'a neho klicom k presvied¢aniu zdkaznikov, aby zvdZili kipu vybraného produktu.
Obsahuje ndzov cestovnej kanceldrie, jej logo, oznacenie platnosti katalégu, naznacenie jeho
obsahu a obrdzok, ktory zachytdva urcité cielové miesto (alebo jeho vyznamnu atraktivitu),
pripadne dovolenkovud atmosféru (napr. St'astnd rodina, ktord Santi pri bazéne, na plazi, svahu
ap.). Niektoré cestovné kanceldrie robia len minimélne modifikécie obalu katalégu, snaZia sa
o to, aby bol pre zdkaznikov, ale aj predajcov l'ahSie identifikovatelny. Ked'Ze sa cestovné
kanceldrie boja riskovat’, obaly katalégov byvajui jednotvarne, bez predstavivosti. LiSia sa len
orient4ciou stran (na vysku, na Sirku).

Obsah a usporiadanie vstupnych ¢asti katalégu byvaji diferencované. Uvodné strany
predznamendvajui charakter ponuky a obchodnu politiku, uistuji o déveryhodnosti cestovne;j
kanceldrie a propaguji jej USP (unique selling proposition) — jedinecné predpoklady predaja,
ktoré stvisia s pontikanym produktom. Mo6Zu zahffiat’ prihovor (oslovenie potencidlnych
zékaznikov, vytvorenie preferencie pre kupu, vysvetlenie poslania a vyznamu katalégu),
obsah, resp. pokyny pre l'ahSiu orientdciu v katalégu, pokyny pre manipuldciu s kataldgom
(vysvetlenie vyznamu piktogramov a vybranych pojmov), vSeobecné informdcie (informécie
o moznostiach ziskania zl'avy, o spdsobe platby, kontakty ap.).

Vlastnd ponuka produktov je zvyc€ajne usporiadand podla cielovych miest (krajin, regiénov,
stredisk) do niekol’kych samostatnych sekcii. Ponuka pritom za¢ina bud’ cielovymi miestami,
ktoré cestovnd kanceldria uvddza na trh ako novinku, alebo cielovymi miestami, o ktoré je
najvacsi zaujem (ktoré tvoria podstatnu Cast’ produktu cestovnej kancelérie). Jednotlivé sekcie
obsahuji vSeobecné informdcie o cielovom mieste (vratane jednoduchej orientacnej mapy
s vyznacenim umiestnenia ubytovacich zariadeni), konkrétnu ponuku zdjazdov, v ktorej sa
kladie dbéraz najmid na ubytovacie zariadenia (dolezité su fotografie interiéru a exteriéru
zariadeni — bazénov) a cennik s detailmi o jednotlivych terminoch zdjazdov a pobytov, dizke
ich trvania, ndstupnych miestach ap. Niektoré cestovné kancelérie vylucuji cenniky z ponuky
zdjazdov a presuvaju ich do zdvereCnej Casti katalégu, pripadne ich uverejiiuji osobitne.
Do6vodom je, Ze v Case tvorby katalégu nemajui vykalkulované ceny zdjazdov (nepoznaju
presné ceny nakupovanych sluZieb), resp. sa snaZia uSetrit ndklady na tla¢ (cenniky sa
zvyCajne tlacia na menej kvalitnom papieri). Zakaznikom to mdze zhorSit' prehladnost,
orientdciu a porovnavanie ponuk.

Zaveretna cCast katalégu obsahuje vSeobecné zmluvné podmienky cestovnej kanceldrie
(niekedy aj reklamacny poriadok), adresy a kontakty predajnych miest, moZnosti rezervovania
produktov, pripadne informéicie o obchodnych partneroch. Niektoré cestovné kanceldrie
davajui v zdvereCnej Casti aj priestor na reklamu tovarov a sluzieb suvisiacich s cestovanim
(napr. reklama komer¢nej poistovne, reklama na opalovacie krémy, slne¢né okuliare,
cestovatel’'sku literatdru), z ktorej ¢iasto¢ne financuju tvorbu a tla¢ katalogu.
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Obsah katalégu je pre organizatorov zdjazdov, ako ipre predajcov zdvidzny, je suCastou

zmluvy o obstarani zdjazdu. Nespokojnym zdkaznikom ddva pravo staZovat’ sa a doZadovat’

kompenzicie. Podlieha prisnej eurdpskej legislative (Smernica Rady Eurépy o baliku
cestovnych, dovolenkovych a vyletnych sluzieb 90/314/EEC), ktora urCuje minimdlny rozsah
informdcii uvedenych v katal6gu. Na Slovensku bola smernica zavedena do legislativy v roku

2001 ako Zakon o zdjazdoch, podl'a ktorého je cestovnd kanceldria povinnd v katalégu presne,

jasne, pravdivo, zrozumitel'ne, dplne a riadne informovat’ o vSetkych skuto¢nostiach, ktoré su

jej zname, a ktoré mo6Zu mat’ vplyv na rozhodnutie zadujemcu o kipu zdjazdu, najmi vSak o:

- termine zacCatia a skonCenia zdjazdu,

- cene zdjazdu vritane Casového rozvrhu platieb a vyske preddavku, pripadoch, ked je
objedndvatel’ povinny zaplatit’ cestovnej kanceldrii zmluvnd pokutu pri odstipeni od
zmluvy o zdjazde, a o vySke tejto zmluvnej pokuty ustanovenej v zavislosti od Casu
odstipenia,

- cielovom mieste a mieste pobytu,

- druhu dopravného prostriedku, drovni jeho vybavenosti, kvality a triedy,

- type ubytovania, jeho polohe, kategérii, stupni vybavenosti a o hlavnych
charakteristickych znakoch,

- rozsahu stravovania a o jeho forme,

- trase cesty, predpokladanych ¢asoch a o miestach zastavok,

- vSeobecnych udajoch tykajicich sa pasovych a vizovych pozZiadaviek pre obcanov
Slovenskej republiky a o zdravotnych formalitach, ktoré st nevyhnutné na cestu a pobyt,
ako aj o zvyCajnych cendch a lehotach na ich vybavenie,

- tom, ¢i sa pre zdjazd pozaduje minimdlny pocet tcastnikov zdjazdu vratane terminu, kedy
najneskor pred odchodom sa musi objedndvatel'ovi ozndmit’, Ze sa nedosiahol minimdlny
pocet ucastnikov zdjazdu a cestovnd kanceldria zdjazd zrusuje,

- rozsahu a podmienkach povinného zmluvného poistenia zdjazdu, o rozsahu poistného
plnenia, o podmienkach na plnenie naroku objedndvatela, o poistitelovi, s ktorym ma
cestovnd kanceldria uzatvorené povinné zmluvné poistenie zdjazdu,

- programe v mieste pobytu,

- lehote, v ktorej mdze objedndvatel ozndmit’, Ze sa zdjazdu namiesto neho zucastni ind
osoba, ak sui dovody na jej urcenie, a o podmienkach, ktoré musi G¢astnik poskytovaného
zdjazdu spinat’, ak st dovody na ich ustanovenie,

- mozZznosti uzatvorit’ individudlne poistenie objedndvatel’a na cestu a pobyt vratane poistenia
pre pripad, Ze objedndvatel'ovi vzniknd ndklady v sivislosti s jeho odstipenim od zmluvy
o zdjazde v pripade nehody alebo ochorenia,

- rozsahu a kvalite vSetkych ostatnych plneni, ktoré si obsahom zdjazdu.

Potencidlni zdkaznici hodnotia tlateny katal6g cestovnej kanceldrie na zdklade kombinécie
niekolkych faktorov. Posudzuji najmé pritaZlivost’ obalu, kvalitu alesk papiera, pouZitie
farieb aich posobivost, pocet akvalitu fotografii ako i dalSich ilustracii, rozsah,
zrozumitel'nost’ textu, vyznam a atraktivnost ponukanych produktov (Middleton, Fyall,
Morgan, Ranchhod, 2009, s. 288 — 289). Podl'a Kumara (2005, s. 46) sa vyznam pripisuje
predovSetkym kvalite papiera, grafickej Uprave arozmiestneniu textu a fotografii. Gucik
(2004, s. 117), naznacuje, Ze dolezitym kritériom je aj jednoduchost’ prace s katalégom.

Ako uvdadzaji Horner a Swarbocke (2004), niektoré praktiky mdzu zdkaznikov naopak
odradit’ od kupy, resp. po konfronticii katalégu so skutocnostou byt zdrojom sklamania,
ktoré mdze vyustit' do staznosti. Ide najméd o povrchné stereotypné opisy cielovych miest,
nepriamo formulované negativne charakteristiky cielovych miest a zariadeni (napr.
,rozrastajuce sa stredisko“ namiesto ,,v stredisku pokracuji prace na stavbe®), sporné
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odporicania a oznaCenia vhodnosti strediska alebo zariadenia pre urcitd cielovi skupinu
(napr. zdkaznik sa spolahne na oznacenie ,,vhodné pre rodiny s detmi“ apo zisteni, Ze
stredisko nie je pre neho vhodné sa citi oklamany), uvddzanie dolezitych informdcii malymi
pismenami (v zdkaznikoch to zanechdva pocit, Ze ich chce cestovnd kanceldria podviest’),
kontroverzné uvadzanie cien zdjazdov (ceny su uvadzané bez povinnych priplatkov, t. j.
propagovand cena je niZSia, neZ kone¢nd suma, ktord zdkaznik zaplati za zdjazd).
Rozc¢arovanie vyvoldva aj rozdiel medzi fotkami v katalégu (napr. slnecnd obloha, rusné
ulice, otvorené terasy) a skutoCnostou (napr. uprSané pocasie, zatvorené zariadenia).
V katal6goch sa preto odportica upozornit’ zdkaznikov na rozdiely v jednotlivych ponikanych
terminoch (sezéna, mimosezona).

Katal6g cestovnej kanceldrie ma vyvézit potrebu zdkaznikov po pravdivych, zrozumitel'nych
a potrebnych informécidch asnahu cestovnej kanceldrie predat’ produkt. Rozvijajica sa
legislativa a tlak zdkaznikov by mali cestovné kanceldrie podnietit’, aby sa eSte doslednejsie
zamerali na detaily uvddzané v katalégoch a informovali napriklad aj o vSetkych druhoch
potencidlnych rizik spojenych so spotrebou pontkanych produktov.

1.2. Tvorba a distribicia katalégu

Ako spomina Kumar (2005, s. 45), kym niektoré cestovné kancelarie si navrhuju katalogy
sami, iné pri ich tvorbe spolupracuju s grafickym Stddiom vybranej reklamnej agentury.
Usporiadanie textu aobrizkov im pritom ulahCuje nakladatel'sky softvér (napr. Adobe
InDesign). Bez ohl'adu na subjekt, ktory koncipuje katalég mozno podl'a Middletona (1995, s.
195) hovorit’ o Siestich fazach tvorby kataldgu:

1. urcenie rozsahu a formdtu podla charakteru a potrieb cielovej skupiny zdkaznikov. Rozsah
katalégov sa pritom podla Attla (2002, s. 47) pod vplyvom konkurencie, ako aj rastiicich
poziadaviek zdkaznikov i legislativy na objem sprostredkivanych informacii zvySuje;

2. determinovanie vysielaného imidzu v zdvislosti od cielového segmentu — rozhodnutie
o kvalite papiera, grafike, ustrednych farbach, Style pisania, hutnosti textu, type pisma,
mnozstve fotografii ap. Pri produktoch urenych naro¢nejSim zakaznikom sa doraz kladie na
tazsi papier, menej textu, pastelové farby a tematické fotografie, pri cenovo dostupnejSich
produktoch naopak na vyrazné farby a viac textu. Fotografie v katalégoch pritom maji mat’
vysoké rozliSenie. Pokial ide o zndme atraktivity (napr. Eiffelova veza, Big Ben ap.),
odportca sa uverejiovat’ fotky z netradi¢nych uhlov, ktoré pdsobia osvieZujico;

3. Specifikovanie cielov katalogu — spresnenie spravy, ktoru chce cestovnd kancelaria vysielat’
vybranej skupine zdkaznikov;

4. rozhodnutie o distribiicii. MdzZe ist’ o zasielanie katalogov zdkaznikom, ktori si v minulosti
zakupili produkty cestovnej kanceldrie, zasielanie katalégov vybranym potencidlnym
zédkaznikom (najmd inStituciondlnym), distribiciu katalégov prostrednictvom vystav
a vel'trhov cestovného ruchu, prostrednictvom siete proviznych predajcov ap. V zdvislosti od
zvolenej distribucie je d’alej doleZité kvantifikovat,, kol’ko katalégov bude cestovna kanceldria
potrebovat’ Ako zddraznuje Holloway (2005, s. 291), cestovnd kanceldria by mala objednat’
radSej viac vytlackov a vyhnit sa dodato¢nej tlaci, ktord je finan¢ne narocnejsia;

5. kreativna realizdcia. KI'icovy je predovSetkym vyber obalu katalégu, kde sa zvazuje viac
alternativ;

6. synchronizdcia aktivit. Katalégy maji plnit’ urcitd dlohu v presne vymedzenom case. Ich
tvorba ma byt koordinovand tak, aby boli k dispozicii k ur¢itému terminu (napr. pred
uskuto¢nenim vystavy cestovného ruchu). Tvorba katalégu sa preto musi spustit’ niekol'ko
mesiacov pred Zelanym zacatim predaja produktov (napr. katalégy na letnd sezénu sa zacinaju
tvorit’ na konci predchadzajicej letnej sezony).
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Ked’ze ndklady na distribiciu mozu niekedy presiahnut’ naklady na tvorbu katalégu, dolezité
je sledovat vykonnost proviznych predajcov apocet katalégov distribuovanych
sprostredkovatelom prisposobit’ tomu, kolko produktov cestovnej kanceldrie dokazu
v priemere roc¢ne predat’. Page (2009) hovori Ze na eurépskom trhu sa az 80 % zdjazdov
preddva prostrednictvom 20 % predajcov. Odporica sa preto, aby cestovné kanceldrie
roztriedili svojich predajcov do niekol’kych skupin, napr. vykonni predajcovia (ktori predaji
sto a viac zdjazdov rocne), priemerni predajcovia (pat’ az sto zdjazdov rocne) a méalo vykonni
predajcovia (menej ako pit zdjazdov rocne), a prispdsobili im svoju distribu¢ni politiku.
Vhodné je tiez sledovat’, akym spdsobom predajcovia zaobchddzaju s katalégmi. Niektori
provizni predajcovia zdkaznikom umoznia volny pristup ku katal6gom (katalégy umiestnia
v stojanoch), ini naopak daju k dispozicii len jeden kataldég, ktory si zdkaznici v pripade
zaujmu musia vyZiadat'.

V mnohych pripadoch je moZné hovorit o plytvani spojenom s distribiciou tlacenych
katalogov. Podl'a Stidie realizovanej v Spojenych Stitoch americkych az 60 % predajcov
neotvori vSetky baliky s katalogmi cestovnych kancelarii (Middleton, Fyall, Morgan,
Ranchhod, 2009, s. 319). Page (2009, s. 323) uvddza, Ze na jeden predany zdjazd (pre tri
osoby, pripadne vicSiu skupinu osob) pripadd az 20 distribuovanych katalégov. Middleton,
Morgan a Ranchhod (2009, s. 319) upresiiuji, Ze v Spojenom krdlovstve je na ziskanie
jedného zadkaznika potrebnych 4 az 15 katalégov, pritom v pripade menSich cestovnych

.....

Napriek rozvoju technoldgii tlace a uplatiiovaniu outsourcingu, si ndklady na ndvrh, tla¢
a distribuciu katalégov stdle vysoké. V zavislosti od poctu strdn sa pohybuji od jedného do
Siestich eur za jeden katalég, Co pri ndklade niekolko tisic kusov predstavuje znacnd sumu.
Cestovnd kanceldria First Choice vroku 2005 zverejnila informdciu, Ze tvorba a tlac
katal6gov ich ro¢ne stoji 16 miliénov libier (ich hruby zisk pred zdanenim pritom predstavuje
115 miliénov) (Middleton, Fyall, Morgan, Ranchhod, 2009, s. 319).

2. Ciel’, material a metodika skiimania

Cielom state je formou pripadovych Stidii preskimat tvorbu a distribiciu katalégov
vo vybranych slovenskych cestovnych kanceldridch a konfrontovat’ ju s vymedzenou tedriou.
Kvalitativny prieskum uskuto€nime prostrednictvom osobnych rozhovorov so zamestnancami
vybranych cestovnych kanceldrii. Vzhladom na vedomosti oslovenych zamestnancov
a ochotu cestovnych kanceldrii zverejiiovat’ informadcie sa rozsah poskytnutych ddajov rozni.

Subjektom skidmania je pit slovenskych cestovnych kanceldrii, ktoré sa liSia velkostou,
uzemnou pdsobnost'ou i pravnou formou. Na trhu organizovaného cestovného ruchu pdsobia
viac ako desat’ rokov. Oznac¢ime ich ako cestovné kancelarie A, B, C,D a E.

Cestovnd kanceldria A vznikla vroku 1999 rozSirenim predmetu podnikania akciovej
spolo¢nosti zaloZenej v roku 1992. Sidli mimo hlavného mesta (na vychodnom Slovensku),
md jednu prevddzkaren. Cestovnd kanceldria B vznikla v roku 1995. Je Zivnostenskym
podnikom, mé jednu prevadzkaren mimo hlavného mesta (na strednom Slovensku). Cestovna
kanceldria C vznikla v roku 1992, podnikd ako spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym, sidli
v hlavnom meste, ma jedendst’ prevddzkarni. Cestovnd kanceldria E bola vytvorend v roku
1992. Je zZivnostenskym podnikom s jednou prevadzkarnou v hlavnom meste. Cestovna
kanceldria E vznikla v roku 1993 ako spolo¢nost s rucenim obmedzenym. Sidli mimo
hlavného mesta (na zdpadnom Slovensku) a ma osem prevadzkarni.
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3. Vysledky a diskusia

3.1. Tvorba a distribucia katalégu v cestovnej kancelarii A

Cestovnd kanceldria A vytvédra ro¢ne dva katal6gy ur¢ené na letnd sezénu, ktorych obsah je
prispdsobeny ciel'ovej skupine zdkaznikov (bezni, ndro¢nejsi zdkaznici). Pri tvorbe katalégov
uplatiiuje efektivnu delbu prace. Cast’ ¢innosti zabezpeduje dodavatel'sky, pre outsourcing si
pritom stanovi finan¢ny limit. Proces tvorby katalégu trva priblizne dva mesiace.

O obsahu katalégov rozhoduje produktovy manazér. Cielové miesta, ktoré budid tvorit
ponuku katalégu vybera na zdklade zdujmu zdkaznikov. Vyber ubytovacich zariadeni zavisi
od ich lokalizicie, referencii zdkaznikov a subjektivnych dojmov produktového manazéra,
ktory ich osobne navstivil. V d’alSej faze produktovy manaZér nacrtne na papier Struktiru
katalégu (poradie ponukanych cielovych miest a ubytovacich zariadeni). Texty do katal6gu
pripravuje spolocne cely tim zamestnancov, fotografie poskytuju jednotlivi dodavatelia
sluzieb. Cenniky vytvara ekonomické oddelenie, Struktiru, formu a dizajn tvori marketingovy
manazér v spolupréci s grafickym Stidiom (uplatnenie outsourcingu).

Dodévatel’a, ktory sa postard o dizajn kataldgu si cestovnd kanceldria vyberd v zdvislosti od
referencii a ceny. D4 si pritom vypracovat’ viacero cenovych ponidk. Vybranému grafickému
Stidiu potom posle podklady katalégu — fotografie vo formdte na uchovavanie statickych
obrazkov, texty v textovom procesore a cenniky v tabulkovom procesore. Grafické Stidio
postupne tvori jednotlivé Casti katalogu, ktoré operativne posiela do cestovnej kanceldrie na
kontrolu. Cestovna kanceldria skontroluje ndvrhy a zasle ich spit’ spolu s korektirami. Tento
postup sa pritom opakuje niekol'’kokrat, kym sa nevytvori findlna verzia katal6gu.

Pred tlacou katalogu si cestovnd kancelaria na zdklade pomeru ceny a kvality vyberd druh
papiera a stanovuje ndklad. Potrebny pocet kusov katalégov odhaduje podla skiisenosti
z minulych obdobi, sticasného poctu proviznych predajcov, ako aj pldnovanych ucasti na
vel'trhoch a vystavach cestovného ruchu. Katalég si cestovnd kanceldria nechdva tlacit
vo vybranej tla¢iarni, ¢im uSetri na odmene, ktort by si za sprostredkovanie tlace natictovalo
grafické Stidio.

VytlaCené katalogy cestovnd kanceldria vzdpati distribuuje proviznym predajcom
a zdkaznikom, ktori si v minulosti zakpili jej produkty. Distribucia katalégov sa uskuto€iiuje
aj na vystavach a vel'trhoch cestovného ruchu, ktorych sa cestovnd kanceldria zucastiuje.
Najvacsi podiel katalégov sa distribuuje individudlnym zdujemcom prostrednictvom
prevadzkarne. V snahe zvysit’ dostupnost’ katalégu ho cestovnd kanceldria uverejiiuje aj na
svojej internetovej stranke (v programe Flash Player).

3.2. Tvorba a distribucia katalégu v cestovnej kancelarii B

Cestovna kanceldria B vytvdra ro¢ne jeden katalég s ponukou dovolenky pri mori. Ked’Ze ma
svojich stalych doddvatelov sluZieb, sktorymi je spokojnd, obsah katalégu meni len
minimdlne. Proces tvorby katalégu je podobny ako v cestovnej kanceldrii A. Trva jeden
mesiac.

Spracovanie ndvrhu katalégu maju na starosti referenti cestovnej kancelarie, ktori ho

predlozia grafickému Stadiu v mieste sidla cestovnej kanceldrie. Po odsuhlaseni findlne;j
verzie sa kataldg tlaci rovnako v mieste pdsobenia cestovnej kanceldrie.
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Pocet vydanych katalégov sa pohybuje v rozsahu 6 az 10 tisic kusov. Velkd ¢ast’ z nich sa
zasiela proviznym predajcom, zvySok ostdva v prevadzkarni, kde si ich m6Zu vyzdvihnat
potencidli zdkaznici.

3.3. Tvorba a distribucia katalogu v cestovnej kancelarii C

Cestovnd kanceldaria C tvori ro¢ne jeden kataldég, ktory obsahuje ponuku pobytovych aj
poznavacich zdjazdov. Okrem vlastnej ponuky prezentuje aj produkty dvoch partnerskych
cestovnych kanceldrii. S tvorbou katalégu zacina po skonceni letnej sezény (v oktobri),
proces tvorby trva jeden aZ dva mesiace.

Za tvorbu katal6gu je zodpovedny tim manazérov v centréle cestovnej kanceldrie. O ponuke
katalogu rozhoduje riaditel. Opisy jednotlivych zariadeni a fotografie zabezpecuju
doddvatelia sluzieb, pripadne zamestnanci cestovnej kancelarie poc¢as sluzobnej cesty. Texty
a fotografie sa v porovnani s minulym obdobim menia vtedy, ak sa ubytovacie zariadenia
rekonStruovali. Findlna verzia katalégu sa pripravuje v programe Servic. Spracivaju ju
referentky jednej z prevadzok. Pripraveny katalég sa posiela na tla¢ do reklamnej agentury.
Ako posledny sa koncipuje atlac¢i obal katalégu, pretoZze sa nan vzdy dodatoCne tvori
,uputavka® (napr. ,,zI'ava na skory nakup az do 20 %*).

Po vytlaceni sa kataldg distribuuje do jednotlivych prevadzok cestovnej kanceldrie (na jednu
prevadzku pripadd priblizne 800 kusov) a proviznym predajcom.

3.4. Tvorba a distribucia katalégu v cestovnej kancelarii D

Cestovnd kanceldria D tvori ro¢ne jeden katalég s ponukou letnej dovolenky. Zodpovednost’
za jeho tvorbu nesie riaditel’ka (majitel’ka cestovnej kanceldrie). ZvyCajne predstavi
predbezny ndvrh katalégu svojim zamestnancom a ndsledne im rozdeli dlohy a urc¢i Casovy
harmonogram ich plnenia. Proces tvorby katalégu trva priblizne dva mesiace.

Text a fotografie do nového katalogu vyberaji zamestnanci z materidlov pouZzitych pri tvorbe
predchéadzajucich katalégov, z materidlov, ktoré sa ziskali pri kontrahovani kapacit priamo
v cielovych miestach, pripadne z inych zdrojov. Texty opisujice cielové miesta sa Cerpaju
z domdcich i zahraniénych turistickych sprievodcov a dopliiaji z internetovych zdrojov.
Texty o ubytovacich zariadeniach sa Cerpaji z webovych stranok poskytovatelov sluZieb a
dopliiaju sa o osobné skiisenosti a dojmy riaditel’ky cestovnej kancelarie.

Format a grafika katalégu sa nemeni (snaha oto, aby bol pre zdkaznikov aj
sprostredkovatel’'ov identifikovatel'ny). Grafickd dpravu pritom realizuje grafické Stidio. Pred
vydanim sa katal6g posiela spiat’ do cestovnej kanceldrie na schvélenie (kontrola obsahu
ajazykovej stranky). Tla¢i sa vo vybranej tlaciarni. Ndklad sa determinuje na zdklade
skisenosti  z predchddzajicich sezén a z planovaného pocCtu predanych zdjazdov na
nasledujicu sezénu. Cestovnd kanceldria vychadza z predpokladu, Ze na ziskanie jedného
zékaznika potrebuje pit katalégov. Do tvahy sa vSak berie aj skutoCnost, Ze Coraz viac
zdkaznikov ziskava informdcie na internete (prehl'adnost’, porovnatel'nost’). Cenniky sa tlacia
neskdér na menej kvalitnom papieri (dspora finanénych prostriedkov, finalizdcia cien)
a dodatoc¢ne sa vkladaja do katalégov.
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Katalég sa po vytlaceni distribuuje sprostredkovatel'om. Velka Cast’ z celkového nédkladu
ostdva v prevddzkarni cestovnej kanceldrie, kde si katalég mdZu vyzdvihnit potencidlni
zdkaznici.

3.5. Tvorba a distribucia katalogu v cestovnej kancelarii E

Za tvorbu katalégov v cestovnej kanceldrii E je zodpovednd realizacnd riaditel’ka. Navrh
katalégov tvoria referenti vybranych prevadzkarni cestovnej kanceldrie a schvaluje ho
manazér danej prevadzkarne. Ro¢ne sa v cestovnej kanceldrii pripravuju tri katalogy — katalég
na letnd sezénu (ponuka pobytov pri mori), katalég na zimnud sezénu (ponuka lyZovaciek),
katal6g s ponukou pre Skolské kolektivy (Skolské pobyty). Grafickd uprava a tla¢ katal6gov sa
zabezpecuju formou outsourcingu. Cestovnd kanceldria pritom spolupracuje s viacerymi
grafickymi Stidiami a tlaCiarfami. Vyberd ich podla sidla prevddzkarne, ktord dany katalég
pripravuje. Proces tvorby katal6gov trvd jeden aZ dva mesiace.

Obsah kataldgov sa kazdoroCne meni, v zdvislosti od ponuky konkurencie, poZiadaviek
zékaznikov acenovych podmienok doddvatel'ov sluzieb. Opisy zariadeni a fotografie
zabezpecuju doddvatelia sluzieb (posielaju ich elektronickou poStou alebo ich dodédvaji na
CD/DVD -romoch), pripadne zamestnanci cestovnej kanceldrie pocas sluzobnych ciest. Su
upravované tak, aby €o najviac zodpovedali skutocnosti. Dodato¢né informécie o primdrne;j
a sekundarnej ponuke jednotlivych cielovych miest vyhladdvaju referenti cestovnej
kanceldrie na internete.

Pocet vydanych katalégov na letni sezénu sa pohybuje od 25 do 30 tisic kusov (do
jednotlivych prevadzkarni sa pritom posiela priblizne 1 500 kusov). Rozsah Specializovanych
katalogov je vyrazne mensi — v zdvislosti od druhu katalégu ide o 500 az 2 000 kusov.

Po vytlageni katalégov sa tieto rozposielaju do jednotlivych prevadzkarni (8), proviznym
predajcom (400), ako aj stdlym zdkaznikom a zdkaznikom, ktori si ho objednali
prostrednictvom webovej stranky.

Zaver

Tvorba a tla¢ katalégu je pre cestovnui kanceldriu narocnym procesom, tak z organizacného,
ako 1 finanéného hladiska. Je tzko spojend s organiza¢no-technickou a ekonomickou strankou
tvorby produktu cestovnej kancelarie.

Kazda zo skimanych cestovnych kanceldarii pristupuje k tvorbe katal6gu intuitivne na zéklade
predchadzajicich skudsenosti. Fazy tvorby katalogu nie sd pritom v zhode s fdzami
vyty¢enymi v tedrii (Middleton, 1995). Rozhodnutie o distribicii (podla tedrie ide o Stvrtd
fazu v procese tvorby) zvyc€ajne predchadza zvySnym fazam, avSak konkrétne urcenie ndkladu
a vyber kvality papiera (stcast’ determinovania vysielaného imidzu — podl’a teérie druhd faza)
si cestovné kanceldrie nechdvaji na posledni chvilu. Kym formdat katalégu cestovné
kancelarie nemenia, jeho rozsah zavisi od ponuky zdjazdov. O obale sa cestovné kancelarie
v stilade s tedriou rozhoduju tesne pred tlacou.

Informdcie a obrdzky, ktoré budd sticastou katalégu sa zhromazduji uz pocas vyberu
dodavatel'ov sluzieb. Na zadiatku procesu tvorby katalégu sa selektuji a dopliiaji z inych
zdrojov. Niektoré cestovné kanceldrie ziskavaji fotografie jednotlivych cielovych miest
a zariadeni pocas sluzobnej cesty, iné priamo od ubytovacich zariadeni, pripadne vyuZivaji
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internetové zdroje (riziko poruSovania autorskych prav). Ked’Ze cenniky sa viazu na tvorbu
cien jednotlivych produktov, uréenie provizii, zliav, ap., pripravuju sa na poslednud chvilu a
niekedy sa, tak ako sa uvadza v tedrii, tla¢ia samostatne (tvoria samostatnd cast’ katalogu).
Cestovné kanceldrie kladd vel'ky doraz na vyber obalu (uptitanie pozornosti), rozhodujica je
vSak aj Struktira katalégu (logickost, prehladnost) ajednoduchd pouziteI'nost pre
zdkaznikov. Pri vybere papiera zvaZzuju kvalitu a cenu (primdrne nemaji na paméti cielovi
skupinu, pre ktord su produkty v katalégu urcené ako sa to spomina v tedrii). Graficku
realizdciu zvdcSa nechdvaji na Specializovany podnik (ddlezitd je geografickd blizkost
podniku). Néklad nestanovujui v pociatocnej faze tvorby katalégu, ale Casto az tesne pred
tlacou. Z obdv pred nutnostou dodatocnej tlace katalégov sa rozhodni radSej pre tla¢
elektronicki ponuku zdjazdov, je tlaeny katalég neodmyslitelnou sucastou klasickej
cestovnej kanceldrie. Pozornost’ sa ma preto sustredit’ na tvorbu katalégu ulahcujicemu
rozhodnutie zédkaznikov, ako aj na sledovanie jeho efektivnej distribticie. Osobitnou otdzkou
je sulad obsahu katalégu s platnou legislativou.

Vytvoreny katalég cestovnej kancelérie predstavuje kompromis medzi poziadavkami dopytu
na autentické obSirne informdcie o luxusnom statku cestovného ruchu a snahou
podnikatel'ského subjektu predat produkt (doraz na pozitivne vlastnosti produktu verzus
nevyhnutnost’ reSpektovat’ legislativu) pri sicasnej snahe minimalizovat’ ndklady (niZ$i rozsah
katalogu, vysSSia efektivnost’ distribicie, odkaz na webovd stranku s podrobnejSimi
informaciami).
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