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Sazetak

U ovom radu se razvija poslovni i marketin§ki plan za unaprijedenje postoje¢ih usluga
rezerviranja ucitelja skijanja. Unaprijedenje se bazira na programskom rjeSenju za pametne
telefone i opisuje se kroz usporednu analizu postojecih usluga zajedno s prikazom grafickog

sucelja predlozenog programskog rjesenja.

Prilikom definiranja poslovnog modela uzele su se u obzir prednosti uspjesnih digitalnih

usluga iz drugih industrija i prilagodile na predloZeno rjesenje.

Za potkrepljivanje prijedloga, provedena je anketa koja ispituje motivacijske i psihografske
znacajke klju¢nih kupaca iz kojih se prepoznaju navike rezervacije ucitelja skijanja. Prema
njihovim navikama, rjeSenje se pozicionira na dodirne tocke s kojih kupci polaze za vrijeme
planiranja putovanja s ciljem da utje¢e na njihovu kona¢nu odluku odabira putovanja.
Uzimajuéi u obzir njihove potrebe i zeljenje kreira se nastup rjeSenja na digitalni
komunikacijskim kanalima preko kojih se poti¢e kupce na akciju i prenosi se temeljne

vrijednosti branda.

Kljucéne rijeci: snow buddy, mobilna aplikacija, rezervacija ucitelja skijanja



Summary

In this thesis a business and marketing plan is being developed to improve existing skiing
reservation services. The improved solution is based on the smartphone software and is
described through a comparative analysis of existing services along with the graphical
interface of the proposed software solution.

When defining the business model, | took into account the benefits of successful digital

services from other industries and adapted to the proposed solution.

In order to support the proposal, a survey was conducted to examine the motivational and
psychographic characteristics of key customers from which the habits of booking a ski
instructor are recognized. ldentifing to their habits, the solution is positioned at the point of
contact from which customers start during travel planning in order to influence their final
decision on the choice of travel destination. Taking into account their needs and desires, the
emergence of solutions on digital communication channels is created through which the

customers are encouraged to take action and the basic values of the brand are transferred.

Keywods: snow buddy, mobile aplication, ski reservation service



Sadrzaj

K= T [ PPN 7

OV T T 1 T =Y - 10
2. Aplikacija za rezervaciju ucitelja skijanja .....ccccccoeveeeiiiiiiieiiiiiiniiin 11
2.1. Analiza USIUBE reZerVacije.....ccceeeiiirmeiiiiienniiiiienniiiiieniiiiiessisiiessssiiensssssisssssssssssssssssnnses 11
2.1.1. Rezervacije putem tradicionalnih kanala.........cccooeoeiii e e 12
2.1.2. Rezervacije putem postojecih digitalnih platformi.......ccccoeeeiiiiiicci e 13
2.1.3. Unapredenje postojecih usluga za rezervaciju ........cccceceeeveeniiiieiieniiieeeesieeeiee e 14

2.2. TehNiCKO FJESENJE ....cuee e rrecc et ce s reee e s rene e s renasessrennsesssensssssrennssssnennnsnnsennnns 15
2.2.1. UIOEE KOFISNIKQ. ...eeeueieiiieetie ettt ettt ettt e et e st e et e st e e sbeesabeesseesabeesneenane 16
W o Lo 1ol 1 (=Y A= oV [l | 1= IR PPNt 20
2.2.3. OtKazZIVaN @ MEZEIVACIHTE .eeeuveeriiieetee ettt et sttt st e bt e st e s bt e s b e e s beesbeeenneenane 26
P32 S @ 1 Vo )Y/ o 1= 011 ol o F=1 [ To 1) PSRRI 27

3. IStrazZivan e trZiSta .....ccccceereeeiereeirrenierennerreanerenssereaseerensesrassessnsessnssessnsssssnsessnnsessnnnns 31
3.1. Istrazivanje KONKUIreNCije.. ... irieeeeiiieccirrrccrrreecc s e e s rrenne s s e eas e s s e nns s seennssessennnnanns 31
3.1.1. Kompariranje kanala KomMUNIKaCijE ......c.ceriiiiiiiniiieieeeecee e 31
3.1.2. KOMPAriran e USIUA c....eeeieeiiiieieesiee ettt ettt sttt st s bt e st e s b e s be e e bt e sbeeenneenane 33

3.2. Analiza poslovne prilike i pozicioniranje......ccccccciieeiiiiiimiiiiiiciiiiieienreer s 34
3.2.1. ANSOTFOVA MALIICA 1uveiiiiiiiie sttt s e st e s e e sabeeebeesabeesbeessbaeenseesnbaesnseesnns 34
3.2.2. Pozicioniranje programskog rjeSenja Na trZiStU ........cccccociuieeeciiieeceiiee e ettt eeaee e e e e e 34
3.2.3. DiSTUPTIVNE INOVACIHE .. .ueteiiiiiieeeiiie ettt s et e s e e e s e e s sr e e e s e nr et e sennneeesnneeeeas 35
R T T © 1 E P PP PP PUPPPPPPPTPPPPPPPTPPPTPRE 35

3.3. Ciljana PUBIIKA ....ccuuuiiieiiiiiccirrc st rrs e s es e st e s n e e s sennesssennsssaennsnanns 37
3.3.1. Profil kljucnih KUPaca POIazniKa ........cc.ueiiiiiieeciieee ettt e e st e e e ate e e bae e e e aaeaeeas 38
3.3.2. Profili klju¢nih kupaca ucitelja SKijanja ........cccecuiieeeiiie e e e e 42

3.4. Motivacijsko i psihografsko ispitivanje ciljane skupine .........cceevveeiiriieniciiiececnreenneens 45
I 0 I oo Yol <Y o | Lol I I [ - TSR 45
I N 1 (01 LI S 1SRN 46
3.4.3. ReZUIATI ISTraZIVAN]A .. .uveeiiiiiie ettt ettt ee e e ettt e e e e te e e e eabe e e eetaaeeesbbeeeesbaeeeesseaeensseaaans 48
3.4.4. Unaprjedenje programskog rjeSenja prema rezultatima........cccceeeevereiiieeeescieeeeceeeseeee e sveeene 49

L =7 - T T N 50
4.1, MiSijA i VIZIJA coeieeeiireniiinnniieeiiiinniiiniiiieiiieiieesiiesisisersessresssresssssssssrssssrsssssssssssnssssnssssas 50



s R 1] N 50

o N VA 4 - [PPSO PPN 50

4.2, Vizualni identitet......cccoiiiiiiiiiniiiiiiiniiiiississssssiiessssesssssseessases 50
ST o T LoV T 4 0 T Yo L= I TP 52
5.1. Tradicionalni model MoNetizacije ....c..ciiveeiiiiiieniiiiiiniiiiiiiiiiieniierresesssresesssssenenes 52
5.1, 1. SKOIE SKIJANJA ettt ettt ettt st et e ettt e et st ee s e et e nennnn s 52

T B o e V7 14 o Tl o To Lo (1] (SRS 53

5.2. Poslovni modeli digitalnih servisnih aplikacija.......ccccccorremeiiiiieeeiiiirerccrrerccereeeccereeee, 54
30 T U o1 PSR RTPRPRUPTON 54
I Y- 1 T 1 PSPPSR PRPOPPION 57
o BV - -4 Lo PP PP PPPPPTPTRE 60

5.3. PredloZeni poslovni model za SNow Buddy ........ccovveenciiiieeiiiiicicirrecrccrreeece s eecene e e eenene 62

TR 700 2 15 VoY L SRS 62

LT T 1 o1 o 1Y/ PSPPI 63
T T T ([0 o U o T=] o = SRS 66

(S0 o 071 4 Lo T | - 1 U ON 68
6.1. Privlacenje novih KOrisniKa.........cceeeeirieeeiiiiieiciiiiccrrree s e s seeeee s renn e s s e ennseseennnnanns 68
6.1.1. PriviaCenje UCITEIJA «..eerveeeiee ettt sttt st s e sre e s b e e e 69
6.1.2. Priviacenje POIAZNIKa.......cciicuieeeeiieeeeieee ettt e et e et e e e e st e e e eate e e e tbaa e e s baeeeeabaeeeenaaeeeareaaans 69

6.2. Zadrzavanje postojecih korisnika..........ccceiiieeiiiiiiniiiiiiniiiiic e 70
6.2.1. Primjer uspjesnog koristenja gamifikacijskog sustava ........cccccueeeeviiiiiciiee e 71
6.2.2. Primjena gamifikacije u programskom rJeSENjU.........ccoiuiirieeriiiieiie ettt 74

6.3. Kanali KoMUNIKACIJE ..cceeeueiriieeiiiiiiceiirecccrrreceerrree s srrane e s renne s e s enn s eennssessennssenesnnnnanns 75
6.3.1. TrendoVi Na SKijaliSTiMa ....oicuiieeeiie e e e e s e e e st e e e e ate e e eanaeeesnreeeens 75
6.3.2. Planiranj@ PULOVAN A ...cccuiiiiiiiee et e ettt e e e st e e e e e s et a e e e e e e sesantaaeeeeeeesnnsbraaeeaeeesennnnrnes 77
6.3.3. Strategija komunikacije na digitalnim platformama.........ccccocciiiieiiii i 78

& 1 U T 1 81
oY o L3 [1 1 Py 82
0T e T 7= <] ot 84
I =T = ¥ - 85
ANKetna Pitanja.....ccccciiiiiiuiiiiiiiiiiiiiir e s s s s s s aassesssenasssnens 87






1. Nastanak ideje

Razvoj ideje je krenuo sa namjerom rezervacije ucitelja nove polaznice snowboardanja.
Postojece usluge za rezervaciju ucitelja u nisu potpunosti zadovoljavale njene potrebe i zelje.
Ona je htjela rezervirati ucitelja na kratko vrijeme koji se moze vremenski prilagoditi njenom
rasporedu. S obzirom na to da nije imala takve ponude, zamolila je prijatelja da joj
demonstrira osnove kako bi se mogla u drustvu prijatelja spustiti sa vrha do dna planine. Za
vrijeme pauze od demonstracije osnova snowboardanja, oboje su razmijenili svoje iskustva
s postoje¢im uslugama za rezervaciju i slozili se da ne zadovoljavaju u potpunosti sve
potrebe polaznika. Prepoznavanjem nedostataka i razmisSljanjem o unaprjedenju usluga,
razvija se ideja o jednostavnom programskog rjeSenju koji povezuje ucitelje skijanja sa
svima onima koji traze podrSku na jednostavan i brz nacin. To programsko rjeSenje bi svatko
mogao koristiti za pretragu ucitelja skijanja prema osobnim preferencijama i razini skijaski
vjestina. Ono bi u realnom vremenu prikazivala trenutno dostupne ucitelje, a oni koji nisu,
njih bi se moglo rezervirati unaprijed. Uz to, preko programskog rjesenja bi se odvijala sva

bezgotovinska transakcija izmedu ucitelja 1 polaznika.

Ideja o unapredenju postojecih usluga rezervacije ucitelja skijanja se odmah prosirila medu
prisutnicima koji su podrZali njen daljnji razvoj. Za daljini razvoj ideje potrebno je ras¢laniti
postojecu usluga rezervacije ucitelja skijanja na gradivne elemente i preslikati njihove
modele u programsko rjesenje koje ¢e svima u buducnosti biti dostupno u na dlanu

(pametnim telefonima).
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2. Aplikacija za rezervaciju ucitelja skijanja

Ucenje skijaskih vjesStina je prakti€no prenoSenje znanja i vjeStina skijaskog ucitelja na
polaznika te€aja. Za pocetak ucenja, polaznik moze izabrati izmedu dva oblika tecaja:
= Skole skijanja - Organizirana §kola u kojoj polaznici dijele istog u¢itelja skijanja na
odredeno vrijeme. Ucenje skijaskih vjestina je kategorizirano po skijaSkom iskustvu
I dobnoj skupini polaznika.
* Privatne poduke - Samostalne poduke u kojoj jedan ili vise polaznika dijeli ucitelja
po izboru u dogovorenom vremenu. Ucenje skijaskih vjeStina se prilagodava

pojedinom polazniku.

Za donosenje odluke o izboru jednog od oblika opisanih poduka, polaznik treba proci kroz
proces rezervacije uCitelja skijanja. Taj proces predstavlja korisnicki put u kojem se polaznik
treba od pocetka upoznati s uslugom, istraziti o njoj i evaluirati prikupljene informacije prije

donosenja konacne odluke o izboru najrelevantnijeg ucitelja skijanja.

2.1. Analiza usluge rezervacije

Oba oblika poduke dijele isti cilj, rezervaciju ucitelja skijanja, ali kroz razlicita korisnicka
putovanja. Njihova razli¢itost u korisnickom putovanju utje€e na konacnu odluku o izboru
ucitelja skijanja. Ovisno o nacinu pruzanja i pouzdanosti informacija, polaznik ¢e se odluciti
za najrelevantniji izvor informacija i prema tome odluciti kojeg ucitelja skijanja rezervirati.

Oblici poduke koji su opisani u prethodnom poglavlju mogu se rezervirati putem:

= Tradicionalnih (analognih) kanala - Rezervacija uditelja skijanja putem klasi¢nih
kanala, odnosno komunikacijom putem telefona ili usmenog dogovora na licu mjesta
sa agencijom skijanja

= Digitalni kanala - Rezervacija ucitelja skijanja putem digitalnih platformi na
internetu kroz internet preglednik omogucuje pregled ponudenih ucitelja i izbor

najrelevantnijeg za pocetak poduke

Kanali rezervacije su detaljno opisani u sljede¢im poglavljima, kako bi se prepoznale sve

prednosti 1 nedostaci za unapredenje postojecih usluga rezervacije ucitelja skijanja.
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2.1.1. Rezervacije putem tradicionalnih kanala

Tradicionalni, odnosno analogni na¢in komunikacije predstavlja usmenu komunikaciju s

djelatnikom agencije za rezervaciju uciteljem skijanja. Ovakav tip slobodne komunikacije

dozvoljava polazniku da postavi djelatniku sva pitanja vezana za skijanje i da rijeSe sve

njegove nedoumice. Uz to, polaznik moze saznati dodatne informacije koje nisu usko vezane

za ucenje skijanja, ve¢ opcenito o skijanju 1 drugim aktivnostima koje zimsko odmaraliSte

ima u ponudi.

Prednosti tradicionalnog kanala su:

Pouzdan izvor informacija - Usmena komunikacija s djelatnikom agencije skijanja
osigurava polazniku visoku razinu pouzdanosti i to¢nosti informacijama jer agencija
organizira program ucenja skijanja

Dvosmjerna komunikacija - Komunikacija s djelatnikom omogucava dinami¢no
razmjenjivanje informacija

Slobodna komunikacija - Otvorena komunikacija dozvoljava polazniku da se
dogovori s djelatnikom oko detalja i prilagodi ponudu prema osobnim potrebama

Nedostatci analognog kanala su:

Jedan izvor informacija - Djelatnikova preporuka moze utjecati na polaznikovu
odluku jer je jedini izvor informacija koje polaznik uzima u obzir prilikom odabira
ucitelja skijanja

Spora razmjena informacija - Svaki djelatnik se prvo treba upoznati s polaznikom
1 njegovim potrebama 1 zeljama prije preporuke najrelevantnijeg ucitelja skijanja
Ogranicen izbor ucitelja - Agencije za skijanje angaziraju ucitelje skijanja prema

svojim kriterijima, a polazniku pruZaju usku ponudu ucitelja za izbor.

U sluc¢aju otkaza usluge ucitelja skijanja situacija se rjeSava na sljedece nacine:

Otkazivanje ucitelja skijanja - Ucitelj kontaktira polaznika putem telefonskog
poziva prilikom Cega se ispricava i daje priliku za povrat novca ili premjesStanje tecaja
u drugo vrijeme

Otkazivanje polaznika - Polaznik kontaktira ucitelja putem telefonskog poziva
prilikom Cega se ispri¢ava i nudi obeStecenje ili prebacivanje tecaja u drugo vrijeme
Otkazivanje grupe polaznika - Agencija kontaktira polaznika putem telefonskog

poziva uz ispriku 1 nudi povrat upla¢enog novca ili premjestanje polaznika u drugu

grupu
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Otkazivanje usluge uslijed vremenskih nepogoda - Agencija kontaktira polaznika

putem telefonskog poziva uz ispriku i insistira na povrat uplacenog novca

2.1.2. Rezervacije putem postojecih digitalnih platformi

Digitalni kanali komunikacije predstavljaju interakciju s digitalnom platformom putem

digitalnih medija kao S§to su: racunala, pametni telefoni, ru¢na i prijenosna racunala.

Nabrojani mediji omogucuju polazniku da kroz predodredene korake u sustavu pretrazi i

odabere najrelevantnijeg ucitelja skijanja u ponudi na zeljeni vremenski period. U odnosu

na tradicionalni kanal, ovo je zatvorena komunikacija koja ne pruza moguénost dvosmjerne

komunikacije s djelatnicima, ve¢ samo pruza relevantne informacije prema odabranim

opcijama u sustavu pretraZivanja.

Prednosti digitalnog kanala su:

Otvorena platforma - digitalna platforma omogucuje svim uciteljima skijanja
prijavu u sustav (uz prethodnu verifikaciju strucnosti) da promoviraju svoje vjestine
s ciljem pronalaska potencijalnog polaznika

Brzo pruzanje informacija - sustav je razvijen i prilagodena potrebama polaznika
u kojoj mogu pretraziti, filtrirati 1 rezervirati ucitelje skijanja prema osobnim
Kriterijima

Veéi izbor ucitelja - neograni¢ena prijava novih ucitelja skijanja u sustav pruza

polaznicima bogatiju ponudu ucitelja

Nedostaci digitalnih kanala su:

Jednosmjerna komunikacija - Sustav pruza informacije na temelju polaznikovih
unesenih podataka 1 prema njima sortira ponudu ucitelja bez moguénosti
prilagodavanja ponude prema polaznikovim osobnim potrebama

Zatvorena komunikacija - Polaznik je ograni¢en na koristenje samo onih opcija
koje sustav nudi bez moguénosti komunikacije s djelatnikom

Niska pouzdanost informacija - Slobodna prijava i moguénost samostalne izmjene
unesenih informacija o uciteljima u sustavu dovodi do rizika od pretjeranog

preuveliCavanja informacija o iskustvu 1 vjeStinama ucitelja

U sluc¢aju otkaza odrzavanja poduka, situacija se rjeSava na sljede¢e nacine:
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Otkazivanje uditelja skijanja - Ucitelj kontaktira polaznika putem jednog od
digitalnih kanala (email ili privatne poruke u sustavu) prilikom ¢ega se ispricava i
daje priliku za povrat novca ili premjestanje te¢aja u drugo vrijeme

Otkazivanje polaznika - Polaznik kontaktira ucitelja putem jednog od digitalnih
kanala (email ili privatne poruke u sustavu) prilikom Cega se ispri¢ava i nudi
obestecenje ili prebacivanje tecaja u drugo vrijeme

Otkazivanje grupe polaznika - Agencija kontaktira polaznika putem jednog od
kanala (telefon ili email) uz ispriku i nudi povrat uplac¢enog novca ili premjestanje
polaznika u drugu grupu

Otkazivanje usluge uslijed vremenskih nepogoda - Agencija kontaktira polaznika
putem jednog od kanala (telefon ili email) uz ispriku i inzistira na povratu upla¢enog

novca

2.1.3. Unapredenje postojecih usluga za rezervaciju

Unapredenje postoje¢ih modela komunikacijskih kanala za rezervaciju se temelji na

obuhvac¢anju svih prednosti iz pojedinog kanala ¢ime se suzbijanju njihovi nedostaci i s

lako¢om se rjesavaju otkazi usluge. Ovaj unaprijedeni model omogucava svakom polazniku

da pretrazuje ucitelje prema odredenim parametrima te da procjeni najrelevantnijeg ucitelja

prema informacijama dostupnim na njegovom profilu i stupi u kontakt s njima prije

donosenja odluke.

Parametri prema kojima se pretrazuju ucitelju su:

Vrsta tecaja - Odabir izmedu tecaja skijanja i snowboardanja

Dobna skupina - Odabir izmedu tri dobne skupine: djeca, mladi i odrasli

Broj polaznika - Upisivanje broja polaznika koji bi zajedno htjeli dijeliti privatnog
ucitelja skijanja

Razina skijaske vjeStine - Odabir jedno od tri razine skijaSke vjeStine: pocetnicki,

napredni i profesionalni

Kako bi se u potpunosti unaprijedila postojeca usluga, polaznik ¢e u svakom trenutku imati

na izboru da rezervira ucitelja na jedan od sljede¢ih nacina:

Trenutno dostupnog ucitelja - Polaznik ¢e moc¢i pretraziti trenutno dostupne
ucitelje koji se nalaze u njegovoj blizini (na skijaliStu) i rezervirati ih odmah na sat

vremena za tecaj
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* Rezerviranje ucitelja unaprijed na odredeno vrijeme - Pregledom uciteljevog
slobodnog vremena u njegovom kalendaru, polaznik odabire dane i sate kada bi Zelio

da se tecaj odrzi

Uz rezervaciju, svaki polaznik ¢e mo¢i (bez certificiranja) u bilo kojem trenutku uéi u ulogu

ucitelja ako smatra da je vjest u demonstriranju skijaskih vjestina.

Osnovi cilj unaprijedenog modela je spojiti ulitelje skijanja sa svima onima koji traze

podrsku skijanja na jednostavan i1 lagan nacin.

2.2. Tehni€ko rjeSenje

Definiranjem korisnickog iskustva putem tradicionalnih i digitalnih kanala moze se
zakljuciti da se koraci na putu do rezervacije usluga ponavljaju ¢ime se stvaraju predvidljivi
obrasci ponaSanja polaznika. Ponavljajuée ponasanje se moze preslikati u programsko
rjeSenje kroz kojeg se moze polaznika dodatno potaknuti na odredene akcije u svrhu
ostvarivanja Zeljenih potrosackih ciljeva. Takvo programsko rjeSenje pruza polazniku sve
potrebne informacije za pronalazak relevantnog ucitelja i omogucuje stupanje u
komunikaciju s njim za daljnji dogovor. Cijeli proces se odvija putem pametnih telefona koji

su korisnicima uvijek pri ruci i stalno povezani na internetu.

Osim povezivanja i mogucénosti komuniciranja, polaznici ¢e izvrSavati bezgotovinske
transakcije po zavrSetku sata tecaja na siguran i pouzdan nacin kroz programsko rjeSenje.
Informacije svakog zavrSenog teCaja i izvrSene transakcije se spremaju u arhivu unutar
programskog rjeSenja kako bi polaznici mogli pristupiti i pregledati detalje istih. Arhiviranje
zavrSenih tecaja pruza polazniku moguénost da ponovno rezervira svog ucitelja za dodatni

sat teCaja.

Preslikavanjem temeljnih elemenata komunikacije iz tradicionalnih i digitalnih kanala
komunikacije u programsko rjeSenje pametnih telefona kreira se ekosustav u kojem polaznici
1 ucitelji direktno 1 indirektno medusobno razmjenjuju informacije. Direktni nacin
komuniciranja je preko internog sustava za slanje elektronickih poruka, a indirektni
objavljivanje i pregledavanje profila ucitelja prilikom pretrage. Medusobnom razmjenom
informacija stvara se zajednica polaznika 1 ucitelja koji poti¢u jedni druge na koriStenje
usluge za brze i jednostavnije dogovaranje. Svaka medusobna interakcija se moze pratiti i
vrednovati kroz sustav bodovanja prilikom cega polaznici 1 ucitelji mogu ocjenjivati

medusobnu razinu stru¢nosti i usluznosti na zavrsetku tecaja.
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2.2.1. Uloge korisnika

Ekosustav, odnosno programsko rje$enje u kojem korisnici razmjenjuju informacije dijeli se

na ve¢ spomenuta dva tipa korisnika:

= Polaznici - Osobe koje traZze podrsku u skijanju na jednostavan i lagan na¢in

= UCitelji - Osobe koje prenose svoje skijasko znanje i vjestine na polaznike

Svaki korisnik koji se prijavi u ekosustav programskog rjesenja za pocetak otvara racun kao
polaznik. Nakon prijave unutar, programsko rjeSenje nudi polazniku proSirenje uloge,

odnosno otvaranje dodatne uloge ucitelja.
Polaznik

Prije pocetka pretrage i rezervacije, svaki novi polaznik prolazi kroz set pitanja ili upitnik
koju popunjava kako bi se ocijenilo njegovo skijasko iskustvo. Upitnik sluzi kako bi se
kreirao polaznikov profil s osnovnim informacijama za moguénost komunikacije s uciteljem
te da mu programsko rjesenje preporuéi na osnovu njegovo dosadasnjeg iskustva koju razinu
skijaskih vjeStina bi trebao odabrati za ucenje. Polaznik u upitniku unosi sljedece

informacije:

= Osobne informacije - Unosom osnovnih informacija (ime i prezime) za
identifikaciju polaznika omogucuje ucitelju da mu se obrati i stupi s njim u
komunikaciju

= Broj kreditne kartice - Unos broja kreditne kartice omogucuje polazniku da
izvrSava naknade za zavrSeni teCaj bezgotovinskom transakcijom, dok ucitelju
omogucuje da prima naknadu za zavrSeni tecaj

= Djeca - Odgovaranjem s da ili ne, polazniku se prema tome otvara dodatno polje
prilikom rezervacije ucitelja. Programsko rjeSenje nudi polazniku dodatnu opciju da
rezervira ucitelja prema dobnoj skupini koje se dijele na: djecu, mlade i odrasle.

» Kratki upitnik o dosadasnjem skijaSkom iskustvu - Zabavni upitnik koji sadrzi
zatvorena pitanja procjenjuje polaznikove skijaske vjestine i prema tome preporucuje
najrelevantniju razinu skijaskih vjeStina za u€enje. Preporuka se razine se moze

vidjeti prilikom odabira razine skijaSkih vjestina za rezervaciju ucitelja.
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Ucitelj

ail Snow Buddy = 9:41 AM $100% [

4 Edit profile

N

CHANGE IMAGE

Nikola Skarica

nskarical@gmail.com >
************ 5
No >
Begginer ?
Begginer >
VISA  #+x 3045 >

Slika 2.1. Prikaz popunjenog profila polaznika

Da bi korisnik mogao u¢i u ulogu ucitelja, potrebno je ispuniti upitnik za verifikaciju ucitelja.

Ova mogucnost je otvorena svakom polazniku jer je cilj omoguciti iskusnim polaznicima da

dijele svoja znanja 1 bez certifikata uz ograni¢ene uvjete. Prema tome, polaznik ispunjava

upitnik za verifikaciju ucitelja u kojoj unosi sljedece informacije:

Osobnih informacija - Ovi podaci grade demografsku sliku ucitelja koja pomaze
polaznicima da izaberu prema sebi najsli¢niju osobu za u¢enje. Ovi podaci se odnose
na dob i nacionalnost

Jezik - Unosom jezika daje se do znanja polazniku na koje jezike se moze sve
sporazumjeti s uciteljem

Godine iskustva u skijanju - Podatak o broju godina na skijaskim stazama govori
o razini iskustva uéitelja. Sto je veéi broj godina, to je u¢itelj sigurniji u svoje vjestine
1 pouzdaniji u u€enju polaznika

Posjedovanje certifikata - Unosom identifikacijskog broja certifikata dijeli se
ucitelja na profesionalce 1 amatere. Profesionalci su ucitelji koji posjeduju certifikate
1 obuceni su za ucenje polaznika. Amateri su polaznici koji ne posjeduju certifikat,

ali su dovoljno sigurni u svoje vjestine da mogu poducavati druge polaznike
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* Vjestine skijanja - Ovaj podatak svrstava ucitelje u kategorije skijaskih vjestina koje
polaznik pretrazuje pri rezervaciji. Kategorije su: skijanje, snowboardanje i oboje

* Video zapis skijaskih vjeStina - Ovaj kratki video zapis obuhvaca sve napisane
informacije o ucitelju 1 prezentira ih kroz video uz mogucnost demonstriranje

atraktivnih pokreta i nacina poduke

Nabrojane informacije se koriste pri kreiranju profila ucitelja koje polaznik moze vidjeti i

evaluirati pri pretrazi i donosenju odluke o rezervaciji.

il Snow Buddy F 9:41 AM 3 100% (.
\
\ Okazaki Suzuko
\ ke o 15
75 Eur/h e
Japanese 37 5+years E= B= B=
Bio

Lorem ipsum doler sit amet, consectetur
adipiscing elit. Cras ex augue, dapibus et auctor
in, cursus quis ipsum. Mauris at ipsum augue. Sed
at gravida ligula, sed congue lectus. Nullam
convallis ligula neque, non commodo odio
consectetur ut.

Reviews

15 RiniT
o —
o —

\\\ Nikola S. s s s #r i

Lorem ipsum dolor sit amet,
consectetur adipiscing elit. Cras ex
augue, dapibus et auctor in, cursus...

READ MORE

Ceritification
BASI Level 2 LEARN MORE
NASI Level1 LEARN MORE

Send request

Slika 2.2. Popunjeni prikaz profila certificiranog ucitelja skijanja kroz polaznikovo korisnicko

sucelje
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wll Snow Buddy = 9:41 AM £100% =

¢ Earn money  CcANceL

Let's get to know you first. :)

Nationality

Where were you born?

[+

B= Croatia v

Continue

Slika 2.3. Primjer unosa osobnih informacija pri popunjavanju ankete za verificiranje ucitelja

ol Snow Buddy & 9:41 AM % 100% (.

4 Earn money  CANCEL

Now show us your snow skills

Snow skills

Which snow skills would you like to teach?

NN

Ski Snowboard Both

Continve

Slika 2.4. Primjer odabira skijaskih vjestina za poduku pri popunjavanju ankete za verificiranje

ucitelja
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2.2.2. Proces rezervacije

Proces rezervacije ucditelja skijanja zapocinje osvjeStavanjem Zelje za uCenjem skijanja ili
potrebe za unapredenje skijaskih vjestina. Polaznik prije pretrazivanja ucitelja, prvo treba
upisati destinaciju skijaliSta na kojoj zeli pretraziti ponudu ucitelja. Upisivanjem ili
dopustanjem da programsko rjeSenje sam prepozna na trenutnu lokaciju polaznika odabire

se kroz glavno navigacijsko sucelje.

wil Snow Buddy '< 9:41 AM £ 100% K

Q Chamonix Y, Q

Learn new skills

S—

-y S

Slika 2.5. Glavno navigacijsko sucelje (u plavom okviru)

Otvaranjem navigacije, otvara se izbornik u kojem se polazniku odmah nudi opcija

pretrazivanja destinacije klikom na predodredeno polje za unos destinacije.
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ot Snow Buddy 2 9:41 AM £100% {

Destination

Chamonix

What do you want to do?
NN
DD
Learn Teach

I
Search é
U AR S

Slika 2.6. Otvoreno navigacijsko sucelje s opcijom unosa zeljene destinacije (u plavom okviru)

Unosom destinacije, programsko rjeSenje aZurira mapu pregleda skijaliSta 1 prikazuje

pregled skijaliSta unesene destinacije zajedno s lokacijama trenutno dostupnih uditelja

skijanja.
wil Snow Buddy B 9:41 AM £100% w{
et Chamonix
— Q Learn new skills e Q

Via Ferrata @
Evettes - La Flégér

Slika 2.7. Pregled azurirane mape Zeljene destinacije s trenutnim lokacijama uditelja skijanja
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Nakon unosa destinacije, polaznik moze krenuti na sljedece korake rezervacije ucitelja.

Rezervacijski sistem
Otvaranje rezervacijskog sistema, zapocinje se odabirom vrste tecaja u donjoj navigaciji koja
je uvijek otvorena na poc¢etnom zaslonu. Vrste tecaja se dijele na:

= Skijanje - Pruzanje te¢aja skijaskih vjestina

» Snowboardanje - Pruzanje te¢aja snowboard vjesStina

Via Ferrata deg €
Evettes - La Flégeér¢

Lessons type
N S
NI
Ski Snowboard

Slika 2.8. Donja navigacija na po¢etnom zaslonu s ponudom izbora vrste te¢aja

Odabirom vrste teCaja, otvara se preostali dio rezervacijskog sistema. U njemu se nudi izbor
dodatne dvije opcije :
* Broj polaznika - Broj polaznika koji ¢e se pridruziti glavnom polazniku (polaznik
koji rezervira ulitelja). Maksimalni broj polaznika po grupi je Sest polaznika.
* Razina tecaja - Razina tecaja koju polaznik Zeli usavrSiti. Ovisno o anketi koju je
polaznik ispunio pri otvaranju racuna, prikazat ¢e se oznaka preporuke do razine

vjestina koju programsko rjeSenje sugerira polaznik da odabere.

Ove opcije direktno utjecu na pretrazivanje jer sluze kao filter za suzavanje ponude ucitelja
kako bi polaznik s lako¢om odabrao najrelevantnijeg ucitelja. Osim toga, kada polaznik

rezervira ucitelja, ove odabrane opcije ¢e se prikazati ucitelju u obliku zahtjeva za tecaj.
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wll Snow Buddy B 9:41 AM £ 100% K

E Q Chamonix Vv Q

> Learn new skills

@) \

Lessons type

S O

Snowboard

Number of students

© 1 @

Skill level

SVEENVEEN

Begginer Advanced Pro

Search

Slika 2.9. Opcije u rezervacijskom sistemu: broj polaznika i razina skijaskih vjestina

Nakon odabira preostalih opcija, programsko rjeSenje pretrazuje ucitelje prema odabranim
opcijama 1 pruza ponudu ucitelja. Pruzanjem ponude, u ovom koraku polaznik ima opciju

rezervirati ucitelje na sljedeca dva nacina:

» Rezervacija trenutno dostupnih ucitelja - Ucitelji koji su trenutno prijavljeni u
programsko rjeSenje i pasivno Cekaju zahtjev za teCajem. Rezervacija trenutno
dostupnih ucitelja je ogranicena na jedan sat poduke.

* Rezerviranje ucitelja unaprijed - Ucitelji koji su otvorili slobodne termine u svom
internom kalendaru za rezervaciju unutar programskog rjeSenja. UcCitelje se moze

rezervirati pet dana unaprijed i u svim slobodnim terminima.

Polaznik u ovom koraku pregledava ponudu i evaluira ucitelje temeljem njihovih profila.
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all Snow Buddy = 9:41 AM £ 100% -

CLOSE

Instructors
Lesson type: Ski Skill level: Begginer
Students: 1(Adult) Cost: 50-75Eur/h

Available now

Okazaki Suzuko
\\\" % % %k v 14 75Eur/h >

\ Juan Esteban Sarmiento
% % %k 37 v 3 50 Eur/h >

7

Pedro Amorim

%Kk 30T 24 75Eur/h >

1]

>

% % % 3 v 41 50 Eur/h >

7

Slika 2.10. Ponuda ucitelja na temelju odabranih opcija tecaja

Nakon donosenja odluke polaznik moze stupiti u kontakt s uciteljem putem internih poruka

u programskom rjeSenju ili mu odmabh Salje zahtjev za teca;.
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aill Snow Buddy = 9:41 AM % 100% [

\
\ Okazaki Suzuko

\ ok kit 15

75 Eur/h Message

Japanese 37 5+years E= o= o=
Bio

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur
adipiscing elit. Cras ex augue, dapibus et auctor
in, cursus quis ipsum. Mauris at ipsum augue. Sed
at gravida ligula, sed congue lectus. Nullam
convallis ligula neque, non commodo odio
consectetur ut.

Reviews

\\\ Nikola S. % ¥ #

Lorem ipsum dolor sit amet,
consectetur adipiscing elit. Cras ex
augue, dapibus et auctor in, cursus...

READ MORE
Ceritification
BASI Level 2 LEARN MORE
NASI Level 1 LEARN MORE

Send request

Slika 2.11. Pregled uéiteljevom profila na kojem se nalaze opcije za kontakt i slanje zahtjeva za

tecaj

Slanjem zahtjeva za tecaj, ucitelj prima zahtjev i ocjenjuje prema svom slobodnom vremenu
1 vrsti tecaja hoce 1i prihvatiti. Nakon prihvacanja zahtjeva, programsko rjeSenje na temelju
trenutnih lokacija polaznika 1 ucitelja odredi najblize mjesto sastajanja za pocetak tecaja.
Ovisno o razini skijaskih vjeStina programsko rjeSenje ¢e ponuditi mjesto sastajanja na
skijalistu do kojeg polaznik moze sam do¢i bez pomo¢i ucitelja. Mjesta sastajanja mogu biti:

restorani, mjesta za odmor ili ulazak na Zicare.
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il Snow auud)\’-*\s:u AM £ 1%—

Q chamonix v O
> Learn new skills

/

/i

Meet with instructor at the
nearset meeting point

Cancel

Slika 2.12. Mjesto sastajanja polaznika i uéitelja

2.2.3. Otkazivanje rezervacije

Otkazivanje rezervacije sa strane oba korisnika se moZe dogoditi nepredvideno i1 bez
naknadne najave. Kako bi jedna strana kompenzirala drugoj, programsko rjesenje ce

pravovremeno upozoriti korisnika na moguce posljedice zbog prekasnog otkaza rezervacije.

U slucaju da polaznik prekasno otkaZe ucitelju rezervirani termin za ucenje, polazniku ¢e se
automatski naplatiti fiksni iznos kako bi se ucitelju kompenziralo planirano izdvojeno

vrijeme 1 priprema za tecaj.

U slucaju da ucitelj prekasno otkaze polazniku rezervirani termin za ucenje, programsko
rjeSenje ¢e odmah ponuditi polazniku pretragu najsli¢nijeg ucitelja i rezervaciju u terminima
kada je to polaznik prije zakazao. S obzirom na to da se radi u neocekivanom otkazu
rezervacije, novom ucitelju ¢e se nadodati bonus u fiksnom iznosu za njegovo pravovremeno

reagiranje i izlazak u susret polazniku.
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2.2.4. Osnovne funkcionalnosti

Promjena uloge korisnika

Isti korisnik moZe koristiti obje uloge, ali ne moze biti u njima istovremeno. Radi
specificnosti zahtjeva uloga, polaznik moze samo pretrazivati i rezervirati ucitelja, dok
ucitelj moze samo prihvatiti ili odbiti zahtjev za rezervaciju teCaja. Tranzicija iz polaznika u
ucitelja 1 obrnuto se izvrSava na pocetnom ekranu, klikom na glavnu navigaciju otvara se
izbornik s upisom destinacije 1 izborom Zeljene uloge. Nakon odabira Zeljene uloge
programsko rjeSenje prebacuje korisnika u odabranu ulogu i nudi mu prilagodene

mogucénosti.

wil Snow Buddy 2 9:41 AM £100% 1
Destination
Chamonix
What do you want to do?
Q O |
Learn Teach s%

Search g

\ T\-X

Slika 2.13. Prikaz otvorene navigacije za pretrazivanje destinacije i odabira uloga korisnika (u

plavom okviru)

Interne elektronicke poruke

Interni sustav za slanje 1 primanje elektroni¢kih poruka sluzi za komunikaciju izmedu
polaznika i ucitelja. Preko ovog dvosmjernog kanala za komuniciranje, korisnici se mogu
dogovoriti oko detalja za tecaj te razmijeniti informacije koje nisu usko vezane za rezervaciju

tecaja.
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ol Snow Buddy = 9:41 AM £ 100% (m—

< & LuisCalvillo »

Hey Luis!

I just booked your lesson.
Where do we meet?

Hi Nikola!

Thank you for choosing me to be
your instructor

We can meet at the first
restourant stop on the way to
the top

I'll be there by 9:35
Great! See you then :)

See you!

And don't forget to bring your
helmet :)

Slika 2.14. Primjer komunikacije izmedu polaznika i ucitelja

Pregled nadolazeéih tecaja

Oba korisnika mogu pregledati nadolazece tecaje otvaranjem osobne navigacije i klikom na

“pregled nadolazeéih tecaja”. Otvaranjem ove opcije prikaze se popis nadolazecih tecaja s

kratkim informacijama o vremenu odrZavanja tec¢aja 1 sudionicima u tecaju (ime korisnika).

Klikom na pojedini teCaj otvara se detaljan opis teaja zajedno s mjestom sastanka i

kona¢nom cijenom. Putem ove opcije moze se i otkazati dogovoreni teca;.

il Snow Buddy =

<

N

N

9:41 AM £ 100% (-

Upcoming lessons

N Ski

Lucas Simoes

*_*_*f:”k 37 2hours 2
Cayla Brister
Kk kv 37 3days 7

Slika 2.15. Popis nadolazecih tecaja
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ull Snow Buddy 9:41 AM £ 100% (-

< Reservation summary

\ Name Last name

O\ ke kA e 37 75 Eur/h
View profile

Date SEE CALENDAR

13 Feb 2018......inrrciiriirrennn 10:00 = 13:00

14 Feb 2018.........ccvveeiecereinennn . 10:00 = 13:00

Meeting point

Restaurant Croissant DIRECTIONS

Lesson info

Lesson type Ski
Students 1 (Adult)
Skill level Begginer
Cost 75 Eur/h
Lesson duration...........cocees 6 hours
Total 450 Eur

Cancel whole reservation

Slika 2.16. Detaljni pregled nadolazeceg sata tecaja
Pregled zavrSenih tecaja

Pregledavanjem zavrSenih tecaja polaznik moze ponovno pogledati detalje tecaja i stupiti u

kontakt s u¢iteljem kojeg je imao.
Izmjena postavki profila

Pod izmjenama postavki profila, polaznik i ucitel] mogu promijeniti svaku informaciju 1
nadopuniti ih s novim informacijama. Primjerice, polaznik moZe ponovno pokrenuti anketu
za ocjenjivanje skijaskih vjestina ako misli da ih je unaprijedio. Ucitelj moze dodati nove
certifikate pod svoj profil te isto tako dodatni novi video zapis u kojima demonstrira svoje

skijaske vjestine. Ovo su samo neke od opcija koje se mogu mijenjati.
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Notifikacije
Notifikacije prikazuju nove pristigle informacije koju polaznici ili ucitelji dobiju jednu od
drugih. Polaznik ¢e primati notifikaciju kada ucitelj izvrsi jednu od sljedecih akcija:

e Ucitelj prihvati zahtjev za tecaj

e Ucitelj odbije zahtjev za teCaj

e Ucitelj otkaze tecaj

e Ucitelj posalje poruku kroz interni sustav

e Informative poruke programskog rjesenja

Ucitelj ¢e primiti notifikaciju kada polaznik izvr$i jednu od sljedecih akcija:
e Polaznik posalje zahtjev za tecaj
e Polaznik otkaZze tecaj

e Polaznik posalje poruku kroz interni sustav

e Informativne poruke programskog rjesenja

wil Snow Buddy F 9:41 AM £ 100% (-
4 Notifications
\\\ Opi Watihana has sent you a message.
\ VIEW
\ Benito Noboa accepted your
b\\ reservation request
VIEW
\ Onyama Limba delined your
\\ reservation request
VIEW

Slika 2.17. Pregled notifikacija
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3. Istrazivanje trzista

3.1. Istrazivanje konkurencije

U ovom poglavlju se analiziraju i kompariraju atributi konkurencije s ciljem prepoznavanja
njihovih prednosti i slabosti u komunikaciji s polaznikom i rezervaciji ucitelja skijanja.
Prepoznavanjem segmenata u kojima konkurencija ima prednost na drugim konkurentima
omogucuje predlozenom programskom rjeSenju uskladivanje s tim prednostima za
osiguravanje jednake kvalitete pruzanja usluge. Prepoznavanjem slabosti konkurencije
omogucava predlozenom programskom rjeSenju unapredenje istth za osiguravanje

konkurentske prednosti nad ostalom konkurencijom.
3.1.1. Kompariranje kanala komunikacije

U nastavku se kompariraju konkurentni kanali komunikacije u pruZanju najrelevantnije

informacije polazniku i povezivanje s uciteljem.
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Tablica 3.1. Komparacija konkurentski usluga rezervacije ucitelja

Popis konkurenata uklju¢enih u komparaciju

1. Skole skijanja

2. Prijateljske preporuke

3. Preporuke turisticke agencije

4. Preporuke usluznih djelatnika u smjestaju

5. Internet aplikacije

6. Mobilne aplikacije

Konkurenti s popisa
R. br. | Podrudja komparacije (prednosti i
slabosti) 1 |2 |3 |4 |5 |e
1 Dvosmjerna komunikacija + [+ [+ [+ |- -
2. Slobodna komunikacija + |+ |+ |+ |- -
3. Pouzdan izvor informacija + |- [+ |- - -
4. Brza razmjena informacija - - |- - + +

Prema dobivenim rezultatima, Skole skijanja objedinjuju ve¢inu mogucih prednosti u odnosu
na ostale konkurente, dok joj je brza razmjena informacija jedina slabost. Preslikavanjem
prednosti skole skijanja programsko rjesenje postize jednaku razinu pouzdanosti modela
komunikacije skole skijanja. Dodatna mogucnost brze razmjene informacije putem
programskom rjeSenja stvara se uvjerljiva konkurentska prednost nad svim ostalim

konkurentima.
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Sve navedene prednosti programskog rjeSenja koje ubrzavaju i olakSavaju polaznicima
povezivanje s uciteljima, moze sluziti u persuazivnim marketinskim kampanjama za

privlacenje novih korisnika.
3.1.2. Kompariranje usluga

U nastavku se komparira konkurentska kvaliteta u pruzanja usluge polazniku.

Tablica 3.2. Komparacija kvalitete konkurenata u pruzanju usluge poducavanja skijaskih vjestina

Popis konkurenata ukljucenih u komparaciju

1. Skole skijanja

2. Privatne poduke

3. Prijateljske poduke

4. Zatvorena skijalista

Konkurenti s popisa
R. br. | Podruéja komparacije (prednosti i slabosti)

1 2 3. 4
1. Fleksibilno vrijeme tecaja - + + +
2. Visoka stru¢nost i pouzdanost ucitelja + - - +
3. Prilagodljivost polazniku - + + +
4. Veliki izbor ucitelja - + - -
5. Individualni pristup - + + +
6. Promjena ucitelja - + - -

Prema dobivenim rezultatima, privatne poduke objedinjuju veéinu prednosti pri pruZanju
usluge polaznicima, dok je visoka stru¢nost i pouzdanost ucitelja jedini nedostatak. Polaznici
prije rezerviranja ucitelja privatnih poduka nemaju informaciju o njihovoj stru¢nosti dok ne

zapocne tecaj.
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Preslikavanjem postoje¢ih prednosti privatnih poduka u programsko rjeSenje stvara se
jednaka kvaliteta pruzanja usluge. Dok se slabosti suzbijaju kroz sistem ocjenjivanja i
komentiranja ucitelja u programskom rjeSenju ¢ime se postize visoka razina strucnosti i

pouzdanosti ucitelja.

3.2. Analiza poslovne prilike i pozicioniranje

3.2.1. Ansoffova matrica

Ansoffova matrica je alat za stratesko planiranje koji pruza okvir za pomo¢ rukovoditeljima,
vi§im menadZerima i marketinskim stru¢njacima u osmisljavanju strategija za bududi rast.!
Ovaj alat odnosno matrica prikazana uz pomo¢ Cetiri kvadranta vrlo precizno odreduje u
koje trziste usluga ulazi. Cetiri kvadranta predstavljaju odnos izmedu usluge i trzista i

mogucénost njegovog rasta.

Kvadranti koji prikazuju taj medusobno povezani odnos su:
1. Penetracija trziSta — tvrtka tezi rastu s postojecim proizvodima, ciljajuci na povecan
trzi$ni udio
2. Razvoj trzista — rast uz pomo¢ plasiranja postoje¢ih proizvoda na nove segmente
trzista
3. Razvoj proizvoda — tvrtka razvija nove proizvode za svoje postojece trziSte
4. Diverzifikacija — tvrtka raste uz pomo¢ diverzifikacije u novo poslovanje razvojem

novih proizvoda za nova trzista.
3.2.2. Pozicioniranje programskog rjeSenja na trzistu

Prepoznavanjem problema postojecih usluga i definiranjem ciljane skupine moze se
zakljuciti da programsko rjeSenje ulazi na ve¢ postojece trziste koja nudi unaprijedeni nacin
pruzanja usluge za pretragu skijaskih ucitelja. Prema Ansoffovoj matrici, ovakav model
predstavlja penetraciju trziSta u kojem se tezi za preuzimanjem trziSnog udjela s
unaprijedenim modelom usluga. Ulaskom u postojece trziste, potrebno je informirati ciljanu

skupinu o olakSanom nacinu rezervacije ucitelja skijanja bez dodatne edukacije. S obzirom

! "Quick MBA: Ansoff Matrix". Quickmba.com., elektroni¢ka poveznica
https://www.spencertom.com/2013/10/09/ansoff-matrix/#.XDN25s9Kh25, pristupano 07.01.2019. godine.
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na to da je trziSte informaticki obrazovano, dovoljno je informirati korisnika o tome gdje
moze preuzeti programsko rjesenje za povezivanje s uciteljem skijanja da se zapocne s
preuzimanjem trziSnog udjela. Osim ulaska na ve¢ postojece trziste i preuzimanje postojecih
potrosaca koji rezerviraju ucitelja skijanja preko tradicionalnih kanala. Tu se nalazi do sad
ne pokriveno trziste koje vapi za unaprjedenjem. To novo trziste predstavljaju iskusni skijasi.
Postojece usluge nemaju dovoljno dobro skrojenu ponudu za njih kako bi ih zainteresirali za
daljnjim razvojem svojih vjestina. Za stvaranje novog trzista, koristit se model disruptivnih

inovacija.
3.2.3. Disruptivne inovacije

Disruptivna inovacija je inovacija koja stvara novu trzi$nu i vrijednosnu mrezu i na Kraju
narusava postojecu trzisSnu i vrijednosnu mrezu, zamjenjujuci osnovana vodeca poduzeca,
proizvode i saveze na trzistu. 2 Polaze¢i od ove ideje, programsko rjesenje ¢e konvertirati
postojece skijase u nove korisnike usluga 1 pruzati usluge usavrSavanja skijaskih vjestina po
prihvatljivoj cijeni. Pokrivanjem novog trziSta, povecava se baza korisnika i koriStenje
programskog rjesenja Sto ¢e direktno utjecati postojece trziste, odnosno nove polaznike da

zamjene tradicionalne modele usluga s unaprijedenim.
3.2.4. SWOT

SWOT analiza predstavlja metodu pomocu koje se ocjenjuje strategija usluge i1 ukljucuje
Cetiri kljucna faktora: snage (strengths), slabosti (weakness), Sanse (opportunities) 1 prijetnje
(threats). Snage i slabosti predstavljaju unutrasnje karakteristike usluge, dok Sanse i prijetnje
dolaze iz okruZenja. Ona se temelji na prikupljenim i analiziranim podacima za vrijeme
istrazivanja trzista.

Cilj SWOT analize je minimalizacija slabosti uz istovremeno povecanje snaga usluge, te

kako $to bolje iskoristiti Sanse uz istovremeno smanjenje prijetnji iz okruzenja.

2 Christensen, Clayton M., and Michael E. Raynor. The Innovator's Solution: Creating and Sustaining
Successful Growth. Boston: Harvard Business School Press, 2003.
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Tablica 3.3. SWOT tablica

Snage (strenghts)

Slabosti (weakness)

= Dvosmjerna komunikacija

= Slobodna komunikacija

= Brzarazmjena informacija

= Fleksibilno vrijeme odrzavanje
teCaja

= Veliki izbor ucitelja

= Moguénost zaradivanja za ne
certificirane i certificirane ucitelje

= Pouzdane informacije

= Individualni pristup polazniku

Bez interneta programsko rjesenje
ne funkcionira

Mala baza ucitelja

TrziSte nije upoznato S
programskim rjeSenjem

Grupno organiziranje tecaja (kao u
Skoli skijanja) jo$ nije razvijeno
Nedovoljan broj ocjena i

komentara na ucitelje

Sanse (opportunities)

Prijetnje (threats)

= Trziste je dovoljno zrelo za

rezerviranje usluge putem

digitalnih kanala (pametni telefoni)
= Polaznici i

ucitelji imaju zelju

isprobati programsko rjesenje

Skijaska sezona je periodi¢na (tri
do pet mjeseci)
Nedostatak WIFI odasiljaca na
skijaliStu

Tehni¢ka ograni¢enja uredaja (na
visini iznad 3000m pametni telefoni
se automatski gase)

Jaka

(8kola skijanja i privatne poduke)

tradicionalna  konkurencija
Nedovoljna pokrivenost sa mobilnim
podatkovnim prometom (mobilnim

internetom)
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3.3. Ciljana publika

Programsko rjesenje dijeli korisnike na polaznike i ucitelje koje ujedno predstavljaju i ciljane
skupine. Ciljana skupina za polaznike predstavljaju svi domadi i strani turisti na skijalistu
koji imaju Zelju za ucenjem ili unapredenjem skijaskih vjeStina. Dok ucitelje isto tako
predstavljaju svi domaci i strani turisti na skijalistu, ali za razliku od polaznika oni su iskusni

ili certificirani za poduku skijaskih vjestina.

U nastavku se detaljno analiziraju demografske i psihografske znacaje profile klju¢nih
kupaca ciljanih publika. Svaki profil klju¢nog kupca je kreiran prema stvarnoj osobi i
njezinom trenutnom korisnickom putovanju kroz rezervaciju ucitelja ili pronalazak

polaznika.
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3.3.1. Profil kljuénih kupaca polaznika

Tablica 3.4. Profil polaznika 1.

Ime Uloga Cilj koji Zeli posti¢i

Nikola Student marketinga, radi Zeli nauditi skakati sa skakaonica na
kao freelancer u slobodno stazi.
vrijeme.

Frustracije koje se mogu pojaviti

Ne moze pronaci uditelja skijanja koja ¢e mu to ponuditi i organizirati sat prema
njegovim potrebama.

Potrebe (Sto je sve potrebno da ispuni cilj)

Potreban mu je ucitelj skijanja koji ¢e mu objasniti kako skakati na skakaonama i koji
¢e razbiti strah u njemu da krene i pokusa skociti.

Ocekivanja (Sto ocekuje da ¢e dobiti od informacija)

Ocekuje da moze bilo kada u danu stati na sred staze, rezervirati ucitelja nas sat vremena
i krenuti zajedno s njim na skakone. Isto tako, bitna mu je cijena i recenzija ucitelja.

Trenutno korisni¢ko iskustvo dogovaranja poduka

Koraci do cilja Kako se osjeca?

1. Istrazivanje ucitelja skijanja na internetu Frustrirano, nelagodno, zbunjeno.
2. Spremanje informacija za budu¢i kontakt
3. Kontaktiranje skijaliSta za informacije o
Skolama skijanja i individualnim podukama
4. Prikupljanje i usporedivanje svih informacija
5. Pretrazivanje ucitelja skijanja na druStvenim
mrezama
6. Kontaktiranje ucitelja i dogovor sata poduka

Kako ljudi, situacije mogu utjecati? Sto se sve korisniku moZe dogoditi?

Informacije s interneta se mogu razlikovati s Korisnik moze izgubiti fokus za
onim u realnom svijetu. Prijatelji mu mogu vrijeme pretrage i odustati. Ucitelj
sugerirati drugog ucitelja koji nisu prema mu moze nenadano otkazati poduke.
njihovim osobnim preferencijama.
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Tablica 3.5. Profil polaznika 2.

Ime Uloga Cilj koji Zeli postiéi
Marta Voditeljica  marketinga, Zeli kroz par poduka obnoviti svoje
poduzetnica. vjestine 1 mozda upoznati ljubav

svoga Zivota.

Frustracije koje se mogu pojaviti

Nema vremena za istrazivanje najbolje Skole skijanja te joj to stvara anksioznost i
dodatan stres zbog prevelike koli¢ine obaveza koje ima svaki dan.

Potrebe (Sto je sve potrebno da ispuni cilj)

Potrebno joj je obnoviti steCene vjeStine, izabrati najadekvatnijeg ucitelja skijanja u
ponudi 1 ostaviti moguénost da ga ponovno rezervira idu¢i dan.

Ocekivanja (Sto ocekuje da ¢e dobiti od informacija)

Ocekuje da ¢e dobiti ponudu ucitelja skijanja, cijenu sata poduka, osnovne i prosirene
informacije o ucitelju te razinu skijaskih vjestina koje poducava. Isto tako, da moze
stupiti u kontakt s njim i upoznati se s njim prije nego krenu s podukama.

Trenutno korisnic¢ko iskustvo dogovaranja poduka

Koraci do cilja Kako se osjeca?

1. Istrazivanje na internetu o skijaliStu Nervozno, neurotiéno, iznervirano
2. Kontaktiranje  hotelske  recepcije  za
preporuku skole skijanja
3. Zapisivanje informacija
4. Pretrazivanje podune Skola skijanja prema
informacijama
5. Usporedivanje cijena i kvalitete
6. Razmatranje ponude i donosenje odluke

Kako ljudi, situacije mogu utjecati? Sto se sve korisniku mozZe dogoditi?

Hotelske  preporuke su ograni¢ene ili IstraZivanjem na internetu moze
sponzorirane od strane skola skijanja te joj mogu izgubiti fokus. Hotelska preporuka
sugerirati Skolu ili ucitelja skijanja koji ne moze biti katastrofalna. Moze otkazati
ispunjava njezine Kriterije. Isto tako, prijatelji cijeli put i Skolu ako joj iskrsne
mogu dati svoje misljenje Sto dodatno otezava neocekivana obveza.

donosenje krajnje odluke.
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Tablica 3.6. Profil polaznika 3.

Ime Uloga Cilj koji Zeli postici

Filip i Bruna Mladi par koji je odludio Zele privatne poduke da naude skijati
provesti zadnjih par dana te da se mogu zajedno spustiti sa vrha
godi$njeg na skijalistu. do dna planine.

Frustracije koje se mogu pojaviti

Do sada nisu bili na snijegu, nemaju ideju odakle krenuti. Sto je sve potrebno nositi i
kako se odnositi. Skole skijanja koje nude svoju uslugu nemaju dovoljno informacija, a
ponuda nije skrojena prema njihovim potrebama (vec za $iru masu).

Potrebe (Sto je sve potrebno da ispuni cilj)

Potrebno ih je uputiti na siguran put. Objasniti §to trebaju sve nositi, gdje mogu uzeti
opremu, §to mogu ocekivati te pokazati osnove skijanja.

Ocekivanja (Sto ocekuje da ¢e dobiti od informacija)

Ocekuju da mogu rezervirati zajedno jednog ucitelja skijanja da im pokaze osnove
skijanja s kojim ¢e se uspjesno spustiti s vrha planine. Isto tako, ocekuju da mogu uéi u
komunikaciju kako bi im ucitelj objasnio $to im je sve potrebno prije nego se sastanu i
krenu s podukama. Uz to, bitna im je cijena sata (za njih dvoje) i da li je moguée ponovno
rezervirati istog ucitelja za iduci dan.

Trenutno korisnic¢ko iskustvo dogovaranja poduka

Koraci do cilja Kako se osjeca?

1. Dolazak na skijaliSte bez prethodnog |zgubljeno, zbunjeno, nesigurno
istraZivanja na internetu

. Informiranje o privatnim podukama u hotelu

. Razmatranje ponude ucitelja skijanja

. Odabir ucitelja prema cijeni

. Kontaktiranje i dogovor prvog sata poduka

g~ N

Kako ljudi, situacije mogu utjecati? Sto se sve korisniku mozZe dogoditi?

Hotelske  preporuke su  limitirane ili Mladi par moze ué¢i u konflikt i
sponzorirane od strane ucitelja skijanja. izabrati uditelja koji jednom pase, a
Obzirom da su mladi par, mogu jedan na drugom ne. Ucitelj moze otkazati sat
drugoga negativno utjecati prema limitiranim poduke iz bilo kojeg razloga.
informacijama koje su dobili.
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Tablica 3.7. Profil polaznika 3.

Ime Uloga Cilj koji Zeli postici

Nikola Student marketinga, radi Zeli nauditi skakati sa skakaonica na
kao freelancer u slobodno stazi.
vrijeme.

Frustracije koje se mogu pojaviti

Ne moze pronaci ucitelja skijanja koja ¢e mu to ponuditi i organizirati sat prema
njegovim potrebama.

Potrebe (Sto je sve potrebno da ispuni cilj)

Potreban mu je uditelj skijanja koji ¢e mu objasniti kako skakati na skakaonama i Koji
¢e razbiti strah u njemu da krene i pokusa skociti.

Ocekivanja (Sto ocekuje da ¢e dobiti od informacija)

Ocekuje da moze bilo kada u danu stati na sred staze, rezervirati ucitelja nas sat vremena
i krenuti zajedno s njim na skakone. Isto tako, bitna mu je cijena i recenzija ucitelja.

Trenutno korisnic¢ko iskustvo dogovaranja poduka

Koraci do cilja Kako se osjeca?

7. Istrazivanje uditelja skijanja na internetu Frustrirano, nelagodno, zbunjeno.
8. Spremanje informacija za budu¢i kontakt
9. Kontaktiranje skijaliSta za informacije o

Skolama skijanja i individualnim podukama

10. Prikupljanje 1 usporedivanje svih
informacija
11. Pretrazivanje ucitelja skijanja na

drustvenim mrezama
12. Kontaktiranje ucitelja i dogovor sata
poduka

Kako ljudi, situacije mogu utjecati? Sto se sve korisniku moze dogoditi?

Informacije s interneta se mogu razlikovati s Korisnik moze izgubiti fokus za
onim u realnom svijetu. Prijatelji mu mogu vrijeme pretrage i odustati. Ucitelj
sugerirati drugog ucitelja Kkoji nisu prema mu moze nenadano otkazati poduke.
njihovim osobnim preferencijama.
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3.3.2. Profili kljuénih kupaca ucitelja skijanja

Tablica 3.8. Profil polaznika 1.

Ime Uloga Cilj koji zeli postici

Ivan Utitelj sezonskih sportova  Zeli podudavati skijanje i zaradivati

Frustracije koje se mogu pojaviti

Iscrpljenost mu je glavna zamjerka kod rada u skijaSkim skolama jer nemaju fleksibilna
radna vremena sa grupama i ne dozvoljavaju uzimanje odmora kada je ucitelju
najpotrebnije.

Potrebe (Sto je sve potrebno da ispuni cilj)

Skola koja za njega trazi potencijalne polaznike u vremenu kada njemu odgovara.

Ocekivanja (Sto ofekuje da ¢e dobiti od informacija)

Ocekuje da ¢e dobiti informacije o vremenu i mjestu sastajanja te njihove kontakt telefone
u slucaju da mu iskrsne neocekivana situacija i bude primoran prebaciti sat poduke za
kasnije.

Trenutno korisnic¢ko iskustvo dogovaranja poduka

Koraci do cilja Kako se osjeca?

1. Cekanje poziva od $kole skijanja Frustrirano, iscrpljeno, nemirno.
2. Komunikacija sa polaznicima

3. Dogovaranje i objasnjavanje  svakome
polazniku §to treba ponijeti da budu sigurni na
stazi

4. Sastajanje s polaznicima 1 po¢etak poduka

Kako ljudi, situacije mogu utjecati? Sto se sve korisniku moZe dogoditi?

Polaznici mogu imati posebne zahtjeve koje Ucitelj se moze razboljeti i odgoditi
mijenjaju koncept poduke poduke. Isto tako, neko od polaznika
moze otkazati nenadano.
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Tablica 3.9. Profil polaznika 2.

Ime Uloga Cilj koji Zeli postici

Tine Uciteljica skijanja Zeli poducavati skijanje i zaradivati

Frustracije koje se mogu pojaviti

Anksiozna je radi lose raspodjele polaznika skijanja po grupama. Skole skijanja ne
filtriraju i ne kategoriziraju studente skijanja prema adekvatnim grupama, ve¢ u istoj ima
i jako loSe skijase i jako dobre, pa je tesko nacin balans dobrih tehnika poduke.

Potrebe (Sto je sve potrebno da ispuni cilj)

Skola koja ¢e raspodijeliti studente prema njihovom iskustvu u grupe kako bi se mogla
bolja organizirati i pripremiti na poduke.

Ocekivanja (Sto ocekuje da ¢e dobiti od informacija)

Ocekuje da ¢e dobiti popis studenata, njihova godista i razinu iskustva na skijama.

Trenutno korisni¢ko iskustvo dogovaranja poduka

Koraci do cilja Kako se osjeca?

1. Cekanje poziva od Skole skijanja Frustrirano, neuroti¢no, iscrpljeno.
2. Komunikacija sa svim ¢lanovima grupe

3. Dogovaranje i objasnjavanje svakome u grupi
pojedinacno Sto treba ponijeti da budu sigurni
na stazi

4. Sastajanje i poCetak poduka

Kako ljudi, situacije mogu utjecati? Sto se sve korisniku moZe dogoditi?

Svaki ¢lan grupe ima drugacije iskustvo sa UCciteljica se moze razboljeti te mora
snijegom i svakome je potreban poseban tretman otkazati sat poduke za cijelu grupu.
pri podukama.
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Tablica 3.10. Profil polaznika 3.

Ime Uloga Cilj koji Zeli postici
Pablo Projektant u digitalnoj Uz zabavu i odmor na skijanju, zelio
agenciji bi zaradit za dnevni obrok na stazi ili

zabavu navecer.

Frustracije koje se mogu pojaviti

Suocen je s neuspjehom jer ne moze uvjeriti nekoga na stazi da moze odrzati kratke
privatne poduke za pocetnike.

Potrebe (Sto je sve potrebno da ispuni cilj)

Potreban mu je netko tko ¢e ga preporuciti da dode do pocetnika skijanja kako bi odrzao
barem jedan sat privatnih poduka.

Ocekivanja (Sto ocekuje da ¢e dobiti od informacija)

Ocekuje da ¢e dobiti kontakt broj, godiSte i razinu znanja potencijalne osobe
zainteresirane za privatne poduke.

Trenutno korisnic¢ko iskustvo dogovaranja poduka

Koraci do cilja Kako se osjeca?
1. Zaustavljanje ljudi na skijalistu Frustrirano, anksiozno, preplaseno,
2. Komuniciranje svoje usluge nesigurno
3. Uvjeravanje da ima znanja i vjeStina za
poduku

4. Trazenje osobe koja ¢e ga promovirati

. Kontaktiranje zainteresirane osobe

6. Dogovaranje i uvjeravanje osobe za jedan sat
privatnih poduka

o1

Kako ljudi, situacije mogu utjecati? Sto se sve korisniku moZe dogoditi?

Prilikom dogovora poduka, osoba moze biti Korisnik moze dogovoriti sat, ali se
razuvjerena jer korisnik nije certificiran i osoba ne mora pojaviti. Korisnik
izgubiti sat. Do trenutka kada po¢nu poduke, moZe nenadano otkazati sat poduka
situacija je u potpunosti nesigurna jer stanje zbog nepoznatih razloga.

osobe se mijenja konstantno.

44



3.4. Motivacijsko i psihografsko ispitivanje ciljane skupine

Istrazivanje se provelo kroz anonimni digitalni upitnik s ciljem prikupljanja kvantitativnih o
motivaciji odlaska i rezervaciji ciljane skupine. Upitnik je ispunilo 65 ispitanika koji
predstavljaju dva segmenta polaznika:

» Pocetnici skijanja

= Iskusni skijasi
Upitnik je koncipirana s idejom da se sve ispitanike razdjeli na jednom pitanju u pripadajuce
grupe, odnosno ciljane skupine prema kojima je skrojen zaseban set pitanja. Izmedu ostalog,
u upitniku je uvrSteno pitanje koje identificira ispitanike koje nisu zainteresirani skijanje i
otpraceni su na izlazna pitanja kako bi ne bi narusavali relevantnost i kvalitetu odgovora
prema kojima se donose zakljucci. Od ukupnog broja ispitanih, nezainteresiranih ispitanika
je bilo 8. Za kvalitetniju analizu i obradu podataka koristilo se preostalin 57 ispitanika, a

rezultati 1 zakljucci su prikazani u postocima u odnosu na preostali broj ispitanika.
3.4.1. Po€etnici skijanja

Od ukupnog broja ispitanika, njih 40% su se definirali kao pocetnici skijanja. Njihova glavna
motivacija za odlazak na skijanje je zabava s prijateljima. Kako bi bili §to bolje informirani
o ponudama skijaskih poduka prije nego stignu na stazu, vise od 60% njih bi se koristilo

internetom za pretragu ponuda Skola skijanja ili ucitelja skijanja.

@ IstraZivanje ponude na internetu

@ Razgovaranije s turisti¢kim
agencijama

Savjetovanije s prijateliem/icom na
kavi

@ Savjetovanje s recepcijom smjeétajne
jedinice

@ Idem spontano, koga nadem na
skijalidtu, dobro nadem

Slika 3.1. Graficki prikaz pocetnika skijanja i na¢inom pretrage usluga za ponudu poduka skijaskih

vjestina
Za vrijeme pretrage ponude ucitelja skijanja, polaznici bi pri svojoj odluci o izboru ucitelja

skijanja uzeli u obzir sljedece kriterije:
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= Jezik koji govori
= Discipliniranost
» Pedantnost

=  Godine iskustva u poducavanju

Osim toga, za donoSenje kona¢ne odluke najvaznije im je dobiti preporuku od djelatnika

usluge ili prijatelja/ice kojeg ucitelja skijanja rezervirati.

Dobiti preporuku od djelatnika ili

- 0,
prijatelja/ice 23 (59%)
Stupiti u kontakt s uciteljem
. Prom.tatl kratku bm(_graﬂju.o |12 (30.8%)
njegovom iskustvu poducavanja
Vidjeti kako izgleda
Upoznati se fizicki s uciteljem —14 (35.9%)
0 5 10 15 20 25

Slika 3.2. Graficki prikaz $to pocetnici skijanja trebaju ¢uti, vidjeti i osjetiti da bi rezervirali uéitelja

skijanja

Prema dobivenim rezultatima, pocetnici skijanja su u pocetku dosta nesigurni u svoje odluke
1 ne poznaju teren na koji ¢e do¢i. Stoga im je potrebna dodatna potpora ili ljudski glas da
donesu pravu odluku o rezerviranju ucitelja skijanja. Njihove primarne potrebe prilikom
procesa rezervacije su otvorena komunikacija i moguénost postavljanja pitanja koja im
isplivaju za vrijeme razmiSljanja o skijanju te moguénost izbora ucitelja skijanja prema
osobnim preferencijama. Uz to, za pocetak im bitan individualan pristup kako bi se stabilnije
kretali niz stazu, a cijena im ne utjeCe na odluku o izboru izmedu grupnih ili privatnih

poduka.
3.4.2. Iskusni skijaSi

Od ukupnog broja ispitanika, njith 60% su se definirali kao iskusni skijasi. Njihova glavna
motivacija za odlazak na skijanje je zabava s prijateljima uz rekreativno skijanje. U slucaju,

da im se razvije Zelja za unapredenjem skijaskih vjestina, njih 40% bi krenuli s pretragom
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ponude skoli skijanja ili ucitelja skijanja preko interneta, dok bi se ostali savjetovali s

prijateljem ili bi dali $ansu spontanom istrazivanju ponuda na skijali§tima.

@ IstraZivanje ponude na internetu

@ Razgovaranije s turistickim
agencijama
Savjetovanje s prijateljem/icom na
kavi

@ Savjetovanje s recepcijom smjestajne
jedinice

@ |dem spontano, §to nadem na
skijalistu, dobro nadem

Slika 3.3. Graficki prikaz iskusnih skijasa i nacin pretrage usluge za ponudu usavrsavanja skijaskih
vjestina
Za vrijeme pretrage ponude ucitelja skijanja, skijasi bi pri svojoj odluci o izboru ucitelja
skijanja uzeli u obzir sljedece kriterije:
= Jezik koji govori
* Demonstraciju vjeStina
= Discipliniranost

* Godine iskustva u poducavanju

Osim toga, za donoSenje kona¢ne odluke najvaznije im je dobiti preporuku od djelatnika

usluge ili prijatelja/ice kojeg ucitelja skijanja rezervirati.

Dobiti preporuku od djelatnika ili

0,
prijatelja 12 (66.7%)

Stupiti u kontakt s uciteljem 9 (50%)

Proéitati kratku biografiju o

0,
njegovom iskustvu poducavanja 4(22.2%)

Vidjeti kako izgleda 2 (11.1%)
Upoznati se fizicki s uditeljem 4 (22.2%)

Vidjeti kako radi sa klijentima

0.0 25 5.0 7.5 10.0 12.5

Slika 3.4. Graficki prikaz §to trebaju iskusni skijasi ¢uti, vidjeti i osjetiti da bi rezervirali uditelja

skijanja
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Prema dobivenim rezultatima, iskusni skijasi traze poduke na kratko vrijeme kako bi razvili
1 unaprijedili svoje skijaske vjestine. S obzirom na to da su ve¢ sigurni u sebe i svoje vjestine,
potrebna im je samo preporuka dobrog ucitelja skijanja koji bi im demonstrirao skijaske
vjestine 1 prenio znanja na njih. Prema tome, njihove primarne potrebe su mogucnost izbora
ucitelja skijanja prema osobnim preferencijama i demonstracija njegovih vjestina. Za
usavrSavanje, svakako im je bitan individualni pristup kako bi Sto brze usavrsili tehniku.
Cijena poduka im utjeCe na izbor, ali se ne bi predomisljali ako je ucitelj odlic¢an. Osim
pretrage ucitelja, oni bi vrlo rado dali sebi priliku i okusali se u ulozi ucitelja s ciljem

dobivanja nov¢anu naknadu.
3.4.3. Rezultati istrazivanja

Za kraj ispitivanja, objema grupa su dva ista pitanja koja ispituju preferirani oblik rezervacije
usluga i razinu interesa u koristenju programskog rjesenja. Od ukupnog broja ispitanika, njih
56% bi preferiralo koristiti programsko rjeSenje u odnosu na tradicionalni model rezervacije

usluga.

@ Usmeni dogovor sa ski kolom

@ Pretraga i rezervacije putem mobilne
aplikacije
Usmeni dogovor sa privatnim
instruktorom

Slika 3.5. Graficki prikaz omjera u nacinu rezervaciji ucitelja skijanja

Dok njih je 75% izrazilo visoki interes za razvojem mogucnosti rezervacije ucitelja skijanja

putem programskog rjesenja.
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30

23 (40.4%)

20 21 (36.8%)

10

Slika 3.6. Grafic¢ki prikaz razine interesa koju skijasi imaju prema ideji o razvoju unaprijedenog

programskog rjeSenja za rezervaciju ucitelja skijanja
3.4.4. Unaprjedenje programskog rjeSenja prema rezultatima

Svi odgovori ispitanika su uzeti u obzir prilikom izrade prijedloga unaprijedenog modela
usluga za rezervaciju ucitelja skijanja. Programsko rjeSenje sadrzi prednosti Skole skijanja
koje olakSavaju pocetnicima da dobiju sve potrebne informacije za rezervaciju poduka, dok
iskusnim skijaskima programsko rjeSenje pruza izbor relevantnih ucitelja skijanja uz

moguénost pregleda ocjena i komentara ucitelja od proslih polaznika.
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4. Brand

Brand je nematerijalna suma atributa proizvoda: ime, pakiranje i cijena, povijest, ugled i
na¢in oglasavanja.® Prema definiciji Davida Ogilvyja, programsko rjesenje je potrebno
prikazati u semantickom obliku za ciljane skupine. Ime koje objedinjuje snjezne aktivnosti i

radosti, a istovremeno povezuje ljude je sazeto dvije rijeci Snow Buddy.
4.1. Misija i vizija

Temelj svakog branda su misija i vizija jer one odreduju strateSko usmjeravanje. Bez
temeljnih vrijednosti koje ilustrira vizija, a koju podrZzava misija, brand ne moze postati

entitet koje ljudi prepoznaju i prihvacaju ili se bore protiv njega.
4.1.1. Misija

Misija Snow Buddy aplikacije je njen cilj, povezati ulitelje skijanja sa svima onima koji

traze podrsku skijanja na jednostavan i lagan nacin.
4.1.2. Vizija

Snow Buddy zastupa da svaka zainteresirana osoba moze nauciti skijaske vjeStine i

kontinuirano ih unaprjedivati.

4.2. Vizualni identitet

Vizualni identitet programskog rjeSenja sadrZi obiljeZja definirana u procesu unapredenje
usluge pretocena su u slogan: ,,Podijeli snjeznu vjestinu“ (engl. Share a snow skill), koji
neupitno intrigira i poziva na akciju, odnosno privlac¢i korisnike na povezivanje i dijeljenje

vlastitih vjestina.

Takoder, ime 1 slogan impliciraju na snjezne radosti te su obavijeni prepoznatljivim

simbolima planina i zimskih vremenskih uvjeta.

3 Wijaya, Bambang Sukma. (2013). Dimensions of Brand Image: A Conceptual Review from the Perspective
of Brand Communication. European Journal of Business and Management ISSN (Paper) 2222-1905 ISSN
(Online) 2222-2839. 5. 55-65.
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B

Snow Buddy

Share a snow skill

Slika 4.1. Snow Buddy vizualni identitet

Odabrane boje su u skladu sa zimskim vremenskim uvjetima kako bi se dodatno prenio

osjecaj zimskog ugodaja.

Dark blue
#177CC8
RGBA(23, 124, 200, 1.00)

Light blue
#A1CEEG
RGBA(161, 206, 230, 1.00)

Slika 4.2. Snow Buddy paleta boja
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5. Poslovni model

Poslovni plan je model po kojem organizacija stvara, isporucuje i biljezi vrijednost u odnosu

s mrezom partnera i dionicima za postizanje ciljeva.*

Kroz poslovni model se nastoje smisliti novi oblici poslovanja i ona predstavlja pricu koja
odgovara na temeljna pitanja svake organizacije i otvara nova pitanja maksimiziranje ciljeva:
1. Tko je ciljana publika?
2. Kaoje vrijednosti se mogu ponuditi kupcu?
3. Kaoji su izvori prihoda?
4. Kako je poslozena ekonomska logika koja objasnjava isporuku vrijednost kupcima

uz odgovarajuci trosak?

Postavljena pitanja ¢e posluziti u nastavku kako bi identificirali modeli monetizacije

postojecih i unaprijedenih usluga rezervacije ucitelja skijanja.

5.1. Tradicionalni model monetizacije

Monetizacija u tradicionalnim modelima komunikacije je ve¢ dotaknuta u prethodnim

poglavljima koje ¢e detaljnije opisati u nastavku prema vrsti usluga.
5.1.1. Skole skijanja

Zatvaranjem dogovora izmedu djelatnika usluge 1 potencijalnog polaznika zavrSava
upisivanjem u listu polaznika za kreiranje nove grupe skijasa. Kona¢nim pristankom na
sudjelovanje u grupnim tecajima, polaznik je duzan platiti odredeni iznos gotovinskom ili
bezgotovinskom transakcijom djelatniku. Ovaj proces transakcije zahtjeva fizicku prisutnost
obje osobe (djelatnika i polaznika), nakon ¢ega polaznik prima fizi¢ki dokaz (fakturu) o

uplati.

Prilikom naplate svojih usluga, Skole skijanja raunaju na pokrivanje troskova koji im

omogucuju poslovanje na trziStu 1 privlacenje novih polaznika. Njihovi troskovi se dijele na:

4 Massa, Lorenzo & Tucci, Christopher. (2013). Business model innovation. The Oxford Handbook of
Innovation Management. 420-441.
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» Fiksne troSkove - U ovu kategoriju ulaze svi stalni troskovi koji iziskuju jednaku

koli¢inu novaca bez obzira na financijsko stanje usluge. Te troSkove predstavljaju:

Informaticka oprema (prijenosna raCunala) za pokretanje potrebnih
programskih rjeSenja

Gotova programska rjesenja za vodenje evidencije o polaznicima i raunima
Telekomunikacijska usluga (telefonski signal i podatkovni promet)

Poslovni prostor za primanje polaznika (potencijalnih klijenata)

* Varijabilne troskovi - U ovu kategoriju ulaze svi promjenjivi ili dinamicki troskovi

koji ovise o financijskom stanju usluge. Te troskove predstavljaju:

MarketinSke aktivnosti odnosno promocija usluge na razli¢itim
komunikacijskim kanalima s ciljem privlacenja novih polaznika.
Ucitelji skijanja

Zaposlenici (voditelji $kole, djelatnici)

5.1.2. Privatne poduke

Dogovor o odrzavanju poduka izmedu privatnog ucitelja i polaznika se zatvara usmenim

dogovorom. Oboje prihvacaju rizik od izostavljanja tragova dogovora i ostavljaju nov¢€anu

transakciju za kraj poduke ili ukupnih poduka (vise dana). Ovakvim usmenim dogovorom

ucitelj skijanja je jedini u nesigurnoj poziciji za ostvarivanjem svog dijela dogovora,

odnosno primanja naknade za odradeni tecaj. Na kraju poduka, transakcija se izvrSava

gotovinskim putem u kojoj obje osobe trebaju biti fizicki prisutne.

Prilikom naplate svojih usluga, ucitelj treba uraCunati u cijenu i trosSkove koji su mu

omogucili odrZzavanje privatnih poduka. Njegovi troSkovi se dijele na:

» Fiksne troSkove - U ovu kategoriju ulaze svi stalni troskovi koji iziskuju jednaku

koli¢inu novaca bez obzira na financijsko stanje ucitelja. Ti troskovi su:

Prijevozno sredstvo za dolazak do odredista
Informaticka oprema (pametni telefon) za komunikaciju s polaznikom
Telekomunikacijska usluga (telefonski signal i podatkovni promet)

Skijaska oprema

* Varijabilne tro§kove - U ovu kategoriju ulaze svi promjenjivi ili dinamicki tros§kovi

koji ovise o financijskom stanju usluge. Ti troSkovi predstavljaju proviziju za

preporucitelja koji ovisi 0 medusobnom dogovoru ucitelja i preporuditelja.

53



5.2. Poslovni modeli digitalnih servisnih aplikacija

Kao primjer dobre prakse, analizirat ¢u poslovne modele digitalnih servisnih aplikacija koje
su uspjesno prepoznale i monetizirale dodatne vrijednosti koje mogu pruzati krajnjim

korisnicima, a tradicionalni modeli nisu u mogucénosti isporuciti.

Uber

Slika 5.1. Vizualni identitet Uber mobilne aplikacije

5.2.1. Uber

Uber je usluga prijevoza na zahtjev koja je donijela revoluciju u taksi industriji diljem
svijeta. Poslovni model je omogucio ljudima da jednostavno dodirnu svoj pametni telefon i

da taksi stigne na korisnikovo mjesto u minimalnom moguéem vremenu.®

Preslikavanjem tradicionalnog modela rezervacije u digitalni oblik, Uber je smanjio
varijabilne troskove zaposlenika koji su bili zaduzeni za komunikaciju s korisnikom i
koordinacijom taksista. Smanjenjem varijabilnih troskova, smanjila se i cijena usluge

taksija.

Osim toga, u tradicionalnom nacinu taksi se pozivao i mahanjem ruke na ulici ¢ime je to
Uber zamijenio s dodirom prsta na zaslon pametnog telefona $to je znac¢ajno povecalo Sanse

za pronalazak najbliZeg taksista i smanjilo vrijeme ¢ekanje istoga.

U nastavku se nalazi tabli¢ni prikaz Uberovog poslovnog modela.

SPoslovni plan Ubera - https://jungleworks.com/uber-business-model-revenue-insights/, elektroni¢ka
poveznica, pristupano 13.02.2019. godine
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Klju¢ Uberovog uspjeha lezi u stvaranu povjerenja medu strancima.® Njegov osnovni cilj je
povezati dvoje stranaca u vozilu u kojem ¢e voza¢ odvesti putnika na njegovo odredi$no
mjesto. U tom povezivanju putem digitalne platforme, postoji niz razmjena materijalnih i ne
materijalnih vrijednosti. Materijalne vrijednosti predstavlja razmjena nov¢ane naknade koja
se vrSi bezgotovinskom transakcijom putem digitalne platforme. Unaprjedenjem
tradicionalnog modela naplate «iz ruke u rukuy», Uber je svojim sigurnim sustavom naplate
pojednostavnio 1 ubrzao proces razmjene nov¢ane naknade ¢ime osigurava povjerenje medu
Krajnjim korisnicima i prije pocetka same voznje. Znajuéi da ¢e voza¢ sigurno dobiti svoju
naknadu od putnika na kraju voznje, voza¢ bez problema dopusta da mu strani putnik sjeda
u vozilo bez prethodnog upoznavanja. Dok u isto vrijeme, putnik dopusta digitalnoj
platformi da mu automatski tereti karticu za odgovarajuci iznos i oslanja se na platformu da
¢e mu za uzvrat pronaci najadekvatnijeg vozaca. Osim toga, Uberov mehanizam verifikacije
vozaca ulijeva dodatno povjerenje u putnike da ¢e dobiti profesionalnog vozaca s vozackom
dozvolom koji poznaje ulice grada ili barem ima iskustva u koriStenjem navigacijskog

sustava za vrijeme voznje.

Stoga, prije poCetka same voznje, putnik 1 voza¢ su ukljuceni u razmjenu povjerenja na
temelju digitalne platforme koja ih povezuje na brz i jednostavan na¢in. Ovo je jedinstvena
vrijednost Ubera koja mu kontinuirano odrzava kompetitivnu vrijednost nad ostalim

transportnim uslugama.

Uber povjerenje dodatno gradi na sustavu medusobnog ocjenjivanja korisnika. U ovoj
razmjeni ocjena, putnik na kraju voznje ocjenjuje kvalitativno (brojcano) i kvantitativno
(komentiranjem) vozaca, dok voza¢ putnika. Zbrajanjem prikupljenih ocjena 1 dijeljenjem
na broj ocjenjivaca, Uber prikazuje prosjecnu ocjenu vozaca putniku temeljem ¢ega putnik

moze odluciti hoce li sacekati svog dodijeljenog vozaca ili e traZiti novoga.

Svaki putnik moze u bilo kojem trenutku uci u ulogu vozaca ako ima zadovoljene uvjete i
ostvarivati dodatni prihod. Osim toga, Uber ne posjeduje materijalne resurse za razmjene
usluga, odnosno ne posjeduje vozilo nego sam voza¢ uz uslugu nudi i svoje vozilo.
Smanjenjem potrebnih materijalnih resursa, Uber je smanjio i cijenu transporta u odnosnu
na tradicionalni model usluge i omoguc¢ilo mu je brzo Sirenje na globalno trziSte. Ulaskom u

svaki grad, Uber treba angaZirati vozace kako bi stvorio ponudu, a potom marketinSkim

6 Kako je Uber izgradio povjerenje, elektroni¢ka poveznica https://technologyandsociety.org/uber-is-built-on-
trust/, pristupano 21.02.2019. godine
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aktivnostima i potraznju. Spustanje cijene i pruzanje mogucnosti obi¢nom Korisniku da se
prijavi kao vozac, Uberu je osigurao stalno zadovoljenje potraznje i time Sirenje pozitivne

rije¢i o usluzi (usmena marketing).

Uz sve to, standardiziranje usluge, procesa pretrage 1 pruzanja usluge omogucilo je
putnicima da se u bilo kojem gradu ili drzavi razlicite kulture i navika ne osjecaju kao stranici

jer imaju siguran prijevoz odredi$ne destinacije.

5.2.2. Ryanair

RYANAIR

Slika 5.2. Vizualni identitet Ryanair avio prijevoznika

Ryanair je jedan od pionira turistickih avio prijevoznika koji je zapo¢eo koristiti koncept
odrzavanja niskih operativnih troskova napla¢ivanjem dodataka Ovaj koncept je omogucio
Ryanairu da krene privlaciti korisnike metodom disruptivne inovacije kojom je stvorio novi

trzi$ni segment koji zudi za nisko budZetnim prijevozom.

Novostvoreni trziSni segment u avio industriji je zapravo postoje¢i segment putnika koji su
izbjegavali avio prijevoznike zbog visokih troskova i trazili alternativu u kopnenim
prijevozima. Njihovo korisnicko putovanje je do Zeljene destinacije je trajalo jako dugo 1
ukljucivalo je povezivanje razli¢itih kopnenih prijevoznika. Ulaskom Ryanaira na trziste,
unaprijedilo je postojecu uslugu i omogucilo je dosadasnjim nisko budZetnim putnicima brzo
i prihvatljivo rjeSenje za putovanje. Njihova usluga pruza dva osnovna elementa prijevoza
koja utjecu na cijenu:
» Rezervacija sjedala

= Slijjetanje na sekundarne zrac¢ne luke

Svi ostali dodaci osnovnoj usluzi se naplacuju i ostavljaju moguénost putniku da ih zakupi
prije i za vrijeme putovanja. Ostali dodaci usluge ukljucuju:

= Prioritetni ukrcaj

» |zbor sjedala

= Nosenje dodatna prtljage

= Kupnja hrane

S7



= Kupnja kozmetike i drugo

Pojednostavljenjem usluge avio prijevoza na osnovne elemente, Ryanair uspje$no odrzava
konkurentsku prednost nad svim kopnenim i avio prijevoznicima jer nudi brzi prijevoz po

pristupacnoj cijeni.
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5.2.3. Magic

Slika 5.3. Vizualni identitet Magic mobilne aplikacije

Magic ostvaruje zelje korisnika: korisnik trazi bilo koju uslugu putem mobilnog uredaja,
Magic kao mobilni osobni asistent i agregator ga trazi i dostavlja korisniku.” ldeja Magic
mobilne aplikacije je da zamjeni viSestupanjski proces postojec¢ih usluga i pruzi korisniku
bilo koju uslugu koju upiSe preko elektronickih poruka. Nakon zaprimanja poruke, mobilna
aplikacija povezuje korisnika s djelatnikom aplikacije koji pretrazuje moguce opcije za
ispunjavanje zahtjeva i dostavlja ga korisniku.

Osim olaksanog procesa komunikacije i isporuke zahtjeva, Magicov poslovni plan je
temeljen na modelu pretplate. Poslovni model pretplate je poslovni model u kojem korisnik
placa periodi¢nu cijenu u redovitim intervalima za pristup proizvodu ili usluzi.2 Umjesto da
korisnik plati jednom za uslugu, korisnik placa u odredenim vremenskim intervalima uslugu
za koju dobiva dodatne pogodnosti i kontinuiranu korisnicku podrsku. U sluc¢aju Magic

aplikacije, korisnik placa koriStenje usluge u mjese¢nim intervalima.

Ovaj poslovni plan omogucuje Magicu zadrzavanje korisnika i stalno koriStenje usluga.
Mjesecnom pretplatom se prividno smanjuju dugorocne troskove korisniku, ali mu se pruza
mogucénost otkaza usluge u bilo kojem trenutku. Osim toga, Magic ima veliku korist od ovog
modela jer ima predvidljiv i stalan tok prihoda od pretplac¢enih osoba za vrijeme trajanja

pretplatnickog ugovora.

7 Poslovni model Magic, elektornilka poveznica https://bmtoolbox.net/stories/magic/, pristupano 21.02.2019.
godine

8 Sarah L. C. Clapp. “The Beginnings of Subscription Publication in the Seventeenth Century.” Modern
Philology, vol. 29, no. 2, 1931, pp. 199-224. JSTOR, www.jstor.org/stable/433632.
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5.3. Predlozeni poslovni model za Snow Buddy

Opisani tradicionalni modeli monetizacije imaju svojih prednosti i slabosti. Njihova
prednost je u tome $to fiziCka prisutnost osigurava sigurnu novcanu transakciju. Dok je na
drugoj strani slabost modela ako se ne ispuni dogovor do kraja, jedna strana gubi novc¢ani

iznos bez posljedica.

Kako bi se doskocilo slabostima, a iskoristile prednosti njegove prednosti, programsko
rjeSenje ima sustav bezgotovinske naplate kroz sigurni kanal pla¢anja. Jedan od osnovnih
podataka prilikom kreiranja racuna u programskom rjesenju je unos kreditne kartice koja ¢e
u koristiti za naplatu i uplatu naknade tecaja. Ovim nac¢inom otklanja se potreba za fizickom
prisutnosti obje osobe za izvrSenje transakcije, potpunosti se smanjuje rizik od polaznikovog
izbjegavanja naplate i osigurava se jednaka razina sigurnosti novéane transakcije kao kod
tradicionalnog modela. Za svaku obavljenu transakciju, programsko rjeSenje tereti
polaznikovu kreditnu karticu za iznos tecaja, prilikom Cega programsko rjeSenje uzima

marzu za posredovanje i uplaéuje preostali iznos ucitelju skijanja za obavljene poduke.
5.3.1 Prihodi

Tok prihoda za posredovanje se moze prikazati kroz nekoliko segmenata programskog
rjesenja:

* Dva razli¢ita modela skijaskih vjeStina - Ponuda pruZa ucenje skijaSkih 1
snowboard vjestina kako bi pokrilo cijelo trziSte aktivnosti na skijaSkim stazama.
Modeli imaju razli€ite cijene sata poduka odnosno uskladeni su s trziSnim cijenama
lokalnih usluga za rezervaciju ucitelja.

* Trirazine ucenja vjestina - Izbor razina skijaskih vjestina omogucuje polaznicima
da odaberu hoée li u¢iti ili usavrsavati svoje vjestine te na koju razinu ih podiéi. Sto
je razina viSa, viSa je i cijena sata poduke zbog razine znanja i iskustva koje je
potrebno prenijeti na polaznika, a ucitelj treba imati.

= Dva razli¢ita tipa ucitelja - Izbor ucitelja se dijeli na certificirane i necertificirane.
Certificirani namijenjeni polaznicima koji traZe sigurnog i pouzdanog ucitelja, dok
su necertificirane namijenjeni za polaznike koji su iskusni 1 Zele unaprijediti svoje

vjestine po niZoj cijeni.
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= Povecanje cijene teaja u vrijeme visoke potraZnje - Varijacije u cijeni tecaja

ovise o potraznji uéitelja i ukupnom broju slobodnih uéitelja na ski stazi. Sto je

potraznja veca, a ponuda ucitelja manja, cijene se automatski povecavaju.

Tablica 5.4. Tabli¢ni prikaz jedinstvenih vrijednosti i trzi$nih segmenata ovisno o ciljanim

skupinama

Polaznici

Ukitelji

Jedinstvene

Krace vrijeme izbora i

rezervacije ucitelja skijanja

Fleksibilno radno vrijeme

Dodatni izvor prihoda

vjestine

Zele kratke poduke

vrijednosti
Popusti na broj obavljenih Jednostavni nacin nov¢ane
poduka transakcije
Cijene poduka su manje u Osobe koje vole skijati mogu
odnosu na tradicionalne usluge zaraditi na svom hobiju
Pretraga ucitelja na trenutni
zahtjev (eng. on-demand)

Tryitni Zele nauditi skijake vjestine Postojeci certificirani ucitelji

rzisni
segmenti Zele unaprijediti skijaske skijanja

Osobe koje imaju

dugogodi$njeg iskustva i zele

= Zele fleksibilno vrijeme poduka se okusati u poducavanju i pri

= Zele troskovno ucinkovite tom zaraditi

poduke

5.3.2. Troskovi

Za povezivanje ucitelja 1 polaznika, potrebno je urafunati u cijenu troSkove koji to
omogucuju. Troskovi programskog rjeSenja se dijele na:
= Fiksne troSkove - U ovu kategoriju ulaze svi stalni troskovi koji iziskuju jednaku
koli¢inu novaca bez obzira na financijsko stanje servisa. Te troskove predstavljaju:
- Informaticka oprema (prijenosna racunala) za razvijanje i odrzavanja

programskog rjeSenja
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Gotova programska rjesenja (vodenje evidencije o polaznicima i racunima,
programska rjeSenja za dizajn, programska rjeSenja za programiranje, kanali
distribucije programskog rjesenja)

Gotova programska prosirenja (Google Maps API)

Telekomunikacijska usluga (telefonski signal i podatkovni promet)

Poslovni prostor za razvoj programskog rjeSenja

* Varijabilne troskove - U ovu kategoriju ulaze svi promjenjivi ili dinamicki troskovi

koji ovise o financijskom stanju usluge. Te troskove predstavljaju:

Marketinske aktivnosti odnosno promocija usluge na razli¢itim
komunikacijskim kanalima s ciljem privla¢enja novih polaznika i novih
ucitelja skijanja.
Ucitelji skijanja
Zaposlenici (voditelji odjela, prodavaci, programeri, dizajneri, testeri,

korisnicka podrska)
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5.3.3. Klju€ uspjeha

Primjer Ubera i koriStenje njegovog poslovnog modela za izgradnju povjerenja i toka

prihoda moze se prilagoditi i na Snow Buddyu. Preslikavanjem temeljnih elemenata kao $to

Su:

Povezivanje korisnika istih interesa — U¢itelji skijanja i polaznici dijele isti interes,
a to su skijaske aktivnosti. Dok ucitelji pruzaju uslugu poducavanja skijaskih
vjestina, polaznici traze ponudu poduka skijaskih vjestina

Izgradnja povjerenja izmedu Korisnika — Stvaranjem platforme koja omogucuje
pretrazivanje i pregledavanje profila ucitelja te u konacnici jednostavnu transakciju
novéanog iznosa, stvara se pouzdan kanal u kojem se razmjenjuju relevantne
informacije 1 izvrSavanje transakcija

Izgradnja povjerenja u platformu — Kreiranjem pouzdanog brenda putem
marketin§kim aktivnostima (promocijom) i stvaranjem okruZenja za povezivanje
korisnika u sigurnim uvjetima

Sigurna i pouzdana bezgotovinska transakcija — Kreiranjem jednostavnog i
sigurnog kanala za protok nov€anih naknada izmedu korisnika

Medusobno ocjenjivanje korisnika — Omogucavanjem korisnicima obostrano
ocjenjivanje pruza se korisniku da utjeCe na kretanje i izgradnju zajednice.
Moguénost glasanja, odnosno ocjenjivanja stvara osjecaj pripadnosti u zajednici kod
korisnika.

Moguénost ostvarivanja dodatnih prihoda — Otvaranjem mogucénosti za polaznika
da ude u ulogu ucitelja

Standardizacija usluga za globalno trZiSte — Platforma omoguéuje svakom ucitelju
ili polazniku da se bez prilagodavanja snade i zapo¢ne poduke na bilo kojem
skijaliStu u svijetu

Stvaranje ponude, pa potom potraznje — Regrutacijom profesionalnih ucitelja
skijanja na pojedinoj skijasSkoj stazi te aktiviranje marketinSkih aktivnosti za

privlacenje novih korisnika, odnosno polaznika

Sinergijom svih nabrojanih elemenata stvara se visoko povjerenje medu korisnicima prije

samog pocetka rezerviranja poduka i1 povjerenja prema platformi da ¢e im pruziti
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najadekvatnijeg ucitelja u blizini. Ovo je ¢ini jedinstvenu vrijednost Snow Buddya na trziStu

koja ¢e omoguciti kontinuiranu konkurentsku prednost nad tradicionalnim modelima usluga.

67



6. Promocija

Promocija je jedan od osnovnih elemenata marketinSkog miksa za postizanje zeljenih
potrosackih ciljeva. Uz proizvod, cijenu i distribuciju koji su sastavni dio 4P marketinskog
miksa, promocija zatvara krug cijele strategije za stvaranjem i upravljanje potraznje
proizvoda ili usluge. Ona se odnosi na bilo koju vrstu marketinske komunikacije koja se
koristi za informiranje ili uvjeravanje ciljanih publika o relativnim prednostima proizvoda,
usluge, branda ili problema. Cilj promocije je povecati svijest, stvoriti interes, generirati

prodaju ili stvoriti lojalnost brandu. °

Osnove promotivne strategije ukljucuju isporuku komunikacijskih poruka od proizvodaca
od polazni. Cilj poruke je da aktivira potencijalnog potrosaca, promjeni mu ponasanje i na
posljetku uvjeriti ga da je taj proizvod ili usluga ba$ za njega. Stoga potrosac treba biti
dostupan kako bi primio poruku, potom je protumacio da bi na kraju kupnja bila

uspostavljena.

6.1. Privlacenje novih korisnika

Za privlacenje novih korisnika koristit ¢e se metodama rastu¢eg marketing (engl. growth
marketing). Rastu¢i marketing je proces brzog eksperimentiranja kroz marketinske
aktivnosti, razvoj proizvoda, prodajne segmente i druga podrucja poslovanja kako bi se
identificirali najucinkovitiji nacini za rast poslovanja. Tim za rastu¢i marketing sastoji se od
marketinSkih stru¢njaka, programera, inZenjera 1 produktnih menadzera koji se posebno

usredoto¢uju na izgradnju i ukljuéivanje korisnicke baze u tvrtku.

Glavni cilj rastu¢eg marketinga je koristenje svi tehnika i alata na raspolaganju u svrhu
postizanja velikog broja novih korisnika. Za postizanje tog cilja, koristiti ¢e se dostupni

digitalni 1 analogni alati 1 kanali koji omogucavaju privlacenje novih korisnika.

o McCarthy, Jerome E. (1964). Basic Marketing. A Managerial Approach. Homewood, IL: Irwin. str. 769.
ISBN 0256025339.

10g2B Marketing Buzzwords: Growth Hacking Vs. Inbound Marketing - MLT Creative". MLT Creative. ,
elektronicka poveznica https://www.mltcreative.com/blog/b2b-marketing-buzzwords-growth-hacking-vs-
inbound-marketing/, pristupano 07.01.2019. godine
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Strategija privlacenja korisnika se vrSiti na Cetiri nacina koja ¢e biti jasno odvojene i

mjerljive kako bi se na kraju moglo evaluirati koji kanal dovodi najviSe novih korisnika.

6.1.1. Privlacenje ucitelja

Cetiri nadina za privlaenje ué¢itelja je raspodijeljeno na sljedece strategije:

Pronalazak ucditelja preko postojeéih digitalnih kanala - Koriste¢i rezervacijski
sustav konkurentskih stranica, stupit ¢e se u kontakt s uciteljima, prezentirati
unaprijedeni model usluge i ponuditi partnerski ugovor

Direktno komuniciranje s uciteljima - Fizicki odlazak na odabrana skijalista i
stupanje u kontakt s uciteljima gdje ¢e im se na licu mjesta prezentirati programsko
rjeSenje i ponuditi partnerski ugovor.

Promocija na sportskim dogadanjima - Na sportskim dogadajima se cCesto
okupljaju profesionalci i struénjaci zimskih sportova, pa ¢ak 1 utjecajni ljudi koji
imaju veliku bazu pratitelja na druStvenim mreZama. Stupanjem u kontakt s njima i
sklapanjem partnerstva prosirit ¢e se glas kako oni imaju kredibiliteta i autoriteta nad
drugim potencijalnim korisnicima.

Aktivirati se u zajednicama zimskih sportova - Aktiviranje u relevantne zajednice
na druStvenim mreZama moZe se jednom objavom dosegnuti veliki broj aktivnih

osoba koji redovito prate novosti i inovacije tom segmentu.

6.1.2. Privla€enje polaznika

Nakon uspostavljanja, realiziranja i odrZavanja strategije privlacenje ucitelja skijanja, krenut

¢e se dalje s privla¢enjem korisnika koji Zele nauciti ili unaprijediti skijaske vjeStine. Na

sljedeca cetiri nacina ¢e se krenuti u privla¢enje novih korisnika:

Oglasavanje na druStvenim mreZama - Aktivnim oglasavanjem na popularnim
drustvenim mreZzama poput: Facebook, Google, Youtube, Instagram, Twitter nam
omogucuje da dosegnemo veliki broj populacije uz mali budzet gdje targetiramo
ciljanu skupinu s oglasima definiranu u prethodnima poglavljima

Ostvarivanje partnerstva s turistickim agencijama - Turisticke agencije
organizirano vode turiste na skijaliSte Sto ¢ini odlicnu priliku za promociju.
Stupanjem u kontakt s turistickom zajednicom 1 ostvarivanjem partnerstva

omogucilo bi promoviranje Snow Buddy aplikacije kroz njihove turisticke ponude.
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= Ostvarivanje partnerstva sa skijalistima - Stupanjem u kontakt sa skijalistima i
ostvarivanjem partnerstva omogucilo bi se direktno promoviranje na stazi i skijaSkim
odmaralistima. Dijeljenjem letaka i postavljanjem plakata povecala bi se svjesnost o
aplikaciji na potpuno relevantnim ljudima koji cirkuliraju na tom prostoru i time se
povecavaju Sanse za preuzimanju mobilne aplikacije.

= Dijeljenje promotivnog koda kroz mobilnu aplikaciju - Dijeljenje promotivnog
koda izmedu postojeceg korisnika i novog korisnika, ostvaruju se nagrade poput

popusta na prvi sat poduka.

6.2. Zadrzavanje postojecih korisnika

Privla¢enjem novih korisnika i rezerviranja prvog sata poduka, zapocinje faza zadrzavanja
postojecih korisnika s ciljem ¢e$¢ih rezerviranja ucitelja skijanja. Postojece korisnike je
moguée motivirati na ¢e$¢u rezervaciju ucitelja sinergijom svih elemenata programskog
rjeSenja:

» Pojednostavljenjem korisni¢kog sucelja

* PoboljSavanjem korisnickog iskustva

» Brza pretraga ucitelja

* Pregledavanjem recenzija ucitelja

* OlakSavanje novc¢ane transakcije

= Skupljanje bodova i nagradivanje korisnika

Svi nabrojani elementi su detaljno pisani u prethodnim poglavljima osim mehanike
sakupljanja bodova 1 nagradivanja korisnika. Ova mehanika je temel; gamifikacijskog
sustava koja potice korisnike na ce$¢e ponavljanje akcija. Popularna definicija glasi:
“Gamifikacija je koriStenje elemenata igre i koncepta video igara koji nije u okruZenju video
igre za poveéanje ciljanog ponasanja i sudjelovanja.”**Gamifikacija se u video igrama koristi
kako bi se dodatno potaknulo igraca na ponavljanje akcije s ciljem zadrzavanja igraca i
nastavka igranja igre. Za uzvrat igraca se nagraduje u obliku bodova ili virtualne robe koju
moze iskoristiti unutar igre. U svijetu video igara nagrada sluzi kao stimulans koji igracu

daje osjecaj napretka i uci igraca kako pravilno igrati igru za postizanje glavnog cilja igre.

11 Zichermann, Gabe & Cunningham, Christopher. (2011). Gamification by Design: Implementing Game
Mechanics in Web and Mobile Apps.
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Ovaj koncept poticanja i zadrzavanja igra¢a se moze iskoristiti i izvan svijeta video igre.
Preslikavajuci postoje¢i model nagradivanja igraca na druge platforme, moguce je zadrzati

postojeceg korisnika, a da pritom ima osjecaj napretka sa svakim ponovnim koristenjem.

Primjenu gamifikacije izvan virtualnog svijeta video se moze pojasniti kroz sljedece
segmente:
» KoriStenje elemenata video igre - ne cijele igre, ve¢ mehaniku skupljanja bodova i

nagradivanja korisnika

= Koncept video igre - Ne treba ukljucivati tehniku igre, nego samo nacin dizajna i
ideje igre

* Okruzenje koji nije video igra — Primjena sustava u stvarnom svijetu

* Povecanje ciljanog ponasanja i sudjelovanja — Nagradivanjem se uci korisnika

kako pravilo Koristiti sustav i daje mu se osjecaj napretka

6.2.1. Primjer uspjesnog koristenja gamifikacijskog sustava

Kao primjer dobre prakse, analizirat ¢u Google maps Local Guide.

A

Google Maps + Local Guides

Slika 6.1. Vizualni identitet Google Maps i Local Guides

U sustini Local Guides je usmjerena na poticanje osobe da ostvari drustveni status. Biti
turisti¢ki vodi¢ je kao biti ucitelj - ljudi vas dozivljavaju kao inteligentnog i pametnog. 12
Ovo je nacin kako Google potice svoje korisnike da dijele svoja iskustva sa zadovoljstvom

i zabavom.

Googleov sustav za poticanje korisnika na dijeljenje iskustva koristi linearni sustav

bodovanja. Za svaku ocjenu, komentar ili dodatnu interakciju s platformom, Google

2 Google Maps Local Guide gamifikacija, elektroni¢ka poveznica https://artplusmarketing.com/analyzing-
google-local-guide-gamified-solution-1c5¢80569fh, pristupano 21.02.2019. godine
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dodjeljuje korisniku odgovarajuéi broj bodova. Ovako su rangirani bodovi za pojedinu

interakciju:

= Zakomentar - 5 bodova

» Komentar sa viSe od 200 slova - 5 dodatnih bodova
= QOcjena - 1 bod

= Slika - 5 bodova

* Video - 7 bodova

= QOdgovor - 1 bod

= Potavljanje i odgovoranje na pitanje - 3 boda

» Uredivanje sadrzaja - 5 bodova

= Dodavanjem novog mjesta - 15 bodova

Thanks for sharing!

Your contribution helps everyone
make better decisions about places
togo

o Ratings

Points earned

CONTRIBUTE MORE

Slika 6.2. Osvajanje jednog boda za dijeljenje

Skupljanjem bodova, korisnik napreduje na ljestvici nivoa ¢ime ostvaruje bedzeve i razli¢ite
pogodnosti. Sa svakim novim nivoom korisniku se dodjeljuje bedZ koji je priloZzena na
profilnoj slici korisnika. BedZ korisnika razlikuje od drugih obi¢nih korisnika 1 predstavlja
ga kao lokalnog vodica ¢ime se gradi druStveni status. Bedz se mijenja, odnosno unaprjeduje

sa napretkom svake nove razinom nivoa.
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Local Guide Level 7

6,641 points

5,000 15,000

As you help other people, you earn points for each contribution
& get closer to the next level.

LEARN MORE
Badges
¢ : ,

" & N Go [
"‘) ¥ 8 .
Expert Expert Fact Expert Novice

Reviewer Finder Photographer Trailblazer

Slika 6.3. Sustav bodovanja i ostvarivanja bedzeva

S obzirom na to da se kroz ovaj sustav ne moze ostvariti dodatni prihod, Google nagraduje

aktivne lokalne vodice sa razli¢itim pogodnostima. Neke od tih pogodnosti mogu biti:

* Pogodnosti na Googlove usluge popust popusta na koriStenje platforme za slusanje
glazbe (Google Music) ili proSirenje paketa na Google Drive

= QOstarivanje popusta na auto prijevoznike

o Local Guides

. F

Local Guides
Discount on redBus

Want to take a trip this season?
Here's a special discount on bus
travel. Save 30% (up to Rs. 250) if
it's your first time using redBus, or
15% (up to Rs. 160) if you've
booked before.

Slika 6.4. Ostvarivanje popusta na autobusni prijevoz
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6.2.2. Primjena gamifikacije u programskom rjesenju

Voden primjerom Google Maps Local Guide gamifikacije moguce iz preslikati elemenata
sustava nagradivanja s ciljem zadrzavanjem korisnika i poticanjem ponovog koriStenja
programskog rjeSenja. Sljede¢i elementi gamifikacije se ¢e se prilagoditi i objasniti u
nastavku kroz Snow Buddy programsko rjesenje:

= Skupljanje bodova

» Mehanika napretka razine nivoa

= Nagradivanje korisnika s bedZzevima i pogodnostima
Sakupljanje bodova je temelj za mjerenje aktivnosti korisnika s programskim rjeSenjem 1
na kraju utjece na napredak razine nivoa korisnika. Bodovi ¢e se dodjeljivat na sljedece
aktivnosti:

= Za svaki zavrSeni sat — 5 bodova

= Zasvako peti sat poduka — 5 bodova dodatno

= Zadijeljenje poveznice za preuzimanje aplikacije (i aktivacije) — 10 bodova

= Za ocjenjivanje ucitelja/polaznika — 1 bod

= Za komentiranje ucitelja/polaznika — 3 boda

* Svakom razinom vje$tina povecava se umnozak dodjeljenih bodova — Za pocetnike

1x, za iskusne 2x, za profesionalnce x3

Sakupljanjem odresenog broja bodova, korisnik napreduje u sustavu nivoa i osvaja
odgovarajuci s bedzom za svaki novi nivo. Osvojeni bedZ ¢e biti prikazan kod profilne
slike korisnika kako bi se odmah mogli korisnici diferencirati od drugih i raspoznati

njihove kvalitete priliko pretrage. Sa svakim niovom bedz se vizualno unaprjeduje.

Osim mogucénosti napretka 1 osvajanja bedZeva, korisnike ¢e se nagradivati sa raznim
pogodnostima na skijali$tu. Neke od tih pogodnosti mogu biti:

= Popusti u ugostiteljskim objektima (restoranima i kafi¢ima)

= Popusti u trgovinama na stazi

= Popusti na opremu (subvencija na ukupan iznos)

= Popusti na sljedeci sat rezerviranog tecaja preko programskog rjeSenja

= Sponzorske nagrade (popust na kupnju skijaske opreme van skijalista)

Za ostvarivanje napisanih pogodnosti, potrebno je ostvariti pratnerske ugovore sa

skijaliStima i1 njihovim uslugama koja je sastavni dio strategije privlacenja novih korisnika.
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6.3. Kanali komunikacije

6.3.1. Trendovi na skijaliStima

Broj skijaskih zemalja moZe varirati ovisno o definiciji skijanja i1 skijaSkog podrucja.
Trenutno u svijetu postoji 67 zemalja nude opremljena skijaliita na otvorenom®. Pregled
skijaliSta po zemljama su obojana po zemljopisnim podrucjima na slici. Dodatno, ako se

uzmu u obzir skijaliSta na zatvorenom, umjetna skijaliSta i drugo, broj zemalja se penje na

100.

Slika 6.5. Pregled skijalista po zemljama

Na temelju najnoviji istrazivanja iz 2018. godine, klju¢ne brojke skijalista i njihove
opremljenosti prikazane su u sljede¢im tablicama. Boja svakog komada podudara se s bojom
zemljopisnim podru¢jem prikazanim na gornjoj karti.

Od ukupnog broja skijalista, vise od jednog tre¢ina svih skijaliSta su nalazi se u Alpama.**

13 2018 International Report on Snow & Mountain Tourism, Laurent Vanat, elektroni¢ka poveznica
https://www.vanat.ch/RM-world-report-2018.pdf, pristupano 21.02.2019. godine
14 2018 International Report on Snow & Mountain Tourism, Laurent Vanat, elektroni¢ka poveznica
https://www.vanat.ch/RM-world-report-2018.pdf, pristupano 21.02.2019. godine
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Slika 6.6. Distribucija skijalista Sirom svijeta

Medu svim skijaliStima §irom svijeta postoji klasifikacija prema broju turista koji ih posjete
u sezoni. Velika skijalista se smatraju onima kojih posjete preko jedan milijun turista tijekom

jedne sezona. Prema tome, od ukupnog broja turista koji odlaze na skijaliSta, 80% njih

posjeéuje Alpe.r®

America
Western 14%
Europe
6% F
Alps
80%

Slika 6.7. Distribucija turista po skijali§tima u jednoj sezoni

Prema dosadasnjim agregiranim podacima o broju turista koji posjecuju skijaliSta Sirom
svijeta, procjenjuje da se svake godine oko 400 milijuna turista ode na skijanje. Distribucija

broja turista po zemljopisnom podrucju od 2000. godine do 2017. godine se moze usporediti

u sljedecoj tablici.

152018 International Report on Snow & Mountain Tourism, Laurent Vanat, elektronicka poveznica
https://www.vanat.ch/RM-world-report-2018.pdf, pristupano 21.02.2019. godine
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Slika 6.8. Distribucija broja turista po godinama na svim skijali§tima

Predvida se da ¢e se trend rasta povecati u nadolazece godine kako u Kini raste sve veca
potraznja za skijaliStima. Od kako je donesena odluka da ¢e se zimske olimpijske igre odrZati
u Pekingu, Kina je postala druga regija s najvise skijaskih podrucja na svijetu, iza Alpa koje
sadrze vise od tre¢ine odmaralista na planetu.'® Prema statistika, Kina sad privlaci preko 15
milijuna skijasa na 700 skijaliSta. Prema tome, Kina se zeli okrenula prema zimskom turizmu
1 predvida da ¢e do 2022. godine privu¢i vise od 120 miliju turista na svoje novoopremljene

staze.!’

Prema rezultatima trenutnih i budu¢ih trendova mozemo zakljuciti da je skijanje vrlo
atraktivna aktivnost koju ljudi Sirom svijeta prakticiraju i unaprijed planiraju kako ¢e se

provest za vrijeme zimske sezone.
6.3.2. Planiranje putovanja

Za vecinu turista planiranje puta prije digitalne revolucije je uklju¢ivalo niz kompleksnih
koraka. Od posjeta turisti¢koj agenciji koja je pruzala niz ogranicenih opcija: veliki izbor
odredista, ograni¢eni datumi odlaska i povratka i malo mogucnosti za prilagodbu putovanja
vlastitim ukusima. Danas su to zamijenile digitalne platforme koje na dodir prsta nude veliki
izbor personaliziranih ponuda putovanja. lako je tehnologija pojednostavnila pretragu
ponuda, stvorio se efekt paradoksa izbora, odnosno korisnik je postao neodlu¢an pri izboru.

Na primjer, prema rezultatima istrazivanja, prosjec¢no trajanje izbora i rezrvaciji smjestaja

16 Kinesko trziste skijaliSta, elektroni¢ka poveznica https://www.marketingtochina.com/the-ski-market-will-
grow-bigger-in-china-with-the-winter-olympics/, pristupano 21.02.2019. godine
17 Kinesko trziste skijaliSta, elektroni¢ka poveznica https://www.marketingtochina.com/the-ski-market-will-
grow-bigger-in-china-with-the-winter-olympics/, pristupano 21.02.2019. godine
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trajalo je 36 dana i obuhvacalo je 45 dodirnih tocaka na nekoliko uredaja i vrsta web
stranica.!® Veéina zapo¢ne pretragu smjestaja preko web stranica turistickih agencija, dok
njih 31% u 2018. godini krece sa pretragom preko trazilice $to je za 10% viSe u odnosu na
2017. godinu. Isto tako, svake godine 10% vise korisnika pretrazuje smjestaj preko mobilnih

uredaja.

Prema ovim podacima mozemo zakljuciti da korisnici gotovo sigurno koriste digitalne
platforme za pretrazivanje i planiranje puta na kojima im mozemo doskociti s oglasima o
Snow Buddyu i moguénosti rezervacije ucitelja skijanja na zahtjev. Uz oglase, moguce je
stvoriti partnerstva s platformama za rezervaciju smjestaja i prikazati uz smjestajnu jedinicu

pogodnosti pretrazivanja velikog broja uditelja skijanja na skijalistu u blizini.

Prepoznavanjem dodirnih to¢aka putem kojih korisnici polaze s planiranjem Snow Buddy bi
se pozicionirao medu jednima utjecaja na planiranje puta i donosenja konacne odluke.
Izmedu ostalo, pisanjem edukativnih ¢lanaka oko atraktivnih pretrazivanih kljuénih rijeci,
povecat ¢e Sanse da korisnici prime informacije odmah u pocetku planiranja puta o Snow

Buddyu i kako moze pomoc¢i za vrijeme trajanja putovanja.
6.3.3. Strategija komunikacije na digitalnim platformama

Kada poveZzemo trenutne 1 buduce trendove rasta skijaskih aktivnosti diljem svijeta 1
prepoznavanjem od kuda korisnici polaze s planiranjem puta, moZzemo zakljuciti da Snow
Buddy treba djelovati jednako svim trzistima. S obzirom na to da, skijalista privlace veliki
broj turista diljem svijeta, a najviSe susjednih zemalja oko skijaliSta, potrebno je biti prisutan

u svakom koraku planiranja puta.

Kako bi dosegnuli §to veci broj populacije i potaknuli ih na istrazivanje o Snow Buddyu,
potrebno je biti aktivan na svim komunikacijskim kanalima na kojima se nalazi ciljana

skupina: Neke od tih kanala su:

= Web stranica - objava ¢lanaka razne tematike pod sekcijom “blog”
» Facebook - promoviranje objavljenih ¢lanaka, dijeljenje video sadrzaja i
komunikacija s korisnicima u obliku korisni¢ke podrske

* [nstagram - objava slikovnog i video sadrzaja s tecaja

18 3 nagina kako se digitalni putnik mijenja, Elektroni¢ka poveznica, https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-
cee/insights-trends/industry-perspectives/digital-traveler-data/, pristupano 21.02.2019. godine
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= LinkedlIn - promoviranje ¢lanaka na temu moguénosti zarade na odmoru i jacanje
branda kroz komunikaciju s korisnicima
* YouTube - objavljivanje video sadrzaja s teCaja i demonstriranje vjestina koje
ucitelji nauciti polaznike
Napisani kanali komunikacije sluze za informiranje ciljanih skupina o temama kao §to su:

= Novosti vezano za Snow Buddy
» Edukacija o skijanju kroz ¢lanke
» Objava video materijala poduc¢avanja
= Komunikacija i interakcija s korisnicima
= Dijeljenje nagrada
* Pruzanje korisnicke podrske
Svaka pojedina tema ima cilj da utjece na korisnika u odredenoj fazi zivotnog ciklusa

korisnika. Postoje Cetiri faze zivotnog ciklusa korisnika kojima su pridjeljene teme sadrzaja:

1. Stranac

2. Potencijalni kupac
3. Kupac -

4. Promotor

Post Sales Support Videos
Q&A

Implementation of Newsletter

Best Practices
Social Media

Retention

Training Videos
(How to best use your product)

Search Engine (SEQ)

Social Media

Awareness
Video Testimoniales Banner Ads

Case Studies Pay Per Click Advertising

Brochures

Price Estimate

ROl Calculator Research

Social Media
Free Trial Industry Expert Video Interviews

How To Videos

Blog Posts
Newsletter
White Papers Ebooks

Brochures Articles

Slika 6.9. Prikaz faze kupaca

Svrha svake svake objave sadrzaja je gurnuti korisnika u sljedeci fazu kako bi se ispunio

krajnji cilj preuzimanje programskog rjeSenja i rezervacija ucitelja skijanja.

Napisane teme i aktivnosti koje se rade u pojedinoj fazi moZze prikazano je u sljedecoj tablici.
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Tablica 6.1. Raspodjela aktivnosti prema fazama kupca

1. Stranac 2. Potencijalni 3. Kupac 4. Promotr
kupac
= Edukacijao = Objava video |= Objava novosti | = Dijeljenje
skijanju kroz mateirjala na web stranici i posbnih nagrada
¢lanke poucavanja drustvenim = Pruzanje
» QOglasavanje za = (Oglasavanje na mrezama vezano korisnicke
povecéavanje pretraziva¢ima za Snow Buddy podrske
svjesnosti 0 = Komunikacija i |= Komunkacija 1| = Sklapanje
brendu interakcija s interakcija S partnerskog
korisnicma korisnicima odnosa
preko preko drustvenih | = Objava novosti
drustvenih mreza na web stranici |
mreza * Pruzanje drustvenim
= Dijeljenje korisnicke mrezama
nagrada podrske
= Dijeljenje
nagrada

Koristenjem svake dodirne toce i uspjeSnim optimiziranjem svake faze Zivotnog ciklusa

kupaca osigurava se zadovoljstvo kupaca 1 time se stvara veca lojalnosti prema brandu 1

vjerojatnost za Srienjem pozitivnog glasa o Snow Buddyu.
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7. Zakljuéak

Istrazivanje motivacije ciljane publike je pokazalo pozitivne rezultate za unaprijedenjem
postojecih usluga za rezervaciju ucitelja skijanja. Uz to, rekreativni skijasi su izrazili veliki
interes 1 zelju za pruzanjem poduka novim polaznicima preko programskog rjeSenja za
vrijeme odmora. Ono $to im se najviSe svidjelo je moguénost povezivanja s uciteljima

skijanja za usavrSavanje skijaskih vjestina.

Programsko rjesenje za sada pokriva segmente od pocetnika skijanja do naprednih skijasa
svih godina kojima nudi i priliku da se okusaju u ulozi u¢itelja skijanja. Trenutna moguénost
rezervacije je ograni¢ena na privatne poduke do Sest polaznika. Cilj Snow Buddy-a je
zadovoljiti sve potrebe i1 zelje skijasa, pa tako ga nastaviti razvijati u smjeru digitalnih
skijaSkih Skola. Ova proSirena mogucénost bi pruzala novim polaznicima ili iskusnim
skijaSima priklju€ivanje u grupu koja preslikava tradicionalni model skijaskih Skola. Ovim

podukama te prilikom za upoznavanjem novih ljudi i Sirenjem skijaske zajednice.
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Anketna pitanja

Prije nego krenemo s ispunjavanjem, Zelimo provjeriti tvoju motivaciju za odlazak na
snijeg :)
1) S kojom svrhom bi volio/la i¢i na snijeg?

= Rekreativno skijanje

= Zabava s prijateljima

= Razvijanje ski/snowboard vjestina

» Pripremanje za natjecanje

* RusSenje ljudi na stazi

» Planinarenje

» Pracenje tragova zivotinja

= QOpaliti photosession za Instagram

2) Sad zamisli da si osvojio/la nagradu za ski putovanje u Francusku, §to bi najradije radio/la
na snijegu?

= Ucio/la bi skijati/snowboardati

= UsavrSavao/la bi skijanje/snowboardanje

= BezbriZzno skijat 1 zabavljat se

= Piciguz 1 sanjkanjee

= Jest, piti teturao/la bi okolo (bez skijanja)
*Ovo je kondicional pitanje i ono dijeli ispitanike na pripadajuci set pitanja koji su odjeljeni

dolje sa plavim slovima
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OVO JE PITANJE ZA OSOBE KOJE SU ODGOVOIRLA NA

2. PITANJE POD e. - OSOBE KOJE NISU RELEVANTNE ZA ANKETU

Jest, pit i teturat mozesS 1 u svom gradu, dok na skijaliStima moze$ nauciti novu vjestinu i

osvojiti ledene vrhove!

3) Ako i dalje Zeli§ sebi olak3ati buduéu rezervaciju ski uéitelja, klikni DA, ZELIM
» DA ZELIM :D

* Ne vjerujem u olakSavanje procesa rezervacije ski ucitelja preko mobilne aplikacije

Za sada nemamo namjeru razvijati mobilnu aplikaciju za mjerenje brzine spustanja s

pic¢iguzom ni padinu ;)

OVO JE PITANJE ZA OSOBE KOJE SU ODGOVOIRLA NA

2. PITANJE POD d. - OSOBE KOJE NISU RELEVANTNE ZA ANKETU

3) Ako i dalje Zeli$ sebi olaksati buduéu rezervaciju ski uéitelja, klikni DA, ZELIM
» DA ZELIM :D

= Ne vjerujem u olakSavanje procesa rezervacije ski ucitelja preko mobilne aplikacije

Vjerovao/la ili ne, nadamo se da ¢e§ se uhvatiti sljedeé¢i put na skijaliStu kako

pretraZujes ski instruktore preko mobilne aplikacije Snow Buddy ;)
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OVO JE SET PITANJA ZA OSOBE KOJE SU ODGOVORILE NA

2. PITANJE POD a. - OSOBE KOJE ZELE NAUCITI SKIJATI

Sada se pripremi na nekoliko pitanja u vezi procesa rezervacije ski instruktora

3) Od kuda bi krenuo/la s istrazivanjem najadekvatnije usluge za ponudu poduka

ski/snowboard vjestina?

» [strazivanje ponude na internetu

= Razgovaranje s turistickim agencijama

= Savjetovanje s prijateljem/icom na kavi

= Savjetovanje s recepcijom smjestajne jedinice

» Idem spontano, koga nadem na skijali§tu, dobro nadem

4) U rasponu od 0 do 5, koliko su ti vazni sljede¢i kriteriji kod usluge za rezervaciju

instruktora?

Otvorena komunikacija s djelatnikom (postavljanje pitanja)

Vremenska feksibilnost poduka

Raspon izbora ucitelja skijanja

Individualni pristup u podukama

Stupanj stru¢nosti uditelja skijanja

5) U rasponu od 0 do 5, koliko su ti vazni sljedeci kriteriji kod instruktora?

0 1 2 3 4 5

Govori jezik koji poznajes

Nacionalnost

Godine iskustva poducavanja
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Trikove koje moze demostrirati na stazi

Humoristi¢an/na

Pedantan/na

Discipliniran/na

Ostar/a na kritikama

Godiste

6) Sto trebas ¢uti, vidjeti i osjetiti da bi rezervirao/la onog pravog instruktora? *
= Dobiti preporuku od djelatnika ili prijatelja
»  Stupiti u kontakt s uciteljem
» Procitati kratku biografiju o njemu i njegovom iskustvu poduc¢avanja
= Vidjeti kako izgleda
» Upoznati se fizicki s uciteljem
= Drugo:
7) Koju jo§ informaciju o€ekujes dobiti od djelatnika usluge ili instruktora, a misli§ da je
neces dobiti?
8) Po tvojoj slobodnoj procjeni, koliko bi izdvojio/la eura za 1 dan ski Skole? (1 dan ski Skole

traje 5h)

9) Po tvojoj slobodnoj procjeni, koliko bi izdvojio/la eura za 1h privatnih instrukcija?

OVO JE SET PITANJA ZA OSOBE KOJE SU ODGOVORILE NA

2. PITANJE POD b. i c. - OSOBE KOJE IMAJU ISKUSTVA U SKIJANJU

Sada se pripremi na nekoliko pitanja u vezi procesa rezervacije skijaSkog ucitelja

3) Pokusaj se prisjetiti zadnjeg iskustva s uslugom rezercavije ski instruktora. Da mozes, §to

je prvo Sto bi promijenio/la?
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4) Kada bi mogao/la izdvojiti jednu prednost ski Skola, koja bi to bila?

5) Od kuda bi krenuo/la s istrazivanjem najadekvatnije usluge za ponudu usavrSavanja

ski/snowboard vjestina?

Istrazivanje ponude na internetu

Razgovaranje s turistickim agencijama
Savjetovanje s prijateljem/icom na kavi
Savjetovanje s recepcijom smjestajne jedinice

Idem spontano, $to nadem na skijali$tu, dobro nadem

6) U rasponu od 0 do 5, koliko su ti vazni sljede¢i kriteriji kod usluge za rezervaciju

instruktora?

Otvorena komunikacija s djelatnikom (postavljanje pitanja)

Vremenska feksibilnost poduka

Raspon izbora ucitelja skijanja

Individualni pristup u podukama

Stupanj stu¢nosti ucitelja skijanja

7) U rasponu od 0 do 5, koliko su ti vazni sljede¢i kriteriji kod ski instruktora?

Govori jezik koji poznajes

Nacionalnost

Godine iskustva poducavanja

Trikove koje moze demostrirati na stazi

Humoristi¢an/na

Pedantan/na

Discipliniran/na

Ostar/a na kritikama

Godiste
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8) Sto trebas éuti, vidjeti i osjetiti da bi rezervirao/la onog pravog instruktora?

= Dobiti preporuku od djelatnika ili prijatelja

»  Stupiti u kontakt s uciteljem

= Procitati kratku biografiju o njemu i njegovom iskustvu poducavanja

= Vidjeti kako izgleda

= Upoznati se fizicki s uciteljem

= Drugo:
9) Sto jos o¢ekujes od usluge ili ski instruktora, a ne dobivas?
10) Po svojoj slobodnoj procjeni, koliko bi izdvojio/la eura za 1 dan ski Skole za
unaprijedenje skijaskih vjestina? (1 dan ski Skole traje 5h)
11) Po svojoj slobodnoj procjeni, koliko bi izdvojio/la eura za 1h privatnih instrukcija za
unaprijedenje skijaskih vjestina?
12) Kada bi mogao/la, da 1i bi se ikada okuSao/la da za vrijeme odmora poducavas$ nove
skijaSe za novce?

=  Naravno!

= Ne interesira me, Zelim se samo spustati s vrha do dna planine

Ovo pitanje nam je od krucijalne vaznosti za nastavak razvoja mobilne aplikacije Snow

Buddy. Molimo te da odgovoris iskreno prema sebi. Sve je u tvom kliku :)

13) Kada bi mogao/la birati na€in rezervacije ski instruktora, $to bi odabrao/la?

= Usmeni dogovor sa ski $kolom
= Pretraga i rezervacije putem mobilne aplikacije

= Usmeni dogovor sa privatnim instruktorom

14) Koliko ti se svida ideja o mogucnosti rezervacije ski instruktora preko mobilne

aplikacije? Nesto kao Uber za ucitelje skijanja

1 2 3 4 5

Ne svida mi se Da bas to trazim
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A sada malo opéenitih informacija kako bi mogli $to bolje prilagoditi aplikaciju prema
tebi ;)
15) Cime se okupira$ ve¢inu vremena?

» Ucim za Skolu

= Studiram

= Radim

= Studiram i radim!

* Trazim posao

= Radim i odgajam djecu

» Razvijam startup

= JoS$ se trazim

16) U koju dobnu skupinu spadas?

= <189¢.

= 18-20g¢.
= 21-25¢.
= 26-30¢.
= 31-35¢.
= 36-419¢.
= 41>g.

17) Koju ljepsu polovicu ¢ovjeka predstavljas?
= Zensku
=  Musku

= Nemogu se jo$ definirati
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