
 

Název: Návrh marketingového plánu Aquaparku Plovárny Hranice na Moravě 

 

Cíle práce:  

Hlavním cílem práce je vytvořit marketingový plán zaměřený na hlavní skupiny zákazníků 

aquaparku Plovárny Hranice na Moravě. Tvorba tohoto plánu, by měla sloužit 

k efektivnějšímu využití sportovního zařízení a ke strategickému naplánování přístupu 

k jednotlivým skupinám zákazníků, tzn. děti do 6 let, mládež, studenty, dospělé, seniory, 

rodiče s dětmi do 6 let, ZTP/P, návštěvníky kurzů a ostatní návštěvníky. 

Mezi vedlejší cíle patří identifikace příležitostí, hrozeb, silných a slabých stránek aquaparku, 

prozkoumání variant marketingové strategie a získání zpětné vazby na marketingový mix  

od zákazníků aquaparku. Uvedené cíle v podstatě navazují na hlavní cíl, tedy mají s tímto 

hlavním cílem přímou souvislost. 

 

Metody:  

Od vedení aquaparku byla získána výroční zpráva, dále pak interní směrnice, a také bylo 

umožněno uskutečnění primárního sběru dat se zaměstnanci, který měl podobu 

polostrukturovaného rozhovoru se třemi pracovníky aquaparku.  

Dále byly použity metody analýzy, syntézy, komparace a ankety. Analýza byla provedena 

prostřednictvím prostudování primárních zdrojů informací, SWOT analýzy a situační analýzy. 

Objektem komparace byly konkurenční subjekty, při této metodě bylo využito veřejně 

dostupných údajů z webových stránek konkurenčních aquaparků. Syntéza pak shrnovala 

veškeré poznatky (včetně poznatků z odborné literatury), aby mohlo dojít ke splnění cílů 

práce. Anketa měla podobu krátkého průzkumu mezi zákazníky Aquaparku Plovárny Hranice 

na Moravě. 

 

Výsledky:  

Prostřednictvím provedených analýz byly zjištěny velké nedostatky v oblasti marketingu 

tohoto aquaparku. Mezi největší nedostatky patří nabídka služeb, která je v současné době 

spíše základní a nijak se neodlišuje od konkurenčních aquaparků. Produktovou nabídku lze 

rozšířit pomocí několika novinek - tzv. kryozóna, venkovní sauna s nočním provozem 

a aquazorbing. Další rezervy aquaparku se týkají nedostatečného počtu skupin zákazníků 

navštěvujících tuto plovárnu, který by zaručil vyšší příjmy. Řešením by se mohla stát nová 



spolupráce s cestovními kancelářemi, které by v rámci získání provize doporučily návštěvu 

aquaparku svým klientům, nebo ji přímo zařadily do svých zájezdů. Vůbec jako největší 

nedostatek se jeví marketingová komunikace aquaparku s veřejností. V akčním plánu jsou 

popsána nová opatření na vylepšení této oblasti. Mezi další nedostatky aquaparku patří nízká 

kvalita webových stránek a s tím související neexistence online rezervace služeb. Zároveň 

shledáváme rezervy v chybějící nabídce balíčků využívání různých služeb za zvýhodněnou 

cenu v prostorách aquaparku (např. fitness + bazén + masáže + sauna), dále nepřizpůsobení 

marketingového mixu seniorům, kteří by se měli stát hlavní zákaznickou skupinou aquaparku 

a to především v dopoledních hodinách, kdy je návštěvnost aquaparku nižší. 

Z demografického hlediska navíc dochází v České republice ke stárnutí populace, což bude 

v budoucnu znamenat zvyšující se podíl starších obyvatel na celkovém počtu obyvatel ČR, 

takže i z tohoto důvodu by se měl marketing na seniory zaměřovat. 
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