H ath H T L Horwath i Horwath Consulting Zagreb d.o.o.
Orw Grand Centar

Petra Hektorovica 2
10000 Zagreb

Hrvatska

tel. +385 (0)1 48 77 200
fax. +385 (0)1 48 77 205
www.horwath.hr

Hotel, Tourism and Leisure

25.09.20009.

Master plan za turisticku destinaciju
Kopaonik

Finalni izvestaj poslovnog Master plana

NARUCILAC:

Ministarstvo ekonomije i regionalnog
razvoja Republike Srbije

Bulevar Kralja Aleksandra 15

Beograd, Srbija

© 2009. sva prava pridrzava HORWATH CONSULTING ZAGREB

Sva prava pridrzana; niti jedan dio ovog izdanja ne moZe biti ponovo izdan, pohranjen u sustav za pretrazivanje ili prenesen bilo kojim sredstvom: elektronskim,
mehanic¢kim, preslikom, snimanjem ili kakvim drugim nacinom bez prethodnog pismenog odobrenja Horwath Consultinga Zagreb ili bez dozvole za ograni¢eno
umnoZavanje. Ovo izdanje se ne moZe posuditi, ponovo prodati, iznajmiti niti se njime moZe trgoati na bilo koji nacin u bilo kakvom uvezu osim u onom u kojem je
originalno izdano, bez prethodnog pismenog pristanka Horwath Consultinga Zagreb.

Partneri: Dr.sc. Miroslav Dragicevi¢, Dr.sc. Sanja Cizmar, Rubinka Viahov — Petrovi¢ dipl.ing., RuZica Herceg dipl.oec.
Direktorica: Dr.sc. Sanja Cizmar

Naziv tvrtke: Horwath i Horwath Consulting Zagreb d.o.o

Maticni broj: 00484075; Sifra djelatnosti: 74140; Racun: 2360000-1101208153, Zagrebacka banka Zagreb



HORWATH CONSULTING ZAGREB

Sadrzaj

1. POLAZNE OSNOVE..........cooitiiniimninss st sessisss s s st s ses st ses s st st bbb 3
1AL ZADACH .ottt ettt a et A R bbb AR bbb R bbb bbbttt s b e bt 3
1.2, PROCEDURE .....ooitutiitctete sttt ettt ss bbb b st s st s bbb s s s s bbb ba b s bbb bbb et ettt s b en ettt nas 4
2. SITUACIONA ANALIZA ......eeeeereeereesesseessessesesessessessssessesessssessesss st asessass e sssssssesssssssasesssssssssesssassseassessssassanes 6
2.1. REPUBLIKA SRBIJA = OPSTIOKVIR .....ucuvueeereseenseseseeseeseseesesssisssessessesessessssssessstsesesssssssassessssssessessssassesssssssassees 6
2.1.1. GEOGrafifa i KIMA ....ececeeeeieeeiseeciei ettt sttt bbbttt 7
2.1.2. Saobracaj i KOMUNIKACIE ..........verrireieirirririieisisssis ettt sre s 8
2.1.3. PIIVIEAA STDIJE ..vverieeseie ettt 9
2,14, OPOTEZIVANE.....vreerceeeeereeeeseese st eisesee et see e s b e e s e e s ee s e eesee b s E b es b e bbb e st ensesnbas 10
2,15, RIZIK ZEMIB..e ettt 11
2.1.6. KONKUTENINOST. .....vuiicviieieirceis ettt ettt 12

2.2. SIRE PODRUGJE KOPAONIKA ... eveeeeeeeeeeeeeseseeseeesseeeessesseseesessssesses s sesesseesaessseeesee s essesseeeeessees 13
2.2.1. OPSt POKAZALENI ..vrvveeeereeeeeereiret ettt 13
2.2.2. Inventarizacija turistickih atrakcija na podru€ju Kopaonika ............ccoueneinninninennecneeseeene 24
2.2.3. Stavovi i miSljenja [0kalne ZaJEANICE .......c.cveeeieririrree et 27
2.2.3. Evaluacija interesa ukljucenih interesnih subjekata ............cccoovvrernnieineinnesres e 33

2.3, SWOT ANALIZA ..o ceeeeertireeeeseiseteeseeeeess e eeseseesseseseesebseeeesess et ee s s e ee s e e s e s b ee s e b s b ee b £ s b e b e bbb e b e bbbt sb bt enen 34
2.3 PrISTUD ottt bbb bbb bbb 34
2.3.2. SWOT analiza — SNage i SIaD0Sti ........cvurierrrer et 35
2.3.3. SWOT analiza — PriliKe i Pretne .......cevririeireicrircresse sttt 42
2.3.4. ZaKIjuCak SWOT @NAJIZE .....cuueeeeriecireieieireieeeereie ettt 51

2.4, ZAKLIUCCI SITUACIONE ANALIZE ......c.ocuueeereereeeessessisesesseesseesssesessesesssesssassessssessessesessessesesbessassssssasssssssessassssnes 52
3. TRZISNA STUDIJA .....ooouueeereeeeeeeeeeeseeseeseesssssssssssssssssssssssessssssssssssesssssssssssssssssss s sssssssssssssssssssssssses 54
3.1  TRENDOV! oottt ettt sttt sttt b1ttt b s s bbb b b e b st et e b s bbbt s s s bbb s n et baen 54
3.1.1. OCekivanja na vOIUMEN PUIOVANIA........cvireeirreriririeree st 54
3.1.2. Kvalitativni trendovi U tUMZMU ...t 56
3.1.3. Trendovi medunarodnih planinskih destinacija..........cccoceurerrirnenneese e 61

3.2, TURIZANM SRBIJE.......c.cuivitetiiieseetcte s st ettt st bbb s st s bbb e bbb b s s bbb st s bbb s ssen b baen 65
3.2.1. TUMSHEKA PONUAA .....vvvieecccete et sttt bbbt 65
3.2.2. TUISHCKA traZNJA.......cveicieereeeieie ettt bbb bbb 67

3.3, TURIZAM KOPAONIKA.......c.oceereereeeeseeeeeeseeseeseseesseseseesesseesesesseeseseesesssesesasseesssaesessesessesseseesassessessssassessnsessassssnses 69
3.3.1. SMESLAINA PONUAA ... ceeieeeiceeiree sttt sttt 69
3.3.2. TrziSne performanse hotela Grand i apartmana Konaci............c..ccocovceereriiecicceeeee e 73
3.3.3. TuristiCki promet KOPAONIKA ........c.oceuriiuririieirineirisiieieee sttt 74

3.4, ANALIZA KONKURENATA .....coteetueteseereeneseeseeseseeseessseesessessssesssssesassesssssssassessssassassesassessssesssessssssassessssessassssnes 75
3.5. PROCENA TRZISNOG POTENCIJALA KOPAONIKA .......cviviviriiiiiieceeie et ss sttt s st sssssse s 81
4. MARKETING STRATEGIJA........ooe et ceesenessessese s sessssessess s sesssss s ssesse e e s se s e ss s sss e sssssens 85
4.1, STRATESKIKONTEKST ....eucuueetreereeseseesetessesseesssesseeseesesseesssesssseses et sesast et ases st et s sessesese s e s antassessnsassessssnens 85
411, SHrAtEIKE PrEANOST......ceceseee ettt s 85
4.1.2. StrateSKi NEAOSTACH .......evveeeeeieircir sttt 88
4.1.3. StrateSKa UPOMiSIa......cceviriiiicecreie ettt bbb a bbb st baes 89

B2 VIZIA oo R 91




HORWATH CONSULTING ZAGREB

4.2.1. Kontekst pozicioniranja - klaster Jugozapadne Srhije ..o 91

4.2.2. 1ZJAVA O VIZIji.. vvrvrveeeieieisiieie sttt ettt sttt 93

4.2.3. KljuCne fascinacije KOPAONIKA .........covueurirreeiieeneersersee et ssssse et sesesnesssnsnns 95

4.2.4. TrZi8n0 pOozZiCioniranje KOPAONIKA.............ueuerieurireiririieireseis ettt 97

4.3 RAZVOJ PROIZVODA ....overeereeersereesesesetsssesseessssssessees s ssessssesssseses st aesassessesssesssssessssssssssssssssassssnssssssssnssnsens 98
4.4, ODABRANI PRIMERI NAJBOLJIH ISKUSTAVA IZ AUSTRIJE ....o.vuiviireteieiie ettt sttt 104
4.4 1. Park “Absolut” u Flachauwinkel-Kleinarl, Salzburg (Snowboard park zabave)............c.ccceervennnee 104

4.4.2. Zemlja zabave za boarder-e u Westendorf, Tyrol (Snowboard park zabave) ..........cccocovererceneene. 105

4.4 3. Biciklisticki park u Leogang-u, Salzburg (Planinski biciklistiCki park sa stazama za spust)........... 106

4.4 .4. Hexen-Wasser u Hochsoll, Tyrol (Tematska staza za planinarenje i pjeSacenje) ......c.couvvurvrvennnee 107

4.4.5. Snezni park za djecu u Serfaus, Tyrol (Ski park za poCetnike za deCU)........cccevvevrirerrirririrninnnns 108

4.4.6. Alpski coaster u Wurbauerkogel, Gornja Austrija (Tobogan Staza)..........ccocoveeeerereeereerenereeneenens 109

4.4.7. Teren za visoke konope U Pruggern, SEYMa.........c.oureeereieeneenieneeseseseesesess e eeseeenn 109

4.4.8. Zimska staza za spusStanje gumenim ¢amcima u Faistenau, Salzburg.........cccovoevrvvnirririreennnns 110

4.4.9. Staza za motore sa Cetiri tocka u Bad St. Leonhard, Carinthia ..., 111

4.4.10. Staza u kroSnjama drveca u Kopfing, Gornja AUSHHja .........cveerieireerirrercrsecre s 111

4.4.11. Spustenje gumenim ¢amcem u letnjem periodu u Hoch-Imst, TYrol ..........cooeveviencninneneenens 112

4.4.12. Veliki kompleks za spustanje niz sajle (flying fox) u Hollenbach, Donja Austrija......................... 113

4.4.13. Setnja po oblacima na planini Dachstein, Styria...........ccorrerrerrennerssee s 113

5. KONCEPT NAJBOLJE UPOTREBE..........ccccocnmmmminmsssss s s ssssssssssssssns 114
5.1. KONCEPT RAZVOJA TURISTICKE PONUDE KOPAONIKA. .......ceereerceerseireeneseeseessseeseeeseessassssssessessesesssssssessessesnsens 114
5.2 PRVA FAZA RAZVOUA ...cooteieeetieaeese ettt es e as e as ettt 8 et s bbbt s bt s et 115
5.2. DRUGA FAZARAZVOUA .....oveeeiievetetetsisie ettt sttt bt bbbt sttt st bbb bbb bbb s bbb nen et nn 130
5.3, TRECA FAZARAZVOUA. .....oveeieevetetets sttt ettt vttt bbbt bbbt bbb bbb s st et nae st s 137

6. KLJUCNI INVESTICIONI PROJEKTI | TRZISNO EKONOMSKA OCENA PROJEKTA..........coovvevvvrnmssssasens 142
6.1. PRETPOSTAVKE RAZVOJA | POSLOVANJA KLJUCNIH INVESTICIONIH PROJEKATA......coveerceereereireeneseiseeseseeseeneens 142
6.2. PREGLED KLJUCNIH PROJEKATA ......cocuititirititiessae et sess bbbttt bbbttt ettt 147
6.3. PROJEKTI JAVNE INFRASTRUKTURE .....cuviviiiiisceiaete s sse sttt sss bbbt sss bbb s st st s s bs s 169
6.4. REKAPITULACIJA KLIUCNIH INVESTICIA ....c..couvreieereeeenceneeneseeseseseeseisesesssessssssesssesssesssesssessessessssessessssessessesnssns 176
6.5. KLJUCNI EKONOMSKI INDIKATORI PROJEKTA......c..cuuceercereeeeseeneeseseessessseessesssssseessesssesssasssessesssssssessssnssessessesnsens 176

T. MARKETING PLAN........cuooitieureresesseusesesscssessessssessessssessessssessessssessessessssessesssssssesssssssessessssessessssasssssesssssssessssssnes 178
7.1, MARKETINSKA INFRASTRUKTURA......oovuirititetetiisiss sttt st sses st s s s bbb s st ae et ss s es st b nasnsnns 179
7.2. SISTEM PRODAJE | KOMERCIJALIZACIE......cv.centaeercenietseeseseess ettt ssse sttt nnssan 182
7.3, SISTEM KOMUNIKACIJE ....euvutecenereeeeesseseesessseesesssessessssessessss s see sttt ses e ses st s sssasssssnsessassnssnsses 185
7.4, INTERNIMARKETING ...vcvveviiieseietetete st ettt ettt ea bbb bbb s sttt s st a bt s st et nnen et ns 188

8. PROGRAMI KONKURENTNOSTI.......ccurcureueeresressenessessessssessessesessessessssessesssssssessessssessessssessessssessessesssssssessssses 192
B0 UVOD . . 192
8.2. PROGRAMI KONKURENTNOSTI .....evutueeeseeseeseseeeeseseeseeseseeseessssesessessssassesssssssessesnssessessssassessesssessesnssassessesasens 196

9. PREDLOG ORGANIZACIJSKOG MODELA..........coc s sssssssssssssssssssssassssssns 210
9.1. PREDLOG ORGANIZACIJE DMO KOPAONIK........cviuivitiiiiiereiereisis s sssssese e ssse s ses st 210

9.2. MODEL | AKTIVNOSTI ORGANIZACIJE .....vuvvereeeeeesessessssseesesssssseseesssssssssssssssesesssssssssssessssssessssessssesesssssssssnsesnns 211




HORWATH CONSULTING ZAGREB

1. POLAZNE OSNOVE

1.1. Zadaci

U avgustu 2008. godine Ministarstvo ekonomije i regionalnog razvoja Republike Srbije
sklopilo je ugovor sa preduze¢ima Ecosign Mountain Resort Planners iz Kanade i
Horwath Consulting iz Zagreba za izradu Plana razvoja turizma na Kopaoniku sa
predinvesticionom studijom i fizi€¢ko-tehnickim karakteristikama skijalista. Fokus ovog
projekta je u odredivanju strategije turistickog razvoja Kopaonika koja se odnosi na
pronalazenje optimalnog fizicko-planerskog i poslovno-trziSnog reSenja daljeg
turistickog razvoja Kopaonika.

Takode, ovim projektom obuhvacena je identifikacija klju¢nih turisti¢kih resursa u
uZzem i Sirem podrucju Kopaonika kao baze za izradnju celovitog lanca turistickih
vrednosti i razvoj celogodiS$nje ponude turistickih proizvoda na Kopaoniku.

Projekat je strukturisan na nacin da simultano objedini dve ukljucene ekspertize, to jest
Ecosign-a kao fizickog master planera za planinski zimski turizam i Horwath
Consulting-a kao planera trzisnih, poslovnih i organizacionih aspekata projekta.

U tom smislu projekat se fokusirao na izvrsenje sledec¢ih klju¢nih zadataka koji treba
da pruZi odgovore na sledeca klju¢na pitanja:
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Gde smo danas? Sta su resursi?
Sta je moguce?
Gde su prilike?

SITUACIONA ANALIZA TRZISNA STUDIJA

Vizija prostora kao turisticke destinacije.
Kako je ostvariti?
Koji model razvoja primeniti?

VIZIJA, POZICIONIRANIE, STRATEGIJA

Koje su klju¢ne pretpostavke konkurisanja
PLAN KONKURENTNOSTI u turizmu? Gde su problemi?

Sta treba popraviti?

Koji su tur. proizvodi?
MARKETING PLAN Kome su namenjeni?

Kako su strukturisani?

Koje su klju¢ne investicije?
INVESTICIJE U kojem obimu i vremenu?
Kako privudi investitore?

Koji su i koliki benefiti

EKONOMSKA | FINANSIJSKA OCENA 2a zajednicu i investitore?

Koliko su projekti atratktivni?

Ko ¢e, kako i kada primeniti

PLAN IMPLEMENTACIJE ovaj plan? Koja su sredstva potrebna ?

Ko je odgovoran?

Izvestaj obuhvata analiticki deo izrade plana, kljucne strateSke odrednice i modele
buduceg razvoja, te identifikaciju klju¢nih resursa za buduéi razvoj turizma na
Kopaoniku. U okviru strateske razrade data je i osnova za razvoj proizvoda, odnosno
marketing plan, kao i specifikacija klju¢nih programa konkurentnosti. Takode, izveStaj
obuhvata identifikaciju klju¢nih investicija i njihovu ekonomsku i finansijsku ocenu, te
odredivanje vremenske dinamike i klju¢nih odgovornosti u procesu implementacije
plana.

1.2. Procedure

Izrada fizickih i poslovnih master planova za turisticke destinacije/rizorte predstavlja
kompleksan i vrlo osetljiv planerski posao. ReSenja i predlozi ovakvih master planova
su u zavisnosti od odluka javnih i privatnih investitora o preuzimanju manjeg ili veceg
rizika.

Obzirom da je Kopaonik ve¢ sada regionalno poznata turisticka destinacija, klju¢ni
zadatak ovog plana ¢e biti da reSi pitanje optimizacije sadaSnjeg turistiCkog lanca
vrednosti, pre svega optimizaciju klju¢nih elemenata ponude (skijaski sistem, smestaj,
ponuda proizvoda, turisticka infrastruktura), ali i da definiSe strateSke smernice daljeg
razvoja Kopaonika kao celogodisSnje planinske destinacije. Model turistickog razvoja
Kopaonika ¢e sa jedne strane biti odreden na bazi up-fo-date svetskih planerskih
standarda 1 savremenih poslovno-trziSnih reSenja, ali ¢e sa druge strane biti
objektivizovan u odnosu na realno trzi$no i poslovno okruzenje projekta.

U cilju sagledavanja okruZenja projekta, neophodno je bilo sprovesti ne samo
standardne radne procedure nego i opsezan dodatni komunikacioni proces sa lokalnim




HORWATH CONSULTING ZAGREB

interesnim subjektima ¢ime su identifikovane lokalne preferencije i vizije turistickog
koriS¢enja prostora Kopaonika, kao i Sireg podrucja predmetnog projekta.

U celini gledano, tokom procesa izrade projekta sprovedene su slede¢e radne
procedure:

Prikupljanje i detaljna analiza raspolozive kartografske osnove i tehnicka
obrada terena prema najsavremenijim standardima fizi¢kog planiranja prostora;

Analiza relevantne prostorno-planske regulative na podruc¢ju Kopaonika;

Detaljna identifikacija ekonomskih i drugih razvojnih performansi Sireg
podrucja obuhvata projekta, ukljucujuéi i analizu performansi ekonomskog i
turistickog razvoja opstina koje su obuhvacene predmetnim projektom (Brus i
Raska);

Prikupljanje i analiza turisticke statistike Kopaonika i Srbije;

Detaljno topografsko i biofizicko mapiranje, ukljucujuci analizu orijentacionih
aspekata, nadmorske visine, nagiba terena, solarnu analizu, te analizu ostalih
faktora sa uticajem na razvojni potencijal skijaSkog podrucja u cilju
inventarizacije potencijalnih skijaskih terena;

Detaljna inventarizacija i ocena postojeceg skijaskog sistema (skijaskih staza i
ski liftova), smestajnog kapaciteta, turisticke i opSte infrastrukture;

Analiza potencijalnih podru¢ja za razvoj smeStajnih kapaciteta i druge
turisti¢ke infrastrukture;

Sprovodenje radionice na Kopaoniku u cilju identifikacije interesa,
preferencija i stavova lokalnih interesnih subjekata u vezi sa projektom
turistickog razvoja Kopaonika;

Sprovodenje telefonskih intervjua sa klju¢nim subjektima javnog i privatnog
sektora povezanim sa razvojem Kopaonika u cilju identifikovanja njihovih
stavova u pogledu mogucéih razvojnih usmerenja;

Analiza uzornih praksi kreiranja inovativnih planinskih proizvoda;
Analiza konkurencije;

Analiza turistickih trendova na globalnom turistickom trziStu planinskih
destinacija;

Terenska istraZivanja turistickog potencijala Kopaonika

U celini gledano, re¢ je o kompleksnom sklopu 'desk’ i terenskih aktivnosti koje su
u kombinaciji sa tehni¢kim procedurama rada i strateSkim razvojnim konceptom
projekta, rezultovale reSenjima koja su predstavljena u ovoj studiji.
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2. SITUACIONA ANALIZA

2.1. Republika Srbija - Opsti okvir

Thessalonik’
630 km

1132 ki

Lokacija: centralna regija Balkanskog . Stanovnistvo: Prema poslednjem popisu
poluostrva, Jugoistona Evropa, presek s stanovnistva (cenzus 2002), u Srbiji Zivi

Panevropskih saobracajnih Koridora VII 7,498,001 stanovnika (bez Kosova i
(Dunavski) i Koridora X e Metohije), od ¢ega 73% u Centralnoj Srbiji i

E 27% u AP Vojvodini. Prose&na gustina
Susedne drZave: Srbija se granici sa ) ) stanovnitva je 85 stanovnika po kvadratnom
Bugarskom na istoku, Rumunijom na =T kilometru

severoistoku, Madarskom na severu, - - - 3
Hrvatskom i Bosnom i Hercegovinom na .,
zapadu, Crnom Gorom na jugozapadu i :
Albanijom i Makedonijom na jugu. Ukupna T — -
duZina granica iznosi 2.397 km '
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2.1.1. Geografija i klima

3 A‘ g I p"""f ——
POVRSINA
Republika Srbija: 88.361 km?
Centralna Srbija: 63,4%
AP Vojvodina: 24,3%
Kosovo i Metohija: 12,3%

| severni deo Srbije, Vojvodina, pretezno
| je ravni¢arski, dok su centralni i juzni
{delovi brdoviti i planinski. Srbija ima 55%
|  obradive povrsine, dok je 27% pod
2 Sumom. Najvisi planinski vrh je Deravica
na Prokletijama (2.656 m).

Srbija ima tri plovne reke: Dunav, Savai |
Tisa. NajvazZnija reka je Dunav koja

ima veliki privredni, saobracajni i
turisticki znacaj.

KLIMA
U Srbiji preovladuje umereno
| kontinentalna klima, sa postepenim
prelazom izmedu &etiri godi$nja doba. |-

_| (period od 1961. - 1990. godine) iznosila |
je 10,9°C za n.v. do 300 m, oko 10,0°C za
n.v. od 300 - 500 m i oko 6,0°C za n.v.
iznad 1000 m.
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2.1.2. Saobracaj i komunikacije
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2.1.3. Privreda Srbije

EKONOMSKE

PERFORMANSE SRBIJE

Kljuni makroekonomski indikatori

GDP u tekuc¢im cenama (mil. EUR) 17.487 19.128 20.408 23.610 29.125 33.861
GDP per capita u teku¢im cenama (EUR)|  2.338 2.563 2.743 3.186 3.946 4.597
GDP realni rast (%) 2,8 8,2 6,0 5,6 7,1 6,0

GDP u teku¢im cenama (u mil. EUR)
40.000 m BDP po sektorima (2007):

35.000 m
23.610
I

Industrija - 14%
Transport - 13%
Nekretnine - 12%

15.000 Trgovina - 11%

10.000 4 Poljoprivreda -10%

5.000 ~ Finansijsko posredovanje - 6%

0 Ostalo - 34%
2003 2004 2005 2006 2007 2008

Stopa inflacije na kraju godine (%) 78 13,7 17,7 6,6 10,1 8,6
Stopa nezaposlenosti (%) 14,6 18,5 20,8 21,6 18,8 14,7
Prosec¢na plata (EUR) 176,7 194,4 210,4 260,0 347 402,7
Strane direktne investicije (mil. EUR) 1.205,7 776,6 1.244,6 34922 1.844,0 1.856,7

Strane direktne investicije (u mil. EUR)

Kreditni rejting Srbije
3.000,0 -
2.500,0 Dugorocni kreditni rejting Srbije
1.844,011.856,7
20000 1.844,001.856.7

je BB- sa negativnim izgledom,

1.500,0 procenjeno od strane agencija
1.000,0 - Standard & Poor's i Fitch
500,0

Ratings.

2003 2004 2005 2006 2007 2008

Izvor: Ministarstvo finansija Republike Srbije, Narodna banka Srbije i Statisticki zavod Srbije

= Tokom 90'ih godina proslog veka, Srbija je prosla kroz veliku ekonomsku
krizu koja je imala za posledicu trocifrenu inflaciju u 2000. godini, opadanje
stvarnih prihoda i izrazito smanjenje BDP-a na 50% vrednosti iz 1990. godine;
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= Nakon 2000. godine Srbija ulazi u fazu ekonomskog oporavka koja je
reflektovana u stabilizaciji nacionalne valute, smanjenju inflacionih stopa na
nivo svetskog proseka, a narocito u znacajnom porastu BDP-a od viSe od dva
puta u samo 6 godina. Najvece stope rasta ostvarene su u onim sektorima koji
su prosli kroz proces privatizacije i restrukturiranja u proteklim godinama, kao
Sto su sektor hrane i pica, duvan, hemijska industrija, guma, plastika i osnovni
metali;

= U 2007. godini najveci rast BDP-a ostvaren je u sektoru saobracaja, trgovine,
gradevinarstva i finansijskog posredovanja. Industrijska proizvodnja! je
osvarila porast od oko 4,6% a poljoprivredna proizvodnja je imala pad od oko
8,1% usled posledica susa tokom 2007. godine;

= Strane direktne investicije u 2006. godini su dostigle rekordni nivo od skoro
3.5 milijarde evra, narocito usled investicija mobilnog operatora Telenora. U
2007. i 2008. godini dolazi do pada stranih direktnih investicija, a dominatne
investicije dolazile su iz Austrije i vezane su uz bankarski sektor;

= Prvih 9 meseci u 2008. godini pokazuju ekonomski rast i pozitivne
makroekonomske indikatore, a nakon toga pocinju da se osecaju posledice
globalne finansijske i ekonomske krize;

= Globalna finanskijska i ekonomska kriza uzrokovala je usporavanje
industrijske proizvodnje i izvoza, te do visokog deficita tekuceg bilansa
ekonomije Srbije. Pad stranih direktnih investicija i visoki troSkovi finansijskih
usluga su glavni razlozi za potpisivanje stand-by aranZmana sa MMF-om.
Prema poslednjim procenama MMF-a, u 2009. godini ocekuje se pad BDP-a
umesto predvidenog rasta od 3,5%.

Slede¢i porezi i doprinosi mogu biti primenljivi na investitore u hotelskoj industiji:
Porez na dobit preduzeéa je 10% (jedan od najmanjih u Evropi).

Porez na dodatu vrednost (PDV) od 18% uveden je 1. januara 2005. godine (umesto
opSteg poreza na promet proizvoda i usluga za finalnu potro$nju od 20%). Prema
Zakonu o porezu na dodatu vrednost, usluge smestaja se oporezuju po posebnoj PDV
stopi od 8% dok se ostale hotelske usluge (hrana i pi¢e) oporezuju po opstoj PDV stopi
od 18%.

Porez na dohodak smanjen je u januaru 2007. godine sa 14% na 12% od bruto
dohotka, pri ¢emu su prvih 5.000 dinara oslobodeni poreza S$to rezultuje u prose¢noj
stopi oporezivanja dohotka od oko 10%. Na godis$njoj osnovi, dodatnih 10% ili
progresivno 15% od godiSnjeg dohotka primenjuje se ukoliko godiS$nji dohodak prelazi
iznos od 3, ili progresivno, od 5 godiSnjih plata (iznos koji svake godine odreduje
Zavod za statistiku i Ministarstvo finansija).

Porez na imovinu za poreskog obveznika koji vodi poslovne knjige iznosi 0,40 % od
sadasnje vrednosti nekretnine, a porez na prenos apsolutnih prava 2,5% od ugovorene
cene.

1 Prema Republickom zavodu za statistiku
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Poreske olakSice - Investitori imaju moguc¢nost da iskoriste prednosti sledecih
poreskih olakSica: prenos gubitka u najvise deset narednih godina, ubrzana
amortizacija, oslobadanje od poreza, poreski krediti, itd.

PrenoSenje gubitka omogucuje investitoru da prenosi gubitke nastale usled
poslovanja, finansijskih i ostalih transakcija, (iskljucujuéi gubitak osnovnog kapitala) u
sledec¢ih deset poreskih godina.

Ubrzana amortizacija: Dozvoljena je ubrzana amortizacija odredene fiksne imovine
po stopi viSoj za 25% od standardne stope. Ova olakSica je dozvoljena za fiksnu
imovinu koja se odnosi na zasStitu Zivotne sredine, nauc¢na istraZivanja, obrazovanje,
edukaciju zaposlenih i kompjutersku opremu.

Oslobadanja od poreza: Postoje razliciti slucajevi oslobadanja od poreza, ukljucujuéi:
za neprofitne organizacije, za koncesije - ukljucuju¢i BOT projekte (Build-operate-
transfer) za period do 5 godina pocevsi od dana kada je uplacena investicija, za
zaposSljavanje onesposobljenih osoba (prema uces¢u onesposobljenih osoba u ukupnoj
radnoj snazi).

Poreski krediti: Poreski krediti su dozvoljeni u razli¢itim sluCajevima. Prvo, za
osnivanje preduzeca u regiju koja je zaostala u razvoju tako Sto se smanjuje poreska
odgovornost preduzeéa za dve godine, proporcionalno uce$cu profita filijale u
ukupnom profitu. Nova filijala mora imati razdvojene racunovodstvene bilanse. Drugo,
za investicije u fiksnu imovinu, Zakon predvida smanjenje poreza za odredeni period
za 20% od iznosa investiranog u fiksnu imovinu ali ovo smanjenje ne moze preci 50%
od ukupne poreske obaveze. Ukoliko se ne iskoristi tokom poreske godine, poreski
kredit se moZe preneti u narednih deset godina. Malim preduze¢ima omoguceno je
smanjenje poreza od 40% od investicije u fiksnu imovinu do 70% od ukupne poreske
obaveze. Trece, zapoSljavanjem novih lica za stalno sti¢e se pravo na poreski kredit od
100% bruto plate novih zaposlenih plus doprinosi na teret poslodavca novih
zaposlenih.

Oslobodenje od poreza na profit preduzeéa: Pravo na oslobadanje od poreza na
profit preduzeca u trajanju od 10 godina moze imati preduzece koje je investiralo iznos
koji prevazilazi pliblizno 7 miliona EUR i zaposljava najmanje 100 dodatnih radnika,
proporcionalno sa visinom investicije.

Druga pitanja koja se ticu oporezivanja: Na snazi je opSta odredba kojom se
izbegava dvostruko oporezivanje ako je kompanija platila porez na dobit u drugoj
zemlji (po prinipu reprociteta tj. vaZi za one zemlje sa kojima Srbija ima potpisan
Ugovor o izbegavanju dvostrukog oporezivanja). Iznos poreza koji je placen u stranoj
zemlji mozZe biti nadknaden u vidu poreskih kredita umesto poreskih obaveza u Srbiji.

2.1.5. Rizik zemlje

Standard & Poor’s su u martu 2008. spustili tendenciju kreditnog rejtinga Srbije sa
statusa "stabilan" na "negativan", kako se navodi zbog pada vlade Vojislava KoStunice
i tenzija nastalih proglaSavanjem Republike Kosovo. Srbija je zadrzala kreditni rejting
dugorocnog zaduZivanja “BB-“ i rejting kratkoro¢nog zaduZzivanja "B". Kao dodatni
problemi navode se ocekivano dodatno povecanje zaduZenosti koju ¢e izazvati izborna
kampanja (ocekuje se da ¢e proracunski deficit dosegnuti 14% BDP-a), kao i strah od
pobede desne politicke opcije na izborima za koju postoji strah da ¢e usporiti dalji
proces integracije Srbije u EU.

11
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Sa istim kreditnim rejtingom “BB-“/"B" Srbiju je ocenila medunarodna agencija Fitch
Ratings.

2.1.6. Konkurentnost
Prema izvesStaju World Economic Foruma "The Global Competitiveness Report 2008 -
2009", Srbija se prema opstoj konkurentnosti nalazi na 85. mestu od 131 drzave /
ekonomije $to je napredak od 6 mesta u odnosu na godinu pre. Zdravstvo i osnovno
obrazovanje su relativno najbolje ocenjene komponente, dok su relativno najslabije
ocenjene komponente efikasnosti trZiSta dobara, infrastruktura i javne institucije.

Na osnovu ankete medu domad¢im i stranim poslovnim ljudima u Srbiji, isti izvor je
identifikovao sledece klju¢ne probleme srpske konkurentnosti:

Politicka nestabilnost..............ccccereerurne 17.0
Korupcija 122
Neefikasna birokratija 105
Neadekvatna infrastruktura.............cc.oce.... 7.0

Stopa kriminaliteta
Pristup finansijskim sredstvima.
Poreska regulacija

Inflacija

POreske Stope......ccoveeeserssiivrivesrennennns B
Loda radna etika lokalne radne snage 5.
Neadekvatno obrazovana radna snaga, 5.4
Nestabilnost iade
Tecajna regulacij
Restriktivan zakon o radu..
Lo3e jawno zdravstvo

i} 5 10 15 20 5

Izvor: World economic formu, www.wef.org

Ispitanici su predstavnici srpskih preduzeca i preduzeca koja posluju u Srbiji. Zamoljeni su da
ocenama od 1 (najmanje problematicno) do 5(najproblematicnije) ocene najproblematicnije
aspekte poslovanja, a gore je predstavljen ponderirani prosek odgovora

12
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2.2. Sire podrucje Kopaonika

2.2.1. Opsti pokazatelji

Geografija

Kopaonik je najveéi planinski masiv u Srbiji koji se pruZa u pravcu SZ — JI. Glavni
planinski greben Kopaonika dugacak je 83 km, a najveca Sirina grebena iznosi 63 km.
Kopaonik se prostire na povr§ini od oko 2.750 km’. Severnu granicu Kopaonika
predstavljaju JoSanicka i Koznicka reka, zapadnu granicu predstavlja dolina reke Ibar,
a isto¢nu granicu predstavljaju doline reka Rasine i Toplice.

13
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Najvisi deo Kopaonika je severni deo Kopaonika, poznat pod nazivom Ravni
Kopaonik. Iznad Ravnog Kopaonika (nadmorska visina od oko 1.700 m) uzdiZe se
Suvo Rudiste sa Pan¢i¢evim vrhom, najviS§im vrhom od 2.017 m. Drugi znacajni vrhovi
Kopaonika su: Suvo Rudiste (1.976 m), Veliki Karaman (1.936 m), Velika Gobelja
(1.934 m), Mali Karaman (1.917 m), Mala Gobelja (1.854 m), itd.

Kopaonik predstavlja i najveée rudno podrucje u Srbiji, karakteristicno po olovno-
cinkanim i srebrnim rudama.

Kopaoni¢ko podrucje predstavlja Sumsko-pasnjacku zonu srediSnje Srbije. Na viSim
delovima je cetinarska smrceva i jelova, a po stranama bukova i hrastova Suma.

Na podrucju Kopaonika nalazi se Nacionalni park Kopaonik, proglasen 1981. godine.
Nacionalni park Kopaonik obuhvata povrsinu od 11.810 hektara i predstavlja jedan od
najznacajnijih centara biodiverziteta endemicne flore Srbije. Nacionalni park Kopaonik
zahvata severni i najvisi deo kopaonickog masiva. Visinska diferenciranost podrucja je
1.217 m.

Podrucje Nacionalnog parka nalazi se na teritoriji opStina Raska i Brus, dok se zastitna
zona Nacionalnog parka prostire na teritoriji opStina RaSka, Brus i Leposavi¢. Na
osnovu prirodnih i kulturnih vrednosti od nacionalnog znacaja Kopaonik je proglasen
kao prirodno dobro od izuzetnog znacaja u I kategoriji.2

! jmae,zm X
T o =
s P,

2 predlog prostornog plana posebne namene Nacionalnog parka Kopaonik
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Hidrografija

Kopaonik se prostire na podrucju slivova Ibra, Rasine i Toplice.

NajvaZnija re¢na mreza na podrucju Kopaonika je sliv reke Ibar. Sliv Ibra predstavlja
zapadnu granicu podruc¢ja Kopaonika. Izvire ispod planine Hajla u istoénom delu Crne
Gore i uliva se kod Kraljeva u Zapadnu Moravu. Ukupna duZine Ibra iznosi 276 km, a
povr$ina renog sliva iznosi 8.059 km®. Glavne pritoke Ibra su Sitnica, Ragka,
Studenica, Lopatnica i JoSanica. Ibar pripada crnomorskom slivu. Prose¢an godi$nji
proticaj na us¢u Ibra iznosi 66 m’/s.

[

oY /f"\
g peill \Ibar N

N )QK S. v\
“Cmitrovica

Kopaoni¢ko podrucje presecaju reke:
centralna recna arterija Samokovska reka, Barska i Lisinska reka na zapadnoj strani,
Duboka i Brzecka reka na isto¢noj strani, Ciganska i Gobeljska reka na severnoj strani.

Na podruju opstine Brus nalaze se tri izvora mineralne vode: Brus, Sudimlja i Zarevo.
Termalna voda u Brusu sa temperaturom vode od 27°C i protokom od 8 1/s spada u
lekovite vode.3

Na podrucju opstine Raska nalazi se JoSanicka banja sa pet izvora mineralnih voda, od
36°C do 77°C. Mineralne vode JoSanicke banje pripadaju grupi hipertermi, sa
lekovitim svojstvima.*

Pored JoSanicke banje, u podgorini Kopaonika nalaze se Lukovska (temperature 56°C i
69°C), Prolom (26°C do 31,5°C) i KurSumlijska banja (14°C do 63°C) koje spadaju u
lekovite vode.>

Na podru¢ju Kopaonika nalazi se nekoliko jezera: Semetesko, Gornje (Dugacko) i
Donje (Malo) jezero. Najvece je Semetesko, kruZznog oblika sa pre¢nikom od oko 60 m

i dubine do 4 m. Prosecna temperatura vode je 10°C, dok u julu i avgustu dostize i
20°C.

3 Turistika Organizacija Brus
4 Atlas Srbije

5 Atlas Srbije
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Klima

Osnovni klimatski pokazatelji Kopaonika dati su u sledecoj tabeli:

POKAZATELJI Januar Februar

Srednja mese¢na temperatura
vazduha (u °C)
Srednja mesecna visina padavina (u
mm)

Insolacija u satima

Relativna vlaznost
(UR)

Oblaénost u desetinama neba

Snezni pokriva¢ u danima

POKAZATELJI Avgust Septembar Oktobar Novembar Decembar

Srednja mesecna temperatura
vazduha (u °C)
Srednja mesecna visina padavina
(u mm)

Insolacija u satima

Relativna vlaznost
(u %)

Oblaénost u desetinama neba

Snezni pokrivac u danima

Izvor: Atlas turisticke geografije Srbije
Osnovne klimatske karakteristike Kopaonika su:
=  Subalpska klima;

= Juzni polozaj masiva i zaravnjenost terena omogucava vecu insolaciju i
sprecavaju dugotrajno zadrzavanje oblacnosti;

= SneZni pokriva¢ u trajanju od 160 dana godiSnje, od kraja novembra do
pocetka maja na viSim nadmorskim visinama. Na vrhovima sneZni pokrivac
zadrZava se 1 do 180 dana godi$nje;

= Relativna vlaZnost vazduha najveca je u zimskom periodu (od novembra do
februara);

= Oblacnost je najveca u decembru, a najmanja u julu i avgustu;
= Najtopliji meseci su juli i avgust, najhladniji mesec je januar;
= Srednja godi$nja temperatura vazduha od 3,3 °C;

* Broj suncanih sati iznosi 1.742 sata godiSnje, a na najviSim nadmorskim
visinama i do 1.900 sati;

*  Priblizno 200 suncanih dana godiSnje zbog ¢ega Kopaonik nosi naziv «sunc¢ana
planina».
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Biljni i Zivotinjski svet

Na Kopaoniku Zive sledece Zivotinjske vrste: vuk, divlja svinja, srna, lisica, zec, lasica,
tvor. Medu prirodnim retkostima (pod zastitom), preostali su: suri orao, sivi soko,
Sumska sova, itd.

Visokoplaninska flora Kopaonika obuhvata 825 biljnih vrsta i podvrsta svrstanih u 292
roda i 80 familija.

Zastita podrudja

Prema Predlogu prostornog plana podru¢ja posebne namene Nacionalnog parka
Kopaonik ukupno podrucje Nacionalnog parka Kopaonika iznosi 12.106,03 ha od kojih
je 7.886,47 ha na teritoriji Opstine Raska a 4.219,56 ha na teritoriji OpStine Brus.

= Lokaliteti u I stepenu zastite: 1.459,05 ha;
= Lokaliteti u II stepenu zastite: 3.940,46 ha;
» Lokaliteti u Il stepenu zastite: 6.706,52 ha.

Kao podrucja u I stepenu zaStite na podru¢ju Nacionalnog parka idenfikovani su
sledece povrsine i objekti:

Na teritoriji Na teritoriji
Zone zastite Povrsine i objekti opstine Raska | opstine Brus Ukupno (ha)
(ha) (ha)
Kozje stene 471,38 0 471,38
Vudak 64,18 0 64,18
Jankove Bare 109,3 0 109,3]
Mrkonje 29,16 0 29,16,
Barska reka 82,05 0 82,05
Samokovska reka 71,38 0 71,38
Gobelja 140 0 140,
Bele stene 0 76,21 76,21
Metode 0 106,85 106,85
Jelak 0 57,14 57,14
Suvo Rudiste 0 31,63 31,63
Duboka 0 128,94 128,94
Jelovarnik 0 61,87 61,87
Ukupno rezervati (1) 967,45 462,64 1.430,09
Pojedinagna|U zoni Il stepena
prirodna i |zastite (2) 22,63 217 2.3
nepokretna
kulturna |y zoni Il stepena
dobra &t
zastite (3) 17 246 4,16

Ukupno u NP (1+2+3)

Izvor: Predlog prostornog plana podruéja posebne namene
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Administrativno-teritorijalna pripadnost Kopaonika

Najveci deo Nacionalnog Parka Kopaonik prostire se na teriroriji opStina Brus i Raska.

ADMINISTRATIVNO-TERITORIJALNA PRIPADNOST KOPAONIKA

=] OPSTINA
BRUS

) POLJOPRIVREDNA GUSTIN!-\
POVRSINA POVRSINA STANO\(NISTVO STANOVNISTVA

OKRUG (u km?) (u %) BROJNASELJA  (2006. godine) (po km?)

17.692

5 POLJOPRIVREDNA GUSTINA
POVRSINA POVRSINA STANOVNISTVO  STANOVNISTVA

OKRUG (ukm?) (u %) BROJ NASELJA (2006. godine) (po km?)

26.077

Stanovnistvo opstina Brus i Raska

Osnovne karakteristike stanovniStva koje Zivi na teritoriji opStina Brus i RaSka su
sledece:

18
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* Na podru¢ju opstina Brus i Raska Zivi 43.769 stanovnika (2006. godina)®;

= U opsini Brus postoji jedno gradsko naselje (Brus) i 57 seoskih naselja, a u
Opstini Raska postoji jedno gradsko naselje (Raska) i 60 seoskih naselja;

» Pad broja stanovnika Opstine Brus. Prema poslednjem popisu (cenzus 2002.
godine), opstina Brus je brojila 18.764 stanovnika i u periodu od 1991. godine
do 2002. godine ostvaren je pad (prosecan godiS$nji pad broja stanovnika u
ovom periodu: -182);

= Pad broja stanovnika Opstine RaSka. Prema poslednjem popisu (cenzus 2002.
godine), opstina Raska je brojila 26.981 stanovnika i u periodu od 1991.
godine do 2002. godine ostvaren je pad (proseCan godiSnji pad broja
stanovnika u ovom periodu: -119);

* Priblizno jednako ucesS¢e muskog i Zenskog stanovniStva u obe opstine;

» U etnickoj strukturi stanovniStva u obe opstine preovladuje ucesce srpskog
stavnovniStva (u Opstini Brus, prema cenzusu 2002. godine, ucesée srpskog
stanovnis$tva iznosilo je 98,44%, a u Opstini Raska 96%);

» Opstina Brus pripada Rasinskom okrugu koji broji 259.441 stranovnika, a
Opstina Raska pripada Raskom okrugu koji broji 291.230 stanovnika (cenzus
2002. godine).

Ekonomski indikatori opstina Raska i Brus

Osnovni ekonomski indikatori opsStina Brus i Raska dati su u slede¢im tabelama:

STANJE ZAPOSLENOSTI U 2006. GODINI

OPSTINA BRUS
OPSTINA RASKA

OPSTINA BRUS

OPSTINA RASKA
Izvor: Republicki zavod za statistiku

BROJ ZAPOSLENIH
(godisnji prosek u 2006.

2.588

BROJ ZAPOSLENIH NA
godini) 1000 STANOVNIKA

146

BROJ ZAPOSLENIH U
SEKTORU HOTELI |
RESTORANI

37

2.054

NEZAPOSLENA LICA

6.292

241

636

4.314

Izvor: Republicki zavod za statistiku

STANOVNIKU (2005) -
u din.

60.066

STANJE ZAPOSLENOSTI

DRUSTVENI PROIZVOD PO NARODNI DOHODAK PO
STANOVNIKU (2005) - u

din.
52.898

ZARADE BEZ POREZA |

DOPRINOSA (2006)
- udin.

11.819

ZARADE BEZ POREZA |

DOPRINOSA U SEKTORU
HOTELI | RESTORANI (2006)

9.233

79.868

66.534

17.018

24.670

6 Republicki zavod za statistiku

19




BRUS - struktura zaposlenih po glavnim sektorima
delatnosti u 2006. godini

Poljoprivreda;

HORWATH CONSULTING ZAGREB

RASKA - struktura zaposlenih po glavnim sektorima
delatnosti u 2006. godini

Preradivacka

Poljoprivreda; industrija:

1,3

Ostalo; 20,5 9 ’
Rudarstvo;
Ostalo; 33,8 13,9
Zdravstvo; 7,6 Preradivacka
md;ft;lja; Energetika;
, § 36
Obrazovanje; Grageg\’/ ina;
10,7 Zdravstvo; 4,8 ’
Rudarstvo; 0 Trgovina; 4,9
Drzavna Energetika: 4 Obrazovanije; -
uprava; 4,9 Y ’ 58 Hotelii
Gradevina; 1 Drzavna restorani; 10,1

Saobracaj; 3,8

Trgovina; 5,8 uprava; 2,9 Saobracaj; 5,9

Hoteli i
restorani; 1,4

Napomena: Struktura se odnosi na zaposlene u preduzec¢ima, ustanovama i organizacijama
Izvor: Republicki zavod za statistiku

Osnovne karakteristike ekonomskih performansi opstina Raska i Brus su sledece:

>

Prema osnovnim ekonomskim indikatorima (indikatorima stepena razvijenosti)
opstina Brus spada u najnerazvijeniju grupu opstina u Srbiji. Prema Zavodu za
statistiku Republike Srbije, opStina Brus nalazi se na 131. mestu po stepenu
razvijenosti prema narodnom dohotku po stanovniku (2005. godina)’;

Opstina Raska nalazi se u neSto povoljnijoj ekonomskoj situaciji. Prema
Zavodu za statistiku Republike Srbije opstina Raska se nalazi na 108. mestu po
stepenu razvijenosti prema narodnom dohotku po stanovniku (2005. godina);

Veliki stepen nezaposlenosti u obe opstine;

Najveci broj zaposlenih u opstini Brus je u preradivackoj industriji, a najveci
broj zaposlenih u opstini Raska je u sektoru rudarstva, sektoru hoteli i restorani
i preradivackoj industriji;

Opstina Raska ima znac¢ajan udeo zaposlenih u sektoru hoteli i restorani (oko
10%), za razliku od opStine Brus gde je udeo zaposlenih u sektoru hoteli i
restorani veoma mali (1,4%);

Drustveni proizvod po stanovniku ostvaren u opStinama je znatno manji u
odnosu na prosek Republike Srbije u 2005. godini. Drustveni proizvod po
stanovniku u opstini Brus je viSe nego duplo manji od proseka Srbije8, a
drustveni proizvod po stanovniku u opstini Raska je skoro duplo manju od
proseka Srbije;

ProseCne zarade po zaposlenom su znatno manje od proseka na nivou
Republike Srbije: Opstina Brus ostvaruje oko 45% manju prose¢nu zaradu u

7 0d ukupno 165 opstina Republike Srbije, bez Kosova i Metohije

8 U Republici Srbiji drustveni proizvod po stanovniku u 2005. godini je izvnosio 144.109 dinara
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odnosu na prosek Republike Srbije, a opstina Raska oko 22% manju prosecnu
zaradu u odnosu na prosek Republike Srbije®.

9 Prose¢na zarada u 2006. godini u Republici Srbiji iznosila je 21.707 dinara
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Kopaonik se nalazi na udaljenosti od:

= 260 — 290 km od Beograda: 260 km (preko Gornjeg Milanovca), 276 (preko
Krusevca) i 290 km (preko Kragujevca);

= 118 km od Nisa (preko Prokuplja);
= 150 km od Pristine (preko Kosovske Mitrovice).

Na podrucju Nacionalnog Parka Kopaonik okosnicu saobracajne mreZe predstavljaju
regionalni putevi: R218 Brzece - Suvo Rudiste i R119 JoSanicka banja - Suvo Rudiste -
Rudnica. Najvazniji regionalni putevi na podru¢ju NP Kopaonik dati su u sledecoj
tabeli:

Klasifikacija puteva na u opStinama Brus i Raska data je u sledecoj tabeli:

PUTNA MREZA OPSTINA BRUS | RASKA (2006. godina)
SAVREMENI
MAGISTRALNI REGIONALNI LOKALNI UKUPNO KOLOVOZ

OPSTINA BRUS

OPSTINA RASKA 55 km

Izvor: Republicki zavod za statistiku
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Generalna infrastruktura

Osnovne karakteristike generalne infrastrukture na podru¢ju NP Kopaonik preuzete su
iz Predloga prostornog plana podrucja posebne namene Nacionalnog parka Kopaonik
(PPPPPN NP Kopaonik). Osnovne karakteristike generalne infrastrukture su sledece:

* Energetika — glavno elektrosnabdevanje obezbeduje se iz TS 110/35 kV
“Raska”, dalekovodom 110 kV koji sada radi na 35 kV. Rezervno napajanje
obezbedeno je postojecim dalekovodom 35 kV od Raske preko Rudnice. Manji
deo podrucja NP snabdeva se iz trafostanice 35/10 kV Brzece;

* Vodovod — vodovodni sistem formiran je na Suvom RudiStu, snabdevanje iz
izvoriSne celenke Samokovke i fabrikom za preci§¢avanje sirove vode kapacita
od 40-50 1/sek. Krakom vodovoda snabdeva se i hotel na Srebrncu. U PPPPPN
isticu se problemi povremenog nedostatka i nezadovoljavajuceg kvaliteta vode.

» Kanalizacija - Kanalizacioni sistem formiran je na Suvom Rudistu, sa
fekalnim kolektorom do uredaja za precis€avanje kapaciteta od 6.000 ES.
Hotel na Srebrncu takode ima kanalizacioni kolektor do uredaja za
preciscavanja kapaciteta od 600 ES u Ciganskoj reci. U PPPPN istice se
potreba pojacavanja sekundarnih kolektora i povecavanje kapaciteta.

* Telekomunikacije — javnu telefonsku mrezu Cine: fiksna telefonija u okviru
mreZzne grupe 036 Kraljevo i mreZne grupe 037. Mobilnu telefoniju pokrivaju
“Telenor” (062 i 063) preko baznih stanica na Gobelji, Suvom Rudistu i
JoSanickoj Banji i radio-relejne stanice na Panci¢evom vrhu i “Telekom
Srbija” (064 i 065) preko baznih stanica na Suvom Rudistu, Gobelji i Brzecu.
U PPPPPN istice se da je opSte stanje telekomunikacione mreze
«nezadovoljavajuce».

2.2.2. Inventarizacija turistickih atrakcija na podrucju Kopaonika

Postojeca resursna i atrakcijska osnova na podrucju Nacionalnog parka Kopaonik data
je u tabeli u nastavku:

24



PRIRODA

Sume

HORWATH CONSULTING ZAGREB

POSTOJECA ATRAKCIJSKA OSNOVA

Crnog bora, kitnjaka, graba, medunca, crnog jasena, brdske bukve, hrasta kitnjaka - do 1100
m.n.v.

Bukve i jele - do 1600 m.n.v.

Smr¢a - 1550 do 1750 m.n.v.

Zbunasta kleka, subalpska forma smrée > 1750 m.n.v.

Zasticene biljne vrste

91 endemitne
82 subendemicne biljke
(30 vrsta biljaka zasticeno Uredbom o zastiti prirodnih retkosti teritorije Srbije)

Lokalni endemiti

Sempervivum kopaonikensis (Kopaonicka Cuvarkuc¢a)
Viola kopaonikensis (Kopaonicka ljubicica)
Cardamine pancicii (Panci¢eva rezuha)

Zasticene Zivotinjske
vrste

Suri orao (Aquila chrysaetos), Sivi soko (Falco peregrinus), Sumska sova (Strih aluco),
Planinska Seva (Eremophila alpestris), Krstokljun (Loxia curvirostra), Sivi puh(Dryomys
nitedula), Buljina (Bubo bubo), Divlja macka (Felis silvestris), Zivorodni guster (Lacerta vivipara)

Prirodni rezervati

Barska reka, Kozje stene, Jankove bare, Samokovska reka, Vuéak, Mrkonje, Gobelja, Bele
stene, Metode, Jelak, Duboka, Jelovarnik, Suvo Rudiste

Banje JoSanicka banja
Marina voda, Krémar voda (izvori radioaktivne vode)
Vodopad Jelovarnik
Reke i jezera

Barska, Samokovska, Recica, Gobeljska reka, Brzedka, Duboka, Sutanovacka, Mramorska,
Bela reka, Minina, Ciganska, Srebrnacka

Semetesko jezero
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KULTURA

Svetiliste Metode

Crka Svetog Pavla i Petra u Krivoj Reci

Mijatovi¢a jaz

Arheolo$ki lokalitet Gradina-Borov most

Spomenik J. Panci¢u

Arhelo$ki lokalitet Nebeska Stolice

Dacki grob

Bacije Meka presedla, Dordevica badije, Becirovac itd.

Arheolo$ki lokalite ZajeCak

Manastiri i crkve i
kulturno-istorijska  |Staro kupatilo (turski hamam) u Jo$anickoj banji
bastina

Novo kupatilo u Josanickoj banji

Arheolo$ko nalaziste Jela

Arheolo$ko nalaziste Crkvine

Lokalitet kod Duba

Lokalitet Cuéaica

Lokalitet Crkviste

Lokalitet Kolovnik

Lokalitet Gradina

Lokalitet u naselju Cajetina

Mesto pogubljenja civilnih zrtava (nemacko-bugarska kaznena ekspedicija)
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Metod: Barskareka Jelovarnik Pancicev mauzdiéj

Kopaonicka ljubicica Samokovska reka Jelak Nebeske stolice

Veéi broj kulturnih atrakcija je identifikovan u Predlogu prostornog plana podrucja
posebne namene Nacionalnog parka Kopaonik. Medutim, treba napomenuti da
potencijal navedenih atrakcija nije iskori§¢en u turisticke svrhe niti postoji adekvatan
mehanizam njihove zaStite. Uzrok tome je Sto joS nisu sprovedena sistematska
istraZivanja kulturnih atrakcija tj. njihovo detaljno istraZivanje i valorizacija.

Prirodne atrakcije Kopaonika su valorizovane i sistematizovane i nalaze se pod
upravom Nacionalnog parka Kopaonik. Medutim, treba napomenuti da jo$ nije
implementiran adekvatan mehanizam zaStite i prezentacije za turiste (interpretacioni
centri, oznacene pesacke staze, Stampani materijali).

Na samom Kopaoniku nema turistickih atrakcija u oblasti kulture koje su ocenjene kao
atrakcije od medunarodnog nivoa znacaja. Medutim, Kopaonik se grani¢i sa Ibarsko-
raSkom zonom srednjevekovnog kulturnog nasleda. U ovu zonu spadaju Studenica,
Stari Ras i Sopocani koji se nalaze na UNESCO-voj listi svetske prirodne i kulturne
bastine.

2.2.3. Stavovi i misljenja lokalne zajednice
Na Kopaoniku je 5. Novembra 2008. odrZana radionica sa lokalnim interesnim
subjektima.

Radionica se sastojala iz dva osnovna dela: prezentacije i interaktivnog dela u kojem su
ucesnici mogli izraZavati svoje stavove i miSljenja koji su bili dokumentovani putem
televoting sistema.

Prezentacija je ukljucivala sledece elemente:
> rezultati situacione analize;
» rezultati trZi$ne studije;
» procena trzi$ne atraktivnosti i potencijala predmetnog prostora.

te interaktivni deo sa slede¢om strukturom:
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» diskusija i pitanja na temu buduceg razvojnog modela i upotrebe prostora;

» diskusija i pitanja vezana za buduéu viziju Kopaonika i opstina Brusa i Raske
kao turisticke destinacije, ranga aspiracija, pozicioniranja i elemenata

diferencijacije;

> diskusija i pitanja vezana uz postojeéi kapacitet malog i srednjeg

preduzetnistva.

Na radionici su bili prisutni:

» predstavnici lokalne i opStinske vlasti;

YV V. V V V

predstavnici lokalne turisti¢ke industrije;

predstavnici preduzeca Skijaliste Srbije;

predstavnici lokalne turisticke organizacije;

prostorni planeri odgovorni za izradu plana predmetnog podrucja;

predstavnici najve¢ih lokalnih ekonomskih subjekata, zainteresovani
projekte turisti¢kog razvoja.

Spisak ucesnika radionice dat je u tabeli u nastavku:

za

IME INSTITUCIJA
Zoran Sljivi¢ Opstina Brus
Milosevi¢ Predrag WEG Beograd
Miljkovi¢ Milomir JP Direkcija Brus
Markovi¢ Dragoljub Opstina Brus
Miroljub Jeli¢i¢ J.K.P. Rasina, Brus
Gruji¢ Rade JP Direkcija Brus
Nesi¢ Novica Opstinska Uprava Brus

Ljubinko Radovanovié¢

Turisti¢ka Organizacija Brus

Milovan Peris§ic¢

JAT Apartmani Raska

Nebojsa Cirkovié

JAT Apartmani Raska

Vladan Komatovi¢

Gorska Sluzba Spasavanja

Jevti¢ Slobodan

Vila Rankovi¢

Ljubomir Cvetkovi¢

Hotel Ozon, Brzece

Tlija Kasalovi¢

Vila Radigost

Jac¢ovi¢ Budimir

Lokalna zajednica

Petrovi¢ Goran

Hotel Junior

Dobrodolac Dragisa M.Z. Brzece

Dobrodolac Nenad Agroturs i Agrohotel d.o.o.
Predrag Mihailovi¢ JP Skijalista Srbije

Vesna Popovi¢ JP Skijalista Srbije

Dragana Janackovié-Cupié

JP Skijalista Srbije

Mira Vujici¢

JP Skijalista Srbije

Milena Cvetkovié

JP Skijalista Srbije
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Nebojsa Skori¢

JP Skijalista Srbije

Jurica Stankovié

JP Skijalista Srbije

Milomir Cupovié

JP Skijalista Srbije

Stevan Bakracevi¢

Opstina Raska

Ivan Joksimovié

JKP Raska

Milena Lazarevié

Zavod za zastitu prirode Srbije

Nenad Stavretovic¢

Zavod za zastitu prirode Srbije

Sladana Krasulja

Zavod za zastitu prirode Srbije

Milomir Bulatovi¢

Turisti¢ka organizacija Raska

Spasoje Andri¢ SO Raska

Jovan Mladenovi¢ Putnik a.d.

Mila Rosi¢ Zupanjac SO Raska

Miki Petrovi¢ Vizzion-Europe
Aco Draca A-Gradnja Novi Sad
Dragan Karovi¢ NP Kopaonik
Rogli¢ Radojko ED Raska

Dragan Macuzi¢ ED Raska

Milan Penjisevi¢

Recreaturs — Olga Dedijer

Milen Disi¢

NP Kopaonik

Karadzi¢ Obrad

Direkcija za urbanizam Raska

Dragan Vandi¢

JP Srbija Sume

Mica Maksimovic¢

NP Kopaonik

Milan Perovi¢

JP Srbija Sume

Rado$ Premovi¢

Dom zdravlja Raska

Vujanac Miroljub

Telekom Srbija — Raska

Rade Coloveji¢

Apartmani Kopaonik, Brzece

Radoslav Nov¢i¢

NP Kopaonik

LuZnjanin Tomislav

NP Kopaonik

Aleksandar Vujanac

TA Travel Gate

Radija Radenkovi¢

SO Raska

Lazar Paunovi¢

TA Petra Travel

Dragan Cur¢i¢

Euro-kop company, Raska

Vuckovi¢ Dragan

Nin-Kop Raska

Ucesnici radionice su na postavljena pitanja davali slede¢e odgovore:
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Upravljacki model celokupnom destinacijom

Turisti¢ka infrastruktura i ponuda

Saobracdajni dostup i putna povezanost

Divljaizgradnja

Trenutno stanje smestajnih kapaciteta

2%

Stanje postojeceg skijaskog sistema

Kopaonik se jednako treba oslanjati na komercijalizaciju
na domacem i inozemnim trzistima.

Kopaonik se prvenstveno treba oslanjati na
komercijalizaciju na inozemnim trzistima;

Kopaonik se prvenstveno treba oslanjati na
komercijalizaciju na domadem trzistu;

HORWATH CONSULTING ZAGREB

mogu¢nost 2 odgovora

55%
45%
40%
26%
17%
mogucnost 1 odgovora
86%

7%
%
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mogu¢nost 2 odgovora

0,
Konfiguracia planine i pogodnost za skjarje
0,
Termalni i mineralni izvori (Josanicka, Lukovska , Prolom...) — 0%
0,
Snaga brendai imena Kopaonika — 2%

23%

Turisticka infrastruktura i ponuda na planini

14%

Specifican nacin zivota i gastronomija sela tog podrudja

0,
Specifi¢na istorija i kultura - %

1%

Raznovrsnost biljnih i Zivotinjskih vrsta

mogucnost 2 odgovora

ekskluzivan, elitni . 67%
Zivopisan, slikovit A 4%
aktivan (I 2%
ocuvan, autenti¢an A 5%
masovan I 31%
po meri ¢oveka — 16%
raskosan, bujan A 1%
topao - 9%
romantican, sanjarski A 0%

0,
drevan/ tajanstven - 7%
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mogucnost 3 odgovora

64%

Wellness/spa — banjski turizam

50%

Posebni interesi sportskog karaktera

. 399%

Seoski turizam

MICE — industrija poslovnih sastanaka S 21%

@E— o

Avanture HEEEE——
A
- ) . . . —— ()9
Posebniinteresi vezani uz nacionalni park I
A— 0
: ]
Tourlng 4 20%

mogucénost 1 odgovora

Da, uz dodatak odredenih elemenata koji nisu 51%

posve u skladu s pozicioniranjem JZ Srbije

Ne, pozicioniranje Kopaonika se bazira na 23%

potpuno drugim elementima

. 23%
Da, u potpunosti

Uglavnom ne, ali ima odredenih 3%

podudarnosti
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2.2.3. Evaluacija interesa ukljucenih interesnih subjekata

Interesni subjekt

Interes

Ministarstvo ekonomije i
regionalnog razvoja

Omogucavanje dugorocnog i optimalnog
turistiCkog razvoja Kopaonika u skladu sa
globalnim turistickim trendovima.

ReSavanje problema i finansiranje magistralne infrastrukture,
pomoc¢ u traZenju investitora i/ili sufinansiranje zahtevnijih
projekata, razli¢iti podsticaji turistickoj industriji, ali i poljoprivredi

Opéti ekonomski razvoj opétine i rast
zaposljavanja. Disperzija razvoja na Sirem

ReSavanje infrastrukture na lokalnom nivou, podrska i
finansiranje programa podizanja op$te konkurentnosti,
odgovornost za uskladivanje plana razvoja turizma s prostorno

Opstina Brus podrucju Kopaonika (podkopaonicka regija). planskim okvirima.
Projekat razvoja gondole Brzece-Srebrnac.| Menadzment razvoja i kontrola kvaliteta opste infrastrukture,
izrada planske regulacije.
ReSavanje infrastrukture na lokalnom nivou, podrska i
Opéti ekonomski razvoj i rast zapo$ljavanja. finansiranje programa podizanja op$te konkurentnosti,
-~ . Optimizacija i uklju€ivanje u budu¢i model | odgovornost za uskladivanje plana razvoja turizma s prostorno
Opstina Raska

upravljanja. Povezivanje vikend naselja
(Treska) sa skijaskim sistemom.

planskim okvirima.
MenadZment razvoja i kontrola kvaliteta opste infrastrukture,
izrada planske regulacije.

Nacionalni park Kopaonik

Postovanje zakona vezanih za zastitu
Nacionalnog Parka Kopaonik. Spre¢avanje
divlje gradnje.

Valorizacija, zastita i prezentacija prirodnih i kulturnih vrednosti
na podrucju Kopaonika.

Zavod za zastitu prirode
Srbije

Dugorocna zastita prirodnih i kulturnih
vrednosti Kopaonika. OdrZivi i planirani
razvoj kapaciteta koji ne ugrozava podrucja
zastite i prirodne resurse.

Definisanje standarda i uspostavljanje adekvatnog mehanizma
zastite prirodne bastine Kopaonika

Skijalista Srbije

Pobolj$anje poslovanja preduzeca kroz
optimizaciju sistema skijaskih staza i ziCara.

Upravljanje izgradnjom i operacijama buduceg skijaliSta uz
primenu svetskih standarda u planiranju, izgradnji i
menadZmentu skijaskog sistema.

Lokalne turisticke
organizacije

Profesionalni razvoj marketing sistema
Kopaonika.

Turisti¢ki marketing, edukacija, vazna operativna uloga u
fomiranju budu¢e DMO.

Turisti / potencijalna trzista

Razvoj skijaliSta koje kvalitetom odgovara
snazi brenda i ugledu Kopanika.
Pobolj$anje razmene vrednosti za novac,
naro€ito u segmentu smestaja.

Sira ponuda turistickih proizvoda i rast
kvaliteta usluga.

Rast broja domacih turista na Kopaoniku kroz postepeno
povecanje kupovne moci. Rast broja internacionalnih turista.
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U gornjoj tabeli prikazani su stavovi i oc¢ekivanja glavnih interesnih skupina za projekt
razvoja turizma Kopaonika. Na osnovu odgovora na pitanja postavljena na radionici i
razgovora s interesnim subjektima mogu se izvuéi slede¢i zakljucci:

* Najveci broj ucesnika smatra da je glavna prepreka daljem turisticCkom razvoju
Kopaonika upravljacki model destinacije. Sadasnji model upravljanja smatra se
nedefinisanim i neusaglasenim medu kljuénim interesnim subjektima, te
nefunkcionalnim u pogledu podele upravnih nadleZznosti. Kao prepreke daljem
razvoju takode su identifikovani turistiCka infrastruktura i ponuda, saobracajna
dostupnost i putna povezanost, a predstavnici Nacionalnog parka Kopaonik narocito
ukazuju na problem divlje gradnje i neplanski razvoj kapaciteta kao veliku pretnju
oCuvanju prirodnih vrednosti i daljeg razvoja turizma na Kopaoniku;

* Prema miSljenju ucesnika, Kopaonik ima najvecu Sansu za diferencijacijom na
turistickom trzistu u konfiguraciji planine i njenoj pogodnosti za skijanje, dok
su dodatni elementi diferencijacije koje ucesnici najviSe prepoznaju bogatstvo
termalnih i mineralnih izvora te postojeca snaga i brenda Kopaonika;

= S timu vezi, stav je veéine ucesnika da se pored skijanja trebaju najvise razvijati
banjski / wellness proizvod i specijalne interese sportskog karaktera uz poseban
akcenat na letnje turisticke proizvode i aktivnosti. Proizvodi specijalnih interesa
vezani za prirodno okruZenje, odnosno nacionalni park, nisu prepoznati kao
prioritet;

= Ucesnici radionice su miSljenja da se Kopaonik nacelno uklapa u turisticko
pozicioniranje JZ Srbije, ali da su potrebne dopune i promene u elementima
pozicioniranja Kopaonika u odnosu na JZ Srbiju;

»= S timu vezi su i kljucni atributi koje veéina ucesnika veze uz Kopaonik. Tri atributa
koja su prepoznata od vecéine ucesnika su: ekskluzivan (elitni), Zivopisan i aktivan.
Ukoliko se ovaj izbor uporedi s predloZenim proizvodima i elementima
diferencijacije, konzistentnost se moZe primetiti izmedu atributa aktivan i
prepoznavanja proizvoda specijalnih interesa sportskog karaktera, kao i atributa
ekskluzivan (elitni) i poznatosti brenda Kopaonika kao jednog od elemenata
diferencijacije.

2.3. SWOT analiza

2.3.1. Pristup

SWOT (Snage, slabosti, moguénosti i pretnje) analiza odnosi se na identifikaciju jakih
i slabih strana Kopaonika kao turisticke destinacije i kljucnih faktora iz okruzenja koji
imaju uticaj na turisticki razvoj Kopaonika.

SWOT analiza predstavlja standardizovani postupak koji predstavlja snazan i
indikativan okvir za definisanje ostalih segmenata Master plana.

U cilju identifikacije snaga i slabosti analizirana su slede¢a podrucja:
*  Prirodni, socijalni i ekonomski profil podrucja

= Turizam destinacije
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= Destinacijski marketing
= Turisticke usluge destinacije
= Opste usluge
= Interesni subjekti i partnerstva
= Turisticki razvoj
U cilju identifikacije prilika i pretnji analizirana su slede¢a podrucja:
»  Trendovi industrije
= Konkurenti
=  Pravno-politicko okruzenje
»  Socio-kulturno okruzZenje
» Ekonomsko okruZenje
= Zivotna sredina

= Tehnologija

Nakon identifikacije, relevantni elementi SWOT-a su evaluirani sistemom ocena kako
bi se izracunala ukupan i prose€an intenzitet destinacijskih snaga, slabosti, moguénosti
i pretnji.

Na bazi ukupnog i prose¢nog intenziteta svake komponente SWOT analize, formira se

Poligon strategija SWOT analize Kopaonika, koji sluzi kao okvir za definisanje
buducih turistickih razvojnih strategija Kopaonika kao turisticke destinacije.

2.3.2. SWOT analiza — Snage i slabosti

Prirodni, socijalni i ekonomski profil podrudja

PRIRODNI, DRUSTVENI | EKONOMSKI PROFIL PODRUCJA

Nacionalni park Kopaonik - visok stepen bioloske
SNAGE : <
razvnovrsnosti (endemske vrste flore, bogatstvo Suma,
ocuvane visokoplaninske prirodne celine - rezervati
prirode)
10

Centralno turisticko mesto (Suvo Rudiste) na
nadmorskoj visini od 1.700 m

Povoljne Klimatske karakteristike, prirodni uslovi za
)\ razvoj turizma (osuncanost, snezni pokrivac)

Interes lokalnih i drzavnih kljuénih interesnih subjekata

2a dinamiénij razvoj turizma na Kopaoniku onfiguracija planine - pogodnost terena za skijanje

Termalni i mineralni izvori u okviru i u okruZenju
Nacionalnog parka (Joanicka banja, Lukovska,
Kur§umlijska, itd.)

Postojanje tradicionalnih sela po obodu Nacionalnog |
parka \

“\Tradicionalna usmerenost opstina na razvoj turizma na

Ocuvano Sumsko podrucje (po kvalitetu i biodiverzitetu)”' Kopaoniku kao vodege privredne akiivnosti regije

Ocuvane kulturne vrednosti na podrucju NP i u
Napomena: 1=najgore, 10=najbolje okruzenju (srednjevekovni spomenici kulture)
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PRIRODNI, DRUSTVENI | EKONOMSKI PROFIL PODRUCJA

SLABOSTI

Divlja gradnja i neplanski razvoj turistickih kapaciteta -
velika pretnja ocuvanju prirodnih vrednosti i daljem

razvoju turizma na Kopaoniku
Blizina kopnene zone bezbednosti (granica sa Kosovom i

Metohijom) - veoma otezana upotreba vazdusnog
saobracaja

Relativno slab administrativno-pravni mehanizam zastite
Zivotne sredine

Nesistemsklo reSavanje problema saobracajne
cirkulacije i parkinga na planini - povecanje stepena
zagadenosti Zivotne sredine

Nedostatak ekoloske svesti lokalnog stanovnistva
(nemarnost prema prirodi)

llegalno lovstvo, ribolovstvo i
ubiranje biljnih plodova na podrucju NP

Nemo¢ nadleznih drzavnih institucija u sprovodenju
mehanizma zastite - kadrovska opremljenost i budzet

NeizvrSena sistematska istrazivanja nepokretnih
kulturnih dobara (nedovoljna istrazenost i evidentiranost
kulturnih dobara)

Neadekvatan tretman prirodnih vrednosti (zapustenost
Sumskih puteva, nesanirani rudokopi, nesanirane
posledice NATO bombardovanja)

Ekonomska nerazvijenost opétina Brus i Raska (nizak
nivo kupovne mo¢i lokalnog stanovnistva, veliki stepen
nezaposlenosti)

ledovoljan broj i nivo struénosti ljudskih kadrova u
turizmu

I ) Opadanie broja stanovnika na podrucju Kopanika
Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

Turizam destinacije
TURIZAM DESTINACIJE

SNAGE:

Kopaonik medu najposecenijim turistickim destinacijama
Srbije - visok turisticki promet u zimskim mesecima

"Energija Kopaonika" - |zraZeni socijalni apsekti Zivota
) na planini (drustveni, no¢ni Zivot, fluktuacija i
komunikacija ljudi)

Raznovrsnost prirodnih i kulturnih resursa - osnova z3
razvoj razvnovrsne turisticke ponude

Znacajni investicioni projekti u toku (kako u skijaski
sistem tako i u smeStajne kapacitete)

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje
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TURIZAM DESTINACIJE

SLABOSTI:

Nepostojanje adekvatnog modela upravljanja turizmol

Turizam Kopaonika ne generi$e o¢ekivane ekonomske P
efekte

Nerazvijena ponuda turistickih proizvoda tokom letnje
sezone

Slaba ponuda ostalih turistickih proizvoda tokom zimske
AN sezone (pored skijanja)

N\ Nizak nivo iskorid¢enosti smestajnih kapaciteta (oko
30% na godi$njem nivou)

Nepostojanje celovitnog turisti¢kog lanca vrednosti

Nerazvijena ponuda ekoloskog, kulturno-istorijskog,
zdravstvenog i etnoloskog turizma

Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

Razdaljina od beogradskog aerodroma - 275 k}

Dominacija domacih gostiju

4 Zanemarljivo malo u¢eScée stranih turista

éaobraéajni pristup Kopaoniku

Nepostojanje turisticke signalizacije

Destinacijski marketing

DESTINACIJSKI MARKETING

SNAGE:

Postojanje lokalnih turistickih organizacija (Kopaonika, 4

Brend Kopanika - medu najpoznatijim turistickim

destinacijama Srbije

opaonik je turisticko mesto "u trendu" na domacem

Raske, Brusa)

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje

trzistu

Imidz Kopaonika kao ekskluzivne i sportske planinske

turisticke destinacije
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DESTINACIJSKI MARKETING

SLABOSTI

Nepostojanje destinacijske marketing organizacije
(jedinstvenog i uskladenog marketinga Kopaonika)
1

Nepostojanje organizacije za planiranje, razvoj

Nepostojanje prezentacije kulturnih i prirodnih vrednosti
proizvoda i koordinaciju integralne turisticke ponude

u okviru NP Kopaonik

Nedostatak dogadaja internacionalnog nivoa < ) Nepostojanje turistickih info-punktova

Nedovoljno razumevanje internacionalnih trzista,.

T, L "Slabe promotivne aktivnosti na medunarodnom trzistu
distribucije i komunikacije

Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

Turisticke usluge destinacije
TURISTICKE USLUGE U DESTINACIJI

SNAGE:
Znacajan kvantitet smestajnih kapaciteta
8
— valitet pruzanja usluga gorske sluzbe spadavanja
Uredenost skijaskih staza (utabanost snega) (obugenost judstve, metodologia rada)

Znatajan broj kaficalkiubova Zadovoljav.a{u0| kvant|t.et. |. kvalllte.t. pru.zanjz? skijaskih

usluga (ski Skola, servisi iznajmljivanja ski opreme)

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje Znacajna ponuda usluga F&B (hrane i pica)
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TURISTICKE USLUGE U DESTINACWJI

SLABOSTI:

Suboptimalan skijaski sistem
10

Sigurnost na skijaskim stazama (nekontrolisana
,.upotreba motornih sanki, nekontrolisano pona$anje

Nedovolja ponuda wellness/spa proizvoda -
skijada na stazi, itd.)

Zastarelost pojedinih Zicara i nedostatak masina za
proizvodnju vestackog snega

Cene usluga su iznad proseka u odnosu na nivo
kvaliteta usluga

Nedostatak organizovanih kultumih i sportskih dogadaja |

: S . ! : 7 Oznagenost staza i veznih puteva
(nedovoljan broj i nizak nivo organizovanosti) /

Slaba raznolikost ponude F&B (hrana pi(:e)”' ' Smestajni kapacitet ispod medunarodnih standarda

kvaliteta
Nedostatak ponude lokalnih proizvoda (lokalni etno-
Napomena: 1=najbolje, 10=najgore proizvodi, domaca radinost, suveniri)
Opste usluge destinacije
OPSTE USLUGE DESTINACIJE
SNAGE:
Elektroenergetsko snabdevanje
0 pal
Telekomunikaciona mreza Snabdevenost robom Siroke potroSnje

/4

lzrada prostornog plana u toku (osnova za poboljSanje
opétih usluga)

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje
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OPSTE USLUGE DESTINACIJE

SLABOSTI:

Nesklad u izgradnji turisticke i opste infrastrukture (na
pojedinim lokacijama smestajni kapaciteti uveliko
premasuju kapacitet opSte infrastrukture)

1

Nezadovoljavajuce ukupno stanje telekomunikacione
mreZe na podrucju NP

Neadekvatni procesi izgradnje infrastrukture (putevi, ski-
staze, vodovod) - degradacija zemljista

Saobraéajna infrastruktura - otezano zimsko odrzavanje

pojedinih deonica puta Divlje deponije komunalnog i gradevinskog otpada

Nedovoljna opremljenost i nedovoljan broj lekara
(specijalista) zdravstvene stanice (nepostojanje >~ Nedovoljan kapacitet komunalnih sluzbi
politrauma urgentnog centra) g

Vodovodni sistem - problem nedostatka vode |

nedovoljan kvalitet vode
Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

analizacija - nedovoljnog kapaciteta

Interesni subjekti i partnerstva
KLJUCNI SUBJEKTI | PARTNERSTVA

SNAGE:

Veliki broj interesnih subjekata
10

8

o N B

Svest o potrebi zajednickog i koordinisanog pristupa
razvoju

Zainteresonanost "jakih igra¢a" za investiranje

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje
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KLJUCNI SUBJEKTI | PARTNERSTVA

SLABOSTI:

Nedovoljan saradnja kljuénih interesnih subjekata
razvoja turizma na Kopaoniku (sukob interesa)
10

Nedovoljna saradnja nadleznih ministarstava, drzavnih

institucija, javnih preduzeca, opitina i lokalnih zajednica eizvrsena jasna podela | definisanje nadleznosti medu

klju€nim interesnim subjektima

/

Nefunkcionalna podela upravnih nadleznosti
(neuskladivanije aktera zastite i razvoja)

Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

Turisticki razvoj
TURISTICKI RAZVOJ

SNAGE:

Podrska Vlade Republike Srbije turistickom razvoju
Kopaonika

‘ Strategija razvoja turizma Republike Srbije kojom je
~ definisan okvir za razvoj klastera planinskih destinacija
Srbije

Tradicionalna usmerenost na razvoj turizma kao
pokretaca ekonomskog razvoja

Znatajna preduzetnicka inicijativa - zainteresovanost,/

o b . rada plana razvoja turizma na Kopaoniku
domacih i stranih investitora P ! P

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje
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TURISTICKI RAZVOJ

SLABOSTI:

Model upravljanja turistickim razvojem (institucionalno-
organizacioni okvir) - nedefinisan i neusaglasen medu
Klju€nim interesnim subjektima

10

Nepostojanje strategije ekonomskog razvoja podrucja
Kopaonika

Neprimena vi$edimenzionalnog pristupa u upravljanju
zadtitom i razvojem Kopaonika

Nesprovodenje donetih planskih dokumenata - znatno
odstupanje od planskih reSenja na pojedinim lokacijam4
(drasti¢no prekoracenje kapaciteta)

Ograniceni resursi lokalnih institucija/opstina (judski i
finansijski resursi)

Neintegrisano upravljanje zastitom Nacionalnog parka i
razvojem turizma

Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

2.3.3. SWOT analiza — Prilike i pretnje

Trendovi u industriji

TRENDOVI U INDUSTRIJI

PRILIKE

Sve vide Cestih a kracih odmora

Stil Zivota - "Status" manje vazan nego pre. ‘Niska

cena' ne znadi 'niski kvalitet Uticaj Interneta i E-trgovine na distribuciju

Starost evropskog drustva - starije osobe imaju

" . Kontinuirana fragmentacija trZista putovanja
tendenciju putovanja izvan glavne sezone

Povecana traznja za proizvodima specijalnih interesa i
novim destinacijama, naro¢ito na podru¢ju Srednje i <
Jugoistotne Evrope

rend zdravih i sa vitalno§¢u povezanih aktivnih odmora

Fokus na 'baby boomere' (42 - 60 god.) koji Zive duze
aktivno provode odmor i traZe nova iskustva vezana uz
prirodu, kulturu i dogadaje

rend ekoloski senzitivnih i na prirodi baziranih odmora

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje
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TRENDOVI U INDUSTRIJI

PRETNJE

Polarizacija trzista (niske cene - visoki kvalitet) pod
pretnjom ne postizanja zadovoljavajucih performansi

Povecani kriticki stav prema kvalitetu i odnosu cene

Veca konkurencija zbog boljeg pristupa novim kanalima

distribucije
10
Ocekivanja visokog kvaliteta vezano na turisticka
iskustva i usluge
6
4 /
2

D

naspram kvaliteta (vrednost za novac)

Skracivanje duzih odmora u korist vi$e kracih odmora

Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

Dalja fragmentacija trZista putovanja

Potreba za diferencijacijom

Potreba za jasnim pozicioniranjem i snaznim
Jedinstvenim Prodajnim Predlozima (USP)

Konkurencija

KONKURENCIJA

PRILIKE

Saradnja sa ostalim regijamalklasterima u Srbiji u svrhu
priviatenja poseta Siroj regiji

Ucenje na pozitivnim iskustvima drugih sliénig
destinacija

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje

Veca turisticka prepoznatljivost Kopaonika u odnosu na
druge planinske destinacije u regiji

O\ _ Diferencijacija u odnosu na globalnu konkurenciju na
bazi trenutne vlastite pozicije u razvoju turizma

Mogucnost razvoja inovativnih proizvoda i integrisanog
planinskog resorta
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KONKURENCIJA
PRETNJE
Konkurencija sa planinskim destinacijama u $iroj regiji

10

8

Elektronicki pristup kanalima .c.hstnbucue - globalna Strate$ko opredeljenje na turizam zemalja u okruzenju
konkurencija
Napomena: 1=najbolje, 10=najgore Diverzifikacija proizvoda

Pravno-politicko okruZenje
PRAVNO-POLITICKO OKRUZENJE

PRILIKE

Interesi Srbije prema razvoju turizma kao strateske grane
privrede

. Jacanje i modernizacija institucionalnog sistema drzavne
i lokalne uprave

Nestabilnosti na globalnom nivou, rat i terorizam stvaraju
mogucnosti za lokalni i regionalni razvoj turizma

*\/Interesi na nacionalnom i lokalnom nivou za évrstu
podrsku turistickom razvoju Kopaonika

Unapredeni proces pristupanja evropskim integracijama -

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje
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PRAVNO-POLITICKO OKRUZENJE

PRETNJE

Polititka nestabilnost

Nepromenjeni zakonodavni i upravijacki okviri <@ >

" Nivo centralizacije - decentralizacije

*\/Nedostatak razumevanja kljuénih pravila igre u turizmu,

Neispunjenje uslova za integracije u EU

Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

narocito od strane regionalnih i lokalnih uprava

Drustvo i kultura

DRUSTVO | KULTURA

PRILIKE

Povecani pritisak na radnom mestu i veca potrebaza -~ ’
odrZivim balansom slobodnog vremena i posla

Rast populacije u urbanim podrucjima
10

N _ Starija populacija sa vecim prihodima i viSe slobodnog
vremena

Intraregionalna kretanja populacije

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje

~ Porodice sa manje &lanova i veéi broj parova
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DRUSTVO | KULTURA

PRETNJE
Visoki nivo konkurencije zbog mogucnosti veceg izbora
za potroSace (pretnja od substituta)
10
8
6
2
0
T . . " Percepcija Srbije na internacionalnom nivou kao
Postojece jezicne barijere unutar Sire regije e ) "
politicki nestabilne regije
Napomena: 1=najbolje, 10=najgore
Ekonomija
EKONOMIJA
PRILIKE

Podrska Vlade Srbije regijama / podrugjima u Srbiji u
razvoju turizma

Postojeca sredstva namenjena za javne investicije u
infrastrukturu

Podsticajne mere malom i srednjem preduzetnistvu

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje
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EKONOMIJA
PRETNJE
Nezaposlenost i strucnost za obavljanje turisticke
delatnosti
8
Globalna ekonomska kriza X Nekontrolisani razvoj nekretnina

N

Usporeni proces privatizacije i restrukturisanja privrede
Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

Zivotna sredina

ZIVOTNA SREDINA
PRILIKE Povecana vrednost turizma i snaga poluge zasticenih
prirodnih i kulturnih podrucja
0
8
4
2
0
Opéti zaokret prema specificnim iskustvima vezanim u; Sveukupna povecana svest o zastiti prirodnih i kulturnih
prirodu dobara
Napomena: 1=najgore, 10=najbolje
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ZIVOTNA SREDINA
PRETNJE
Postepena degradacija kvaliteta prirodnog okruZenja

10

6

4

2

0

Opasnost od ekstenzivnog i neplaniranog kori$¢enja pasnost od devastacije prostora (neplanskom i
prirodnih resursa neodrzivom gradnjom i razvojem)
Napomena: 1=najbolje, 10=najgore
Tehnologija
TEHNOLOGIJA
PRILIKE Brze inovacije u komunikacionim / distribucionim

tehnologijama
10 o

Internet kao platforma za e-marketing, ukljucujuci )
upravijanje odnosima sa klijentima (C.R.M. - Customer <~
Relationship Management)

> Brze inovacije vezano uz tehnologije transporta

"\/Moguénost prilagodavanja razlicitih globalnih tehnoloskih
solucija

Sve veca dostupnost niskobudZetnog trasnsporta

Napomena: 1=najgore, 10=najbolje
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PRETNJE

tehnologijama

Zaostajanje u komunikacijskim i distribucijskim

Moguénost kupovine/rezervacije preko Interneta

Zaostajanje u razvoju kvalitetnih i inovativnih smestajnih

stimulusati ¢e 'kasne' rezervacije (last-minute)

Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

kapaciteta i upravljackih tehnologija

UKUPNI REZULTAT

KLJUCNE INTERNE SNAGE | SLABOSTI DESTINACIJE

SNAGE
Broj elemenata u podrucju
10 PRIRODNI, DRUSTVENI | EKONOMSKI PROFIL PODRUCJA 12
) TURIZAM DESTINACIJE 12
DESTINACIJSKI MARKETING 7
TURISTICKE USLUGE U DESTINACIJI 10
OPSTE USLUGE DESTINACIJE
KLJUCNI SUBJEKTI | PARTNERSTVA
TURISTICKI RAZVOJ

SLABOSTI

Broj elemenata u podrucju

PRIRODNI, DRUSTVENI | EKONOMSKI PROFIL PODRUCJA
TURIZAM DESTINACIJE

DESTINACIJSKI MARKETING

TURISTICKE USLUGE U DESTINACJI

OPSTE USLUGE DESTINACIJE

KLJUCNI SUBJEKTI | PARTNERSTVA

TURISTICKI RAZVOJ

KLJUCNE EKSTERNE PRILIKE | PRETNJE DESTINACIJE

PRILIKE
Broj elemenata u podrucju
9 TRENDOVI U INDUSTRIJI 8
KONKURENCIJA
PRAVNO-POLITICKO OKRUZENJE
DRUSTVO | KULTURA
EKONOMIJA
ZIVOTNA SREDINA
TEHNOLOGIJA

PRETNJE

Broj elemenata u podrucju

TRENDOVI U INDUSTRIJI
KONKURENCIJA
PRAVNO-POLITICKO OKRUZENJE
DRUSTVO | KULTURA
EKONOMIJA

ZIVOTNA SREDINA
TEHNOLOGIJA
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REZIME ANALIZE
KLJUCNE INTERNE SNAGE | SLABOSTI DESTINACIJE
Podrucje SNAGE * SLABOSTI **
PRIRODNI, DRUSTVENI | EKONOMSKI PROFIL PODRUCJ
TURIZAM DESTINACIJE

DESTINACIJSKI MARKETING
TURISTICKE USLUGE U DESTINACHJI
OPSTE USLUGE DESTINACIJE
KLJUCNI SUBJEKTI | PARTNERSTVA
TURISTICKI RAZVOJ

Broj elemenata
Ukupno
Prose€na ocena
KLJUCNE EKSTERNE PRILIKE | PRETNJE DESTINACIJE
Podrucje PRILIKE * PRETNJE **
TRENDOVI U INDUSTRIJI
KONKURENCIJA
PRAVNO-POLITICKO OKRUZENJE
DRUSTVO | KULTURA
EKONOMIJA
ZIVOTNA SREDINA
TEHNOLOGIJA

Broj elemenata
Ukupno
Prose€na ocena

* Napomena: 1=najgore, 10=najbolje
** Napomena: 1=najbolje, 10=najgore

POLIGON STRATEGIJA IZ SWOT ANALIZE REGIJE KOPAONIKA
PRILIKE
4

Maksi - maksi strategija Mini-maksi strategija

so wo

SNAGE < > SLABOSTI

ST wT

Maksi - mini strategija Mini - mini strategija

v
PRETNJE
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2.3.4. Zakljucak SWOT analize

Izvr§ena SWOT analiza dovodi do sledecih zakljucaka:

Intenzitet slabosti Kopaonika je veéi od intenziteta snaga Kopaonika kao turisticke
destinacije. Glavne slabosti proizlaze iz postojeCeg okvira turisticke industrije
Kopaonika, institucionalno-pravnog okvira Srbije, slabe prometne dostupnosti i
trenutno slabe kupovne moci lokalnog trziSta. Snage su u prirodnoj vrednosti
Kopaonika, osobito pogodnosti za skijanje kao komercijalno najatraktivnijeg
turistickog proizvoda te podrSci Vlade Srbije razvoju Kopaonika i skijaliSta uopste.
Obzirom na odnos snaga i slabosti, moZe da se zakljuci da:

Postojece slabosti mogu da se na dugi rok bitno da smanje ili ¢ak eliminisati
kroz unapredenje administrativno-pravnog okvira Republike Srbije i
profesionalan razvoj lanca turisticke vrednosti destinacije Kopaonika. Uprkos
postojecoj ekonomskoj i finansijskoj krizi, za ocekivati je da ¢e Republika
Srbija nastaviti konvergenciju svog pravno-administrativnog okvira
standardima EU i postepeno povecavati opStu konkurentnost te je u ovom
segmentu realno ocekivati vidna poboljsanja na srednji rok.

Inicijative Republike Srbije usmerene na turisticki razvoj mogu se iskoristiti za
implementaciju modela upravljanja turistickim destinacijama prema najboljoj
svetskoj praksi za sve kljucne turisticke destinacije u Srbiji, medu kojima se
sigurno nalazi i Kopaonik.

Glavne komparativne snage Kopaonika u povoljnoj visini i konfiguraciji
(veCina staza iznad 1.700m) te bioloSkom diverzitetu mogu se, osobito
otklanjanjem gore spomenutih administrativnih slabosti  (upravljanje
destinacijom, standardi turisticke industrije, slab tretman i iskoriS¢avanje
prirodnih vrednost zbog krivog fokusa poslovne misije Nacionalnog parka)
vremenom pretvoriti u konkurentske prednosti. Zbog svojih prirodnih
prednosti, Kopaonik je u znatno povoljnijoj poziciji obzirom na klimatske
promene odnosu na mnoga, ¢ak i znatno poznatija, evropska skijaliSta. Ovo mu
daje prirodni osnov za regionalni, pa ¢ak i internacionalni rang ambicija.

Lokalna i regionalna konkurencija u planinskom turizmu je kvantitativno i
kvalitativno na relativno niskoj razini, a Kopaonik ima i kapital jednog od
najjacih balkanskih skijaskih brendova. Potrebno je iskoristiti trZiSne Sanse
koje ¢e da proizadu iz povecanja kupovne mo¢i lokalnog stanovniStva, ali i
povecanja udela skijaSa u opstoj populaciji.

Osim odnosa snaga i slabosti, nuzZno je proceniti potencijalni negativnih uticaja
uocenih pretnji:

Vedéina pretnji se odnosi na dalje tehnolosko i administrativno zaostajanje
Srbije za svetskim konkurentskim standardima i neefikasan sistem upravljanja
Kopaonikom kao destinacijom. Prevladanjem slabosti iz ovog domena, koje
medu ostalim nuzno mora da ukljucuje uspostava efikasnog nacina upravljanja
destinacijom, uspostavljaju se i glavne pretpostavke za otklanjanje ovog
segmenta pretnji;

Divlja izgradnja i nekontroliran razvoj nekretnina su ve¢ i dosada dovele do
nekih ireverzibilnih promena na Kopaoniku (velika bespravno izgradena
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naselja koja ve¢ artikuliraju svoje interese na rekonstrukcije buduceg skijaskog
sistema). Od klju¢ne je vaZnosti rezolutno ponasSanje tela nadleznih za zastitu
prostora i spreCavanje divlje izgradnje, jer dalja devastacija moZe imati
poguban uticaj na konkurentnost Kopaonika kao planinske destinacije.

2.4. Zakljucci situacione analize

Situaciona analiza ukazuje na sledece nalaze koji su klju¢ni za buduéi razvoj turizma
na Kopaoniku:

Kopaonik je najpoznatija planinska destinacija i najpopularnije skijaliSte u
Srbiji i ve¢ nekoliko decenija ima ulogu lidera u turistickom razvoju planinskih
destinacija Srbije. Medutim, usled posledica izolacije Srbije u odnosu na
medunarodno okruZenje, Kopaonik se nije razvijao u skadu sa globalnim
trendovima, te danas nije konkurentan na medunarodnom turisti¢kom trzistu;

Kopaonik je ocenjen kao podrucje izuzetno povoljnih prirodnih karakteristika
za razvoj turizma. Klimatske karakteristike, konfiguracija planine i nadmorska
visina omogucavaju razvoj kvalitetnog proizvoda skijanja i alternativnih
zimskih proizvoda, a postoje¢i prirodni i kulturni resursi na Kopaoniku daju
moguénost za razvoj celogodiSnje i diversifikovane ponude turistickih
proizvoda;

Kopaonik je tradicionalno usmeren na razvoj turizma kao vodece privredne
aktivnosti regije. Medutim, turizam ne generiSe ocekivane ekonomske efekte.
Za dalji razvoj turizma je znacajno to Sto postoji preduzetnicka inicijativa i
interes domacih i stranih investitora;

Trenutni model razvoja (institucionalno - organizacioni okvir) je nedefinisan i
neintegrisan (neintegrisano upravljanje zaStitom Nacionalnog parka i
turistickim razvojem). Primecena je nedovoljna saradnja kljucnih nosioca
razvoja tj. postojanje sukoba interesa;

Divlja gradnja i neplanski razvoj turistickih kapaciteta pojavljuju se kao velika
pretnja ocuvanju prirodnih vrednosti i daljem razvoju turizma na Kopaoniku.
Administrativno - pravni mehanizam zaStite Zivotne sredine je relativno slab
(neprimenjivanje postoje¢ih planova i neefikasno sprovodenje zakonske i
podzakonske regulative);

Nepovoljno stanje opSte infrastrukture (kanalizacioni sistem, vodovodni
sistem, kapacitet komunalnih sluzbi, neadekvatni procesi izgradnje
infrastrukure). Na pojedinim lokacijama, kapacitet turisticke infrastrukture je
ve¢ znatno premasio kapacitet opste infrastrukture;

Skijaski sistem na Kopaoniku je trenutno suboptimalan (stepen iskori$¢enja i
operativna efikasnost ski liftova). Trenutni kapacitet ski liftova znatno
premasuje kapacitet skijaskih staza, a takode nije u harmoni¢nom razvoju sa
smestajnim kapacitetom na planini;

Nepovoljna saobracajna povezanost Kopaonika sa glavnim magistralnim
pravcima Srbije (ispod konkurentskih standarda medunarodnih planinskih
destinacija) 1 nesistemsko reSavanje problema saobracajne cirkulacije i
parkinga na planini;
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Ekonomska nerazvijenost opStina Brus i Raska (nizak nivo kupovne moci
lokalnog stanovniStva, veliki stepen nezaposlenosti) i ogranieni resursi
lokalnih institucija/opstina (ljudski i finansijski resursi);

U celini, SWOT analiza Kopaonika ukazuje na povoljnu poziciju Kopaonika.
Sada$nje slabosti Kopaonika je moguce nadvladati, buduéi je re¢ o slabostima
koje proizlaze iz organizacijskog i administrativnog okvira kako na drzavnom
tako i na destinacijskom planu, a €iji je napredak ocekivan s konvergencijom
prema EU standardima. S druge strane, snaga prirodne vrednosti Kopaonika,
slaba konkurencija na Balkanu te prilike oCekivanog dugorocnog povecanja
kupovne mo¢i u regiji i povecanja udela skijasa u populaciji ukazuju na snazan
razvojni potencijal Kopaonika.
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3. TRZISNA STUDIJA

3.1. Trendovi

3.1.1. Ocekivanja na volumen putovanja

Stope rasta turistickih dolazaka u Evropi u 2006. i 2007.

15— mzoo6 w2007 134

12

10.2 9.0
3 a0 78
6.1
5.5
51_
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World Europe Asia Pacific Americas Middi= East Afica

Izvor: UNWTO
Bliski i srednji Istok su najbrZe rastuce regije prema turistickim dolascima;

Evropa i Amerike su kao ve¢ etablirane turisticke destinacije ispod svetskog
proseka prema stopama rasta turistickih dolazaka;

Relevantne institucije (UNWTO, WTTC, TourMIS) su tokom 2008.
smanjivale projekcije rasta (od 4,2% - UNWTO januar 2008. do 3,0%
TourMIS mart 2008.). Medutim, obzirom na globalnu ekonomsku krizu nije
izvesno da li ¢e u 2009. godini uopste doci do rasta;

Uprkos dugogodiSnjem trendu smanjivanja prosecne duZine boravka, u 2007.
godini su nocenja rasla brze od dolazaka, a ocekivanja su da ¢e se taj trend
pojacati sa krizom jer ¢e putnici pokusavati da uStede na troskovima putovanja
te putovati manje puta na duZe periode;
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Stope rasta turistickih dolazaka u Evropi prema regijama u 2006. i 2007.

oa oM g o @G m e m e

I 5 alf=! |18

Mok Cumops: Wesiem Curope Cenlral & Caskrn Southemibedicrancan Tolal (Al Curoge)

Srbija

Furape Euraps

Izvor: UNWTO

Nakon snaZnog rasta od prose¢no 7,5% u regiji Srednje i Isto¢ne Evrope,
dolazi do usporavanja u poslednje dve godine;

Severna Evropa, regija s najve¢om potrosnjom po dolasku od 875€, takode
usporava s rastom;

Najveci i najstabiliniji rast ostvaruje regija juzne Evrope i Mediterana,
ponajvise zbog snaznog porasta dolazaka u Tursku, Grcku, Italiju, kao i u
manje destinacije (po stopama rasta isti¢u se pre svega Crna Gora, Hrvatska,
Kipar i Malta).

Sa manje od 600 hiljada stranih no¢enja i nesSto viSe od 300 miliona evra
prihoda od stranih turista u 2006. godini, Srbija je pri dnu evropske lestvice
prema turistickom volumenu;

Ipak, Srbija je u 2007. ostvarila vrlo visoku stopu rasta dolazaka i noc¢enja od
preko 20%, §to se moZe objasniti poboljSanjem imidZa zemlje kao i
postavljanju turizma kao jedne od prioritetnih privrednih delatnosti;

Jednako je u 2007. vidljiv visok rast dolazaka i nocenja turista s klju¢nih
evrospkih emitivnih trzista (Nemacka, Velika Britanija, Italija) u Srbiju od
prosecno 30%;

Budu¢i da je zemlja na pocetku profesionalnog turistickog razvoja, kao i da je
prema kljucnim parametrima (udeo turizma u BDP-u, udeo zaposlenih u
turizmu) ispod svetkog proseka, za ocekivati je da ¢e Srbija lakSe zaobici
negativne projekcije i predvidene stope rasta;

Naravno, gornja konstatacija podrazumeva da se nastaviti rast i poboljSanje
turisticke ponude Srbije kao i prilagodavanje trziSne strategije globalnim
uslovima.
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3.1.2. Kvalitativni trendovi u turizmu

Trend br. 1: Demografske promene

Broj osoba koje pripadaju kategorijama starijih ¢e se povecavati velikom brzinom.
Starije osobe ¢e biti zdravije i raspolagati ve¢im prihodima nego $to je to bio slucaj u
proslosti. Mnogi od njih iskoristi¢e moguénost prevremenog penzionisanja.

U svetlu ovakvog razvoja situacije, broj iskusnijih, starijih putnika ¢e rasti brze od
razvoja turisticke potraznje uopste (iako postepeno pogorSanje penzione podrske i
trend ka povecanju godina starosti kada je moguce ostvariti pravo na penzionisanje

moZe usporiti ovakav razvoj u dugoro¢nom smislu).

Uticaji na sektor turizma
» Povecanje traznje za kvalitetom, ugodnoscu i sigurnoscu;
» Povecanje traznje za jednostavnim prevozom;

= Povecanje traznje za zabavnim objektima (sadrZajima) u kojima se zahteva
manje fizickog napora (npr. igralista za golf i sl.);

* Povecanje traznje za proizvodima koji su namenjeni samo jednoj osobi;
* Veca traznja u mesecima medusezone;

» U okviru marketinskih aktivnosti, potrebno je manje naglasavati godine starosti
a viSe ugodaj;

* ProseCan broj osoba po domacinstvu ¢e se i dalje smanjivati, Sto ¢e za
posledicu imati vece raspoloZive prihode i ve¢u kupovnu mo¢.

Trend br. 2: Megatrend zdravlja

Svest o zdravlju ¢e se i dalje povecavati. lako povecanje svesti o zdravlju nece uticati
na koli¢inu traZnje, sasvim je sigurno da ¢e uticati na donosenje odluka u pogledu

destinacija, te o ponasanju tokom odmora.

Uticaji na sektor turizma

» Destinacije koje se smatraju manje zdravima bice viSe izbegavane nego Sto je
to bio slucaj u proslosti;

» Traznja za odmorom na suncu ¢e se i dalje povecavati;

»  Aktivni odmor ili odmor uz aktivnosti ¢e postajati sve popularniji, a traznja za
objektima koji odgovaraju ovakvoj vrsti odmora ¢e biti sve veca;

» Traznja za ‘wellness’ proizvodima ¢e rasti, ukljucujuci spa centre i fitness
centre.

Trend br. 3: Povecanje znanja i obrazovanja
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Prosecni nivo obrazovanja raste. Ovo ¢e za posledicu imati pojavu odmora u kojima
umetnost, kultura i istorija igraju vaZniju ulogu, ukljucuju¢i i odmore koji su vise

obrazovni 1 viSe duhovni.

Uticaji na sektor turizma
= Povecanje traznje za specijalnim proizvodima;

» Istaknutije ukljucivanje elemenata koji se odnose na umetnost, kulturu i
istoriju u okviru turistickih aranZmana i samo-organizovanih odmora;

= Potreba za boljim i kreativnijim prenoSenjem informacija;

» Traznja za novim destinacijma u Centralnoj i Istocnoj Evropi ¢e se povecavati.

Trend br. 4: Manje vremena za odmor

Savremeno drustvo vrsi sve veéi pritisak na svakodnevnicu ljudi i podstice kod njih
Zelju za viSe vremena za odmor i relaksaciju — $to ¢e imati suprotan efekat na
povecanje slobodno raspolozivih prihoda. Za turizam, ovakav trend je prema tome, po
definiciji nepovoljan — takode i zbog toga $to se trend povecanja broja dana pla¢enog

odsustva koje se koristi u svrhu koristenja godiSnjeg odmora zaustavio.

Uticaji na sektor turizma

=  Sve veca potreba za niskobudZetnim proizvodima;
= Sve veca potreba za relaksacijom;

= Skradivanje duzeg glavnog odmora u korist vise krac¢ih odmora.

Trend br. 5: Povecanje iskustva vezanog za putovanja

Sofisticiraniji potrosaci postaju sve sigurniji u ono $to su njihove potrebe i prava.
Za turizam, ovo za posledicu ima sve veci kriticni stav prema kvalitetu, te prema

odnosu izmedu kvaliteta i cene.

Uticaji na sektor turizma

= Alternativni nacini troSenja vremena i novca ¢e se sve viSe takmiCiti sa
odmorima, a u okviru samih odmora, sa davanjem prvenstva destinacijama i
smestaju;

* Destinacije koje nisu u skladu sa prihvatljivim standardima ¢e pretrpeti ve¢u

Stetu i za duzi vremenski period u buduénosti;

* Nejednolicno ponaSanje, Sto zna¢i — jedan jednostavan odmor, naredni
luksuzan, jedan dugotrajan, naredni kratkotrajan;

* Davanje prednosti odredenim vrstama odmora ¢e postati "iscepkanije" u
buduénosti pa ¢e, prema tome, uticati na koli¢ine onih odmora koji se
ponavljaju;
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Tokom godina, trend vernosti jednoj istoj destinaciji ¢e se i dalje smanjivati;

Postojanje iskusnijih turista dovesc¢e do sve kriti¢nijeg stava prema onome §to
je vestacko u korist onoga Sto poseduje vecu autenti¢nost — posebno u odnosu
na emocionalno zadovoljstvo i potrebu personalizacije; veStacka ponuda koja
se ne razlikuje od ostalih (npr. tematski parkovi) posta¢e manje vazna, ukoliko
ne zadovolji viSe standarde;

Iskustvo i kriti¢ni stav ¢e podstaéi turiste da ponovo posete zadovoljavajuce
destinacije iz njihove istorije putovanja;

Sve vece davanje prednosti mobilnosti podstaci ¢e iznajmljivanje vozila;

Regijama koje nude potpuni, raznovrsni, potpuno uravnoteZeni koncept ce se
sve viSe davati prednost, i one ¢e zahtevati bolje upravljanje destinacijom.

Trend br. 6: Promene Zivotnih stilova

Zivotni stilovi u zapadnim drustvenim zajednicama postepeno se menjaju.

Za turizam, ovo utiCe na shvatanje turiste o njegovim ili njenim licnim potrebama i

ponasanjima.

Uticaji na sektor turizma

lako odgovarajuce investicije mogu biti napravljene, interes za aranZmane
,Nocenje sa doruckom* se smanjuje, obzirom da se ovakvi aranZmani smatraju
jeftinim;

Kako je ,status” sada manje vaZan nego Sto je to bio nekada, ponaSanje na
odmoru postaje sve vise prilagodeno liénim potrebama, $to vodi ka povecanoj
traznji za manjim smesStajnim jedinicama (kao Sto su manji autentic¢ni
porodic¢ni hoteli i turisticke farme);

Promena percepcije u pogledu Zivota i Zivotnog stila dovodi do pada traznje za
organizovanim turama sa stalnom pratnjom;

Ponudaci ¢e imati vise koristi ukoliko budu sposobni da kreiraju potpuno nove
proizvode, koncepte i usluge koje ¢e se izdvajati svojom dodatnom vrednos$cu;

Sve veca specijalizacija ponudaca u pogledu odredenih hobija i interesovanja
¢e postati vaznija, a sve ¢eSce ¢e se kombinovati sa odmorom;

Ovakvo sve vece davanje prednosti ¢vrstom ,,sidru® kao sigurnom osloncu u
sve nesigurnijem svetu podstic¢e Zelju za posedovanjem drugog doma, takode, u
podrucjima koja se nalaze u blizini manjih regionalnih aerodroma;

Trend ,,vracanja osnovama‘ dovodi do toga da se prednost daje jednostavnijim
odmorima — iz hotela u bungalov, iz kamp-kucice u Sator.

Trend br. 7: Nova informaciona tehnologija

Prodor Interneta — te njegovo koriS¢enje u svrhu primanja informacija o turistickim

proizvodima i uslugama i njihove kupovine — ¢e nastaviti da se povecava. Za turizam,
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uloga Interneta — ukljucujudi i nova sredstva vizuelne prezentacije — ¢e i dalje postajati

sve veca, te ¢e se pokazati od velikog znacaja u buducnosti.

Uticaji na sektor turizma

Postojanje spremnih turistickih informacija o destinacijama i proizvodima i sve
sofisticiraniji pretrazivaCi za pregled takvih informacija ¢e biti podesni za
pravljenje poredenja, te ¢e na taj nacin intenzivnije uticati na konkurenciju
putem ,,razgledanja robe*;

Iskusni turisti ¢e sve viSe osmisljavati svoje vlastite odmore na modularnoj
osnovi sa direktnim rezervacijama;

Uloga putnih (turistickih) agenata ¢e se smanjivati, kako se potpuni turisticki
aranzmani budu sve vise kupovali direktno putem interneta;

Internet ¢e promeniti tipicnu ulogu Nacionalnih turistickih organizacija (NTO)
i Turistickih odbora velikom brzinom — ali ¢e kreirati novu ulogu u
elektronskom marketingu, ukljucujucdi i primenu destinacijskog marketinga koji
se zasniva na Upravljanju odnosima sa klijentima (CRM);

Destinacijski marketing (npr. bolje brendiranje uz podrSku javnosti) ce
postajati sve vazniji kao izvor za podsticanje poseta internet stranicama;

Postojanje detaljnih informacija o proizvodima koje nude ponudaci, bilo da su
ti proizvodi dostupni na samim lokalitetima destinacija ili putem linkova,
postat ¢e sve vaznije kao osnovni preduslov za uspeh internet stranica;

Moguénost ,.kupovine putem interneta ¢e podstaci praksu kasne rezervacije.

Sve veca potreba za sigurnim rezervacijama putem Interneta mora se naglasiti kada

govorimo o iskusnijim turistima koji znaju Sta hoce.

Trend br. 8: Promene u nadinu transporta

Sve veca potreba za koriS¢enjem brzih vozova i niskobudZetnih prevoznika uticace na

tipicne tokove putovanja. Drumski saobrac¢aj ¢e se suociti sa sve ve¢im zakrcenjem.

Uticaji na sektor turizma

Destinacije ¢e imati sve viSe koristi od pristupacnih i priustivih kratkih odmora
— posebno u vreme kada se velike manifestacije organizuju van glavne sezone;

Sve veca raspoloZivost direktnih veza vozom ili avionom ¢e podstaci traznju za
medunarodnim kratkim odmorima u gradovima i gradskim regijama, na Stetu
ruralnih podrucja;

Koris¢enje brzih vozova za srednje udaljenosti ¢e preuzeti veliki procenat onih
putovanja koja se trenutno obavljaju preko Carter letova;

Zakrcenost puteva ¢e negativno uticati na prevoz privatnim automobilom —
posebno u udarnoj sezoni;

Putovanja autobusima ¢e postajati sve manje vazna;
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= Prepreke koje nastaju zbog neprilagodenih rasporeda ili interno uslovljenim
transportom koji nije povezan na najoptimalniji nacin ¢e imati jaci negativni
uticaj na destinacije koje ne mogu ispuniti sve vece Zelje za pristupa¢noscu;

= Krstarenja — ne samo skupa krstarenja, nego i ona koja spadaju u ,klasu
niskobudZetnih® — ¢e postajati sve popularnija, posebno za osobe iznad 50
godina starosti.

Trend br. 9: Povecanje znac¢aja odrzivosti destinacije

Svest o znacaju zivotne sredine ¢e nastaviti da se povecava. Za turizam, ovo ¢e za
posledicu imati vecu traznju za odrZivim destinacijma, u kojima ¢e priroda i populacija
igrati sve znacajniju ulogu. Kako bi se ublazili troskovi odrzivosti, cena ¢e se sve vise

prebacivati na same turiste.

Uticaji na sektor turizma:

» Regionalna komponenta u destinacijma ¢e postajati sve vaznija;

= Politike wupravljanja destinacijama treba unaprediti kroz detaljnije i
konzistentnije planiranje;

= Davanje prednosti destinacijama ¢e biti snaznije povezano sa podrSskom koju
pruza domace stanovniStvo pri izraZavanju dobrodoslice sve vecem broju
posetilaca;

= Regije u kojima je doslo do preobimne gradnje (posebno one regije u kojima
ovakva gradnja nije bila u skladu sa prirodnim krajolikom) ¢e se sve manje
priznavati kao atraktivne destinacije;

»  Eko-turizam ne treba pomesati sa odrzivim turizmom.

Trend br. 10: Poveéanje vaznosti sigurnosti i zaStite

Teroristicki akti, regionalni ratovi, zagadenje i druge krize, naZzalost su postale
¢injenice vezane uz svakodnevnicu, te uti€u na potrebu za osecajem sigurnosti i zastite.
U turizmu, ovo za posledicu ima povecanu potrebu za sigurno$¢u i zaStitom, te

izbegavanje turista da posecuju destinacije koje se smatraju nesigurnim.

Uticaji na sektor turizma:
= Kvalitet vode (u jezerima i bazenima, ali takode i vode iz vodovoda) postajace
sve vazniji pri izboru destinacije, te zahteva bolju zastitu;

» Turista, sklon upudéivanju kritike, ¢e pre uputiti Zalbu u sluc¢aju da ponudeni
proizvod ne zadovoljava ocekivane standarde;

» TroSkovi pruZanja garancija o sigurnosti i zastiti ¢e se povecavati velikom
brzinom;

= Sektor se treba bolje pripremiti da zadovolji turistiCku traznju na fleksibilniji
nacin u razdobljima kriza.
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3.1.3. Trendovi medunarodnih _planinskih destinacija

Planinski centri spadaju u grupu najatraktivnijih turistickih destinacija na globalnom
turistickom trzisStu. U ukupnom globalnom turistickom prometu planinski centri
ostvaruju 15 - 20% ucescéa i generiSu godisnji prihod od 70 - 90 milijardi dolara.
Najvece uceS¢e medu planinskim centrima imaju planinski centri na Alpima
ostvarujuéi 7 - 10 % u ukupnom svetskom godi$njem turistiCkom prometu.

Najvazniji kvalitativni trendovi koji se odnose na interancionalne planinske destinacije
dati su u nastavku:

1. PLANINSKE DESTINACIJE RAZVIJAJU SE KAO CELOGODISNJE
PLANINSKE TURISTICKE DESTINACIJE

U razvoju planinskih destinacija na globalnom turistickom trzistu dolazi do promene
fokusa sa razvoja ,.skijalista/skijaskih centara® na razvoj ,.celogodiSnjih* planinskih
destinacija. U skladu sa globalnim klimatskim promenana planinske destinacije se
suoCavaju sa potrebom promene portfolia proizvoda, sve se viSe fokusiraju¢i na razvoj
letnjih tj. celogodi$njih turistic¢kih proizvoda.

Najuocljivija klimatska promena koja utiCe na planinske destinacije je povecanje
prosecne temperature planinskih destinacija. U nastavku je prikazan primer kretanja
prosecnih temperatura tirolskih planinskih destinacija (St. Anton, Kitzbuhel,
Hopfgarten, Galtur).
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Hopfgarten (Januar 1964 - 2000) Kitzbuhel (Januar 1979 - 2000)
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Izvor: "Vulnerability and adaptation of winter tourism in Tyrol and Bavaria", Institute for Geography, Innsbruck

Trend povecanja prosecne temperature planinskih destinacija dovodi do
preusmeravanja strateSkih smernica u razvoju planinskih destinacija na globalnom
turistiCkom trziStu i stavljanje fokusa na potrebu kreiranja celogodiSnje ponude
turisti¢kih proizvoda.

2. PRINCIP ODRZIVOSTI SVE VISE DOBIJA NA ZNACAJU U RAZVOJU
PLANINSKIH RIZORTA

Sve je veci uticaj pobornika zastite Zivotne sredine (envajoronmentalistickog lobija) na
razvoj planinskih turistickih destinacija Sto se reflektuje na nacin planiranja,
dizajniranja i izgradnje planinskih turisti¢kih destinacija. Pojam “odrZivosti”
planinskih destinacija postaje integralni deo procesa planiranja i izgradnje planinskih
turistiCkih destinacija. U procesu planiranja rizorta polazi se od analize fizickog
kapaciteta podrucja koji treba da postavi kvantitet i kvalitet razvoja koji je u skladu sa
principom odrZivosti.

3. DIVERZIFIKACIJA I INOVACIJE TURISTICKOG PROIZVODNOG
PORTFOLIA PLANINSKIH DESTINACIJA
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Dolazi do povecanje traznje za Sirokim spektrom proizvoda/aktivnosti. Planinske
destinacije suocene su sa potrebom kontinuelnog inoviranja, proSirenja i unapredenja
proizvodnog portfolia. Pored potrebe razvoja proizvoda/aktivnosti koji su
komplementarni osnovnom turistickom proizvoda, planinske destinacije pristupaju i
kreiranju novih turistickih ,,atrakcija®.

4. PORAST TRAZNIJE ZA SPORTSKIM AKTIVNOSTIMA KOJE SU U VEZI SA
PRIRODOM

5. PORAST TRAZNJE ZA TURISTICKIM PROIZVODIMA KOJI U SEBI
SADRZE AVANTURU I NESVAKIDASNJI DOZIVLJAJ

v\
il .mnumm Ilm ‘ r./ n
I Pu—1

I

7. INVESTIRANJE U NEKRETNINE U PLANINSKIM DESTINACIJAMA
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(second homes)

UNAPREDENJE SKIJASKE OPREME 1 POVECANIJE PROSECNE SIRINE
SKIJASKIH STAZA

®

9. RAST TRAZNJE ZA WELLNESS/SPA PROIZVODIMA U PLANINSKIM
DESTINACIJAMA
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3.2. Turizam Srbije

3.2.1. Turisticka ponuda

Glavne turisticke destinacije Srbije

Glavni turisticki proizvodi Srbije su: glavi administrativni centri (Beograd i Novi Sad),
planinske destinacije (Kopaonik, Zlatibor, Tara, Div¢ibare), banje i klimatska lecilista
(Vrnjacka banja, Sokobanja, Niska banja, banja Koviljaca, itd.) i dogadaji (Exit, Guca).
Vise od milion noéenja ostvaruje samo Beograd, a viSe od 300 hiljada nocenja
ostvaruju Kopaonik, Sokobanja, Vrnjacka banja i Zlatibor.

. < 1 mil. noéenja
@ 0d 300 hilj. do 1 mil. noSenja
O > 300 hilj. notenja

LM u?nmovm
O = Z21ATIBOR

e
- @
iy 13 VRIJACKA BANJA
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) KOPAONIK NSKABAA
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Smestajni kapacitet Srbije

45,009
85,634 85,867 86,731 88,598 112,708
Izvor: Statisticki godi$njak Republike Srbije

Smestajni kapacitet Srbije od 2003. do 2007. godine
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Izvor: Statisti¢ki godi$njak Srbije 2008

= Republika Srbija je 2007. godini raspolagala sa ukupno 112.708 leZaja;

= Smestajni kapaciteti se u poslednjih 5 godina nisu bitnije menjali do 2007. godine
kada je doslo do porasta broja leZaja od 27% u odnosu na 2006. godinu;

= Hoteli i slicni objekti ucestvuju sa 47% ucesS¢a u ukupnom smestajnom kapacitetu
(u ukupnom broju lezajeva) medu kojima je najvece uceS¢e hotela sa 2 i 3
zvezdice; pri tome, preovladuje niski standard kvaliteta usluge;

= Najvece uceS¢e u smesStajnom kapacitetu imaju banjska mesta sa 37% ucesca u
ukupnom broju turistickih leZajeva a potom slede planinska mesta sa 20% ucesca;
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3.2.2. Turisticka traznja

Turisticki promet u periodu od 2003. do 2008. godine

DOLASCI (u hilj.) NOCENJA (u hilj.) PROSECNA DUZINA BORAVKA
Godina Domaci Strani Ukupno Domaci Strani Ukupno Domaci Strani Ukupno
2003 1.659 339 1.998 5.893 792 6.685 3,55 2,34 3,35
2004 1.580 392 1.972 5.792 851 6.643 3,67 2,17 3,37
2005 1.536 453 1.989 5.507 992 6.499 3,59 2,19 3,27
2006 1.537 469 2.006 5.577 1.015 6.592 3,63 2,16 3,29
2007 1.610 696 2.306 5.853 1.476 7.329 3,64 2,12 3,18
2008 1.620 646 2.266 5.935 1.399 7.334 3,66 2,17 3,24
Izvor: Zavod za statistiku R. Srbije
Turisticki dolasci u periodu od 2003. do 2008. godine (u Turisticka nocenja u periodu od 2003. do 2008. godine
hilj.) (u hilj.)
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Osnovne karakteristike turisticke traznje Republike Srbije su:

= Nakon nekoliko godina pada i stagnacije, u 2007. i 2008. ponovno dolazi do
povecanja broja putovanja domacih turista;

= Ostvareno priblizno 2,3 miliona ukupnih turistickih dolazaka u 2008. godini — pad
od 1,7% u odnosu na prethodnu godinu;

= Ostvareno priblizno 7,3 miliona ukupnih turistickih no¢enja u 2008. godini — blagi
pad u odnosu na prethodnu godinu;

=  Pad stranih turistickih dolazaka: ostvareno 646 hiljada stranih turistickih dolazaka
u 2008. godini $to predstavlja pad od 7,2% u odnosu na prethodnu godinu;

= Ostvareno priblizno 1,4 miliona stranih turistickih noc¢enja u 2008. godini Sto
predstavlja pad od 5,2% u odnosu na prethodnu godinu;

= Jaka domaca baza u turisticCkom prometu sa priblizno 70% ucesc¢a domacih turista u
ukupnim turisti¢kih dolascima i priblizno 80% u ukupnim turistickim nocenjima;

= U skladu sa svetskim turistickim trendovima, smanjuje se proseCno trajanje
boravka.
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Struktura turistickih noéenja Republike Srbije u 2008.

godini
Ostala ('BI'avnl. )
oy administrativni
turisticka Ostala mesta centri
mesta 4% 19
19% °

Planinska Banjska mesta
mesta 32%

26%
Izvor: Turisticka Organizacija Srbije
Banjska i planinska mesta imaju duZi prosec¢an boravak i zajedno ostvaruju skoro

58% svih nocenja;

Nema bitnijih promena u strukturi no¢enja u poslednje 4 godine, osim manjeg rasta
udela banjskih mesta u odnosu na udeo administrativnih centara;

Beograd je jedina destinacija s viSe od milion noéenja;

Zlatibor i Kopaonik su najmasovnije planinske, a Sokobanja i Vrnjacka banja
banjske destinacije;

UZa Srbija ostvaruje oko 88%, a Vojvodina oko 12% ukupnog turistickog prometa.

68



HORWATH CONSULTING ZAGREB

3.3. Turizam Kopaonika

3.3.1. Smestajna ponuda

Prema sluZbenoj hotelskoj kategorizaciji (kategorisani objekti — Ministarstvo
ekonomije i regionalnog razvoja) na podrucju Suvog RudiSta nalazi se 2.277 lezaja.
Struktura turistickih leZaja prema vrsti i kategoriji smeStajnog objekta data je na
slede¢em grafikonu:

Struktura kategorisanih lezajeva na Suvom Rudistu
prema kategoriji smestajnog objekta

1 zvezdica .
4% 4 zvezdice

2 zvezdice 23%

29%

3 zvezdice
44%

Struktura smestajnog kapaciteta na Suvom Rudistu
prema vrsti smestajnog objekta

Apartmanska
naselja
40%

Hoteli
1%

Turisticki
apartmani
19%

Izvor: Ministarstvo ekonomije i regionalnog razvoja

Najveéi broj hotelskih objekata je u kategoriji od 3 zvezdice (44%), dok ucesce
hotelskih objekata u kategoriji od 4 zvezdice iznosi 23%.

Prema sluzbenoj hotelskoj kategorizaciji u lokaciji Brzece nalazi se 315 kategorisanih
leZajeva, a na Srebrncu se nalazi 168 lezajeva.

Treba napomenuti da ne postoje jedinstvena baza podataka tj. zvani¢ni podaci o
tatnom broju turistickih leZajeva na Kopaniku i da postoje znacajne razlike medu
podacima relevantih turistickih institucija i organizacija. UkrStanjem podataka
Nacionalnog parka Kopaonik i lokalnih turistickih organizacija doslo se do sledece
evidencije turistickih lezZajeva na Kopaoniku (lokacija Suvo Rudiste):
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Vrsta objekta
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Grand Hotel 420
Putnik - Klub A Hotel 160
Nebeske stolice Apartmansko naselje 210
Konaci - Suncani vrhovi | Apartmansko naselje 1486
Putnik Hotel 213
Olga Dedijer Hotel 220
JAT Turisti¢ki apartmani 500
Dijamant (bivSa
Investbanka) Turisticki apartmani 120
Beobanka Hotel 148
Jugobanka Hotel 90
Rtanj Planinarski dom 163
Planinarsko -
Kopaonik smucarsko drustvo 55
Planinarsko -
Avala smucarsko drustvo 25
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Raj Turisticki apartmani 530
Bianka Turisticki apartmani 200
Ragka Turistiki apartmani 27
Srbija Sume Turisticki apartmani 36
Vila Raj Turistiki apartmani 40
Suva Ruda Turisticki apartmani 153
Planinska kuc¢a

Kopaonik Turistiki apartmani 132
Vila Lisica Turistiki apartmani 7
Paraglajder Turisticki apartmani 30
Vila Nikola Turisticki apartmani 125
Kuc¢a "S" Turisticki apartmani 100
Vila Kolo Kolo Turisticki apartmani 30
MasSinac OdmaraliSte 115
Zupa Odmaraliste 100
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Kragujevac Odmaraliste 250
Ski dom Raska Odmaraliste 74
Vila Todor Turisticki apartmani 50
Takovo osiguranje Turisticki apartmani 24
Privatne kuce Pajino

preslo Privatne kuce 300
Ostala odmaraliSta OdmaraliSta 294

UKUPNO 6427

Izvor: Nacionalni park Kopaonik, Turisticka Organizacija Raska

Struktura smestajnog kapaciteta na lokaciji Suvo Rudiste prikazana je na slede¢em
grafikonu:

Struktura turistickih lezajeva na Suvom Rudistu prema vrsti
smestajnog objekta

Planinargki Privatne kuce
domovi 5% Hoteli
4% 19%

Odmaralista
13%

Apartma_nska Turisticki
naselja apartmani
26% 33%

Izvor: Nacionalni park Kopanik, Turisticka organizacija Raska

Turisticki aparmatni imaju najvece ucesce u smestajnom kapacitetu na lokaciji Suvo
Rudiste (33%), a slede ih apartmanska naselja (26%) i hoteli (19%).

Prema uputstvu Ministarstva za ekonomiju i regionalnog razvoja, a u skladu sa
izradom novog pravilnika o kategorizaciji smeStajnih kapaciteta, procenjen broj
lezajeva na Suvom Rudistu je 4.000.
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3.3.2. Trzisne performanse hotela Grand i apartmana Konaci

Dva centralna smestajna objekta na Suvom Rudistu, hotel Grand i apartmani Konaci,
ostvarili su sledece trzi$ne performanse:

HOTEL GRAND KOPAONIK KONACI KOPAONIK
Broj nocenja Broj nocenja
13.000 35.000 -
0 — 006 07 2006
11.000 - 2005 30,000 2005 — 2004
9.000 | 25.000 -
7000 20.000 -
5,000 4 15.000 -
10.000 -
3.000 |
5.000 |
1.000 -
0 M
<1000 1 VoV VE Ve VIE X X XE X [ Y |V VAR V/ VI RNV R > GRS QD (I (|
lzvor: TC CG Kopaonik, Avgust 2008 lzvor: TC CG Kopaonik, Avgust 2008

e

Holtel Grand Apartmani Konaci

* Hotel Grand je u 2007. godini ostvario stopu zauzetosti kapaciteta (occupancy
rate) od oko 44%

= Sezonalnost noenja - najve¢i broj nocenja u hotelu Grand ostvaren je u
januaru, februaru i martu

= U periodu od 2004. do 2007. godine ukupan broj nocenja u hotelu Grand je u
blagom padu (prosecna godiS$nja stopa pada u ovom periodu je iznosila 1,65%)

* Aparmani Konaci su u 2007. godini ostvarili godiS$nju stopu zauzetosti
kapaciteta (occupancy rate) od oko 28%

= Sezonalnost no¢enja - najveci broj nocenja u aparmanima Konaci ostvarena su
u januaru, februaru i martu
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TURISTICKI PROMET U PERIODU OD 2002. DO 2007. GODINE (u hilj.)

KOPAONIK
2003 2004 2005 2006
Turisticki dolasci - domaci 119 81 81 80 72 89
Turisticki dolasci - strani 5 5 4 5 6 9
TuristiCka nocenja - domaci 514 394 388 350 350 390
TuristiCka nocenja - strani 26 20 21 26 34 47
Prose¢no vreme boravka - domaéi 4.3 49 4.8 4.4 4.9 4.4
Prosecno vreme boravka - strani 5.2 4.0 5.3 5.2 5.7 5.2

lzvor: Zavod za statistiku Republike Srbije
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» Kopaonik ostvaruje ucesce od oko 5% u ukupnom turistickom prometu Srbije,
a 22% ucesca u turistiCkom prometu svih planinskih centara u Srbiji;

» U periodu od 2002. do 2006. godine broj turistickih nocenja je u konstantnom
padu, a potom dolazi do rasta u u 2006. i 2007. godini;

= U 2007. godini registrovano je 98 hiljada turistickih dolazaka i 434 hiljada
turistickih nocenja §to je za 14% viSe u odnosu na prethodnu godinu;

=  Prosec¢no vreme boravka iznosi 4,5 dana;

* Od ukupnih turistickih dolazaka i no¢enja na Kopaoniku tek 10% ostvaruju

strani turisti.
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KOPAONIK 2008 Index 2008/2007
Nocenja domacih turista 382.118 99
Nocenja stranih turista 41.304 88
Nocenja ukupno 423.422 98

Izvor: Turisticka Organizacija Srbije

= U 2008. godini dolazi do smanjenja broja nocenja turista na Kopaoniku za 2%,
pri ¢emu je stopa pada domacih turista 1%, a stopa pada stranih turista 12%

3.4. Analiza konkurenata

Planinski turizam je jedan od najbrZe rastu¢ih vidova turizma u Jugoisto¢noj Evropi,
kao rezultat rasta diskrecionog dohotka regionalne populacije i kreiranja traznje Sirih
slojeva stanovnistva za aktivnostima i proizvodima na planini.

Planinske destinacije u Jugoistocnoj Evropi prolaze kroz fazu tranzicije u razvoju:
= prelazak se sa organskog i spontanog na planirani rast i razvoj;

= primena savremenih koncepata razvoja (model kanadsko-americkih planinskih
destinacija);

* orijentacija na razvoj nekretnina kao glavnog faktora smanjenja rizika
povezanog sa ulaganjem u planinske destinacije;

= jasno diferenciranje i pozicioniranje u odnosu na konkurenciju.

Konkurenciju Kopaonika predstavljaju planinske destinacije u regiji, tj. u zemljama u
okruzenju: Bugarska, Rumunija, Crna Gora, Bosna i Hercegovina, Slovenija, Hrvatska
i Makedonija.

Izbor konkurenata izvrSen je na osnovu slede¢ih kriterijuma:
= lokacija;
= ponuda (portfolio) proizvoda
= smesStajni kapacitet
=  broj dolazaka i no¢enja
= skijaski kapaciteti (staze, liftovi, cene)
= koeficijenti

Obzirom na dosadasnju poziciju u regionalnim okvirima, ali i razvojne ambicije
Kopaonika da postane jedno od najjacih regionalnih skijaliSta, kao primarnu
konkurenciju Kopaoniku identificirali smo trenutno najjaca skijaliSta na Balkanu,
odnosno:

= Bansko (Bugarska)
= Poiana Brasov (Rumunija)

= Jahorina (Bosna i Hercegovina)
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= Kranjska Gora (Slovenija).

Sekundarnu konkurenciju ¢ine ostala, manja lokalna, skijalista na Balkanu.

* Kopaonik, Srbija

PRIMARNA KONKURENCIJA: SEKUNDARNA KONKURENCIJA:

. Poiana Brasov, Rumunija Kolasin - Bjelasica, Crna Gora

‘ Bansko, Bugarska BjelaSnica, BiH

. Jahorina, BiH 0 Borovec, Bugarska

‘ Kranjska Gora, Slovenija Popova Sapka, Makedonija

Bjelolasica, Hrvatska
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LOKACIJA

Poiana Brasov lezi na

deo Karpata. Zbog polozaja i izuzetne lepote, ovo odmaraliSte takode

nazivaju Poiana Soare

Odmaraliste je smesSteno samo 12 km od srednjevekownog grada

Brasov-a i na visini koj

S S

platou u podnozju planine Postavarul koja €ini

lui (sun€ani proplanak).

a premasuje 1020 m.

SMESTAJNI KAPACITET

2.578

TURISTICKI PROMET

Broj dolazaka:

140.000 (2008. - procena)

Broj no¢enja:
350.000 (2008. - procena)

PROIZVODI | AKTIVNOST|

Zimi: Skijanje, snowboarding

Leti: Tenis, mini golf, fudbal,
koSarka, paragliding, alpsko
penjanje, jahanje, bungee skakanje

Ukupna duzina ski staza: 12,8 km

SKI STAZE Plava: Crvena: Crna:
5,03 km 3,37 km 4,4 km
Ukupna duzina ski liftova: 9,9 km

SKI LIFTOVI Broj ski liftova: 11 (tri Zicare, 8 ski liftova)

Kapacitet ski liftova: 7

.000 skijasa na sat

CENA SKI PASA

Dnewna karta: 20 EUR

Sedmicna karta: 100 EUR

KOEFICIJENTI

ki .k k ki i ki
Ukupan br. r.eveta/. U upan. apacitet ski Ukupan br. kreveta/
ukupan kapacitet ski liftova/ .. .
. - . duzina ski staza
liftova duzina ski staza
0,37 546,88 201,41
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NAZIV

LOKACIJA

BANSKO, BUGARSKA

Skijaski centar Bansko nalazi se na jugozapadu Bugarske, u
podnozju jedne od najlepSih bugarskih planina - Pirin, koja je pod
nacionalnom zastitom i na listi svetskog prirodnog nasleda.
Udaljenost od Sofije do Banskog iznosi 160 km.

SMESTAJNI KAPACITET

oko 7.000

TURISTICKI PROMET

Broj dolazaka:
60.000 (2008. - procena)

Broj nocenja:
150.000 (2008. - procena)

PROIZVODI | AKTIVNOST

Zimi: Skijanje, snowboarding,
cross-country skijanje, hodanje
po snegu sa krpljama

Leti: golf, ribolov, lov, jahanje, voznja
bicikla kroz planinu, peSacenje

Ukupna duzina ski staza: 65 km

SKI STAZE Plava: Crvena: Crna:
22,75 km 26 km 16,25 km
Ukupna duzina ski liftova: 21,24 km
SKI LIFTOM Broj ski liftova: 12 (jedna gondola, pet ski liftova sa ¢etvorosedom,

jedan ski lift sa trosedom i pet ski liftova)

Kapacitet ski liftova: 16.800 skijasa na sat

CENA SKI PASA

Dnewna karta: 25 EUR Sedmicna karta: 160 EUR

KOEFICIJENTI

Ukupan br. kreveta/
ukupan kapacitet ski

Ukupan kapacitet ski
liftova/

Ukupan br. kreveta/
duzina ski staza

0,42 258,46 107,69
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LOKACIJA

JAHORINA, B i H

Ogorijelica sa 1.916 m.

g
£

Jahorina se nalazi u JugOlstocnom delu Bosne i Hercegovine, 28 km
od Sarajeva. Pripada Dinarskom planinskom sistemu. NajviSi wh je

ol \
'%Ml.\

Mll‘.lﬂl

n.v.

vrh Ogorjelica o
(1816 minv]

7INS

) A

SMESTAJNI KAPACITET

3.270

TURISTICKI PROMET

Broj dolazaka:

25.000 (2008. - procena)

Broj no¢enja:
80.000 (2008.

-procena)

PROIZVODI | AKTIVNOST

Zimi: Skijanje, snowboarding,

klizanje

Leti: zatvoreni bazeni, peSacke ture,
terenski biciklizam, fudbal, koSarka

Ukupna duzina ski staza: 20 km

SKI STAZE Plava: Crvena: Cma:
6,4 km 9,7 km 3,9 km
Ukupna duzina ski liftova: 8,05 km
SKILIFTOVI Broj ski liftova: 8 (4 ziare sa dvosedom, tri ski lifta i degji ski lift)

Kapacitet ski liftova: 7.

200 skijasa na sat

CENA SKI PASA

Dnewna karta: 18 EUR

Sedmicna karta: 90 EUR

KOEFICIJENTI

Ukupan br. kreveta/

Ukupan kapacitet ski

Ukupan br. kreveta/

ukupan kapacitet ski liftova/ < .
. . . duzina ski staza
liftova duzina ski staza
0,45 360,00 163,50
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NAZIV

KRANJSKA GORA, SLOVENUA

Ta Italy p

i e To Austria w -?Eﬁ"UF"-"

Kranjska Gora se nalazi u severozapadnom delu Slovenije, na granici
izmedu Austrije, ltalije i Slovenije. Pripada Julijskim Alpima. Udaljena
je 38 km od Bleda

e &

LOKACIJA

SMESTAJNI KAPACITET

2.994 (2004)

TURISTICKI PROMET

Broj dolazaka:

Broj no¢enja:

90.935 (2004)

334.604

Zimi: skijanje, snowboarding,
cross-country skijanje, ski-
alpinizam, voznja snowmobila

PROIZVODI | AKTIVNOST

Leti: peSacenje, biciklizam,
alpinizam, golf, jahanje, rafting,
ribolov, tenis

SKI STAZE Ukupna duzina ski staza: 30 km
Ukupna duzina ski liftova: 30 km
SKI LIFTOVI Broj ski liftova: 19 (3 ski lifta sa ¢etvorosedom, jedan sa dvosedom,

jedan ski lift sa jednosedom i 14 ski liftova)

Kapacitet ski liftova: 19.600 skijasa na sat

CENA SKI PASA

Dnewna karta: 28 EUR

Sedmicna karta: 167 EUR

KOEFICIJENTI

Ukupan br. kr'eveta/ ' Ukupan .kapamtet ski Ukupan br. kreveta/
ukupan kapacitet ski liftova/ . .
. < . duzina ski staza
liftova duzina ski staza
0,15 653,33 99,80

Koeficijenti razvoja analiziranih konkurenata dati su u sledecoj tabeli:
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KOPAONIK, SRBIJA 0.19 535.04 101,42
BANSKO, BUGARSKA 0.42 258.46 107.69
POIANA BRASOV, RUMUNIJA 0.37 546.88 201.41
JAHORINA, BiH 0.45 360.00 163.50
KOLASIN - BJELASICA, CRNA GORA 0.14 246.67 33.33
BJELASNICA, BiH 0.25 592.81 148.38

KRANJSKA GORA, SLOVENIJA 0.15 653.33 99.80

HORWATH CONSULTING ZAGREB

Ukupan br. kreveta/ Ukupan kapacitet ski
ukupan kapacitet ski liftova/
liftova duzina ski staza

Ukupan br. kreveta/
duzina ski staza

Analiza konkurencije dovela je do sledec¢ih klju¢nih nalaza:

Izuzev Kranjske Gore i Banskog, planinske destinacije u regionu, ukljucujuci
Kopaonik, nemaju diversifikovanu strukturu proizvodnog portfolia, te jasnu
pozicioniranost na medunarodnom turistickom trzistu;

Planinska destinacija Bansko je dostigla nivo medunarodne konkurencije na
bazi ekspanzivnog razvoja zasnovanog na konceptu slobodnog razvoja
nekretnina. Medutim, Bansko je izgubilo moguénost kontrole izgradnje, te je
upitno odrzanje konkurentske prednosti na dugi rok;

Jahorina, BjelaSnica, Poiana Brasov i Kopaonik su tradicionalne planinske
destinacije u regiji. Zimske olimpijske igre na Jahorini i Bjelasnici 1984.
godine, ¢ine ove planine prepoznatljivim na medunarodnoj sceni. Medutim,
ove destinacije pristupaju fazi restrukturiranja i planiranja daljeg razvoja;

Kopaonik u odnosu na konkurenciju ima najbolje prirodne uslove za razvoj skijanja i
komplementarnih zimskih proizvoda (konfiguracija terena, klimatske karakteristike,
nadmorska visina). Takode, jedna od prednosti u odnosu na konkurenciju je nadmorska
visina centralnog mesta (Suvo Rudiste) na 1.700 m

3.5. Procena trziSnog potencijala Kopaonika

U svrhu procene ukupnog trziSnog potencijala Kopaonika, krece se od sledecih
polazista:

Tehnicka evaluacija Kopaonika pokazuje razmerno visoku pogodnost planine
za skijanje, osobito s aspekta visine staza (80% staza ima najniZu tacku iznad
1.700 m) Sto ga stavlja u povoljnu konkurentsku poziciju s aspekta otpornosti
na klimatske promene;

Kopaonik je bez premca najpopularnije skijaliSte i planinski centar u Srbiji,

komercijalizacije na globalnom trzistu;

Kupovna mo¢ Srbije i regije ¢e se na duZi rok povecavati s rastom BDP-a i
udela potros$nje stanovniStva za turistiCke usluge. Pretpostavka je da ¢e se od
2011., kao prve godine u kojoj ¢e poceti stvarni oporavak od posledica
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ekonomske i finansijske krize, BDP rasti po prosecnoj stopi od 5% u sledecih
10 godina;

Zapadne zemlje s ponudom turistiCke infrastrukture za zimski turizam i
skijanje uobicajeno imaju omer skijaskih dana koje generiSe domace trZiste i
ukupnog broja stanovnika od oko 0,5;

Sa oko 400.000 skijaskih dana koje generiSe domace trZiSte i skoro 8 miliona
stanovnika, u Srbiji je taj omer 0,05, $to je sli¢no drZzavama istocne Evrope;

Prema nalazima Zermat Symposiuma, u slede¢ih 20 godina bi kroz razvoj
domacih skijaliSta taj omer i u Istocnoj Evropi trebao dosegnuti 0,5, Sto za
Srbiju znaci domacu traznju od oko 4 miliona skijaskih dana;

Prema gornjim je projekcijama ocekivati da ¢e regija bivse drzave obzirom na
broj stanovnika koji Zivi na tom prostoru za 15ak godina generisati 10ak
milijuna skijaskih dana, a Balkana i 15 do 20 milijuna skijaskih dana;
Pretpostavke za takav porast traznje su sledece:

o Pomenuti rast BDP-a i udela potrosnje za turizam u ukupnom dohotku;

o Provodenje projekata izgradnje novih skijaliSta (Stara Planina, Golija i
Besne Kobila) i unapredenja postojecih (Kopaonik) kao infrastrukturni
preduslov za stvaranje novih skijasa;

o Marketing aktivnosti javnog i privatnog sektora kojima se promovise
skijanje i time povecava broj potencijalnih skijasa, afirmiraju zdravlje
i zimske aktivnosti i pozitivno uti¢e na popunjenost zimskih centara.

Dakle, za ocekivati je da ¢e u slede¢ih 10 godina do¢i do snaZnijeg rasta potraZnje za
skijanjem. U takvoj situaciji se Kopaonik zbog prirodnih karakteristika, ali i mnogo

snaznije postojeCe trziSne pozicije

potencijalom komercijalizacije na medunarodnom trzistu.

izdvaja kao planinski centar s najveéim

Uzimajuéi u obzir ocekivani porast volumena domaceg skijaskog trzista i ocekivanu
dinamiku izgradnje / restrukturiranja skijaliSta u Srbiji, ocekujemo sledecu evoluciju

turisti¢kih dolazaka:

Domaci dolasci 2006.

Domaci dolasci 2015.

Broj Udeo Broj Udeo
Kopaonik 85.200 21% 280.000 35%
Zlatibor 80.000 20% 104.000 13%
Tara 44.000 11% 64.000 8%
Divéibare 28.000 7% 40.000 5%
Podrucje Golijle (bez Kopaonika) 85.200 21% 80.000 10%
Podrucje Stare Planine 23.176 6% 144.000 18%
Ostale planinske destinacije 55.424 14% 88.000 1%
Ukupno 401.000 100% 800.000 100%
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Domadi dolasci 2020.

Domacdi dolasci 2025.

Broj Udeo Broj Udeo
Kopaonik 396.000 33% 450.000 30%
Zlatbor 120.000 10% 120.000 8%
Tara 72.000 6% 75.000 5%
Div¢ibare 36.000 3% 45.000 3%
Podrugje Golije (bez Kopaonika) 204.000 17% 285.000 19%
Podrugje Stare Planine 228.000 19% 330.000 22%
Ostale planinske destinacije 144.000 12% 195.000 13%
Ukupno 1.200.000 100% 1.500.000 100%

Zapocete razvojne aktivnosti u planinskim centrima Srbije, ali i sve jaca orjentacija na
letnju sezonu imati ¢e za posledicu visok porast broja domacih planinskih dolazaka. Iz
tabele je vidljivo da ¢e Kopaonik kroz izvedbu ovog projekta ucvrstiti svoju lidersku
poziciju po broju domacih turistickih dolazaka, a da ¢e obzirom na prirodnu vrednost,
ali i zapocCete razvojne aktivnosti Stara Planina i Golija zauzimati drugo i tree mesto.
Kako Kopaonik ve¢ ima oko 4.000 kreveta, da su kapitalni smeStajni objekti prosli kroz
privatizaciju ¢ime se ocekuje njihovo brZze restrukturiranje, a da se prve faze
rekonstrukcije skijaskog sistema koji je vrlo vaZan faktor uspeha jednog skijalista
mogu izvesti relativno brzo, ofekujemo da ¢e u slede¢ih 5 do 7 godina upravo
Kopaonik doziveti najjaci porast broja dolazaka. Napomena je da o¢ekujemo povecanje
broja dolazaka i za kategoriju ostalih planinskih destinacija, gde pre svega mislimo na
Besnu Kobilu i Frusku Goru.

Orjentacija Kopaonika na regionalnu komercijalizaciju moguca je ve¢ u najranijoj fazi,
a dugorocno je realno ocekivati i medunarodnu potraznju. Kopaonik ima ambiciju
zauzeti poziciju jednog regionalnih lidera medu planinskim centrima pri ¢emu
dugorocna penetracija od 10%, odnosno 1,5 do 2 milijuna skijaskih dana ne bi trebala
biti upitna.

Oslanjaju¢i se na neupitne snage Kopaonika i dugorofnu izvesnost trziSnog
potencijala, moZe se napraviti sledec¢i izvod konacnog kapaciteta Kopaonika:

= Prema tehnickoj evaluaciji Ecosigna, planina ima prirodnu konfiguraciju koja
u optimalnom konceptu omogucuje oko 20.000 skijasa;

= Obzirom na ocekivani broj skijasa iz razlicitih tipova smestaja, ali i optimalne
trziSne strukture tipova smestaja, potreban broj lezaja iznosi oko 25% vise od
kapaciteta skijasa §to iznosi 25.000;

= Kopaonik na dulji rok moZe da racuna na oko 450.000 domacih dolazaka, $to
prema sada$njoj prosec¢noj duljini boravka znac¢i oko 800 hiljada do milion i
200 hiljada nocenja;

=  Ukoliko se pretpostavi da su smestajni sadrZaji otvoreni 9 do 10 meseci
godisnje (prema primeru svetskih skijaliSta), turisticki kapaciteti na Kopaoniku
moraju imati za cilj da privuku oko 400 do 500 hiljada stranih turista godiSnje;

= Obzirom na dulji prosecan boravak stranih posetioca (zbog veée razdaljine),
ocekuje se da ta brojka stranih turista generiSe 2 do 2,5 miliona nocenja;

= Ukoliko se uspe$no ostvari takva struktura posetioca, Kopaonik ostvaruje 3,5
do 4 miliona turistickih no¢enja i postize prosecnu godiSnju zauzetost
smestajnih kapaciteta od 40 do 45%;

= Pretpostavka za jacu orijentaciju na zemlje izvan balkanske regije su reSavanje
cestovnog dostupa Kopaonika s Beogradom, odnosno koridorom X,
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povezivanje s aerodromom u NiSu, kao i opremanje i aktivacija niskog
aerodroma.

Sto se ti¢e vremenskog dimenzioniranja ovakvog razvoja, a obzirom na veé veliki
obuhvat i kapacitet skijaskog sistema, predlazemo da se on obavi u 3-4 faze s
jednolikom raspodelom novih smesStajnih kapaciteta (uz postoje¢e smestajne kapacitet
od 4.000 kreveta na samom Kopaoniku, potrebno je pridodati oko 20 hiljada novih
kreveta) prema slede¢oj okvirnoj dinamici:

1. faza 4-6 godina;
2. faza 7-9 godina;
3. faza 10 do 12 godina.
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4. MARKETING STRATEGLJA

4.1. Strateski kontekst

Racionalna slika buduénosti jedne turisticke destinacije to jest njena turisticka vizija
mora biti izvedena iz realnih strateSkih uporiSta odnosno objektivizacije kljucnih
odrednica na kojima destinacija gradi svoju buducnost.

Kopaonik je intenzivno poceo da se razvija 80'tth godina kada je glavni nosilac
turistickog razvoja bio Genex Kopaonik, osnovan od strane preduzeca Generaleksport
iz Beograda, OpStine Brus i Opstine Raska. Medunarodna skijaska federacija je 1981.
godine dodelila Kopaoniku status medunarodnog skijaskog centra. Medutim,
nepovoljno politicko-ekonomsko okruzenje 90'tih godina uzrokovalo je gubitak
strateSkog pravca i kontrole turistickog razvoja Kopaonika. Takode, izolacija Srbije u
odnosu na medunarodno okuZenje onemogucila je osposobljavanje Kopaonika za
medunarodnu trZi$nu utakmicu.

Moze se re¢i da je Kopaonik trenutno u fazi kada se opredeljuju njegove perspekive
razvoja i Sansa za uspeh na medunarodnom turistiCkom trziStu. Zato se mora jasno i
precizno definisati strateSki pravac razvoja koji treba da omogu¢i Kopaoniku da
optimizuje svoje potencijale i preraste u jedinstvenu, visoko kvalitetnu i renomiranu
celogodisnju planinsku destinaciju. U tom cilju definiSu se klju¢ne strateske prednosti i
nedostaci, a potom strateSka uporiSta na kojima se buduca vizija mora oslanjati.

Zbog toga je formulisanje strateskih uporisSta veoma vaZan korak, a koji je povezan sa
sprovedenim sekundarnim istraZivanjima, terenskim istrazivanjima i analizama, kao i
analizom kljuc¢nih interesnih subjekata tj. institucija i organizacija na teritoriji opStine
Brus, opstine Raska i Republike Srbije.

4.1.1. Strateske prednosti

1. Konfiguracija planine i pogodnost za razvoj skijalista. Tehnicka evaluacija terena i
potencijala planine ukazala je na to da Kopaonik ima izuzetne topografske
karakteristike za razvoj kvalitetnog skijaskog sistema i pratece turisticke
infrastrukture. Prema strucnoj proceni, Kopaonik je planina sa najboljim prirodnim
uslovima za razvoj skijanja i drugih zimskih sportova ne samo u Srbiji, vec i u Siroj
regiji. Atraktivnost Kopaonika cini i lokacija centralnog turistickog mesta Suvog
Rudista na 1.700 metara nadmorske visine, Sto omogucava posetiocima «doZivljaj
planine».
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2. Prepoznatljivost brenda Kopaonika na regionalnom nivou. U bivsoj Jugoslaviji,
Kopaonik je vaZio za jedan od najpopularnijih  zimskih turistickih centara. Na
Kopaoniku je 1984. godine odrian Evropski kup u skijanju i time je dobio status
medunarodnog zimskog sportskog centra. U tom periodu, Kopaonik je imao imid?
ekskluzivne, zabavne i sportske destinacije. Pored regionalnog trista, preko britanskih
turoperatora Thomsona i Balkans Holidays, Kopaonik je dosegao triiste Engleske. U
katalozima Thomsona, Kopaonik je reklamiran kao planina koja privlaci i mlade
avanturiste i one koji traZe mir i tisinu.
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SKI PACKS
BOOK NOW!
Save time in resort and budget
ahead by pre-booking (see p260).
LIFT PASS

Adult. Child
Adult E55 £40
Family fift pass E157
(@ schika+ 3 hiren)
6 Days. Adult Child
Skis £30 £24
Baots. £22 E22
Snowboard £29  NA
Boots. E19 N
Snowbeard & Boots £45 N
SKI/BOARD TUITION.

Adult Child*
6 days x dhrs. £63 &0
*Children from 8yrs ta 12yrs incl

Usual Hours of Instruction: Mon-Sat, 1000-
1200 & 1300-1500, 4hrsiday.

Learn to Ski Adut Chid
2.an £15 £
JaniMar 19 &9
AW other dates £135 £l

(includes & day it Pass, 6 days ski & boot
hire, 6x4 hours of tuition
Learn to Snowboard*

2.4an £115
JaniMar £110
All sther dates. £125

(includes & day it Pass, 6 days ski & boot
hire, 6x4 hours of tuition
* Minimum age for snowboarding is 13

FURTHER INFORMATION

Experts

HORWATH CONSULTING ZAGREB

s

Intermediates Beginners

* ok
BRITISH AIRWAYS SCHEDULED FLIGHTS

he biggest and most popular ski resort in Serbia,

“Kop" is known for its peaceful beauty, and today
Thomson are pleased to offer this wonderful area
again. Kopaonik's exceptional value and suitability for
families and beginners make it an appealing choice for
anyone who wants to enjoy affordable skiing, amidst
breathtaking scenery. Kopaonik is a very compact
resort, all amenities are within 10-15 minutes walk of
the centre, and the area enjoys an excellent “ski to

.8 8.8 8 4

SNOW SAVERS

skis, boots and ski

Price Check

= small beer 70p = glass of coke 6lp

= bottle of house wine £3.90  cup of
coffee 60p » tea 60p * burger with chips
£3.00 * pizza £3.60 * 3-course meal with
wine £9.50

Ski pack prices are approsimate.
Please ask your agent for details.

SkiBoard Camiage  £15 15
Visa Reuirements: @ vaid 10 year Brtish
passpart i required, Other passport holders
anquire a the Embassy of Serbia
Montenegra: 020 7235 9049.

Curtency: Dinr. Please note that credit cards
are accapted mostly in hotels.

We recommend that you take English stering.

door” reputation, in addition there is high quality
tuition on offer and a welcoming atmosphere.

Aprés Ski

The mast popular meeting place is the
courtyard of the Konac: complex, and
here there is a host of bars, cafés and

= sports centre at Grand Hotel with
indoor tennis and much more * cross
country skiing # skidoos & horse drawn
sleigh rides « tobogganing » bargain
shopping + winter walks

~ FAMILY CHOICE

We are pleased to offer a

st by restaurants. The Dally Bel Bar near the R e
b e Grand Hotel is a favourite for a cosy " inthe
;::mhmm v CREECrote drink, and at Dancing Bar you can boogie The crache s available
Ko into the small hours. exclusively to

the Grand. Both hotels are idealy
located in the heart of the resort

SKI FACTS

We are offering halpf price child care
all season, so call our childcare

hotline on 0870 166 4996 to make
a ion.

Eosy
Z—~T"" istamedute 516 Dragits
T~ Difficult

3. Interes domacdih i stranih investitora. Obzirom na popularnost Kopaonika postoji
znacajan interes kako domacih tako i stranih investitora. Pojedini srpski preduzetnici
su ve¢ u mogucnosti da podrZe finansijski zahtevne kapitalne projekte. Interese
investitora bitno je objediniti i uskladiti sa predloZenim modelom turistickog razvoja
Kopaonika. Jedino usaglasavanjem interesa pojedinacnih investitora, pogotovo kada
se radi o kompleksnim projektima kao $to su planinski rizorti, moZe se obezbediti
harmonican i kontrolisan razvoj i postizanje uspeha.
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4. Regija je tradicionalno orijetisana na turizam, postoji lokalno znanje. Turizam se
smatra glavnim nosiocem ekonomskog razvoja podrucja Kopaonika. Kriticna masa
znanja potrebna za razvoj turizma postoji, ali se treba izvrsiti sistemsko
prilagodavanje savremenim zahtevima turisticke industrije. Za ekonomski razvoj
regije, neophodno je povezati male i srednje preduzetnike u turistickom sektoru i
sektorima koji su kompatibilni sa razvojem turizma i maksimizirati ekonomske efekte.
Takode, neophodno je eliminisati sivu ekonomiju i spreciti odlivanje ekonomskog
ucinka.

o CHHIAAMUITA CPEMIT
ARI RETOATE OF SLRBA

o 5 L ’
; s KI T “ I.j K 0 . www.skikop.com

@l 7o 5T TC
(E@CLA

Rankovic

4.1.2. Strateski nedostaci

1. Losa saobraéajna povezanost Kopaonika sa glavnim magistralnim putevima.
Bitan parametar konkurentnih medunarodnih planinskih destinacija je jednostavan
pristup koji se odnosi na kvalitetnu putnu mrezu i blizinu aerodroma. SadasSnja
udaljenost Kopaonika od preko tri sata voZnje do medunarodnog aerodroma (Beograd)
¢ini ga nekonkurentnim za udaljena medunarodna trZiSta, buduci da se smatra da je
granica za udaljenost planinskih centara od aerodroma dva sata voznje. Ukoliko se
realizuju sadasnji planovi vezani za izgradnju autoputa Hordo§ — PoZega, kao i za
internacionalizaciju niSkog aerodroma, ovi nedostaci ¢e delomic¢no biti umanjeni na
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srednji rok. Izgradnja magistralnog puta do Kopaonika znacajno bi dodatno uticala na
povecanje turistiCkog prometa, kao i na privlacenje investicionih turistickih projekata.

2. Relativno slaba kupovna mo¢ lokalnog i regionalnog trzista. Ekonomski
pokazatelji lokalnog i regionalnog okruZenja ukazuju na relativno mali diskrecioni
dohodak po glavi stanovnika, te relativno mali iznos potro$nje na turisticke usluge.
Trenutna finansijska i ekonomska kriza dodatno odgada konvergenciju ekonomija
zemalja regije ka standardu EU, a shodno tome i povecanju BDP-a i diskrecijskog
dohotka za turisticke usluge. Ipak, u uslovima politicke normalizacije i intenziviranja
procesa integracija u EU, dugoro¢no je za ocekivati natprosecan ekonomski rast, pre
svega iz razloga §to se pocCinje od relativno niske baze.

3. Divlja izgradnja i stanje mehanizma zaStite prostora. Gubitak strateskog pravca i
odsustvo upravljackog mehanizma izazvao je pojavu nekontrolisanih interesa privatnih
preduzetnika i pojavu divlje gradnje. Odstupanje od planiranih kapaciteta na pojedinim
lokacijama znacajno je ugrozilo funkcionisanje opste infrastrukture - veliki pritisak na
postojece kapacitete. Takode, pravno-administrativni mehanizam zastite Kopaonika je
relativno slab, obzirom da institucije zaStite nemaju dovoljnu snagu (limitiran budzet i
ljudski resurs).

4. Destinacijom se ne upravlja na pravi nacin, nema usaglasavanja interesa
kljuénih igraca ni planskog razvoja. Nakon S§to je ostao bez klju¢nog nosioca
razvoja, tj. raspadom kompanije Genex, doSlo je do preklapanja i neusaglasenosti
upravnih nadleZnosti na Kopaoniku, te gubitka strateSki planiranog i kontrolisanog
razvoja. U cilju daljeg razvoja, neophodno je formirati upravljacki model koji ¢e
usaglasiti i ujediniti interese klju¢nih interesnih subjekata i njihovu orijentaciju ka
ostvarenju zajednicke vizije razvoja. Osiguranje bliske saradnje i koordinacija
interesnih subjekata na svim nivoima je jedan od presudnih faktora za postizanje
uspeha.

5. Stanje postojeée turisticke industrije je ispod internacionalnih standarda.
Izolacija Srbije u odnosu na medunarodno okruZenje dovela je do «monopolisticke
pozicije» Kopaonika u okviru Srbije, te je Kopaonik «zaSticen» u odnosu na
medunarodnu konkurenciju. Smestajni objekti nisu obnavljani i modernizovani prema
internacionalnim standardima, skijaski sistem nije optimizovan i ne iskori§¢ava puni
potencijal prirodne vrednosti planine, a ostala turistiCka infrastruktura je skromna i
daleko ispod konkurentskog standarda. Sve ovo uslovljava i loSe finansijske
performanse postojece industrije, koje se ne mogu poboljSati bez znatnih ulaganja, a
10§ upravljacki mehanizam kako turistickom destinacijom Kopaonika, a tako i zastitom
prostora i kontrolom divlje izgradnje, slabe interes potencijalnih investitora. Obzirom
da nije sledio i primenjivao savremene medunarodne standarde turisticke industrije,
Kopaonik nije pripremljen i osnazen za medunarodnu trziSnu utakmicu.

4.1.3. Strateska uporista

Na osnovu navedenih strateSkih prednosti i nedostataka mogu se postaviti sledeca
strateSka uporista buduceg turistickog razvoja Kopaonika:

1. Kopaonik je kapitalna planina za pozicioniranje Srbije kao planinske
destinacije zbog snage brenda i prirodne pogodnosti planine za razvoj
zimskog i letnjeg planinskog turizma.
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Kroz razvoj i promociju skijanja, te rastom kupovne mo¢i stanovnika,
povecavaée se i udeo skijasa u ukupnoj populaciji po nadprose¢noj stopi na
podrudju istone Evrope kao skijaski nesaturisane regije. Prema proceni
analitiCara skijaSkog trzista, ocekuje se udvostrucCenje skijaske populacije na
srednji rok na podrucju Jugoistocne Evrope. Rast skijaske populacije Srbije
uparen sa rastom kupovne moci stanovnika dovodi do veéeg rasta traznje u odnosu
na ponudu zimskih planinskih destinacija. Takode, daljim turistickim razvojem i
sprovodenjem projekata prema internacionalnim standardima, Srbija ¢e privlaciti
sve viSe internacionalnih turista, i to ne samo u urbane destinacije.

Uspostaviti efikasan rezim zastite prirode podruc¢ja Nacionalnog parka
Kopaonik. Prirodne vrednosti Kopaonika moraju se adekvatno valorizovati,
zastiti 1 staviti u funkiju turizma. U suprotnom, prirodna sredina uci ¢e u fazu
degradacije i nepovratnog narusavanja. Od sustinskog znacaja je zaustavljanje
procesa divlje gradnje koja je velika pretnja kvalitetu planinskih destinacija
Srbije.

Infrastrukturno opremanje pravovremeno ¢e da prati razvoj novih
turistickih projekata Sto se odnosi na:

7

« ReSavanje problema saobracajnog pristupa Kopaoniku omogucice
podizanje njegove konkurenske snage i povecanje turistickog prometa.
Odgovor medunarodnog trZiSta bi¢e pojacan kada se obezbedi kvalitetna
drumska veza sa aerodromima Srbije.

< Povezivanje naselja na podruc¢ju Kopaonika kvalitetnom lokalnom putnom
mreZom kako bi naselja bila stavljena u funkciju podrske razvoju turizma.

« Donosenje zajedni¢kog plana Kklju¢nih infrastrukturnih projekata u
dogovoru sa centralnim vlastima kako bi se pristupilo reSavanju problema
opste infrastrukture. OpSta infrastruktura se mora harmoni¢no razvijati i
kvalitativnho unapredivati u skladu sa razvojem turistickih projekata. U tom
cilju, neophodno je identifikovati prioritetne infrastrukturne projekte kako na
nivou lokalnih i regionalnih, tako i na nivou drZavne vlasti.

Uspostavljanje destinacijske menadzment organizacije Kopaonika koja je
finansirana od svih interesnih igraca te se na taj nacin osigurava da zastupa
zajednicke interese. DMO ¢e omoguditi optimizaciju procesa organizacije
turizma i postizanje trzi$no orijentisanog rukovodenja. Profesionalna destinacijska
menadZment organizacija Kopaonika treba da se fokusira prvenstveno na razvoj
proizvoda, razvoj i koordinaciju marketinske mreZe, centralni informativni i
rezervacioni sistem, unapredenje i menadZment kvaliteta destinacije i razvoj
brenda Kopaonika. DMO treba da vodi proces uspostavljanja celovitog lanca
vrednosti Sireg prostora Kopaonika. U tom cilju neophodno je izvrSiti detaljnu
valorizaciju atrakcija na podru¢ju Kopaonika, adekvatno ih prezentovati i staviti u
celovit lanac turistickih vrednosti.
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4.2. Vizija

4.2.1. Kontekst pozicioniranja - klaster Jugozapadne Srbije

U Strategiji turizma Republike Srbije predloZzeni su turisticki klasteri, koji
podrazumevaju skup turistickih atrakcija, turisticke infra i supra strukture, sadrzaja i
aktivnosti, odnosno usluznih i proizvodnih preduzeca, koncentrisanih na homogenom
geografskom podrucju gde se dogada turisticka aktivnost. U tom smislu, na podrucju
Srbije su predloZzena Cetiri klastera cija je misija podizanje opSteg nivoa
konkurentnosti, a planina Kopaonik se nalazi u klasteru Jugozapadne Srbije.

slika 1

/VoDINA
) BEoGRADSKA REGIIA

2APADNA SRELA

ISTOCNA SRELIA

Izvor: Strategija turizma Republike Srbije, 2006

Vizija Jugozapadne Srbije naglasava da je to prostor bogat prirodnim atrakcijama od
kojih se isticu planinske destinacije (Tara, Golija, Zlatibor, Divcibare) i banje.
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Priroda = ; T Gastronomija
Tara, Golija, Mokra Gora C O L Nacionalna kuhinja
Drina TR, Sumadijska kraljica
Zlatibor, Kopaonik J . : Gibanicijada
Divéibare

Ovcarsko - kablarska klisura

Termalni i mineralni izvori

Banje

Kultura

WELER (]
Gradina
Slikarske kolonije

Sabor narodnog stvaralastva
= TR

Dogadaji g . Le Aktivnosti

Guéa v e - - Skijanje

Karneval i filmski festival Vrjacka 3 e Lov i ribolov

banja Planinarenje
Kosidba . ; “I_d Paraglajding

Veseli spust S T Jahanje

Dani komedije = > = Splavarenje
Te&njarske veceri il >>n . Branje lekovitog bilja

Pozicioniranje Jugozapadne Srbije uzima u obzir glavne koristi ovog podrucja, a to su:
zdravstveni centri, planinske destinacije, Ziva atmosfera i kultura i manastiri. U
turistiCkom smislu ovaj klaster se diferencira preko prirode i planina u tradicionalnom i
kreativnom okruZenju. Prema tome, Jugozapadna Srbija se treba komercijalizovati i
promovisati pod centralnim identitetom: Otkrivanje Zivota u tradiciji i prirodi
Kljuéne koristi

1. Termalni | zdravstveni centri 1. Zabavna atmosfera

2 Planinske destinacije 2 "Joie de vivre"

3. Jiva atmosfera 3. Inovativnost

4. Kultura i manastin

Jugozapadna Stbija je proZeta manjim urbanim centrima, ruralnim predelima sa idilicnim krajolicima te
planinama koje Gne osnov turizma ove regije. Kroz upecatijivu kulturu ovog kraja te inovativiu porud
zdravija i specijalnih interesa kreira svoju budicnost.

Centralni identitet

tradiciji i prirodi

Strategija turizma Republike Srbije takode predlaze proizvode na kojima ¢ée se temeljiti
buduca ponuda Jugozapadne Srbije:
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Medunarodno, nacionalno, regionalno i lokalno XXX Kratki rok
Nacionalno, regionalno i lokalno XX Srednji rok

Proizvodni portfolio
- . ) . Poslovni Lo . . . 5
Destinacije - okruzi Nivo Gradski . Planine i Ruralni | Zdravstveni| Posebni N . Kruzna
) turizam + . ) - } } Dogadaiji Nautika ]
odmori MICE jezera turizam turizam interesi putovanja
Macévanski X XX XX XX X
Kolubarski XX XXX X XX X
Sumadijski XX XX XX X
Pomoravski XX XX X XX X
Rasinski XX XXX XX XX XX X X
Raski XX XXX XX XXX XX XXX X
Moravicki X XX XX XX XX XX
Zlatiborski XX XXX XXX XXX XXX XXX XX

| Regionalno i lokalno X Dugi rok

Ova elaboracija planiranog razvoja klastera Jugozapadne Srbije pomaZe u definisanju
okvira i konteksta turistickog razvoja Sireg podrucja Kopaonika kako sledi u nastavku.

4.2.2. Izjava o viziji

Vizija, kao objektivizovana slika buducnosti neke turisticke destinacije, jeste vodilja za
aktivnosti ukljucenih subjekata u turisticki proces razvoja. Viziju donose svi interesni
subjekti u turistickom procesu.

Smisao dobro oblikovane turisticke vizije jeste da bude Cvrst i realistiCan putokaz za
izgradnju atraktivnog turistiCkog lanca vrednosti neke turisticke destinacije. Budu¢i da
je re¢ o mozaiku materijalnih i nematerijalnih elemenata ¢iji kvalitet zavisi od brojnih
subjekata javnog i privatnog sektora, po sebi se razume da u samom procesu
oblikovanja turisticke vizije moraju biti ukljuceni i kljucni akteri, to jest interesni
subjekti turizma svake turisticke destinacije. U slucaju ovog projekta, procedura
formiranja vizije i interesa klju¢nih subjekata je obavljena putem radionica i intervjua.

Turisti¢ka vizija destinacije nije samo Zeljena slika destinacije u buduénosti. Ona mora
biti formulisana na nacin da je prihvatljiva interesnim subjektima u procesu razvoja ali
i da je realisticna sa stajaliSta internacionalnih standarda i turistickih iskustvenih
modela. Nadalje, turistiCka vizija mora biti konzistentna i u korelaciji s nacinom
izvodenja. Drugim re¢ima, mora biti jasno operacionalizovana putem racionalnih
koncepata, strategija i upravljackih postupaka.

U procesu definisanja vizije Kopaonika, aktivno ucestvuju svi klju¢ni akteri turizma
Kopaonika, a prvi korak je postizanje saglasnosti oko vizije turistickog razvoja.

Elementi stvaranja vizije koje su prepoznali u€esnici radionice su sledeci:
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Atributi podrucja:

iivopisan
Aktivan
Zabavan

Diferencijacija kroz:

“State of the art” ski sistem i ponudu zimskih sportova / aktivnosti
Internacionalne dogadaja i ponudu zabave
Prirodnu oazu i mir Nacionalnog parka

Proizvodi (pored skijanja):

Wellness / spa — banjski turizam
Specijalni interesi sportskog karaktera
Kratki odmori na planini
Seoski turizam

Uzimajuéi to u obzir Vizija turistickog razvoja Kopaonika se obrazlaze na sledeci
nacin:

Kopaonik je celogodisnja turisticka destinacija koja nudi vrhunsko skijanje i
bogatu ponudu ostalih zimskih sportova i aktivhosti na shegu, a leti aktivan i
relaksiraju¢i odmor uz profesionalnu rekreaciju i zabavu;

Smestajni kapaciteti visoke kategorije s internacionalnim standardima,
internacionalni dogadaji i ponuda zabave ¢ine Kopaonik mestom na koje se
dolazi biti "in";

Sela u podnozju Kopaonika daju posebnu draz putem posebno kreiranih

iskustava autohtone srpske gastronomije i tradicionalnog zivota na selu, te
opste ruralne tradicije;

Nacionalni park Kopaonik, kao najjaca karta buduéeg turizma, je oaza koja
omogucava skroviste i istinski dozivljaj prirode zimi i leti;

Postoji usaglasen plan zastite prostora i prirodnih vrednosti na Kopaoniku koji
se rigorozno provodi;

Celokupnom turistickom ponudom Kopaonika upravlja jedna destinacijska
menadzment organizacija koja uspesno artikulira interese svih klju¢nih igraca i
lokalne zajednice;

Turisticki razvoj Kopaonika generiSe ekonomski boljitak, ne samo u opstinama
na ¢ijim teritorijama se nalazi.
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4.2.3. Klju¢ne fascinacije Kopaonika

Identifikacija klju¢nih fascinacija Kopaonika je polazna osnova u odredivanju trzisSnog
pozicioniranja tj. percepcije budu¢ih potrosaca o Kopaoniku kao turistickoj destinaciji.
Kljuéne fascinacije proZimaju celokupan proces izgradnje dugorocnog imidza
destinacije, kao i proces razvoja proizvoda i trZiSne segmentacije.

Kljucne turisticke fascinacije Kopaonika predstavljace okvir za izgradnju dugoroc¢nih
jedinstvenih prodajnih predloga u procesu razvoja i komercijalizacije turistickih
proizvoda Kopaonika.

Takode, turisticke fascinacije imaju ulogu stubova oblikovanja nove turisticke ponude,
proizvoda i aktivnosti, koje su u korelaciji sa Zivotnim stilovima - $to znaci da se
izgradnja Kopaonika kao turisticke destinacije mora oslanjati na principe 'lifestyle’
marketinga.

Lista klju¢nih turistickih fascinacija prostora Kopaonika proizlazi iz sprovedenih
analiza prostora, literature i sprovedenih razgovora. Na temelju svih sprovedenih
istrazivanja sasvim je izvesno da je rec¢ o planini koja pruza znacajno razlicite kljucne
turisticke fascinacije za vreme letnjeg i zimskog perioda:

A. Kopaonik je zimi aktivna i sportska planina puna zabave i razonode

B. Kopaonik je leti nepregledno prostranstvo prirode (Nacionalni park) i kao takav je
izuzetno pogodna destinacija za aktivni odmor, sportsku rekreaciju i opustanje

Aktivna sportska planina
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Opustanje i rekreacija

4.2.4. TrziSno pozicioniranje Kopaonika

Uzimajuéi u obzir resurse, atrakcije i atribute podrucja Kopaonika, nas je predlog da se
konkurentsko trziSno pozicioniranje Kopaonika bazira na predispozicijama planine za
razvoj vrhunskog kvaliteta skijasSke aktivnosti i drugih zimskih i letnjih sportskih i
rekreativnih aktivnosti, bogatstvu prirodnih vrednosti, identitetu destinacije, te
tradicionalnom nacinu Zivota na planini. Integracijom navedenih elemenata zapocCinje
se proces izgradnje imidza i njihovo oblikovanje u proizvode i aktivnosti kojima ¢e se
omoguciti ponuda diferenciranih iskustava.

Nas predlog je da se Kopaonik na srednji i dugi rok trzi§no pozicionira koristeci Cetiri
kljucne turisticke fascinacije ovog prostora — aktivnu sportsku planinu, zabavu i
razonodu, Nacionalni park Kopaonik, opustanje i rekreaciju.

Prema tome, Kopaonik ¢e se pozicionirati na slede¢i nacin:

Kopaonik je moderna planinska destinacija koja nudi
vrhunsko skijanje i bogatu ponudu zimskih i letnjih
sportskih i rekreativnih sadrZaja i aktivnosti u Zivopisnom
krajoliku okruzenim zasti¢enim prirodnim lepotama.

Kopaonik je druZeljubiva i Zivahna planina koja privlaci
domace i strane turiste nudedi im inovativnu i jedinstvenu
ponudu zabavnih sadrzaja, atraktivne manifestacije i
internacionalne dogadaje.

Sa ponudom rekreativnih, spa i wellness sadrZaja na planini,
te aktivnostima u harmoniji sa prirodom, Kopaonik opusta i
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umiruje, pruZaju¢i osecaj uravnoteZenosti duha i tela,
spokoja i blagostanja.

Pozicioniranje Kopaonika se oslanja se na pet stubova koji predstavljaju iskustvenu
tematizaciju celokupnog prostora, te sluze kao okvir za definisanje proizvoda koje ¢e
turisticka destinacija Kopaonik nuditi svojim gostima:

Druzeljubiva, zivahna i

Opustanje i rekreacija -

Prirodne lepote i vrednosti - -

aktivnosti i dogadaiji
zabavna planina

Zimske i letnje sportske
blagostanje na planini
Nacionalni park Kopaonik

4.3. Razvoj proizvoda

Globalna turisticka industrija danas posluje u okviru velikog broja svetski poznatih
destinacija (klastera) koje konkuriSu u razli¢itim poslovnim turistiCkim sektorima, a
konacni cilj svake destinacije je razviti konkurentske prednosti u svakom sektoru sa
kojim konkuriSu na trziStu. Nadalje, svetsko turisticko trziSte danas se sve brze §iri i
diverzifikuje, pa je stoga nuZno pratiti te promene i njihove karakteristike. S time u
vezi vazno je napomenuti da su proizvodi planinskih destinacija evoluirali od ponude
klasi¢nih odmoris$no-rekreacijskih sadrzaja u zahtevnije i diverzifikovanije proizvode,
¢ija uspeSna komercijalizacija zahteva izgradnju celovitog lanca vrednosti. Prema
tome, Kopaonik u skladu sa svojim poziciniranjem prvo mora definisati proizvode s
kojima ¢e krenuti na internacionalno/domace trziSte. Ovde se polazi od Cinjenice da
Kopaonik do sada nije bila znacajan akter u turizmu, pa joj njena pozicija pocetnika
omogucava biranje nacina i smera pri ulasku na trziste.
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Osim toga, turisticka destinacija Kopaonik svoju dugorocnu poziciju na trZistu treba
graditi vode¢i racuna o slede¢im procesima na turistickom trzistu:

= Potreba za inovacijama, diferencijacijom i specijalizacijom - kvantitativan
rast svetskog turistickog trZiSta rezultira naporima destinacija da se pomno
oblikovanim proizvodima diferenciraju i specijaliziraju. S obzirom da broj
turistickih proizvoda u medunarodnoj komercijalizaciji neprestano raste, time je
ve¢i 1 napor i interes destinacija da se na trziStu etabliraju kao specijalisti za
odredene vrste proizvoda i aktivnosti, te da pri tom koriste prednost inovacija.
Kopaonik ovde treba konkurisati i diferencirati se tako da ponudi inovativne
proizvode veceg kvaliteta, a za istu cenu u odnosu na konkurentske destinacije.

* Povedanje kvaliteta - trend povecanja kvaliteta rezultat je sve vecih potreba i
zahteva gostiju, Sto je u neposrednoj vezi sa diferenciranjem potreba i
individualizacijom turistickih usluga. Ovakav trend Kopaonik namece zahtjev da
prihvati i pruzi odgovor na nove trZiSne izazove. Prema tome, Kopaonik u izboru i
oblikovanju svojih proizvoda treba igrati na kartu malog broja inovativnih i dobro
oblikovanih diferenciranih proizvoda.

= Potreba za 'lifestyle’ marketingom - razvoj proizvoda i marketinga je danas u
potpunosti u vezi sa razvojem zivotnih stilova (lifestyle marketing), zbog toga $to
je svaka diferencirana turisticka potreba izvedena iz Zivotnog stila koji oblikuje
odredenu skupinu potro$aca za taj proizvod. To znaci da se Kopaonik mora
osloniti na marketing prema Zivotnim stilovima i u skladu s time oblikovati i
ciljnim trziStima ponuditi svoje diferencirane proizvode.

Osim §to razvoj proizvoda Kopaonika treba slediti trenutne procese na turistickim
trziStima, takode se mora oslanjati na bazi¢nu strukturu atrakcija, na prethodno
definisanu viziju turistickog razvoja i izvedene stubove pozicioniranja. U tom
kontekstu, nas je predlog da se Kopaonik fokusira na sledece proizvode:

v Skijanje i drugi zimski sportovi

=  Specijalni interesi sportskog karatera (brdski biciklizam)
»  Wellness/spa — banjski turizam (Medical wellness)

= Poslovni sastanci i dogadaji

Predlog proizvoda s obzirom na njihov razvojni potencijal, te detaljnija struktura
svakog proizvoda u smislu oblika i aktivnosti, turisticke infrastrukture, smestajnih
objekata i ciljnih trzista prikazan je u nastavku:
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zimski sportovi i aktivnosti

Opis proizvoda

Primarna i tradicionalna turisticka aktivnost Kopaonika je skijanje. Zahvaljujuéi
konfiguraciji planine i pogodnosti terena, Kopaonik ima predispoziciju za razvoj
vrhunskog kvaliteta skijaske aktivnosti i drugih zimskih sportova (sankanje,
snoubording, nordijsko skijanje, i sl.).

U fokus razvoja ovog proizvoda treba postaviti optimizaciju i podizanje kvaliteta
skijaskog sistema i pratece infrastrukture. U okviru optimizacije skijaskog sistema
potrebno je uravnotezavanje kapaciteta ski Zicara sa kapacitetom skijaskih staza, te
osiguranje dovoljnog prostora po skijasu neophodnog za vrhunski kvalitet skijaske
aktivnosti.

Segmenti proizvoda Ciljna trzista

Alpsko i nordijsko skijanje PRIMARNO: Srbija (osobito veliki i veci gradovi),
zemlje regije. Obitelji s djecom, mladi parovi,
Sportski dogadaji individualci, grupe.
SEKUNDARNO: Velika Britanija, Nemacka,
Specijalni interesi Madarska, ista demografska trzista

Turisticka infrastruktura i Smestajni kapaciteti u okviru
atrakcije resorta

Sistem zicara i staza Destinacijski hotel

Centralni resort (mesto glavnih Porodiéni (village) hotel

dogodanja)

Sistem staza za nordijsko skijanje B&B pansioni
Snouboarding tereni i parkovi Gradske kuce (townhouses)
Platforme za suncanje na snegu Chaleti

F&B objekti i sadrzaji
Apres-ski ponuda i sadrzaji zabave
Komercijalno - trgovacki prostori

Sistemi vidikovaca na stazama
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Specijalni interesi sportskog karaktera

(primer: brdski biciklizam)

Proizvod specijalnih interesa sportskog karatera najéesce se odvija na otvorenom
prostoru, dok korisnici oéekuju iskustvo (kontrolisanog) rizika i/ili uzbudenja, pri éemu
testiraju svoje sposobnosti u odabranoj aktivnosti.

Jedan od proizvoda specijalih interesa sportskog karartera sa potencijalom razvoja na
Kopaoniku je brdski biciklizam - mountain biking. Razvojem ove aktivnosti, mnogi
planinski resorti resili su problem slabe posecenosti preko leta te prerasli u
celogodisnje planinske resorte. Traznja za brdskim biciklizmom u Srbiji je nerelevantna
te je neophodno da razvoj ovog proizvoda prati i razvoj traznje. Brdski biciklizam
zahteva specijalnu infrastrukturu - specijalno uredene staze za brdski biciklizam kao i
pratece Zicare sa mogucénoscéu transorta biciklisticke opreme. Bitno je napomenuti da
brdski biciklizam uglavnom koristi infrastrukturu skijaskog sistema, te su investicije za
razvoj ove aktivnosti znatno umanjene.

Segmenti proizvoda Ciljna trzista

Brdski biciklizam (rekreativni i sportski
rasid bicixdiz (rekreativni i sp i) PRIMARNO: Individualci, parovi i sportske grupe,

prvenstveno iz zemalja regije, ali i Evrope.

Bungee jumping, paragliding i sli¢no SEKUNDARNO: Obitelji, odnosno primarne ciljne
grupe drugih proizvoda koji se rekreativno bave
Specijalni interesi vezani uz Nacionalni nekom od ponudenih aktivnosti.
park
Turisti¢ka infrastruktura i
i Smestajni kapaciteti
atrakcije
Sistem zicara i staza Destinacijski hotel
Centralni_ resort (mesto glavnih Porodiéni (village) hotel
dogadanja)
Biciklisticki parkovi B&B pansioni
Skole za brdski biciklizam Gradske kuce (townhouses)
F&B objekti i sadrzaji Chaleti

Komercijno-trgovacki prostori
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Poslovni sastanci i dogadaji

Opis proizvoda

Vrsta turizma u kojoj se vece grupe posetioca okupljaju zbog nekog
specificnog razloga, a sam boravak je u pravilu brizljivo planiran unapred.
Podrazumeva individualna putovanja u odredene destinacije iz poslovnih /
profesionalnih razloga, ali i organizovan oblik putovanja baziran na
poslovnim motivima. Podsegmenti ovog proizvoda su individualna poslovna
putovanja, sastanci, insentiv (podsticajna) putovanja i seminari, programi
obrazovanja i treninga, konvencije i korporativni poslovni sastanci, poslovni
sajmovi i izlozbe i dogadaji.

Prema UNWTO, ovo trziste u svetu danas generira oko 16% svih ukupnih
putovanja, tj. oko 140 milijuna i generise oko 350 milijardi US$ godisnje, a
dominantne destinacije su veci gradovi Evrope i Severne Amerike. 80%
ovakvih putovanja odnosi se na skupove do 200 ljudi, a ovaj segment ima
godisnji promet od oko 175 milijardi US$.

Obzirom da nije veliki grad i na njegov karakter kao destinacije, najvece
Sanse Kopaonika su u segmentu dogadaja te manjih poslovnih sastanaka i
tim bilding putovanja vise kvalitativne kategorije. Pored sportskih dogadaja,
posebna paznja treba da se posveti drugim dogadajima (organizacija
filmskih festivala i sl.).

Segmenti proizvoda Moguce aktivnosti

Mali sastanci i kongresi: Srbija, veliki
gradovi regije. Najuspesnije tvrtke iz oblasti
telekomunikacija, finansija, farmacije i
usluzne kompanije

Sportski dogadaji: Takmicari, novinari,
pripadnici drustvene elite iz Srbije i regije.
Ostali dogadaiji: Srbija, regija, drzave EU

Sportski dogadaiji
Maniji sastanci

Ostali dogadaji (festivali i sl.)

Kongresi (ovisno o tipu i karakteru dogadaja).
Individualci, parovi, specifi¢ne institucije i
Proslave udruzenja.

Turistiécka infrastruktura Smestajni kapaciteti

Dvorana za kongrese / dogadaje u
okviru resorta

Maniji prostori za sastanke /
seminare u okviru hotela

"State of the art" tehnoloska
opremljenost

Destinacijski hoteli
Apartmani, vile i sl.

Objekti ruralnog turizma
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Wellness / spa / banjski turizam / medical wellness

Opis proizvoda

Wellness podrazumeva dugoro¢nu promenu ponasanja koja omogucava telu, umu i
dusi da dosegnu uravnotezeno i dugoro¢no stanje dobrobiti. "Kultura wellnessa" je
opisana kao megatrend 21. stolje¢a. Procenjuje se trzisni potencijal wellness
industrije u SAD od 200 milijardi $, a wellness industrija u Evropi je u 2008.
prihodovala gotovo 100 milijardi €. Wellness turizam snazno je povezan sa
sustavima i politikom zdravstvenog osiguranja u razvijenim evropskim zemljama.
Pojam spa se odnosi na termalni izvor, odnosno banju i ¢esto se pogresno
zamenjuje s pojmom wellness. Dakle pojam spa hema veze s proizvodom nego s
infrastrukturom. U okviru proizvoda podela moze da se vrsi na wellnessi na
medicinski turizam koji se dalje moze podeliti na rehabilitaciju i specijalne usluge /
korektivhe zahvate.

U infrastrukturnom smislu je postojanje termalnog izvora (spa) gotovo kljuc¢ni faktor
uspeha za neke segmente medicinskog turizma, pre svega rehabilitacije. Drugi
vazan segment medicinskog turizma su specifi¢ne usluge i korektivni zahvati (pre
svega stomatoloske usluge, maksilofacijalna i estetska kirurgija, le¢enje
neplodnosti) koje nije vezano za termalne izvore.

Sanse Kopaonika su u klasiénom wellness proizvodu unutar najvise pozicioniranih
hotela, odnosno opcije gradnje zasebnog wellness centra na nivou celog resorta
kao nuznog sadrzaja za konkurentnost jedne planinske destinacije. Obzirom na
razinu cena medicinskih zahvata u Srbiji, postoji i trzisni potencijal za razvoj
turizma zasnovanog na korektivnim zahvatima koji nuzno ukljucuje i izgradnju
specijalizirane poliklinike.

Na sirem obuhvatu Kopaonika mogu¢ je ulazak i u treéi segment, tj. medicinsku
rehabilitaciju, orijentisanu pre svega na domace i regionalno trziste.

=

Segmenti proizvoda

Wellness

Wellness - stariji parovi, mladi parovi,
individualci s trziSta zapadne Evrope,

Rehabilitacija sekundarno i regije

Korektivni zahvati Korektivni zahvati - drzave EU (Nemacka,

Specijalne usluge (leéenja) Vel. Britanija, Francuska, ltalija)

Dnevni / vikend wellness paketi Rehabilitacija - Srbija i regija

Turisticka infrastruktura i
atrakcije

Smestajni kapaciteti

Wellness centri u hotelima
Rehabilitacioni centar (Jos¢. banja)
Specijalizirana poliklinika

Opcija gradnje zasebnog wellness
centra

Destinacijski hotel
Apartmani, vile
Porodicni (village) hotel

Dodatni smestajni kapaciteti u okviru
JosE. banje (3* hotel)
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4.4. Odabrani primeri najboljih iskustava iz Austrije

U slede¢em poglavlju bi¢e prikazani uspesSni primeri programa i sadrZaja
posebnih interesa i zabave u planinskim centrima u Austriji:

4.4.1. Park “Absolut” u Flachauwinkel-Kleinarl, Salzburg (Snowboard
park zabave)

www.absolutpark.com

Ovaj Snowboard park zabave prostire se na duZini od 1,5 kilometara i sastoji
se od cetiri razlicite zone koje mogu biti savrSeno spojene u jednu liniju.

Zona 1: Sekcija sa odsko¢nim rampama (Kickerline)

Jam Kicker
Table bis zu 85 m

KICKERLINE q quml
2 Abspelnge

Tble 5. 8m

A-Frame Rail
Bmlang ™ hoch
Kicker Il
2 Atsprirge
Wallrde Tokie 15 - 18 m,

}Jmm‘mm

Rainbow Rail

f Bm g 1.5 m hoch

RAIL @@M B@ A-Frame Box

" B miang, 1.5 m hoch
- Jib Kicker
Kinked Rail
W i mhoen
Flat Rail
&= lng, 1 mbach ‘ Hand Rail 8 m

Mini Wall
S brelt

1,5 m hoch

Zona 2: Railcombo

Ova zona ukljucuje rainbow rail, kutiju u obliku slova A, udobnu odsko¢nu
rampu za voznju po povrsinama koje nisu od snega (Jib Kicker), ravnu precku,
precku sa rukohvatom i 2x4 metra prepletenu precku (Kinked Rail).

Zona 3: Vertikalna struktura u obliku slova U napravljena od snega (Half pipe)

Ova struktura ima zidove od 4 metra, duZine je 100 metara i okrenuta je prema
jugu.

Zona 4: Sekcija podloga od drugih materijala razli¢itih od snega (Jib line)

U ovoj zadnjoj zoni postoje manje prepreke koje savrSeno odgovaraju voZznji
po povrsinama koje nisu od snega, kao i veZbanju — tu se nalazi prostor za
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zabavu sa integrisanom isprepletenom preckom i isprepletenom kutijom,
potom ravna precka i visece kutije, zakrivljena precka, zakrivljena kutija i mini
zid.

4.4.2. Zemlja zabave za boarder-e u Westendorf, Tyrol (Snowboard park

zabave)

www.boardplay.com

Zemlja zabave za boarder-e u Westendorf-u sastoji se od sledecih elemenata:
S5-metarska ploca, 3-metarska ploca, roller combo, ugao, 3-metarski skok,
funbox, 3-metarska duga, 3-metarska prava ograda, roler, 15-metarska ploca,
20 — 25-metarska ploca i dio za mehanicko vjezbanje.
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4.4.3. Biciklisticki park u Leogang-u, Salzburg (Planinski biciklisticki park
sa stazama za spust)

www.bikepark-leogang.com

2.200 metara prirodnih staza sa mnogo izrovanih delova, strmih delova i
skokova. Sirina staze za spust je izmedu 1 i 2,5 metara. Visinska razlika je 458
metara sa prose¢nim nagibom od 20,7 %.

Voznja slobodnim stilom

2,5 kilometara Sljunkovitih puteva sa brojnim eskalacijama i opadanjima,
strmim skretanjima, mogulama, plo¢ama i tunelima. Visinska razlika je 458
metara sa proe¢nim nagibom od 17,9 %.

4-kriZanja
400-metarska takmicarska staza (na zavrSetku dijela za voZnju slobodnim

stilom) za 2 — 4 biciklista sa stalnom startnom mreZom. Visinska razlika je 45
metara sa proecnim nagibom od 12,4 %.

Par

300 metara staze namjenjene takmicenju dvojice biciklista. Merenje vremena
je besplatno. Visinska razlika je 45 metara sa prose¢nim nagibom od 14,7 %.

Biciklisti¢ka staza za veZbanje sa upustvima

Idealno za pocetnike i djecu — 170 metara duga marSuta sa malim preprekama.

Prljavi skokovi

3 staze sa 5 dublera za pocetnike, stru¢njake i profesionalce. Ukupna veli¢ina
oko 220 m? za skokove do 2 metra iznad povrSine zemlje.

North Shore

Avanturisticki park sa 2 pada, 4 North Shore pravca, 1 velikim padom
(visokim 4 metra), 1 odskokom (visokim 2 metra), rainbow ruler-om, gredom
za balansiranje, itd.

Singl staza
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2,5 km staze za spust sa visinskom razlikom od 458 metara — idealno za
pocetnike.

Osim Biciklistickog parka, takode postoji i Servis centar sa moguénoScu
iznajmljivanja bicikala, prodavnicom, garaZom za bicikle i moguénostima
pranja za bicikliste.

Cene

° 1 uspon Zi¢arom sa biciklom 11,20 €
° Jednodnevna karta 28,00 €
. Dvodnevna karta 55,00 €
° Trodnevna karta 79,00 €
. Sezonska karta (odrasli) 183,50 €
o Sezonska karta (tinejdZeri) 146,80 €
. Sezonska karta (djeca) 91,80 €

4.4.4. Hexen-Wasser u Hochsoll, Tyrol (Tematska staza za planinarenje i

www.hexenwasser.at

Ova tematska staza za planinarenje i pjeSacenje poziva sve da uZzivaju u ljepoti,
eleganciji, zZivahnosti i snazi planinske vode. Ona je pogodna za sve one koji
vole da uZivaju u prirodi svim svojim ¢ulima i koji vole da se opuste. Njemacki
naziv “Hexen-Wasser” znaci ¢arobna voda.

Osim “Hexenwasser”, takode se nalazi i “Hexen-Bach” (Carobni potok),
“Hexen-Wald” (Carobna Suma) i “BarfuBweg” (Staza po kojoj se hoda bosih
nogu). Vazno je napomenuti da se sve te atrakcije nalaze na planini, te je stoga
neophodno koriS¢enje ZiCare.

Cene (za sve atrakcije — ukljucujudi i prevoz zZicarom):

L Odrasli 12,00 €

° Deca (izmedu 61 16) 6,00 €
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4.4.5. Snezni park za djecu u Serfaus, Tyrol (Ski park za pocetnike

za decu)

www.serfaus-fiss-ladis.at

1. Park za voZnju gumenim ¢amcem

2. Mini staza za vjezbanje sa upustvima
namjenjena za ski skutere

3. Prevoz (bebi lift)

4. Gumeni zamak na naduvavanje
5. Dugo djedije klizaliste

6. Snjezna macka

7. Prevoz (bebi lift)

8. Kula zaigru

9.Malo djecije selo
10. Iglo
11. Stolice za roditelje

12 .Cirkuski $ator za programe poslije
skijanja

i

Na ukupnoj povrsini od oko 20.000 m? SneZnog parka za djecu u Serfaus-u
nalazi se istinski raj za djecu.

Osim ovog SneZznog parka za djecu, turisticki region Serfaus-Fiss-Ladis ima i
sledece atrakcije za djecu:

Murmli staza (staza za avanturisticko skijanje sa 7 razlicitih stanica)

Murmli park (drugi Ski park za pocetnike u skijanju za decu — manji od
Sneznog parka za decu)

Bertas decija zemlja (treci Ski park za pocetnike u skijanju za decu — ¢ak
vedi i od Snjeznog parka za decu)

Iglo selo (4 igloa povezana tunelima sa razli¢itim osvetljenjem i zvukovima)
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4.4.6. Alpski coaster u Wurbauerkogel, Gornja Austrija (Tobogan staza

www.wurbauerkogel.at

Apsolutni vrhunac avanture planine Wurbauerkogel u Gornjoj Austriji je alpski
coaster otporan na vremenske uslove. To je luda voZnja na saonicama za dve
osobe na duZini od 760 metara.

Optimalna sigurnost garantovana je sigurnosnim pojasom, visokom
tehnologijom i video kontrolom.

Alpski coaster vodi vas uz planinu gdje se prilikom voZnje okrecete, naglo
padate, skacete i prolazite kroz start pozicije sa preprekama. Ponekad je staza
5 metara iznad zemlje.

Visinska razlika je 63 metra sa nagibom od max 24 %.

Cene (uz brdo i niz brdo za jednu voZnju)

. Odrasli 4,50 €
. Djeca (do 15) 2,90 €
. Oderasli (5 voznji) 20,60 €
. Odrasli (10 voznji) 40,00 €

www.bac.at

Teren za visoke konope predstavlja grupu elemenata koji su postavljeni na
stubove na visini od 10 do 12 metara. Ne samo da je to fizicki, ve¢ je to i
psiholoski izazov.

Teren za visoke konope u Pruggern-u najveéi je u Austriji sa povrSinom od
oko 5.000 m2.

Zbog visine i radi sigurnosnih mjera pristup na terene sa visokim konopima
dozvoljen je samo organizovanim turama koje prati kvalifikovani vodi¢

Cene
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. Poludnevni program (3 do 4 sata) 52,00 €
. Cijelodnevni program (6 do 7 sati) 73,00 €

4.4.8. Zimska staza za spustanje gumenim ¢camcima_u Faistenau
Salzbur

www.snowtubing.co.at

Spustanje stazom niz planinu u gumenim ¢amcima. U Faistenau postoji pet
pripremljenih staza za spustanje gumenim camcima u duzini od 170 metara.

Vozaci idu ski liftom do vrha planine, a potom uzimaju jedan od 75 gumenih
¢amaca kako bi se na brz nacin spustili.

Najnovija inovacija je vrteSka sa gumenim ¢amcima za malu decu.

Cene

. 1 sat (odrasli) 8,00 €
. 1 sat (deca od 6 do 14) 6,50 €
° 2 sata (odrasli) 11,00 €
. 2 sata (deca od 6 do 14) 9,50 €
. 1 voznja za jednu osobu (odrasli) 1,20 €
° 1 voZnja za jednu osobu (djeca) 1,00 €
. Pola dana — 3 sata (odrasli) 13,00 €
. Pola dana — 3 sata (deca) 11,00 €
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4.4.9. Staza za motore sa Cetiri tocka u Bad St. Leonhard, Carinthia

www.erlebniswelt-moselebauer.at

825 metara duga kruzna marSuta za one koji uzivaju u brzini na motorima na
Cetiri tocka. KruZna marSuta ukljucuje staze sa strmim skretanjima, mostovima
i mogulama.

Minimalni uzrast za voZnju motora sa Cetiri tocka je 16 godina. U Austriji je
neophodno da instruktor voznje motora sa Cetiri tocka bude prisutan cijelo
vreme.

Jedina stvar koju vozaci trebaju ponijeti sa sobom su odgovarajuce cipele —
kaciga i rukavice su obezbedeni.

Kruzna marsuta se koristi tokom letnjeg perioda — a i tokom zime.

Cene (ukljuc¢ujudéi instruktora, gorivo, kacigu i rukavice)

° Pola sata 45,00 €
. Marsuta za decu (10 minuta) 5,00 €
. Grupe do 14 motora Cetvorotockasa (1 sat) 480,00 €

Ova Staza u krosnjama drveéa u Kopfing-u sastoji se od 17 kula, svaka od njih
je visine izmedu 3 i 22 metra iznad zemlje. Zbog konstrukcije staze ponekad se
osecate kao da ste vise od 50 metara iznad povrSine zemlje.

Kule su povezane stabilnim dovoljno Sirokim drvenim mostovima i vise¢im
mostovima. Osim toga, postoji 26 odmorista gdje se znanje prenosi na jedan
razigran nacin.

Jos jedna atrakcija ove staze u kroS$njama drveca su dvije kucée na drvecu, od
kojih svaka ima smeStajni kapacitet za nocenje za do 16 osoba.
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Cene (Staza u kroSnjama drveca)

o Odrasli 6,00€

. Deca (izmedu 61 15) 3,50€

o Starije osobe (preko 65) 5,50€

. Deca (ispod 6) besplatno
° Sezonska karta 15,00€

Cene (Smjestaj u kuéama na drveéu po danu)

. Za odrasle pojedinacno (polupansion) 40,00€
o Za odrasle pojedinacno (samo dorucak) 31,00€
. Za svako dete pojedinac¢no (polupansion) 35,00€
. Za svako dete pojedinac¢no (samo dorucak) 24,00€

4.4.11. Spustenje_gumenim_c¢amcem _u_letnjem periodu u Hoch-Imst

www.alpine-center.at

90 metara SunKid letnja staza za spuSanje gumenim camcem — savrSeno
odgovara posetiocima svih starosnih dobi. Polazi se sa lagane startne rampe,
staza se spuSta niz nagib od 15 % prije nego se naide na prvi od nekoliko
uzbudljivih uglova samo nekih 20 metara niz brdo.

MarSuta staze se nastavlja laganim zaokretom u suprotnom pravcu za ¢im sledi
ravni dio u duZini od nekih 20 metara koji se kre¢e ravno naprijed i niz liniju
pada. Na kraju se nalazi spektakularan nagnuti ugao od 90° koji kontrolisano
smanjuje brzinu.

Kako bi se gosti spasili zamorne Setnje nazad do vrha objekta, instaliran je 80
metara dug lift ,,Cudesni ¢ilim“. Ovaj Cudesni ¢ilim takode se koristi u
zimskom periodu, a koristi ga ski $kola sa tog podrucja.
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4.4.12. Veliki kompleks za spustanje niz sajle (flying fox) u Hollenbach,
Donja Austrija

www.best-trip.at

Koriste¢i 370 metara dugu sajlu za spustanje, najduzu u Austriji, korisnici se
spustaju niz planinu i imaju osjec¢aj da lete iznad dolina, potoka i jezeraca.

Visinska razlika iznosi 36 metara i vreme voZnje je otprilike 55 sekundi.

Cena za dve voZnje niz brdo je 10,00 €.

4.4.13. Setnja po oblacima na planini Dachstein, Styria

www.dachstein.at

Jedna od najspektakularnijih vidikovac platformi u Austriji. Nalazi se 2.700
metara iznad nivoa mora na vrhu 250 metara visoke prednje strane stene.
Svojim posjetiocima omoguéava nezaboravne poglede, a ulaz je besplatan
ukoliko je posetilac kupio kartu za Zic¢aru.

Gradevina je otporna na brzinu vjetra do 210 kilometara na sat i na sneZni
nanos od 8 metara.
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5. KONCEPT NAJBOLJE UPOTREBE

5.1. Koncept razvoja turisticke ponude Kopaonika

Kopaonik je planinska destinacija na kojoj ve¢ postoje znaCajna turisticka
infrastruktura i smeStajni kapaciteti, ¢ije stanje i struktura, medutim, ne omogucavaju
konkurentnost sa svetskim, ali ni vode¢im regionalnim, planinskim destinacijama. S
druge strane tehnicka evaluacija planine pokazuje da ona ima mnogo veci kapacitet u
smislu broja skijaSa i smeStajnih kapaciteta, ¢ak i u zoni trenutne koncetracije (Suvo
Rudiste), ali i u zoni Jaram/Srebrnac.

Prema iskustvima najuspesnijih svetskih skijaliSta, navedeni kapaciteti se ne mogu
dosti¢i odjednom i na kratki rok, ve¢ je izgradnju rizorta potrebno planirati prema
izvedivim fazama kako ne bi dosla u raskorak s potencijalom traznje, ali i kako bi
pojedine faze izgradnje bile dimenzionirane i strukturisane na nacin koji bi omogucio
atraktivnost za investicijsko trziste, Sto je neophodan uslov za uspeSnu realizaciju
ovakvog projekta.

Obzirom na sve navedene aspekte i postojecu strukturu kapaciteta na Kopaoniku,
predlaZemo koncept daljeg razvoja kroz sledece faze:

= Faza 1A - funkcionalna optimizacija Suvog Rudista s dogradnjom dela
smestajnih  kapaciteta. Optimizacija postojeceg skijaskog sistema i
uskladivanje kapaciteta staza i liftova.

= Faza 1B - pocetak izgradnje smeStajnih kapaciteta u zoni Jaram/Srebrnac i
izgradnja novog puta koji povezuje zone Suvog RudiSta i Jarma/Srebrnca.
Povecanje broja staza i zamena pojedinih ski-liftova kako bi se povecao
skijaSki kapacitet i uskladio s novim smestajnim kapacitetima.

» Faza 2 - popunjavanje smeStajnih kapaciteta u zoni Jaram/Srebrnac i
kompletiranje zone Suvog Rudista da maksimalnog kapaciteta. ProSirenje zone
skijalista i dodavanje 8 novih liftova. Instalacija lifta izmedu Brzeéa i Bele
Reke kako bi se povecao dotok skijasa iz Brzeca.

= Faza 3 - KONACNA FAZA — kompletiranje zone Jaram/Srebrnac do punog
smestajnog kapaciteta. Dogradnja smestajnih kapaciteta u Brzecu. 7 novih lift
instalacija u severnom delu (zona Jaram/Srebrnac) ¢ime Kopaonik dostize 124
ski staze ukupne duzine 95km staza koje opsluzuje 30 liftova.
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5.2. Prva faza razvoja

FAZA 1A

Faza 1A plana razvoja skijaliSta obuhvata rehabilitaciju postojeceg sistema skijaskih

staza i liftova u cilju:

» Znatnog povecanja efikasnosti postojeceg skijaskog sistema (sistema staza i

liftova)

= Poboljsanja sigurnosti skijasa eliminacijom guzve na stazama

» Uklanjanja zastarelih instalacija i smanjenja operativnih troskova / povecanja

profita

= Povecanja kvaliteta iskustva gosta u rizortu

= ProSirenja postojeceg skijaskog terena izgradnjom “infiltriranih” skijaskih
staza koje opsluzuju postojeci ski liftovi

* Smanjenja saobracajne guzve izgradnjom mesta za okupljanje skijasa “Staging

Portals” koja se sastoje od parkinga i pristupnih ski litfova / staza

Faza 1A se takode odnosi na kompletnu rehabilitaciju glavnog skijaskog platoa
(“Snow Plaza”) u blizini centralnog sela na Suvom Rudistu. Polazne stanice ski liftova
3R, 4, 7R i1 22R ¢e imati istu elevaciju (izjednacice se sa elevacijom polazne stanice
lifta 4) Sto ¢e omoguciti jednostavnu cirkulaciju izmedu svih glavnih ski liftova.

Po zavrSetku implementacije Faze 1A, Kopaonik ¢e imati ukupno 19 ski liftova sa
dnevnim prihvatnim kapacitetom od 9.200 skijasa sa:

» 12 postojecih ski liftova

= 7 postoje¢ih zamenjenih sa novim ski liftovima

= 6 uklonjenih ski liftova

Skijaske staze bice prosirene sa 33 na 54 staze sa preko 40 km duZine i povrSinom od
134 ha (rast kapaciteta staza sa 3.750 na 7.690 skijasa).

Faza 1A

Lift Naziv lifta Tip Kapacitet Prihvatni|Lift Naziv lifta Tip Kapacitet Prihvatni
Br. lifta lifta  kapacitet|Br. lifta lifta  kapacitet
Postoje¢i liftovi Unapredenje kapaciteta
6 Duboka I D4C 2400 132014 Pancic¢ev vrh D4C 2400 1010
8 Mali Karaman 4C 1800 700|Premesteni liftovi
9 Marine vode P 600 240|1IR  Suncanadolina  4C 2400 1020
10 Karaman P 600 150/22R  Masinac P 600 210
11 Jaram P 600 80[24R MC 40
14 KneZevske bare P 600 260|Novi liftovi
15 Belarekal 2C 1200 0|3R  Malo jezero 4C 2000 490
16 Belareka Il 2C 1200 0|5SR  Centar P 720 60
19 Gvozdac TB 1200 300[7R  Karaman greben D4C 2400 1010
20 Duboka II D4C 2400 580[13R Gobelja greben ~ D4C 2400 920
21 Krémar 2C 1200 810
Ukupno 26.720 9.200
Uklonjeni liftovi 8A Mali Karaman A P 600
1 Suncana dolina 2C 1200 12 Gobelja relej P 600
2 Suvo rudiste TB 1200 13 Gobelja greben P 600
3 Malo jezero P 600 17 Struga TB 1200
5 Centar 2C 1200 18 Ledenica TB 1200

Faza 1: Master plan razvoja skijalista
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Lift 1R/4C — Suncana dolina

Lift 1R se predlaZe kao nerasklopivi Cetvorosed (4C) sa kapacitetom od 2.400 skijasa
stanica na niZoj nadmorskoj visini u odnosu na postoje¢i dvosed. Vazno je istaci da je
polazna stanica lifta povezana sa predloZenim parkingom (Parcela 1) veznom stazom
AA. Ecosign predvida da ¢e Lift 1R, funkcionalno povezan sa parkingom, sluziti kao
glavni jutarnji ulaz skijasa u ski sistem i da ¢e znatno smanjiti saobracajne guzve na
Suvom Rudistu “presretanjem” vozila koja dolaze iz pravca naselja Treska. Moguce je
iskoristiti ski lift instaliran 2004. godine (Lift 7 Karaman greben), obzirom da je za
duZinu staze od 1 km prihvatljiva voZnja u trajanju od 7,3 minuta brzinom od 2,5 m/s.

Ukupno su planirane 4 nove ski staze u okviru skijaskog podrucja Sunc¢ana dolina — ski
staza 1A omogucava ski-in/ski-out pristup odredenom broju postojecih hotela i
predloZenim parcelama za razvoj smestajnog kapaciteta 2,4,5 i 7, a takode omogucava
skijaSima da se stazom vrate nazad do parkinga (Parcela 1).

Lift 2 Suvo Rudiste

Postojece Suvo Rudiste sidro se u Fazi 1A uklanja iz slede¢ih razloga:

= Suvo Rudiste sidro (Lift 2) postaje suvisno instalacijom rasklopivog ski lifta
velike brzine (Lift 4) Pancic¢ev vrh, obzirom da je pristup svim stazama do
kojih trenutno vodi Lift 2 takode mogu¢ preko Lifta 4

* Dugacko vreme voZnje sidra i ravan teren ¢ine ga nepopularnim, te je trenutno
slabo koriS¢en

= Instalacije lifta su zastarele

» Linija pruZanja sidra se ukrsta sa predloZzenom linijom pruZanja Lifta 3R Malo
jezero

Lift 3R/4C - Malo jezero

PredlaZe se zamena postojeeg tanjira niskog kapaciteta Malo jezero sa nerasklopivim
cetvorosedom (4C) kapaciteta od 2.000 skijaSa na sat. Izlazna stanica izabrana je tako
da maksimizira raspolozivi teren za skijase pocetnike (viSi pocetni nivo) i da bude u
funkcionalnoj vezi sa Liftom 1R, dok se pocetna stanica premesta pored Lifta 4, na
jednaku elevaciju terena.

Predlazu se dve nove skijaSke staze za skijaSe pocetnike kako bi se maksimizirao
skijaski teren pored centralnog sela na Suvom Rudistu.

Lift 4/D4C Panciev vrh

Postojeci ski lift Pancicev vrh (D4C), trenutnog kapaciteta od 1.800 skijaSa na sat, ima
dnevni prihvatni kapacitet od 590 skijasa, dok ski staze Lifta 4 imaju zajednicki
kapacitet od samo 330 skijaSa. Ecosign predlaze izradnju nove staze 4D i prosirenje
postojecih staza 4, 4A, 4B, 4C i 4E kako bi se uravnoteZio kapacitet ski liftova i staza.
Kod pojedinih staza, proSirenje moZe biti postignuto na jednostavan nacin,
staza morati prisupiti kréenju Sume. U cilju povecanja kapaciteta lifta do maksimalno
mogucéeg kapaciteta od 2.400 skijaSa na sat, moguca opcija je premeStanje 25%
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ukupnog broja sedista sa Lifta 6, Duboke I, na Lift 4 (konstatacija mora biti potvrdena
od strane proizvodaca ski lifta — Lift 6 ).

Lift 5 Centar

Postoje¢i dvosed Lift 5, Centar, je zastareo i veoma nepopularan obzirom na trajanje
voznje od 15 minuta. TehniCka evaluacija terena pokazuje da postojeci lift “sece”
prirodan skijaski teren koji opsluzuje, a da trecina lifta na nizoj elevaciji opsluzuje
izrazeno ravan i neinteresantan teren za skijase srednje skijaske vestine. Predlaze se
izmeStanje postojeceg lifta i instalacija kra¢eg tanjira Lifta SR/P pored centalnog sela
na Suvom Rudistu.

Ecosign smatra da veliki parking moZe biti jednostavno izgraden pored pristupnog puta
i teniskih terena (Parcela 9b), te ¢e predloZeni tanjir od 365 m obezbediti udoban
prevoz skijasa od parkinga do glavnog skijaskog platoa na Suvom RudiStu za samo 3
minuta. U budu¢im fazama razvoja, parking na Parceli 9b bi¢e zamenjen novim
smeStajnim kapacitetom na Suvom Rudistu, te ¢e Lift SR/P ostati kao pristupni lift za
goste hotela i skijaski teren za ski skolu.

Lift 6/D4C Duboka I

Kalkulacija pokazuje da postojeci rasklopivi Cetvorosed 6, Duboka I (D4C), velike
brzine, ima dnevni prihvatni kapacitet od 1.180 skijasa (SCC — skier carrying capacity),
dok dve staze koje lift opsluZuje imaju dnevni kapacitet (comfortable daily capacity)
od samo 380 skijasa. Kako bi prevazisli postoje¢u neuravnotezenost, Ecosign predlaze
prosirenje ski staza 6 i 6A i izgradnju 2 nove ski staze, 6C i 6B. Podaci pokazuju da ski
lift 6, Duboka I, ima maksimalni kapacitet od 2.400 skijasa po satu. U slucaju da je
sistem (grip-system) identic¢an Liftu 4, predlaZe se premeStanje 25% sediSta sa Lifta 6
na Lift 4.

Lift 7 Karaman greben

Lift 7 Karaman greben, nerasklopivi Cetvorosed instaliran 2004. godine, je evidentno
najpopularniji i najzauzetiji ski lift na Kopaoniku, sa trenutno 25% ucesc¢a u ukupnom
broju voZznji. lako je postojeéi teorijski kapacitet lifta 2.400 skijasa na sat, skijasi nizeg
nivoa skijaske vesStine koji uglavnom koriste ovaj lift imaju poteSkoca prilikom
ukrcavanja i iskrcavanja obzirom na brzinu lifta od 2,5 m/s. Rezultat toga je da ovaj lift
obi¢no funkcioniSe na redukovanoj brzini §to povecava vreme trajanja voZnje na
neugodnih 10 minuta i redukuje stvarni kapacitet lifta po satu.

Zamena ovog ski lifta rasklopivim ¢etvorosedom (D4C) kapaciteta od 2.400 skijasa na
sat ¢e znatno uticati na poboljSanje kvaliteta iskustva skijaSa tako Sto ¢e obezbediti
lakse i ugodnije ukrcavanje na ski lift i redukovanje trajanja voZnje na ispod 5 minuta
(Primedba: ne preporucuje se Sestosed na ovoj lokaciji obzirom da bi skijasi niZeg
nivoa skijaske vestine imali poteskoca prilikom ukrcavanja i iskrcavanja).

Polazna stanica Lifta 7R se premesta na niZu elevaciju, na nivo susednog rasklopivog
Cetvoroseda, Lifta 4/D4C Pancicev vrh. Lift 7R treba biti produzen horizontalno 50 m
ispod postojece pocetne stanice.

Pocetna stanica Lifta 7R treba biti premeStena na nizu elevaciju pored Lifta 4 u okviru
glavnog skijaskog platoa
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Na postoje¢im ski stazama 7 i 7A obicno su guzve, a takode su i veoma uske, sa
prosecnom Sirinom od 26 i 21 m. Postojece ski staze trebaju biti prosirene do ukupno
50 m na strmijim deonicama, i izmedu 30 do 40 m na blaZim deonicama. Ecosign
predlaZe dve nove ski staze, 7B i 7C, u cilju uravnoteZenja kapaciteta ski liftova i staza.

Pocetna stanica Lifta 7R treba biti premestena na niZu elevaciju pored Lifta 4 u okviru
glavnog skijaskog platoa

Lift 8/4C i 8A/P - Mali Karaman

Lift 8, nerasklopivi cetvorosed instaliran u 2004. godini, ima dnevni prihvatni
kapacitet od 680 skijasa, Lift 8A, paralelno postavljeni tanjir, ima dnevni prihvatni
kapacitet od 300 skijasa (Liftovi 8 i 8A zajedno - 980), dok postojece staze 8 i 8A
imaju prihvatni kapacitet od 420 skijasa. Predlazu se dve nove ski staze, 8B i 8C, u
cilju uravnotezenja kapaciteta ski liftova i staza.

Obzirom na to da skijasi koji se kreéu od severne do juZne stane skijaliSta i obrnuto,
moraju da koriste Lift 8 (ili 8A) u oba pravca kako bi presli sa Lifta 7 na Lift 9 i
obrnuto, obi¢no dolazi do guS$ceg prometa skijasa (i redova) ispred Lifta 8. Da bi se
smanjilo zagusSenje kod Lifta 8 i da bi se poboljSala cirkulacija skijasa u okviru
skijalista, predlaZze se nova Veznu stazu BB (9% nagiba) koja omogucava skijasima da
od vrha Karaman Vucak direktno doskijaju nazad do Suvog RudiSta. Vezna staza ée
redukovati traznju i smanjiti redove ispred Lifta 8, te bi se omogucilo eventualno
uklanjanje Lifta 8A, Sto smanjilo bi operativne troskove i troskove odrZavanja (takode,
uklanjanje Lifta 8A ¢e eliminisati problem trostrukog ukrStanja predloZenih ski staza i
vezne staze sa linijom pruzanja Lifta 8A). Ecosign prihvata i moguéu odluku Skijalista
Srbije da ostavi u funkciji postojeéi Lift 8A u bliskoj buduénosti u svrhu pomoénog
reSenja “back-up-a” za Lift 8.

Lift 9/P Marine Vode

Instalacija uzeta u 2008. godini smanjila je redove ispred tanjira, Lifta 9 Marine Vode,
obezbedujuéi alternativni put za skijaSe koji prelaze ka severnoj strani skijaliSta.
Obzirom da se na ovaj nacin reSava zagusSenje kod Lifta 9, nisu potrebna unapredenja
ovog lifta do Faze 1B.
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Predlaze se proSirenje Staze 9 u Fazi 1A sa postojece prosecne Sirine od 17 m do
prosecne Sirine od 33 m. Sa proSirenjem Staze 9, sistem lifta i staze imace uravnoteZen
dnevni prihvatni kapacitet od 240 skijasa.

Lift 10/P Karaman i Lift 11/P Jaram

U Fazi 1A, Ecosign ne predlaze poboljsanja sistema liftova i staza u podrucju tanjira
Lifta 10 Karaman i tanjira Lifta 11 Jaram. Obzirom na instalaciju novog ski lifta 13R
Gobelja i veci broj skijasa koji ¢e prelaziti prevoj Jaram kako bi dosli do Gobelje, u
sezoni 2009/2010 se ocekuje da ¢e liftovi 10 i 11 izazvati zaguSenje (velike redove).
Preporucuje sa da preduzece SkijaliSta Srbije vrS$i monitoring ovog podrucja u
2009/2010 sezoni.

Lift 12 Gobelja relej

Lift 12 Gobelja relej je zastareo i postao suviSan instalacijom Lifta 13, te bi ga trebalo
ukloniti u cilju povecéanja sigurnosti, izbegavanjem postojec¢eg ukrstanja sistema liftova
i staza. Uklanjanje zastarelih instalacija ¢e uticati na “percipirani kvalitet” sadrZzaja u
ponudi skijaliSta na Kopaoniku, ta na smanjenje operativnih troSkova i troSkova
odrzavanja skijalista.

Lift 13R/D4C Gobelja

Lift 13R je potpuno nov najsavremeniji (state-of-the-art) rasklopivi cetvorosed koji je
trenutno u zavrs$noj fazi izgradnje. Lift 13R, kapacitetom od 2.400 skijasa na sat, ¢e biti
u mogucnosti da opsluzi 920 skijaSa dnevno. Novi lift ima pristup postojecim ski
stazama (ukupno 4 staze), a takode se gradi 3 do 4 dodatne staze kako bi se uravnotezio
kapacitet ski liftova i staza. Smanjen broj drveca u ovoj regiji ¢e takode omogucditi off-
piste skijanje kada je snezni pokriva¢ odgovarajuci.

Lift 14/P KneZevske bare

Postojec¢i tanjir Lift 14 i1 ski staza imaju juZznu i jugo-istocnu orijentaciju. lako je
kvalitet snega u ovom podrucju slab u periodu rane zime i u prolece, Lift i staza 14 su
popularni u hladnim zimskim danima obzirom na njihovu orijentaciju ka Suncu. Iako
nema planiranih unapredenja za ovo podrucje obzirom na snezne uslove, Lift i staza 14
mogu ostati na istoj lokaciji u bliskoj buduénosti.

Lifts 151 16 (2C) BelaReka I'i I

Liftovi 15 i 16, nerasklopivi dvosedi, omogucavaju direktnu vezu Brzeca sa
Kopanikom, ukupnog trajanja voznje od preko 25 minuta. Ve¢ nekoliko godina unazad
bilo je veoma retko moguce skijati na stazama koje opsluzuju ovi liftovi, a Staza 16 je
crna staza koja odgovara samo naprednim skijasima i ekspertima (kada je dovoljna
visina sneznog pokrivaca). Obzirom na visok troSak instaliranja sistema za veStacko
osnezavanje, ski Staza 16 treba biti napusStena. Vezna staza T treba da se prosiri na 8 do
10 m gde je moguce kako bi se unapredila sigurnost.
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Lift 17/TB Struga i Lift 18/TB Ledenice

Obzirom da se liftovi 17 i 18 ne koriste (Lift 18 kori$¢en je kao “back-up” lift za Lift
19) trebalo bi ih ukloniti.

Lift 19/TB Gvozdac

PredlaZe se nove ski staze (19B, 19C i 19D) u cilju uravnoteZenja kapaciteta ski liftova
i staza ovog podrucja, a takode u cilju povecanja uces¢a staza za napredne skijase i
eksperte 1 postizanja ravnoteze u rasporedu staza prema nivou skijaske veStine.
Predlaze se nova vezna staza sa pristupom stazama 19A (prethodno 18) i 19B, sa
nagibom od 9%, locirana nesto ispod postojece Vezne staze U. Ecosign primecuje da je
postojeca vezna staza U previSe blagog nagiba za skijanje (+/- 5%), te skijasi i
snouborderi trenutno ne koriste ski stazu 19A obzirom da prelazak preko Vezne staze
U izaziva veliki napor.

Lift 20/D4C Duboka II

Trenutno ne postoji prava “povratna staza (returne-cycle piste)” koja je vezana za Lift
20, rasklopivi ¢etvorosed instaliran 2006. godine. Skijasi prvenstveno koriste ovaj lift u
cilju tranzita kroz skijaliSte. Da bi se vratili na pocetnu stazu lifta, skijasi moraju ili da
predu skijaski put 20 (koji sa samo +/- 3 m Sirine ne spada u staze) i skijaski put 20A (u
slucaju da je dovoljna visina snezZnog pokrivaca obzirom na juznu orijentaciju), ili
moraju da koriste vezne staze C, D i E (blagi nagib veznih staza)

U cilju maksimizacije investicije u Lift 20 Duboka II, Ecosign predlaze izgradnju ski
staze viSeg-srednjeg nivoa (20C ) i staze za napredne skijase (20D). Staza 20C je
pazljivo dizajnirana tako da prati najbolji raspoloZiv skijaski teren duZ prirodne
zakrivljenosti terena juzno od lifta. Pre kona¢nog pozicioniranja ski staza 20C i 20D,
neophodno je sprovodenje detaljne analize na terenu (site inspection) od strane
Ecosign-a. Generalno govoreci, visoko drvece bi trebalo zadrZati duz juZne ivice staza,
a staze bi trebalo postaviti na jugo-isto¢nu orijentaciju u cilju redukcije solarnog
zracenja koliko god je prakticno moguce.

Lift 21/2C Krémar

Ecosign predlaZe proSirenje postojecih ski staza i izgradnju 2 nove ski staze, 21B i
21C, u cilju uravnoteZenja kapaciteta liftova i staza na tom podrucju (trenutno dnevni
prihvatni kapacitet skijaSa iznosi 840 skijaSa dok je kapacitet staze 300 skijasa). Staza
21B sadrzi kratku deonicu - veznu stazu sa nagibom od 10% koja omogucava sigurniji
put za skijaSe srednjeg nivoa veStine, obzirom da je postojea Vezna staza uzana
(manje od 6 m Sirine, a nagib staze veci od 20%)

Lift 22R/P Masinac

Postojeci tanjir za pocetnike Lift 22 MaSinac, je teSkog pristupa za pocetnike, obzirom
da je lociran viSe od 200 m horizontalno i 10 m vertikalno u odnosu na centralno selo
na Suvom RudiStu. U cilju poboljSanja pristupa i sigurnosti, Ecosign predlaze
repozicioniranje tanjira prema severnom kraju staze i produZenje lifta do glavnog
skijaskog platoa, na elevaciju postojeceg Lifta 4 Panci¢ev vrh. (lift 22R postavljen na
novom mestu sprecice dalji razvoj objekata duZ severne strane ski staze).
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Lift 23 UZe (Handle Tow)

Postojece uze (Lift 23) bi trebalo ukloniti obzirom da je do njega veoma tezak pristup
— 400 m horizontalno i 50 m vertikalno od centralnog sela (skijasi dovoljno vesti da
koriste Lift 22 i pristupe Liftu 23 ujedno su prevazisli nivo kori$éenja uZeta). Takode,
uze spada u zastarelu tehnologiju i moderna skijasta preferiraju koriS¢enje pokretne
trake (moving carpet) za ucenje skijanja, kao sto je Lift 24.

Lift 24 Pokretna traka (Moving Carpet)

Postojeca pokretna traka za decu “sun kid” bi trebalo da se pozicionira na padinu
veceg nagiba u svrhu ucenja skijanja. Postoje¢a lokacija je na nagibu manjem od 5%
(idealni nagib staza za ucenje skijanja je u rasponu od 8 do 10%). Tacna lokacija bice
utvrdena paralelno sa renoviranjem i unapredenjem kvaliteta glavnog skijaskog platoa
“Snow Plaza”.
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Broj lifta 1R 3R 4 SR 6 7R 8 9 10 11
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Tip lifta 4C 4C| D4C P| D4C| D4C 4C P | |
Godina izgradnje 2005 2006 2005
Elevacija izlazne stanice 1.818 | 1.812 | 1.964 | 1.715 | 1.972 | 1.898 | 1.915 | 1.930 | 1.930 | 1.866
Elevacija polazne stanice 1.605 | 1.715 | 1.715 | 1.698 | 1.599 | 1.715 | 1.727 | 1.745 | 1.792 | 1.796
Ukupna vertikalna razlika 213 97 249 17 373 183 188 185 138 70
Horizontalna duzina (m) 1.071 | 582 | 1.405| 365 | 1.285] 1.306 | 1.040 | 870 815 560
Duzina staze (m) 1.092 | 590 | 1.427 | 365 | 1.338] 1.319 | 1.057 | 889 827 564
Prosecan nagib staze (%) 20% | 17% | 18% 5% 29% 14% | 18% | 21% | 17% 13%
Kapacitet ski lifta (skijas/h) | 2.400 | 2.000 | 2.400 | 720 | 2.400 | 2.400 | 1.800 [ 600 600 600
V.T.M./h (000) 511 194 598 12 895 439 338 111 83 42
Brzina uzeta (m/s) 2,5 2,2 5,0 2,0 5,0 5,0 2,5 3,0 3,0 3,0
Trajanje voZnje (min.) 7,28 | 447 | 476 | 3,04 | 446 | 440 | 7,05 | 494 | 459 3,14
Casovi rada (h/dan) 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0
V.T.M. TraZnja (skija$/dan) | 2.523 | 2.120 | 3.060 | 940 | 4.269 | 2.196 | 2.466 | 2.120 | 2.120 | 2.120
Efikasnost ukrcavanja ( %) 85% 85% 90% 85% 90% 90% 85% 80% 80% 80%
Redukovani pristup 15% | 10% | 18% | 25% 0% 20% | 14% | 17% | 30% 27%
SCC (skijas/dan) 1.020 | 490 | 1.010 60 1.320 | 1.010 | 700 240 150 80
Broj lifta 13R 14 15 16 19 20 21 22R| 24R
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Tip lifta D4C P 2C 2C TB| D4C 2C Pl MC| TOTAL
Godina izgradnje 2009 2006
Elevacija izlazne stanice 1.926 | 1.917 | 1.360 | 1.859 | 1.911 | 1.900 | 1.972 | 1.770 | 1.715
Elevacija polazne stanice 1.695 | 1.765 | 1.057 | 1.355 | 1.618 | 1.510 | 1.499 | 1.715 | 1.710
Ukupna vertikalna razlika 231 152 303 504 293 390 473 55 5 4.119
Horizontalna duzina (m) 845 785 1.645 | 1.215 805 1.070 | 1.860 | 469 50
Duzina staze (m) 876 800 | 1.673 | 1.315 | 857 | 1.139 | 1.919 | 472 50 18.569
Prosecan nagib staze (%) 27% | 19% | 18% | 41% | 36% | 36% | 25% | 12% | 10% 23%
Kapacitet ski lifta (skijas/h) | 2.400 | 600 | 1.200 | 1.200 | 1.200 | 2.400 | 1.200 | 600 0 26.720
V.T.M./h (000) 554 91 364 605 352 936 568 33 0 6.726
Brzina uzeta (m/s) 5,0 3,0 2,0 2,0 3,0 5,0 2,2 3,0 0,6
Trajanje voZnje (min.) 2,92 | 444 | 1394 | 1096 | 4,76 | 3,80 | 14,54 | 2,62 1,40
Casovi rada (h/dan) 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0
V.T.M. TraZnja (skijas/dan) | 3.780 | 2.120 6.443 | 5.120 | 3.947 | 940
Efikasnost ukrcavanja ( %) 90% 85% 80% 80% 80% 90% 80% 85% 0%
Redukovani pristup 0% 0% 100% | 100% 1% 50% 0% 1% 0%
SCC (skijas/dan) 920 260 0 0 300 580 810 210 40 9.200

Liftovi u fazi la

Tabela prikazuje kapacitet i strukturu staza prema nivou skijaske vestine u Fazi 1A. Na
Slici graficki se prikazuje da je predloZena struktura staza jo§ uvek neuravnoteZena,
prvenstveno zbog topografije terena, gde se javlja viSak terena za viSi pocetni i nizi
srednji nivo skijaske veStine.
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Klasifikacija nivoa vestine Hektari Skijasi Balans  Idealno
1 Pocetni 33 260 3,4% 5%
2 Visi pocetni 35,8 2.700 35,1% 10%
3 Nizi srednji 35,0 2.100 27,3% 20%
4 Srednji 23,3 1.410 18,3% 30%
5 Visi srednji 16,8 750 9,8% 20%
6 Napredni 17,8 410 5,3% 10%
7 Ekspert 1,8 60 0,8% 5%
UKUPNO 133,9 7.690 100 % 100 %
Prose¢na Gustina= 68,7 skijas/ha
Optimalna Gustina= 62,1 skijas/ha
Ponderisana Gustina= 3.117 VTM/skijas/dan
Pocetni Visi Niz Srednji Visi Napredni  Ekspert
pocetni srednji srednji

Nivo skijaske veStine

‘I Faza 1A Staze [ Idealno

Sa aspekta smesStaja i regulacije saobracaja faza 1a ukljucuje:

Popunjavanje zone Suvog RudiSta s novim smesStajnim Kkapacitetima,
dodavanje novih parkinga i cirkulacije saobracaja;

Ukupno 3.307 kreveta $to s sa sadasnjih 4.000 kreveta ¢ini 7.307 kreveta;

Razvoj nove zapadne baze za dnevne skijase u blizini podnoZzja lifta 1R —
Suncana Dolina;

Izgradnja dva nova hotela na parceli 2 koji ukljucuju i usluge za skijase ili se
jos u ovoj vazi parcela koristi za povrsinski parking;

Izgradnja novih smestajnih jedinica za viSe porodica (MFU) na parceli 3;
Parcele 4 i 5 se popunjavaju s novim hotelskim smestajem;
Teniski centar se seli s parcele 9 na parcelu 7;

Sredis$nji deo novog smestajnog centra se razvija na delu parcele 9a;
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Manji deo buduceg smestajnog centra se razvija na parceli 9b, dok se na
ostalom delu parcele privremeno pravi parking koji ¢e se u fazi 1B pretvoriti u
smestajne kapacitete.

Parcela 10 je mesto na kojem se sada nalazi parking koji se treba pretvoriti u
parking na viSe razina za korisnike postoje¢ih smestajnih kapaciteta u cilju
poboljsanja cirkulacije saobracaja;

Ukupan broj skijasa iz svih smeStajnih jedinica i parkinga na kraju faze 1A
bi¢e 7.763, odnosno nesto manje od ukupnog kapaciteta skijaskog sistema koji
¢e da iznosi 9.200;

Ovo je rezultat potrebe da se prosire kapaciteti skijaskih staza na planini kako
bi odgovarali kapacitetima liftova i smestaja, a Sto ¢e se delimi¢no popraviti u

fazi 1A.

FAZA 1B

Faza 1B povecava prihvatni kapacitet skijaliSta na 11.500 skijasa po danu
premestanjem3 postojeca lifta — Marine Vode, Karaman i Jaram. U cilju razvoja novih
skijaSkih staza sa Zeljenom severnom i severozapadnom orijentacijom, lociranih ispod
vrha Karaman Vucak, postojeci pristupni put iz Brusa/Beograda mora biti premesten.
Po zavrsetku implementacije Faze 1B, sa dodatnih 12 novih skijaskih staza, skijaliSte
¢e brojati ukupno 66 staza, ukupne duzine od preko 50,8 km i povrSine od 178 ha.

Faza 1B

Lift Naziv lifta Tip Kapacitet Prihvatni|Lift Naziv lifta Tip Kapacitet Prihvatni
br. lifta lifta  kapacitet|br. lifta lifta  kapacitet
Postojeéi liftovi
IR Suncana dolina 4C 2400 1020 20 Duboka IT D4C 2400 580
3R Malo jezero 4C 2000 4901 21 Krémar 2C 1200 810
4 Pancicev vrh D4C 2400 980] 22R Masinac P 600 210
5R Centar P 720 60] 24R MC 40
6 Duboka I D4C 2400 1320|Uklonjeni liftovi
7R Karaman greben D4C 2400 1010 9 Marine vode P 600
8 Mali Karaman 4C 1800 6501 10 Karaman P 600
13R Gobelja greben D4C 2400 920 11 Jaram P 600
14 KneZevske bare P 600 260|Novi liftovi
15 Belarekal 2C 1200 0] O9R Marine vode D6C 2600 1410
16 Bela reka IT 2C 1200 0] 10R Karaman D6C 2600 1160
19 Gvozdac TB 1200 300] 11R Jaram 4C 2400 280
Ukupno 32.520 11.500

Faza 1b Master plana razvoja skijalista
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Kopaonik Master plan — faza 1b
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Lift 9R/D6C Marine Vode

Lift 9R je rasklopivi Sestosed sa inicijalnim kapacitetom od 2.600 skijaSa na sat
zamenjuje postojeci tanjir Marine Vode i produzava se do elevacije od 1.630 m kako bi
se maksimizovao raspoloziv skijaSki teren, Lift treba da bude sa maksimalnim
kapacitetom od 3.200 skijaSa na sat kako bi se njegov kapacitet postepeno povecavao
prate¢i bududi razvoj skijalista. Skijasi ¢e mo¢i da se sa Suvog Rudista direktno spuste
Veznom stazom CC, nagiba od 8-10%, do polazne stanice Lifta 9R, a Vezna staza DD
obezbedice direktan pristup od polazne stanice Lifta 8, Mali Karaman.

Lift 10R/D6C Karaman

Postojeci tanjir Karaman se zamenjuje novim rasklopivim Sestosedom sa inicijalnim
kapacitetom od 2.600 skijaSa na sat, a maksimalnim, krajnjim kapacitetom od 3.200
skijaSa na sat. Linija pruZanja novog lifta prostire se do prirodnog platoa u dolini ispod
prevoja Jaram na elevaciji od 1.750 m. Izlazna stanica lifta je locirana jugozapadno od
planinskog vrha kako bi se izbegle velike stene koje se nalaze na vrhu.

Lift 11R/4C Jaram

Postoje¢i tanjir Jaram, sa kapacitetom od 600 skijaSa na sat, zamenjuje se novim
nerasklopivim ¢etvorosedom sa kapacitetom od 2.400 skijasa na sat. Primarna funkcija
Lifta 11R je da se obezbedi ski/in ski/out pristup podru¢ju razvoja smestajnih
kapaciteta na Parcelama 20 i 25 i da se olakSa cirkulacija skijasa kroz rizort. Lift ¢e
takode opsluziti staze viSeg pocetnog nivoa skijaske vestine koje ¢e biti koriS¢ene od
strane skijaSa koji borave u novim smestajnim kapacitetima u blizini prevoja Jaram.
Razvoj ski staza u vezi sa Liftom 11R je ograni¢en zbog nepovoljne orijentacije (ka
Suncu) i u cilju maksimizacije potencijala za razvoj smeStajnih kapaciteta. Ski Staza 11
obuhvata skijaski most u cilju sigurnog prelaska preko puta (skijasi trenutno prelaze
put na prevoju Jaram).

Prevoj Jaram izmedu liftova 10§ 11
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Broj lifta 1R 3R 4 5R 6 7R 8 9R| 10R 11R
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Tip lifta 4C 4C| D4C P| D4C| D4C 4C| D6C| D6C 4C
Godina izgradnje 2005 2006 2005
Elevacija izlazne stanice 1.818 | 1.812 | 1.964 | 1.715 | 1.972 | 1.898 | 1.915 | 1.930 | 1.930 | 1.872
Elevacija polazne stanice 1.605 | 1.715 | 1.715 | 1.698 | 1.599 | 1.715 | 1.727 | 1.630 | 1.705 | 1.705
Ukupna vertikalna razlika 213 97 249 17 373 183 188 300 225 167
Horizontalna duZina (m) 1.071 | 582 | 1.405 | 365 | 1.285 | 1.306 | 1.040 | 1.395 | 1.150 | 1.045
DuZina staze (m) 1.092 | 590 | 1.427 | 365 | 1.338 | 1.319 | 1.057 | 1.427 | 1.172 | 1.058
Prosecan nagib staze (%) 20% 17% 18% 5% 29% 14% 18% | 22% | 20% 16%
Kapacitet ski lifta (skijas/h) | 2.400 | 2.000 | 2.400 | 720 | 2.400 | 2.400 | 1.800 | 2.600 | 2.600 | 2.400
V.T.M./h (000) 511 194 598 12 895 439 338 780 585 401
Brzina uZeta (m/s) 2,5 2,2 5,0 2,0 5,0 5,0 25 5,0 5,0 3,0
Trajanje voZnje (min.) 728 | 447 | 476 | 3,04 | 446 | 440 | 7,05 | 4,76 3,91 5,88
Casovi rada (h/dan) 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0
V.T.M. Traznja (skijas/dan) | 2.523 | 2.120 | 3.060 | 940 | 4.269 | 2.196 | 2.466 | 2.634 | 2.703 | 2.120
Efikasnost ukrcavanja (%) | 85% | 85% | 90% | 85% | 90% | 90% | 85% | 85% | 85% 85%
Redukovani pristup 15% | 10% | 20% | 25% 0% 20% | 20% | 20% | 10% 75%
SCC (skijas/dan) 1.020 | 490 980 60 1.320 | 1.010 | 650 | 1.410 | 1.160 280
Broj lifta 13R 14 15 16 19 20 21 22R| 24R
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Tip lifta D4C P 2C 2C TB| D4C 2C P| MC| TOTAL
Godina izgradnje 2009 2006
Elevacija izlazne stanice 1.926 | 1.917 | 1.360 | 1.859 | 1.911 | 1.900 | 1.972 | 1.770 | 1.715
Elevacija polazne stanice 1.695 | 1.765 | 1.057 | 1.355 ] 1.618 | 1.510 | 1.499 | 1.715 | 1.710
Ukupna vertikalna razlika 231 152 303 504 293 390 473 55 5 4.418
Horizontalna duZina (m) 845 785 1.645 | 1.215 | 805 1.070 | 1.860 | 469 50
DuZina staze (m) 876 800 | 1.673 | 1.315| 857 | 1.139 | 1.919 | 472 50 19.946
Prosecan nagib staze (%) 27% | 19% | 18% | 41% | 36% | 36% | 25% | 12% | 10% 23%
Kapacitet ski lifta (skijas/h) | 2.400 | 600 | 1.200 | 1.200 | 1.200 | 2.400 [ 1.200 | 600 0 32.520
V.T.M./h (000) 554 91 364 605 352 936 568 33 0 8.256
Brzina uZeta (m/s) 5,0 3,0 2,0 2,0 3,0 5,0 22 3,0 0,6
Trajanje voZnje (min.) 292 | 4,44 | 1394 | 1096 | 4,76 | 3,80 | 14,54 | 2,62 1,40
Casovi rada (h/dan) 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0
V.T.M. Traznja (skijas/dan) | 3.780 | 2.120 0 0 6.443 | 5.120 | 3.947 | 940 0
Efikasnost ukrcavanja (%) | 90% | 85% | 80% | 80% | 80% | 90% | 80% | 85% 0%
Redukovani pristup 0% 0% 100% | 100% 1% 50% 0% 0% 0%
SCC (skijas/dan) 920 260 0 0 300 580 810 210 40 11.500

Liftovi u fazi 1b
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Nivo skijaske veStine Hektari Skijasi Balans  Idealno
1 Pocetni 33 260 2,5% 5%
2 Visi pocetni 55,0 4.050 38.,7% 10%
3 Nizi srednji 50,8 3.040 29,0% 20%
4 Srednji 28,5 1.720 16,4% 30%
5 Visi srednji 20,7 930 8,9% 20%
6 Napredni 17,8 410 3.9% 10%
7 Ekspert 1,8 60 0,6% 5%
UKUPNO 177,9 10.470 100 % 100 %
Prosec¢na Gustina= 64,7 skijas/ha
Optimalna Gustina= 63,2 skijas/ha
Ponderisana Gustina= 3.016 VTM/skijas/dan
40%
30%
20%
10%
0% a T r ;
Pocetni Visi Nizi Srednji Visi Napredni  Ekspert
pocetni srednji srednji
Nivo skijaske vestine
‘ H Faza 1B [ Idealno ‘
Struktura staza prema skijaskoj vestini u fazi 1b
Sa aspekta smeStaja i regulacije saobracaja faza 1b ukljucuje:

* Na delu parcele 9a gdje je privremeni parking, gradi se novi smestaj s 623
kreveta;

* Dodaje se novi pristupni put izmedu Suvog Rudista i Jarma/Srebrnca/Rendare
s kruZznim tokom i kontrolnom tackom kod hotela Olga Dedijer na Suvom
RudiStu;

= Nova rekreativna zona s uredenim stazama za sankanje, motorne sanke,
skijaSko tr¢anje, Setanje i biciklizam uz novi pristupni put u blizini podnoZzja
lifta 10;

= Ukupno novih 3.746 kreveta u zoni Rendara/Jaram/Srebrnac ;
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* Dnevni parking za skijaSe u podnoZju lifta 10 za 816 vozila koji moze da

generiSe 1.942 skijasa;

= Parcele 17, 18 1 20 se razvijaju s viSe i jedno porodi¢nim jedinicama i nalaze se
na udaljenosti s koje se moze peske ili na skijama do¢i do liftova 9, 10 ili 11;

=  Miks jedno i viSe porodi¢nih jedinica na parcelama 22, 23, 24, 251 26

= Ukupan broj skijasa na kraju faze 1 se procenjuje na 10.427 ¢ime je smanjena
razlika u odnosu na kapacitet skijaskog sistema koji iznosi 11.500.

5.2. Druga faza razvoja

U Fazi 2 zavrSava se rehabilitacija postojeCeg rizorta i proSiruje se skijaski teren
lociran u neposrednoj blizini postojeceg skijaSkog podrucja. Na kraju implementacije
Faze 2, skijaliSte ¢e obuhvatiti ukupno 23 lifta sa prihvatnim kapacitetom od 14.800
skijaSa dnevno. Faza 2 obuhvata izgradnju 27 novih skijaskih staza, $to ¢ini ukupno 93
staze sa preko 71 km duZine i povrSine od 242 hektara. Mapa 14a prikazuje Fazu 2
Master plana razvoja skijaliSta, dok mape 14b i 14c predstavljaju Fazu 2 u
kompjuterski obradenom trodimenzionalnom prikazu.

Faza 2

Lift Naziv lifta Tip Kapacitet Prihvatni|Lift Naziv lifta Tip Kapacitet Prihvatni
br. lifta lifta  kapacitet|br. lifta lifta  kapacitet
Postojeéi liftovi Uklonjeni liftovi
IR Suncana dolina 4C 2400 1020 15 Belarekal 2C 1200
3R Malo jezero 4C 2000 490 16 Bela reka Il 2C 1200
4 Pancicev vrh D4C 2400 980] 19 Gvozdac TB 1200
5R Centar P 720 60] 21 Krémar 2C 1200
6 Duboka I D4C 2400 1350
7R Karaman greben D4C 2400 950
8 Mali Karaman 4C 1800 610
11R Jaram 4C 2400 280|Novi liftovi
13R Gobelja greben D4C 2400 850 2R Suvo rudiste D4C 2400 1530
14 KneZevske bare P 600 260] 12R Gobelja relej P 600 230
20 Duboka IT D4C 2400 580] 15R Brzece D8G 2400 0
22R Masinac P 600 210] 18R Ledenica 4C 1800 750
24R MC 40] 19R Gvozdac D4C 1800 700
Unapredenje kapaciteta 21R Krémar 4C 2000 790
9R Marine vode D6C 3200 17201 25 P 600 120
10R Karaman D6C 3200 1280 26 Treska 2C 1200 0
Ukupno 41.720 14.800

Faza 2 Master plana razvoja skijalista
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Kopaonik Master plan — faza 2
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Lift 2R/D4C

Rasklopivi ¢etvorosed sa kapacitetom od 2.400 skijasa na sat se predlaze iznad vikend
naselja Treska na jugozapadnoj padini “Suncane doline”. Instalacija ovog lifta zavisi
od potvrde o pouzdanom nivou sneznog pokrivaca i nece biti izgraden ukoliko se utvrdi
da su sneZni uslovi nezadovoljavajuéi. Polazna stanica je smeStena na relativno ravnom
terenu na elevaciji od 1.610 m. Planirano je ukupno 9 staza niZe srednjeg i srednjeg
nivoa skijaSke veStine sa kapacitetom od 1.500 skijasa po danu.

Lift 26/2C

Lift 26, kratak nerasklopivi dvosed za ¢iju konstrukciju mogu da se iskoriste uklonjene
instalacije, omogucava direktan prisup iz naselja Treska za nizak trosak. Lift 26 treba
biti izgraden jedino ako se dokaZe izvodljivost Lifta 2R. Obzirom da je strma padina
Treske neodgovarajuca za izgradnju parkinga, Lift 26 bice koriS¢en jedino od strane
ljudi ¢ije se vikendice nalaze na prihvatljivoj distanci (za hodanje) od polazne stanice
lifta. Obzirom na nisku elevaciju i strminu padine, nema planiranih ski staza, ali
ukoliko analize pokazu da sneZzni pokrivac¢ postoji na elevaciji lifta, staze se mogu
produziti do Treske. Za ove produzene staze ne bi trebalo da se koristi veStacko
osnezavanje i bile bi koriS¢ene od strane naprednih skijasa samo kada to dozvole
snezni uslovi. Skijasi koji se vracaju u Tresku na kraju skijaskog dana koristili bi Lift
26 nakon spusta Stazom 2E.

Lift 12R/P

Lift 12R je tanjir duZine 390 m lociran na blagoj padini isto¢ne orijentacije severno od
prevoja Jaram. Lift 12R omogucuje pristup izvanrednim stazama za pocetnike kao i
ski-in/ski-out pristup Parceli 26. Idealno, za izgradnju Lifta 12R bice kori§¢ene nove
instalacije namenenjene iskljucivo decijim liftovima, ali takode mogu biti koriS¢ene i
uklonjene instalacije.

Lift 15R- Brzede

Postojeci liftovi Bela Reka I i IT od Brze¢a do Kopaonika su nepopularni i nedovoljno
koris¢enai zbog nekoliko razloga:

= Instalacije su veoma stare i spore (potrebno je 25 minuta za voznju Liftovima
151 16, i 5 minuta za voznju Liftom 19)

=  Staze odgovaraju skijasima viSeg srednjeg i naprednog nivoa skijaske vestine
obzirom da moraju da koriste Veznu stazu T koja je uzana i strma i Lift 19
(sidro koje opsluzuje crne staze), ili moraju da predu 600 m duZ veznih staza S
iR

» U cilju vracanja na izlaznu stanicu Lifta Bela reka II na kraju dana, skijaski
moraju da idu preko 1 km terena duz potpuno ravnih Veznih staza Ui S

»  Obzirom na Cest nedostatak snega, nemoguce je spustiti se nazad u Brzece

Kako bi se unapredila konekcija u rizortu, najekonomicnije reSenje je da se uvede
shuttle bus izmedu Brzeca i Kopanika i da se uklone postoje¢i Lifovi 15 i 16. Ukoliko
Brzece/Opstina Brus Zeli da zadrZzi direktnu konekciju, postoji nekoliko mogucih
reSenja:
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OPCIJA A - zadrzati i renovirati postojece ski liftove Bela Reka I i II. Osnovna
renoviranja obuhvatila bi ugradnju novih udobnih sediSta i kozmeticka poboljSanja
lifta. Takode bi bilo moguce instalirati pokretne trake za ukrcavanje i unaprediti rad
motora lifta i u cilju povecanja brzine na 2,5 m/s, Sto bi redukovalo trajanje voznje za
samo 5 minuta na +/- 20 minuta.

OPCIJA B - zameniti Liftove 151 16 sa jednim nerasklopivim liftom od 2,9 km koji bi
se pruzao duZ postojecih liftova. Ova opcija dovela bi do trajanja voznje od 19,5
minuta (ukoliko bi se instalirala pokretna traka za ukrcavanje) i smanjenja operativnih
troSkova.

OPCIJA A I B - kako bi se poboljsao pristup skijalistu u Fazi 1A se prosiruje Vezna
staza T u sigurnu stazu za skijase srednjeg i viSeg nivoa skijaske vestine, a u Fazi 2 se
sidro Lift 19 zamenjuje sa brzim liftom. Na kraju skijaskog dana, skijasima je
omoguceno da se spuste srednje zahtevnim stazama 19E i 18B, do pocetne stanice Lifta
18R koji ih vodi do izlazne stanice lifta kojim bi se spustili u Brzece.

OPCIJA C - ukloniti Liftove 15 i 16 i instalirati novu rasklopivu gondolu za 8 osoba.
Gondola bi bila 4,2 km duzine sa vertikalnim usponom od 844 m sa trajanjem vozZnje
od 14 minuta. Izlazna stanica gondole bi bila na vrhu Karaman grebena (izlazna stanica
Lifta 7R) kako bi se omoguéio najbolji moguéi ulaz u rizort tokom cele godina,
obzirom da bi posetioci rizorta mogli da se Liftom 7 Karaman Greben spuste do Suvog
Rudista. Obzirom da bi kostala dodatnih 10 mil. Eura, gondola bi bila izvodljiva jedino
ukoliko hotelijeri/drugi interesni subjekti Brzeca/Brusa imaju znacajno uce$ée u
njenom finansiranju. Takode bi bila neophodna velika parking garaZa u neposrednoj
blizini polazne stanice gondole.

Primedba — Vestacko osnezavanje se ne predlaze obzirom na veoma nisku elevaciju
Brzeca (+/- 1.050 m) i zbog toga $to jedina skijaSka staza predstavlja strmu, crnu stazu.

Lift 18R/4C Ledenica

Nerasklopivi cetvorosed Lift 18R opsluzuje skijaske staze za eksperte i napredne
skijase, a takode omogucava vracanje na izlaznu stanicu Bele Reke II (Lift 15, opcije A
i B). Obzirom na povoljnu severnu orijentaciju i visok sneZni pokriva¢, polazna stanica
locirana je na elevaciji od 1.445 metara. Sa kapacitetom od 1.800 skijasa na sat, ovaj
lift bi opsluzivao 750 skijasa.

Lift 19R Gvozdac

Postojec¢e sidro Gvozdac, strm i teZzak za uspon, zamenjuje se rasklopivim
cetvorosedom (D4C) sa premeStanjem polazne stanice na niZzu elevaciju ¢ime se
maksimizuje raspoloZivi skijaski teren. Izlazna stanica se premeSta na visu elevaciju
kako bi se eliminisao trenutni problem uspinjanja skijasa do vrha Mali Karaman
(elevacija postojece izlazne stanice sidra je previSe niska!). Lift 19R treba da se
instalira sa inicijalnim kapacitetom od 1.800 skijaSa na sat, a trebao bi da ima
maksimalni kapacitet od 2.400 skijasa na sat.

Lift 21R

Problem dugog trajanja voznje od 15 minuta postoje¢im Liftom 21/2C (1,9 km duzine)
redukuje se na prihvatljivih 7 minuta, instalacijom novog nerasklopivog cetvoroseda
(4C) 915 m duZine i njegovim premesStanjem na drugu lokaciju. Nova pozicija lifta
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prati prirodni pad terena, omogucavajuci izgradnju 4 nove skijaske staze na proSirenom
skijaskom terenu. Kljucna je izgradnja Vezne staze 6D koja prolazi kroz “podrucje u I
rezimu zaStite” od izlazne stanice Lifta 6 do postojece ski staze Lifta 21. Vezna staza
se moZe probiti tokom zimskih meseci (na snegu) — nepotrebna je izgradnja puta u toku
letnjih meseci / kako bi se zastitila flora i fauna.

Lift 25 Tanjir

Predlaze se manji tanjir od 400 m duZine kao veza sa Parcelama 11, 13 i 15 kako bi se
obezbedio direktan pristup skijaSa Suvom RudiStu, te da bi se obezbedio dodatni
skijaski teren za pocetnike.
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Broj lifta 1R | 2R 3R 4 5R 6 7R 8 9R | 10R | 11IR | 12R
=
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Tip lifta 4C | D4C| 4C | D4C| P | D4C | D4C| 4C | D6C | D6C | 4C P
Godina izgradnje 2005 2006 2005
Elevacija izlazne stanice 1.81811.935| 1.812] 1.964 | 1.715| 1.972] 1.898 | 1.915| 1.930| 1.930| 1.872| 1.865
Elevacija polazne stanice 1.605] 1.610| 1.715] 1.715 1.698 | 1.599| 1.715] 1.727| 1.630| 1.705] 1.705 | 1.805
Ukupna vertikalna razlika 213 | 325 97 249 17 373 | 183 | 188 | 300 | 225 | 167 60
Horizontalna duZina (m) 1.071] 1.310| 582 | 1.405| 365 | 1.285] 1.306| 1.040 1.395| 1.150| 1.045| 385
DuzZina staze (m) 1.0921 1.350| 590 | 1.427| 365 | 1.338] 1.319] 1.057| 1.427| 1.172] 1.058 | 390
Prosecan nagib staze (%) 20% | 25% | 17% | 18% | 5% | 29% | 14% | 18% | 22% | 20% | 16% | 16%
Kapacitet ski lifta (skijas/h) | 2.400 | 2.400 | 2.000 | 2.400| 720 | 2.400| 2.400] 1.800 | 3.200 | 3.200| 2.400 | 600
V.T.M./h (000) 511 | 780 | 194 | 598 12 895 | 439 | 338 | 960 | 720 | 401 36
Brzina uZeta (m/s) 2,50 | 5,00 | 2,20 | 5,00 | 2,00 | 5,00 | 5,00 | 2,50 | 5,00 | 5,00 [ 3,00 | 3,00
Trajanje voZnje (min.) 728 | 450 | 447 | 476 | 3,04 | 446 | 440 | 7,05 ] 476 | 391 | 588 | 2,16
Casovi rada (h/dan) 70 170 |70 | 70 | 70 | 70 | 70 | 70 | 70 | 7,0 | 7.0 7,0
V.T.M. Traznja (skijas/dan) | 2.523 | 3.212 | 2.120] 3.060 | 940 | 4.175]2.196] 2.466 | 2.634| 2.683 | 2.120| 940
Efikasnost ukrcavanja ( %) | 85% | 90% | 85% | 90% | 85% | 90% | 90% | 85% | 85% | 85% | 85% | 85%
Redukovani pristup 15% | 0% | 10% | 20% | 25% | 0% | 25% | 25% | 20% | 20% | 75% 0%
SCC (skijas/dan) 1.020 ) 1.530| 490 | 980 | 60 | 1.350( 950 | 610 | 1.720 | 1.280| 280 230
Broj lifta 13R | 14 15R | 18R | 19R | 20 2IR | 22R | 24R | 25 26
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Tip lifta D4C| P | D8G| 4C | D4C | D4C | 4C P MC P 2C |TOTAL
Godina izgradnje 2009 2006
Elevacija izlazne stanice 1.926 1.917 1.904 | 1.850 | 1.917 | 1.900| 1.788 | 1.770 | 1.715| 1.730 | 1.620
Elevacija polazne stanice 1.695| 1.765 [ 1.060 | 1.445] 1.550| 1.510| 1.499 | 1.715  1.710 | 1.668 | 1.475
Ukupna vertikalna razlika 231 152 | 844 | 405 | 367 | 390 | 289 55 5 62 145 | 5.342
Horizontalna duZina (m) 845 | 785 [4.130| 887 | 1.128| 1.070| 868 | 469 50 398 | 428
DuzZina staze (m) 876 | 800 [4.215] 975 | 1.186| 1.139| 915 | 472 50 | 403 | 452 | 24.067
Prosecan nagib staze (%) 27% | 19% | 20% | 46% | 33% | 36% | 33% | 12% | 10% | 16% | 34% | 23%
Kapacitet ski lifta (skijas/h) | 2.400 | 600 [ 2.400 | 1.800 | 1.800 | 2.400 | 2.000 | 600 0 600 | 1.200| 41.720
V.T.M./h (000) 554 91 12.026( 729 | 661 | 936 | 578 33 0 37 174 | 11.704
Brzina uZeta (m/s) 5,0 30 | 50 30 | 50 | 5.0 | 22 3,0 | 0,6 2,0 | 2,0
Trajanje voZnje (min.) 292 | 444 | 14,05 542 | 395 | 3,80 | 6,93 | 2,62 | 1,40 | 3,36 | 3,77
Casovi rada (h/dan) 70 |70 |70 (70 | 70 | 70 | 70 | 70 | 70 | 7,0 | 7,0 7,0
V.T.M. Traznja (skijas/dan) | 3.780 [ 2.120| 0 |5.751|5.529| 5.120| 4.346 | 940 0 940 0
Efikasnost ukrcavanja (%) | 90% | 85% | 95% | 85% | 90% | 90% | 85% | 85% | 0% | 85% | 85%
Redukovani pristup 8% | 0% 1100%| 0% | 7% | 50% | 0% | 0% | 0% | 50% | 100%
SCC (skijas/dan) 850 | 260 0 750 | 700 | 580 | 790 [ 210 | 40 120 0 | 14.800

Liftovi u fazi 2

Tabela prikazuje kapacitet i strukturu skijaskih staza u Fazi 2. Slika graficki prikazuje
da iako predloZene staze nisu potpuno uravnoteZene kada se uporede sa trZiSno
idealnom strukturom, ucesce staza niZeg nivoa skijaske vestine je redukovano, a ucesce

staza viSeg nivoa skijaske vestine je pove¢ano, u odnosu na Fazu 1.
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Nivo skijaske vestine Hektari Skijasi Balans Idealno
1 Pocetni 8,2 610 4,4% 5%
2 Visi pocetni 57,5 4.190 30,4% 10%
3 Nizi srednji 63,6 3.810 27,7% 20%
4 Srednji 49,6 3.000 21,8% 30%
5 Visi srednji 30,5 1.370 9,9% 20%
6 Napredni 24,0 530 3,8% 10%
7 Ekspert 8,6 260 1,9% 5%
UKUPNO 241,9 13.770 100% 100%
Prosec¢na Gustina= 61,3 skijas/ha
Optimalna Gustina= 61,7 skijas/ha
Ponderisana Gustina= 3.184 VTM/skijas/dan
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= 20%
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0% - w ‘ ‘

Pocetni Visi Nizi Srednji Visi Napredni  Ekspert
pocetni srednji srednji

Nivo skijaske veStine

‘ B Faza 2 Staze [ Idealno ‘

Sa aspekta smesStaja i regulacije saobracaja faza 1b ukljucuje:

Prosiruje se i popunjava zona Suvog Rudista s dodatnih 4.600 kreveta ¢ime se
kompletira s ukupno 12.590 kreveta;

Zona Rendara/Jaram/Srebrnac se prosiruje s 3.061 novih kreveta;

Instalira se nova pristupna zi¢ara Bela Reka — Brzece s kapacitetom od 1.000
skijaSa dnevno;

Ukupni broj skijasa iz smestaja povecava se na 15.113, $to je tek nesto vise od
ukupnog kapaciteta skijaskog sistema od 14.800.
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5.3. Treca faza razvoja

U Fazi 3 (build out) proSiruje se skijasko podrucje ka severu i Kopanik razvija do
punog potencijala — 19.000 skijasa po danu. Severno selo se razvija u blizini novih
liftova. Iako su prethodni koncepti prikazali vise novih liftova u severnom delu rizorta,
detaljna kalkulacija skijaskih staza prema nivou skijaske veStine pokazala je da u
predloZzenom rizortu preovladavaju staze za pocetnike. Stoga je razvoj liftova sveden
na minimalni broj liftova potreban za severno selo.

Faza 3 razvoja skijalista ukljucuje 7 novih ski liftova, ¢ime se broj ski liftova u rizortu
povecava na 30. Sa 31 novom skijaskom stazom, u zavr$noj fazi mreza ski staza
obuhvatace 124 staze sa preko 95 km duZine i povrSine od 316 ha (kapacitet od 18.140

Faza 3

skijasa).
Lift Naziv lifta Tip Kapacitet Prihvatni|Lift Naziv lifta Tip Kapacitet Prihvatni
br. lifta lifta  kapacitet|br. lifta lifta  kapacitet
Postojedi liftovi
IR Suncana dolina 4C 2400 1020] 13R Gobelja greben D4C 2400 850
2R Suvo rudiste D4C 2400 1530] 14 KneZevske bare P 600 260
3R Malo jezero 4C 2000 490] 15R Brzece D8G 2400 0
4 Pancicev vrh D4C 2400 980] 18R Ledenica 4C 1800 750
5R Centar P 720 60] 19R Gvozdac D4C 1800 700
6 Duboka I D4C 2400 1350 20 Duboka II D4C 2400 580
7R Karaman greben D4C 2400 950] 21R Krémar 4C 2000 790
8 Mali Karaman 4C 1800 610] 22R MaSinac P 600 210
9R Marine vode D6C 3200 1730 24R MC 0 40
10R Karaman D6C 3200 12801 25 P 600 120
11R Jaram 4C 2400 280 26 2C 1200 0
12R Gobelja relej P 600 230
Novi liftovi
27 P 600 0] 31 P 600 110
28 D4C 2400 12801 32 D4C 2000 780
29 D4C 2400 820 33 4C 2000 880
30 2P 1200 320
Ukupno 52.920 19.000

Faza 3 Master plana razvoja skijalista
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Lift 27 Tanjir

Lift 27 je tanjir duZine od 270 m u oba pravca koji omogucava pristup do i od Lifta 28.
Iako ¢e teren biti odrZavan sa obe strane lifta, ne preporucuje se skijanje obzirom da je
teren ravan.

Lift 28 D4C

Lift 28, veliki rasklopivi Cetvorosed prvenstveno opsluZuje staze severoistocne
orijentacije, visoko srednjeg i naprednog nivoa skijaske vestine. Visina i kvalitet
sneznog pokrivaca se treba detaljno analizirati i verifikovati pre izgradnje obzirom da
je pocetna stanica na elevaciji od 1.410 m. Skijaske staze su predloZene tako da prate
prirodni greben i da izbegnu strmo zasecene doline i podrucje I reZima zastite. U cilju
prelaska preko glavne saobracajnice, neophodna je izgradnja 4 skijaska mosta.

Lift 29 D4C

Lift 29, rasklopivi ¢etvorosed obezbeduje pristup stazama srednjeg i naprednog nivoa
skijaske vestine i takode sluZi kao veza izmedu postojeCeg Lifta 13R i predloZenog
severnog sela. Sa kapacitetom od 2.400 skijaSa na sat, ovaj lift 1,8 km duZine
transportuje skijase 380 m vertikalno za samo 6 minuta. Veoma zadovoljavajuéa visina
i kvalitet sneznog pokrivaca, glatkoca terena sa ograni¢enim brojem stabala i zemljani
pokrivac zahtevaju minimalne troSkove u izgradnji staza.

Lift 30 2/P

Lift 30 se predlaze kao dupli tanjir (2 paralelna tanjira) u cilju obezbedenja nisko-
troskovnog reSenja za transport skijasa koji se krecu kroz skijaliSte u pravcu severa
(jedan tanjir nema dovoljan kapacitet). Lift 30 opsluzuje staze za pocetnike i
obezbeduje ski-in/ski-out pristup za Parcele 32 i 33.

Lift31 P

Lift 31P je tanjir u duZini od 230 m u neposrednoj blizini Severnog sela. Pored toga Sto
opsluzuje ski staze za pocetnike, Lift 31P doprinosi “animaciji” sela, stvarajuci
zabavnu i zivahnu skijasku atmosferu. Detaljni plan ovoj podruc¢ja bi ukljucio i
pokretnu traku i Skole skijanja za decu.

Lift 32 DAC

Lift 32, rasklopivi Cetvorosed, predstavlja glavni lift Severnog sela, opsluzuju¢i staze
za viSi pocetnicki i niZi srednji nivo skijaske vestine. Lift 32 bi trebao biti instaliran sa
kapacitetom od maksimalno 2.000 skijasa na sat kako bi se obezbedilo da skijasi niZih
nivoa skijaske vestine mogu da se jednostavno ukrcaju i iskrcaju sa lifta.

Lift 33 4C

Lift 33, nerasklopivi ¢etvorosed sa maksimalnim kapacitetom od 2.000 skijaSa na sat
prvenstveno obezbeduje ski-in/ski-out pristup potencijalnim parcelama za razvoj
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opsluZuje dve staze viSeg pocetnog nivoa i jednu stazu niZe srednjeg nivoa.

. Lift takode

Broj lifta IR| 2R | 3R | 4 SR| 6 7R | 8 9R | 10R| 11R | 12R| 13R | 14 15R
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Tip lifta 4C | D4C| 4C | D4C| P |D4C|D4C| 4C |D6C|D6C| 4C | P |D4C| P DSG
Godina izgradnje 2005 2006 2005 2009
Elevacija izlazne stanice 1.818]1.935]1.812|1.964] 1.715]1.972]| 1.898| 1.915] 1.930] 1.930] 1.872]| 1.865] 1.926] 1.917]| 1.904
Elevacija polazne stanice | 1.605|1.610|1.715[1.715]1.698| 1.599| 1.715|1.727| 1.630| 1.705| 1.705| 1.805| 1.695| 1.765| 1.060
Ukupna vertikalna razlika | 213 | 325 | 97 | 249 | 17 | 373 | 183 | 188 | 300 | 225 | 167 | 60 | 231 | 152 | 844
Horizontalna duzina (m) 1.071]1.310] 582 [1.405] 365 |1.285]1.306|1.040] 1.395] 1.150] 1.045| 385 | 845 | 785 | 4.130
DuzZina staze (m) 1.092]1.350| 590 |[1.427] 365 |1.338|1.319]1.057]1.427|1.172|1.058| 390 | 876 | 800 | 4.215
Prosecan nagib staze (%) | 20% | 25% | 17% | 18% | 5% | 29% | 14% | 18% | 22% | 20% | 16% | 16% | 27% | 19% | 20%
Kapacitet ski lifta (skijas/h) | 2.400]2.400]2.000] 2.400] 720 |2.400]2.400| 1.800]3.200]3.200]2.400| 600 |2.400| 600 | 2.400
V.T.M./h (000) SI1| 780 | 194 | 598 | 12 | 895 | 439 | 338 | 960 | 720 | 401 | 36 | 554 | 91 | 2.026
Brzina uZeta (m/s) 251502250 (20]50]50(25)]50]50]301]30]50]30] 500
Trajanje voZnje (min.) 728|450 |4,47]|4,76| 3,04 | 4,46 | 4,40| 7,05| 4,76 391 | 5,88 | 2,16 | 2,92 | 4,44 | 14,05
Casovi rada (h/dan) 70170117070 (70}70 |70 |70 7070|7070 )]70]70] 7,00
V.T.M. Traznja (skijas/dan)|2.523|3.212(2.120{3.060] 940 |4.175[2.196(2.466]2.634(2.683(2.120 940 |3.780({2.120f 0O
Efikasnost ukrcavanja ( %) | 85% | 90% | 85% | 90% | 85% | 90% | 90% | 85% | 85% | 85% | 85% | 85% | 90% | 85% | 95%
Redukovani pristup 15% | 0% | 10% | 20% | 25% | 0% | 25% | 25% | 20% | 20% | 75% | 0% | 8% | 0% | 100%
SCC (skijas/dan) 1.020]1.530] 490 | 980 | 60 ]1.350] 950 | 610 {1.730{1.280] 280 | 230 | 850 | 260 | 0
Broj lifta 18R| 19R| 20 |21IR|22R|24R| 25 | 26 | 27 |28 |29 |30 |31 | 32 33

a‘g s Q = Q

S| 2| 3 3 2

zZl R | o | A& = =
Tip lifta 4C |D4C|D4C| 4C | P |MC| P | 2C| P |D4C|D4C| 2P | P |D4C| 4C |TOTAL
Godina izgradnje 2006
Elevacija izlazne stanice 1.850[1.917]1.900] 1.788| 1.770| 1.715] 1.730| 1.620| 1.788| 1.788] 1.810| 1.670| 1.627| 1.620| 1.620
Elevacija polazne stanice |1.445[1.550|1.510{1.499(1.715[1.710| 1.668|1.475(1.780(1.408| 1.572| 1.572(1.598(1.470| 1.472
Ukupna vertikalna razlika | 405 | 367 | 390 | 289 | 55 5 62 | 145 8 | 380|238 | 98 | 29 | 150 | 148 | 6.393
Horizontalna duZina (m) 887 [1.128]1.070| 868 | 469 | 50 | 398 | 428 | 260 |1.742]1.130| 465 | 228 |1.034] 770
Duzina staze (m) 975 [1.186|1.139| 915 | 472 | 50 | 403 | 452 | 260 [1.783|1.155| 475 | 230 [1.045( 784 | 29.799
Prosecan nagib staze (%) | 46% | 33% | 36% | 33% | 12% | 10% | 16% | 34% | 3% |22% | 21% | 21% | 13% | 15% | 19% | 22%
Kapacitet ski lifta (skijas/h) [ 1.800[ 1.800]2.400{2.000f 600 | 0 | 600 |1.200{ 600 [2.400(2.400|1.200( 600 [2.000]2.000,0{ 52.920
V.T.M./h (000) 729 | 661 | 936 | 578 | 33 0 37 1174 5 | 912 | 571 | 118 | 17 | 300 | 296,0 | 13.923
Brzina uZeta (m/s) 30 150 |50 )22 1]301]06]201]20]307]50]50]20]30]50 2,2
Trajanje voZnje (min.) 5,42139513,80]693]262]|1,40]3,36(|3,77| 1,45]594]3.85]|396| 1,28 3,48| 594
Casovi rada (h/dan) 701701170170 |70 70|70 |70 |70 |70 |70 |70 |70 |70 | 7,00 7,0
V.T.M. Traznja (skijas/dan)|5.751]5.529(5.120{4.346[ 940 [ 0 | 940 O 0 [4.047|3.750(1.884| 940 (2.186|1793,14
Efikasnost ukrcavanja ( %) | 85% | 90% | 90% | 85% | 85% | 0% | 85% | 85% | 0% | 90% | 90% | 85% | 85% | 90% | 85%
Redukovani pristup 0% | 7% | 50% | 0% | 0% | 0% | 50% [100%]|100%| 10% | 15% | 15% | 0% | 10% | 10%
SCC (skijas/dan) 750 [ 700 | 580 | 790 [ 210 | 40 | 120 © 0 [1.280f 820 [ 320 | 110 [ 780 | 880 | 19.000

Liftovi, faza 3
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Nivo skijaske veStine Hektari Skijasi Balans  Idealno
1 Pocetni 15,6 1.160 6,4% 5%
2 Visi pocetni 77,2 5.680 31,3% 10%
3 NiZi srednji 79,8 4.790 26,4% 20%
4 Srednji 62,9 3.790 20,9% 30%
5 Visi srednji 38,1 1.710 9,4% 20%
6 Napredni 314 690 3,8% 10%
7 Ekspert 10,6 320 1,8% 5%
TOTALS 315,5 18.140 100% 100 %
Prosec¢na Gustina= 60,2 skijas/ha
Optimalna Gustina= 62,3 skijas/ha
Ponderisana Gustina= 3.112 VTM/skijas/dan
40%
30%
20%
10%
0% r | | I

Pocetni Visi Nizi Srednji Visi Napredni  Ekspert
pocetni srednji srednji

Nivo skijaske vestine

‘ B Faza 3 Staza [ Idealno ‘

Balans staza prema skijaskoj vestini u fazi 3

Sa aspekta smesStaja i regulacije saobracaja faza 1b ukljucuje:

Suvo Rudiste je ve¢ popunjeno u fazi 2, a zona Rendara/Srebrnac/Jaram se
proSiruje s 5.753 kreveta za kona¢nih 12.560 kreveta ukljucujuéi novi
smestajni kompleks na parceli 42;

Novi parking za dnevne skijaSe na parceli 41 neposredno uz novi smestajni
kompleks na parceli 42 s kapacitetom 680 vozila i 1.618 skijaSa;

Prosiruje se smestajna sezona Brze¢e — Bela Reka i daje potencijal daljih 1.000
skijaSa;
Broj skijasa iz smeStaja i parkinga doseze 18.285 s dodatnih 2.000 skijasa iz

zone Bela Reka/Brzece iznosi preko 20.000 skijasa $to je u skladu sa ukupnim
kapacitetom skijaskog sistema od 19.000.
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6. KLJUCNI INVESTICIONI PROJEKTI | TRZISNO
EKONOMSKA OCENA PROJEKTA

6.1. Pretpostavke razvoja i poslovanja kljucnih
investicionih projekata
Koncept upotrebe prostora i strategije investiranja za bazno podrucje Kopaonika

podrazumevaju izgradnju nekoliko tipova smeStajnih objekata u svakoj fazi razvoja. U
nastavku se navodi kratak opis svakog pojedinog tipa objekta.

Destinacijski hotel

Full-service hotel,

namenjen gostima koji traze odmor,
relaksaciju ali i da imaju moguénost
odrzavanja seminara i sastanaka.

Pozicioniranje

Kategorija 4 internacionalne zvezdice

Smestajni kapaciteti

Komforne smestajne jedinice namenjene iskljucivo komercijalnom koris¢enju. Moguénost podele vecih jedinica na dve manje
standardne hotelske sobe. Ne postoji mogucnost prodaje smestajnih jedinica na trzistu nekretnina.

Sadrzaji hrane i pi¢a Prostor za sastanke i konferencije

Glavni restoran sa ponudom dorucka i a la carte jela
internacionalne kuhinje i domacih specijaliteta, lobby bar i
bazenski bar.

Nekolicina manjih prostora za seminare i sastanke.

Ostali sadrzaji

Bazen i manji luksuzni trgovacki sadrzaji (butici, kiosk, Internet korner) te komercijalni i usluzni sadrzaji za skijase.
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Butik hotel

Butik hotel namenjen individualnim gostima

Pozicioniranje . . -
J i porodicama, za krace i duze boravke.

Kategorija 4+ /5 internacionalnih zvezdica

Smestajni kapaciteti

Maniji luksuzni objekat sa nekolicinom komfornih jedinica. Namenjene iskljucivo komercijalnom kori§éenju. Vrhunska usluga.

Sadrzaji hrane i pi¢a “ Ostali sadrzaji

Fokus na doru¢ak u manjem gastronomskom punktu u sklopu
objekta.

Oslonjen na sadrZaje u centru "sela".

Hotel / Kondotel

Hotel s ili bez kondominijumima,
Pozicioniranje za porodice i individualce koji Zele
relaksirajuéi i osveZavaju¢i odmor.

Kategorija 3 do 4 internacionalne zvezdice

Smestajni kapaciteti

Objekat sadrzi nekolicinu smestajnih jedinica (od 55 do 80 mz). Vece jedinice moguce podeliti u dve standardne hotelske sobe.
Jedinice se prodaju na trzitu nekretnina, a zatim komercijalno koriste.

Sadrzaji hrane i pi¢a Ostali sadrzaji

Tipiéni porodicni program hrane i pi¢a s de¢jim menijima te

L : Oslonjen na komercijalni centar i ostale sadrZaje rizorta.
uglom za picu i testeninu.

Gradske kuce ( Townhouses)

Gradske kuce za privatne vlasnike

Pozicioniranje i .
za smeStaj viSe porodica.

Kategorija 3+ internacionalne zvezdice

Smestajni kapaciteti

Nekolicina jedinica po jednom objektu. Svaka smestajna jedinica ima 2 spavace sobe, dnevni boravak, kupatilo i kuhinju.
Namenjene trZistu nekretnina i komercijalnom koris¢enju.
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Pozicioniranje

Kategorija

Smestajni kapaciteti

Svaka kuca (chalet) na 2 sprata, a sastoji se od nekoliko soba, dnevnog boravka, kuhinje, 2 kupatila i viastitog parkinga. Namenjene
trzistu nekretnina i komercijalnom kori$¢enju.

HORWATH CONSULTING ZAGREB

Chaleti

Kuce za smestaj jedne porodice,
namenjene za glavni odmor privatnih vlasnika
viSe platezne mo¢i.

3+ ili 4 internacionalne zvezdice

Klju¢ne pretpostavke odnosno standardni parametri razvoja predlozenih smeStajnih
objekata su sledeci:

DESTINA- BUTIK HOTEL/ GRADSKE CHALETI
CIJSKIHOTEL HOTEL KONDOTEL KUCE

Broj smestajnih jedinica po 100 100 100 25 10
ha parcele
Povrsina smestajne jedinice 30-80 65-85 40- 80 70-90 100 - 130
(um?)
Investicija po m2 bruto 900 - 950 900 -1.100 800 - 900 850 - 950 900 - 1.000
razvijene povrsine (EUR)
Proseéna prodajna cena po - - 1.450 1.900 1.800
m2 smestajne jedinice (EUR)
Broj dana poslovanja u godini 300 365 300 300 300
Broj dana koliko u godini - - 40 50 60
jedinice koriste vlasnici
(kupci)

U nastavku su navedene pretpostavke koje predstavljaju osnov za projekcije poslovanja
kljucnih investicijskih projekata.

A.INVESTICIJE

procena potrebnog iznosa ulaganja potrebnog za izgradnju svih planiranih
sadrzaja bazira se na uobiCajenim troSkovima gradnje objekata slicnih
karakteristika u Jugoistocnoj Evropi, korigovanim za specifi¢nosti srpskog
trzista;

fokus je na hotelske objekte sa prose¢no 3+ do 4 internacionalne zvezdice, uz
iznimku butik hotela viSe kategorije, uz koje se razvija nekoliko objekata
apartmansko-rezidencijalnog tipa koji povecavaju smeStajnu ponudu
destinacije;
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predloZene investicije se baziraju na benCmark analizi sli¢nih hotelskih
projekata u regionu uvazavajuci lokalne standarde;

kondoteli, gradske kuce i chaleti se povezuju sa poslovanjem nekretninama, a
zbog upravljanja rizicima i time lakSeg pribavljanja investitora u uslovima jos
uvek ograni¢enog trzista;

planiraju se sadrzaji dodate vrednosti - teniski centar, destinacijski centar sa
komercijalnim sadrzajima i drugo, a Cija je realizacija povezana i s jakom
ulogom javnog sektora, to jest sadasnjih i potencijalno osnovanih javnih
institucija (kao npr. teniski klub i sl.);

procena ulaganja u skijaski centar bazirana je na osnovu planiranog broja
skijaskih staza i njihovog prihvatnog potencijala kao i specifi¢nostima
planinske infrastrukture i sadrzaja koje valja izgraditi, uporedeno sa sli¢nim
projektima u svetu kao i budu¢im u regionu;

planiraju se investicije u javnu infrastrukturu prema nalazima GUP-a i
Regulacionog urbanisticCkog plana uz dodatak javnih i javno / privatnih
investicija u uredenje resorta (pejsazno uredenje, osvetljavanje, oznaCavanje i
dr.).

B. PRIHODI

prosecno realizovane cene po vrstama smeStajnih kapaciteta planiraju se na
osnovu analize trZiSta na podrucju srednjeg i jugoistocnog evropskog
okruZenja projekta umanjene za 5 - 10%;

zauzetost smesStajnih jedinica se planira na osnovu analize trziSta evropskog
okruzenja umanjeno za 10%;

procena odnosa smestajnih prihoda i ostalih prihoda planirana je za svaki
objekat posebno a na bazi uobicajene internacionalne prakse i standarda unutar
predloZenih tipova i kategorija objekata;

prodajne cene u poslovanju nekretninama planirane su na osnovu analize
trziSta slicnih projekata u Sirem okruZenju pri cemu se cene jedinica razlikuju
ovisno o njihovoj kvaliteti i sadrZajima;

u vecini smeStajnih objekata predloZzena je prodaja jedinica privatnim
vlasnicima po principu kondominijuma. Vlasnici koriste jedinice 40 do 60
dana godiSnje ovisno o tipu smeStajnog objekta, a preostali dio godine jedinice
su u komercijalnoj upotrebi.

C. TROSKOVI

uvazavanje troSkovnih standarda medunarodne hotelske industrije;

uvazavanje udela troskovnih kategorija u srpskoj hotelskoj industriji;

primena metodologije USALI (jedinstveni sistem racunovodstva za smeStajnu
industriju);

primena standarda zapoSljavanja prema kategoriji / sobi koji su internacionalno
prihvaljivi i uve¢anih do 10% za prilike Srbije;
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e u primenjenom modelu sa kondominijumima, vlasnicima jedinica se placa
godiSnja naknada koja se svake godine obracunava u iznosu od 40%
operativnog prihoda minus deo troSkova komercijalnog operiranja tim
smestajnim jedinicama koji se prevaljuje na vlasnike. Obuhvat troskova koji se
prevaljuju na vlasnike jedinica ovisi o vrstama sadrzaja koje pojedini objekt
nudi.

Uz pretpostavku 3. odnosno 4. godine nakon otvaranja objekata kao stabilizovane te
uzimajud¢i u obzir razvoj u razli¢itim fazama, trZiSne performanse smestajnih objekata
istog tipa mogu porasti za 10% prelaskom u slede¢u fazu razvoja. Na bazi
internacionalnih standarda uz uvazavanje uslova u okruZenju projekta, pretpostavili
smo sledece performanse smestajnih objekata u stabilizovanoj godini:

DESTINA- BUTIK HOTEL / GRADSKE CHALETI
CIJSKI HOTEL HOTEL KONDOTEL KUCE

PERFORMANSE U STABILIZOVANOJ GODINI (3./4. godina od otvaranja objekta)

Struktura no¢enja po
kanalima prodaje (%):

individualci 40% 80% 60% 80% 100%
grupe 40% 20% 10% 20% -
alotmani 20% - 30% - -

Struktura no¢enja po
zemljama porekla gostiju (%):

Srbija 40% 30% 50% 60% 50%
JI Evropa 30% 30% 35% 30% 30%
Zapadna Evropa 30% 40% 15% 10% 20%
Godisnja zauzetost 45% 60% 35% 35% 43%

smestajnih jedinica (%)

Prosjecna realizovana cena 120 140 85-103 100 - 121 170 - 206
smestajne jedinice, ovisno o
fazama razvoja (EUR)

Uce3¢e prihoda smestaja u 65% 75% 70% 98% 98%

ukupnom prihodu (%)

F&B plan nocenje s nocenje s nocenje s nocenje nocenje
doruckom doruckom doruckom

Godisnji operativni prihod po 25-30 35-45 15-20 10-20 20-35

smestajnoj jedinici ovisno o
fazama razvoja (hiljade EUR)

UceSce bruto operativne 40% 45% 48% 70% 80%
dobiti (GOP-a) u ukupnom
prihodu (%)

Predvideno poslovanje objekata prikazano je detaljno po fazama razvoja u sledecem
poglavlju za prvu godinu nakon perioda uvodenja projekata na trziste tzv. stabilizovanu
godinu.
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Sve finansijske projekcije se baziraju na postoje¢im makroekonomskim uslovima u
Srbiji, kao i na trzZiSnim pretpostavkama koje ukljucuju aktualni trZiSni status i
predvidene trendove na trzistu bez vecih trziSnih previranja.

Prihodi i troSkovi su u bilansima uspeha prikazani u neto iznosima te ne ukljucuju
porez na dodatu vrednost. Finansijski iznosi su svi prikazani u evrima i stalnim
(neinflacioniranim) cenama.

6.2. Pregled kljucnih projekata

U nastavku se navode projekcije potrebnih ulaganja i bilanse uspeha u stabilizovanoj
godini za klju¢ne projekte baznog podrucja kao i skijaski centar prema predloZzenom
konceptu i fazama razvoja.

KOPAONIK - SUVO RUDISTE Parcela 2
Destinacijski hoteli

NETO SMESTAJ (m?) 14,630
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?) 25,650
Procenjena investicija ukupno (EUR) 23,598,000
po kljuéu 77,118
pom’ 920
PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

broj jedinica 306
broj kreveta 976
godi$nja zauzetost smestajnih jedinica (%) 45.0%
prose¢na cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 110.00
prose¢na cena noc¢enja (EUR) 58.25
prodane smestajne jedinice 50,261
faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 1.89
nocenja 94,920
PRIHOD SMESTAJA (EUR) 5,528,655
OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 2,976,968
UKUPNI PRIHOD (EUR) 8,505,623
Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 49.50
Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 27,796
Ucesce prihoda smeStaja u ukupnom prihodu 65%
UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 5,103,374
Od toga, ukupne plate (EUR) 2,126,406
Ucesce plata u ukupnom prihodu 25.0%
Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0.65
Prosec¢an broj zaposlenih prema satima rada 199
BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 3,402,249
Uce$ce GOP-a u ukupnom prihodu 40%
Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 425,281
DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR) 2,976,968
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KOPAONIK - SUVO RUDISTE Parcela 3
Gradske kuce ( Townhouses)
NETO SMESTAJ (m?) 10.561
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?) 12.674
Procenjena investicija ukupno (EUR) 11.406.150
po kljuéu 91.800
pom’ 900

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

Faza 1A

broj jedinica 124

broj kreveta 750

godisnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 35,0%

prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 100,00

prosecna cena noc¢enja (EUR) 29,39

prodane smestajne jedinice 15.873

faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 3,40

noéenja 54.000

PRIHOD SMESTAJA (EUR) 1.587.294

OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 32.394

UKUPNI PRIHOD (EUR) 1.619.688

Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 35,00

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 13.036

UceSce prihoda smestaja u ukupnom prihodu 98%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 485.906

Od toga, ukupne plate (EUR) 145.772

Ucesce plata u ukupnom prihodu 9,0%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,10

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 12

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 1.133.781

Uée$ce GOP-a u ukupnom prihodu 70%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 259.150

Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 80.984

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR 793.647
PRODAJA SMESTAJNIH JEDINICA (REAL ESTATE)

broj jedinica 124

prose¢na povrsina (mz) 85

prose¢na cena po m? (EUR) 1.900,00

PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 20.066.375

\ Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 161.500
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Faza 1A

KOPAONIK - SUVO RUDISTE Parcele 4i5
Butik hoteli

NETO SMESTAJ (m?) 8,138
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (mz) 13,563
Procenjena investicija ukupno (EUR) 13,563,000
po kljuéu 62,792
pom 2 1,000
PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI
broj jedinica 216
broj kreveta 543
godisnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 60.0%
prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 130.00
prose¢na cena noc¢enja (EUR) 116.73
prodane smestajne jedinice 47,304
faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 1.1
noéenja 52,680
PRIHOD SMESTAJA (EUR) 6,149,520
OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 2,049,840
UKUPNI PRIHOD (EUR) 8,199,360
Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 78.00
Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 37,960
UceSce prihoda smestaja u ukupnom prihodu 75%
UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 4,509,648
Od toga, ukupne plate (EUR) 1,926,850
UceSce plata u ukupnom prihodu 23.5%
Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0.75
Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 162
BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 3,689,712
Ucesée GOP-a u ukupnom prihodu 45%
Fiksni troS§kovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 409,968
DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR) 3,279,744
KOPAONIK - SUVO RUDISTE Parcela 7
Teniski centar
BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?)
Procenjena investicija ukupno (EUR)
pom?
PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI
maksimalni kapacitet (broj ¢asova dnevno za sve terene) 320
moguci broj dana igranja 215
prosec¢na zauzetost terena (%) 55%
godi8nji broj najmova terena 37.840
prosecna cena najma terena za 1 ¢as (EUR) 14
PRIHOD NAKNADA ZA NAJAM TENIS TERENA (EUR) 529.760
OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 158.928
UKUPNI PRIHOD (EUR) 688.688
UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 309.910
Od toga, ukupne plate (EUR) 68.869
UCesce plata u ukupnom prihodu 10,0%
Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 8
BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 378.778
UceSce GOP-a u ukupnom prihodu 55%
Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 34.434
DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR) 344.344
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KOPAONIK - SUVO RUDISTE

Hoteli / Kondoteli i komercijalni centar "sela"

NETO SMESTAJ (m?)
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?)

Procenjena investicija ukupno (EUR)
po kljuéu
pom?’

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

broj jedinica

HORWATH CONSULTING ZAGREB

Parcela 9b

15.566

Faza 1A

27.975

24.338.250

108.183

870

225

broj kreveta 1.038
godisnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 35,0%
prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 85,00
prose¢na cena noc¢enja (EUR) 24,22
prodane smestajne jedinice 28.740
faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 3,51
noéenja 100.863
PRIHOD SMESTAJA (EUR) 2.442.925
OSTALI OPERATIVNI PRIHODI uklj. prihod najma komercijalnih sadrzaja (EUR) 1.315.421
UKUPNI PRIHOD (EUR) 3.758.345
Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 29,75

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 16.706

UceSce prihoda smestaja u ukupnom prihodu 65%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 1.804.006
Od toga, ukupne plate (EUR) 883.211
Ucesce plata u ukupnom prihodu 23,5%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,40

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 90

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 1.954.340
Uée$ce GOP-a u ukupnom prihodu 52%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 601.335
Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 187.917

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR

PRODAJA KONDO JEDINICA (REAL ESTATE)

broj jedinica

1.165.087

180

prose¢na povrsina (mz) 70
prose¢na cena po m? (EUR) 1.450,00
PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 18.267.800
\ Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 101.500
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - KLJUCNI INDIKATORI - FAZA 1A

SUVO RUDISTE
Destinacijski | Gradske ku¢ KHBd‘eIti ll j |UKUPNO novi :;2:;5:
estinacijski radske Kuce . . L s ondotell | At
hoteli (Townhouses) Butik hoteli | Teniski centar komercijalni sadrzai objekti
centar "sela"
Ukupna bruto fazvijena 25,650 12,674 13,563 6,000 27,975 85,862
povrsina (um°)
Broj jedinica koje se prodaju 306 124 216 - 180 826
Prose¢na povrsina jedinice koja
se prodaie (u mz) 48 85 38 - 70 55
Prodajna cena po m? (u EUR) 0 1,900 0 - 1,450 838
Prihod prodaje imovine (u EUR) 0| 20,066,375 0 - 18,267,800 38,334,175
Ukupna investicija (u EUR) 23,598,000 11,406,150 13,563,000 60,000| 24,338,250 72,965,400
Ukupna investicia po 77118 91800 62792 | 108183 83751
smestajnoj jedinici (u EUR)
Ukupna investicija po m? (u 920 900 1,000 10 870 850
EUR) :
INDIKATORI OPERATIVNOG POSLOVANJA
Broj kreveta 976 750 543 - 1,038 3,307 4,000
Broj smestajnih jedinica 306 124 216 - 225 871
Prodane sobe 50,261 15,873 47,304 - 28,740 142,178
Stopa zauzetosti soba (u %) 45.0% 35.0% 60.0% - 35.0% 44.7%
Faktor videstruke zauzetosti
(DOF) 1.89 3.40 1.1 - 3.51 213
Broj nocenja 94,920 54,000 52,680 - 100,863 302,463 363,600
Prose¢na neto cena sobe (ADR
YEUR) 110 100 130 - 85 110
Prihod smestaja (u EUR) 5,528,655 1,587,294 6,149,520 - 2,442,925 15,708,393
Dnevni prihod smestaja po
raspolozivoj sobi (RevPAR u 50 35 78 - 30 49
EUR)
23‘;'; operativni prihodi (u 2076968| 32304 2049840 688,688 1315421 7,063,311
tfj“;ﬁ”;)”em operatiniprinodi | g 505623 1,619,688| 8,199,360 688,688 3.758,345| 22,771,704
Ukupni godisnji neto operativni
prihodi po smestajnoj jedinici (u 27,796 13,036 37,960 - 16,706 26,138
EUR)
Prosecan proj zaposlenih 199 12 162 3 90 471
prema satima rada
Broj zaposlenih po smestajnoj B
Jedinic 0.65 0.10 0.75 0.40 0.54
GOP (uEUR) 3,402,249|  1,133,781| 3,689,712 378,778 1,954,340 10,558,861
GOP - uceSce u ukupnom 40.0% 700%  45.0% 55.0% 52.0% 46.4%
prihodu (u %)
Naknada koja se placa 0 259,150 0 | 01338 860485
vlasnicima (u EUR)
EBITDA (u EUR) 2,976,968 793,647| 3,279,744 344,344  1,165,087| 8,559,790
EBITDA (Dobit pre kamata,
amortizacije i poreza na dobif) - 35.0% 49.0% 40.0% 50.0% 31.0% 376%
ucesce u ukupnom prihodu (u ’ ! : ’ ’ :
%)
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - SUVO RUDISTE Parcela 9a
Kondoteli
NETO SMESTAJ (m?) 9.345
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (mz) 16.375
Procenjena investicija ukupno (EUR) 14.246.250
po kljuéu 105.507
pom? 870

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

Faza 1B

broj jedinica 135

broj kreveta 623

godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 35,0%

prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 85,00

prose¢na cena no¢enja (EUR) 24,22

prodane smestajne jedinice 17.250

faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 3,51

nocenja 60.537

PRIHOD SMESTAJA (EUR) 1.466.225

OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 628.382

UKUPNI PRIHOD (EUR) 2.094.608

Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 29,75

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 15.513

Ucesce prihoda smeStaja u ukupnom prihodu 70%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 1.089.196

Od toga, ukupne plate (EUR) 565.544

UceSce plata u ukupnom prihodu 27,0%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,40

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 54

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 1.005.412

Ucesée GOP-a u ukupnom prihodu 48%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 293.245

Fiksni tro§kovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 104.730

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR, 607.436
PRODAJA KONDO JEDINICA (REAL ESTATE)

broj jedinica 135

prose¢na povrsina (mz) 70

proseéna cena po m? (EUR) 1.450,00

PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 13.705.250

| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 101.500
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KOPAONIK - RENDARA / SREBRNAC / JARAM

HORWATH CONSULTING ZAGREB

Parcele 17,20,21,23,24,25,pola 26

Gradske kuce ( Townhouses)

NETO SMESTAJ (m?)
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?)

Procenjena investicija ukupno (EUR)
po kljucu
pom?

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

broj jedinica

35.913

Faza 1B

43.095

38.785.500

91.800

900

423

broj kreveta 2410
godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 35,0%
prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 100,00
prose¢na cena no¢enja (EUR) 30,01
prodane smestajne jedinice 53.974
faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 3,33
nocenja 179.880
PRIHOD SMESTAJA (EUR) 5.397.438
OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 110.152
UKUPNI PRIHOD (EUR) 5.507.589
Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 35,00

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 13.036

Ucesce prihoda smestaja u ukupnom prihodu 98%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 1.652.277
Od toga, ukupne plate (EUR) 495.683
UceSce plata u ukupnom prihodu 9,0%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,10

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 42

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 3.855.313
Ucesée GOP-a u ukupnom prihodu 70%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 881.214
Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 275.379

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR,
PRODAJA SMESTAJNIH JEDINICA (REAL ESTATE)

broj jedinica

2.698.719

423

prose¢na povrsina (mz) 85
proseéna cena po m? (EUR) 1.900,00
PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 68.233.750
| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 161.500
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - RENDARA / SREBRNAC / JARAM Parcele 18 i 22
Chaleti

NETO SMESTAJ (m?) 20.040

UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?) 22,044

Procenjena investicija ukupno (EUR) 20.941.800

po kljuéu 125.400
pom? 950

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

Faza 1B

broj jedinica 167

broj kreveta 1.336

godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 43,0%

prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 170,00

prose¢na cena no¢enja (EUR) 69,54

prodane smestajne jedinice 26.211

faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 2,44

nocenja 64.080

PRIHOD SMESTAJA (EUR) 4.455.811

OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 90.935

UKUPNI PRIHOD (EUR) 4.546.745

Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 73,10

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 27.226

Ucesce prihoda smeStaja u ukupnom prihodu 98%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 909.349

Od toga, ukupne plate (EUR) 77.295

UceSce plata u ukupnom prihodu 1,7%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,04

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 7

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 3.637.396

UceSée GOP-a u ukupnom prihodu 80%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 954.817

Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 227.337

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR, 2.455.243
PRODAJA CHALETA (REAL ESTATE)

broj jedinica 167

prose¢na povrsina (mz) 120

proseéna cena po m? (EUR) 1.800,00

PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 36.072.000

| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 216.000
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KOPAONIK - KLJUCNI INDIKATORI - FAZA 1B

HORWATH CONSULTING ZAGREB

ucesce u ukupnom prihodu (u
%)

SUVO |RENDARA /SREBRNAC
RUDISTE | JARAM UKUPNO novi
. sadrzaji
Kondoteli | Cradske kuce | ooy
(Townhouses)

Ukupna bruto fazvijena 16.375 43.095 22.044 81514
povrsina (um°)
Broj jedinica koje se prodaju 135 423 167 725
Prosecne? povrs;na jedinice koja 70 85 120 95
se prodaje (um®)
Prodajna cena po m’ (u EUR) 1.450 1.900 1.800 1.717
Prihod prodaje imovine (u EUR)| 13.705.250| 68.233.750| 36.072.000| 118.011.000
Ukupna investicija (u EUR) 14.246.250| 38.785.500| 20.941.800| 73.973.550
Ukupna investicija po
smestajnoj jedinici (u EUR) 105.507 91.800 125.400 102.099
Ukupna investicija po m? (u
EUR) 870 900 950 907
INDIKATORI OPERATIVNOG POSLOVANJA
Broj kreveta 623 2410 1.336 4.369
Broj smestajnih jedinica 135 423 167 725
Prodane sobe 17.250 53.974 26.211 97.435
Stopa zauzetosti soba (u %) 35,0% 35,0% 43,0% 36,8%
Faktor visestruke zauzetosti
(DOF) 3,51 3,33 2,44 3,13
Broj nocenja 60.537 179.880 64.080 304.497
Prose¢na neto cena sobe (ADR
U EUR) 85 100 170 116
Prihod smestaja (u EUR) 1.466.225| 5.397.438| 4.455811 11.319.473
Dnevni prihod smestaja po
raspoloZivoj sobi (RevPAR u 30 35 73 43
EUR)
gﬁ‘;’; operatvni prihodi (u 628382 110152 90935 829469
Ukupni neto operativni prihodi
(UEUR) 2.094.608 5.507.589| 4.546.745] 12.148.942
Ukupni godisnji neto operativni
prihodi po smestajnoj jedinici (u 15.513 13.036 27.226 16.768
EUR)
Prose¢an proj zaposlenih 54 4 7 103
prema satima rada
Eroj ‘ze?poslenih po smestajnoj 0,40 0,10 0,04 0,14
jedinici
GOP (u EUR) 1.005.412| 3.855.313| 3.637.396| 8.498.121
GOP - uceSce u ukupnom 48,0% 70,0% 80,0% 69,9%
prihodu (u %)
Naknada koja se placa

. 293.245 881.214 954.817|  2.129.276
vlasnicima (u EUR)
EBITDA (u EUR) 607.436| 2.698.719| 2.455.243] 5.761.398
EBITDA (Dobit pre kamata,
amortizacije i poreza na dobit) - 20.0% 49.0% 54,0% 47 4%
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KOPAONIK - KLJUCNI INDIKATORI - FAZA 1

HORWATH CONSULTING ZAGREB

RENDARA /

ucesce u ukupnom prihodu (u
%)

. Postojeci
FAZA1A | FAZAtB <7NOnoY Rﬁg:,é?I'E SREBRNAC /| smestajni
d JARAM objekti

Uki brut ij

upna biufo fazviens 85,862 81514 167,076 102,237 65,139
povrdina (um°)
Broj jedinica koje se prodaju 826 725 1,551 961 590
Prosecna? povrs;na jedinice koja 55 95 79 56 %
se prodaje (um°)
Prodajna cena po m? (u EUR) 838 1,717 1,277 960 1,850
Prihod prodaje imovine (u EUR)| 38,334,175 118,011,000{ 156,345,175| 52,039,425 104,305,750
Ukupna investicija (u EUR) 72,965,400 73,973,550 146,938,950( 87,211,650, 59,727,300
Ukupna invesiicia po 83,751 102,099 92,081 86,670 101,319
smestajnoj jedinici (u EUR)
Ukupna investicija po m? (u
EUR) 850 907 878 853 917
INDIKATORI OPERATIVNOG POSLOVANJA
Broj kreveta 3,307 4,369 7,676 3,930 3,746 4,000
Broj smestajnih jedinica 871 725 1,596 1,006 590
Prodane sobe 142,178 97,435 239,612 159,427 80,185
Stopa zauzetosti soba (u %) 35.0% 35.0% 41.1% 43.4% 37.3%
Faktor viSestruke zauzetosti
(DOF) 253 2.28 3.04
Broj noc¢enja 302,463 304,497 606,960 363,000 243,960 363,600
Prosecna neto cena sobe (ADR 110 116 13 108 123
uEUR)
Prihod smestaja (u EUR) 15,708,393|  11,319,473| 27,027,867 17,174,619 9,853,248
Dnevni prihod smestaja po
raspolozivoj sobi (RevPAR u 49 43 46 47 46
EUR)
gjﬁ')' operativni prihodi ( 7,063,311 829460| 7,892,780 7601693 201,087
tfjk;’i]”é;‘e“’ operalniprinod | 55 771,704  12,148942| 34920647| 24866312 10,054,335
Ukupni godisnji neto operativni
prihodi po smestajnoj jedinici (u 26,138 16,768 21,884 24,712 17,056
EUR)
Prose¢an proj zaposlenih 47 103 574 505 49
prema satima rada
Broj zaposienih po smestaino 054 0.14 036 052 008
jedinici
GOP (UEUR) 10,558,861 8,498,121| 19,056,981 11,564,272 7,492,709
GOP - uceSte u ukupnom 46.4% 69.9% 54.6% 46.5% 74.5%
prihodu (u %)
Naknada koja se placa 860485 2120276  2,989761| 1153730 1,836,031
vlasnicima (u EUR)
EBITDA (u EUR) 8,559,790 5,761,398 14,321,188 9,167,226 5,153,961
EBITDA (Dobit pre kamata,
amortizacije i poreza na dobit) - 37.6% 47.4% 1.0% 36.9% 51.3%
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - SUVO RUDISTE Parcele 6,8,11,13 Faza 2

Hoteli / Kondoteli
NETO SMESTAJ (m?) 45.907
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?) 73.238

Procenjena investicija ukupno (EUR) 63.717.060

po kljuéu 132.744
pom? 870

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

broj jedinica 480

broj kreveta 2.187

godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 35,0%

prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 93,50

prose¢na cena no¢enja (EUR) 26,98

prodane smestajne jedinice 61.320

faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 3,47

nocenja 212.520

PRIHOD SMESTAJA (EUR) 5.733.420

OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 2.457.180

UKUPNI PRIHOD (EUR) 8.190.600

Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 32,73

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 17.064

Ucesce prihoda smestaja u ukupnom prihodu 70%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 4.259.112

Od toga, ukupne plate (EUR) 2.211.462

UceSce plata u ukupnom prihodu 27,0%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,40

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 192

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 3.931.488

Ucesée GOP-a u ukupnom prihodu 48%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 1.146.684

Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 409.530

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR, 2.375.274
PRODAJA KONDO JEDINICA (REAL ESTATE)

broj jedinica 384

prose¢na povrsina (mz) 80

proseéna cena po m? (EUR) 1.450,00

PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 44.544.000

| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 116.000
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KOPAONIK - SUVO RUDISTE

HORWATH CONSULTING ZAGREB

Parcele 12i15

Gradske kuce ( Townhouses)

NETO SMESTAJ (m?)
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?)

Procenjena investicija ukupno (EUR)
po kljucu
pom?

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

broj jedinica

26.988

Faza 2

32.385

29.146.500

91.800

900

318

broj kreveta 1.905
godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 35,0%
prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 110,00
prose¢na cena no¢enja (EUR) 32,53
prodane smestajne jedinice 40.561
faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 3,38
nocenja 137.160
PRIHOD SMESTAJA (EUR) 4.461.669
OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 91.054
UKUPNI PRIHOD (EUR) 4.552.723
Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 38,50

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 14.339

Ucesce prihoda smestaja u ukupnom prihodu 98%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 1.365.817
Od toga, ukupne plate (EUR) 409.745
UceSce plata u ukupnom prihodu 9,0%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,10

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 32

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 3.186.906
Ucesée GOP-a u ukupnom prihodu 70%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 728.436
Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 227.636

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR,
PRODAJA SMESTAJNIH JEDINICA (REAL ESTATE)

broj jedinica

2.230.834

318

prose¢na povrsina (mz) 85
proseéna cena po m? (EUR) 1.900,00
PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 51.276.250
| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 161.500
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - SUVO RUDISTE Parcele 14 16
Chaleti
NETO SMESTAJ (m?) 8.520
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?) 9.372
Procenjena investicija ukupno (EUR) 8.903.400
po kljuéu 125.400
pom? 950

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

Faza 2

broj jedinica 71

broj kreveta 568

godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 43,0%

prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 187,00

prose¢na cena no¢enja (EUR) 76,50

prodane smestajne jedinice 11.143

faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 2,44

nocenja 27.240

PRIHOD SMESTAJA (EUR) 2.083.825

OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 42.527

UKUPNI PRIHOD (EUR) 2.126.352

Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 80,41

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 29.949

Ucesce prihoda smeStaja u ukupnom prihodu 98%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 425.270

Od toga, ukupne plate (EUR) 36.148

UceSce plata u ukupnom prihodu 1,7%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,04

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 3

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 1.701.082

UceSée GOP-a u ukupnom prihodu 80%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 446.534

Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 106.318

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR, 1.148.230
PRODAJA CHALETA (REAL ESTATE)

broj jedinica 71

prose¢na povrsina (mz) 120

proseéna cena po m? (EUR) 1.800,00

PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 15.336.000

| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 216.000
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HORWATH CONSULTING ZAGREB
KOPAONIK - RENDARA /| SREBRNAC / JARAM Parcele druga polovina 26,28,30 Faza 2
Gradske kuce ( Townhouses)

NETO SMESTAJ (m?) 10.838
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (mz) 13.005

Procenjena investicija ukupno (EUR) 11.704.500
po kljuéu 91.800

pom? 900

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

broj jedinica 128

broj kreveta 765

godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 35,0%

prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 110,00

prose¢na cena no¢enja (EUR) 32,53

prodane smestajne jedinice 16.288

faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 3,38

nocenja 55.080

PRIHOD SMESTAJA (EUR) 1.791.694

OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 36.565

UKUPNI PRIHOD (EUR) 1.828.259

Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 38,50

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 14.339

Ucesce prihoda smeStaja u ukupnom prihodu 98%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 548.478

Od toga, ukupne plate (EUR) 164.543

UceSce plata u ukupnom prihodu 9,0%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,10

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 13

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 1.279.781

Uce$ée GOP-a u ukupnom prihodu 70%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 292.521

Fiksni tro§kovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 91.413

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR, 895.847
PRODAJA SMESTAJNIH JEDINICA (REAL ESTATE)

broj jedinica 128

prose¢na povrsina (mz) 85

proseéna cena po m? (EUR) 1.900,00

PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 20.591.250

| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 161.500
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - RENDARA / SREBRNAC / JARAM Parcela 29
Gradske kuce drugih investitora ( Townhouses)
NETO SMESTAJ (m?) 26.775

Faza 2

UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?) 32130
Procenjena investicija drugih ukupno (EUR) 28.917.000
po kljuéu 91.800
pom 2 900
broj jedinica 315
broj kreveta 2.000
nocenja 144.000
PRODAJA ZEMLJISTA ZA GRADNJU (REAL ESTATE)
ukupna povrsina (mz) 180.000
proseéna cena po m? (EUR) 50,00
PRIHOD PRODAJE (EUR) 9.000.000
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - RENDARA /| SREBRNAC / JARAM Parcele 27 i 31
Chaleti
NETO SMESTAJ (m?) 4.440
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?) 4.884
Procenjena investicija ukupno (EUR) 4.639.800
po kljuéu 125.400
pom? 950

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

Faza 2

broj jedinica 37

broj kreveta 296

godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 43,0%

prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 187,00

prose¢na cena no¢enja (EUR) 76,05

prodane smestajne jedinice 5.807

faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 2,46

nocenja 14.280

PRIHOD SMESTAJA (EUR) 1.085.937

OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 22.162

UKUPNI PRIHOD (EUR) 1.108.099

Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 80,41

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 29.949

Ucesce prihoda smeStaja u ukupnom prihodu 98%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 221.620

Od toga, ukupne plate (EUR) 18.838

UceSce plata u ukupnom prihodu 1,7%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,04

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 1

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 886.479

Ucesée GOP-a u ukupnom prihodu 80%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 232.701

Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 55.405

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR, 598.373
PRODAJA CHALETA (REAL ESTATE)

broj jedinica 37

prose¢na povrsina (mz) 120

proseéna cena po m? (EUR) 1.800,00

PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 7.992.000

| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 216.000
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - KLJUCNI INDIKATORI - FAZA 2

SUVO RUDISTE RENDARA / SREBRNAC / JARAM
RENDARA /
Gradske kuce SUvo
Hoteli / Gradske kuée Chaleti Gradske kuce drugih Chaleti UKUPNO RUDISTE SREBRNAC/
Kondoteli (Townhouses) aletl (Townhouses) | investitora aetl JARAM
(Townhouses)
Ukupna bruto razvijena 73.238 32.385 9.372 13.005 32130 4884| 165014  114.995 50.019
povrsina (u m°)
Broj jedinica koje se prodaju 384 318 71 128 0 37 937 773 165
Prosecnia povrsina jedinice koja 80 85 120 85| 180.000 120 90 84 123
se prodaje (u m?)
Prodajna cena po m’ (u EUR) 1.450 1.900 1.800 1.900 - 1.800 1.770 1.717 1.850
Prihod prodaje imovine (u EUR)|  44.544.000) 51.276.250| 15.336.000| 20501250 9.000.000]  7.992.000| 148.739.500| 111.156.250|  37.583.250
Ukupna investicija (u EUR) 63.717.060] 29.146.500] 8.903400| 11704500 28.917.000| 4.639.800| 147.028.260| 101.766.960|  45.261.300
Ukupna investicia po 132.744 91.800]  125.400 91.800 91800  125400|  100.0m1|  117.176 94.393
smestajnoj jedinici (u EUR)
. o 2

:ﬁ‘;f)”a investicija po m* (u 870 900 950 900 900 950 891 885 905
INDIKATORI OPERATIVNOG POSLOVANJA
Broj kreveta 2187 1905 568 765 2,000 296 7721 4660 3.061
Broj smestajnih jedinica 480 318 7 128 315 37 1.348 869 480
Prodane sobe 61.320 40,561 11.143 16.288 40,241 5807| 175361  113.024 62.337
Stopa zauzetosti soba (u %) 35,0% 35,0% 43,0% 35,0% 35,0% 43,0% 35,6% 35,7% 35,6%
(F[‘;(")‘g)r viSestruke zauzetost 347 338 244 338 358 246 337 333 342
Broj nocenja 212520  137.160 27.240 55080 144.000 14280| 590280  376.920 213360
Prosecna neto cena sobe (ADR 94 110 187 110 0 187 86 100 46
UEUR)
Prihod smestaja (u EUR) 5733420 4461.660| 2083825 1791694 0 1.085937| 15156.545| 12.278914|  2.877.631
Dnevni prihod smestaja po
raspolozivoj sobi (RevPAR u 33 39 80 39 0 80 3 39 16
EUR)
(E)lj‘;;i operafivni prihodi (u 2457180 91.054 42507 36.565 0 2.162| 2649.489 2590762 58.727
EJKEE”F‘{)”% operativni prifodi | g 190 600|  4552723|  2.126.352|  1.828.259 0| 1.108.099| 17.806.033| 14.860.675|  2.936.358
Ukupni godi$niji neto operativni
prihodi po smegtajnoj jedinici (u 17.064 14339 29.949 14339 0 29.949 13.209 17.421 6.124
EUR)
Prosecan proj zaposlenih 192 32 3 13 0 1 241 207 14
prema satima rada
JBe:;’IL isz"s'e”ih po smestajnoj 040 0,10 0,04 0.10 0,00 0,04 0,18 0,26 0,03
GOP (uEUR) 3931488 3186.906| 1701.082| 1279781 0 886479| 10.985.736| 8819.476|  2.166.260
GOP - ucesée u ukupnom o o o o o 0 o o

. 48,0% 70,0% 80,0% 70,0% ; 80,0% 61,7% 59,3% 73,8%
prihodu (u %)
Naknada koja se placa 1146684)  728436| 446534 29251 of 232701 2.846.876| 2321654 525,222
vlasnicima (u EUR)
EBITDA (u EUR) 2375.274|  2230.834| 1148230  895.847 0 598373 7.248.550| 5754339 1494220
EBITDA (Dobit pre kamata,
amorizacje i poreza na dobif) - 29,0% 49,0% 54,0% 49.0% ; 54,0% 40,7% 38.7% 50,9%
ucesce u ukupnom prihodu (u
%)
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KOPAONIK - RENDARA / SREBRNAC / JARAM

HORWATH CONSULTING ZAGREB

Parcele 33,36,39

Gradske kuce ( Townhouses)

NETO SMESTAJ (m?)
UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?)

Procenjena investicija ukupno (EUR)
po kljucu
pom?

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

broj jedinica

28.688

Faza 3

34.425

30.982.500

91.800

900

338

broj kreveta 2.025
godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 35,0%
prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 121,00
prose¢na cena no¢enja (EUR) 35,78
prodane smestajne jedinice 43.116
faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 3,38
nocenja 145.800
PRIHOD SMESTAJA (EUR) 5.216.991
OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 106.469
UKUPNI PRIHOD (EUR) 5.323.460
Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 42,35

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 15.773

Ucesce prihoda smestaja u ukupnom prihodu 98%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 1.597.038
Od toga, ukupne plate (EUR) 479.111
UceSce plata u ukupnom prihodu 9,0%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,10

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 34

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 3.726.422
Ucesée GOP-a u ukupnom prihodu 70%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 851.754
Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 266.173

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR,
PRODAJA SMESTAJNIH JEDINICA (REAL ESTATE)

broj jedinica

2.608.495

338

prose¢na povrsina (mz) 85
proseéna cena po m? (EUR) 1.900,00
PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 54.506.250
| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 161.500
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - RENDARA / SREBRNAC / JARAM Parcele 32,34,35,37,38,40
Chaleti

NETO SMESTAJ (m?) 30.720

UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?) 33.792

Procenjena investicija ukupno (EUR) 32.102.400

po kljuéu 125.400
pom? 950

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

Faza 3

broj jedinica 256

broj kreveta 2.048

godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 43,0%

prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 205,70

prose¢na cena no¢enja (EUR) 84,20

prodane smestajne jedinice 40.179

faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 2,44

nocenja 98.160

PRIHOD SMESTAJA (EUR) 8.264.861

OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 168.671

UKUPNI PRIHOD (EUR) 8.433.532

Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 88,45

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 32.943

Ucesce prihoda smeStaja u ukupnom prihodu 98%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 1.686.706

Od toga, ukupne plate (EUR) 143.370

UceSce plata u ukupnom prihodu 1,7%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,04

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 10

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 6.746.826

Ucesée GOP-a u ukupnom prihodu 80%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 1.771.042

Fiksni tro§kovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 421.677

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR, 4.554.107
PRODAJA CHALETA (REAL ESTATE)

broj jedinica 256

prose¢na povrsina (mz) 120

proseéna cena po m? (EUR) 1.800,00

PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 55.296.000

| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 216.000
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - RENDARA / SREBRNAC / JARAM Parcela 42
Hoteli / Kondoteli

NETO SMESTAJ (m?) 33.600

UKUPNA BRUTO RAZVIJENA POVRSINA (m?) 53.333

Procenjena investicija ukupno (EUR) 46.400.000

po kljuéu 110.476
pom? 870

PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

Faza 3

broj jedinica 420

broj kreveta 1.680

godidnja zauzetost smestajnih jedinica (%) 35,0%

prosecna cena smestajne jedinice (ADR u EUR) 102,85

prose¢na cena no¢enja (EUR) 33,79

prodane smestajne jedinice 53.655

faktor viSestruke zauzetosti (DOF) 3,04

nocenja 163.320

PRIHOD SMESTAJA (EUR) 5.518.417

OSTALI OPERATIVNI PRIHODI (EUR) 2.365.036

UKUPNI PRIHOD (EUR) 7.883.453

Dnevni prihod smestaja po rasp. smestajnoj jedinici (RevPAR u EUR) 36,00

Ukupni prihod po raspoloZivoj smestajnoj jedinici (EUR) 18.770

Ucesce prihoda smestaja u ukupnom prihodu 70%

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI (EUR) 4.099.395

Od toga, ukupne plate (EUR) 2.128.532

UceSce plata u ukupnom prihodu 27,0%

Broj zaposlenih po smestajnoj jedinici 0,40

Prosecan broj zaposlenih prema satima rada 168

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP u EUR) 3.784.057

Ucesée GOP-a u ukupnom prihodu 48%

Naknada vlasnicima (EUR, 40% udela u prihodu umanjenom za deo tro$kova) 1.103.683

Fiksni troSkovi (osim kamata i amortizacije, EUR) 394.173

DOBIT PRE AMORTIZACIJE, KAMATA | POREZA (EBITDA u EUR, 2.286.201
PRODAJA KONDO JEDINICA (REAL ESTATE)

broj jedinica 336

prose¢na povrsina (mz) 80

proseéna cena po m? (EUR) 1.450,00

PRIHOD PRODAJE JEDINICA (EUR) 38.976.000

| Prosecna prodajna cena jedinice (EUR) 116.000
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KOPAONIK - KLJUCNI INDIKATORI - FAZA 3

HORWATH CONSULTING ZAGREB

ucesce u ukupnom prihodu (u
%

RENDARA / SREBRNAC / JARAM
UKUPNO
Gradske kuce Chaleti Hoteli /
(Townhouses) Kondoteli
i 34425 33792] 53333 121550
povrsina (u m°)
Broj jedinica koje se prodaju 338 256 336 930
Prosecne? povr5|2na jedinice koja 85 120 80 93
se prodaje (u m®)
Prodajna cena po m’ (u EUR) 1.900 1.800 1.450 1.7117
Prihod prodaje imovine (u EUR)| 54.506.250| 55.296.000| 38.976.000| 148.778.250
Ukupna investicija (u EUR) 30.982.500| 32.102.400| 46.400.000| 109.484.900
Ukupna investicija po
smegtajnoj jedinici (u EUR) 91.800 125.400 110.476 108.027
Ukupna investicija po m? (u
EUR) 900 950 870 901
INDIKATORI OPERATIVNOG POSLOVANJA
Broj kreveta 2.025 2.048 1.680 5.753
Broj smestajnih jedinica 338 256 420 1.014
Prodane sobe 43.116 40.179 53.655 136.950
Stopa zauzetosti soba (u %) 35,0% 43,0% 35,0% 37,0%
Faktor viSestruke zauzetosti
(DOF) 3,38 2,44 3,04 2,97
Broj nocenja 145.800 98.160 163.320 407.280
Prose¢na neto cena sobe (ADR
uEUR) 121 206 103 139
Prihod smestaja (u EUR) 5.216.991 8.264.861 5.518.417| 19.000.269
Dnevni prihod smestaja po
raspolozivoj sobi (RevPAR u 42 88 36 51
EUR)
gj‘;’; operativi prinodi (u 106469  168.671| 2.365.036| 2.640.176
Ukupni neto operativni prihodi 21.640.444
(VEUR) 5.323.460| 8.433.532 7.883.453 .640.
Ukupni godisnji neto operativni
prihodi po smestajnoj jedinici (u 15.773 32.943 18.770 21.352
EUR)
Prosecan proj zaposlenih 34 10 168 212
prema satima rada
Broj zaposlenih po smestajnoj
jedinici 0,10 0,04 0,40 0,21
GOP (u EUR) 3.726422| 6.746.826 3.784.057| 14.257.305
GOP - uceSta u ukupnom 70,0% 80,0% 48,0% 65,9%
prihodu (u %) ! ' ) )
Naknada koja s¢ placa 851.754| 1771.042 1.103.683| 3726479
vlasnicima (u EUR)
EBITDA (u EUR) 2608495  4.554.107| 2.286.201 9.448.804
EBITDA (Dobit pre kamata,
amortizacije i poreza na dobit) - 49.0% 54.0% 29.0% 43.7%
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HORWATH CONSULTING ZAGREB

KOPAONIK - KLJUCNI INDIKATORI

SUVO RUDISTE RENDARA / SREBRNAC / JARAM 000
UKUPNO RUDISTE sﬁ':mn’ ) POSTOJECI| FAZA1 FAZA 2 FAZA 3
POSTOJECI FAZA1 FAZA2 FAZA1 FAZA2 FAZA3 bez post. SMESTAJ | novi smestaj| novi smestaj| novi smestaj
SMESTAJ novismestaj | novismestaj | novismestaj | novismestaj | novi smestaj smeétaja JARAM
Ukupna bruto razviena o 102237] 114995 65139| 165014 121,550 568935 217,232 351,703 0 167,376 280,009 121,550
povrsina (um°)
Broj jedinica koje se prodaju 0 961 773 590 937 930 4,190 1,734 2,456 0 1,551 1,710 930]
Prosetna povisha edinice koja 0 56 8 % % 9 101 105 ) 0 72 &7 %
se prodaje (u mz)
Prodajna cena po m’ (u EUR) 0 960 1717 1,850 1,770 1717 1,336 892 1,779 0 1,405 1743 1717
Prihod prodaje imovine (u EUR) 0| 52,039425| 111,156,250| 104,305,750| 148,739,500| 148,778,250| 565,019,175| 163,195,675 401,823,500 0 156345175 259,895,750 148,778,250
Ukupna investicia (u EUR) 0| 87.211650| 101,766,960| 59,727,300| 147,028,260| 109484,900| 505,219,070| 188,978,610 316,240,460 0| 146938950 248795220 109,484,900
Ukupna investicia po 0 86,670 117,176 101319] 109,071 108,027| 104,692 100,802 107,164 0 92,081 112,247 108,027,
smestajnoj jedinici (u EUR)
—
gb‘g’)”a invesficija po m" (u 0 853 885 917 891 901 888 870 899 0 878 889 901
INDIKATORI OPERATIVNOG POSLOVANJA 0 0
Broj kreveta 4,000 3,930 4,660 3,746 7721 5753 29,810 8,590 17,220 4,000 7,676 12,381 5753
Broj smestajnih jedinica 0 1,006 869 590 1,348 1014 4,826 1875 2,951 0 1,596 2217 1014
Prodane sobe o 1594271 113024 80,185 175361 136950  664947| 272452 392,495 0 239,612 288,385 136,950
Stopa zauzetosti soba (u %) 0.0% 43.4% 35.7% 37.3% 35.6% 37.0% 37.8% 39.8% 36.4% 0.0% 41.4% 35.6% 37.0%
(F;gs)’ viSesiruke zauzetosl 0.00 228 333 3.04 337 297 353 272 316 0.00 253 335 2,97
Broj nocenja 363600| 363000 376920  243960| 590,280 407,280 2,345,040 739,920 1241520 363,600 606,960 967,200 407,280
E”gljf)”a neto cena sobe (ADR 0 108 109 123 86 139 110 108 12 0 13 9 139
Prihod smestaja (u EUR) 0| 1774619 12278914| 9853248 15156545 19,000269| 73,463,504| 29453533 44,010,062 0 27.027867| 27435459 19,000,269
Dnevni prihod smestaja po
raspoloZivoj sobi (RevPAR u 0 47 39 46 31 51 42 43 41 0 46 34 51
EUR)
Sj‘;;‘ operativniprihodi (u 0| 7691693 2500762  201,087| 2649489 2640,176| 15,773,208 10282455  5490,751 0| 7.892780 5240250 2,640,176
tjukgﬂ”r‘{)”e“’ LRt 0| 24866312 14860675 10054335 17,806,033 21,640444| 89,236,800] 39,735,987 49,500,812 0 34920647| 32675709 21,640,444
Ukupni godi$nji neto operativni
prihodi po smestajnoj jedinici (u 0 24,712 17,121 17,056 13,209 21,352 18,492 21,195 16,774 0 21,884 14,742 21,352
EUR)
Prosecan broj zaposieni 0 525 227 49 241 212 1,254 752 502 0 574 467 212
prema satima rada
E’:IL fjpmmh po smeSiajnoj 0.00 052 0.26 0.08 0.18 021 0.26 0.40 0.17 0.00 0.36 021 021
GOP (u EUR) 0| 11564272| 8819476 7492709 10,985736| 14257305 53,119,498| 20,383,748 32,735,750 0 19056981 19805212 14,257,305
frf;:d'uu(éffff u ukupnom 0.0% 46.5% 59.3% 745% 61.7% 65.9% 59.5% 51.3% 66.1% 0.0% 54.6% 60.6% 65.9%
b

Naknada koja se placa 0 1153730 2321654| 1836031 2846876 3726479| 11884769 3475384 8,409,385 0 2989761 5168530 3726479
vlasnicima (u EUR)
EBITDA (u EUR) 0| 9167.226| 5754339 5153961 7.248559 9448804 36,772,889 14,921,565 21851324 0 14321188 13,002,897 9,448,804
EBITDA (Dobit pre kamata,
amoriizacie i poreza na dobif) - 0.0% 36.9% 38.7% 51.3% 40.7% 43.7% 41.2% 37.6% 44.1% 0.0% 41.0% 39.8% 43.7%
ucesce u ukupnom prihodu (u
%)

Pored projekata baznog podrucja, u nastavku je data projekcija bilansa uspeha
skijaskog centra na osnovu predvidenog prihvatnog potencijala skijasa.
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Procenjena in

Kapacitet skijasa: 20,285 istovremeno
Period poslovanja: 120 dana KoriSéenje:

Godisniji broj posetilaca: 1,825,657

Cena jedno

UKUPNI OPERATIVNI TROSKOVI: 23,733,544 evra

BRUTO OPERATIVNA DOBIT (GOP): 12,779,600 evra

HORWATH CONSULTING ZAGREB

Skijaski centar

vesticija ukupno (EUR) 40,570,160
PROJEKCIJA BILANSA USPEHA U STABILIZOVANOJ GODINI

dnevnih paseva: 16 evra dnevno
Prihod ski paseva: 29,210,515 evra
Ostali prihodi: 7,302,629 evra

UKUPAN PRIHOD: 36,513,144 evra

od toga, ukupne plate: 2,921,052 evra

DOBIT PRE AMORTIZACIJE,
o AL 7,302,629 evra

KAMATA | POREZA (EBITDA):

Prosecan broj zaposlenih 256
prema satima rada:

6.3. Proj

Putna

ekti javne infrastrukture

U situacionoj analizi dat je pregled stanja bazi¢ne infrastrukture na Kopaoniku prema
stavkama. PPPPN Nacionalni park Kopaonik predvida projekte reSavanja pojedinih
pitanja baziCne infrastrukture, koje medutim treba da se terminski uskladi s
predloZenom dinamikom izgradnje smeStajnih kapaciteta predloZene u ovom planu.

Horwath HTL je dao ocenu prirotetnih infrastrukturnih projekata koji moraju da prate
izvedbu ovog plana te procenu ocekivanih investicija, ali napominjemo da je re¢ o vrlo
grubim procenama koje nije moguce tocnije specifikovati bez detaljnih mapa
infrastrukture i izvedbenih projekata koje moraju da sacine firme sa ekspertizom za
pojedini tip infrastrukture.

U nastavku je dat pregled potrebne infrastrukture prema fazama i prikaz pojedinih
projekata predvidenih prostornim planom:

infrastruktura

Na podrucju Prostornog plana predvidena je u prvoj etapi:

Modernizacija, rekonstrukcija i pojacano odrzavanje regionalnih puteva ka Kopaoniku
iz pravaca Brzeca (R-218a), Rudnice i Josanicke Banje (R-219a);

Izgradnja novih deonica regionalnih puteva na relacijama: Ciga¢a-Rendara,Cigaca-
prevoj Vuckas u duzini od 3,5 km; Go¢manci-Kriva reka u duzini od oko 10 km;
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Postojeci regionalni put R-218a kroz podcentar Suvo Rudiste pretvori¢e se u internu
saobracajnicu, a paralelno sa njim (sa severne strane) izgradi¢e se nova tranzitna trasa
kao priroritetna investicija za la fazu.

Prema gruboj proceni ukupna visina potrebnih investicija u putnu infrastrukturu iznosi
ukupno 10 do 12 mil. evra, od ¢ega 6 do 8 mil € za rekonstrukciju, a 3 do 5 mil. € za
izgradnju novih puteva

Putna infrastruktura /1

Regionalni putevi Lokalni putevi

= Poslojedi ——— Fostojeti i1

== Planirani = = = Planirani
= |ntermi — SENACja
Etapnost |
| Faza 1 Srebrnac
- Faza 2
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lzvan Unutar
Zahvat turistickog turistickog |Ukupno (m)

podruéja (m) | podrucja (m)

R-21ga | JOSeMICKaBana- | e 38.241 2.220 40.461
Kopaonik - Rudnica

modernizacija 8.670 5.152 13.822

R-218a | BrzeCe - Kopaonik | Rekonstukcia 3633 3633

Izgradnja 4453 4453

LP Silja¢a - Vutkas Izgradnja 2.050 900 2.950

LP Silja¢a - Jaram Sanacia 3615 3615

LP Siljaa - Rendara Izgradnja 1.808 1.808

UKUPNO 48.961 21.781 70.742

Elektrosnabdevanje

Za obracun vr$ne potrosnje elektri¢ne energije usvojeni su sledeci parametri: 1,5 kV po
stacionarnom korisniku za turisticke lokalitete, odnosno 0,1 kV po dnevnom posetiocu.
Za potrebe liftova usvojen je parametar od 60 kV na 100 metara visinske razlike

instalacije.
PP FAZA
Zona

| Il 1+l ] Ukupno
1| Postojece 6,1 6,1 6,1
9 PIaniralno 28,0 6,1 7,0 13,1 131
S.Rudiste 12,2 70 19,2 19,2
Jaram 5,6 56
3| Srebrenac 02 46 48 48
Ukupno Jaram i Srebrnac 53 58 46 104 104
41 Rendara 88 8.8
2+3+4 11,9 11,6 235 8.8 32,3
Ukupno smestaj M7 18,0 11,6 29,6 8,38 384

Procena potrosnje elektricne energije za posetioce Kopaonika prema smestajnim
kapacitetima i parkingu

PP FAZA
Zona
| Il 1+l ]| Ukupno
Visinska razika 25.000 8.537 5.342 13.879 6.393 20.272
MW 15,00 512 3,21 8,33 3,84 12,16

Procena potrosnje elektricne energije za ski liftove

Razvoj elektroenergetske infrastrukture uslovljen je odredenim intervencijama van
podrucja zahvata (proSirenje i rekonstrukcija TS 110/35kV "Raska" i kompletiranje
dva dalekovoda 110kV)
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Dalekovodi i trafostanice 110 KV

Previda se izgradnja TS 110/h "Kopaonik" na Suvom Rudistu (lokacija Krst) u blizini
postojece TS 35/10 kV.

Predvida se preusmeravanje postoje¢eg DV 110 (35)kV Raska-Kopaonik (koji radi pod
naponom 35kV) na buducu lokaciju TS 110/h "Kopaonik'te izgradnja DV 110(35)kV
Brzec¢e -TS 110/h "Kopaonik" u cilju realizacije dvostranog napajanja konzumnog
podrucja.

Dalekovodi i trafostanice 35 kV

Zadrzava se postoje¢i DV 35kV na relaciji Rudnica - Suvo Rudiste. Postoje¢a TS
35/10(20) kV "Kopaonik" na Suvom Rudistu bi¢e rekonstruisana, odnosno prilagodena
buducoj transformaciji na nivou 110kV.

U zavisnosti od usvojenog naponskog nivoa predvida se izgradnja novog DV od
planirane TS 110/h "Kopaonik" do postoje¢e TS 35/10(20) "Kopaonik".

Dalekovodi i trafostanice 20 i 10 kV

Dalekovodi i trafostanice 20kV ¢e predstavljati osnovu dalekovodne mreZe podrucja. S
obzirom da veéina postoje¢ih DV 10kV ve¢ moZe da primi napon od 20kV, uvodenje
ovog napona nece zahtevati velike materijalne troSkove. Svi novi dalekovodi u ovoj
kategoriji bi¢e na 20kV i radi¢e se kao kablovski. Glavne nove kablovske deonice
20kV sa TS 20/0,4kV instalirace se za potrebe lokaliteta turistickih podcentara Suvo
Rudiste, Jaram, Srebrnac i Rendara.
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Elektro-energetska infrastruktura
Trafostanice Dalekovodi
! 110/35 KW -plan ™ ™ = 110KV -plan

35 kV - postojeci /
—— 10 kV - postojeéi J

B 3510 KW - postojeca
W/ 3510 KW - plan
B 10/04 KW - postojeéa Jii

(B (I

Etapnost

El Faza 1

- Faza 2

\:l Faza 3
|

J
1

Stanje sa opskrbom elektricne energije je srazmerno povoljno u odnosu na druge
vidove infrastrukture, a od svih navedenih zahvata. procenjujemo da najveci trosak (80
do 90% ukupnih ulaganja u elektrosnabdevanje) nosi prva navedena investicija
dalekovoda i trafostanica 110 kV.

Gruba je procena da iznos svih navedenih investicija u ovaj tip infrastrukture iznosi 3
do 5 mil. €.
Vodosnabdevanje

Za procenu potrebnih koli¢ina vode uzeta je dnevna potros$nja posetioca u smestaju od
3001 dnevno po posetiocu.
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PP PROCENAHORWATH /ECOSIGN FAZA

Zona
I Il [+l Il Ukupno
1| Postojece 14,2 142 14,2
9 Planirano 60.0 143 | 16,2 | 30,5 30,5
S. Rudiste 286 | 162 | 44,7 447
Jaram 13,0 13,0
3| Srebrenac 0,7 106 | 11,3 11,3
Ukupno Jaram i Srebrnac 260 | 137 | 106 | 243 24,3
4| Rendara 20,5 20,5
2+3+4 280 | 268 | 548 | 205 75,3
Ukupno I/sek 86,0 | 422 | 268 | 69,0 | 20,5 89,6
Vodoopskrba Odvodnja
Pzl Pan Pl Pign
X [ erav . O PRV
B O Rezervoar SRR 1
— - - \odovod "
Etapnost ‘i:" ':‘
Fazal [ . Srebmac \¢ § (BN
B Faza2 | ™ & ;‘ y B2 _\‘h\\_.

Faza 3 1

if o _35‘
T "J e
/R Swn Rudiste

S ]

Ill

Po odredbama Prostornog plana, u okviru jedinstvenog sistema vodosnabdevanja,
predvidaju se tri etapna podsistema te manji lokalni sistemi.
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Podsistem PPSV Samokovska reka - Suvo Rudiste - Jaram - Srebrnac

Koristi se u realizovanoj prvoj fazi vodozahvat iz otvorenog toka desnih pritoka
Samokovske reke I Draganskog potoka. U drugoj fazi sistem ¢e koristiti isklju¢ivo
vodozahvate iz malih vodoakumulacija Crveno Jezero, Kaznovsko Baciste i Draganski
potok do PPSV. Postoje¢e PPSV ne daje zadovoljavajuci kapacitet i kvalitet vode i
zahteva osvaremenjivanje tehnoloskog procesa, kao i realizaciju druge faze postrojenja
do projektovanog kapaciteta. Takole treba realizovati i drugu fazu vodozahvata iz
planiranih malih vodoakumulacija, za potrebe razvoja primarnog Turistickog centra
(INVESTICIJSKI PRIORITET za 1. fazu).

Podsistem PPSV Brzeéka reka - Srebrnac - Rendara

Koristi¢e u prvoj fazi vode iz kaptaza Gvozdackog vrela i izvora Minina voda), a u
drugoj fazi i iz vodozahvata iz gornjeg toka Brzecke reke i potoka Ledenice.

Od PPSV, voda ¢e se potiskivati crpnim stanicama kroz cevovod (duzine oko 1.300 m i
visinske razlike od oko 335 m) do rezervoara tre¢e zone na Gobelji (oko 1788 mnv)
kod Srebrnca, a odatle gravitacionim cevovodom ka turistickim lokalitetima na
Srebrncu i Rendari (sa planiranim rezervoarom od 500 m3 i crpnom stanicom). Ovaj
podsistem potrebno je razviti nakon izgradnje smestajnih kapaciteta navedenih u 2.
fazi.

Podsistem Crno vrelo — Rendara

Koristi¢e vode iz kaptaze Crnog vrela i izvora Urlan kod Novci¢a ukupnog kapaciteta
od oko 40 1/s. Ovaj deo vodoospkrbne infrastrukture vezan je za izgradnju skijaskog
sela na Rendari u 3. fazi.

Prema gruboj proceni, ukupna vrednost potrebnih investicija u vodoopskrbnu
infrastrukturu iznosi 10 do 15 mil. €.

Kanalisanje i precis¢avanje otpadnih voda

U prognozi koli¢ina otpadnih voda sa podru¢ja NP racuna se sa oko 90% upotrebljenih
voda.

Prema rasporedu sadrZaja i do sada izgradene kanalizacione mreZe i Postrojenja za
obradu otpadnih voda (PPOV), na podru¢ju NP predvilena su tri separatna
kanalizaciona sistema.

Gravitacioni sistem Jaram - Suvo Rudiste - Repuske batije - Lisina - Cipa¢ina -
Rudnica, ve¢im delom izgraden na deonici od Suvog Rudista do Repuskih bacija, gde
je izgradeno PPOV kapaciteta 6.000 ES za mehanicko-biolosko precis¢avanje (koje ¢e
se prioritetno rekonstruisati i dograditi za planirane kapacitete (INVESTICIJSKI
PRIORITET za 1. fazu).

U prvoj fazi izgradiée se kolektor od postojeceg PPOV do planiranog centralnog PPOV
na Ibru kod Rudnice.

Gravitacioni sistem Srebrenac - Rendara - Kriva Reka (Prsi¢i) - JoSani¢ka Banja
- Biljanovac do postojeceg PPOV u Ciganskoj reci. U prvoj fazi izgradice se kolektor
od Srebrnca do planiranog PPOV za mehanicko-biolosko preciS¢avanje u Ciganskoj

175



HORWATH CONSULTING ZAGREB

reci, a u drugoj fazi dalji cevovod i PPOV za mehanicko-biolosko preciS¢avanje ispod
Krive Reke.

Sistem za obezbedivanje voda za tehnicke potrebe

Kopaonicki sistem za obezbedenje vode za tehnicke potrebe koristice: vodotoke, male
vodoakumulacije i mikro-vodozahvate na podruc¢ju NP, odnosno male vodoakumulacije
i mikro-vodozahvate u zastitnoj zoni NP; posebnu hidrantsku mreZu (potpuno odvojenu
od vodovodne), kao i druge uredaje za transport i koriS¢enje tehnicke vode.

Gruba je procena da je ukupan iznos investicija za odvodnju i obezbedivanje vode za
tehnicke potrebe oko 12 do 15 mil. €.

6.4. Rekapitulacija kljucnih investicija

PREGLED KLJUCNIH INVESTICIJA
Iznos VremenskKi prioritet

(EUR) privatna
SMESTAJ
e o, [ Ene | B R B
RENDARA / SREBRNAC / JARAM 316 240 460 59.727.300] 147.028.260| 109.484.900
UKUPNO NOVI SMESTAJ 505.219.070 (1] 146.938.950 248.795.220 109.484.900
UKUPNO POSTOJECI SMESTAJ 0
SADRZAJI REKREACIJE
Sistem biciklistickih staza 500.000 500 ooo
UKUPNO REKREACIJA .070.160 14.500.000 1 9.000.000
INFRASTRUKTURA
Priprema zemljiSta 5.000.000 2.000.000 2.000.000 1.000.000
lzgradnja saobrac¢ajnica 10.000.000 5.000.000 3.000.000 2.000.000
Struja, gas, telekomunikacije 5.000.000 1.500.000 2.000.000 1.500.000

\odovod i kanalizacija 35.000.000 10.000.000 15.000.000 10.000.000
UKUPNO INFRASTRUKTURA 55.000.000 18.500.000  22.000.000  14.500.000

UKUPNO INVESTICIJE 601.289.230 179.938.950 288.365.380 132.984.900

6.5. Kljucni ekonomski indikatori projekta

Na ovom nivou razrade projekta koja je predstavljena u jednokratnom pregledu
ostvarenih klju¢nih performansi, vidljivo je da projekat ima vrlo ozbiljan
makroekonomski ucinak. Pre svega, reC je o slede¢em:

e projekat ima i dugoroc¢no stabilan potencijal generisanja prihoda;

® novostvorena vrednost projekta prelazi 10% ostvarenih prihoda, a Sto je
ocekivano za ovako visoku razinu prihoda;

® projekat daje snazan podsticaj lokalnom zaposljavanju;

e znatni deo projekta od oko 84% ce da se realizuje kroz privatne investicije dok
javne investicije imaju ucestvuju sa oko 16%.

Tabela u nastavku daje pregled klju¢nih ekonomskih efekata projekta.
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A PRIHODI (evro)

operativni
prodaja imovine
BAZNO PODRUCJE
SKIWASKI CENTAR
OSTALE INVESTICIWE
UKUPNO

B. NOVOSTVORENA VREDNOST (evro)

BAZNO PODRUCJE
SKIJASKI CENTAR
OSTALE INVESTICWUE

UKUPNO

C. ZAPOSLJAVANJE
VELIKI PROJEKTI

MALI PROJEKTI

INDIREKTNO ZAPOSLENI

UKUPNO

D. INVESTICIJE (evro)
JAVNE
PRIVATNE
JAVNO / PRIVATNE

UKUPNO

Kljuéni indikatori:
Investicije po zaposlenom (evro)
Investicije / prihod
Investicije / novostvorena vrednost

HORWATH CONSULTING ZAGREB

689.118.606

51.076.117
15.700.652

3.200.000
69.976.769

547
711
711
1.970

96.070.160
505.219.070
0
601.289.230

305.293
0,87
8,59
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7. MARKETING PLAN

U okviru daljeg razvoja Kopaonika kao medunarodno konkurentne planinske
destinacije, neophodno je postaviti profesionalni destinacioni marketinski sistem
Kopaonika.

Kao i svaki destinacioni marketinski sistem, tako i marketinski sistem Kopaonika mora
biti formulisan na nacin da takticke aktivnosti po podruc¢jima delovanja budu po
vremenu i sredstvima u skladu sa marketinskim strategijama i zadacima.

Rasprava o budZetu, koji je odreden marketinskim ciljevima i realnim potrebama, mora
biti vodena uz punu saradnju i ucestvovanje kljucnih aktera u turistickom procesu
daljeg razvoja Kopaonika.

To je i prvi korak u postavljanju marketin§kog sistema Kopaonika, koji mora imati
najmanje Cetiri glavna podrucja i to:

MARKETINSKA

INFRASTRUKTURA

SISTEM PRODAJE |

INTERNI MARKETING KOMERCIJALIZACIJE

SISTEM KOMUNIKACIJE

A. PROGRAMI MARKETINSKE INFRASTRUKTURE su nuzni za tehnolosko
opsluZivanje sistema, kao i ve¢u efikasnost sistema donoSenja odluka.

B. SISTEM PRODAJE I KOMERCIJALIZACIJE stavlja naglasak na proaktivan
pristup prodaji Kopaonika kao turisticke destinacije.

C. SISTEM KOMUNIKACIJE je do sada bio dominiraju¢i, te je logi¢no racunati s
njegovim daljim koriS¢enjem u cilju sprovodenja Strateskog marketing plana
Kopaonika.

D. INTERNI MARKETING uzima u obzir marketin§ke napore usmerene prema
zaposlenima u sistemu marketinga Kopaonika sa ciljem izbora, motivacije i
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zadrzavanja najboljih ljudi koji ¢e obavljati svoje poslove na najbolji moguci
nacin, ali i prema opS$toj javnosti radi dobijanja podrS$ke u radu i lakSeg
sprovodenja ovog plana.

U nastavku dajemo pregled svih programa poredanih po glavnim akcionim grupama:

7.1. Marketinska infrastruktura

KREIRANJE BRENDA | MARKETINSKA
RROCRANE STVARANJE IMIDZA INFRASTRUKTURA
OPIS PROGRAMA:
U skladu sa daljim razvojem Kopaonika neophodno je postaviti okvir za njegovo repozicioniranje i

izgradnju brenda. Razvoj brenda Kopaonika i stvaranje imidZa i¢i ¢e u skladu sa unapredenjem
postojecih i razvojem novih turistickih proizvoda, te rastom sveukupnog kvaliteta usluga destinacije.

Brending sistem Kopaonika treba da omogu¢i uvid u strukturu turisticke ponude i turistickih
atrakcija, a podrazumeva ispunjenje sledecih uslova:

= Unapredenje postojeéih i razvoj novih proizvoda i usluga - Brending sistem Kopaonika i
njegov budu¢i imidZ stoje na razvoju novih i kvalitativno unapredenim postoje¢im
turistickim proizvodima i uslugama. Takode, brending sistem Kopaonika podrazumeva i
stvaranje celokupnog lanca vrednosti Kopaonika kao planinske destinacije.

» Prepoznatljivost turistickih proizvoda Kopaonika - Oznacavanje svih postojecih i buducih
proizvoda i usluga Kopaonika treba se vrSiti u koordinaciji sa brendom Kopaonika, kao i
novim identitetom destinacije (novi logo, ime brenda, slogan). Jedan od dobrih primera je
naziv Suncani vrhovi (Sun Peaks) ali ovaj naziv je ve¢ u eksploataciji od strane resorta u
provinciji Kanade, British Columbia.

» Brend Kopaonika treba da garantuje najvecu mogucu vrednost za ponudenu cenu — Kopaonik
je na osnovu svoje «monopolske pozicije» ostvarivao bolje trziSne i poslovne performanse u
odnosu na proizvod koji nudi tj. cena usluga je bila veca u odnosu na vrednost koju potrosac
dobija. Kopaonik se u okviru daljeg dugoro¢nog odrzivog razvoja mora fokusirati na rast
kvaliteta i vrednosti proizvoda i usluga, te na njima zasnovati novi brend.

* Brend Kopaonika mora odrZati percipirani kvalitet i standarde - Da bi bila ostvario uspeh na
medunarodnom trZistu planinskih destinacija i pridobio lojalnost potrosaca, Kopaonik mora
razviti i odrZati standarde kvaliteta proizvoda i usluga u okviru destinacije.

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:

=  Prepoznatljivost brenda Kopaonika i = Sistematski razvoj brenda i imidza u skladu sa
njegovih proizvoda na medunarodnom razvojem destinacije
trzistu

= Novi imidz destinacije

= Razvoj lojalnosti potroSaca
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PROGRAM 2 MARKETING INFORMACIONI MARKETINSKA

SISTEM INFRASTRUKTURA

OPIS PROGRAMA:

Turisticka industrija je u poslednjim godinama dozivela velike promene prvenstveno zbog rasta
konkurencije, kako na regionalnom, tako i na globalnom trzistu. Kopaonik je usled izolacije Srbije u
odnosu na medunarodno okruZenje jo$ uvek “zaSti¢en” u odnosu na globalnu konkurenciju, ali treba
racunati da to nece biti mogucée na duZzi rok. Zbog toga je neophodno da Kopaonik prati savremene
trendove planinskih destinacija, zahteve turista i savremena pravila igre na medunarodnom trzistu
planinskih destinacija.

U tom cilju, potrebno je sprovodenje istrazivanja kao S$to su:

= Anketno ispitivanje turista - Ispitivanje trendova, ponaSanja potro$aca i stavova prema
Kopaoniku kao planinskoj turistickoj destinaciji. Anketni upitnik treba biti strukturisan na
nacin da se dobiju upotrebljivi i statisticki znaCajni rezultati i zakljucci o najznacajnijim
geografskim trziStima, znaCajnim trZiSnim segmentima strukturisanim prema motivacijama i
aktivnostima. Cilj istraZivanja je pronaci motive izbora Kopaonika kao destinacije, otkriti
karakteristicno ponasanje potrosaca, aktivnosti tokom boravka, te njihovu percepciju
kvaliteta usluga destinacije.

= Telefonski intervjui s tour operatorima i agencijama s emitivnih trzista — Ova vrsta
istrazivanja daje uvid u percepciju emitivnih trziSta o Kopaoniku. Kroz intervjue se
strukturisanim pitanjima saznaju stavovi kljucnih tour operatora i agencija o imidZu
Kopaonika, kvalitetu turisticke infrastrukture, kvalitetu usluga i stepenu interesa tour
operatora za komercijalizaciju i distribuciju proizvoda Kopaonika. Ovo istraZivanje mozZe
predstavljati deo procesa profesionalne komercijalizacije i distribucije proizvoda Kopaonika.

Marketing intelligence podrazumeva godiSnje izvestaje koji sadrze informacije o Kopaoniku i
konkurentskim planinskim destinacijama na medunarodnom trZiStu. Informacije daju pregled
strukturnih promena u konkurentskim destinacijama u sektoru turizma, a takode i pregled opSteg
ekonomskog, socijalnog i politickog okvira. IzvesStaj obuhvata pregled i analizu trenutnih strategija
konkurentskih destinacija u odnosu na proizvod, cene, imidZ, komercijalizaciju itd. Sustina je u
odredivanju trenutne konkurentske pozicije Kopaonika, te moguénosti za njeno unapredenje u
odnosu na konkurenciju na globalnom trzZiStu planinskih destinacija.

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:

=  Prikupljanje informacija o trziStima i = [zvestaj sa rezultatima anketnog ispitivanja turista
segmentima na osnovu koga se mogu donositi strateSke odluke

=  Stvoriti podlogu i argumentaciju za definisanje = [zvestaj sa rezultatima telefonskog ispitivanja tour
turisticke politike operatora i agencija

* Identifikovanje prilika i pretnji na emitivnim *  Godi$nji izvestaj o konkurentskim destinacijama
trziStima
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MARKETINSKA
PROGRAM 3 BAZA PODATAKA INFRASTRUKTURA
OPIS PROGRAMA:

Baza podataka Kopaonika treba da sadrzi:

1. Statistiku turizma Kopaonika
» jedinstvena baza podataka o kvantitetu i kvalitetu smeStajnog kapaciteta na Sirem podrucju
Kopaonika

» jedinsvena baza podataka o turistickoj infrastrukturi Kopaonika

* podaci o turistickom prometu — kvantitet i trZiSna segmentacija turisticke traznje (dolasci,
nocenja, sezonalnost, trziSna segmentacija po razli¢itom kriterijumu)
2. Baza podataka o tour operatorima i turisti¢kim agencijama koji pokazuju interes za Kopaonik:
» Tour operatori: osnovni podaci o preduzecu, proizvodi / trZiSta, destinacije, osobe koje
odlucuju
= Turisticke agencije: osnovni podaci o agenciji, mreza filijala, proizvodi / trziSta, obim
prodaje, osobe koje odlucuju

3. Baza podataka o investitorima, privrednim subjektima, medijima koji pokazuju interes za
Kopaonik:

= Investitori (domaci/strani): osnovni podaci, poslovni interesi, osobe koje odlucuju
= Privredni subjekti: osnovni podaci o vrsti subjekta, adrese, ¢lanovi i osnovne delatnosti
* Mediji: imena novinara, adrese, mediji za koje rade, nezavisni ili zavisni novinari

4. Baza podataka o turistima na Kopaoniku — osnovni podaci o turistima strukturisani za sprovodenje
direktnog marketinga

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:

= Stvoriti efikasan marketinski instrument = Savremena baza sa svim relevantnim
pomocu kojeg se moze vrSiti direktna podacima o interesnim subjektima
komunikacija sa okolinom Kopaonika

=  Omoguciti jednostavan pristup informacijama
svim klju¢nim interesnim subjektima

= Sistematizovati promotivne aktivnosti

BANKA FOTOGRAFIJA | MARKETINSKA
PROGRAM 4 FILMOVA INFRASTRUKTURA
OPIS PROGRAMA:

O Kopaoniku se na Internet-u moZe na¢i znaCajna baza fotografija. Medutim, fotografije nisu
sistematizovane i ne koriste se kao jak instrument u promociji.

Banka fotografija bi trebalo da sadrZi sledece:
=  Turisticke atrakcije Kopaonika
= Fotografije s motivima ljudi, gastronomije, rukotvorina / specifi¢nih suvenira Kopaonika

= Fotografije vezane uz specifi¢ni proizvod
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= Banka filmova ¢e predstavljati jak promotivni instrument koji ¢e kontrolisati imidz koji
Kopaonik Zeli na trziStu da komunicira o sebi. Metodologija razvoja banke filmova je
sli¢na razvoju banke fotografija.

Banka filmova se stvara snimanjem na osnovu scenarija, a treba je uskladiti s bankom fotografija.

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:
=  Omoguciti proizvodnju i distribuciju =  Visokokvalitetne fotografije i video snimci
visokokvalitetniih fotografija i snimljenih namenjeni komercijalnoj upotrebi

materijala o Kopaoniku

= Kontrolisanje imidZa Kopaoniku davanjem
kvalitetnih fotografija za ilustrovanje brosura,
kataloga i ¢lanaka, kao i kvalitetnih snimaka
7a prezentacije, spotove i materijale za oglase

7.2. Sistem prodaje i komercijalizacije

PROGRAM1 | RAZVOJ INTERNET PORTALA | SISTEMPRODAJEI

KOMERCIJALIZACIJE

OPIS PROGRAMA:

Redizajnirati interent portal Kopaonika. Nekoliko postoje¢ih sajtova o Kopaoniku
(www.tckopaonik.org, www.infokop.net, www.kopaonik.net) redizajnirati i objediniti u jedan
integrisani i informativni portal sa dodatnim informacijama na nacin da ispunjava zahteve trzista.

Prvi zadatak bi bio da se novoformirani sajt Kopaonika direktno pojavljuje u glavnim pretrazivacima
na Internetu.

Sadrzaj stranice treba da bude dostupan i na engleskom jeziku, sa vidljivo oznacenim poljem za tu
opciju. Sadrzaj na glavnoj strani treba da bude koncipiran tako da osim vesti, strukturisano nudi
turisticke proizvode, aktivnosti, kao i prakti¢ne informacije vezane za dolazak, boravak, smestaj i
saobracaj. Sve navedene opcije mogu biti u obliku posebne pod-stranice. Stranica mora isto tako biti
u korelaciji sa krovnom stranicom Srbije. Sve fotografije i vizualni zapisi na stranici su preuzeti iz
banke fotografija i banke filmova Kopaonika. Proaktivan stav na stranici se moZe npr. posti¢i s
opcijom (podstranicom) za online kontakte putem e-maila, sekcijom s najceS¢e postavljanim
pitanjima i odgovorima, nagradne igre, online ankete.

Sadrzaj internet stranica o Kopaoniku (www.tckopaonik.org, www.infokop.net, www.kopaonik.net)
ve¢ obuhvataju informacije vezano za dolazak, saobracaj, vesti, forume za diskusiju, informacije o
skijaliStu. Klju¢na funkcija koja nedostaje je mogucnost direktnog pristup sistemu rezervacija.

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:
= PruZanje informacija potencijalnim = Efikasna, koncizna stranica, snazno
turistima o Kopaoniku i njegovoj ponudi s orijentirana prema prodaji i distribuciji

ciljem unapredivanja konkurentnosti i
turistickog pozicioniranja

=  Pruziti dovoljno informacija
profesionalcima u turistickoj industriji
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) SISTEM PRODAJE |
PROGRAM 2 PRODAJNI PRIRUCNIK KOMERCIJALIZACIJE
OPIS PROGRAMA:

Priru¢nik predstavlja specifican dokument usmeren ka profesionalcima u turizmu, turistickim
agentima, turistickim agencijama i tour operatorima. Prodajni priru¢nik je objektivan dokument koji
sluzi posrednicima i organizatorima turistiCkih putovanja sa detaljnim i specificnim informacijama
od interesa.

Struktura priru¢nika treba da sadrZi:

= Opste informacije o Kopaoniku: polozaj, dostupnost putevima i avionom, klima, biroi za
informacije, kontakti od interesa

= Informacije o vrstama prevoza koji postoje u destinaciji
=  Prirodne i kulturne atrakcije

= Gastronomija

= Zabava

=  Shopping

= Kalendar festivala, takmicenja i dogadaja

=  Avanturisticke i ostale aktivnosti

=  Smestajni kapaciteti

Priru¢nik se deli individualno na zahtev, na turistickim sajmovima i drugim specijalnim dogadajima
te putem promotivnog paketa. Osim u Stampanom obliku potrebno je izraditi priru¢nik i u
elektronskom obliku radi lakse diseminacije prema svim zainteresovanim profesionalcima za turizam
Kopaonika.

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:
= Povecati interes za turistickim proizvodima | = Unapredena prodaja turistickih proizvoda i
i uslugama Kopaonika usluga Kopaonika prema turistickim

» Kreirati jedinstveni priru¢nik sa svim agencijama 1 tour operatorima

informacijama od interesa za profesionalce | ® Bolja saradnja sa turistiCkim agencijama i tour
u turizmu operatorima

PROGRAM 3 TRENING SEMINARI ZA RAZVOJ | SISTEM PRODAJE I
PROIZVODA | AKTIVNOSTI KOMERCIJALIZACIJE

(PAKET ARANZMANA)

OPIS PROGRAMA

Na bazi identifikovanih novih proizvoda i aktivnosti na Kopaoniku, neophodno je sprovedenje
specificne obuke za razvoj proizvoda i aktivnosti. Trening seminari moraju biti organizovani i
prilagodeni razvoju svakog identifikovanog pojedina¢nog proizvoda i aktivnosti.

Trening seminari trebali bi da obuhvate sledece teme:
= Identifikovanje i procena najprofitabilnijih proizvoda/aktivnosti
= Identifikovanje klju¢nih faktora uspeha za pojedina¢ni proizvod/aktivnost

=  Analiza proizvoda/aktivnosti konkurentskih destinacija
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= Razrada strategije implementacije plana razvoja proizvoda/usluga
= Klucni subjekti/odgovornosti/akcioni plan

Takode, trening seminari mogu se odrZavati u cilju sastavljanja paket aranZmana kako bi se
omogucio bolji uvid tour operatorima u ponudu na Kopaoniku. Tokom trening seminara sastavljaju
se uzorci aranzmana i odreduju ciljni tour operatori za njihovu komercijalizaciju i distribuciju.

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:
= Stvaranje ljudskog resursa za profesionalni * Profesionalni pristup razvoju proizvoda i
razvoj proizvoda aktivnosti na Kopaoniku
= Usvajanje novih modela i faktora uspeha u = RaZVO]. konkgret.ltmh pr01zvolda i aktivnosti
razvoju proizvoda =  Profesionalni pristup u razvoju paket
aranZmana

PROGRAM 4 PRESS PUTOVANJA | IZLETI SISTEM PRODAJE |

UPOZNAVANJA KOMERCIJALIZACIJE
OPIS PROGRAMA

Izleti upoznavanja i razgledanja su obrazovna putovanja za tour operatore i turisticke agencije s
emitivnih trZista, ali takode i za organizatore kongresa i konvencija, incentive putovanja, kao i za
novinare i druge predstavnike medija.

Ova inspekcijska putovanja daju doZivljaj turisticke ponude Kopaonika iz prve ruke. Trajanje izleta
bi trebalo biti 2 do 3 dana, sa najviSe 15 osoba po izletu, a ukljucivali bi kombinaciju poseta sa
vodicem, razlicite aktivnosti, razgledavanje hotela kao i gastronomske, zabavne i kulturne dozivljaje.
Izleti moraju imati leZernu notu, a obrazovni element se treba sprovesti na zabavan nacin.

Sama priroda izleta, ukoliko nisu odabrani agenti specijalisti za odredeni proizvod, bi trebala biti
uopstena kako bi se dobio opsti pregled turistickog doZivljaja Kopaonika.
Nakon izleta se prate rezultati, analiziraju¢i poznavanje destinacije, imidZ destinacije, a narocito
razvoj procesa komercijalizacije i distribucije Kopaonika kao destinacije.

Novinari s primarnih emitivnih trzista, sluzbeno pozvani, se na taj nacin direktno upoznaju sa
Kopaonikom, te time dobijaju podlogu za pisanje dobro argumentovanih turistickih ¢lanaka.

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:

= Inforamacije o proizvodima i atrakcijama = Test trzista o realnom interesu za Kopaonik
Kopaonika *  Feed back za razvoj ponude i paket

=  Motivisati turisticku industriju na vecu aranZzmana
prodaju aranZzmana Kopaonik, narocito na .

Bolja upoznatost kljucnih turistickih

posrednika na emitivnim trziStima sa

= Stvoriti "efekt Sirenja" sa viSe ¢lanaka o Kopaonikom kao turistickom destinacijom
Kopaoniku, narocito u stranim medijima

stranim trZiStima
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7.3. Sistem komunikacije

ODNOSI SA JAVNOSCU |
PROGRAM 1 PRESS KANCELARIJA SISTEM KOMUNIKACIJE
OPIS PROGRAMA:

Proces komunikacija se moZe efikasno oblikovati i implementirati preko formiranja kancelarije za
odnose s javno$¢u u okviru marketing organizacije Kopaonika.

Kljuéna funkcija press kancelarije bilo bi komuniciranje pozitivnog imidZza Kopaonika kao
destinacije. Pored izdavanja Stampanih materijala, glavne odgovornosti kancelarije obuhvatale bi
pruZzanje pomoc¢i medijima u vezi informisanja, aZuriranje baze podataka, kontrola upotrebe
fotografija i vizualnih zapisa iz sluZzbene banke fotografija i filmova, press clipping, intervjui, a
narocito medijsko pokrivanje dogadaja u organizaciji turistickog centra Kopaonik.

Osim odgovornosti za komuniciranje imidZa, kancelarija bi organizovala i izlete novinara.

Glavne odgovornosti press kancelarije su:

= Pisanje,distribucija i pracenje izveStaja za novinare

= QOsiguravanje telefonske podrske, informacije, pomo¢i za medije

®  (Qdrzavanje medijske baze podataka i promptno unosenje promena

= Pokrivanje medija za dogadaje u kojima je uklju¢en Kopaonik, kao npr. takmicenja,
dogadaji, izleti upoznavanja destinacije...

= (QOdgovor medijima na konferencije za novinare, intervjue i prezentacije organizovane od
strane turistickog centra Kopaonik

= Koordinacija konferencija za novinare

= Kontrola upotrebe banke fotografija i vizualnih zapisa od strane medija, radi izbegavanja
upotrebe kopija sa greskom ili zloupotrebe zapisa

= Kreiranje i odrZavanje izrezaka iz novina

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:
=  Stvaranje imidZa Kopaonika i = Povecanje nivoa znanja o Kopaoniku kao
komuniciranje tog imidZa prema svetu destinaciji te stvaranje pozitivnog stava

* Informisanje potencijalnih potrosaca i Javnosti

profesionalaca o Kopaoniku kao turistickoj | ® Bolja upoznatost klju¢nih emitivnih trzista sa
destinaciji Kopaonikom kao turistickom destinacijom

= Jacanje turistickog imidza

PROGRAM 2 DZEPNI VODIC SISTEM KOMUNIKACIJE

OPIS PROGRAMA:

DZepna brosura o Kopaoniku koja na jednom mestu ima sve informacije o aktivnostima, dogadajima,
takmicenjima i doZivljajima koje turisti mogu iskusiti za vreme odmora na Kopaoniku tokom cele
godine. Prezentovane informacije su prvenstveno poredane hronoloski, a zatim po vrsti.

Na primer, vodi¢ ¢e imati prikupljene informacije o svim lokalnim festivalima, sportskim
dogadajima, muzi¢kim festivalima koji ¢e biti organizovani na Kopaoniku tokom cele godine.
Informacije su poredane po mesecima, zatim po vrsti dogadaja (sva sportska dogadanja zajedno, svi
muzicki festivali zajedno, svi lokalni festivali zajedno itd.).
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atrakcijama, kao i na Internet portalu.

DZepni vodi¢ ¢e biti dostupan na turistiCkim info-punktovima, hotelima, restoranima, turistickim

CILJ PROGRAMA:

REZULTAT PROGRAMA:

= Proizvesti prakti¢ni i saZeti vodic¢
Kopaonika sa potrebnim informacijama za
goste

= Povecano znanje o turistiCkim proizvodima i
uslugama Kopaonika

=  Bolji imidZ i promocija Kopaonika

= Kreirati novi alat za promociju turistickih
proizvoda, usluga i aktivnosti

= Informisati i motivisati potro$nju turistickih
proizvoda, usluga i aktivnosti na

Kopaoniku
PROGRAM 3 RADIONICA KUPITE KOPAONIK | SISTEM KOMUNIKACIJE
OPIS PROGRAMA:

Radni sastanak na koji odredeni broj tour operatora sa emitivnih trzZiSta dolaze na Kopaonik da bi:
»  Upoznali destinaciju i doziveli turisticke proizvode i aktivnosti, kao i kvalitet ponude

» Upoznali dobavljace usluga kao $to su operatori smestaja, incoming agencije, specijalisti za
proizvode

»  Pregovarali o kupovini usluga i/ili paketa

Ovim tour operatorima ¢e se objasniti da imaju potencijal povecanja prodaje aranzmana i/ili broja
razlicitih proizvoda.

Radionica ¢e imati dva odvojena dijela:

= Pre-tours / post-tours: tour operatori ¢e ucestvovati u unapred odabranim posetama gde ¢e
biti deo razlicitih turistickih doZivljaja dostupnim na Kopaoniku. Pre-tours deo traje 1,5 do 2
dana. Ture ¢e biti organizovane u koordinaciji i saradnji sa turistiCkim preduze¢ima, koja ce
nuditi svoje usluge besplatno ili uz malu naknadu onim tour operatorima koji Zele probati
njihov proizvod. Ture daju jedinstvenu moguénost stranim tour operatorima da steknu
doZivljaj iz prve ruke o turistickim proizvodima Kopaonika.

*  Workshop: Predstavljanje preduzeca i odrzavanje komercijalnih sastanaka koriste¢i sistem
fleksibilnih predugovorenih sastanaka. Workshop ¢e biti organizovan sa predodredenim
sastankom iako daje mogucnost fleksibilnosti da dopusta sastanke u zadnji momenat kao
rezultat pre-toursa ili prezentacije preduzeca sa Kopaonika. Uspeh sistema sastanaka zavisi
od pribliZzno jednakog broja kupaca i prodavaca (15 do 20 sa svake strane).

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:

= Promocija komercijalnih kontakata izmedu | =
lokalnih turistickih preduzeéa i tour
operatora

= Povecanje broja aranzmana za Kopaonik na
ponudi u broSurama stranih tour operatora

Odrzavanje prodajnih sastanaka izmedu
turistickih preduzeca sa Kopaonika i stranih
tour operatora

»= Razvoj novih proizvoda i paket aranzmana
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PROGRAM 4 KOOPERATIVNI MARKETING | SISTEM KOMUNIKACIJE

OPIS PROGRAMA:

Kooperativna promocija odnosi se na dogovore o saradnji s tour operatorima i drugim
zainteresovanim partnerima na emitivnim trZiStima u cilju sprovodenja zajedni¢kih promotivnih
akcija, sa svthom postizanja sinergijskog efekta. Takode, kooperativni marketing se moZe ostvariti i
izmedu marketing organizacije Kopaonika i raznih privrednih subjekata. Na primer, pojedini
proizvoda¢ sportske opreme reklamira Kopaonik medu svojim potroSa¢ima kao sportsku aktivnu
destinaciju, a na Kopaoniku se reklamira doti¢ni proizvoda¢ sportske opreme.

Cilj kooperativnog marketinga je viSestruko povecanje raspolozivog promotivnog budZeta
udruzivanjem sredstava s drugim subjektima zainteresovanim za promovisanje Kopaonika, a u cilju
povecanja volumena vlastitog businessa u toj destinaciji (u slucaju tour operatora), ili u cilju
povezivanja njihovih marki s imenom Kopaonik, a kroz ostvarivanje veceg nivoa prepoznatljivosti i
unapredenja njihovog vlastitog brenda (u slucaju potroSackih dobara - brend hrane i pi¢a, sporta).
Naravno, u takvim je slucajevima u kasnijim fazama vazno osigurati da oba brenda saraduju i ne
ulaze u konflikt.

Neke aktivnosti koje bi se mogle napraviti u saradnji:

* Promotivna kampanja tour operatora posvecena Kopaoniku u mas-medijima ili u
specijalizovanim medijima za specijalne interese

* Proizvodnja broSure posvecene samo Kopaoniku
= Povecanje broja stranica posvecenih Kopaoniku u broSurama tour operatora
= Prezentacija novostvorenih proizvoda specijalnih interesa u brosuri

» Aktivnosti direktne poste s postoje¢im klijentima tour operatora, kako bi im se prezentovala
specijalna ponuda odmora na Kopaonik

= Zajednicke reklamne ili specijalne promocije s proizvodac¢ima potro$ackih dobara

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:

= Povecéanje budZeta za marketing =  Vise marketinskih aktivnosti ostvarenih u

* Podrska tour operatorima koji Zele povecati okviru istog volumena budzeta

udeo Kopaonika u svojim broSurama = U saradnji s tour operatorima, rezultat
proizlazi iz povecanja broja prodatih
aranZmana, poboljSanog brenda Kopaonika i iz
boljeg poznavanja proizvoda

= Povecanje prisutnosti Kopaonika u
specijalizovanim medijima

= U saradnji s neturistickim subjektima /
preduzec¢ima, rezultati su poboljSani brend
Kopaonika i bolje poznavanje proizvoda
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7.4. Interni marketing

UVODENJE | MONITORING
PROGRAM 1 ORGANIZACIJE INTERNI MARKETING

OPIS PROGRAMA:

U sprovodenju definisane marketinSke strategije, plana konkurentnosti i razvoja proizvoda turizma
Kopaonika neophodna je reogranizacija marketing sistema Kopaonika.

S obzirom na potrebne funkcije marketing organizacije za dalji razvoj Kopaonika, neophodno je
uvodenje odeljenja za razvoj proizvoda kao i odeljenja promocije i prodaje. Takode, neophodna je
izgradnja menadZment struktura kojima bi se pruzila podrska za postizanje efikasne organizacije.

Podrska bi se sastojala u slede¢em:
= Identifikovanje podrucja delovanja novih odeljenja
= Utvrdivanje standardnih procedura odeljenja na postizanju ciljeva
= Oblikovanje plana primene
= Podrska na implementaciji
= Oblikovanje mikroorganizacije

= Definisanje podrucja rada, odgovornosti, nadleznosti, kompetencija i odnosa saradnje za
klju¢ne pozicije u marketing organizaciji

= Definisanje opisa poslova za klju¢ne pozicije

= Podrska na primeni organizacije

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:
=  Pomo¢ turistickim organizacijama da = Efikasan sistem upravljanja marketing
izvedu reorganizaciju sistemom koji ¢e mo¢i izvesti planirane

*  Pomo¢ turistickim organizacijama u aktivnosti

strukturisanju i modifikovanju novog
upravljackog modela turizma Kopaonika

= Savetodavna podrska turistickim
organizacijama u sprovodenju planiranih
taktika

PROGRAM 2 INTERNA PRF?LNL?&IJA LA INTERNI MARKETING

OPIS PROGRAMA:

Interna promocija Master plana Kopaonika je namenjena prvenstveno upoznavanju Sire javnosti
regije o ciljevima i mogucénostima Master plana te njegovoj implementaciji. Interna promocija
obuhvala organizaciju prezentacija i radionica na kojima su prisutne razne strukture predstavnika kao
Sto su: sadasnji i potencijalni investitori, predstavnici vlasti, ekonomije, kulture, Nacionalnog parka
Kopaonik, prostornog planiranja, mediji (TV, novine, radio itd.), kao i zainteresovane grupe ili
pojedinci (specijalisti u odredenim delatnostima) koji su zainteresovani za ucestvovanje u Master
planu.

Ova promocija ukljucuje kreiranje skracene verzije Master plana koji se predstavlja, prezentuje i
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promovise Kopaonik prema raznim regionalnim i svetskim organizacijama (WTO, EU), ali i
privatnim preduzeéima (turistiCkim preduzec¢ima, finansijskim institucijama, trgovackim i ostalim
preduze¢ima) kako bi se privukao dodatni interes u saradnji i implementiranju Master plana.

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:

= QObjaviti i promovisati Master plan javnhom | ®= Povecanje svesti o vaznosti strateSkog i
i privatnom sektoru i stanovniStvu dugoro$nog pristupa razvoju turizma
Kopaonika Kopaonika

= Promovisati Master plan svetskim i = OlakSana implementacija Master plana
regionalnim organizacijama * Povedéana saradnja izmedu javnog i privatnog

= Ukljuciti javni i privatni sektor u sektora kao i lokalnog stanovniStva

implementaciju Master plana «  Privladenje investitora

= Ogvestiti lokalno stanovni$tvo o vaznosti
strateSkog i dugoro¢nog razvoja turizma
Kopaonika za celu ekonomiju odnosno
buducnost

TRENING SEMINARI ZA

UVODENJE DESTINACIJSKE

PROGRAM 3 INTERNI MARKETING

MENADZMENT ORGANIZACIJE
(DMO)

OPIS PROGRAMA:

Trenutni upravljacki model marketinga Kopaonika oslanja se na nekoliko subjekata: TO Rasku, TC
Kopaonik i TO Brus. Osnovne slabosti ovog modela su u nejasnoj poslovnoj misiji, ogranicenom
budzetu, nepostojanju saradnje sa privatnim sektorom, kao i u slabom kapacitetu tehnologija i
ljudskih resursa. U okviru daljeg razvoja Kopaonika neophodno je postaviti profesionalnu
destinacijsku menadzment organizaciju koja ¢e harmonizovati interese svih kljucnih interesnih
subjekata turizma Kopaonika. Zbog toga je neophodno da se budu¢i DMO zasniva na partnerstvu
privatnog i javnog sektora i da inicijalno preuzme odgovornost za sledece funkcije:

= Koordinacija razvoja proizvoda i usluga

= Upravljanje marketing sistemom /koordinacija svih marketing aktivnosti na destinacijskom
nivou

» Upravljanje izgradnjom konkurentnosti destinacije
= Upravljanje bazom podataka i MIS (marketing informacionim sistemom)
= IstraZivanje, promocija i prodaja na ciljnim trzistima
Metodologija seminara bi se zasnovala na prezentacijama, koriS¢enjem know how-a, prou¢avanjem

slucajeva iz prakse s najboljim primerima i strukturisanim raspravama. SadrZaj seminara bi mogao
biti podeljen na 4 dela :

= Identifikovanje kljucnih interesnih subjekata i njihovih interesa
» Identifikovanje i strukturiranje novih turistickih proizvoda

= Stvaranje DMO - prepreke, uloge i aktivnosti

= Plan aktivnosti

Postojece turisticke organizacije i TC Kopaonik treba da bude inicijatori novog pristupa upravljanju
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marketingom Kopaonika. Prezentacije i trening seminari mogu biti organizovani da predstave
koncept DMO i njihovih aktivnosti lokalnim predstavnicima turisticke industrije.

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:

= Profesionalni upravljacki model destinacije | ® Rast konkurentnosti destinacije i kvaliteta
proizvoda i usluga

= Razvoj novih proizvoda i aktivnosti

= Maksimizacija ekonomskih performansi

= Profesionalno upravljanje razvojem
konkurentnosti i marketingom destinacije

= Harmonizacija interesa kljucnih interesnih
subjekata

PROGRAM 4 BILTEN / NEWSLETTER INTERNI MARKETING

OPIS PROGRAMA:

Profesionalni turisticki magazin radi informisanja prodaje o teku¢im dogadajima u sektoru: novosti u
razvoju proizvoda, nove kompanije, marketin§ke informacije, benchmarking i ostalo. Takode
ukljucuje ¢injenicne informacije i brojeve o turistickoj industriji Kopaonika, klju¢nim akterima, itd.

Preliminarni sadrZaj za svaki broj:

= Akcije i taktike koje su izvrSene, sa rezultatima

= Devijacije u skladu planiranim rezultatima

= Akcije i taktike koje se moraju izvrsSiti i prognoza

= Informacije o glavnim trziStima i strateSkim segmentima

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:
= Informisanje ciljnih trzista o dogadanjima = Bolja upoznatost sa Kopaonikom
na Kopaoniku .

Povecanje lojalnosti

= Informisanje svih ucesnika u turizmu
Kopaonika o aktivnostima i dogadanjima
na Kopaoniku

PROGRAM 5 BENCHMARKING PUTOVANJA INTERNI MARKETING

OPIS PROGRAMA:

U cilju edukacije i treninga ljudskog resursa u sprovodenju Marketing plana Kopaonika, potrebno je
uvesti praksu studijskih putovanja koja bi obuhvatala posetu i analizu klju¢nih faktora uspeha
konkurentnih planinskih destinacija. U tom cilju, neophodno je u prvom koraku identifikovati
planinske destinacije koje bi bile primeri dobre prakse i koje bi sluzile kao dobar model za analizu
faktora uspeha. Takode, potrebno je da se zaposleni u marketingu Kopaonika upoznaju sa
standardima proizvoda i usluga konkurentnih planinskih destinacija, te da steceno iskustvo
primenjuju u implementaciji medunarodnih standarda kvaliteta na Kopaoniku.

CILJ PROGRAMA: REZULTAT PROGRAMA:

= Upoznavanje sa kljuénim faktorima uspeha | ® Jasna strategija Kopaonika u cilju zauzimanja
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konkurentnih planinskih destinacija

Upoznavanje sa medunarodnim
standardima kvaliteta proizvoda i usluga
planinskih destinacija

Upoznavanje sa novim proizvodima i
uslugama na medunarodnom trzistu
planinskih destinacija

buduce konkurentske pozicije na
medunarodnom trziStu planinskih destinacija
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8. PROGRAMI KONKURENTNOSTI

Planiranje i strateSki razvoj svake destinacije, a u kontekstu definisane i usaglasene vizije,
pozicioniranja, te predloga proizvoda, pretpostavlja i kljune aktivnosti, odnosno projekte koji
postavljenu strategiju realizuju.

U kontekstu ovog Plana, a na osnovu razgovora sa klju¢nim subjektima, rezultata sa radionice,
obilaska terena, te naseg ekspertskog misljenja, ovde se predstavljaju kljucni projekti koji ¢e graditi
konkurentsku poziciju Kopaonika kao turisticke destinacije na turistickom trZistu.

8.1. Uvod

Konkurentnost se definiSe kao sposobnost ostvarivanja vise profitabilnosti u odnosu na prosek
drugih kompanija / destinacija koje prodaju isti proizvod istim klijentima kroz isti sistem
komercijalizacije i distribucije, te uz upotrebu istih tehnoloskih alata.

Okvir u kojem se razvija konkurentnost je kompleksan i raznovrstan, ponekad sa suprotnim
interesima, iako socio-kulturoloske i prirodne karakteristike destinacije mogu znacajno pridoneti u
intenziviranju potencijala turistickog razvoja.

Cilj programa konkurentnosti je poboljSanje uslova za razvoj turizma, odnosno minimizacija onih
nedostataka koji negativno uticu na konkurentnost turistiCkog sistema i ucinkovitost javnog i
privatnog sektora uklju¢enog u razvoj turizma. Osim toga, namena ovih programa je stvaranje
podrucja sa odgovaraju¢im uslugama i standarda kvaliteta, S$to rezultuje ugodnom atmosferom i
okruzenjem za lokalnu zajednicu i turiste.

Dakle, izbor klju¢nih programa za podizanje konkurentnosti turizma destinacije Kopaonik zasniva
se na analizi dijamanta konkurentnosti, a programi sluZze za poboljSanje podrucja aktivnosti i
poslovanja koji su na bilo koji nacin povezani s razvojem turizma kako bi se stvorile odgovarajuce
pretpostavke kao konkurentne baze za razvoj prethodno definisanih turistickih aktivnosti, proizvoda
1 iskustava.

Dijamant konkurentnosti:
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ﬁ

Turisticke
kompanije |
dobavljati

Izvor: Michael Porter

O dnosi se na velicinu i strukluru rzista i siluaciju smestajnih
kapaciteta, nivo konkurencijeizmedu kompanija, stepen njihove
kocperacije (medusobnoi sa javnim sektorom ), razvijenosti
sofistikacija odredenih zakonai propisa, razvijencstaktivnosti itd

s dnaosi se na karakteristike traznje, njen sorio-ekonomski nivo,
motivaciju, nivo sofistidranosti, ponasanjei navike, zadovoljstvo
klijenata, turisti¢ki imidz podrudja, stepen zadtite potrosada itd.

*Odnosi se na komplementarne aktivhosti: trgovacke sadrzaje,
puticke agencije i turoperatore, organizatore aktivnosti, objekte
hranei pica, atrakcije i slicno, a takoder ukliucuje razvijenosti
konkurentnost lokalnih dobavljaca/proizvodaéa itd.

+0dnosise na ljudske resurse, infrastrukturu, resurse i atrakcije,
tehnoloske i finansijske resurse, istrazivanje, razvoji inovacije, itd.

Identifikacija nedostataka u konkurentnosti, koja predstavlja bazu za definisanje programa koji se
moraju implementirati u cilju poboljSanja postojece situacije i povecanja nivoa turisticke
konkurentnosti Kopaonika, analizirana je od strane ucesnika radionica kao i od strane tima Horwath
HTL-a i predstavlja se u nastavku:
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Snage
= Dobar odnos ‘'vrednosti za novac' u
postoje¢im smestajnim kapacitetima
= Nizak nivo ulaznih barijera

= Velike moguénosti za razvoj turistickih
kompanija

HORWATH CONSULTING ZAGREB

Slabosti

= Nedostatak diversifikovane ponude
smestajnih kapaciteta (hoteli, boutique hoteli,
kondoteli, ruralni smesStajni kapaciteti Sireg
podrucja Kopaonika itd.)

= Nizak nivo saradnje turistickih kompanija

= Nedostatak udruZivanja u okviru smestajnih
kapaciteta

= Nedostatak oznaka kvaliteta i standarda
kvaliteta

= Nedostatak strateSkih smernica za razvoj
turisti¢kih kompanija

Uslovi traznje

Snage
= Postojanje  promotivnih  materijala  sa
informacijama o destinaciji

= ImidZ Kopaonika kao atraktivne destinacije
za zimski odmor na planini

= Gosti cene lepotu prirode, te lokalnu kulturu
i tradiciju

= Potencijal za privlacenje internacionalnih
turista

Slabosti
= Nedostatak dodatne turisticke ponude,
sadrzaja i aktivnosti
= Nedostatak specijalizacije turistickih

proizvoda, aktivnosti i usluga

= Destinacija je nepoznata internacionalnim
potencijalnim gostima

= Visoka sezonalnost

Sektor podrske

Snage
= Postojanje dodatne komercijalne ponude
destinacije (prodavnice itd.)

= Dobar odnos ‘'vrednosti
kapacitetima hrane i pi¢a

za novac' u

= Prisutnost specijalizovanih objekata hrane i
pic¢a

Slabosti

= Nedostatak restorana sa  kvalitetnom

ponudom lokalnih specijaliteta

» Proizvodnja tradicionalnih proizvoda za
potrebe gostiju destinacije (suveniri itd.)

= Nedostatak interpretacionih centara za
posetioce
= Nedostatak  destinacijske =~ menadZment

organizacije
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Faktori proizvodnje

Snage
= Visok nivo li¢ne sigurnosti i srednji nivo
komercijalne sigurnosti

= Planovi poboljSanja opSte infrastrukture u
toku

= Lepota prirodne okoline

Slabosti
= Losa saobracajna povezanost Kopaonika sa
glavnim magistralnim putevima
= [Losa povezanost lokalnom mreZom puteva
= Nedostatak kvalitetne opste infrastrukture

= Problem ekonomske nerazvijenosti opstina
Brus i Raska (veliki stepen nezaposlenosti itd.)

= Divlja gradnja i neplanski razvoj turistickih
kapaciteta

= Nedovoljna valorizacija prirodnih resursa u
turistickom smislu

= Nedostatak kvalitetne turisticke

infrastrukture

= Nedostatak sistema turisti¢kog oznacavanja
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8.2. Programi konkurentnosti

Broj Program
programa

Sistem destinacijskog menadZmenta - DMO
— Specijalizacija gastronomske ponude Kopaonika

Razvoj komplementarne ponude Kopaonika

Interpretacija Nacionalnog Parka Kopaonik
Rehabilitacija i urbano uredenje Raske i Brusa
Sistem pesackih i biciklistickih staza

Sistem turistickog oznacavanja

Edukacija i trening zaposlenih u turizmu

1. SISTEM DESTINACIISKOG MENADZMENTA - DMO

CILJ PROGRAMA

Sistem destinacijskog menadzmenta je program Eiji je cilj povecavanje efikasnosti upravljanja
turistiCkom destinacijom Kopaonik kroz uklju¢ivanje i koordinaciju javnog i privatnog sektora na
Sirem podru¢ju destinacije. Program ¢e koristiti sinergiju izmedu sektora, koji zajednicki rade u
istom razvojnom pravcu, odnosno koordinaciju i integraciju aktivnosti opstina Brus i Raska, $to
omogucava razvoj turizma celokupne destinacije.

KLJUCNE AKTIVNOSTI

Na podrucju Kopaonika trenutno postoje dve TuristiCke organizacije (u Brusu i Raskoj), koje
uglavnom prema Kopaoniku imaju odvojene interese. Naime identifikovan je nizak nivo saradnje
ove dve organizacije u smislu zajedni¢kog kreiranja konkurentnih turistikin proizvoda i
aktivnosti, te na kraju njihovoj zajednickoj promociji. Osim TuristiCkih organizacija, kljucni
subjekti koji ucestvuju u formiranju Destinacijske menadZzment organizacije (DMO) ukljuCuju i
privatni sektor (smestaj, i sl.).

Organizaciju za upravljanje destnacijom predloZzenu u ovom programu trebao bi predstavljati
privatni i javni sektor op$tina Brus i Raska. MenadZment struktura bi trebala ustanoviti procedure
i postaviti prioritete za implementaciju inicijativa i preporuka definisanih u ovom Planu. Potrebno
je stvoriti adekvatne turistiCke proizvode, aktivnosti i usluge na bazi resursa i atrakcija koji nude
viSe kapaciteta za priviacenje turista i posetioca u ovom podrucju. Prvi korak uspostavljanja
upravljacke organizacje destinacije Kopaonik je:
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e Stvoriti Komisiju kako bi se postavila pravila i regulative DMO-a:

o Struktura (Javni i privatni sektor):

= Javni sektor: Opstina Brus, Opstina Raska, Turisticka organizacija Brus,
TuristiCka organizacija RaSka, Uprava Nacionalnog parka i ostale javne
kompanije i organizacije
= Privatni sektor: Turisticke kompanije (hoteli, itd.) ostale kompanije,
prodavnice i ostale usluge, lokalna udruZenja, drugi stru¢njaci, itd.
o StrateSki plan: ciljevi, strategije i razvijanje inicijative
o Akcioni plan: utvrdivanje prioritetnih inicijativa definisanih u Master planu
o Resursi: Ljudski, tehnicki, logisti¢ki, finansijski, itd.

Kljuéne aktivnosti DMO-a su sledece:

= TrziSno orijentisano upravljanje destinacijom kao konkurentskom jedinicom
» Razvoj i profesionalno oblikovanje turistickih proizvoda

= Koordinacija i profesionalno upravljanje marketinskom mrezom za kljucne turisticke
proizvode

= Centralni sistem informisanja i rezervacija
= Uniformisani razvoj brenda
= Upravljanje kvalitetom, trening, obrazovanje, istraZivanja, itd.

PRIMER

Golf tereni

Kasino Austrija Nacionalni Park
5%

Velden
o

Hohe Tauern
4%

10 %

- . Nacionalni Park Hohe Tauern
TURISTICKA KOMPANIJA Turisticka org. Tourismusmarketing Ges.m.b.H.
Opstina Velden VELDEN Velden (Turisti¢ka
34% (zajednickikapital 49% Marketing Kompanija
l I €36.336) Nacionalnog Parka)
Kompanija za Radna grupa
n \r:tesldsevr;m financiranje Grohag Tnotacha
K gnts &Y o u turizmu (Road Operator) drustva
lompanija 4 % 4% 25 % 75 %
5 %

Organizaciona struktura DMO/DMC Velden Organizaciona struktura DMO/DMC Hohe Tauern

INFORMACIJE NA INTERNETU

Stvaranje DMO-a (Destinacijske menadZment organizacije), a koju ¢e Ciniti ¢lanovi privatnog i
javnog sektora podrucja Kopaonika, je klju¢an korak u integrisanom razvoju ove turisti¢ke
destinacije. DMO ¢e promovisati razvoj sektora na strukturisan i organizovan nacin kako bi se
poboljSala konkurentska prednost destinacije. Na ovaj nacin ¢e se pomocCi pri kreiranju
adekvatnih usluga i proizvoda, te aktivnosti i iskustava koji bi se trebali prilagoditi postojecim i
potencijalnim potrebama i oCekivanjima turisti¢ke traznje.
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Primer ponude aktivnosti i proizvoda kreiranih od strane DMO-a na internetu (St Anton u Austriji i Whistler u Kanadi)

DMO nadalje implementira Master plan i preuzima ulogu rukovodioca i koordinatora raznih
aktera privatnog i javnog sektora ukljuenih u proces implementacije. Vodece turistiCke
destinacije u svetu stvaraju organizacije (javne, privatne ili javno-privatne) koje se bave
uvodenjem akcionih planova za razvoj turizma, kao $to je slu€aj u Austriji, Kanadi, Francuskoj,
Spaniji itd.

http://www.whistler.com/

http://lwww.stantonamarlberg.com/sommer

http://www.destination-devon.com/

http://www.visitpeakdistrict.com/

www.world-tourism.org

http://www.visitcornwall.com/

http://lwww.discovertuscany.com/

http://www.visitprovence.com/

http://www.dmcspain.com/

NIVO PRIORITETA

Visok

INVESTICIJE

Oko 200.000 - 300.000 Evra

2. SPECUALIZACIJA GASTRONOMSKE PONUDE KOPAONIKA

CILJ PROGRAMA

Lokalna gastronomija (hrana i vino) integraini su deo iskustva, odnosno dozivijaja svake
destinacije i mnoge se destinacije takmi¢e u pruzanju $to raznovrsnijih doZivljaja tradicije svojih
krajeva. Nadalje, identitet lokalnog stanovnistva reflektuje se i ja¢a kroz gastronomska iskustva
koja destinacija nudi svojim gostima. Destinacija Kopaonik treba da igra na kartu kvalitetnih
tradicionalnih jela ovog kraja, te organski uzgajane hrane kao i tradicionalnih proizvoda. Ovaj
projekt potrebno je realizovati u saradnji privatnog i javnog sektora, s jedinstvenim ciliem
osiguranja prepoznatljivosti proizvoda hrane i pi¢a destinacije, pa je stoga potrebno brendirati
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one gastronomske proizvode koji su prepoznatljivi za ovo podrucje i izraz su njegove kulture,
identiteta i nacina zivljenja.

Gastronomija, sa svojom lepezom tradicionalnih jela razli¢itih delova ovog podrucja (sir, prsut,
slatka jela od Sumskih plodova, rakija itd.) izuzetno je vazan resurs u turistickoj ponudi

Kopaonika. Ovaj program konkurentnosti pomoéi ¢e u specijalizaciji gastronomije kao i njenoj
diferencijaciji u odnosu na druge planinske turistiCke destinacije u Srbiji i regiji.

KljuCni rezultati ovog programa su obogacivanje iskustava / dozivljaja Kopaonika kreiranjem
gastronomskih iskustava kroz:

+ Kreiranje brendova lokalnih specijaliteta (prsut, sir, slatko od divljih jagoda, rakija od divljih
kruSaka, kajmak, med, ostali suhomesnati proizvodi, peCurke, voce i povrce, itd.)

+ UCestvovanije lokalnih proizvodaca zdrave hrane u distribuciji svojih proizvoda na podrugju cele
destinacije

* Specijalizacija i diferencijacija gastronomske ponude Kopaonika

KLJUCNE AKTIVNOSTI

e Kreiranje atributa sa dodatnom vrednosti u sklopu gastronomske ponude
Kopaonika - kreiranje odabranih specijalnih oznaka ova destinacija uspostaviti ¢e
model diferencijacije od ostalih planinskih destinacija u Srbiji. Rezultat je ponuda
razli¢itih iskustava i dozivljaja u regiji / destinaciji

e Renoviranje i unapredenje objekata hrane i pi¢a - imidz, estetika, spoljna i
unutradnja atmosfera, itd., te poboljSanje vestina ljudskih resursa i trening fokusiran na
izvrsnost usluge

e Specijalizovani objekti hrane i pi¢a - lokalni restorani, lokalni specijaliteti, rostilj,
zdrava i dijetalna hrana, organska hrana, vegetarijanska kuhinja, brza hrana,
internacionalna kuhinja, itd.

e Programi radionica 'Kuvaj i probaj' - kuvarske radionice za turiste (individualce,
grupe, parove, kompanije itd.) u trajanju od pola dana do nekoliko dana, organizovanje
'team building' radionica za korporativne goste i sl.

e Program 'Lokalni proizvodi za lokalnu kuhinju' - proizvodnja lokalne, organske
hrane za upotrebu u lokalnim restoranima - ugovori lokalnih proizvodaca organske
hrane sa lokalnim restoranima i hotelima o kupoprodaiji organskih proizvoda

PRIMER

Rakija (lokalni proizvodi)
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=
L

Radionice ,Kuvaj i probaj* ,,Lokal.ni proizvodi za IokInu kuhinju* .

INFORMACIJE NA INTERNETU

= http://www.pralognan.com/uk/forum_du_gout.php
=  http://www.anticacucinagenovese.it/eindex.htm
=  http://www.cookandtaste.net/who.html
= hitp://www.frenchentree.com/france-food-cuisine/
= http://Iwww.golfvillas-france.com/services-golf-villa/tourism-gastronomy-golf.php
= http://www.atlas-euro.org/SIG/Gast/Gast_introduction.htm
NIVO PRIORITETA
Visok
INVESTICIJE

Od 70.000 - 100.000 Evra

3. RAZVOJ KOMPLEMENTARNE PONUDE KOPAONIKA

(SUVENIRI, LOKALNI PROIZVODI, TRADICIONALNI PROIZVODI, ITD.)

CILJ PROGRAMA

Komplementarna ponuda Kopaonika vrlo je slabo razvijena - na primer, iako ima lokalnih
proizvoda (vino, lokalni prehrambeni proizvodi, lokalne rukotvorine, i sl.) koji se mogu ukljuiti u
turistiCku ponudu, ipak postoji nedostatak lokalnih proizvodaca koji svoje proizvode prodaju
turistima i posetiocima. Kupovina lokalnih proizvoda je bitna komplementarna aktivnost gostiju,
zbog njihove izrazene potrebe da se lokalni suveniri, lokalni prehrambeni proizvodi i lokalne
rukotvorine kupuju kao podsetnik na boravak u destinaciji.

Ovim programom podstiCu se privatni subjekti u razvoju lokalnih proizvoda kao komplementarne
ponude, koja se plasira na trziSte turizma, i na ovaj nain povratno se podstice poljoprivredna i
ostala lokalna proizvodnja, te na kraju atraktivnost cele destinacije. Stoga je vazno da se ovaj
program realizuje na nacin da se podsticajima i bespovratnim sredstvima podrzi razvoj malog
lokalnog preduzetniStva koje se bazira na tipicnoj lokalnoj proizvodniji.

KLJUCNE AKTIVNOSTI

Identifikovanje kljuénih proizvoda lokalnih rukotvorina za komercijalizaciju
Identifikovanje klju¢nih lokalnih prehrambenih proizvoda za komercijalizaciju
Identifikovanije i kreiranje lokalnih suvenira

Kreiranje 'shopping podrucja’ u urbanim centrima koji ¢e imati ponudu lokalnih
proizvoda tipicnih za svako iskustveno podrucje Kopaonika

Sistem lokalnih pijaca na nekoliko kljuénih lokacija

Finansijsko podsticanje aktivnosti razvoja komplementarne ponude
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PRIMER

INFORMACIJE NA INTERNETU

= http://www.allrural.com/gastronomia/index.php?lingua=eng
=  http://www.auvergne.visite.org/EN/tourism.php
= www.geneva-tourism.ch/?rubrique=0000000448&lang=_eng
= http://www.frenchentree.com/france-food-cuisine/http://
= http://www.liechtenstein.li/en/eliechtenstein_main_sites/portal_fuerstentum_liechtenstei
n/fl-tou-tourismus/fl-tou-gastronomie.htm
NIVO PRIORITETA
Visok
INVESTICIJE

Oko 200.000 - 300.000 Evra

4. INTERPRETACIJA NACIONALNOG PARKA KOPAONIK

CILJ PROGRAMA

Nacionalni park Kopaonik je zasticeno podrucje sa izuzetnim diverzitetom biljnog i zivotinjskog
sveta, reljefnih i drugih oblika prirodnih retkosti. Kopaonik je proglaSen Nacionalnim parkom
1981. godine, a ukupne je povrSine oko 12 hiljada hektara. Pod posebnom zastitom je 698
hektara izdvojenih u razliCite rezervate prirode, prirodne spomenike, geomorfoloske, geoloske,
hidroloSke i ostale objekte svrstane u nepokretna kulturna dobra. Park obuhvata najviSe delove
planine, a njegovu osnovu Cini visoko-planinski, relativno zaravnjeni predeo srednje nadmorske
visine oko 1.700m.

Mapa NP Kopaonik Kopaonik leti Kopaonik zimi
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Na podru¢ju Nacionalnog parka Kopaonik je moguce kreirati razliite dozivljaje stapanja sa
prirodom, kao na primer mogucnost doZivljaja divljine prirode, uzitak istrazivanja svih njenih
elemenata, doZivljaj mira, izolacije, kao i doZivljaj rekreacije u prirodi.

Uz prirodu kao glavni motiv dolaska na Kopaonik, NP je nezaobilazan element stvaranja novog
identiteta celokupnog podrugja turisticke destinacije Kopaonik.

Poseta NP Kopaonik treba biti nezaobilazna tacka turistickog boravka na podrucju destinacije
Kopaonik, sa posebnim fokusom na aktivnosti van zimske sezone.

KLJUCNE AKTIVNOSTI

Potrebno je da se NP Kopaonik razvija celovito, kao integrisana i jedinstvena atrakcija,
uzimajuéi u obzir potencijal bioloSke raznovrsnosti i ekoloSkog kvaliteta podrucja. Kljucni
lokaliteti interpretiraju se i povezuju u jedinstvena iskustva boravka u ovom zasticenom i
visokovrednom prostoru.

Koncept NP Kopaonik zasniva se na dozivljaju i razumevanju prirode. To podrazumeva
kreiranje iskustava koja se baziraju na odgovarajuéim proizvodima, uslugama i aktivnostima, a
koji se zasnivanju na kvalitetnoj bazi turisticke infrastrukture.

Podrucje NP Kopaonik potrebno je, dakle, strukturisati u okviru dva subpodrucja:
1. Centar za posetioce (sa svim potrebnim komercijalnim i servisnim sadrZajima)
2. Celo podrucje NP Kopaonik koje nudi dozivljaj prirode

Detaljnija struktura NP Kopaonik bazira se na slede¢im elementima:

1. Centar za posetioce kao centralno mesto informisanja, organizacije, komunikacije i predaha,
koji raspolaze sledecim sadrZajima i nudi sledece usluge:

e Informacioni centar koji gostima pruza celovite informacije o prirodnoj i kulturnoj
bastini NP-a, nudi ponudu itinerara za posetu okolnim lokacijama sa stanitima
autohtonih biljnih i Zivotinjskih vrsta. Osim toga, ovaj centar nudi sve potrebne
mape, literaturu, informacije o NP, te informacije (mape i ostali materijali) o
biciklistickim stazama, vidikovcima, tackama interesa, itd.

e Prodavnica sa ponudom knjiga, Zurnala, magazina, suvenira (majice, Salovi, kape,
olovke, posteri, razglednice i slicni artikli sa motivima NP Kopaonik), lokalnih
rukotvorina (keramika, fotografije, tekstil, itd.), proizvoda vezanih uz biljni i
Zivotinjski svet, istoriju i geografiju Nacionalnog parka, itd.

e Prostor za radionice, teCajeve, sastanke, seminare i slicno

e Restoran sa terasom

e Usluge organizovanja i rezervacije razlicitih aktivnosti

e Usluge rezervacije smestaja

e Usluge organizacije poseta i tura sa vodi¢em na razli¢itim jezicima

e Usluge organizacije prevoza na razli¢ite lokacije unutar parka (shuttle)
e Eko muzej

e (Centar za aktivnosti - Organizacija i prodaja itinerara, tura i paketa razli¢itih
aktivnosti (Setnje, planinarenje, biciklizam, itd.; Najam / kupovina opreme za
aktivnosti; IgraliSte za decu)
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2. Celo podrucje NP Kopaonik koje nudi doZivijaj prirode
e Sistem vidikovaca koje je potrebno locirati i opremiti na strateSkim lokacijama sa
dobrim pristupom i kontrolom koriSCenja, a koji pruzaju uzitak u pogledima na
veliGanstvenu prirodu Nacionalnog parka
e Pe3acke i biciklistiCke staze sa odmoristima

e Kljuéne tacke interesa — kreiranje nekoliko lokacija sa interpretacijom biljnih i
Zivotinjskih vrsta Nacionalnog parka

PRIMER

Primeri Centara za posetioce u americkim Nacionalnim parkovima

VISIBLE FROM THIS VIEWPOIMT

ot SN

NP Kosciuszko - ture sa vodicem Info paneli za vidikovce Opremanje vidikovca na platformi

INFORMACIJE NA INTERNETU

= http://www.nps.goviyell/index.htm

= http://www.snowymountains.com.au/documents/Kosciuszko%20NP%20Visitors%20Ce
ntre%20Report.pdf

= www.dachstein.at

= http://Iwww.pc.gc.ca/pn-np/ab/banff/index_E.asp

= http://lwww.pc.gc.ca/pn-np/abl/jasper/index_e.asp

NIVO PRIORITETA
Visok

INVESTICJE
0Od 200.000 - 450.000 Evra, zavisno od nivoa opremanja celog podrucja destinacije
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5. REHABILITACIJA | UREDENJE URBANIH CENTARA RASKE | BRUSA

CILJ PROGRAMA

Brus i RaSka kao glavni urbani centri destinacije Kopaonik, ovim programom konkurentnosti
rade na poboljSanju urbanih elemenata naselja kako bi se stvorila odgovaraju¢a atmosfera i
kreirao odgovarajuci, konkurentan imidz ovih destinacija. Dakle, orijentisani su na aktivnosti
pobolj$anja i oCuvanja gradevina i (tradicionalne) arhitekture, poboljSanje urbanog uredenja,
urbane opreme i estetike i kreiranje autentiéne atmosfere ovih destinacija.

Brus i RaSka su atraktivni urbani centri, ali postoji potreba da se urbana jezgra ovih centara
pobolj$aju u smislu obnove fasada, o€uvanja tradicionalnih gradevina, obnove / organizacije
parkova i zelenih povrsina, te osvezavanja urbane galanterije.

Ocekivani rezultati ovog programa ukljucuju:

+ Autenti¢nu atmosferu destinacija Brus i Raska
+ Pobolj8anje i oCuvanje starijih lokacija i naselja
+ OCuvanje tradicionalne arhitekture

+ JaCanje samopostovanja lokalne zajednice

* Bolji imidZ i odrZavanje javnih prostora

KLJUCNE AKTIVNOSTI

Urbana konverzija i rehabilitacija

e Aktivno ouvanje i revitalizacija istorijskih gradevina

e Renoviranje zgrada, CiS¢enje i bojenje fasada, odrZavanje tradicionalnih
arhitektonskih stilova i dizajna, rekonstrukcija krovova i sl. Ovakve inicijative je
potrebno raditi kroz saradnju opstina i privatnih vlasnika

e Qcuvanje i poboljSanje / kreiranje zelenih povrsina - omoguciti lak pristup zelenim
povrSinama (ulazi, putevi, uklanjanje arhitektonskih barijera, postavljanje panela sa
informacijama, ograde, osvetljenje, itd.).

Poboljsanje urbane estetike

e Izgradnja i poboljSanje peSackih zona, kreiranje turistiCkih itinerara, uredenje
zelenih povrsina, uvodenje informacionih panela, uklanjanje arhitektonskih barijera,
te uvodenie prikladne urbane opreme

e Uredenje klastera - Uredenje zone za kupovinu, zone za barove i restorane, za
potpuni dozivljaj posetioca

e Unapredenje estetike kompanija i usluga: trenutno se lokalni biznisi i usluge
promoviSu tako da ne uzimaju u obzir njihovu integraciju u okruzenje. Zbog toga
postoji miks razli€itih boja, dizajna, dimenzija, itd., koje daju negativan imidz mesta
i ne poklapaju se sa Zeljenim pozicioniranjem Brusa i Raske:

o Uvodenje kriterijuma za lokalne biznise i usluge: svetla, boje fasada,
dizajn reklama (stil, dimenzije, boje, materijali, lokacija, itd.)

o Uvodenje kriterijuma za estetiku terasa: tip suncobrana, boja i dizajn,
dekoracije terasa i vrilarenje, oglaSavanje menija, tip osvetljenja i muzike,
itd.

e Kreiranje programa za pomo¢ i animiranje lokalnog stanovniStvu u obnovi i
dovr$avanju fasada (bojenje fasada, ograde na balkonima, itd.) kako bi se o€uvao
tradicionalni izgled gradova

e OznaCavanje i itinerari - Pristup mestima od kulturno-istorijskog znacaja;
Postavljanje tabli za oznacavanje (putokazi) — posetiocima pruzaju informacije o
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atrakcijama, resursima, uslugama i aktivnostima u destinaciji. Takode, znakovi koji
daju informacije o istoriji, specificnostima i sl. koje su vezane na odredene
atrakcije. Znakovi se postavijaju kod parkiraliSnih prostora, glavnih trgova,
turistickih info centara, Setalista, itd.

e ltinerari za posetioce - oznaCavanje itinerara koji ukljuCuju kljuéne atrakcije
(kulturno-istorijske gradevine i lokacije, tradicionalne restorane/barove, prodavnice
isl.)

PRIMER

Uredenje gradskog parka Uredenje gradske peSacke zone Primer informacionog panela
sa prodavnicama, restoranima i barovima

INFORMACIJE NA INTERNETU

www.gov.ns.ca/dtc/heritage/heritage_heritageproperty.asp
http://lwww.aboutaustria.org/capitals/klagenfurt.htm
http://lwww.nh.gov/visitors/tourism.htm|
www.alsace-route-des-vins.com

NIVO PRIORITETA
Visok
INVESTICIJE

Oko 2 - 3 miliona Evra

6. SISTEM PESACKIH I BICIKLISTICKIH STAZA

CILJ PROGRAMA

Kopaonik je planina sa bogatstvom prirodnih lepota, a upravo je to baza za razli¢ite moguénosti
rekreacije u prirodi. Rekreacija, zdrav nacin Zivota, uZitak u prirodi, i sl. trendovi podrzavaju
moguénost razvoja raznovrsne ponude aktivnosti na planini, od kojih je jedna peSacenje i
biciklizam. Za ponudu ove vrste aktivnosti potrebno je kreirati i urediti sistem peSackih i
biciklistickih staza, kako bi ljubitelji rekreacije u prirodi istrazili i doZiveli lepotu Kopaonika.
Atraktivne peSacke i biciklistiCke rute moraju biti markirane, razli¢itih nivoa zahtevnosti, sa svim
potrebnim oznakama i putokazima, te odmoriStima, a celi sistem je potrebno oznaditi na
mapama peSacko-biciklistickin ruta. Nadalje, ovaj program nudi moguénost povezivanja
vidikovaca i ostalih kljuénih tacaka interesa i aktivnosti na razlicitim lokacijama Nacionalnog
Parka, ali i Sireg podrucja Kopaonika.

KLJUCNE AKTIVNOSTI

Razvoj atraktivnog i profesionalnog koncepta peSackih i biciklistiCkin staza treba da sadrzi
slede¢e komponente:
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e PoboljSanje postoje¢ih staza i puteva, te razvoj novih Sto ukljuCuje puteve koji se
medusobno spajaju i povezuju.

e Organizovanje ruta sa punktovima na kljuénim tackama interesa i vidikovcima na
razli¢itim lokacijama na podru¢ju NP, odnosno $ireg podrucja Kopaonika

¢ Info materijali, mape sa rutama, i sl.

e Oznacavanje peSackih / biciklistickih staza sa ujednacenim sistemom oznacavanja
(table, info punktovi sa informacijama o duzini staze, cilju, vremenu koje je potrebno do
ciljia, broj rute i sl.

e Moguénost najma / kupovine opreme za aktivnosti peSacenja i biciklizma na planini

Cilj ovog projekta je da razvije proizvod koji stimulie razvoj raznovrsne ponude na Kopaoniku.

PRIMER

———
t.

Discovery Walking E'.'II!I“

U] i

Info materijali o peSackim rutama Mapa peSackih ruta u Koruskoj ~ Oznacavanje pes’ékih ruta na terenu
u NP Peak District (V. Britanija) ~ (dostupna i na web stranicama)

INFORMACIJE NA INTERNETU

= http://www.wandern.kaernten.at/
= http://www.tafftrail.org.uk/
= http://Iwww.walkingenglishman.com/peakdistrict.htm
= http://www.cressbrook.co.uk/outdoors/cycling.php
= http://www.tyrol.tl/en/hotelithemes/cycling-holidays/
= http://www.tyrol.tl/en/hotelithemes/hiking-holidays/
NIVO PRIORITETA
Visok
INVESTICE

Oko 300.000 - 500.000 Evra, Sto zavisi od broja staza / ruta, signalizaciji, informativnim
materijalima, itd.
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7. TURISTICKO OZNACAVANIJE

CILJ PROGRAMA

Sistem turistickog oznaCavanja kljucan je u razvoju turizma, jer osim $to pruza informacije o
turistickim atrakcijama, resursima, uslugama, tematskim turama i itinerarima, itd., on
posetiocima i gostima uliva poverenje. Prema tome, cilj ovog programa je definisati, osmisliti,
dizajnirati i organizovati koherentan i homogen sistem turistickog oznacavanja, koji ukljuCuje
glavne centre, opstine, resurse, atrakcije i turistiCke usluge (hrana i pi¢e, smestaj, Soping, itd.).
Sistem turistiCkog oznaCavanja moze se kreirati prema prioritetima i lokalnim karakteristikama
destinacije (mesta koja treba posetiti, izbor materijala, boja, informacija koje se daju
posetiocima i sl.).

KLJUCNE AKTIVNOSTI

Na celokupnom podrucju destinacije Kopaonik potrebno je kreirati sistem turistickog
oznaCavanja i to u tri razliCita segmenta:

¢ Promotivno oznacavanje: identifikuje postojanje resursa i atrakcija ili usluga

e Destinacijsko oznacavanje: identifikuje put kojim gost dolazi do destinacije

¢ Informativno oznacavanje: informacije o odredenom mestu, usluzi, atrakciji, itd.

TuristiCko oznacavanje takode podrazumeva:

e Eksterno oznacavanje - sa glavnog puta na ulazu u opstinu Brus i opStinu Raska
pokazujuci put prema glavnim atrakcijama u opstini
¢ Interno ozna€avanje- sa glavnog puta dolazeé¢i prema Raskoj i Brusu, ali jednako tako na
ulazu u skijaSki centar na Kopaoniku
e Uspostavljanje razli¢itih kategorija oznaCavanja u svrhu uspostavijanja sistema
specijalizovane signalizacije:
e Tematski znakovi specijalnih interesa i obilazaka, kao na primer NP Kopaonik
u zelenoj boji, kulturne atrakcije u smedoj, skijaliste u crvenoj, itd.
e Informacioni panoi: postavljanje informacionih panoa sa mapama, vaznim
telefoskim brojevima, atrakcijama, resursima i uslugama, itd.
e Osnivanje komisije koja ¢e odlucivati o potrebama turisti¢kog oznac¢avanja,
prioritetima, dizajnu, bojama, materijalima, dimenzijama, piktogramima,

mestima postavljanja, itd.
. N .
N

Oznacavanje istorijskih i kulturnih atrakcija, te ruta i rekreacijskih aktivnosti

qumn touristique
.j; 1"Outaouais

PRIMER

| OLD FORT| % fer3)
| NIAGARA 13
‘_ HISTORIC SITE | BIKE ROUTE

1-800-363-T77T7 Infotourisme

| Golf des
S| CQuebecus Bois Verts

Oznacavanje na glavnim prometnicama u Quebecu Informacijski paneli
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INFORMACIJE NA INTERNETU

= http://Iwww.gflrpc.org/Publications/SignageStudy/RegionTourismSignageStudy.pdf
= www.alsace-route-des-vins.com

= http://www.tourism.wa.gov.au/Growing_Your_Business/How_to_Grow_Your_Business/
Pages/Tourist_Signage.aspx
http://www.gov.pe.ca/tourism/index.php3?number=20672&lang=F
http://Iwww.visitwinchester.co.uk/site/local-industry/tourism-signage
http://fr.vin-en-alsace.com/landscape_fr.html

http://routeducidre.free.fr/

www.stai.it/eng/progetti/proposte_eno_bit_eng.htm
www.calvados-tourisme.com/loisirs/route/route5.asp
http://lwww.ledet.gov.za/index.php?page=signage

NIVO PRIORITETA

Visok

INVESTICIJE

Oko 100.000 do 150.000 Evra

8. EDUKACIA | TRENING ZAPOSLENIH U TURIZMU

CILJ PROGRAMA

Da bi se poboljSala celokupna konkurentnost turistickih aktivnosti na podru¢ju destinacije
Kopaonik, kljuno je povecati profesionalnost i gostoljubivost ljudi zaposlenih u turizmu. Prema
tome, edukacija i trening su kljucni faktor uspeha u zadovoljavanju oekivanja i potreba gostiju,
pruzanju odgovarajuce vrednosti za novac i na taj na¢in podizanju nivoa njihovog zadovoljstva i
lojalnosti. Uz sve to, profesionalnost ljudskih kadrova zaposlenih u turizmu znacajno utice na
kvalitet imidza destinacije.

Ovaj projekat predlaze klju¢ne strategije za celokupno pobolj$anje kvalitete usluga zaposlenih u
turizmu.

KLJUCNE AKTIVNOSTI

e Trening i edukacija u turizmu i ugostiteljstvu po programima koji uklju€uju razli¢ite tehnike
= SmeStajni objekti: recepcija, concierge, domacinstvo, itd.
Restoran: $ef, kuvari, konobari, itd.
Usluge: kvalitet usluga, zadovoljavanje potreba i oéekivanja turista, itd.
Tehnike prodaje i komercijalizacije
Komunikacione tehnike
Profesionalna i usluzna izvrsnost
Nove moguénosti preduzetnikog zapo3ljavanja: specijalizovani vodici,
turistiCke agencije, organizatori aktivnosti i dogadaja, itd.
= Jezici: nemacki, engleski, francuski, itd.
= Upravljanje: ljudski resursi, ekonomija i finansije, logistika, itd.
¢ Promocija dogovora sa postojecim turistickim Skolama i fakultetima:
= Koordinacija teCajeva
= Kreiranje sadrzaja teCajeva
= Osiguranje nastavnika i struénjaka iz turizma i ugostiteljstva kao
predavaca
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» Prilagodavanje sadrzaja teCajeva potrebama turistickog poslovanja i
povezanim uslugama
= Promocija programa i kontrola rezultata

PRIMER

Tur. vodici, konobari, kuvari, recepcioneri, itd.
INFORMACIJE NA INTERNETU

www.ste.edu.gr/uk/ste_uk.htm

www.atec.ca/

www.watourismawards.com.au/index.site.restaurants.restaurant. 1424.html
www.tourismti.com/home.html

www.emerit.ca/eng/index.aspx

http://app.stb.com.sg/asp/ina/ina07.asp
http://www.forestur.net/index.php?option=com_content&task=blogcategory&id=17&lte
mid=51

= http://woe.tsnsw.org.uk/rural

NIVO PRIORITETA
Visok

INVESTICIJE
Oko 100.000 — 150.000 Evra
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9. PREDLOG ORGANIZACIJSKOG MODELA

9.1. Predlog organizacije DMO Kopaonik

Situacijska analiza pokazala je da:

Na razini opStina Brus i Raska ekonomski efekti nisu na nivou koji bi morao da
prati nivo turisticke aktivnosti;

Usprkos tome Sto je Kopaonik jedna celovita destinacija, marketinSke i
prodajne aktivnosti se provode posebno od strane turistickih organizacija Brusa
1 Raske;

Osim javnog sektora na Kopaoniku ve¢ postoji nekoliko jakih interesnih
skupina koje osim upravljanja osnovnim biznisom (pre svega SkijaliSta Srbije,
MK grupa koja je novi vlasnik velikog dela kapitalnih smestajnih kapaciteta na
Suvom Rudistu, Nacionalni park) imaju ograni¢en uticaj na ostala pitanja
destinacije.

Ukoliko se gore navedenom doda cCinjenica da ovaj plan podrazumeva znacajnu
rekonstrukciju ski sistema, izgradnju vise od 20.000 kreveta, uglavnom vise kategorije
od postojece, dodavanja novih proizvoda i atrakcija i produljenja sezone, jasno je da je
hitno potrebno posstaviti potpuno nov model upravljanja destinacijom. Kroz investicije
¢e da dodu novi veliki vlasnici koji ¢e sasvim sigurno uslovljavati svoju investiciju
pravom upravljanja i kontrole nad aktivnosti destinacije S$to ¢e morati da im se
omoguci, ali ¢e se u prvoj fazi upravljacki model destinacije morati postavljati prema
zateCenom stanju interesnih skupina opisanom u poglavlju 2.

Imajuéi u vidu navedene izazove, predlaZzemo da se:

Organizacija formira kao javno-privatna kompanija (partnerstvo), u inicijalnom
vlasniStvu opstina Brus i Raska od zajedno 40%, a ukoji deo ulazi i interes
turistickih organiuzacija dve opsStine;

Udeo od daljnjih 40% ponudi privatnim investitorima (sada$njim i buduc¢im) u
turizam Kopaonika, a radi se o investitorima/operaterima smestaja, agencijama,
ugostiteljima, itd.

Udeo od 15% ponudi skijaliStima Srbije kao operatoru ski-sistema na
Kopaoniku;

Udeo od 5% ponudi Nacionalnom parku Kopaonik.

Predlazemo da se ova organizacija/kompanija ustanovi kao drustvo s
ograni¢enom odgovornosti;

PredlaZemo da ova organizacija/kompanija bude glavni promotor i predstavnik
interesa razvoja turizma ovog podruja na lokalnom, drZzavnom i
internacionalnom nivou.
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¢ PredlaZzemo sledec¢u organizacijsku Semu ove organizacije/kompanije:
PRAVA / DIONICARI / NADZORNI ODBOR

PRIORITY

MENADZER MARKET!NGA

Internet marketing

Dogadaji, konferecije, festivali
Kooperativni programi
Direktna posta

Direktna prodaja

Prodajni blicevi

Turisticki sajmovi
Oglasavanje

Ture familijarizacije

Brosure i publikacije

Sistem upravljanja posetiocima
Informacije / istrazivanja
Koordinacija interesnih skupina
Krizni menadzment

Razvoj ljudskih potencijala
Privlacenje kapitala i investicija
Razvoj i zastita resursa

Razvoj strukture iskustava
Poslovne aktivnosti

1 = najvisi prioritet, 5= najmaniji prioritet

9.2. Model i aktivnosti organizacije

U operativnom smislu, destinacijska menadZment organizacija spaja ono Sto je bila
njena viSegodiSnja funkcija eksternog predstavljanja (marketing) s onim $to je u novije
vreme njena nasus$na potreba. Radi se o potrebi razvoja konkurentnosti destinacije, a
Sto se izrazava preko uticaja DMO-a na odrZivi rast i razvoj destinacije.

Stoga moZe da se govori o njenoj odgovornosti na eksternom i internom planu.

Na eksternom je planu DMO odgovorna za organizaciju svih aktivnosti kako bi
destinaciju predstavila svetu i privukla goste. Te aktivnosti su usmerene na osobe i
institucije van destinacije same. U proslosti je ovu misiju obavljala Turisticka
organizacija (Nacionalna, regionalna ili lokalna), kroz svoje razli¢ite marketinSke
aktivnosti, a u teoriji i u praksi bilo je dosta kritika na efikasnost ovih organizacija ¢ije
se aktivnosti uglavnom nisu podudarale s realnim stanjem razvoja proizvoda u
destinacijama.

Kako je poznato tipi¢ne su eksterne to jest marketinSke aktivnosti jednog razvijenog
DMO-a fokusirane na sledece:
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Sirajavnost

Oglasavanje proizvoda/ usluga

Oglasavanje proizvoda/ usluga
sa informacijama o ceni

Pitanja putem e-maila

Rezervacije putem e-maila

'On line'placanje

Registracija putem
identifikacijske Sifre

Ostalo

HORWATH CONSULTING ZAGREB

¢ Osigurati osnovnu prisutnost na Internetu, interakcijui pratece
informacije

* Objaviti lokalne tur. proizvode i usluge bez cena

¢ Osigurati informacije o cenama lokalnih tur. proizvoda i usluga

J

¢ Osigurati e-mail adresu kako bi se kupcima omogucilo postavljanje pitanja
o Internet stranici, proizvodima, uslugama...

e Omoguciti korisnicima usluga 'on line' rezervaciju (placanje se vrsi
konvencionalnim metodama)

* Omoguciti 'on-line' kupovinu sa placanjem putem kreditne kartice

* Omoguciti korisnicima usluga da putem identifikacijskog korisnickog
racuna izvrse direktnu kupovinu

o (tel. pozivi u vezi sa informiranjem, usluge tur. vodenja, i sl.)

Izvor: Horwath Consulting Zagreb, prilagodeno iz Lu i Lu, 2002

Na internom je planu DMO odgovorna za sve konkurentske aktivnosti unutar
destinacije. Drugim rijeCima, treba voditi raCuna o razvoju infrastrukture, proizvoda,
usluga i sustava iskustava, odnosno izgraditi Zeljeni turisticki profil destinacije. Prema
tome, te su aktivnosti usmjerene na subjekte i institucije unutar same destinacije, pa se
efikasnost DMO-a prije svega ogleda u njenoj sposobnosti da koordinira interese

ukljuéenih subjekata.

KVALITET DOZIVLJAJAPOSETIOCA

Krizni
MenadZment

e Finansijski i
Razvoj ljudskih imenadzment Kontrola

resursa : s resursa
investicija

Usluge posetiocima Informacije /
(informacijski centri) Istrazivanja

KOORDINACIJA UKLJUCENIH
SUBJEKATA

lzvor: Horwath HTL, prilagodeno iz Ritchie i Crouch, 2003
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Kljuc¢ne aktivnosti profesionalno organizirane Destinacijske menadzment organizacije
mogu se odrediti na sljedeci nacin:

Eksterne aktivnosti Interne aktivnosti

Internet marketing Sistem upravljanja posetiocima

Dogadaji, konferencije, festivali .
Informacije/ istrazivanja

Kooperativni programi
Koordinacija interesnih grupa

Direktna posta
Krizni menadZzment

Direktna prodaja

Razvoj ljudskih resursa
Prodajni blicevi

Privlacenje finansijskog i

Turisticki sajmovi investicijskog kapitala

- Zastita i razvoj resursa
Reklamiranje )

Ture za familijarizaciju Razvoj strukture iskustava

Brosure i publikacije Poslovne aktivnosti

Nema univerzalnih pravila o rasporedu i koli¢ini pojedinih eksternih i internih
aktivnosti, ve¢ one ovise o stanju, profilu i standardu razvijenosti svake destinacije.
Prema tome, svaka destinacija u odnosu na stepen njene zrelosti utvrduje fokus i rang
prioriteta aktivnosti i odgovornosti.

Obzirom na sadaSnju poziciju Kopaonika, DMO se mora ekipirati vrhunskim
profesionalnim kadrovima zbog izuzetno velikih zahteva na oba tipa aktivnosti (i
internih i eksternih) od samog pocetka. Velike je interes svih nivoa javnog sektora na
provedbu ovog plana, a pojedine aktivnosti opisane u ovom Master planu su veé pocele
da se provode, tako da ¢e upravljanje internim aktivnostima biti izuzetno zahtevno od
samog pocetka. S druge strane, Kopaonik je ve¢ etablirana destinacija, Cije slabosti
delom proizlaze i iz postojeeg neefikasnog sistema marketinga, tako da ce se
unapredenje marketinga Kopaonika, dakle opseZne eksterne aktivnosti, takode morati
da provodi u najkracem mogucem roku.
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