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ABSTRAKT 
 

FERENC, Patrik, Ing.: Riadenie vzťahov so zainteresovanými stranami športových 
organizácií [Dizertačná práca] – Žilinská univerzita v Žiline; Fakulta riadenia a informatiky; 
Katedra manažérskych teórií. – Školiteľ doc. Ing. Michal Varmus, PhD. – Stupeň odbornej 
kvalifikácie: doktor filozofie („philosophiae doctor“, v skratke „PhD.“) v odbore 3.3.15 
Manažment. Žilina: FRI ŽU v Žiline, 2018. – 201 s.  

Problémom dizertačnej práce je chaotické organizovanie a riadenie zainteresovaných strán 
športových organizácií a s tým súvisiace nedosahovanie očakávaných výsledkov pre 
zainteresované strany. 

Cieľom dizertačnej práce je na základe skúmania, analyzovania a hodnotenia dostupných 
teoretických podkladov a praktických poznatkov identifikovať kľúčové faktory v oblasti  
riadenia  zainteresovaných  strán  športových organizácií a následne navrhnúť model, ktorý 
by bol všeobecne použiteľný v podnikovej stratégii športových organizácií pre zlepšenie 
riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami. Ten spolu s odporúčaniami bude pre 
manažérov pomôckou nielen pri vytváraní nových vzťahov s novými zainteresovanými 
stranami, ale tiež aj pri udržiavaní a rozvíjaní aktuálnych vzťahov so zainteresovanými 
stranami a to tak aby boli naplnené nielen požiadavky športových organizácií ale aj 
jednotlivých zainteresovaných strán. 

Práca je rozčlenená do šiestich kapitol. Prvá kapitola obsahuje analýzu súčasného stavu 
problematiky, prostredníctvom skúmania poznatkov svetových aj domácich autorov z oblasti 
manažmentu, športového manažmentu a z oblasti zainteresovaných strán. Zároveň táto časť 
práce obsahuje úvodnú pilotnú štúdiu zameranú na súčasný stav riešenej problematiky na 
Slovensku. Druhá kapitola je zameraná na metodológiu práce. Obsahuje sumarizáciu metód 
použitých v práci, postup vypracovania práce a priebeh výskumu. Tretia kapitola je venovaná 
výsledkom výskumu. Na začiatku kapitoly sú sformulované výskumné otázky, hypotézy a 
východiskový model. Potom postupne nasledujú jednotlivé fázy výskumu – prípadová štúdia 
z prostredia USA, prípadová štúdia z prostredia Európy a skúmanie problematiky na 
Slovensku. Záver kapitoly obsahuje zodpovedanie výskumných otázok a verifikáciu hypotéz. 
Štvrtá kapitola je venovaná modelovému riešeniu. Okrem popisu série modelov kapitola 
obsahuje popis implementácie a riziká implementácie modelového riešenia. Piata kapitola 
obsahuje diskusiu na problematiku dizertačnej práce. Súčasťou diskusie je teoretické a 
praktické overenie modelového riešenia. Posledná kapitola je venovaná očakávaným 
prínosom práce z hľadiska manažmentu, športových klubov, zainteresovaných strán, 
vysokoškolskej edukácie a širokej verejnosti. 

 

Kľúčové slová: 

Zainteresované strany. Športové organizácie. Športové kluby. Vzťahy. Riadenie vzťahov. 
Zapojenie zainteresovaných strán. Proces riadenia vzťahov zainteresovaných strán. Prípadová 
štúdia. Verejnosť. Fanúšik. Základná škola. Mesto. Komunita. 
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ÚVOD 
„Môj model podnikania sa podobá na The Beatles. Vzájomne sa dopĺňali a výsledok bol 

v konečnom dôsledku ďaleko väčší, ako jeho jednotlivé časti. Práve tak vidím podnikanie: 
Veľké veci nespraví jedna osoba, ale tím ľudí.” – Steve Jobs (Isaacson, 2011). 

Je nutné povedať, že Jobs mal pravdu. Za úspechom organizácie stojí vždy tím ľudí – 
tím manažérov i pracovníkov organizácie. Avšak nie sú jediní. Na úspech organizácie má 
veľký vplyv aj externé prostredie v podobe zainteresovaných strán, ktoré sa snažia buď 
organizácii pomôcť v dosahovaní cieľa, alebo naopak prekaziť dosiahnutie stanoveného cieľa.  

Zainteresované strany je teda možné chápať ako subjekty, ktoré organizáciu ovplyvňujú 
pri jej činnosti, avšak je nutné dodať, že aj ony sú ovplyvňované organizáciou a jej 
podnikateľskou činnosťou. V dnešnej dobe je dôležité, aby jednotlivé športové organizácie 
získavali zdroje – finančné, ľudské, materiálne atď. Vhodným prameňom týchto zdrojov sú 
zainteresované strany, ktoré vedia priniesť do organizácie nielen finančné, ľudské či 
materiálne zdroje, ale aj know-how, či iné zručnosti. Aby športové organizácie dosahovali 
úspech je potrebné, aby si našli tých správnych partnerov pre spoluprácu. Identifikácia 
zainteresovaných strán sa javí práve v tejto oblasti ako kľúčový faktor. Okrem toho je 
dôležité, aby vzájomnú spoluprácu plánovali a vyhodnocovali a aby potom pomocou spätnej 
väzby upravili jednotlivé parametre spolupráce. Takýmto spôsobom budú tieto organizácie 
schopné udržiavať dlhodobú úspešnú spoluprácu. 

Vzájomné vzťahy medzi športovými organizáciami a ich zainteresovanými stranami vie 
zjednodušiť a zefektívniť správna komunikácia resp. správne nastavené vzájomné vzťahy. 
Komunikácia resp. spolupráca s viacerými zainteresovanými stranami si avšak vyžaduje 
potrebu riadenia vzťahov s nimi. Riadenie vzťahov so zainteresovanými stranami nie je pre 
športové organizácie jednoduché, pretože musia uspokojovať potreby viacerých 
zainteresovaných strán v tom istom čase. Zároveň však musia myslieť na uspokojenie 
(naplnenie) svojich potrieb. 

Rozhodovanie, ako jeden z hlavných krokov riadenia, v športových organizáciách je 
v súčasnosti tiež silne priamo i nepriamo ovplyvňovaný vonkajšími a vnútornými 
zainteresovanými stranami. Tieto vplyvy môžu byť pozitívne i negatívne, takže by sa s nimi 
mali organizácie aktívne zaoberať. Manažéri v športových organizáciách musia pochopiť 
osobitosti odvetvia, v ktorom pôsobia a taktiež hlavne celkovú typológiu tohto odvetvia. 
Jednoducho povedané manažéri športových organizácií majú pred sebou veľmi ťažkú úlohu, 
ak chcú naplno využívať potenciál jednotlivých vzťahov medzi ich organizáciou 
a zainteresovanými stranami. 

Ak sú v organizácii manažéri, ktorí majú nedostatok skúseností s riadením týchto 
vzťahov, tak to má negatívny vplyv nielen na ich organizáciu, ale aj na ich zainteresované 
strany. Tento problém je možné definovať ako chaotické organizovanie a riadenie 
zainteresovaných strán športových organizácií a s tým súvisiace nedosahovanie očakávaných 
výsledkov pre zainteresované strany. Manažéri v športových organizáciách sa často snažia 
využiť pri svojom rozhodovaní a riadení rôzne overené zahraničné postupy, pričom však 
zabúdajú na osobitosti prostredia, v ktorom pôsobia. Preto je cieľom tejto dizertačnej práce na 
základe skúmania, analyzovania a hodnotenia dostupných teoretických podkladov 
a praktických poznatkov identifikovať kľúčové faktory v oblasti  riadenia  zainteresovaných  
strán  športových organizácií a následne navrhnúť model, ktorý by bol všeobecne použiteľný 
v podnikovej stratégii športových organizácií pre zlepšenie riadenia vzťahov so 
zainteresovanými stranami. Vytvorenie modelu, ako pomôcky pre správne pochopenie 
a nastavenie vzťahov so zainteresovanými stranami sa v tejto problematike javí ako jedno 
z možných riešení..  
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1. SÚČASNÝ STAV RIEŠENEJ PROBLEMATIKY 
V súčasnosti je často veľmi ťažké pre organizácie pôsobiace v oblasti športu sa presadiť 

na trhu. Silná konkurencia a dynamické trhové prostredie majú na tieto organizácie veľký 
vplyv. Pre prežitie na trhu je často potrebné hľadať správnych partnerov, ktorí organizácii 
dopomôžu k dosahovaniu stanovených cieľov. V trhovom prostredí sa však nenachádzajú len 
partneri, ktorí sa snažia organizácii pomôcť, ale aj subjekty, ktoré sa snažia dosiahnuť 
neúspech organizácie na trhu. Všetky tieto subjekty, vrátane interných subjektov, ako sú 
vlastníci, zamestnanci, či manažéri sa nazývajú zainteresované strany.  

Existuje viacero pohľadov na to kto sú stakeholderi. V roku 1963 Stanford Research 
Institute definoval zainteresované strany ako skupiny „on which the organization is dependent 
for its continued survival“ (Freeman, Reed, 1983). Bol to prelomový rok, nakoľko je možné 
povedať, že v tomto roku vznikol termín „stakeholderi“. Od tej doby vzniklo viacero definícií 
o tom, kto sú zainteresované strany. 

V tomto smere sa celosvetovo realizujú mnohé výskumy. Podľa Jonesa (1995) 
organizácie, ktoré vytvárajú a udržiavajú dôverné vzťahy s kľúčovými zainteresovanými 
stranami majú na trhu výraznú konkurenčnú výhodu. Toto tvrdenie vo svojich publikáciách 
potvrdzujú aj autori Pirson, Malhotra (2011), Pirson, Martin, Parmar (2015), Jones, Wicks, 
(1999), Harrison, Bosse, Phillips, (2010), Ruppel, Harrington, (2000), ktorí sa tiež zaoberajú 
aj príčinou a dôsledkami, ktoré tieto vzťahy organizáciám prinášajú. 

Manažment zainteresovaných strán je jednou z kľúčových častí riadenia organizácie 
(Barnett, Burgelman, 1996; Burgelman, Grove, 2007; Teece, Pisano, Shuen, 1997), nakoľko 
organizácia nemôže byť z dlhodobého hľadiska úspešná, ak nebude korektne riadiť vzťahy so 
svojimi zainteresovanými stranami (Freeman, 1984; Carroll, 1991; Clarkson, 1995; 
Donaldson a Preston 1995; Jawahar a McLaughlin 2001; Kochan a Rubinstein, 2000; Mitchell 
a kol., 1997; Pajunen, 2006a; Rowley a Moldoveanu, 2003; Savage a kol., 1991; Mason, 
Kirkbride a Bryde, 2007; Wolfe a Putler, 2002). 

Zainteresované strany v oblasti športu sú tvorené nielen organizáciami, ale aj 
jednotlivcami, ktorí priamo alebo nepriamo vplývajú na športovú organizáciu (Linton, 2017) 
alebo športovca ako jednotlivca (Green, 2005). Konkrétne medzi zainteresované strany 
v oblasti športu môžeme zaradiť vlády, zväzy, sponzorov, športovcov, trénerov, fanúšikov, 
mestá či miestnu komunitu. Komercializáciou športu sa vplyv jednotlivých zainteresovaných 
strán na športové organizácie postupom času zmenil. Športoví manažéri v dnešnej dobe čelia 
rýchlo meniacemu sa prostrediu. Hlavnou zmenou oproti minulosti je, že sa musia starať o to 
najcennejšie v športových organizáciách – o ľudí. Ľudia v 21. storočí sa výrazne líšia od 
pracovnej sily z minulosti. V dnešnej dobe je na trhu veľký vplyv z iných kultúr, trhov či 
technológií. Toto všetko si vyžaduje veľkú pozornosť manažéra. Správny športový manažér, 
by mal byť preto schopný, flexibilne reagovať na jednotlivé zmeny, tak, aby športová 
organizácia dokázala čo najefektívnejšie dosahovať ciele a napredovať do budúcnosti 
(Masteralexis, 2012; Masteralexis, Barr, Hums, 2015).  

Manažment v oblasti športu, rovnako ako aj v iných oblastiach, obsahuje základné 
prvky plánovanie, organizovanie, vedenie, či hodnotenie. Pri plnení aktivít v rámci 
jednotlivých prvkov, manažéri využívajú svoje rôzne schopnosti, ktoré sú nevyhnutné pre 
dosahovanie stanovených cieľov. Medzi tieto zručnosti je možné zaradiť komunikačné 
zručnosti, rozhodovanie, prácu s technológiami, či taktiež aj tvorivé vedenie a motiváciu 
zamestnancov (Chalip, 2006; Mahoney, 2008; Olafson, 1995; Parks, 1992). 

Z analýzy súčasného stavu riešenej problematiky na Slovensku je možné konštatovať, 
že v tejto oblasti je v rámci vzťahov medzi športovými klubmi a ich zainteresovanými 
stranami viacero problémov. Medzi hlavné problémové vzťahy je možné zaradiť vzťahy 
medzi športovými klubmi a školami, mestom, či verejnosťou. Problémom sa javí tiež 
financovanie športových klubov z externých zdrojov.  
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Z analýzy modelov financovania športu na Slovensku je bolo zistené, že sa systém 
financovania postupom času menil, avšak stále zostáva štát ako hlavný zdroj financovania pre 
športové organizácie na Slovensku. Výraznú zmenu v oblasti financovania priniesol nový 
zákon, ktorý vďaka novému vzorcu garantuje každému športu presnú výšku finančného 
príspevku na základne splnenia jednotlivých podmienok v rámci vzorca. Financie však môžu 
športové kluby získavať aj z iných ako štátnych príspevkov. Ako príklad je možné uviesť 
asignačnú daň, ktorá predstavuje pre športové kluby potenciálny príjem zo strany komunity, 
verejnosti, členov klubu či iných zainteresovaných strán. Z oblasti vzťahov so školami je 
možné konštatovať, že napriek tomu, že tento vzťah predstavuje pre športové kluby 
potenciálny zdroj mladých športovcov, nie je športovými klubmi dostatočne využívaný. 
V rámci týchto vzťahov môžu mestá a štát zohrať pre športové kluby kľúčových partnerov. 
Vzťah športového klubu s komunitou zahŕňa vzťahy medzi firmami, fanúšikmi, amatérskymi 
športovcami a taktiež s verejnosťou. Tieto zainteresované strany predstavujú nielen 
potenciálnych finančných partnerov, ale taktiež subjekty ktoré môžu mať výrazný vplyv na 
reputáciu športového klubu. Pre športový klub je dôležité, aby vzťahy s nimi aktívne budoval.  

Problémové väzby medzi jednotlivými zainteresovanými stranami a športovým klubom 
sú znázornené na obrázku 1. 

 
Obrázok 1 Problémové väzby vzťahov medzi športovými klubmi a ich zainteresovanými stranami. 

2. CIELE A METODIKA VÝSKUMU 
Pre všetky organizácie predstavujú zainteresované strany dôležitú súčasť ich existencie. 

Zainteresované strany môžu nielen pozitívne, ale aj negatívne vplývať na organizáciu bez 
ohľadu na odvetvie, v ktorom pôsobí. Vzhľadom na oblasť zamerania dizertačnej práce bol 
problém práce špecifikovaný ako chaotické organizovanie a riadenie zainteresovaných strán 
športových organizácií a s tým súvisiace nedosahovanie očakávaných výsledkov pre 
zainteresované strany. Riešenie problému dizertačnej práce vyžadovalo potrebné informácie 
z tejto problematiky. Pre získanie informácií bolo potrebné spracovať rešerš odbornej 
literatúry z oblasti manažmentu, zainteresovaných strán, či riadenia vzájomných vzťahov 
medzi organizáciami a zainteresovanými stranami. V rámci analýzy súčasného stavu 
problematiky boli tieto informácie doplnené o výsledky metaanalýzy zameranej na skúmanú 
problematiku. Zo získaných informácií bolo zistené, že športové organizácie na Slovensku sú 
závislé od zainteresovaných strán a pre zabezpečenie ich dlhodobej udržateľnosti je potrebné, 
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aby správne riadili ich vzťahy so zainteresovanými stranami. Preto cieľom práce je  
identifikovať kľúčové faktory v oblasti  riadenia  zainteresovaných  strán  športových 
organizácií a následne navrhnúť model, ktorý by bol všeobecne použiteľný v podnikovej 
stratégii športových organizácií pre zlepšenie riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami. 

Postup tvorby dizertačnej práce vychádzal z problému a cieľa práce. Aby bolo možné 
identifikovať kľúčové faktory v oblasti riadenia zainteresovaných strán športových 
organizácií bolo potrebné skúmať tieto vzťahy v úspešných športových kluboch. V rámci 
skúmania problému bol ako prvý spracovaný prehľad súčasného stavu riešenej problematiky, 
potom boli sformulované výskumné otázky, hypotézy a následne bol realizovaný výskum 
rozdelený do troch fáz. 

Prvá fáza výskumu spracovaná prostredníctvom obsahovej analýzy dokumentov 
a analýzy online rozhovorov z prostredia športu v USA predstavuje začiatok realizovaného 
výskumu v ktorom bola identifikovaná zahraničná „osvedčená prax“ z riešenej problematiky. 
Na prvú fázu kontinuálne nadväzuje druhá fáza v ktorej prostredníctvom obsahovej analýzy 
dokumentov a analýzy online rozhovorov z prostredia športu v Európe sú získavané poznatky 
a trendy z prostredia blízkeho Slovensku. Tretia fáza bola následne zameraná výhradne na 
športové prostredie na Slovensku, ktorá bola zameraná na skúmanie problémových oblastí 
identifikovaných v analýze súčasného stavu riešenej problematiky na Slovensku. Postup 
výskumnej činnosti je možné vidieť na obrázku 2. 
 

 
Obrázok 2 Jednotlivé fázy výskumu 

Prvá fáza výskumu bola zameraná na vytvorenie prípadovej štúdie riadenia vzťahov 
športových klubov a ich zainteresovaných strán v USA. V tejto fáze boli najskôr zozbierané 
informácie o vybraných športových kluboch z verejne dostupných zdrojov a taktiež online 
rozhovorov. Verejne dostupné informácie boli získavané z oficiálnych web stránok, tlačových 
besied, televíznych rozhovorov, sociálnych sietí a ročných výročných správ. Online 
rozhovory boli vykonané so zástupcom športového klubu a zástupcami zainteresovaných 
strán. Zber informácií bol zameraný za získanie širšieho prehľadu v danej problematike 
a hlavne „osvedčenej praxe“ úspešných zahraničných športových klubov. 

Druhá fáza výskumu bola zameraná na Európske prostredie. Rovnako ako v prvej fáze, 
bol výskum zameraný na vytvorenie prípadovej štúdie riadenia vzťahov športových klubov 
a ich zainteresovaných strán. Tak ako v prvej štúdii aj v tomto prípade bola štúdia zameraná 

- obsahová analýza 
dokumentov 

- online rozhovory 

- obsahová analýza 
dokumentov 

- online rozhovory 

- obsahová analýza 
dokumentov 

- dotazníky 

Prípadová štúdia zameraná na USA 

Prípadová štúdia 
zameraná na Európu 
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na 3 hlavné športy – futbal, hokej, basketbal – tak, aby bolo možné výsledky týchto dvoch 
štúdií komparovať. Informácie v tejto štúdie boli podobne ako v prvej štúdii získavané 
z oficiálnych web stránok, tlačových besied, televíznych rozhovorov, sociálnych sietí a 
ročných výročných správ. Tieto informácie doplnili myšlienky získané od PR manažéra 
športového klubu, zástupcu komunity vybraného klubu a bývalého zamestnanca a člena 
miestnej komunity jedného z vybraných športových klubov.  

Tretia fáza výskumu bola zameraná na športové prostredie na Slovensku. Táto fáza bola 
najviac zameraná na riešenie konkrétnych problémov identifikovaných v prvej časti 
dizertačnej práce. V tejto časti výskumu bol zber a interpretácia dát zameraná prevažne na 
jednotlivé hypotézy. Okrem toho však zozbierané dáta priniesli hlbší pohľad na jednotlivé 
identifikované problémy a preto tiež výstupom tejto časti výskumu sú ďalšie odporúčania pre 
športové kluby v oblasti riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami.  

Formulácia a verifikácia hypotéz 
Pre naplnenie cieľa práce je potrebné využiť nielen nadobudnuté skúsenosti, ale 

aj využiť vhodné dostupné zdroje informácií ako napríklad prípadové štúdie, výročné správy 
organizácií, či výsledky výskumov svetových autorov z oblasti riadenia vzťahov so 
zainteresovanými stranami. Dosiahnutie cieľa si vyžaduje systematický postup, počas ktorého 
bude potrebné hľadať odpovede na výskumné otázky: 
V1:  Aké sú kľúčové zainteresované strany pre športové kluby? 
V2:  Aké podmienky musia byť splnené pre dlhodobú udržateľnosť vzťahov medzi 

športovými  klubmi a ich zainteresovanými stranami? 
V2a:  Aké sú hlavné príčiny zlyhania nadviazaných vzťahov medzi klubmi a ich 

zainteresovanými stranami? 
V2b:  Aké sú hlavné motívy pre zainteresované strany, pre nadviazanie spolupráce so 

športovými klubmi? 
V3: Aký je zásadný zdroj financovania športových klubov v súvislosti s kľúčovými 

zainteresovanými stranami? 
V3a:  Je motivácia darovania 2 % dane odlišná pre individuálne a kolektívne športy? 
V3b:  Sú sponzori kľúčovou zainteresovanou stranou v rámci financovania športových 

klubov na Slovensku? 
Ďalším krokom práce je formulácia hypotéz výskumu. Rovnako ako pri formulácii 

výskumných otázok, tak aj pri formulácii hypotéz je potrebné využiť skúsenosti a získané 
informácie z teoretických poznatkov zahraničných aj domácich autorov a  analýzy aktuálneho 
stavu riešenej problematiky. Hypotézy sú orientované primárne na vzťahy medzi športovým 
klubom a jeho zainteresovanými stranami. 
H1: Ak interní členovia športového klubu pôsobia v klube viac ako rok, tak ich spokojnosť 
s pôsobením v danom klube je vyššia.  

Prvá hypotéza vychádza z teoretického poznania autorov, že na vzťahy organizácie a jej 
zainteresovaných strán má významný vplyv spokojnosť zamestnancov. Preto je možné 
predpokladať, že na vzťahy športového klubu a jeho zainteresovaných strán má vysoký vplyv 
spokojnosť interných členov klubu s prácou v športovom klube. Interného člena klubu je 
možné chápať ako zamestnanca, manažéra, či hráča. Pre zabezpečenie dlhodobej  spokojnosti 
interných členov musia športové kluby pre nich vytvárať čo najlepšie pracovné prostredie. 
Časový zlom bol stanový na obdobie na jedného roka, nakoľko športové organizácie sú 
sezónne orientované. Činnosti športových organizácií sa cyklicky opakujú každú sezónu, 
ktorá je často pre interných členov rozhodujúca. Pre overenie platnosti hypotézy boli využité 
spätné väzby súčasných aj bývalých interných členov vybraných športových klubov, ktorých 
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názory ukázali nielen pozitívne a negatívne skúsenosti s prácou v daných športových kluboch, 
ale tiež aj možnosti ako tieto vzťahy zlepšiť. 

Na základe zistenia, že interný členovia, ktorí boli alebo stále sú zamestnaní 
v športových kluboch sú po viac ako ročných skúsenostiach s prácou v klube menej spokojní 
ako tí, ktorí sú zamestnaní v klube menej ako rok, je možné platnosť hypotézy 1 zamietnuť. 
H2: Zainteresovanosť miest v športových kluboch má pozitívny vplyv na zisk finančných 
prostriedkov z asignačnej dane. 

Druhá hypotéza sa zameriava na externé vzťahy športových klubov so zainteresovanými 
stranami, konkrétne mestami. Vzhľadom na vysokú dôležitosť získavania financií pre 
športové kluby, hypotéza predpokladá, že existuje vzťah medzi zainteresovanosťou miest 
v športových kluboch a výškou získaných finančných prostriedkov z asignačnej dane. 
Overenie hypotézy bolo spracované na základe analýzy dát (výška príjmov z asignačnej dane) 
z klubov s účasťou mesta a z klubov bez účasti mesta a to s porovnaním v čase od roku 2011 
do 2016. 

Na základe týchto zistenia, že zainteresovanosť mesta v športovom klube má pozitívny 
vplyv na výšku získaných finančných prostriedkov z asignačnej dane je možné tvrdiť, že 
platnosť hypotézy 2 sa potvrdila. 
H3: Ak športový klub spolupracuje so školou, tak má viac registrovaných športovcov do 23 
rokov, ako športový klub, ktorý so školou nespolupracuje. 

Táto hypotéza predpokladá, že existuje závislosť medzi počtom registrovaných hráčov 
do 23 rokov1 a spoluprácou klubu so školou. Spolupráca klubu so školou predstavuje pre klub 
len potenciálnu možnosť získania mladých športovcov a to z toho dôvodu, že nie všetky deti, 
ktoré sú zapojené do spoločného projektu klubu a školy, sú natoľko dobré, resp. sa chcú 
natoľko danému športu venovať, že sa z nich stanú registrovaní športovci. Je preto možné 
konštatovať, že ide len o predpoklad, že táto spolupráca môže dopomôcť klubu k získaniu 
väčšieho počtu mladých športovcov do 23 rokov. Hypotéza bola overená na základe 
porovnania získaných informácií o športových kluboch a dotazníka distribuovaného všetkým 
základným školám na Slovensku. 

Na základe získaných informácií je možné platnosť hypotézy 3 potvrdiť. 
H4: Ak zväz garantuje fixný príjem pre športové kluby za každého registrovaného športovca 
do 23 rokov, tak sa zvýši motivácia športových klubov spolupracovať so školami. 

Štvrtá hypotéza predpokladá, že ak športový zväz bude garantovať fixný finančný 
príjem jednotlivým klubom za každého registrovaného športovca do 23 rokov3, tak sa zvýši 
motivácia klubov k spolupráci so školami, nakoľko práve školy predstavujú pre kluby 
potenciálnu možnosť ako získať nových mladých športovcov do 23 rokov. Hypotéza bola 
overená porovnaním získaných informácií o počte registrovaných športovcov do 23 rokov 
v priebehu posledných dvoch rokov, pridelených finančných príspevkoch a dotazníka 
distribuovaného všetkým základným školám na Slovensku. 

Garancia fixného príjmu od športového zväzu za každého registrovaného športovca do 
23 rokov má pozitívny vplyv na počet registrovaných športovcov do 23 rokov v športových 
kluboch. Na základe týchto informácií je možné tvrdiť, že platnosť hypotézy 4 sa potvrdila. 
H5: Osobná motivácia darcov 2 % dane je vyššia pre individuálne športy ako pre kolektívne 
športy. 

Piata a zároveň posledná hypotéza vychádza z predpokladov, že rodičia (aj rodinní 
príslušníci a priatelia) majú vyššiu motiváciu podporovať klub (prostredníctvom 2 % z dane), 

                                                
1 Hranica 23 rokov predstavuje prelomovú vekovú hranicu športovcov v rámci vzorca podľa ktorého sú financie prerozdeľované športovým  
   klubom. Vzorec prepočítava počet registrovaných aktívnych športovcov mladších ako 23 rokov v športovom klube s ich dosiahnutými  
   výsledkami a základnou sadzbou za jedného registrovaného mladého športovca. 
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kde pôsobia ich deti, ak deti dosahujú úspech ako jednotlivci. Posledná hypotéza bola overená 
prostredníctvom komparácie získaných informácií o kluboch zameraných ako na kolektívne, 
tak na individuálne športy a to v rozsahu niekoľkých rokov. 

Na základe zistení je možné tvrdiť, že platnosť hypotézy 5 sa zamieta. 
 
Prvá fáza výskumu – prípadová štúdia z prostredia USA 

Prvá fáza výskumu pozostáva z vytvorenia prípadovej štúdie z dostupných informácií 
troch vybraných športových klubov. Prípadová štúdia je primárne zameraná na pochopenie 
riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami a športovými klubmi v USA. Popisuje ako 
k tejto problematike jednotlivé športové kluby pristupujú, aké činnosti vykonávajú, prečo ich 
vykonávajú a aké to má dôsledky na klub. Účelom spracovania bolo na základe analýzy 
vzájomných vzťahov športových klubov a ich kľúčových zainteresovaných strán, nájdenie 
kľúčových faktorov úspešného prístupu športových klubov k riadeniu vzťahov s ich 
zainteresovanými stranami. Skúmané väzby je možné vidieť na obrázku 3. 

 
Obrázok 3 Skúmané väzby v prvej fáze výskumu 

Záver z prvej fázy výskumu 
V prípadovej štúdii bolo identifikovaných viacero problémových oblastí v rámci 

vzťahov medzi športovými klubmi a ich zainteresovanými stranami. Taktiež „osvedčenú 
prax“, ktorú by bolo možné preniesť na Slovensko. 
Problémy v oblasti vzťahov športového klubu s internými členmi klubu (P1) 

Hlavným problémom je klesajúca spokojnosť tých členov, ktorí sú zamestnaní 
v športovom klube viac ako rok. Z jednotlivých vyjadrení bolo zistené, že medzi hlavné 
problémové faktory je možné zaradiť nízku flexibilitu práce, veľmi dlhé pracovné doby, či 
nerovnomernosť zaťaženia práce počas/mimo sezóny. Jednotliví respondenti tiež uviedli, že 
nie sú spokojní s ohodnotením ich práce či s častou nejasnosťou rozdelenia úloh od 
nadriadených zamestnancov. Medzi hlavné odporúčania pre elimináciu týchto problémov je 
možné zaradiť zlepšenie komunikácie medzi oddeleniami, umožnenie kariérneho rastu, 
vytváranie väčšieho množstva individuálnych cieľov a taktiež oceňovanie zamestnancov 
v podobe podpory ich rozvoja (vzdelávanie). 
Problémy v oblasti vzťahov športového klubu so sponzormi (P2) 

V tejto oblasti neboli problémy priamo v prípadovej štúdii identifikované, preto za 
hlavný problém je považovaná neochota spolupráce a zhodnotenia vzájomných vzťahov. 
Z tohto zistenia vyplýva niekoľko otázok, na ktoré bude potrebné sa zamerať v ďalšom 
výskume. Týmito otázkami sú: 

- Sú kluby a sponzori so svojimi vzťahmi spokojní? 

ŠPORTOVÝ KLUB
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Firmy
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- Aké majú očakávania od spoločného vzťahu? 
- Sú vzájomné očakávania odlišné?  
- Sú očakávania naplnené? 
- Aké iné benefity ako finančné prinášajú sponzori do športových klubov? 

Osvedčená prax z oblasti riadenia vzťahov športového klubu s médiami (OP1) 
Zistenia ukázali, že pre športové kluby je dobré aby využívali regionálne média pre 

šírenie klubových informácií, a taktiež aby zdieľali obsah prispôsobený pre svoje kľúčové 
zainteresované strany prostredníctvom vybraných médií.  
Osvedčená prax z oblasti riadenia vzťahov športového klubu s fanúšikmi (OP2) 

Pre športové kluby je dôležité aby budovali svoju základňu fanúšikov. V dnešnej dobe 
je dobré aby kluby využívali sociálne siete – hlavne facebook, instagram a twitter. Aby na 
sociálne siete pridávali prispôsobený obsah pre fanúšikov, napríklad: rozhovory s hráčmi, 
reportáže so zamestnancami, či skalnými fanúšikmi. Dôležitá je však aj frekvencia pridávania 
príspevkov. Štúdie ukázali, že spôsob komunikácie cez sociálne siete nie je rovnaký. Každá 
sociálna sieť si vyžaduje individuálny prístup. Optimálny denný počet príspevkov pre 
sociálnu sieť Twitter je 6, pre sociálnu sieť Facebook je 2 a pre sociálnu sieť Instagram sú 3 
príspevky. Jednotlivé príspevky by mali byť uverejňované podľa času kedy fanúšikovia 
daného klubu najčastejšie navštevujú vybrané sociálne siete. Vo všeobecnosti sa odporúča čas 
medzi 13tou a 16tou hodinou (Nulou, 2014; DowSocial, 2015; Collier, 2018; Hartshorne, 
2019). Súčasťou budovania vzťahov s fanúšikmi je tiež šírenie digitálneho obsahu 
prostredníctvom mobilných aplikácií. Šírenie digitálneho obsahu však musí byť pravidelné, 
aby mali fanúšikovia pocit, že sú v dennom kontakte s klubom. 

Okrem digitálneho obsahu je tiež dobré ak kluby vytvárajú aktivity pre fanúšikov, ktorí 
sa reálne zúčastňujú zápasov či iných klubových akcií. Pre týchto fanúšikov môžu kluby 
ponúknuť rôzne cenové bonusy na celosezónne vstupenky, či zapojenie vlastníkov týchto 
sezónnych vstupeniek do rôznych dobrovoľníckych aktivít klubu. 
Osvedčená prax z oblasti riadenia vzťahov športového klubu s komunitou (OP3) 

V rámci komunity existuje viacero zainteresovaných strán, ktoré sú v priamom alebo 
nepriamom vzťahu so športovým klubom a je dôležité, aby klub pôsobil na ne dobrým 
dojmom. Preto je vhodné aby klub podporoval tieto zainteresované strany alebo aby sa 
spolupodieľal na ich aktivitách. Medzi tieto aktivity je možné zaradiť: 

- budovanie športovísk pre deti, 
- podpora športu detí prostredníctvom rôznych športových kempov, 
- podpora amatérskych športových klubov, 
- podpora ženského športu, 
- organizovanie podujatí pre konkrétne zainteresované strany komunity, 
- tvorba zbierok pre vybrané zainteresované strany, 
- charitatívne a dobrovoľnícke aktivity. 

Osvedčená prax z oblasti zodpovednosti športového klubu voči sebe samému (OP4) 
V rámci tejto oblasti je potrebné aby sa hlavne športové kluby zamerali na investovanie 

finančných prostriedkov do chodu klubu, tak aby zaistili nielen ich rast z dlhodobého 
hľadiska, ale rovnako aj rast návštevnosti na štadiónoch. Je dôležité, aby športové kluby 
investovali rovnako do zázemia ako aj do personálu – hráčov i zamestnancov. Investície do 
personálu nemusia vždy znamenať ich výmenu. Je dobré ak klub nemá vysokú fluktuáciu 
kľúčových zamestnancov (tréneri, hráči). Preto je vhodné ak sa kluby zamerajú v rámci 
investovania napríklad do ich rozvoja v podobe certifikácie a vzdelávania. 
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Druhá fáza výskumu – prípadová štúdia z prostredia EURÓPY 
Druhá fáza výskumu taktiež pozostáva z vytvorenia prípadovej štúdie. Táto štúdia sa 

zameriava na pochopenie riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami športových klubov, 
avšak v prostredí Európy. Popisuje ako k tejto problematike jednotlivé športové kluby 
pristupujú, aké činnosti vykonávajú, prečo ich vykonávajú a aké to má dôsledky. Skúmané 
väzby je možné vidieť na obrázku 4. 

 
Obrázok 1 Skúmané väzby v druhej fáze výskumu 

Záver z druhej fázy výskumu 
V druhej prípadovej štúdii bola podobne ako v prvej identifikovaná „osvedčená prax“.  

Problémová oblasť bola identifikovaná len jedna.  
Problémy v oblasti vzťahov športového klubu s internými členmi klubu (P1) 

Aj v európske kluby majú výrazný problém s klesajúcou spokojnosťou zamestnancov, 
ktorí sú zamestnaní v športovom klube viac ako jeden rok. Zo spätnej väzby zamestnancov 
bolo zistené že medzi hlavné problémové faktory je možné zaradiť nízku flexibilitu práce, 
veľmi dlhé pracovné doby, krátke prestávky, či nerovnomernosť zaťaženia práce počas/mimo 
sezóny. Zamestnanci tiež uviedli viacero odporúčaní pre zlepšenie pracovných podmienok. 
Zamestnanci jednotlivých klubov odporúčajú viac podporovať nových zamestnancov, 
investovať viac do školení, udržiavať kultúru organizácie, viac komunikovať so 
zamestnancami o ich potrebách, či väčšiu flexibilitu práce. Okrem toho by zamestnanci 
ocenili zmenu osobného prístupu vo forme väčšej ľudskosti, menšej kritiky a spravodlivého 
ohodnotenia ich práce. 
Osvedčená prax z oblasti riadenia vzťahov športového klubu s médiami a sponzormi (OP1) 

V rámci tejto oblasti bolo zistené, že kluby majú s médiami aktívny vzťah nakoľko 
predstavujú silného partnera v rámci budovania vzťahov so sponzormi. Ak chcú kluby získať 
lukratívne sponzorské zmluvy je potrebné nielen, aby boli úspešné v rámci európskych 
pohárov, ale tiež aby v rámci regionálnych médií pozitívne reprezentovali svojich partnerov 
a to napríklad v podobe upútaviek na podujatia. Medzi činnosti, ktoré by mal športový klub 
vykonávať je možné zaradiť efektívnu komunikáciu prostredníctvom sociálnych sietí, 
regionálnych médií i globálnych médií. Organizácia vlastných podujatí, na ktorých by boli 
sponzori propagovaní. Taktiež kooperácia so sponzorom na externých podujatiach. 
Osvedčená prax z oblasti riadenia vzťahov športového klubu s fanúšikmi (OP2) 

Aj pre športové kluby v Európe je dôležité, aby si budovali svoju základňu fanúšikov aj 
mimo svoj región. Veľmi efektívnym sa javí nielen využívanie sociálnych sietí ako Facebook, 
Instagram a Twitter, ale aj mobilných aplikácií, prostredníctvom ktorých fanúšikovia dostanú 
žiadaný obsah rýchlejšie. V rámci analýzy bolo zistené, že vhodným obsahom sú nielen 
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novinky, aktuality z diania v klube ale aj bežné denné príspevky z tréningov či iných 
klubových aktivít. Tiež je dôležité, aby klub vytváral rôzne aktivity pre fanúšikov z regiónu 
v ktorom klub pôsobí. Medzi tieto aktivity je možné zaradiť autogramiády, tlačové besedy či 
zľavy na vstupenky. 
Osvedčená prax z oblasti riadenia vzťahov športového klubu s komunitou (OP3) 

V rámci komunity existuje viacero zainteresovaných strán, ktoré sú v priamom alebo 
nepriamom vzťahu so športovým klubom a je dôležité, aby klub pôsobil na ne dobrým 
dojmom. Je pre kluby nevyhnutné aby v rámci komunity budovali dlhodobo dobré vzťahy. 
Medzi aktivity, ktoré klubom dopomôžu k lepším vzťahom v rámci komunity je možné 
zaradiť:  

-  budovanie športovísk, 
-  finančná resp. materiálna podpora škôl a zdravotníckych zariadení, 
-  finančná podpora miestnych fanúšikov pre podporu rozvoja fanúšikovskej základne 
-  realizácia alebo podpora organizácie regionálnych podujatí, 
-  tvorba zbierok pre vybrané zainteresované strany. 

Osvedčená prax z oblasti zodpovednosti športového klubu voči sebe samému (OP4) 
Podobne ako v predchádzajúcej štúdii aj teraz bolo preukázané, že je potrebné aby 

športové kluby získané finančné prostriedky investovali do chodu klubu. Spätné investície do 
klubu majú vplyv na rast hodnoty i návštevnosti klubu. Investície by mali byť nielen do 
hráčov, ale aj do infraštruktúry a rozvoja mládeže. 

Tretia fáza výskumu – výskum zameraný na Slovensko 
Tretia fáza výskumu je zameraná na športové prostredie na Slovensku. Zameriava sa na 

problémové oblasti (vzťahy medzi športovými klubmi a ich zainteresovanými stranami), ktoré 
boli identifikované v prvej časti dizertačnej práce. Na rozdiel od prvej a druhej fázy výskumu, 
kde boli hľadané problémy, riziká a „osvedčená prax“ vo vzťahoch zahraničných športových 
klubov a ich zainteresovaných strán, tretia fáza výskumu sa zameriava konkrétne na skúmanie 
problémových vzťahov so zainteresovanými stranami slovenských športových klubov. Tieto 
vzťahy sa týkajú oblasti financovania športových klubov, výchovy mládeže, i práce 
s komunitou. Prehľad vzťahov, ktorými sa zaoberá tretia fáza výskumu je možné vidieť na 
obrázku 5. 

 
Obrázok 5 Problémové oblasti tretej fázy výskumu 
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Záver z tretej fázy výskumu 
Z analyzovaných vzťahov v rámci tretej fázy výskumu bolo možné identifikovať štyri 

kľúčové prípady „osvedčenej praxe“ a to vo vzťahu športovej organizácie s mestom, 
verejnosťou/komunitou, športovými zväzmi a školami. 
Osvedčená prax z oblasti riadenia vzťahov športového klubu s mestami (OP1) 

V rámci tejto oblasti bolo zistené, že športové kluby, ktoré spolupracujú s mestom 
(v podobe mestských klubov) získavajú vyššie príspevky z asignačnej dane ako športové 
kluby, v ktorých mesto nie je zainteresované. Je možné povedať, že je pre kluby pozitívne ak 
v rámci svojej činnosti aktívne spolupracujú s mestom a to nielen na svojich projektoch ale aj 
na projektoch mesta. 
Osvedčená prax z oblasti riadenia vzťahov športového klubu so školami (OP2) 

Skúmaním problematiky spolupráce športového klubu so školou bolo zistené, že takýto 
vzťah má výrazný vplyv na financovanie klubu. Športové kluby by mali aktívne pristupovať 
k tejto problematike a to hlavne z pohľadu tvorby a budovania vzťahu so školou. Je potrebné, 
aby športové kluby aktívne komunikovali so školami, participovali na projektoch a tvorili tak 
spoločne mládežnícku základňu športového klubu.  
Osvedčená prax z oblasti riadenia vzťahov športového klubu so športovým zväzom (OP3) 

Športový klub na Slovensku vykonáva činnosť pod záštitou športového zväzu. V rámci 
svojej činnosti by športové kluby mali aktívne participovať na projektoch zastrešovaných 
športovým zväzom. Spoločná participácia môže pomôcť nielen prehlbovaniu vzájomných 
vzťahov medzi športovým klubom a športovým zväzom, budovaniu povedomia športu, ale aj 
športovému klubu v rámci jeho vlastnej činnosti (financovanie, rozvoj mládeže, budovanie 
povedomia, a podobne). 
Osvedčená prax z oblasti riadenia vzťahov športového klubu s komunitou (OP4) 

V tejto problematike je potrebné, aby športový klub aktívne pristupoval k prehlbovaniu 
vzťahov s jednotlivými zainteresovanými stranami v rámci komunity. Zámer podporiť klub zo 
strany verejnosti je síce odlišný pre športové kluby kolektívnych a individuálnych športov, 
dôležité avšak je, že existuje. Športové kluby vďaka tomu správnou komunikáciou v rámci 
komunity môže získať dôležité finančné prostriedky pre činnosť klubu..  

Zhrnutie analytických a verifikačných zistení 
Z jednotlivých fáz výskumu boli identifikované odporúčania pre športové kluby, ktoré 

v rámci zhrnutia boli zjednotené a spracované v štruktúre nástrojov marketingového mixu 
4C. Túto štruktúru navrhol Lauterborn v roku 1990. Je viac spotrebiteľsky orientovaná ako 4P 
a lepšie zachytáva prechod od hromadného marketingu k špecializovanému marketingu akým 
je napríklad športový marketing (Lauterborn, 1990; Kotler, Keller, 2006). 

Spotrebiteľ (Customer) 
 Športová organizácia by mala dbať na potreby svojich „zákazníkov - spotrebiteľov“, 

aby ich dokázali zaujať, prilákať na realizované podujatia, či podnietili k inej participácii. 
Medzi spotrebiteľov je možné zaradiť fanúšikov, občanov mesta, členov miestnej komunity, 
či iné organizácie, ktoré sú alebo môžu byť v interakcii so športovou organizáciou. 

V rámci komunity existuje viacero zainteresovaných strán, ktoré sú v priamom alebo 
nepriamom vzťahu so športovým klubom a je dôležité, aby klub pôsobil na ne dobrým 
dojmom. Potreby jednotlivých zainteresovaných strán, môžu športové kluby analyzovať 
prostredníctvom aktívnej interakcie. Preto je vhodné aby klub podporoval tieto zainteresované 
strany alebo aby sa spolupodieľal na ich aktivitách a to napríklad prostredníctvom budovania 
športovísk pre deti, podpory športu detí prostredníctvom rôznych športových kempov, 
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podpory amatérskych športových klubov, podpory ženského športu, organizovania podujatí 
pre konkrétne zainteresované strany komunity, finančnej resp. materiálnej podpory škôl 
a zdravotníckych zariadení, tvorby zbierok pre vybrané zainteresované strany, spolupráce 
s mestom na nielen na vlastných projektoch, ale aj na projektoch mesta a prostredníctvom 
charitatívnych a dobrovoľníckych aktivít pre vybrané zainteresované strany. 

Náklady (Cost) 
Náklady predstavujú nielen výslednú cenu ponúkaného produktu, ale aj náklady na čas, 

služby či iné náklady spojené s tvorbou produktu. V rámci tohto nástroja marketingového 
mixu sú spracované odporúčania nielen z pohľadu nákladov na ponúkaný produkt, ale aj 
z pohľadu získavania finančných prostriedkov pre jeho realizáciu. 

Športové organizácie vynakladajú náklady na produkt aj nepriamo. Medzi nepriame 
náklady je možné zaradiť investovanie finančných prostriedkov do chodu klubu, zázemia a 
tiež aj do personálu – hráčov i zamestnancov. Investície do personálu nemusia vždy znamenať 
ich výmenu. Je dobré ak klub nemá vysokú fluktuáciu kľúčových zamestnancov (tréneri, 
hráči). Preto je vhodné ak sa kluby zamerajú v rámci investovania napríklad do ich rozvoja 
v podobe certifikácie, či vzdelávania. Spätné investície do klubu majú vplyv na rast hodnoty 
i návštevnosti klubu.  

V rámci získavania finančných prostriedkov pre športový klub je dôležitá spolupráca 
s kľúčovými zainteresovanými stranami. Konkrétnym príkladom vhodnej spolupráce je vzťah 
športového klubu so školou. Športové kluby by mali aktívne pristupovať k tejto problematike 
a to hlavne z pohľadu tvorby a budovania vzájomných vzťahov. Je potrebné, aby športové 
kluby aktívne komunikovali so školami, participovali na projektoch a tvorili tak spoločne 
mládežnícku základňu športového klubu, nakoľko jej veľkosť má vplyv na financovanie 
klubu zo strany športového zväzu.  

Dôležitým zdrojom financovania športových organizácií na Slovensku sú aj členovia 
komunity. Je preto veľmi dôležité aby zástupcovia športových organizácií pristupovali 
k prehlbovaniu vzťahov s jednotlivými zainteresovanými stranami v rámci komunity. Zámer 
podporiť klub z ich strany je síce odlišný pre športové kluby kolektívnych a individuálnych 
športov, dôležité avšak je, že existuje. Športové kluby vďaka tomu správnou komunikáciou 
v rámci komunity môžu získať dôležité finančné prostriedky. 

Komunikácia (Communication) 
Cieľom komunikácie je nadviazanie kontaktu s vybranou zainteresovanou stranou, 

a následná transformácia informácie. Komunikácia medzi zainteresovanými stranami by mala 
byť zameraná na problematiku vzájomnej spolupráce, pričom by mala byť realizovaná 
napríklad prostredníctvom rokovaní, či meetingov. Medzi ďalšie spôsoby komunikácie je 
možné zaradiť reklamu, PR, tlačené i digitálne médiá a osobný kontakt. Dôležité je aby 
športové organizácie zdieľali obsah prispôsobený pre svoje kľúčové zainteresované strany 
prostredníctvom vybraných médií. Okrem digitálneho a tlačeného obsahu je tiež dobré ak 
kluby vytvárajú aktivity pre priame nadviazanie vzťahu so zainteresovanými stranami, ktoré 
sa reálne zúčastňujú zápasov či iných klubových akcií. Pre ne môžu športové kluby ponúknuť 
rôzne cenové bonusy na celosezónne vstupenky, či zapojenie vlastníkov týchto sezónnych 
vstupeniek do rôznych dobrovoľníckych aktivít klubu. 

Pohodlie (Convenience) 
Z pohľadu spotrebiteľa predstavuje uspokojenie potrieb s maximálnym pohodlím. V ére 

internetu je možné pohodlie chápať ako získanie informácií, či nadviazanie kontaktu 
s športovým klubom z pohodlia domova. Pre športové kluby to znamená využívanie 
sociálnych sietí ako facebook, instagram, či twitter na zdieľanie prispôsobeného obsahu pre 
zainteresované strany ako napríklad: rozhovory s hráčmi, reportáže so zamestnancami, či 
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skalnými fanúšikmi. Dôležitá je však aj frekvencia pridávania príspevkov. Štúdie ukázali, že 
spôsob komunikácie cez sociálne siete nie je rovnaký. Každá sociálna sieť si vyžaduje 
individuálny prístup. Optimálny denný počet príspevkov pre sociálnu sieť Twitter je 6, pre 
sociálnu sieť Facebook je 2 a pre sociálnu sieť Instagram sú 3 príspevky. Jednotlivé príspevky 
by mali byť uverejňované podľa času kedy fanúšikovia daného klubu najčastejšie navštevujú 
vybrané sociálne siete. Vo všeobecnosti sa odporúča čas medzi 13tou a 16tou hodinou. 
Súčasťou tohto typu komunikácie so zainteresovanými stranami je tiež šírenie digitálneho 
obsahu prostredníctvom mobilných aplikácií. Šírenie digitálneho obsahu však musí byť 
pravidelné, aby mali fanúšikovia pocit, že sú v dennom kontakte s klubom. 

Kľúčové faktory v oblasti riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami 
športových organizácií  

Z výskumu bolo zistené, že  hlavným problémom športových klubov v rámci vzťahov 
s internými členmi je klesajúca spokojnosť tých členov, ktorí sú zamestnaní v športovom 
klube viac ako rok. Z jednotlivých vyjadrení bolo zistené, že medzi hlavné problémové 
faktory je možné zaradiť nízku flexibilitu práce, veľmi dlhé pracovné doby, či 
nerovnomernosť zaťaženia práce počas/mimo sezóny. Medzi hlavné odporúčania pre 
elimináciu týchto problémov je možné zaradiť zlepšenie komunikácie medzi oddeleniami, 
umožnenie kariérneho rastu, vytváranie väčšieho množstva individuálnych cieľov a taktiež 
oceňovanie zamestnancov v podobe podpory ich rozvoja.  

Taktiež bolo zistené, že kluby majú s médiami aktívny vzťah nakoľko predstavujú 
silného partnera v rámci budovania vzťahov so sponzormi. Ak chcú kluby získať lukratívne 
sponzorské zmluvy je potrebné nielen, aby boli úspešné v rámci európskych pohárov, ale tiež 
aby v rámci regionálnych médií pozitívne reprezentovali svojich partnerov a to napríklad 
v podobe upútaviek na podujatia a pod. 

V rámci skúmania bolo zistené, že pre športové kluby je veľmi dôležitý vzťah s ich 
fanúšikmi a komunitou, v ktorej klub pôsobí. Dôležitou súčasťou budovania vzťahov 
s fanúšikmi je tiež šírenie digitálneho obsahu prostredníctvom mobilných aplikácií. Šírenie 
digitálneho obsahu však musí byť pravidelné, aby mali fanúšikovia pocit, že sú v dennom 
kontakte s klubom. Veľmi efektívnym sa javí nielen využívanie sociálnych sietí ako 
Facebook, Instagram a Twitter, ale aj mobilných aplikácií prostredníctvom ktorých 
fanúšikovia dostanú žiadaný obsah rýchlejšie. V rámci analýzy bolo zistené, že vhodným 
obsahom sú nielen novinky, aktuality z diania v klube ale aj bežné denné príspevky 
z tréningov či iných klubových aktivít. Tiež je dôležité, aby klub vytváral rôzne aktivity pre 
fanúšikov z regiónu, v ktorom klub pôsobí. Medzi tieto aktivity je možné zaradiť 
autogramiády, tlačové besedy či zľavy na vstupenky. V rámci komunity existuje viacero 
zainteresovaných strán, ktoré sú v priamom alebo nepriamom vzťahu so športovým klubom. 
Medzi aktivity ktoré klubom dopomôžu k lepším vzťahom v rámci komunity je možné 
zaradiť budovanie športovísk, podporu škôl a zdravotníckych zariadení, podporu miestnych 
fanúšikov, podporu regionálnych podujatí, tvorbu zbierok pre vybrané zainteresované strany.  

Analýza športových klubov v zahraničí tiež ukázala, že je dôležité aby klub neustále 
investoval do rozvoja svojej infraštruktúry, personálu, nových hráčov i rozvoja mládeže. 
V rámci rozvoja mládeže na Slovensku bolo preukázané, že je pre klub dôležitý vzťah 
so školou i so športovým zväzom, ktorý daný šport zastrešuje. Pre získavanie finančných 
prostriedkov, ktoré ako bolo preukázané v analýze súčasného stavu problematiky je 
problémom slovenských športových klubov, je pre kluby výhodné spolupracovať s mestom 
i aktívne komunikovať s členskou základňou klubu, ktorá následne môže klubu v rámci 
asignačnej dane priniesť aj niekoľko tisíc eur. 
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3. MODEL MANAŽÉRSKEHO ROZHODOVANIA V MOTIVOVANÍ  
Model riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami športových organizácií poskytuje 

komplexný pohľad na postavenie športovej organizácie v prostredí a to z dvoch rovín. Prvou 
je jej postavenie voči zainteresovaným stranám a druhou je priebeh riadenia vzťahov 
s jednotlivými zainteresovanými stranami v prostredí. V rámci prvej roviny model vsadzuje 
športový klub do dvojúrovňového prostredia – regionálna úroveň a globálna úroveň. 

Globálna úroveň predstavuje prostredie mimo štátu v ktorom športový klub pôsobí. 
Smer vplyvu zainteresovaných strán z tohto prostredia je hlavne smerom k športovému klubu, 
avšak aj športový klub má resp. môže mať vplyv na tieto zainteresované strany, avšak 
v menšej miere. Zainteresované strany, ktoré majú výrazný vplyv na športový klub sú 
medzinárodné organizácie, medzinárodné športové organizácie, ktorých vplyv  hlavne je 
v podobe rôznych legislatívnych noriem, obmedzení, či nariadení. Zahraničné štátne 
ekonomiky môžu nepriamo ovplyvniť klub napríklad zmenou legislatívy u dôležitého 
partnera, čo môže ovplyvniť vzťah s partnerom. Je preto dôležité v rámci takýchto vzťahov 
sledovať aj legislatívne zmeny ovplyvňujúce vzájomné vzťahy s ovplyvnenými 
zainteresovanými stranami. Médiá a trendy sú zainteresované strany, ktoré v rámci 
globálneho prostredia z pohľadu slovenských klubov sú ťažko ovplyvniteľné, avšak majú 
výrazný vplyv na športový klub. Vplývajú na komunitu, verejnosť, kultúru, či iné 
zainteresované strany v rámci regionálnej úrovne, čím výrazne ovplyvňujú postavenie 
športového klubu v prostredí. Je preto dôležité aby športový klub sledoval meniace sa trendy 
a dynamicky reagoval na zmeny v prostredí. Globálna úroveň obsahuje aj zainteresované 
strany, ktoré sú súčasťou športového klubu. Medzi takéto zainteresované strany v dnešnom 
globálnom svete možno zaradiť externých členov ako napríklad návštevníkov na štadiónoch, 
či fanúšikov. Tí dokážu cestovať na zápasy aj tisícky kilometrov, aby podporili svoj klub. 
Ovplyvňujú nielen reputáciu športového klubu, ale aj jeho financovanie prostredníctvom 
návštevnosti štadiónov, asignačnej dane, alebo iných darov.  

Regionálna úroveň zastrešuje zainteresované strany, ktoré sú športovým klubom 
ovplyvňované resp., ktoré vplývajú na športový klub v rámci štátu v ktorom pôsobí. Do tejto 
úrovne možno tiež zaradiť externých členov športového klubu, média, ekonomiky 
zahraničných štátov a trendy. V rámci regionálnej úrovne však možno hovoriť o výraznejšom 
vplyve smerom do športového klubu k zainteresovaným stranám. Športové kluby dokážu viac 
ovplyvniť regionálne trendy i lokálne médiá. Avšak výraznejší vplyv je obojstranný a preto 
musia byť športové kluby v rámci tejto úrovne viac obozretné. Fanúšikovia a návštevníci 
z regionálneho prostredia sú pre športový klub veľmi dôležitý, pretože predstavujú hlavnú 
cieľovú skupinu, ktorá tvorí návštevnosť na štadiónoch, buduje dôveru a reputáciu športového 
klubu. V rámci Regionálneho prostredia existujú 3 sektory externých zainteresovaných strán 
a to verejný, neziskový a profesionálny sektor. Zainteresované strany z týchto sektorov sú so 
športovým klubom vo vzájomnej väzbe.  Nie všetky väzby majú rovnaký vzájomný vplyv, 
hlavne zainteresované strany z verejného sektora majú väčší vplyv na športové kluby. Štátne 
organizácie napríklad VÚC, prostredníctvom projektov poskytujú športovým klubom 
možnosti podpory z pohľadu financovania i rozvoja športového klubu. Zmeny legislatívy 
štátu, majú výrazný vplyv na činnosť športového klubu – zavedenie povinných odvodov, či 
iné úpravy legislatívy môžu mať výrazne negatívny vplyv na športové kluby. Nepripravenosť 
na chystané zmeny môže byť pre športové kluby kritická. Mestá, verejnosť a komunita 
predstavujú pre športový klub potenciálnych partnerov. Zainteresovanosť miest v športových 
kluboch je pre kluby prospešná nielen z finančného hľadiska, ale aj z hľadiska rozvoja 
infraštruktúry športového klubu. Verejnosť a komunita predstavujú silného vyjednávacieho 
partnera pre športový klub. Podpora zo strany komunity je pre športový klub kľúčová, 
nakoľko pozitívna verejná mienka voči športovému klubu, či chuť podporiť ho, je veľmi 
dôležitá pri riešení problematiky verejných projektov, alebo taktiež podpory prostredníctvom 
asignačnej dane. V rámci zainteresovaných strán z neziskového sektora má  na športový klub 



 20 

najvýraznejší športový zväz. Prostredníctvom prerozdeľovaných príspevkov priamo 
ovplyvňuje financovanie športového klubu. Prostredníctvom zastrešovaných projektov 
poskytuje športovým klubom podporu rozvoja či už v rámci ich mládeže, povedomia, či 
taktiež infraštruktúry. Vplyv športového klubu ako „jednotlivca“ zo skupiny klubov je 
individuálna, podľa veľkosti klubu, no z pravidla nevýrazná. Avšak vplyv športových klubov 
ako celku na športový zväz je výrazný. Je preto dôležité, aby tento vzájomný vzťah bol 
vyvážený. Amatérske športové kluby, či iné športové neziskové organizácie zväčša nemajú 
výrazný vplyv na športový klub, no športový klub môže mať výrazný vplyv na ne. 
Prostredníctvom podpory finančným, materiálovým, alebo iným spôsobom môžu týmto 
zainteresovaným stranám výrazne pomôcť v rámci ich športovej činnosti, čo môže mať 
pozitívny vplyv v procese budovania povedomia v komunite a podobne. Zainteresované 
strany z profesionálneho sektora sú najviac späté s priamou činnosťou športového klubu. 
Športová liga predstavuje zainteresovanú stranu, ktorá zastrešuje súťaž v rámci oblasť 
činnosti športového klubu. V rámci harmonogramu stanovuje dátumy vzájomných zápasov 
športových klubov. Koordinuje priebeh súťaže a zodpovedá za jej kontinuitu. Športové kluby 
predstavujú priamych rivalov v rámci športovej ligy. Vzájomné vzťahy sú výrazne 
ovplyvňované internými členmi klubov, či už z personálneho zázemia alebo kmeňa 
športového klubu. Z nich majú najvýraznejší vplyv na konkurenčné športové kluby 
fanúšikovia. Fanúšikovia konkurenčných športových klubov môžu ovplyvniť svojim 
správaním športové podujatia, bezpečnosť hráčov či iných funkcionárov športového klubu 
(rivala). Súťaživosť a snaha podporovať svoj klub je často vyhrotená až do agresívneho 
správania, čo predstavuje z hľadiska bezpečnosti, fair play, či budovania reputácie veľké 
riziko. Pre zníženie rizika by mali športové kluby využívať moderné technológie, 
bezpečnostné služby či aktívnu komunikáciu so zástupcami skalných fanúšikov. Športové 
kluby si nekonkurujú len súťažne. V rámci financovania klubu je totiž možné povedať, že 
zdroje sú obmedzené a nakoľko jedným zo zdrojov sú aj sponzori či verejnosť 
(prostredníctvom asignačnej dane, darov a podobne), je pre kluby „súťaž“ o sponzora či 
náklonnosť verejnosti veľmi dôležitá. Športové kluby musia preto dbať na korektné vzájomné 
vzťahy, aby v rámci budovania vzťahov s kľúčovými zainteresovanými stranami 
nedochádzalo ku konfliktom, nakoľko tie by mali prostredníctvom športových médií široký 
dosah na vzťahy športového klubu s externými zainteresovanými stranami v regionálnom 
prostredí. Športové médiá prostredníctvom ich dosahu na kľúčové zainteresované strany 
môžu mať výrazný pozitívny aj negatívny vplyv na vzťahy športového klubu so 
zainteresovanými stranami. Je dôležité aby športový klub prostredníctvom týchto médií 
budoval svoju reputáciu v prostredí a zvyšoval tak svoje postavenie. Poslednú skupinu 
organizácií v rámci profesionálneho sektora tvoria partneri, sponzori a školy. Partneri môžu 
pomôcť športovému klubu pomôcť finančne i nefinančne (finančná dotácia a iné finančné 
benefity, dary, poskytnutie priestorov pre výkon športovej činnosti, či poskytnutie vlastných 
služieb ako napríklad ekonomický softvér). Športový klub môže ako protislužbu poskytnúť 
partnerovi svoje priestory pre športové aktivity jeho zamestnancov, propagáciu jeho značky 
na vybraných miestach a podujatiach, či participáciu na jeho športových projektoch. Školy 
predstavujú zainteresovanú stranu ktorá poskytuje športovým klubom potenciálnu pomoc pri 
budovaní mládežníckej základne. Tvorbou projektov pre základné školy, alebo participáciou 
na projektoch zastrešovanými od VÚC, či športového zväzu, môžu športové kluby vytvoriť 
partnerské vzťahy so základnými školami. Takýto vzťah môže mať pozitívny vplyv na počet 
detí, ktoré by chceli v danom športovom klube športovať na vyššej úrovni. Avšak takýto 
vzťah sa nevybuduje sám, je potrebná aktívna participácia oboch zainteresovaných strán 
a preto nie je možné s istotou tvrdiť, že nadviazanie vzťahu so školou bude mať automaticky 
pozitívny vplyv na rozvoj mládežníckej základne športového klubu. 

Interné prostredie športového klubu sa skladá zo zainteresovaných strán, ktoré je 
možné rozdeliť do dvoch skupín – personálne zázemie a kmeň. Personálne zázemie tvoria 
vlastníci klubu, manažéri, zamestnanci, tréneri a ostatný personál. Jednotlivé zainteresované 
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strany majú rôzny vplyv na činnosť klubu – podľa úrovne ich moci. Najvyššiu moc majú 
vlastníci a manažéri, ktorí rozhodujú o činnosti športového klubu. Zamestnanci, tréneri, či 
ostatný personál nemajú rozhodovacie právomoci, avšak majú moc vplývať na činnosti klubu 
– hlavne ako kolektív. Ich moc spočíva v ťažkej zastupiteľnosti, či až nenahraditeľnosti. 
Zodpovedných, kvalifikovaných, či certifikovaných zamestnancov a trénerov je na trhu 
nedostatok (v rámci centier talentovanej mládeže pôsobí na SR len 264 trénerov najvyššieho 
stupňa kvalifikácie). Preto musia vlastníci a manažéri budovať také pracovné prostredie, aby 
tieto zainteresované strany nemali dôvod k odchodu z klubu. Kmeň, tvoriaci druhú skupinu 
interných zainteresovaných strán športového klubu pozostáva z profesionálnych hráčov, 
rekreačných hráčov, detí a ich rodičov. Pre činnosť profesionálneho športového klubu majú 
najvyššiu dôležitosť profesionálni hráči, tí na základe svojich schopností a dosahovaných 
výsledkov určujú celkovú úroveň športového klubu. Deti a ich rodičia tvoria dôležitú súčasť 
budovania mládežníckej základne športového klubu. Rekreační hráči sú pre klub dôležití 
nakoľko sa taktiež vykonávajú športovú činnosť pod záštitou športového klubu, avšak 
netvoria profesionálnu pridanú hodnotu pre športový klub.  

Jadrom modelového riešenia je priebeh riadenia vzťahov so zainteresovanými 
stranami športového klubu. V rámci riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami musí 
športový klub vykonať nasledovné činnosti: identifikácia ZS, analýza a tvorba profilov ZS, 
plánovanie riadenia vzťahov so ZS, riadenie vzťahov so ZS a následné hodnotenie 
efektívnosti riadenia vzťahov so ZS. Grafickú podobu modelu je možné vidieť na obrázku 6. 

 
Obrázok 6 Model riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami športových organizácií 
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Komplexná interakcia medzi jednotlivými prvkami priebehu riadenia vzťahov 
športových organizácií so zainteresovanými stranami je zabezpečená inovatívny prepojením 
činností, analýz a metodík v rámci celého priebehu riadenia vzťahov so zainteresovanými 
stranami. 

Priebeh riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami obsahuje činnosti ktoré sú 
v súlade s princípmi corporate governance (National Committee on Corporate Governance, 
2019). Začína identifikáciou zainteresovaných strán. Tento krok spočíva v analýze prostredia 
v ktorom športový klub pôsobí. Zodpovední pracovníci identifikujú všetky subjekty 
v prostredí (externom aj internom) ktoré majú vplyv na športový klub a taktiež aj tie ktoré 
činnosť športového klubu ovplyvňuje. Následne ich rozdelia do 7 skupín podľa úrovne ich 
naliehavosti, legitimity a moci. Do prvej skupiny „spiacich“ zainteresovaných strán môžu 
zaradiť subjekty s ktorými majú alebo žiadnu vzájomnú interakciu ako napríklad potenciálni 
sponzori, či mesto (v prípade, že s ním nespolupracujú). Do druhej skupiny zaradia 
organizácie, ktoré spolupracujú s športovým klubom v rámci dobročinných aktivít ako 
napríklad komunita či školy. Tretiu skupinu tvoria zainteresované strany, ktoré majú výrazné 
požiadavky na športový klub ako napríklad športový zväz, médiá, či verejnosť. Do štvrtej 
skupiny možno zaradiť subjekty, ktoré výrazne ovplyvňujú aktivity športového klubu ako 
napríklad štát, kultúra, zamestnanci či tréneri. V rámci piatej skupiny je možné hovoriť o ZS 
s nielen vplyvom ale aj požiadavkami na športový klub. Do tejto skupiny možno zaradiť 
fanúšikov, návštevníkov, či iných externých členov športového klubu. Šiestu skupinu tvoria 
ostatní členovia klubu okrem manažmentu, ktorí tvorí poslednú 7mu skupinu.  

Po identifikácii zainteresovaných strán pristúpi manažment, analýze identifikovaných 
zainteresovaných strán. Cieľom tejto analýzy je zníženie rizika neskoršieho odhalenia 
problémov v rámci vzájomných vzťahov. V rámci tejto analýzy môže manažment športového 
klubu využiť metódu rýchlej analýzy zainteresovaných strán, základnej techniky analýzy 
zainteresovaných strán a analýzu prostredníctvom matice vplyvu a záujmu. 

Rýchla analýza zainteresovaných strán. Vstupné údaje do analýzy tvoria skupiny 
zainteresovaných strán, ktoré boli identifikované v prvom kroku. V rámci tejto analýzy je 
potrebné identifikované zainteresované strany klasifikovať (ohodnotiť) a to z hľadiska ich 
priority v rámci riešenia potreby športového klubu, záujmu ZS o riešenie potrieb športového 
klubu a vplyvu ZS na riešenie potrieb športového klubu. Klasifikáciu je možné vykonať 
napríklad na stupnici od 1 – 10, pričom vyššie číslo znamená vyššiu prioritu pre klub, vyšší 
záujem ZS a vyšší vplyv ZS na športový klub. Ako príklad je možné uviesť ohodnotenie 
dvoch zainteresovaných strán športových klubov – tabuľka 1.  
Tabuľka 1 Rýchla analýza zainteresovaných strán - príklad 

Zainteresovaná strana Priorita Záujem Vplyv 

Škola 7 3 6 

Komunita 5 8 8 

Na základe spracovania tejto analýzy si manažment uvedomí dôležitosť jednotlivých 
zainteresovaných strán a ich vplyvu na športový klub. 

Základná technika analýzy zainteresovaných strán. V rámci tejto analýzy sa nadväzuje 
na predchádzajúce spracované údaje – identifikované zainteresované strany a ich klasifikáciu. 
V tejto analýze manažéri slovne popisujú očakávania jednotlivých zainteresovaných strán, 
možnosti participácie zainteresovaných strán na riešení potrieb športového klubu, možnosti 
uspokojenia očakávaní zainteresovaných strán, možné problémy, ktoré by mohli vo 
vzájomných vzťahoch nastať, a celkový vplyv zainteresovaných strán na športový klub. 
V rámci popisu jednotlivých skutočností využívajú manažéri rôzne techniky pre podporu 
rozhodovania. Medzi tieto techniky je možné zaradiť napríklad  brainstorming, PMI metódu, 
rozhodovaciu maticu, či rozhodovací strom. 
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Matica vplyvu a záujmu. Cieľom tejto analýzy je zdôrazniť kľúčové zainteresované 
strany. Vstupom do tejto analýzy sú informácie získané z predchádzajúcich analýz – nakoľko 
pre identifikáciu kľúčových zainteresovaných strán je potrebné jednotlivé zainteresované 
strany dobre poznať. V rámci tejto analýzy sú zainteresované strany rozdelené podľa úrovne 
ich vplyvu a záujmu o športovú organizáciu do 4 skupín (Bryson, 2004) – kľúčoví hráči, 
ovplyvňovatelia, ovplyvňovaní a okrajoví hráči. Rozdelenie do skupín je vykonávané na 
základe posúdenia úrovne vplyvu a záujmu zainteresovaných strán. Zainteresované strany 
zaradené do skupiny kľúčových hráčov, predstavujú najdôležitejšie zainteresované strany pre 
športovú organizáciu, pretože majú nielen vysokú úroveň vplyvu na športový klub, ale aj 
vysokú mieru záujmu o športový klub. Skupinu ovplyvňovateľov tvoria zainteresované strany 
s vysokou mierou vplyvu a nízkou mierou záujmu. Skupinu ovplyvňovaných tvoria 
zainteresované strany s nízkou mierou vplyvu a vysokou mierou záujmu o športový klub. 
Zainteresované strany s nízkou mierou vplyvu aj záujmu tvoria skupinu okrajových hráčov.  

Celkový prínos vytvorenia profilov a zainteresovaných strán pre manažérov športových 
organizácií je v odhalení potenciálnych prínosov i hrozieb smerujúcich na športové 
organizácie zo strany zainteresovaných strán. Po spracovaní profilov je potrebné naplánovať 
spoluprácu s jednotlivými zainteresovanými stranami. V rámci tohto plánovania riadenia 
vzťahov so zainteresovanými stranami je vhodné využiť kombináciu metodiky SMART 
metodiky ôsmych otázok plánovania činnosti. To znamená, že vzťahy by boli naplánované 
tak aby definované ciele spĺňali požiadavky špecifickosti, merateľnosti, dosiahnuteľnosti, 
realistickosti a časového ohraničenia. Súčasne však ku každému z definovaných cieľov je 
potrebné zodpovedať na 8 otázok (Prečo je potrebné cieľ dosiahnuť? Čo je potrebné urobiť 
pre dosiahnutie cieľa? Ako bude realizované dosahovanie cieľa? Kde budú činnosti 
realizované? Kto je zodpovedný za dosiahnutie cieľa? Ako bude merané dosiahnutie cieľa? 
Kedy budú činnosti realizované? Kedy bude cieľ naplnený?). 

V prvej otázke je potrebné, aby manažéri uvedomili, prečo si stanovili konkrétny cieľ. 
Či jeho naplnenie vyrieši problém. Po zodpovední tejto otázky nasleduje otázka v ktorej 
manažéri musia čo najpodrobnejšie popísať čo všetko je potrebné vykonať, aby bol stanovený 
cieľ dosiahnutý. Je dôležité aby pri popise manažéri reálne popísali všetky činnosti spojené 
s plnením stanoveného cieľa, nakoľko na túto otázku nadväzuje priamo ďalšia otázka, ktorou 
je ako bude realizované dosahovanie cieľa. V tejto otázke manažéri popisujú identifikované 
činnosti ktoré budú musieť jednotliví členovia klubu vykonať, pre to aby bol cieľ naplnený. 
Ďalšou otázkou je stanovenie miesta, kde sa budú jednotlivé činnosti realizovať – napríklad 
konkrétne športoviská a podobne. Nasleduje jedna z najdôležitejších otázok a to kto je 
zodpovedný za dosiahnutie cieľa. V tejto otázke prostredníctvom RACI matice v ktorej sú 
definované úrovne zodpovednosti zainteresovaných členov klubu za jednotlivé aktivity, ktoré 
boli definované v predchádzajúcich otázkach. Príklad je možné vidieť v  tabuľke 2. 
Tabuľka 2 RACI matica - príklad 

 Vlastník klubu Manažér XY Zamestnanec XY 

Analýza prechádzajúcej spolupráce I R R 

Vyhodnotenie predchádzajúcej spolupráce C R  

Interpretácia výsledkov zainteresovanej strane A R  

R – zodpovedný   |   A – schvaľuje   |   C – konzultuje   |   I – je informovaný 

RACI matica obsahuje činnosti, ktoré je potrebné vykonať pre dosiahnutie cieľa. 
K jednotlivým činnostiam sú priradené rôzne zodpovednosti. Vďaka prideleniu týchto 
zodpovedností je možné lepšie priebežne kontrolovať dosahovanie cieľa. Aby bolo možné 
identifikovať dosiahnutie cieľa, je potrebné vedieť, ako sa bude merať jeho dosahovanie. 
Preto pri odpovedaní na ďalšiu otázku je potrebné identifikovať ukazovatele, podľa ktorých 
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bude možné odmerať dosiahnutie cieľa. Posledné dve otázky sú zamerané na čas a to kedy 
budú jednotlivé činnosti realizované a kedy bude cieľ naplnený. Pre stanovenie časovej 
následnosti činností je vhodné využiť Ganttov diagram v ktorom je možné prehľadne 
sledovať nadväznosť jednotlivých činností vrátane optimálnej a kritickej časovej cesty2. 
Príklad Ganttového diagramu je možné vidieť v obrázku 7. 

 
Obrázok 7 Ganttov diagram – príklad  

Poslednou otázkou na ktorú ne potrebné odpovedať, je kedy bude stanovený cieľ 
dosiahnutý. Ide o presné stanovenie hodnoty, či termínu, ktorý definuje cieľ ako splnený. Ako 
príklad je možné uviesť – cieľ spolupráce bude naplnený, ak k 31.12. 2019 bude návštevnosť 
na štadióne vyššia o 5 %. Pričom návštevnosť predstavuje počet ľudí, ktorí sa zúčastnia 
zápasu na štadióne.  

Ďalším krokom je realizácia naplánovaných aktivít v podobe riadenia vzájomných 
vzťahov so zainteresovanými stranami. Športový manažéri v tomto kroku koordinujú 
jednotlivé aktivity a snažia sa dosiahnuť naplánované ciele. V prípade vzniknutých 
problémov prostredníctvom rozhodovacích metód sa snažia vybrať čo najvhodnejšie riešenie 
problémovej situácie.  

Posledným krokom je hodnotenie efektívnosti riadenia vzťahov so zainteresovanými 
stranami. V tomto kroku je hodnotené splnenie cieľov spolupráce, na základe stanovených 
identifikátorov. Po vyhodnotení naplnenia stanovených cieľov pripravia manažéri správu 
v ktorej zosumarizujú zistenia a následne ju interpretujú spolupracujúcemu partnerovi. Na 
základe analýzy spätnej väzby vyhodnotia celkovú spoluprácu a celý priebeh spolupráce 
začne od začiatku. 

3.1. Priebeh riadenia vzťahov zameraný na vybranú zainteresovanú stranu 
Popis modelového riešenia vo všeobecnej rovine popisuje aj priebeh riadenia vzťahov 

so zainteresovanými stranami. Na základe identifikovaných kľúčových zainteresovaných 
strán, bolo vytvorené modelové riešenie aj so zameraním na vzťahy športových klubov so 
školami, partnermi, mestami a komunitou. V rámci autoreferátu bol spracovaný vzťah 
športového klubu so školami. 

Vzťah športového klubu so školami 
Vzťah športového klubu so školami je ovplyvňovaný zainteresovanými stranami 

z interného i externého prostredia. Z interného prostredia majú najväčší vplyv na tento vzťah 
vlastníci, ktorí rozhodujú o nadviazaní i dlhodobom budovaní vzťahu so školami. Z interných 
zainteresovaných strán na priebeh vzťahu vplývajú aj ostatní zamestnanci i deti a ich rodičia, 
ktorí sa priamo podieľajú na budovaní vzájomného vzťahu. Z externého prostredia majú 
vplyv na tento vzťah iné športové kluby, športové zväzy, štát, komunita, mestá, štátne 
organizácie, trendy, štátne ekonomiky i médiá. Športové kluby tvoria konkurenciu, ktorá 
ohrozuje vzájomný vzťah, nakoľko školy sa môžu rozhodnúť s ktorým športovým klubom 
nadviažu spoluprácu. Je dôležité aby športové kluby aktívne spolupracovali so školami a tak 
eliminovali hrozbu plynúcu od iných športových klubov. Športové zväzy vytvárajú projekty, 
pre vzájomnú spoluprácu škôl a športových klubov. Štát vzťah ovplyvňuje prostredníctvom 

                                                
2 Kritická cesta je časovo najdlhšia možná cesta z počiatočného bodu grafu do koncového bodu grafu. Každá kritická cesta sa skladá zo  
    zoznamu činností, na ktoré by sa mal manažér projektu najviac zamerať, ak chce zabezpečiť včasné dokončenie projektu. Dátum   
    dokončenia posledného úlohy na kritickej ceste je zároveň dátumom dokončenia projektu. 
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legislatívy. Verejnosť prostredníctvom verejnej mienky ovplyvňuje vzťahy športových klubov 
v regióne. Mestá, VÚC a iné verejné organizácie prostredníctvom tvorby projektov a 
prerozdeľovania finančných prostriedkov majú priamy vzťah na možnosti nadviazania 
vzájomných vzťahov medzi športovými klubmi a školami. Najmenší vplyv na vzťah majú 
zainteresované strany z globálneho prostredia. Napriek tomu, že ich vplyv nie je veľmi 
významný, je potrebné ich vplyv monitorovať.  

 
Obrázok 8 Vzťah športového klubu so školami 

Vzájomný vzťah medzi športovým klubom a školou môže mať dva varianty. Obrázok 9 
zobrazuje odporúčaný priebeh vzťahu medzi športovým klubom a školou v prípade variantu 1 
– v prípade, že vzťah už existuje. 
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Obrázok 9 Vzťah športového klubu so školami – variant 1 

Tento vzťah začína činnosťou – „Vyhodnotenie vzájomnej spolupráce“. V rámci tejto 
činnosti zodpovedné osoby vyhodnotia predchádzajúcu spoluprácu. Následne v druhom kroku 
identifikujú potreby klubu – či sa parametre aktuálnych potrieb nezmenili, či nepribudli nové 
a podobne. Manažéri taktiež identifikujú zmeny v oblasti zainteresovaných strán ich profilov  
a potrieb. Na základe identifikovaných potrieb vykonajú analýzu možností riešenia. V rámci 
analýzy manažéri hľadajú najvhodnejšie možnosti riešenia pričom analyzujú, či je možné 
vybrané aktuálne potreby športového klubu vyriešiť spoluprácou so školou. Ak nie, tak tento 
proces končí a manažéri musia hľadať iné možnosti riešenia (možnosti v rámci spolupráce 
s inou zainteresovanou stranou). Ak áno, tak manažéri naplánujú pokračujúcu spoluprácu so 
školou. V rámci plánovania aktívne komunikujú s potenciálnym partnerom. Zároveň v tomto 
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kroku je potrebné odpovedať, na 8 otázok ktoré boli popísané v opise modelového riešenia. 
Po naplánovaní jednotlivých činností prichádza k uzatvoreniu dohody o spolupráci. Ak sa obe 
strany nedohodnú na spolupráci, tak sa proces vracia do bodu rozhodovania či je reálne 
problém vyriešiť spoluprácou so školou. Ak nie tak proces končí, no ak áno, tak opäť 
prebieha plánovacia etapa, ktorej súčasťou bude aj výber nových potenciálnych partnerov. Ak 
sa sa však obe strany na spolupráci dohodnú, tak prichádza krok „Aktívne pokračovanie 
spolupráce“. Tento krok zahŕňa spoločnú realizáciu naplánovaných aktivít. Tie sú následne 
priebežne kontrolované. Po skončení realizovaných aktivít je vykonaná finálna kontrola 
plnenia cieľov. Tie sú kontrolované na základe vopred stanovených indikátorov. 
Nasledujúcimi krokmi sú vyhodnotenie a interpretácia – tá zahŕňa aktívnu vzájomnú 
komunikáciu so školou o splnení/nesplnení naplánovaných cieľov. Posledným krokom je 
celková analýza vzájomnej spolupráce, ktorej výsledky sú podkladom pre opätovné 
nadviazanie spolupráce.  

Ďalší variant vzťahu medzi športovým klubom a školou predstavuje ešte neexistujúci 
vzťah. Variant 2 je možné vidieť na obrázku 10. 

 
Obrázok 10 Vzťah športového klubu so školami – variant 2 

Tento model predstavuje potenciálny vznik vzťahu medzi športovým klubom a školou. 
Tento model začína analýzou aktuálnej situácie športového klubu. V rámci tejto činnosti 
manažéri analyzujú interné a externé prostredie športového klubu. V tejto časti využívajú 
techniku identifikácie zainteresovaných strán a tvorbu ich profilov – aby čo najlepšie 
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pochopili ich potreby. Následne identifikujú potreby klubu a pri analýze možností riešenia 
potrieb klubu, hľadajú možnosti, ako tieto potreby vyriešiť v rámci spolupráce s vybranými 
zainteresovanými stranami.  Ak sa klub nerozhodne spolupracovať so školou tak proces končí 
a manažéri hľadajú iný spôsob ako vyriešiť identifikované potreby. Ak sa manažéri rozhodnú 
spolupracovať so školou, tak nasleduje ďalší krok – „Plánovanie spolupráce“. V rámci tohto 
kroku je potrebné odpovedať na 8 otázok, tak ako bolo popísané v popise modelového 
riešenia. V rámci tohto kroku sa aktívne komunikuje s potenciálnymi partnermi. Po výbere 
vhodných partnerov manažéri vytvoria rôzne návrhy spolupráce, ktorých podobu komunikujú 
s zástupcami potenciálnych partnerov. Ďalším krokom je dohodnutie podmienok spolupráce. 
Ak sa obe zainteresované strany nedohodnú na spoločnej spolupráci tak sa proces vracia do 
kroku zodpovedania otázky či chce klub spolupracovať so školou pri riešení svojich potrieb. 
Ak nie proces končí, ak áno tak manažéri musia nájsť nového potenciálneho partnera. Avšak 
ak sa podmienky spolupráce dohodnú, tak sa nadviaže vzájomný vzťah medzi športovým 
klubom a školu a celý proces pokračuje podľa verzie 1. 

4. DISKUSIA PRE OVERENIE SPRÁVNOSTI NAVRHOVANÉHO 
RIEŠENIA 
Problematika športu na Slovensku začína byť každým rokom viac a viac diskutovanou 

témou. Najväčším problémom v tejto oblasti je financovanie športových organizácií. Veľký 
prelom prišiel začiatkom roka 2016, kedy začal platiť nový Zákon č. 440/2015 Z. z. Zákon 
o športe. Napriek tomu, že zákon priniesol so sebou viacero zmien, zainteresované strany 
stále zostávajú kľúčovými pre športové kluby. 

Modelové riešenie bolo spracované za účelom využitia v rámci riadenia vzťahov so 
zainteresovanými stranami športových organizácií. Bolo preto potrebné po jeho spracovaní 
overiť jeho možnosti využitia v reálnom prostredí. 

Praktické overovanie pozostáva z diskusie funkčnosti a implementácie modelového 
riešenia so zástupcami organizácií z praxe. Model bol overovaný v podmienkach 
Basketbalového tímu Prievidza, Základnej školy Rázusová, Tenisového klubu Čadca, mesta 
Čadca a Tenisového klubu TC EMPIRE Trnava. Overovanie prebiehalo v dvoch fázach. 
V prvej bolo modelové riešenie distribuované do organizácie, a následne s časovým odstupom 
bola zbieraná spätná väzba. Celkovo bolo identifikovaných viacero faktorov vplývajúcich na 
modelové riešenie. Osem z nich dosiahlo maximálne hodnotenie vplyvu čo je možné vnímať 
ako kritické miesto navrhovaného modelového riešenia. Identifikovanými kritickými 
miestami sú:  

- KM1 - ľudský faktor, 
- KM2 - komunikácia so zainteresovanou stranou, 
- KM3 - tretia strana (autorita), 
- KM4 - ochota spolupracovať zo strany zainteresovaných strán, 
- KM5 - osobná zainteresovanosť,  
- KM6 - projekt, 
- KM7 - bezpečnosť detí, 
- KM8 - zodpovednosť za spoluprácu. 
Zakreslenie identifikovaných kritických miest KM1 – KM5 do modelového riešenia je 

zobrazené na obrázku 11. 
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Obrázok 11 Kritické miesta modelového riešenia 

Ľudský faktor (KM1) je súčasťou všetkých činností organizácií a jeho negatívny vplyv 
je možné vhodnou a aktívnou komunikáciou minimalizovať. Tá zároveň predstavuje druhé 
kritické miesto (KM2) v rámci budovania vzťahov so zainteresovanými stranami športových 
organizácií. Je kľúčovým prvkom pre výmenu informácií a efektívne budovanie vzťahov 
s partnermi i tretími stranami (KM3), ktoré v podobe garantov projektov či koordinátorov 
nadviazaných partnerstiev môžu byť pre vzťahy športových klubov s ich zainteresovanými 
stranami veľmi prínosné. Najvýznamnejším kritickým miestom je KM4. Nadviazanie 
kontaktu so športovým klubom je závislé od ochoty spolupracovať so športovým klubom zo 
strany ZS. Zmenu postoja vie často zmeniť osobná zainteresovanosť členov športového klubu 
v štruktúrach zainteresovanej strany (KM5). 

Pri pohľade na modelové riešenie zobrazujúce druhý variant vzťahu medzi športovým 
klubom a školou je možné vidieť ďalšie tri kritické miesta KM6 – KM8. Projekt ako šieste 
kritické miesto prichádza do vzťahu z externého prostredia, podobne ako aj subjekty ktoré 
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dokážu zabezpečiť bezpečnosť detí (KM7)v rámci realizácie aktivít vo vzájomnom vzťahu 
školy a športového klubu. Posledným kritickým miestom (KM8) je celková zodpovednosť za 
spoluprácu. Odbremenenie škôl od zodpovednosti a byrokracie môže byť v konečnom 
dôsledku pre školy lákadlom k spolupráci so športovými klubmi.  

 
Obrázok 12 Kritické miesta modelového riešenia v druhom variante 

Vplyv jednotlivých kritických miest na modelové riešenie je možné znížiť realizáciou 
vhodných opatrení ktoré sú v tabuľke 3. 
Tabuľka 3 Opatrenia pre zníženie vplyvu kritických miest na modelové riešenie 

KRITICKÉ MIESTO OPATRENIA 

KM1 – ľudský faktor 
- školenia personálu zamerané na zvládanie stresových 

situácií. 
- aktívna komunikácia v prípade vzniknutých problémov  

KM2 – komunikácia so ZS - školenia personálu zamerané na interpersonálnu komunikáciu 

KM3 – tretia strana (autorita) - aktívna komunikácia so zástupcami tretích strán (garanti 
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projektov, externí koordinátori spolupráce) pre správne 
a efektívne nastavenie spolupráce športového klubu so 
zainteresovanými stranami v rámci spoločných projektov 

KM4 – ochota spolupracovať so 
športovými klubmi zo strany ZS 

- aktívna komunikácia so zástupcami zainteresovaných strán 
s cieľom budovania pozitívneho postoja k spolupráci so 
športovým klubom 

KM5 – osobná zainteresovanosť 
- budovanie dobrých vzťahov s bývalými zamestnancami 
- aktívna komunikácia s bývalými zamestnancami športového 

klubu, ktorí sú súčasťou štruktúr zainteresovaných strán 

KM6 – projekt 
- analýza dostupných projektov tretích strán 
- komunikácia s garantmi projektov 
- dohodnutie podmienok realizácie projektu a jeho koordinácie 

KM7 – bezpečnosť detí 

- analýza dostupných riešení prepravy a spôsobov ich 
realizácie   

- aktívna komunikácia so zástupcami zabezpečovateľov 
prepravy 

KM8 – zodpovednosť za spoluprácu 

- aktívna komunikácia so zástupcami predstaviteľov 
zainteresovaných strán 

- preškolenie zodpovedných zamestnancov športového klubu 
v oblasti manažérskych zručností 

Z tabuľky je možné vidieť, že väčšinu kritických miest je možné vyriešiť aktívnou 
komunikáciou resp. správnym preškolením zamestnancov športového klubu. Znížením vplyvu 
kritických miest na modelové riešenie sa zvýši možnosť jeho úspešného uplatnenia 
v športových organizáciách. 

5. TEORETICKÉ, EDUKAČNÉ A PRAKTICKÉ PRÍNOSY PRÁCE 
Na očakávané prínosy dizertačnej práce je možné sa pozerať z viacerých hľadísk. 

Najdôležitejším je prínos pre vedu – manažment. Navrhované riešenie skúmanej problematiky 
prináša aj ďalšie očakávané prínosy a to pre športové kluby, ich zainteresované strany, 
vysokoškolskú edukáciu a širokú verejnosť. 

Očakávané prínosy pre manažment je možné vidieť najmä v sumarizácii a prepojení 
poznatkov o zainteresovaných stranách športových klubov s čím úzko súvisí aj systematizácia 
zahraničných modelov o zapojení zainteresovaných strán so špecifikáciou pre oblasť 
športového odvetvia. Ďalším prínosom v tejto oblasti je vytvorenie novej (inovovanej) 
metodiky plánovania činností potrebných pre spoluprácu športových klubov so 
zainteresovanými stranami a vytvorenie unikátneho modelového riešenia (série modelov) pre 
riadenie vzťahov so zainteresovanými stranami.  

Zo samotnej návrhovej časti je možné vidieť najmä prínosy pre športové kluby. 
Aplikácia modelového riešenia v športových kluboch môže priniesť najmä jednoduchšie 
získanie potrebných zainteresovaných strán pre svoje fungovanie a ľahšie udržanie aktívnych 
a vzájomne prospešných vzťahov so zainteresovanými stranami. Ak športový klub zavedie 
odporúčané návrhy, je možné očakávať zlepšenie v oblasti získavania nových členov klubu 
a nových športovcov; rozvoja zručností, znalostí a vedomostí zamestnancov a manažérov 
klubu; získavania finančných prostriedkov; šírenia pozitívnej reputácie a jednoduchšieho 
napĺňania stanovených cieľov klubu. 

Pri implementácii navrhovaného riešenia je možné vidieť nielen prínosy zo strany 
športových klubov ale aj z pohľadu jeho zainteresovaných strán. Prínosy pre školy, ktoré 
spolupracujú so športovými klubmi sú najmä v oblasti získavania nových partnerov pre rozvoj 
zručností a schopností svojich žiakov a podpora vzdelávania žiakov. Sponzori ktorí aktívne 
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spolupracujú so športovým klubom môžu očakávať budovanie reputácie, povedomia 
a dobrého mena v rámci komunity a širokej verejnosti. Pre mestá spolupráca so športovými 
klubmi môže priniesť nových partnerov a podporu zo strany športového klubu pre organizáciu 
rôznych aktivít. Jednotlivé subjekty v rámci komunity môžu od vzájomnej spolupráce so 
športovým klubom očakávať budovanie komunitných stredísk a rozvoj športu v komunite. 

Ďalšou oblasťou, v ktorej je možné očakávať prínosy z celej dizertačnej práce sú 
prínosy pre rozvoj vysokoškolskej edukácie. Dizertačná práca v celom rozsahu môže slúžiť 
ako podklad pre podporu vysokoškolských odborov ako Športový manažment a predmetov 
s podobným zameraním. Práca poskytuje okrem sumarizácie dôležitých teoretických 
podkladov pre dané vzdelanie aj nové štatistiky, prípadové štúdie a samotný návrh 
modelového riešenia prináša nové poznatky v tomto odbore. 

Modelové riešenie a navrhnuté odporúčania môžu byť v konečnom prípade aj prínosom 
pre širokú verejnosť. Ak by sa uvažovalo nad optimistickým prijatím navrhovaného riešenia, 
čo by znamenalo, že športové kluby a ich zainteresované strany by navrhovaný prístup 
aktívne uplatňovali, viedlo by to k podpore a rozmachu športu medzi verejnosťou (hlavne 
podpora športovania medzi mládežou a deťmi). Podpora športu a športovania následne vedie 
k podpore zdravého životného štýlu 

ZÁVER 
Dizertačná práca bola zameraná na skúmanie problematiky vzťahov medzi športovými 

klubmi a ich zainteresovanými stranami. Vo vzťahoch bolo bližšie skúmané akým spôsobom 
tieto vzťahy vznikajú, aké sú motívy pre ich nadviazanie, ale i pasivita voči nim. Taktiež bol 
skúmaný ich priebeh, riadenie a boli identifikované príčiny zlyhania. Cieľom práce bolo 
identifikovať kľúčové faktory v oblasti riadenia  zainteresovaných strán  športových 
organizácií a následne navrhnúť model, ktorý by bol všeobecne použiteľný v podnikovej 
stratégii športových organizácií pre zlepšenie riadenia vzťahov so zainteresovanými stranami.  

Problematika vzťahov organizácií s ich zainteresovanými stranami je predmetom 
vedeckého skúmania od roku 1963. Od tohto roku zahraniční autori priniesli viacero modelov, 
ktoré túto problematiku riešia z viacerých pohľadov. Poznatky autorov priniesli separátne 
riešenia problematiky s absenciou komplexného pohľadu, ktorý by organizáciám v praxi bol 
nápomocný pri riadení vzťahov so zainteresovanými stranami. 

Východiskový model bol zostavený na základe teoretických poznatkov svetových 
a domácich autorov a pilotnej štúdie aktuálneho stavu riešenej problematiky na Slovensku. 
Tento východiskový model predstavoval prvý návrh konečného modelového riešenia 
a zachytával postavenie športovej organizácie v dvoch úrovniach externého prostredia. Prvá 
úroveň externého prostredia predstavovala prostredie štátu, v ktorom športová organizácia 
pôsobí a druhá úroveň predstavovala globálne prostredie. V rámci športovej organizácie 
model zobrazoval hierarchiu jednotlivých interných zainteresovaných strán a základné 
činnosti v procese riadenia zainteresovaných strán v športových kluboch. 

Výskum pozostával z troch častí. Prvou skúmanou oblasťou bola problematika riadenia 
vzájomných vzťahov medzi športovými klubmi a ich zainteresovanými stranami v USA, 
prostredníctvom vytvorenia prípadovej štúdie. Informácie pre vytvorenie prípadovej štúdie 
boli získavané z web stránok športových klubov a ich zainteresovaných strán, profilov 
športových klubov a ich zainteresovaných strán na sociálnych sieťach, štatistických portálov, 
diskusných fór, dokumentov športových klubov a online rozhovorov so zástupcami 
zainteresovaných strán. Ďalším výskumným krokom bolo vytvorenie prípadovej štúdie 
z prostredia Európy. Zdrojom informácií pre túto prípadovú štúdiu boli web stránky 
športových klubov a ich zainteresovaných strán, profily športových klubov a ich 
zainteresovaných strán na sociálnych sieťach, štatistické portály, diskusné fóra, dokumenty 
športových klubov a online rozhovory so zástupcami zainteresovaných strán i športových 
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klubov. Tretím krokom výskumu bolo skúmanie problematiky v prostredí Slovenska 
prostredníctvom analýzy problémových oblastí identifikovaných v predošlej časti výskumu. 
Zdrojom informácií v tejto časti výskumu boli štatistické portály, dokumenty športových 
klubov a sociologické dopytovanie prostredníctvom dotazníka. 

Podkladom pre výsledné modelové riešenie bol východiskový model, ktorý bol 
upravený na základe zistení z jednotlivých častí výskumu. Aplikovaním osvedčenej praxe 
a prispôsobením modelu pre potreby zainteresovaných strán z problémových oblastí vzniklo 
modelové riešenie pozostávajúce zo série modelov. Jednotlivé modely zobrazujú postavenie 
športového klubu voči vybranej zainteresovanej strane spolu so zainteresovanými stranami 
ktoré vzťah ovplyvňujú. Zároveň v rámci série modelov sú spracované postupy riadenia 
vzťahov športových klubov s vybranými zainteresovanými stranami v dvoch variantoch – keď 
vzťah existuje a keď vzťah neexistuje. 

Modelové riešenie a jeho prislúchajúce odporúčania pre riadenie vzťahov so 
zainteresovanými stranami je navrhnutý všeobecne, aby ho mohol využiť akýkoľvek športový 
klub na Slovensku a zároveň ako pomôcku model obsahuje metodiku plánovania, ktorá 
napomôže športovému klubu prispôsobiť si tento model podľa svojich požiadaviek a potrieb. 

Prínosy z implementácie navrhovaného riešenia môže klub očakávať v prípade, ak si 
dostatočne pripraví vhodné podmienky pre túto aplikáciu a správnym odkomunikovaním zníži 
riziko odmietnutia alebo nestotožnenia sa s danou myšlienkou u zainteresovaných strán. 
Vhodným predprípravným krokom zo strany klubu je informovanie partnerov o zámeroch 
a prínosoch úspešnej spolupráce prostredníctvom inovovaného riadenia vzťahov medzi 
zainteresovanými stranami. 

Verím, že táto dizertačná práca bude v celkom svojom rozsahu (sumarizácia 
teoretických poznatkov, analýza svetového a domáceho prostredia, tvorba prípadových štúdií, 
navrhované modelové riešenie a odporúčania do praxe) prínosom pre vedu v oblasti 
manažmentu (najmä športového manažmentu) a bude inšpiráciou pre ďalších vedecko-
výskumných pracovníkov, ktorí budú svoje výskumné úsilie zameriavať na oblasť športového 
manažmentu a ďalšie skúmanie vzťahov medzi zainteresovanými stranami 

. 
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