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Chairperson’s	Message	

On behalf of the Board of Directors, I am pleased to present the Marble Mountain Development 

Corporation’s (MMDC) Annual Report for May 1, 2013 to April 30, 2014,  and for the planning period of 

2011‐14, which was prepared and submitted in accordance with the Government of Newfoundland and 

Labrador’s Transparency and Accountability Act.  

Since MMDC’s formation, its primary goals have been to create a ski resort that would act as an economic 

generator and a catalyst for tourism development in the region. In these respects, Marble Mountain 

continues to meet not only the needs of skiers and snowboarders from home and abroad, but has made 

concerted efforts to further its goals of becoming a multi‐season operation, and as such, sustain 

employment and economic activity in the region.  

As a catalyst for tourism on the west coast of the province, the Marble Mountain ski resort has contributed 

to increased private sector investment in accommodations, food service, adventure tourism businesses 

such as zip lining and snowmobiling, and new winter events such as SnowWest.  

As with many multi‐season resorts, MMDC has experienced increased global competition, continued high 

infrastructure and operating costs, and felt the impacts of climate change as well as changing demographics 

that continue to shape market size and preferences. Working with both the public and private sectors to 

improve its tourism appeal and increase sustainable opportunities to extend seasons, MMDC has diversified 

its product offering and increased its revenue streams.  

Throughout the 2011‐14 planning period, the Corporation has focused on improving client services and 

service quality, with a focus that provided and promoted opportunities for, and benefits of, increased 

physical activity throughout winter and other multi‐season activities and special events.  

It is with thanks to the Board of Directors and the management and staff of Marble Mountain that I present 

this report. My signature below is indicative of the entire Board’s accountability for the preparation of this 

report and the results reported herein.  

Robert (Bob) Pike  

Chairperson 

mpittman
Sticky Note
Unmarked set by mpittman
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Marble	Mountain	Development	Corporation	Overview	

Marble Mountain Development Corporation (MMDC) is located in Steady Brook, in the Humber Valley in 

Western Newfoundland. MMDC was established in 1988 by the Government of Newfoundland and 

Labrador to develop the Marble Mountain ski facility into a year‐round, full‐service resort. The 

corporation’s mandate is to develop the Resort so that it will act as a catalyst for tourism development both 

locally and in the province as a whole.  Government’s role was to construct the initial critical mass 

infrastructure to attract private sector investment.   

In 1995 the base lodge was constructed and the detachable high‐speed quad chair lift was installed.  In 

1999, just before the Canada Winter Games, Marble Villa, the resort's condominium‐style accommodation 

set was erected and opened. MMDC’s management team normally consists of five full‐time employees who 

oversee the year‐round operation of the resort. During the ski season, an Outside Operations Manager, 

Snow School Manager and Ski Patrol Manager are hired (see Appendix A for MMDC’s organization chart). 

The resort’s summer operations consist of weddings, meetings and conferences, and Marble Zip Tours, 

which is run by a third‐party operator. Most MMDC employees are from the Humber Valley region.  

As of April 30, 2014, MMDC’s Board of Directors was composed of eleven members whose names are listed 

in Appendix B of this report. They represent the Marble Mountain Ski and Ride Club, the City of Corner 

Brook, the Town of Steady Brook, the Government of Newfoundland and Labrador and, where feasible, 

tourism‐related businesses. The Board's structure has been established according to the MMDC by‐laws 

and the Board reports to Government through the Minister of Tourism, Culture and Recreation.  Mr. Robert 

(Bob) Pike, Chair of the Board has held the position since April 2011.   

Mandate	
The mandate of the Marble Mountain Development Corporation is to serve as a catalyst for tourism 

development both locally and in the province as a whole. As stated in MMDC’s Articles of Incorporation, the 

mandate of the Board is as follows: 

 Marble Mountain Development Corporation shall have marketing as an

important priority of its mandate and shall designate a portion of its generated

revenues solely to marketing;

 Promote the area as a four‐season resort area;

 Actively pursue operators, tenants and/or owners to occupy the lands in the

area for the following purposes:

 Ski facilities

 Summer activities and attractions

 Accommodations and services

 Any other activity consistent with the development of a four‐season

establishment.
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Vision	
The Vision of Marble Mountain Development Corporation is of a high quality, safe, and memorable 

experience for its guests in a world class, all season resort area. 

Customer service, safety, and reliability are the top priorities at Marble Mountain. Friendly and efficient 

service ensures that our guests enjoy their visits. The Outside Operations team follows a stringent 

maintenance plan and the lifts and machinery are regularly inspected to ensure they are in safe running 

order according to the most up to date codes and regulations. 

Values	
The values expressed below are intended to reflect operational values for Marble Mountain Resort. In this 

context, the values of Marble Mountain Development Corporation have been identified as follows: 

Lines	of	Business	

Alpine	Activities	and	Services		
Downhill skiing and snowboarding are the primary activities at the resort. To enhance the experience, 

MMDC offers equipment rentals and repairs, various forms of ski and snowboard instruction, child 

supervision, ski/snowboard locker rentals, and ski patrol (safety and first aid) services. The resort also hosts 

a terrain park (an area of the mountain with jumps and rail features) for skill progression and competitions. 

MMDC creates most of its sponsorship and advertising revenue during the ski and snowboard season 

through chairlift, digital, and some traditional advertising opportunities.  

Meetings,	Conferences	and	Special	Events		
MMDC plays host to weddings, meetings and conferences throughout the spring, summer and fall. During 

the winter season, events such as Marble Cup Alpine Ski Races, Jibfest (a terrain park competition for 

snowboarders), Old Sam Day featuring ski and snowboard races, and The Race on The Rock snowmobile 

Teamwork	
 Each person will work in a cooperative and effective

manner as part of the Marble Mountain Team.

Responsiveness	
 Each person will respond in a timely manner, appropriate

to each situation as it arises.

Accountability	
 Each person will be individually responsible for his/her

actions and each contributing member of a working group
will be accountable for the outcomes.

Innovation	
 Each person will avail of opportunities to create an

enhanced guest experience at Marble Mountain Resort.

Lead	
 Each person will aspire to deliver operational excellence.
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races are held to attract new guests and create interest for existing guests. Concerts and other 

entertainment events are held mostly during winter time as well. 

Accommodations		
Marble Villa is a 31‐room accommodation set with condominium‐style suites, which range in size from 

studios to two‐bedroom units. These units are characterized as ski‐in/ski‐out, meaning that they are 

situated at the base of the mountain to allow easy access for skiing and snowboarding guests.  

Marble Villa is air‐conditioned and open year‐round and is convenient for guests attending weddings, 

meetings and conferences at the base lodge or as a central point to explore Western Newfoundland. 

Food	and	Beverage	
MMDC provides food and beverage services during the ski and snowboard season via the Cookhouse, a 

cafeteria‐style outlet, and the Knotty Pine Lounge, a licensed bar area. MMDC also provides catering 

services for all special events held at the resort.  

From June to September, MMDC operates a barbecue on the deck of the base lodge to attract summer 

visitation. The barbecue serves guests of Marble Zip Tours’ zip line and new high ropes course, as well as 

Marble Villa users and other tourists in the area. 

Primary	Clients	
MMDC identifies its primary clients as those individuals, groups, or organizations who are the principal 

users and/or beneficiaries of the Corporation’s lines of business, and include the following: 

 Alpine	Sport	Enthusiasts
People of all ages enjoy skiing and snowboarding. Statistics show that most skiers and snowboarders

are between 18 and 34 years of age. MMDC’s snow school provides lessons for people of all abilities,

including participation with provincial schools in order to provide an outlet for outdoor physical activity.

Many users of MMDC's facilities are from outside the area. They travel from Atlantic Canada primarily,

but also from across the country and from international locations, to visit Newfoundland and Labrador.

Marble Villa is the ski resort's condominium style accommodations that provide ski‐in/ski‐out

convenience for skiers and snowboarders.

 Private	Industry
Marble Mountain Development Corporation partners with tourism groups to promote the area through

marketing initiatives. Events are held conjointly with other organizations such as the Western Sno‐

Riders, NL Snowboard and the Western NL Destination Management Organization (DMO). MMDC

maintains positive working relationships with suppliers of alpine equipment, broadcasting services,

food and beverage, and accommodators in the region.

 Special	Event	Attendees
Throughout the ski season special events such as concerts and competitions take place in the lodge and
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on the mountain.  In the summer, meetings, conferences and weddings are held within the lodge and 

on the grounds of the resort. In the summer months, tourists choose Marble Villa as a base from which 

to explore surrounding attractions and amenities. 

 Non‐Skiing	Public	Requiring	Food	and	Beverage
Throughout the ski season, the Cookhouse and Knotty Pine Lounge are open to the general public.

Snowmobilers, non‐skiing family members, and area residents avail of the food and beverage service in

the lodge.

Mission		
By April 30, 2017, Marble Mountain Development Corporation will have sought to enhance sustainable 

visitation and client service performance. 

In 2017, Marble Mountain Development Corporation will have enhanced sustainable visitation and 

improved its client service performance.  It will have sought to promote MMDC as a key tourism destination 

while maintaining fiscal responsibility and seeking to increase revenues from sources other than alpine 

skiing. This mission statement strengthens links to, and is consistent with, Government’s Strategic 

Directions, specifically that “Public‐Private Partnerships are strengthened to increase the contribution of 

tourism to the province’s economy.” A description of this strategic direction can be found in Appendix C. 

Measure	
Enhanced sustainable visitation and client service performance improved. 

Indicators	
 Enhanced visitation and increased yield‐per‐visitor

 Maintained or increased visitor satisfaction

 Increased revenues from both alpine and non‐alpine sources

 Increased infrastructure reliability

Financial	Base		
Expenditure and revenue figures included in this document are based on Marble Mountain Development 

Corporation Financial Statements for the year ended April 30, 2014 (see Appendix D) . 

Shared	Commitments	
The goal of Marble Mountain Development Corporation is to become a viable, four‐season resort and 

tourism generator for the west coast of Newfoundland. Though skiing and snowboarding remain the 

primary activities of the organization, there is an emphasis on attracting private investment to the resort 

and surrounding area in order to make the region a highly sought after tourism destination for both 

residents and non‐residents of Newfoundland and Labrador. MMDC has employed the Strategic Directions 

that “Supportive physical and social environments are created that facilitate opportunities for increased 
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regular, lifelong participation in physical activity, active recreation and sport” and that “Public‐Private 

Partnerships are strengthened to increase the contribution of tourism to the province’s economy” (see 

Appendix C for details on Strategic Directions). In particular, the MMDC addressed the focus areas to 

“develop priority, in‐demand and export ready tourism products and experiences”, “market 

Newfoundland and Labrador as a tourism destination”, and “support regional recreation and sport”.  

Marble Mountain has again grown its partnership ties to Marble Zip Tours (MZT) through the creation of 

additional summer and winter vacation packages with MZT’s existing and new outdoor activity products, 

including the zip line, the new Spider Challenge course and snowmobiling.   The Spider Challenge course 

design features various obstacles and pathways suspended by rope up to sixty feet in the air on three 

levels. The course is suitable for most ages and ability levels, and acts as another attraction to the resort 

grounds. The course complements the existing zip lines, and has been getting great reviews from users. 

Marble Mountain and MZT regularly work together on advertising and promotions to attract guests to the 

Resort and Humber Valley region. Marble Mountain has also created similar package options with locally 

owned and operated Cycle Solutions to offer cave tours in all seasons. 

Identifying a strategic opportunity in the marketplace, MMDC also partnered with Provincial Airlines to 

offer special flight rates when packaged with accommodations and lift tickets. This partnership drastically 

reduced transportation times between St. John’s and Deer Lake for those visiting the resort, and enabled 

guests to stay in the Humber Valley region for longer periods of time, purchase more products and services 

and increase economic benefits to the region. This partnership also increased the reach of the resort by 

adding the promotional power of another large and well‐respected company within the province. 

Highlights	and	Accomplishments	
There have been a number of achievements over the past year, notably the contracting of Ecosign, a 

Whistler, British Columbia‐based mountain resort planning consultancy, to complete a base area 

development strategy for MMDC going forward. The goal for the plan is to create a sustainable and varied 

base area, with many attractions and amenities, for Marble Mountain.  The intent is to attract additional 

private investment in the resort and surrounding area to make Marble Mountain a true, four‐season 

destination for both residents of Newfoundland and Labrador and non‐residents visiting the province.  

The election of Chris Beckett, General Manager of MMDC as a member of the Western Destination 

Management Organization (DMO) Board of Directors in 2013‐2014 further engaged and connected the two 

organizations, and will work to ensure that Marble Mountain remains a large part of west coast tourism 

initiatives, as well as a strong partner in the region. This includes the ongoing regional destination 

development planning process which is charting a path considering quality assurance and experience 

development. This process is providing a base of knowledge about the region’s tourism appeal by 

identifying assets and attributes that deliver on the provincial brand promise and regional priorities where 
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investment may be aligned to enhance tourism competitiveness.  

The 2013‐2014 ski and snowboard season saw a number of capital investments that helped the resort in a 

variety of ways. Seven new snow making wand guns increased snow making capacity, both in volume and in 

ability – the new guns are able to function in warmer temperatures than the resort’s existing fan guns, and 

also produce a high quality, easier to work with snow. Increased snow making capacity, coupled with good 

conditions and snowfall, meant that the resort was able to open 100 per cent percent of terrain on the 

December 26, 2013 opening day, an unprecedented achievement in the resort’s 26‐year history.   

In addition to an historic opening day, the resort also made a number of terrain upgrades, most notably on 

a trail called Jigger, to create an easier, more learning‐friendly route down the mountain. The 2013‐2014 lift 

maintenance record was also noteworthy ‐ among all five lifts at the resort, there were a mere six hours of 

non‐weather related downtime for the entire season. 

Another major upgrade the resort implemented this season was the first installation phase of ResortSuite, 

Marble Mountain’s new integrated hospitality management system. The new programs improved the guest 

experience through quicker service and easier access to information for employees, and also enhanced the 

resort’s ability to add and manage products, services, and promotions, and to report on their performance.  

To further ease season pass purchase for guests and employees, four new digital cameras were installed at 

each guest service terminal. The new hardware dramatically increased speed of service, and greatly 

improved the overall guest experience. The season pass itself underwent a redesign with added security 

features to aid in fraud prevention. 

Marble Mountain also invested in four new terrain park features to enhance the guest experience and to 

attract more skiers and snowboarders to that type of skill progression. The new features provided 

additional advertising opportunities, as well as added excitement and new setup options for the terrain 

park competitions held during the season. 

Key	Statistics	
During the 2013‐14 season, Marble Mountain opened December 26, 2013 and recorded 85 ski days, an 

increase of just over two per cent compared to the previous ski season (see Appendix E for Visitor 

Statistics). This increase reflects the optimal opening date during the third week or last week of December 

which captures the high‐visitation, high‐yield Christmas‐New Year holiday period. The start/opening date 

for the past five seasons1 (2009‐2010 to 2013‐2014 ) has been mixed with the opening dates ranging from 

December 26th to January 18th. The average number of ski days for this period was 87. 

Despite being closed for 12 days in January and on the Sunday during Jibfest weekend (by far the most 

profitable weekend of the entire ski and snowboard season), overall, resort revenue increased in all 

business units (see Appendix D‐Financial Statements, specifically schedules 2‐10). Season pass unit sales 

1 A five‐year trend is the industry standard employed by the Canadian Ski Council. 



MMDC Annual Report | 2013-2014 
8

grew by six per cent, and skier visits overall increased by just under two per cent (see Appendix E). Before 

the 2013‐14 season, the number of season passes and skier visits had been steadily declining, and the 2013‐

14 season is the first time since 2007‐2008 that season pass unit sales and skier visits have shown an 

increase.  The difference in the two growth rates is attributed to the decrease in lift ticket unit sales of eight 

per cent. However, lift ticket revenue increased by almost six per cent over the 2012‐2013 season with no 

price increases. This reflected the resort’s ability to sell full‐priced lift tickets from opening day onward, 

instead of having to discount because portions of the Mountain have been closed in past years at the start 

of the season. This demonstrates the critical importance of generating revenue and enhanced visitor access 

and experiences by opening Marble Mountain as early as possible.  

The effective ticket price in 2013‐2014 was $29.91, a significant increase of 16 per cent over 2012‐13 when 

ticket prices had also been raised seven per cent over the 2011‐2012 season prices. This metric is an 

average lift ticket price, and indicates that Marble Mountain’s yield per lift ticket is rising.  Skier visits per 

day remained relatively flat in 2014 during a winter assisted by the December 26th opening but challenged 

by extreme weather events, especially in January 2014. See Appendix E for detailed statistics. 

Marketing	
The implementation of ResortSuite provided the opportunity for MMDC to send out targeted marketing e‐

mails directly to resort guests – season pass holders, Marble Villa guests, tourism partners and those who 

had previously signed up for the Snow Life newsletter. Messages featuring information on upcoming 

events, programs, and promotions were sent regularly to highly targeted audiences throughout the ski and 

snowboard season. The results were increased awareness of resort events, higher participation rates and 

improved communication with local partners. This activity is in line with Government’s Strategic Direction 

to “Strengthen Public‐Private Partnership in Tourism”, particularly the focus area to “Market Newfoundland 

and Labrador as a tourism destination.” 

MMDC introduced a number of new marketing initiatives in 2013‐2014 to fill the “white space”, or 

historically lesser‐attended periods throughout the winter season. Friday night riding usually has a strong 

start in the season, but attendance tends to drop in March. For the entire season, the resort arranged a 

free return shuttle service between Corner Brook and the resort, and free live entertainment every Friday 

night. Mid‐week skier and snowboarder traffic is also slow, so Marble Mountain offered lift ticket 

promotions during the month of March to get more people on the mountain during those times. One 

promotion granted guests a free night riding lift ticket when they showed their lift ticket from the 

immediately preceding Thursday.  

To increase mid‐week visitation, the resort also offered a buy one, get one free lift ticket promotion on 

Wednesdays and Thursdays. While the Friday night lift ticket promotion saw limited success, the Tuesday 

and Wednesday lift ticket promotion increased visitation on those days in late March. On the last Tuesday 

and Wednesday of the month of March in 2014, lift ticket sales were as much as tripled when compared to 

2013 and 2012.  The resort also increased the value of the season pass product for guests. The 2013‐2014 
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season pass awarded its owner discounts from a number of retailers and tour operators, including some 

services at Marble Mountain, for the first‐ever Marble Perks program. In its first year, the program received 

positive feedback from guests and partners, demonstrating an appetite to continue growing the Marble 

Perks offerings in the future. 

Marble Mountain Development Corporation continued to reach new people and markets through multiple 

media channels. The resort’s social media following grew from 11,800 fans on Facebook, Twitter, and 

Instagram to just under 14,800 (an increase of 25 per cent) by the end of the 2013‐2014 winter season.  

Most of the increase in fans occurred because of the early bird season pass marketing campaign which has, 

in recent years, placed heavy emphasis on social media content and promotion. Marble Mountain’s website 

became more robust with regular happenings filling the events calendar, and blog posts featuring relevant 

information on the resort for visitors of all types. 

Advertising and sponsorship opportunities were better defined in 2013‐2014 and created more value for 

partners and external organizations. As an example, chair lift advertising was sold in bundles of at least 10 

ad spaces, or the entire lift was sold to one company or organization. Such measures ensured that 

advertisers were noticed among much less clutter. Combined sponsorship and advertising revenue was 

doubled in 2013‐2014 and there is potential for further growth next year.   

A new advertising outlet both for exterior organizations as well as the resort itself was the addition of three 

new television screens throughout the lodge. For Marble Mountain, the screens offered streamlined 

electronic guest communication that was easily and quickly updated as necessary. The TVs also allowed 

Marble Mountain to show relevant televised events, such as the 2014 Winter Olympics.  

In fact, while the Sunday of Jibfest weekend saw the resort closed for skiing and snowboarding because of 

inclement weather, one of the Olympic hockey games was shown in the Knotty Pine Lounge. The day ended 

successfully, with a full lodge all day, leading into the evening’s comedy show. For outside advertisers, the 

screens provide a highly targeted and visible space for attractive and dynamic ads. 

As a major supporter of community events, Marble Mountain maintained its platinum sponsorship level 

with the Corner Brook Winter Carnival. Marble Mountain Development Corporation also participated at the 

gold level in sponsoring the 2013 Grenfell Orientation, among dozens of other donations to the Children’s 

Wish Foundation, Ronald McDonald House, and countless other charitable organizations. MMDC 

maintained its partnership with Western Sno Riders to hold the Race on the Rock snowmobile races at 

Marble Mountain in March 2014, and also continued its long‐standing contributions to the Canadian Tire 

Jump Start Program. This program helps underprivileged children take part in healthy physical activity. 

Catering	
The 2013‐2014 catering season had an improved performance over 2012‐2013. MMDC recorded an 

increase in overall revenue of $84,442, or 60 per cent, this year. The significant increase in revenue over the 

past year can be mostly attributed to the lack of staffing and management during the previous (2011‐2012) 



MMDC Annual Report | 2013-2014 
10

season, when most of the next year’s events are booked. With a new Sales Manager in place, the forecast 

for 2014‐2015 catered events looks like it could be a record year. Detailed catering revenue information, in 

comparison to previous years, can be found in Appendix F. 

Winter	Events		
In line with Government’s Strategic Direction to “Strengthen Public‐Private Partnerships in Tourism”, and 

the focus areas of “Organization and Coordination of the Tourism Industry” and to “Develop priority, in‐

demand and export ready tourism products and experiences,” Marble Mountain’s annual winter events 

enjoyed continued success in 2014. Numerous events were held that had a great turn out and helped 

improve the resort’s service reputation, including the New Year’s Eve concert, Old Sam Day and the Race 

the Rock snowmobile races.  Despite inclement weather, Jibfest also had a strong attendance, including a 

noticeable number from Nova Scotia. Three events were held during Jibfest, one on each night of the 

weekend. 

The Toques and Goggles pre‐season event in December 2013, gained momentum from its inaugural year in 

2012 and created great buzz for the upcoming winter season. In partnership with Ski World based in Steady 

Brook, MMDC was able to show a ski and snowboard film in the Knotty Pine Lounge, and to provide prizes 

for attendees. The event was a success among local residents and was a great way to welcome them back 

to the resort and kick‐off the season in a fun and positive way. 

MMDC hosted a number of new events with much success during the 2013‐2014 winter season, including a 

new addition during Snow West weekend – Marble Mountain’s first annual Touton Festival. There was huge 

interest in the touton event, especially from local media outlets. The potential to grow this event, especially 

with the resort’s local audience and to include MMDC partners, is considered significant, and one of Marble 

Mountain’s goals moving forward. Marble Mountain also held its first Beerthief event, a beer club that 

enables members to taste and purchase beers from all over the world. Again, there was great interest and a 

strong turnout, which made a case for holding multiple Beerthief events during winter, as well as 

throughout the entire year. 

Marble Mountain held its first ever Park Days event, a day‐long snowboard camp for females. In 

partnership with NL Snowboard, two‐time Olympic athlete Sarah Conrad from Nova Scotia spent a weekend 

at the resort and hosted a camp to help female snowboarders show progress in their terrain park skills. 

Fewer than 10 participants were expected to sign up, however the final number of participants, all female, 

grew to 19. Such local sponsors as Magine Snowboards based in the Port Au Port peninsula helped make 

the camp a success, along with excellent media spin‐off. An article was published online by Snowboard 

Canada Women’s magazine, and a number of local media outlets covered the event. There was great 

interest from all those involved to continue the event and to make it make it even bigger and better in 

2014‐2015. 

As Marble Mountain is one of the biggest attractions for students who come to study at Corner Brook’s 

Grenfell Campus of Memorial University, and young adults make up a significant portion of skiers and 
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snowboarders at the resort, Grenfell White Out was created. Grenfell partnered with Marble Mountain to 

offer a free night riding session at the resort. Lift tickets, lessons, rentals, and shuttle service were all 

provided free of charge. The result was the busiest Friday night of the season (approximately 350 lift tickets 

issued) with the majority of visitors being new people visiting the facility and trying skiing and 

snowboarding for the first time.  

Marble	Villa	
Marble Villa had a very strong year, with increases in both revenue and occupancy. Overall annual revenue 

increased by 14 per cent to $326,445 from $285,728, while occupancy increased by nine percentage points, 

from 19 per cent in 2012‐2013 to 27 per cent in 2013‐2014. Despite a challenging month in January, over 

the course of the season MMDC was able to surpass the performance indicators established in 2012‐2013.  

ResortSuite has provided an array of new guest experience enhancement opportunities for Marble 

Mountain Resort. Automatic electronic reservation confirmations are now e‐mailed to guests once their 

Marble Villa booking is taken. The e‐mail confirmations contain details of the reservation, the check‐in 

process, and all the policies of Marble Villa. The electronic confirmations and signed registration cards 

generated by ResortSuite have been a key driver in helping employees uphold Marble Villa’s cancellation 

policy, which has contributed to the overall revenue of the Resort’s accommodations. 

In addition to electronic confirmations, ResortSuite also provided the ability to send post reservation e‐

mails to guests. In mid‐February 2014, guests of Marble Villa were sent a post‐reservation thank you 

message which also contained a customer satisfaction survey. Some of the key insights were as follows: 

 62 per cent of guests rated Marble Villa a nine or higher (out of 10) when asked if they would

recommend Marble Villa to a friend or colleague.

o This means that 62 per cent of Marble Villa guests are loyal enthusiasts who will continue

buying and referring others, fueling growth

 Very few guests expressed dissatisfaction with the Marble Villa check‐in process (83 per cent

positive, 11 per cent neutral)

 68 per cent rated Marble Villa a perfect five out of five on cleanliness (23 per cent more rate four

out of five).

 Knowledge base of employees received high praise (88 per cent rated four or better out of five).

 Room amenities were not highly rated

o More than 40 per cent rate amenities three or lower.

o Beds / linens overwhelmingly rated as the place to start upgrades (55 per cent of

respondents)

o Living Room furnishings rated #2 at 26% of respondents.

 Only 43 per cent of guests indicated they required daily housekeeping (the current standard).

The Marble Villa guest experience survey will continue to serve as a guide for customer service and for 
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accommodation upgrades, such as the planned beds and bedding overhaul in late 2014. 

Snow	School	
The Marble Mountain Snow School increased revenue by eight per cent overall from $127,641 in 2012‐

2013 to $137,510 in 2013‐2014 (see Appendix E for detailed statistics). Private and semi‐private lessons saw 

the biggest gains, doubling revenue from $24,280 to $50,386 in 2013‐2014. Despite a number of last‐

minute cancellations throughout the season, school groups also provided large revenue gains of 42 per 

cent, up to $25,830 this season. A new contribution to the school program was the addition of a six‐week 

after‐school course offered on Friday nights. The after‐school program provided a new revenue stream for 

Snow School, while attracting more people and families to the resort on Friday nights. This program was in 

line with Government’s Strategic Direction of “Physical Activity, Active Recreation and Sport”, particularly 

the focus areas of “support for sport development” and “support for regional recreation and sport”.  The 

Discover Ski and Snowboard program remained relatively flat this season, increasing financially by 

approximately $900 in 2013‐2014 over 2012‐2013. 

The 10‐week youth snow school programs (Krunchers, Riders, and Kids Kamp) generated less revenue in 

2013‐2014 than the previous season, by approximately 26 per cent. However, it is important to note that 

before 2013‐2014, revenue from the Kids Kamp walk‐in snow school product was attributed to the Kids 

Kamp 10‐week program revenue stream. In 2013‐2014, Kids Kamp walk‐in revenue was attributed to the 

private and semi‐private lesson revenue stream.  This explains part of the significant jump in revenue for 

the private and semi‐private lessons, and the overall decrease in the 10‐ week program revenue. The snow 

school data from the 2014‐2015 ski and snowboard season will be more comparable to this season’s 

findings than the financial information from past seasons.  

In addition to the six‐week after‐school youth program, Marble Mountain also offered a two‐day holiday 

camp during opening week of the 2013‐2014 season, as well as a freestyle ski camp for kids. The holiday 

camp was extremely well‐received and had upwards of 60 participants throughout the two days. Such 

opportunities are available with a longer season and an early or on‐schedule opening day. The freestyle 

camp took two attempts to get off the ground, but served as a good entry to offering more regular freestyle 

snow school programming. 

Reporting	on	Performance	
During the last three years, MMDC worked to support Government’s Strategic Directions to “Strengthen 

public‐private partnerships in tourism” and “Physical activity, active recreation and sport” especially the key 

focus areas of after school hour physical activity for children, youth and families, and the promotion of 

increased physical activity. Marble Mountain is committed to becoming a major all‐season tourism 

generator, with an emphasis on being a catalyst for further high‐end destination‐oriented development in 

the area. Skiing and snowboarding are considered the primary activities, however, summer and other 
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off‐season activities are also given priority. 

Issue	One:	Financial	Client	Service	Performance	

During the past three years, in an effort to improve client services, the Board has completed its review of its 

infrastructure, including everything from its snow making and ski lift systems, accommodations, main lodge 

facilities to the maintenance facilities. 

2013‐14 Results 

Objective: By April 30, 2014, the MMDC Board will have implemented mechanisms to assess and monitored 
visitor satisfaction and initiated improved client services. 

Measure: Mechanisms to assess and monitor visitor satisfaction and improved client services implemented. 

Indicator  Actual Results 

Timely, relevant and 
reliable financial and 
non‐financial 
information available 
for better management 
control and 
accountability 

 Improvement in the areas of financial management and client service
initiated as follows:

 Acquisition and installation of new financial accounting software
(Sage50) and a new integrated hospitality management system
(ResortSuite) (details below)

 Installed in the summer of 2013, Sage50 enabled more efficient
management of financial data, reporting and accountability through
easy and detailed access to all financial records, including accounts
payable and receivable, payroll, and budgets.

 In Fall 2013, two modules of ResortSuite were installed: the property
management system for marble Villa, and the Ski components, which
provided the season pass, lift ticket and snow school sales interface.
These improved the guest experiences through quicker service and
easier access, and improved the staff’s ability to add and manage
products, services, and promotions, and to report on their performance
on specific products and services along specified date ranges.

 The implementation of an online guest feedback information system
through Survey Monkey, was also initiated and implemented which
initially sought guest feedback with a terrain park survey in 2013. The
survey provided an avenue for terrain park users to suggest which new
terrain park features they would like to see on the resort in the 2013‐
2014 season. The results were used to select which features would be
purchased.

 Surveys to measure the satisfaction of Marble Villa guests and an overall
visitor experience survey were also initiated and implemented for the
2013‐14 season. The results are being used to guide management in
necessities to improvements across all business units, based on guest
feedback.
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Indicator  Actual Results 

Non‐alpine revenue 
sources identified and 
opportunities developed 

Non‐alpine (events and activities other than downhill skiing and snowboarding) 
revenue sources identified and opportunities developed as follows: 

 A total of four new non‐alpine opportunities were identified through
consultation with existing and potential businesses and organizations in
the region

 Four new event/activities were identified and developed:  Touton
Festival; Beerthief beer tasting; Stand‐up comedy show; and Yoga for
skiers and snowboarders from Quinn Pike of Happy Warrior Yoga and
Fitness.

 An agreement with Marble Zip Tours was made to install a high ropes
obstacle course known as the Spider Challenge on resort property in
which participants independently run a variety of obstacles of increasing
difficulty levels consisting of several poles or trees that are connected by
different acrobatic elements.

 Marble Mountain also worked with Cycle Solutions in Corner Brook to
offer guided cave tours in the Humber Valley region, and a Ski, Cave,
and Stay package to capitalize on that activity.

Visitor needs and 
satisfaction assessed, 
evaluated and 
monitored 

 Visitor needs and satisfaction were assessed, evaluated and monitored
through the implementation of a new online guest feedback information
system using Survey Monkey.

 Through Survey Monkey, staff developed and implemented a number of
surveys that continually monitored guest feedback in a number of areas,
including the Terrain Park; Marble Villa Guests; and Overall Visitor
Experience. The results of these surveys were evaluated to inform decision
making toward client service improvements.

Client service needs 
identified and client 
service improvements 
initiated 

Client service needs were identified through client surveys and client service 
improvements initiated as a result of client feedback as follows: 

 Results of the Terrain Park Survey were used to select which new
features would be purchased for the following season.

 Results of the Marble Villa Guests Survey served as a guide for capital
investments and service changes.

 Results of the Overall Visitor Experience Survey were used to guide
management in necessities to improvements across all business units.

 Specific client service improvements included online bookings for
Marble Villa flight packages with Provincial Airlines which allowed
guests to reserve products and services online.

 Improvements initiated through ResortSuite streamlined and improved
the guest experience by enabling guests to visit one customer service
agent to purchase an array of products instead of having to visit multiple
locations.
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Indicator  Actual Results 

Infrastructure needs 
identified 

 New food and beverage software and hardware for the Cookhouse and
Knotty Pine Lounge was identified for next phase of ResortSuite.

 An online reservation system for Marble Villa was identified and
implemented during the 2013‐2014 winter season through the Resort’s Fly,
Ski and Stay partnership with Provincial Airlines. The need to incorporate the
reservation of partner accommodations at skimarble.com was identified.

Discussion of Results: 

Toward its goal of initiating improvement in the areas of financial performance and client service 

performance, MMDC implemented mechanisms to assess and monitor visitor satisfaction and provide 

improved client services. Through the implantation of ResortSuite, a resort management system, and 

Sage50 financial management system, Marble Mountain is now able to efficiently access to all resort data, 

and provide customizable product and service reporting data, which has removed much of the  guess work 

and inconsistencies in reporting. Sage50 provides easy and detailed access to all financial records, including 

accounts payable and receivable, payroll, and budgets. The use of Survey Monkey account has provided 

online means to collect, store and manage guest feedback data. The service also provided easy survey 

creation and administration abilities, as well as analytics for the data collected.  

A number of non‐alpine revenue sources were also identified and opportunities developed, including an 

agreement with Marble Zip Tours to develop the Spider Challenge on resort property. In addition to the 

new Spider Challenge offering, Marble Mountain Resort added four new activities and events to its core 

winter season: the Touton Festival during Snow West; the Beerthief beer tasting event; a stand‐up comedy 

show during Jibfest; and yoga specifically for skiers and snowboarders. The yoga sessions were designed by 

Quinn Pike of Happy Warrior Yoga and Fitness based in Stephenville and held on Sundays during the ski and 

snowboard season.  

Online purchases and reservations have become a guest expectation, and, incrementally, Marble Mountain 

is fulfilling that need. Essential infrastructure was identified to improve financial and client service 

performance. This will require new terminals and software upgrades to implement the food and beverage 

module of ResortSuite. Additionally, it was recognized that MMDC’s website required additional purchasing 

functionality for guests to free up guest service agents and decrease guest wait times. 

Three‐Year Reporting 

Goal: By April 30, 2014, the Marble Mountain Development Corporation will have initiated improvement in 
the areas of financial performance and client service performance. 

Measure: Initiated improvement in the areas of financial management and client service. 
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Indicator  Actual Results 

Timely, relevant and 
reliable financial and 
non‐financial 
information available 
for better 
management control 
and accountability 

 In 2012‐13, a review of the MMDC’s Information Technology (IT) systems
was undertaken, which resulted in the identification of system restraints. A
request for proposals was released, a vendor was selected and the
implementation of upgrades was commenced.

 These improvements resulted in timely, relevant and reliable financial and
non‐financial information available for better management control and
accountability through the acquisition and installation of new financial
accounting software (Sage50) and a new integrated hospitality
management system (ResortSuite) in 2013‐14

Non‐alpine revenue 
sources identified and 
opportunities 
developed 

 In 2011‐12, the Board of the MMDC generated a list of potential non‐
alpine revenue opportunities, based successful industry exampled. By
2013‐14, a total of 11 existing and new non‐alpine opportunities were
maintained, enhanced, developed, and/or implemented.

 Opportunities were explored with Marble Zip Tours (MZT) to establish ATV
tours and ROAM the Rock Adventure tours conducted introductory dog
sledding tours.

 Further, MMDC entered into discussions with other third parties, including
Balance Rehabilitation Clinic from St. John’s, which held massage therapy
sessions at MMDC.

 ROAM the Rock partnered to bring ski and snowboard movie premiers to
the Resort. Four music events and concerts were held in 2012‐13 in
partnership with promoter Surefire Entertainment over the winter season.

 MMDC also established an agreement with Marble Zip Tours to establish
the Spider Challenge course.

 New events were added to the Winter Events Calendar: Beerthief beer
tasting, stand‐up comedy show during Jibfest, and a Touton Festival during
Snow West.

 Happy Warrior and Fitness based in Stephenville brought yoga sessions
specially‐designed for skiers and snowboarders to the Mountain during the
ski and snowboard season.

Visitor needs and 
satisfaction assessed, 
evaluated and 
monitored 

 In 2012‐2013, MMDC implemented a Customer Relationship Management
System (CRM) to track, assess and monitor key customer information. As a
result, MMDC could better identify customer contacts, accounts,
purchases and preferences, and better match customer needs with the
resort’s products and services.

 In 2013‐14, MMDC undertook an assessment of visitor needs and
satisfaction through the implementation of a new online guest feedback
information system.  This feedback system enabled MMDC to measure
customer satisfaction and views on the resort’s products and services. This
in turn provided marketing insights to better reach current and potential
customers and a basis for monitoring and improving the customer
experience.
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Indicator  Actual Results 

Client service needs 
identified and client 
service improvements 
initiated 

 In 2013‐2014, MMDC hotel enabled web‐based hotel bookings, and a
customer relationship management system was implemented.

 As detailed above, in 2013‐14, MMDC identified client service needs
through a survey process, and further improvements were initiated as
result of the feedback.

Infrastructure needs 
identified.  

 The physical infrastructure at MMDC was reviewed for safety in 2011‐12,
and a 10‐year capital infrastructure plan was developed by fall 2011. A
local engineering firm was engaged to assist in the identification of critical
maintenance areas. Further, given that the ski lifts at MMDC have specific
requirements, the original suppliers were engaged to prioritize outdated
electrical and mechanical components.

 By fall 2012, a three‐year IT systems improvement plan was created to
address immediate business and client services issues, and prioritized the
infrastructure needs over the three year period.

Discussion of Results: 

Between 2011 and 2014, MMDC initiated improvement in the areas of financial performance and client 

service performance.  Appropriate technology was sourced and implemented to ensure timely, relevant 

and reliable financial and non‐financial information is available for better management control and 

accountability. Physical and IT infrastructure were assessed, resulting in the establishment of multi‐year 

plans to identify and address the requirements to ensure that MMDC remains a safe and up‐to‐date 

corporation.  MMDC has worked to assess, evaluate and monitor client services and visitor needs. As 

outlined in the sections above, improvements have been implemented in areas identified through customer 

satisfaction surveys. Further, the MMDC worked to identify non‐alpine revenue sources and develop these 

opportunities. Agreements with third parties enabled the MMDC to deliver on these opportunities, 

including the creation of the Spider Challenge and ATV tours with Marble Zip Tours. 

Issue	Two:	Public‐Private	Partnerships	

The Board recognizes that in order to move Marble Mountain to a four‐season resort, it needs to partner 

with private companies that can provide high‐quality tourism products and experiences. 

2013‐14 Results 

Objective: By April 30, 2014, the MMDC Board will have increased its activity towards the number of 3rd 

party partnerships. 
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Measure: Activity toward the number of third party partnerships increased. 

Indicator  Actual Results 

Viable non‐alpine 
events identified 

The Board generated a list of potentially viable non‐alpine events from 
successful industry examples.  From this, a total of three viable non‐alpine 
events were identified including: stand‐up comedy during Jibfest by Surefire 
Entertainment; Beethief beer tasting; the Touton Festival. Other third‐party 
partnerships were developed, including Marble Zip Tours’ Spider Challenge and 
Yoga from Happy Warrior Yoga and Fitness. 

Identified 
opportunities for 
partnerships with 
third‐party operators 

The marketplace was scanned to identify existing companies that could offer 
viable, non‐alpine products. Opportunities for partnerships were identified 
with a number of third‐party operators including: Provincial Airlines, Cycle 
Solutions (Corner Brook), Marble Zip Tours, Marble Inn Resort Cove Café, local 
retailers (Ski World, Alpine Country Lodge, Ballistic and Marble Zip Tours), 
Happy Warrior Yoga and Fitness (Stephenville).  

Initiated steps toward 
new partnerships with 
third‐party operators 

Steps toward new partnerships with third‐party operators were initiated. The 
identification of non‐alpine opportunities with local businesses and the 
development of products resulted in the following new partnership activities 
with third party operators:   

 Provincial Airlines – offered Fly, Ski and Stay packages

 Cycle Solutions (Corner Brook) – offered Ski, Cave and Stay packages

 Marble Zip Tours – offered the Spider Challenge and Snowmobile (Sled, Ski
and Stay) packages through Marble Villa

 Marble Inn Resort Cove Café – offered vouchers for Marble Villa guests

 Marble Perks Program partners and Early Bird promotional campaign – was
enabled through partnerships with local retailers (Ski World, Alpine Country
Lodge, Ballistic, Marble Zip Tours, and Coast Clothing)

 Happy Warrior and Fitness (Stephenville) – brought yoga sessions specially
designed for skiers and snowboarders to the mountain

 Beerthief beer tasting event held at Marble Mountain Resort.

Discussion of Results: 

Marble Mountain Development Corporation forged nine new partnerships during the 2013‐2014 ski and 

snowboard season, and grew one existing. New partnerships began with the early bird season pass sale in 

October with local retailers (Ski World, Alpine Country Lodge, Ballistic, and Marble Zip Tours) who 

promoted season pass sales through their storefronts, and also offered discounts to season pass holders 

throughout the season. The retailers were pleased with their results, seeing increased sales during the 

promotions, and expressing interest in continuing and growing the promotion in the future. 

Marble Mountain also worked with Cycle Solutions in Corner Brook to offer guided cave tours in the 

Humber Valley region, and a Ski, Cave, and Stay package to capitalize on that activity. In addition, the resort 

worked with Quinn Pike of Happy Warrior Yoga and Fitness based in Stephenville to bring yoga sessions to 
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the Mountain. Quinn designed yoga classes to meet the needs of skiers and snowboarders and offered her 

teachings on Sundays after last chair. The sessions had great turnouts and feedback, and showed great 

promise for scheduling more classes during the 2014‐2015 ski and snowboard season. In addition to 

continuing Zip, Ski, and Stay packages from Marble Zip Tours, Marble Mountain Development Corporation 

also added snowmobile rentals to Marble Villa ski packages. The Sled, Ski, and Stay package was a 

successful offering for Marble Mountain guests, and will continue in future seasons. 

Three Year Reporting 

Goal: By April 30, 2014, the Marble Mountain Development Corporation will have taken steps to initiate 
public‐private partnerships in tourism.  

Measure: Steps taken to initiate partnerships with third‐party operators within the tourism industry. 

Indicator  Actual Results 

Viable non‐alpine 
events identified 

 MMDC undertook a review of examples of successful non‐alpine
opportunities, and from this generated a list of potential viable non‐alpine
events for Marble Mountain.

 MMDC also explored opportunities with Marble Zip Tours, including the
establishment of the Spider Challenge. Further, MMDC established concerts
and festivals including the Beerthief, Jibfest, and the Touton Festival.

Identified 
opportunities for 
partnerships with 
third‐party operators 

 MMDC explored opportunities for further partnerships with Marble Zip
Tours, including the establishment of the Spider Challenge.

 Further, MMDC entered into discussions with other third parties, including
Balance Rehabilitation Clinic from St. John’s, which held massage therapy
sessions at MMDC. Further, ROAM the Rock partnered to bring ski and
snowboard movie premiers. Four music events and concerts were held in
2012‐2013 in partnership with promoter Surefire Entertainment over the
winter season.

 A partnership was established with Provincial Airlines to create an airline
package.

 ROAM the Rock Adventure Tourism partnered with A Les Skis Doux to offer
entry‐level dog sledding opportunities in 2011‐2012.
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Indicator  Actual Results 

Initiated steps toward 
new partnerships with 
third party operators 

In 2011‐2012, MMDC posted a call for expressions of interest in the Western Star 
and The Telegram for potential third party partnerships and operations at the 
MMDC. 

 A multi‐year agreement was established with Marble Zip Tours to operate
the Spider Challenge. 

 New promotional partnerships were forged with four local retailers in the
Province. 

 Discussion with regional accommodators about packaging complementary
products and services was undertaken. 

 Test implementation of packaging products with Marble Inn Resort was
undertaken during the 2013‐2014 ski and snowboard season. 

Discussion of Results: 

During the three years 2011‐2014, the MMDC has undertaken steps to initiate public‐private partnerships 

in tourism. Viable non‐alpine options were identified, opportunities for third‐party partnerships were 

identified, and steps toward new partnerships with these third party operators were initiated. In 2011‐

2012, the MMDC posted a call for expressions of interest in the Western Star and The Telegram to assess 

interest in potential third party partnerships for operations at the MMDC. This call resulted in several 

immediate inquiries, including one of whom set up their operation inside the main lodge‐ Balance 

Rehabilitation Clinic from St. John’s, which offered massage therapy during the busy periods of the season.  

MMDC developed several strong partnerships through the three years identified in the business plan. The 

relationship with Marble Zip Tours was strengthened and additional offerings were established, including 

summer ATV tours and winter snowmobile rentals, and the establishment of the Spider Challenge high 

ropes obstacle course.  MMDC partnered with ROAM the Rock Adventure Tourism to establish dog sledding 

opportunities, as well as ski and snowboarding movie premiers. Further, MMDC worked with a promoter, 

Surefire Entertainment, to establish concerts and other entertainment events to be held at the resort. 

During the 2013‐2014 ski and snowboard season, new partnerships with four local retailers were created to 

promote Marble Mountain season passes, as well as cross‐promotion for the local operators’ storefronts. 

Overall, the promotion of snow sports was advanced through the partnerships. 

Issue	Three:	Increased	Participation	

Marble Mountain Development Corporation is a key organization on the West coast of the island to 

increase access and participation to physical activity, active recreation and sport, as per Government’s 

Strategic Direction. 
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2013‐14 Results 

Objective: By April 30, 2014, the MMDC Board will have increased its partnerships in provincial snowsport 

organizations. 

Measure: Partnerships in provincial snow sport organizations increased.  

Indicator  Actual Results 

Increased night skiing 
visitation 

 Night riding visitation was increased through events, promotions and
partnerships from 500 visits in 2012‐2013 to 819 visits in 2013‐2014. The
main contributor to this increase was a partnership with Grenfell Campus
and the promotion of the Grenfell White Out event which provided free lift
tickets, lessons, and rentals to the community. Just over 350 lift tickets
were issued that night, many to first‐time visitors of the facilities, and
newcomers to the alpine sports.

 MMDC also offered free return shuttle service between Corner Brook and
Marble Mountain on each Friday night of the 2013‐2014 season, in
addition to free live entertainment which contributed to increased night
skiing visitation.

 A six‐week Friday night program was also offered to elementary and junior
high school‐aged youth and achieved a good initial participation rate of just
under 100 night riding visits, as well as contributed to the growth in night
riding visitation overall.

Initiated efforts to 
increase provincial 
participation in snow 
sport activities  

 Efforts to increase provincial participation in snow sport activities were
initiated as follows. These included:

 Partnerships with NL Snowboard Association to bring a national Park
Days event to Marble Mountain resort and bring two‐time Olympic
athlete Sarah Conrad to Marble Mountain to host a female
snowboard camp.

 A partnership with Grenfell College to offer free night riding, rentals,
and lessons.

 The creation of a Friday night six week snow school program.

 A freestyle camp for youth.

 The offering of the nationally executed and promoted Discover More
program for beginners.

Discussion of Results 

Through partnerships and new promotions, night skiing visitation increased significantly in 2013‐2014 to 
819 from 500 in 2012‐2013. The main contributor to the increase was an event promotion with Grenfell 
Campus. For the last Friday night ride of the season, Grenfell White Out provided free lift tickets, lessons, 
and rentals to the community. The resort also offered free return shuttle service between Corner Brook and 
Marble Mountain on each Friday night of the 2013‐2014 season, in addition to free live entertainment. 
These initiatives will continue into the future, along with new ones, to further increase night riding 
visitation. 
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To attract and maintain youth skiers and snowboarders, Marble Mountain created two new program 
offerings in 2013‐2014. The six‐week Friday night program was offered to elementary and junior high 
school‐aged kids and achieved a good initial participation rate of just under 100 visits. The Marble 
Mountain snow school also offered a new freestyle ski camp for youth, which is anticipated to grow over 
the next two to three seasons, with the goal of reaching the size of the existing ten week youth programs 
(Krunchers, Marble Riders, and Kids Kamp). Camps like this, as well as terrain park investment, were 
important for skill progression, especially with youth skiers and snowboarders.  

Marble Mountain also created an add‐on product to the nationally executed and promoted Discover Skiing 
and Discover Snowboarding programs. The Discover More program encouraged new skiers and 
snowboarders to add two more days of lessons and rentals to their original discover package at a further 
discounted rate. 

Finally, MMDC increased its partnership ties to the NL Snowboard Association in winter 2014 through 
cooperatively bringing two‐time Olympic athlete Sarah Conrad to the resort to host a female snowboard 
camp called Park Days. The turnout was much better than expected with 19 participants. Not only was the 
next year’s planning for the Park Days event initiated in 2013‐14, there also was strong interest from a 
variety of other guests to do similar camps with other notable athletes. 

Three Year Reporting 

Goal: By April 30, 2014, the Marble Mountain Development Corporation will have increased opportunities 
for participation in physical, active recreation and sport activities.  

Measure:  Initiate participation in active recreational and sport activities at the Resort. 

Indicator  Actual Results 

Increased night skiing 
visitation 

 “Night Riding” from 6:00‐9:00 pm on Fridays, was an under‐attended
skiing time before 2011; during the 2011‐2012 year, increased
attention and marketing on these events was established to increase
nighttime participation. During that time, MMDC saw a 40 per cent
increase in the sale of night riding tickets over the previous year. This
increase does not include season pass holder usage, as that usage is
not tracked. By 2013‐2014, the increase was up by an additional 15 per
cent. Night riding statistics are included in Appendix E.

 Night lighting was added to the learning area and the terrain park.

 In 2013‐2014, as outlined above, a six‐week Friday night program was
also offered to elementary and junior high school aged kids.
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Indicator  Actual Results 

Initiated efforts to 
increase provincial 
participation in snow 
sport activities  

 In 2012‐2013, an increased focus was placed on increasing accessibility
in the after‐school time frame. After‐school programming was offered,
and night‐skiing operating hours were changed to open earlier.

 MMDC initiated public school lessons on Friday afternoons and
evenings.

 As detailed in the 2013‐2014 reporting, further efforts were initiated
to increase provincial participation in snow sport in that year, including
the creation of partnerships and camps.

Discussion of Results 

The MMDC has increased opportunities for participation in physical, active recreation and sport activities, 

including increasing night skiing visitation and initiating efforts to increase provincial participation in snow 

sport activities. Night riding opportunities have had increased attendance as a result of targeted marketing 

efforts and partnerships, the placement of night lighting in the learning area and terrain park, and the 

creation of a youth night program.  

MMDC initiated efforts to increase provincial participation in snow sport activities through an increased 

focus on the after‐school time period and the creation of public school lessons. Further, partnerships have 

been established to ensure increased interest and accessibility, including the creation of special events, 

camps and, in the case of the partnership with the Grenfell Campus of Memorial University, free night 

riding, rentals and lessons.  

Opportunities	and	Challenges	Ahead	

MMDC anticipates facing a number of continuing challenges and opportunities over the planning period. As 

with many multi‐season resorts, MMDC is experiencing increased global competition, continuing high 

infrastructure and operating costs, the impacts of climate change (especially on the anchor winter season) 

and changing demographics that are shaping market size and preferences. Further, in 2014‐15, the MMDC 

will also have the challenge of replacing the Governor’s Express lift. The chairlift was damaged when a 

lightning strike caused a fire in the lift shack at the top of the ski hill on August 8, 2014.  

MMDC will continue to work with both the public and private sector to improve its tourism appeal and 

increase sustainable opportunities to extend seasons, diversify the product offering, and increase revenue 

streams. The corporation is also focusing on improving client services and service quality as a source of 

sustainable, competitive advantage. This includes an increased focus on providing and promoting 

opportunities for, and benefits of, increased physical activity especially in winter and through other multi‐

season activities and special events.		
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Appendix	A	–	Current	Organizational	Chart	



MMDC Annual Report | 2013-2014 

Appendix	B	–	Current	Board	Members	(as	of	April	30,	2014)	

Current  

Board  

Members 

Robert Pike  Chair 

Janice Turner  Vice Chair 

Mike Dolter City of Corner Brook 

Jerry George  Marble Mountain Ski and Ride Club 

Carmela Murphy Assistant Deputy Minister –Tourism, Department of 

Tourism, Culture and Recreation 

Steven May  Member‐at‐Large 

Carla Haynes  Member‐at‐Large 

John Davis  Department of Innovation, Business and Rural Development 

Laura Walbourne  Member‐at‐Large 

Donna Thistle  Town of Steady Brook 

Peter Au  Assistant Deputy Minister, Department of Finance 
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Appendix	C	–	Applicable	Strategic	Directions	

Strategic Directions are the articulation of desired physical, social or economic outcomes and 
normally require action by more than one government entity. These directions are generally 
communicated by Government through platform documents, Throne and Budget Speeches, 
policy documents, and other communiqués. 

The Transparency and Accountability Act requires departments and public bodies to take into 
account these strategic directions in the preparation of their performance‐based plans. This will 
ensure that all entities are moving forward on key commitments.  

The Strategic Directions that are relevant to the Marble Mountain Development Corporation 
are: “Strengthen Public‐Private Partnerships in Tourism” and “Physical Activity, Active 
Recreation and Sport”. 

Tourism:	Strengthen	Public‐Private	Partnerships	in	Tourism		

Outcome:		Public‐Private	Partnerships	are	strengthened	to	increase	the	
contribution	of	tourism	to	the	province’s	economy.	

Focus Areas of the Strategic Direction  This Direction is 
Addressed in 
the MMDC 

Business Plan: 

This Direction is 
Addressed in 
the MMDC 
Operational 

Plan: 

This Direction is 
Addressed in 
the MMDC 
Work Plans: 

Further advance the Tourism Vision 
and its seven key directions.   
Organization and Coordination of the 
Tourism Industry. 

Develop priority, in‐demand and 
export ready tourism products and 
experiences. 

 
Market Newfoundland and Labrador 
as a tourism destination.   
Evaluation and performance 
measurement of the Tourism Vision 
and revenue target. 

 
Development of the tourism 
workforce.  



MMDC Annual Report | 2013-2014 

Recreation	and	Sport:		Physical	Activity,	Active	Recreation	and	Sport	

Outcome:		Supportive	physical	and	social	environments	are	created	that	
facilitate	opportunities	for	increased	regular,	lifelong	participation	in	
physical	activity,	active	recreation	and	sport.		

Focus Areas of the Strategic Direction This Direction is 
Addressed in 
the MMDC 

Business Plan: 

This Direction is 
Addressed in 
the MMDC 
Operational 

Plan: 

This Direction is 
Addressed in 
the MMDC 
Work Plans: 

Further advance the Recreation and 
Sport Strategy and its six key 
directions. 

 
Focus on after school hour physical 
activity for children, youth and 
families. 

 
Promote increased physical activity 
and healthy eating throughout the 
province. 

 
Increased access and participation for 
under‐represented groups (disabled 
persons, women and girls, lower 
income, Aboriginal).  

 

Support regional recreation and sport.  
Strengthen provincial regional 
recreation and sport organizations.   
Support for sport development.   
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Appendix	D	–	Financial	Statements	
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Appendix	E	–	Visitor	Statistics	
Historical Overview of Selected Key Indicators 2008‐09 to 2013‐14 

Indicator  08‐09  Annual 

%4 

09‐10  Annual 

%4 

10‐11 Annual 

%4 

11‐12 Annual 

%4 

12‐13 Annual 

%4 

13‐14 Annual 

%4 

Skier 

Visits1 

90,705  ‐ 4.8 84,962  ‐ 6.3 72,551 ‐ 14.6 72,470 ‐0.11 66,069 ‐8.8  67,078 1.5

Ski Days2  104  ‐ 13.3  86  ‐ 17.3 82 ‐ 4.7 100 +22 83 ‐17  85  2.4

Average 

Per Ski 

Day3 

872  + 9.8  988  +13.3 885 ‐10.4 725 ‐18 796 +9.8  789  0.9

Glossary  
1 A "skier visit" is an industry term used to denote one visit by a guest.  A couple visiting Marble 
Mountain for one day would be two skier visits. Total skier visits are calculated by adding day pass 
sales to visits from season passes (see below detailed statistics) 
2 A ‘ski day” is an industry term to denote the number of days that Marble Mountain was available 
(open) for guests to ski. 
3 Average Per Ski Day is the number of skier visits divided by the number of ski days open 
4 Annual % is the Increase (+) or Decrease (‐) compared to the previous year. 
 
Start Dates 
2008‐09: December 26 
2009‐10: January 9 
2010‐11: January 18 
2011‐12: December 26 
2012‐13: December 31 
2013‐14: December 26 
 
All start dates from 2000‐01 to 2007‐08 were in the third week or last week of December capturing 
the high visitation, high‐yield Christmas‐New Year holiday period, traditionally a peak with winter 
resorts. 

 
The average annual increase/decrease over the six year period 2008‐09 to 2013‐14 is as follows: 

 Skier Visits: ‐5.9% 

 Ski Days: ‐4.0% 

 Average Per Ski Day: ‐2.0% 
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Detailed Statistics 2010‐11 to 2013‐2014 
  2010‐11  2011‐12 % Change 2012‐13 % Change 2013‐14  % Change

Season 
Passes 

2,183 2,119  ‐3% 1.940 ‐8.4 2,060  6.2

Day Lift 
Tickets 

22,700  23,733  +4.5% 21,449 ‐9.6 19.698  ‐8.2

Total 
Skier 
Visits 

72,551  72,470  ‐0.11% 66,069 ‐8.8 67,078  1.5

* Total skier visits are calculated by adding day pass sales to visits from season passes. Season pass visitation at Marble Mountain is 
calculated by multiplying the number of season passes sold by 23. This is the average visits per season pass and this figure was 
derived by surveying season pass holders. 

 

Season Pass Sales 
  2010‐

11 
% of 
Total 

2011‐12 % of 
Total 

2012‐13 % of 
Total 

2013‐14  % 
Total 

Student  619  28%  614 29% 440 22.7% 166*  8.1%*

Senior  40  2  52 2.5 46 2.4 70  3.4

Family  601  28  667 31.5 654 33.7 821  39.9

Adult  488  22  448 21 411 21.2 442  21.5

Child (5‐
12) 

364  17  305 14.5 349 18 526  25.7

Under 5  46  2  33 1.5 40 2 30  1.5

Unknown  25  1  0 0 0 0 0  0

Total  2,183    2,119 1,940 2,060 
*The significant decrease in Student season passes can most likely be attributed to families purchasing season passes with at least 

one student‐aged family member. In the future, there will be a separate product and cost for adding a student to a family pass. This 

will provide a better illustration of the number of students purchasing season passes. 

 

Season Pass Holder Origin 
  2010‐11  % Total 2011‐12 % Total 2012‐13 % 

Total 
2013‐14  % Total

Local (2 hours)  1,804  83%  1,763 83% 1,597 82.3% 1,697  82.4%

St. John’s 
(metro) 

275  13  289 14 262 13.5 275  13.3

Rest of NL  30  1  29 1 41 2.1 45  2.2

Atlantic 
Canada 

26  1  13 0.6 12 0.6 12  0.6

Rest of Canada  7  0.3  10 0.4 8 0.4 11  0.5

UK/Ireland  10  0.5  9 0.5 0 0 0  0

International  6  0.2  6 0.5 10 0.5 0  0

Unknown  25  1  0 0 11 0.5 20  1.0
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Night Skiing Visitation 
  2010‐11  2011‐12 % Change 2012‐13 % Change 2013‐14  % Change

Night Riding 
Tickets 

510  714 40% 500 ‐29.97% 819  63.8%

Numbers do not include Season Pass holders or complementary tickets. Figures are based on total night riding revenues per 
season. Please note that the figure for 2013‐14 also includes 360 visits resulting from Grenfell Whiteout.  

 

Day Lift Ticket Customer Origin 
  2010‐11  % Total  2011‐12 % Total 2012‐13 % Total  2013‐14  % Total

Local (2 hours)  11,245  50  11,733 40 12,975 60.5 11,290  57.3

Rest of NL  8,191  36  8,270 35 6,098 28.1 6,189  31.1

Atlantic Canada  1,225  5  1,219 5 737 3.4 787  4.0

Rest of Canada  395  1.7  225 1 240 1.1 246  1.2

USA  13  .05  27 0.1 26 0.1 19  0.1

Britain  395  1.7  699 2.9 346 1.6 321  1.6

International 
(other) 

299  1.3  450 1.8 265 1.2 211  1.1

Comp  358  1.5  547 2 325 1.5 428  2.2

Unknown  579  2.5  563 2 437 2 207  1.1

 

Skier Visits 

  2008‐09  2009‐10  2010‐11  2011‐12  2012‐13  2013‐14 

Season Pass  65,642 63,158 50,209 48,737 44,620 47,380
Resident  20,552 18,190 19,436 20,003 19,073 17,479
Non‐Resident  4,498 3,599 2,327 2,620 1,614 1,584
Unknown/Comps  13 15 579 1,110 762 635
TOTAL  90,705 84,962 72,551 72,470 66,069 67,078
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Appendix	F	–	Catering	Statistics	
Weddings and Events 

  2009‐10  2010‐11 2011‐12 2012‐13 2013‐14

# of Weddings  16  19 17 10 18 

# of Events  12  18 16 12 14 

Grand Total All Events  28  37 33 22 32 

Revenues  Weddings  $121,754  $137,248 $124,083 $40,156.99  $138,694

Revenues Events  $81,475  $146,061 $124,199 $100,527.36  $86,432

Grand Total All 

Revenues from Above 

$203,230  $283,309 $248,282 $140,684.35  $225,126
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