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Podminky sou¢asného Skolstvi

Ceské $koly se méni, §kolam byla pfiznana pravni subjektivita a fada rozhodovacich
pravomoci byla pfesunuta na feditele Skol, coz vedlo k posileni fidici, finan¢ni a kutikularni
autonomie.

Rada kol se vice oteviela potfebam svych zakaznikil ve vétsi a bohatsi nabidce
vzdélavacich programi. To bylo mimo jiné umoznéno také ukon¢enim monopolu statu v oblasti
vzdélavani vznikem soukromych a cirkevnich Skol. Uvolnéni uniformity ucebnich plani a osnov a
vEtsi moznost volby pedagogickych metod, jakoz i otevieni prostoru pro tvorbu ucebnich, ucebnich
textll a pomucek, oteviely cestu k pluralitnimu Skolstvi. Ptili§ velka volnost ve volbé obsahu,
prostiedkil a forem vyuky a zvolnéni predpist a kontrolnich mechanizmt vedl rovnéz
Kk prohlubovani rozdilt v kvalité jednotlivych skol.

Na trhu existuji rzné typy skol:

* Dynamicky se rozvijejici, aktivni, samostatné a cilevédomé jednajici, které
poskytuji vzdélavaci nabidku, ktera je v souladu s potifebami vsech partnert.
Tyto Skoly maji ke svym zakiim spiSe partnersky vtah a jejich spoluprace
s okolim je pro Skolu pfinosem.

= Skoly, ve kterych pievlada autoritativni zptisob vyuky, které jsou piilis
zahledény do své tradice. Casto jsou bezradné ve svém rozhodovani o tom,
co maji ucit, jak naplnit volné kapacity, jak ziskat nové Zaky a studenty.
Cekaji na pomocnou ruku, kterd jim pomiize s jejich problémy.

Od skol se v soucasné dob¢ ocekava, ze se vice ptizplisobi potiebam a ptanim svych klientt.
Rodice chtéji ve vEtsi mife ovliviiovat chod Skoly, studenti zacinaji ve vétsi mife klast diraz na
kvalitu a profesionalitu vyuky, podniky poZaduji absolventy pfipravené pro praxi a ne pro
rekvalifikaci nebo dlouhé zapracovani.

Ceské $koly se za posledni obdobi zménily, otazkou vsak zstavé, zda se zménily dost, zda
udrzuji krok se socidlnimi a ekonomickymi zménami ve spolecnosti.

Trh ve Skolstvi

Rozsiteni vzdélavaci nabidky a snizovani demografické kiivky vede K riistu soutéze mezi
jednotlivymi Skolami. I do Skol zaciné pronikat trh.
& Trh vzdélavacich sluzeb mizeme chapat jako urcitou oblast ekonomické reality
spolecnosti, ve které dochdzi k vymené cinnosti mezi jednotlivymi ekonomickymi subjekty
(Skola, rodina, spolecnost) prostrednictvim smény.
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Skolsky trh je vyjime&ny a ma své zvlastnosti, na rozdil od trhu zbozi &i jinych sluzeb
nefunguje zcela trzné. Duvody:
®  Malé informovanost rodin o kvalité a hodnot¢ nabizenych produkta
®  Malé uloha ceny poskytovanych sluzeb
B Regionalni charakter Skolstvi —dojizdéni

Produktem skoly je vzdélany a vychovany zék, ktery se uplatni ve spolecnosti. Cilem firmy
je dosahnout zisk, vétsi podil na trhu,...
Ptes ,,fadové odlisnosti Skol a jinych organizaci Ize nalézt také shodné prvky
= Existence instituci, po nichz je velkéd (mala) poptavka
= Existence uspéSnych (neuspésnych) organizaci
*  Problémy (bez problém) se ziskavanim zékaznikt
e Nedostatek zakli vede k omezenéj$im finanénim zdrojim
* Pruzné (zkostnatélé) instituce
» Tlak na vedeni organizace (spravni rada —x- rady skol, rodice)

Problémy jsou svou podstatou shodné a Ize z nich odvozovat i skolstvi. Ukazuje se, ze
uspesna skola je zejména produktem dobrého managementu, ktery se neboji zménit zab&hnuté
stereotypy a chapat Skolu jako subjekt, ktery se musi chovat trzné a efektivné. Skola musi byt

zameétena predevsim na své zdkazniky (Zaci, studenti, rodice, podniky), ispé$né komunikovat se
socialnimi partnery a ma velmi dobrou image na vetejnosti.

Marketing

Marketing byva velmi ¢asto zuZovan na pojmy reklama, forma prodeje nebo public
ralations. Ty jsou pouze jeho Casti. VEétSina marketingovych ¢innosti probiha uvniti organizace a
neni tak viditelna.

Skolsky marketing vychazi predeviim z teorie a praxe marketingu neziskovych organizaci a
marketingu sluzeb.

@Marketing Skoly je proces Fizeni, jehoz vysledkem je poznani, ovliviiovani a v konecné fazi
uspokojeni potreb a prani zakaznikii skoly efektivnim zpiisobem zajistujicim zaroven
splneni cilii skoly.

Usp&sné jsou $koly, které uplatiiuji na viech arovnich marketingovou filosofii. Vsichni
pracovnici, od feditele aZ po Skolnika jsou v kazdodennim kontaktu se zakazniky skoly, zaky,
studenty, rodici, vetejnosti. Ovliviiuji jejich vztah a postoj ke Skole.

Marketingovy postoj se projevuje jiz V piedstavach o tvorb¢ kurikula, formach a metodach
vyuky a zvySovani jeji kvality, ptistupu k zZaklm, vnitini evaluaci vyuky, navazovani kontaktt a
oteviené komunikace s okolim Skoly, v kultivaci vnitini kultury a klimatu Skoly, ...

Tento ptistup vytvaii predpoklady pro dlouhodobou spokojenost vSech jejich zdkaznika a
partnerti se sluzbami Skoly. Spokojenost vytvaii dobrou image Skoly a vede k loajalit¢ zakt 1 ochoté
dalsich zakaznik a partnert se skolou spolupracovat. Loajalita a spokojenost vedou

» K trvalému pokryti finan¢nich potieb skoly a k niz§im nakladim
spojenym se ziskavanim novych, kvalitnich zakt

» k vybudovani pevné sité vztahti pfinaSejici $kole cennou spolupraci
s rodic¢i, praxi a vefejnosti

Mala spokojenost vSech partnerii a zdkaznikl Skoly vede k niZsi loajalité, kterd vede k horsi
spolupraci a v§eobecné k hor§im vysledkiim. Takova Skola ztraci své lepsi zékazniky, kvalitu,
image a tim 1 k men$im finanénim zdrojum.
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Sména
Potieby a ptani zdkaznikl jsou uspokojovany prostfednictvim smény.

@ Sménou rozumime proces, pri kterém dochazi pri urcitych podminkdach mezi jejimi
ucastniky k vymené hodnot. Témi mize byt urcity produkt (vyrobek, sluzba, vyuka),
penize nebo protisluzba.

Vsichni potencialni zakaznici, ktefi se zicastiiuji (jsou schopni a ochotni) smény tvoii trh.
Skolsky trh mé fadu Géastnikii. Jsou jimi $koly, jejich zékaznici (Zaci a studenti, rodige, podniky a
jiné organizace) a stat (Ministerstvo Skolstvi, hospodafstvi, zdravotnictvi, Skolské urady aj.).

Fundovani trzniho mechanizmu je naruSeno tim, Ze mezi Skolou a jejimi zékazniky nedochazi
ke sméné vzdy ptimo, ale zprostfedkované.

= Skola poskytuje sluzby zakéim, podnikim apod., ti viak neplati ptimo,
ale prostfednictvim statniho rozpoctu ze svych dani.

» Pokud neni placeno $kolné, je naruseno trzni rozhodovani zdkaznika
neexistenci ceny jako vyznamného regulatoru ovliviiujiciho poptavku.

= (Casteénd kompenzovano normativni metodou piidélovéani finanénich
prosttedkill ze statniho rozpoctu a ¢astecnym zpoplatnénim skolskych
sluzeb (Cast nakladi !)

Obr: Sména na trhu vzdélani
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Obsah sSkolniho marketingu

Zakladem kazdého rozhodnuti, jak na urovni Skoly, tak i ve tfidach je zak nebo student.
Cilem jeho Skoly je pochopit jeho potieby. Na zéklad¢ toho pfipravit spravnou kombinaci
marketingového mixu.

Zaci a studenti jsou hlavnim opodstatnénim existence $koly. V marketingovém pojeti jsou
chapani jako jeji zakaznici a pro Skolu je dulezité se rozhodnout, na které potencialni studenty se
zaméti. Pomoci ji k tomu miize marketingovy priazkum.

Zakaznici Skoly jsou rozdilni a vyzaduji rizné druhy informaci o nabidce Skoly a také
rozdilné formy komunikace. Proto by si §kola m¢la predevsim urcit svlij potencidlni trh a ten
rozdé¢lit na mensi skupiny moznych studentt s podobnymi potfebami a zajmy — trzni segment
(cilovy trh) a jemu ptizpisobit marketing.

Marketingovy mix
& Program (produkt)
B Vlastni vzdélavaci nabidka, jeho vlastnosti, Zivotni cyklus, tvorba a kvalita
= Cena (price)
®  Co zaplati zakaznik a jakou sluzbu za to obdrzi
& Distribuce (placement)
" Umisténi skoly, jeji dostupnost, rozvrh hodin, zpisob vzdélavanti,...
& Komunikace (promotion)

®  Osobni komunikace, vztah k vefejnosti (PR), reklama se zamétenim na nejcastéji
pouzivana média,...
@ Lidé (people)
®  Organizace Skoly, kultura skoly, mezilidské vztahy, kvalita managementu,...

Marketingovy pfistup ve vedeni Skoly je predev§im zaméfen na zédkazniky a jejich potieby,
tradi¢ni pfistup se zamé&fuje spise na potieby skoly, uciteld.

Marketingovy pfistup se snazi dodat své sluzby na spravném misté, ve spravném case a
V dobrém edukacnim prostiedi, komunikuje se svymi zdkazniky a podporuje aktivity Skoly
vhodnymi néstroji propagacniho mixu.

Marketingovy pfistup je zaloZen na strategickém fizeni, které se opira o spravné stanovené
cile (vize a poslani), o analyzu svych slabych a silnych stranek — SWOT analyza. Kli¢ovym cilem je
vyuziti omezenych zdrojl Skoly k naplnéni vize a poslani Skoly.

Koncepce strategického marketingu zahrnuje také tzv. relacni marketing ( trvalé budovani
pevné sité dobrych vztahli se vSemi diileZitymi zakazniky a partnery Skoly), existence vize vedeni
Skoly a pruzny zptsob vedeni a tvorba takové organizace a klimatu skoly, které vytvoifi vhodné
edukacni prostiedi.

Pozitivni pfinosy marketingového fizeni §koly se neprojevi ihned. Rist kvality a jeji image
je dlouhodoby proces.

O kvalitni a renomovanou Skolu projevuji vétsi zajem jak zakaznici tak sponzofi, coZ ptinasi
vétsi financni zdroje.

Uspokojovani potieb a prani zakaznika Skoly, dobré klima a vysledky Skoly vedou k vétsi
spokojenosti a nasledné i loajalité studentt i absolventt.



