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Uvod

Marketing Skoly, pred rokmi na Slovensku neznanoerg spojenie. V siasnosti sa
vSak stava potrebou. Financovanie regionalnehos8kolodvijajuce sa od i Ziakov
vytvorilo medzi Skolami sftaZz. T4 je naviac umdovana klesajucim pwom Ziakom

sp6sobenym negativnym demografickym vyvojom.

Prvymi lastovikami v uplatiovani marketingovych principov su sukromné Skoly,
postupne sa pridavaju aj niektoré Statne. Skotyrékbudl uplatovat marketingové myslenie
sa presadia, mnohé ostatné zaniknl. PoteSujuca&agk vizia, Ze Ziaci a Studenti sa do

buducnosti m6zu teSlepSim sluzbam a vySSiemu Standardu.

Predlozeny manual, ktory bol vypracovany ako padély material ku Skoleniu,
nadvazuje na s@asny stav a snazi sa pristupnym spésobom vysvatiznosti a postupy

aplikacie marketingu prostrednictvom 3kél.

InStitut rozvoja vedomostnej spdélwosti chce aj formou Skoleni a tréningov v oblasti
marketingu a inych progresivnych foriem riadenidasgiet k rastu kvality Skolstva na
Slovensku. Na tieto Skolenia nadvazuju aj projektgracovania na mieru Sitého marketingu
konkrétnym Skoldm, kde su Z@udnené Specifikhd Skoly a regionu. Teda okrem &reni
vSeobecného povedomia o marketingu v Skolstve ¥& I8haZi rie§i aj konkrétne problémy
Skél a pomaha im tak v ziskavani Ziakov, zvySovani spokojnosiditov a dosahovani
uspechov v Sirokom poli pésobnosti, ktoré Skolegigzi.
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Potreba ziakov - Potreba marketingu

V regionalnom Skolstve vznika situacia podobna sakrému sektoru. U podnikov su
trzby zavislé od p&iu zakaznikovl. Firmy sa preto snazia pritAkeovych zékaznikov
a udrzd si starych. Od z&kaznikov a ich spokojnosti sduna jej produktmi zaleii firma
bude ziskova, bude na hrane prezitia alebo oditilhuz Pozornas je sustredend na
zakaznika, na jeho potreby a Zelania. To je jediegta k uspechu v trhovej ekonomike

v pravnom Stéte.

Vyska rozpétu Skoly je v novom systéme financovania tieZz pdatmerna pé&tu
Ziakov 3koly. Ziak sa stava zakaznikom 3koly ag@lgbny zakaznikovi v sikromnom
sektore. MenSi rozdiel je len vtom, Ze si Skolwyherd sam ale v rozhodovacom procese
zohravaju véku rolu jeho rodiia. Pomer medzi ovplyvnenim vysledného rozhodnuigalzi
de'mi a ich rodémi je v kazdej rodine iny. Niekde maju pri vyberkoE hlavné slovo
rodicia, inde deti. VSeobecne vsSak plati, Ze cesta kalsp vedie cez splnenie potrieb

a poziadaviek ziakov a ich r@div.

Dostdvame sa tak k marketingu ako systému riadktuay dosahuje ciele organizacie
(v tomto pripade Skoly) prostrednictvom uspokojoaamotrieb zakaznikov — Ziakov a ich
rodicov. Marketing spolu so zodpovednym hospodarenimyudivanim moZznosti
viaczdrojového financovania sa tak stali jedinymstoa k zachrane a opatovnému

pozdvihnutiu Skoly.

! Trzby s zavislé aj od mnozstva minutych proskirdkazdého kupujiceho. Firma moze gpesna aj

s jedinym vékym odberatbom. Z&kladné vzdelavacie sluzby su vSak rodiny moéi,nakupovél’ na zaklade
existencie povinnej Skolskej dochadzky aneanié” prostriedky (Statom) su za kazdédipriblizne v rovnakej
vyske.

© IRVS 2007 4



Marketing sSkoly e R VS

Inétitat rozvoja vedomostnej spoloénosti

Marketingovy mix Skoly

Kazda organizacia sa snazi pglngelania svojich zakaznikov prostrednictvom
takzvaného marketingového mixu. Marketingovy misebe vo vSeobecnosti Zah ,4
marketingové P*“: Produkt (Product), Marketingovédrkmikacia (Promotion), Miesto predaja

(Place), Cena (Price).

Pre &ely Skoly ako Specifickej inStitlcie poskytujucéjzoy je mozné marketingovy
mix upravi’ a doplni, aby¢o najlepsie shial jej poziadavky. Marketingovy mix ma Skole
poméa budova si imidz, ziskavé klientov, udrzé si klientov a vytvoti s nimi obojstranne
prospesné \tahy.

Marketingovy mix mé Skole poméh&o najlepSie vyuzivaprilezitosti a brami sa
hrozbam vznikajucim na trhu. Marketingovy mix nie len spisanie alebo vybudovanie
urcitych silnych stranok a eliminacia slabych strariidoly. Marketingovy mix predstavuje
procesy, ktoré prinasaju Skole Uzitok prostredmiatyposkytovania Uzitku zakaznikom.

Marketingovy mix Skoly ako Specifickej inStiticieogkytujlucej sluzby mbézeme
zostaw nasledovne:
> Skolské sluzby
Komunikacia skoly
Cena vzdelania
Umiestnenie a fyzické prostredie Skoly

Zamestnanci Skoly

Y VvV Y VY V¥V

Atmosféra Skoly

Kazdy jeden prvok marketingového mixu méze Skolenpa presadi sa na trhu
vzdelania. Kazdy jeden prvok sa moze #tankuregnou vyhodou. Kazdy jeden prvok mdze
Skolu odlisf od ostatnych Skdl a pomdgej tak k ispechu.
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Ponuka sluzieb skoly

konkrétnou ponukou sluzieb. Ponuka sluZzieb mé twypracovana tak, abyo najlepSie
spnala poziadavky ciovych rodin a zaroveskolu dokazala pozitivne odligd inych 3kol.

Skola by mala svojich potencialnych zéakaznikov,atéddnotlivé rodiny oslovi

Skola by mala vypracovaponuku sluZieb v dvoch Urovniach, respéleneni na

sluzby:

>

>

Y Vv V¥V VY V¥V Y VY

Y VvV Y VY V¥V

Vzdelavacie

Doplnkové

Vzdelavacie sluzby zatiaju najma utenie:

obsahu giva,

vzdelavacich metod,

kvality ucitelov,

pristupu @itelov k Ziakom,

systému hodnotenia a informovania t@di 0 pokrokoch ich ditt’a,
cielov, ktorych spinenie Skola prostrednictvom vzdetdavaeklaruje,

d’alSich sluzieb spojenych so vzdelavanim.

Doplnkové sluzby mbzu zaket napriklad:
Skolské vylety,

moznosti zaujmového vzdelavania,
existujuce krazky v Skole,

podujatia pre rodov,

Skolské stiaze,
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» Skolské autobusy,

» moznosti participécie Ziakov a r@dv na vedeni Skoly a podobne.

Zakaznici nekupuju tovatfi sluzbu, ale kupuju Specificky Uzitok a hodnotaetkovej
ponuky. Rovnako je to aj u Skél. Aj #eza vzdelanie rodia neplatia, nastupuje v &snosti

tendencia orientacie na Uzitok a hodnotu.

-Ponuku sluzieb si mozno predstaveko jadro obalené mnoZstvom hmakafeh
a nehmatataych prvkov a javov, ktoré sa hromadia okolo jadam zardujeme napriklad
reklamu, dostupna's poradenstvo, fienie a pod.“2 Sluzbu ako produkt na trhu vzdelaaani
mbzeme pokh docentky Michalovej blizSie rozdélha nasledujuceasti:

» Zakladny produkt — predstavuje zakladnu jadro sluzby. U zakladke]ysto mbze

byt samotny proces vzdelavania.

» Ocakavany produkt — pozostava zo zakladného produktu spolu s minimom
podmienok, ktoré musia Bysplnené. Ké& rodicia davaju diéa do Skoly ne&akaju len
to, Ze mu bude odcitelov vysvetlena tebna latkaCakaju tiez Ze sa k nim budd
ucitelia dobre sprawa Ze sa Skola bude snéXiytvara’ dobry kolektiv medzi ziakmi,
Ze ich bude triednyditel’ informova’ o pokrokoch digata, ze sa diat'u v Skole ni
zlé nestane, Ze ho bude Skola okrem vzdelavanigdjovava, Ze bude rozvija

talent ich deti a pripravi ich na strednd Skolu.

» RozSireny produkt — pokid zékladny a takavany produkt predstavuju minimum,
ktoré musi firma sifiat, aby mohla preina trhu, rozsireny produkt predstavuje
moznos presadi sa, zlepSoua svoju situaciu, ras a dosiahntl svoje ciele.
RozSirenym produktom pre Skolu mdZet byapriklad orientacia na praktické
vzdelavanie, vedenie k samostatnosti, Specialnyk¢azl pripravuci nieco iné, ¢o

Skolu odliSi od konkurencie.

» Potencialny produkt — zalifia vSetky doplujuce prvky a vyhody, ktoré kupujuci
vyuzivaju alebo méZzu vyuZziva Predstava o potencialnom produkte Skoly je

ohrantend len fantéaziou rodin a riadites Skol.

2 Michalov4, V.: Manazment a marketing sluZieb, Ekon Bratislava 2004, str. 138
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PoZiadavky citovych rodin mézu Wy pritom zigované formou dotazniku,
rozhovorov s rodimi a mnohymi inymi formami. Atad je pritom potrebné hiana skupinu
rodin, ktoré chceme oslaviAk ma by Specificka, treba zabezfié aby vzorka zachytavala
prave ju. Ak je naSim ciem oslovovd Siroky okruh rodin, nevyuZivasegmentaciu
a prioritne sa zamefana spokojnas sttasnych Ziakov aich rothv, mbéZzeme pougi

dotaznikové dopytovanie priamo na Skole.

Komunikécia Skoly

Uspech 3koly v zmysle dosahovania jejloie zavisi nielen od kvality Skolskych
sluZieb, ale aj od spésobu akym bude Skola svojdieok sebe a svojej kvalite informava

a ako bude celkovo s okolim komunik@va

Na podporu dosahovania bie Skoly prostrednictvom komunikacie so svojim @kol
slizi nastroj propagacie, resp. marketingove] kakagie ¢i v anglickom preklade
promotion. Promotion sluzieb okrem vysielania slguéd Skoly von sliZi aj na ziskavanie

spatnej vazby a budovaniet@hov s rodimi, de&’'mi, firmami¢i tretim sektorom.

Nastroje marketingovej komunikacie pozostavaju z:

» reklamy,

» propagécie prostrednictvom zamestnancov,

» vytvarania vhodnych \fahov s verejna®u.

» internetovou komunikaciou,

» priamym marketingom (napr. list od riadiée smerovany rodom, rodtéovské
zdruzenie a pod.),

» propagéaciou prostrednictvom zatiavateov,

> iné.
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Reklama je forma platenej propagéacie. Skola pusikprostrednictvom zvoleného
média pozitivne spravy o sebe a svojich produktdatiohou reklamy je budovaznalos

o Skole a o jej produktoch a presygdrodicov aby dali svoje diga prave do vasej Skoly.

Promotion prostrednictvom zamestnancov Skoly jeSfreni dobrého mena medzi
klientmi navzajom najefektivnejSou formou propagaciPomahaju pri tom najméa
zrozumiténe stanovené hodnoty Skoly, ktoré su jasné vSetkgmestnancom, doplnené
etickym kdédexom. Skola mé navonok vystupbviednotne, o je podporované prave
spolaznymi hodnotami a clami.

Vhodné vzahy s verejnad®u su dolezité pre tvorbu imidzu Skoly. Imidz Skalyse
vyrazne vplyva na rozhodovanie réol pri valbe Skoly. Skola si dobré tahy s verejna®u
tvori najma prostrednictvom zapdjania sa do veppgpeSnych a kultirnych akcii.
Prikladom méZe kynapriklad Vianéné podujatie pre vSetkych ¢&dmov mest&i pomoc pri
vysadbe stroekov a podobne.

Cena vzdelavania

Cena vzdelavania sa zda z padu Skolstva jednoztiaou zaleZitotou sukromnych
Skél. Nie je to vSak celkom pravda. Do regionaingkolstva kazdorme plyna miliardy
korun. Platime ich vSetci formou dani pri svojicdkapoch v obchodoati zrazkou zo svojho

prijmu. Tieto toky vSak Skola ako tak& nedokazelywpt a su plne v kompetencii politikov.

DalSie néklady na vzdelavanie svojich deti majd riotiicia. Prejavuji sa vo forme
zositov, $kolskych pomécok, cestovnétigpoplatkov ZRPS. Vy3ku tychto nakladov mdze
ovplyvnit' tak Skola sukromna ako aj Statna. Sukromné Skaiginou zakhiaju pomdcky do
poplatkov za vzdelanie, gam ich objednavaju za vyhodnejSie cenyaka vysokym
nakupnym mnozstvam. Aj to je forma ziskania konk&nej vyhody a novych zakaznikov.

Kvalita poskytovanych sluzieb Skoly v dneSnej dghebmedzované spravidla vyskou
zdrojov jednotlivych 3kél, ktorych je pravdaze nstok. Skoly sa via¢i menej Gspesne
domahaju zvySenia tokov zo Statneho rarpoPolitici vSak nikdy neuvmia zdroje poth
ich poziadaviek.
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Existuju dva spésoby ako na tento nepriaznivy sté¥e riadité Skoly reagové
» dalej sa obradasmerom k parlamentu a dtifZe sa situacia raz zlepsi,

» zobra situaciu do viastnych ruk a snésa ziské financie zd’alSich zdrojov.

DalSie zdroje financovania okrem zdrojov zo Statnebapditu st definované

v zakone o financovani 8kél a Skolskych zariadeni.

V ramci tychto zdrojov mdze Skola zisk#@vdalSie prostriedky, ktorymi dokaze
zabezpéit' nielen svoj chod, ale aj pozadovanu kvalitu vzdetdch a ostatnych sluzieb.
Evidentna je vSak vyhodnejSia pozicia neStatnydi, §ketoze mdzu lepSie uspokojovanie
poZiadaviek rodiov financovad prave ich participaciou. Mozntsu pre verejné zakladné

Skoly je tak zmena zrédovatda.

Mnoho rodin v stasnosti by bolo ochotnych si doptatia vySSiu kvalitu vzdelavacich
sluzieb. Nie v kazdom meste je im to aj umoZnemitd trend je dokumentovany aj vyvojom
v okolitych Statoch, najméa @eskej republike. Nielen rodiny z vy3Sich ale ajedhych
a nizSich vrstiev posielaju svoje deti do sukronmgkol, pretoZze poskytuju vySSiu hodnotu

pre ich deti a poméhaju k ich komplexnému rozvoju.

Niektoré inform&né zdroje upozaiuju na nizku kvalitu sukromnych $kél. Vysledok
akéhokdvek vyskumu je vSak vzdy ovplyvneny pouZitymi krigéni. Sukromné Skoly sa
totiz snazia v&Sinou spiaf ¢o najviac poziadaviek rodin na vzdelavaciu institimielen
vyucovanie encyklopedickych vedomosti. Mnohé z nich Umagohto dévodu néasledne aj
odliSné @ebné osnovy¢o vyzaduje Upravu Standardnych hodnotiacich kijtéby dokazali
preskumd problém v jeho komplexnosti. Preto je délezitélgarmva’ Skoly prave z fadiska
ich sluzby spolénosti, nielen zo schopnosti ich Ziakov memororvalgené udaje.

Umiestnenie Skoly

Tento prvok marketingového mixu je spravidla makplgvnitelny pre uz fungujlce
Skoly. Ide o miesto, kde sa Skola fyzicky nachadzmiestnenie Skoly zohrava pre kazdu

Skolu strategickl Ulohu, pretoZze Wadnosti sa W&ina rodtov rozhoduje prave kvoli
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blizkosti Skoly. PretoZe sa v praktickejsti budem venovauz etablovanej zakladnej Skole,

nebudem sa umiestenim Skoly bliZzSie zaobera

Do klasického ,P“ — Place by sa dalo zahrndj celkové fyzické prostredie
a zariadenie, ktoré obklopuje Ziakov pri prijimahizby. Pre prisp6sobenie marketingového
mixu SpecifikAm vzdelavania na zakladnych Skoldem sa rozhodol tento prvok rozvies

v nasledujucom prvku mixu — pri Atmosfére.

Zamestnanci Skoly

Délezitog ma spravnych Tudi v pracovnom kolektive bola d&énutd uz
v predchadzajlcejasti. Uspech mnohych firiem podnikajlcich v sluzbdm| v minulosti
postaveny prave niudoch. Rovnaky trend pridedaka demografickému vyvoju a novému
systému financovania aj do oblasti Skolstva. Je dédizka casu, kd sa zé&ne naplno
prejavovd, preto sa natreba zodpovedne pripravi

Doélezité su op@2 poziadavky:
» orientacia na potreby rodin,

» profesionalita v zmysle kvalifikacie.

Naroky na uvedené poziadavky su rozne pre jediopliracovné pozicie:

1. Kontaktni pracovnici — predstavuju ich najma pedmyia, teda vyeéujuci.
Prichaddzaju najviac do kontaktu s'de a ich rodémi. PoZiadavky su jednak
na kvalifikdciu, jednak na schopnosti prijemne @vativne vydova
a komunikové s de’'mi a ich rodémi.

2. Koncegni pracovnici — predstavuje ich riaditejeho zastupcovia a ini
pracovnici, ktori sa podiaju na tvorbe ciov Skoly a navrhu spésobov ich
dosahovania. V niektorych sukromnych Skolach tlbdwi zviada manaZzment,
resp. manazér Skoly. Dolezité je, aby mali najmahdické a koncefné
schopnosti efektivne riatigkolu.
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3. Pomocni pracovnici — predstavuje ich napr. Skoleékretarka a pod. Tieto
osoby musia ki/tiez spaté z hodnotami Skoly, ale poziadavky mwh IS0 na
nizsej urovni z hadiska orientacie na zakaznika. Pri kontakte skndia ich
rodicmi vSak musia dotvatgednotny imidz Skoly.

Ludsky faktor je teda tiez délezitym faktorom Uspectiskania konkuregmej vyhody
a diferenciacie Skoly. Tomu musi tby kazdej Skole prispdsobeny aj systém motivacie
a odma&ovania zamestnancov. Tarifné platy pritom spoluedostatkom financii, resp.
moznosti ziskania dodatwych financii, prekdzaju vo vytvérani efektivnyctotimacnych
a odmaovacich Struktur.

Na jednej strane musia thyamestnanci Skoly schopni prispdsobvoje spravanie
a pracovné nasadenie vizii Skoly, jej poslaniueborn. Na druhej strane vSak musi riaflite
Skoly vytvort svojim zamestnancop najlepSie prostredie pre ich realizaciu. Spoksijno
musi by na oboch, resp. vSetkych troch stranach. Riaditesi by spokojny s pracou
ucitelov, Wwitelia musia by spokojni s vytvorenymi podmienkami (atmosféra gkeokt'ahy,
odmaiovanie) a pritom vSetka praca riadldea @itelov ma smerouwak spokojnosti Ziakov
aich rodéov (Co spatne prinesie spokojnosiaditd’ovi a witelom vo forme finatinych
zdrojov z normativo¥i pri neStatnej Skole aj prispevkov za vysSiu kualizdelavania). Plati
tiez, Ze nespokojnicitel sa nedokéze pine orientavaa potreby Ziakov a ich rautiv.

Atmosféra Skoly
Atmosféra Skoly predstavuje subjektivny pocit, ktayvolava v Ziakoch alebo ich
rodicoch fyzické prostredie Skoly doplnené spravanimezamestnancov Skoly. Atmosféra
Skoly je dblezita pre pokrok dia’a, jeho psychicky rozvoj, vahy medzi Ziakmi v Skole
a ma aj vea d’alSich désledkov.
Atmosféru Skoly vytvaraju napr. nasledovné prvky:
» spravanie sa zamestnancov Skoly k Ziakom a ickoadi

» spravanie sa zamestnancov medzi sebou,

» Uprava okolia Skoly (travnik, stromy, kvety, ceatpod.),

© IRVS 2007 12
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fyzicky zowiajSok budovy (dizajn, farba),

viditel'né prvky na budove (nazov skoly, logo Skoly a pod.)
rieSenie dizajnu vnutornych priestorov:

dizajn jednotlivych tried:

obletenie zamestnancov Skoly, ktori prichddzaju do st/e'mi a ich rodémi,

Y V V¥V Y V VY

ucebné pomécky, ich farby, dizajn a podobne.

Do atmosféry Skoly teda zasahuje vSetdmje rozoznatné zmyslamiloveka, ¢i uz
farby, tvary, va@a i hlu¢cnog'.

Atmosféra Skoly patri medzi prvky, na zéklade kbbrynéze Skola uputgpozornos
rodicov, ziskd konkurerknu vyhodu a odligi sa od inych Skdl. K&ze je atmosféra Skoly
vytvarand aj jej majetkom, ma vplyv aj na spravasdedeti k majetku. Spravanie satelov

ma zase vplyv na spravanie sa deti medzi sebou.

Drahé zariadenie Skoly nemusithgarukou dobrej Skolskej atmosféry a naopak pre
dobra Skolsku atmosféru nie je drahé zariadenig/hmastnogou. Materialne zariadenie by
malo by rieSené tak, aby bolo prijemné pre ol skupinu rodin areagovalo na
charakteristiky deti.

Spravanie sa zamestnancov Skoly ku Ziakom, icltoodli ale aj medzi sebou by malo
zodpoved#é hodnotam Skoly a dotvarare detico najlepSiu atmosféru.

© IRVS 2007 13



Marketing sSkoly e R VS

Inétitat rozvoja vedomostnej spoloénosti

Metodika vypracovania marketingu zakladnej Skoly

Pred zaatim prace na marketingu Skoly je potrebné si sti@nmetodiku ako voditko
pri postupe tvorby marketingu, ako systém zab&zpa kvality vystupu a kontroly
samotného procesu. Na zaklade porovnania viacemetodik som zostavil postup ktory
svojou jednoducha’®su bude mozné aplikovana zakladnych Skolach. VSeobecne tuto
metodiku mozno charakteriza/8 krokmi:

e Kde je Skola teraz
e Kam sa chce dosta

e Ako sa tam dostane

Konkrétna Metodika
1. Situaéna analyza Skoly:
V rdmci situ@nej analyzy je potrebné dékladne zanalyzmigasné status-quo Skoly
a vSetky vplyvy, ktoré ovphlyu Uspech Skoly na trhu.

a. Analyza marketingového prostredia Skoly
b. Analyza najvyznamnejSich konkurentov Skoly

c. Analyza sitasného marketingového mixu Skoly

2. Stanovenie marketingovych ciBov Skoly

3. Realiz&cia prieskumu medzi rodémi Ziakov Skoly
V ramci prieskumu bude potrebné zigtiformacie o spokojnosti ro¢tiv a ich
dodat@nych poZiadavkach, ktoré nie je moznézisfim spdsobom a su pritom
rozhodujlce pre uspech Skoly. Ziskavanie informatgjto faze uz nebude vSeobecné,
ale podriadené stanovenym kaen Skoly.

4. Navrh zmien v oblasti marketingového mixu Skoly
Na zaklade dbkladnej analyzy sa v tomto bode stamoarketingové postupy ako

zabezpér ciele u¢ené v prvom kroku.
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