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Abstrakt

Cilem této diplomové prace je navrzeni optimalni komunikacni strategie pro soukromou
anglickou Skolku v Praze. Prace je rozdé€lena na teoretickou a empirickou ¢ast. Teoreticka
cast obsahuje informace nezbytné k pochopeni problematiky. Informace o trhu
predskolniho vzdélavani, marketingu, komunikacni strategie a nakonec i o komunikaci
s mezinarodnimi klienty v anglictiné a cCestiné. Empiricka ¢ast se v navaznosti na
teoretickou cast vénuje analyze ¢ty soukromych anglickych Skolek v Praze. Analyza
Skolek je zameéfena na jejich komunikacni kanaly. Pro hlubsi pochopeni problematiky
empiricka Cast obsahuje i dopliujici vyzkum ve formé rozhovora s klienty Anglické
Skolicky, pro kterou tato prace na konci navrhuje mozna zlepSeni v oblasti komunikacni

strategie.

Kli¢ova slova: trh predSkolni péCe a vzdelavani, komunikacni strategie, analyza

konkurence, komunikace v mezinarodnim kolektivu, komunikace anglickych Skolek



Abstract

The aim of this thesis is to propose changes to optimize communication strategy of a
private English kindergarten in Prague. The thesis is divided into a theoretical and an
empirical part. The theoretical part contains information necessary to understand the whole
subject matter. Such as, information about the current preschool education market,
marketing, communication strategy and communication with international clients in both
English and Czech language. Following on from the theoretical part, the empirical part
conducts a research analysis of four private english kindergartens in Prague with a focus to
their communication channels. For even deeper understanding of the subject, the empirical
part also includes additional interviews with current clients of the English kindergarten, for

which this thesis suggests possible improvements in the area of communication strategy.

Keywords: preschool market, communication strategy, competition analysis,

communication in an international group, communication of english kindergarten
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Uvod

Pies tficet let se v Ceské republice — konkrétng uz od roku 1989 — fesi téma jak vhodng
sladit pracovni a rodinny zivot. Toto téma je diskutované jak laickou vetejnosti, tak
i politiky a odbornou vefejnosti. Problém o tom, na jak dlouho ma rodi¢ kvili svym détem
opustit pracovni trh a jak feSit navrat do prace, je podminén predev§im nabidkou sluzeb
denni nerodinné péce o déti. V Ceské republice je systém péce o déti mladsi Sesti let velmi
kritizovan a to zejména z divodu nedostateCnych kapacit v matefskych skolach, které
nestacily reagovat na prichod populacné silnych ro¢niki.!

Vysokou poptavkou piirozené zacala postupné vznikat nabidka alternativnich feSent
a rodi¢e mohou uz vybirat z fady moznosti — od statnich matetskych Skol, soukromych
jesli, dotovanych détskych skupin, az po soukromé chivy, firmy a agentury zaméfené na
hlidani a vzdélavani déti predskolniho véku.

Firmy ve vzdélavani si Casto fikaji ,,Skoli€ky*, jelikoz si ze zdkona nemohou fikat
Skolky a funguji mimo evidenci Skolskych zafizeni. Pravé jedna konkrétni Skolicka dala
impulz ke vzniku této diplomové prace. Autorka této prace je totiz zakladatelka soukromé
Skolicky v Praze (dale jen ,,Anglicka Skolicka”) a zéaroven je v procesu otevieni détské
skupiny v Plzni.

Cilem této prace je vytvoreni optimalniho a funkcéniho néavrhu ke zlepSeni
komunikac¢ni strategie Anglické Skolicky. Prace bude analyzovat a srovnavat Anglickou
Skolicku a jeji tfi nejveétsi konkurencni Skolky. Z dostupnych informaci srovna komunikace
konkuren¢nich soukromych skolek a poté dopliujicim vyzkumem podpofi, ¢i vyvrati
zjisténa data. Dopliiujici vyzkum bude formou rozhovora s klienty (rodici déti ve skolicce).

V teoretické Casti prace bude pozornost vénovana momentalnimu trhu Skolstvi.
Shrneme si s jakou konkurenci se Anglicka Skolicka celkové potyka a jaka predskolni
zafizeni jsou v CR neoblibengjsi. Re¢ bude i o komunikaci koli¢ky, marketingovych
komunikac¢nich strategii a nakonec i o kazdodenni komunikaci s klienty v anglicting
a ceSting.

Empiricka cast bude v prvni fadé zahrnovat predstaveni Anglické Skolic¢ky, popis
komunikacnich kanalt a analyza konkuren¢nich soukromych anglickych skolek v Praze 5

a okoli. Po uvodu a predstaveni situace a pripomenuti cile a dil€ich cild, bude v praktické

1 Paloncyova 2014, s. 207.
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Casti prepis rozhovoru s klienty (rodic¢i) dané soukromé anglické skolky. Rozhovory budou
vedeny individualné, otazky budou prfedem pfiipravené, s prostorem na lehké odbocky
a dal8i improvizované otazky. Rozhovory budou nahravany na diktafon nebo pouze jako
audio-recording na telefonu. Rodi¢e podepiSou souhlas s nahravanim a vyuzitim jejich
odpovédi ke studijnim ucelim. Rozhovory budou v zajmu klientd pfepsany bez uvedeni
jejich jmen a citlivych tdaja (respondenti budou oznaceni pouze jako R1, R2 atd.).

Jelikoz empiricka Cast prace bude obsahovat rozhovory s rodici, bude se jednat
o metodicky vedené rozhovory. Bude zapotiebi vysledky rozhovori nejen prepsat, ale
predevsim zpracovat a vyhodnotit. Na zakladé teoretickych poznatkd, zmapovani trhu,
srovnani konkurence a analyzy rozhovort vzniknou doporuceni pro zlepSeni komunikace
Anglické skolicky.

Vysledky prace by mély poukazat na dulezitost komunikacni strategie a upozornit
na piipadné chyby, které dana Anglicka Skolicka déla. Prace by mohla byt pfinosna pro
soukromé Skolky, détské skupiny, détské spolky, statni matetské Skolky ale 1 pro Sirokou

vefejnost, ktera se o tématu chce vzdélavat.
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1 Trh piedikolniho vzdélavani a pée o déti v CR
Nasledujici kapitola a podkapitoly piedstavi hlavni zafizeni, ktera se v Ceské republice
specializuji na péci a vzdélavani déti do Sesti let. Tato problematika je totiz velmi
nepiehledna, terminologicky nejednotna a kvuli roztfisténym pravnim piedpisim a jejich
neustalych zmén zmatecna.2

Tyto kapitoly teoretické cCasti jsou napsané za ucCelem jednoduSe wvysvétlit
momentalni trh pfedSkolniho vzdélavani. Kapitoly poslouzi jako prakticky prehled pro
lepsi zorientovani se v systému, popiSou momentéalni nabidku zafizenich, kterd poskytuji
péci a vzdélavani pro predskolni déti a vytvori teoreticky zaklad pro pochopeni konkurence

a fungovani Anglické Skolicky.

1. 1 Materské Skoly

V pé&i o déti od 3 do 6 let v Ceské republice jednoznaéné dominuji mateiské $koly.
Matetské skoly jsou jednou z prvnich moznosti, kterou rodi¢e vétSinou znaji a zvazuji pro
své déti a to z dobrého divodu. Mateiské skoly jsou tradi¢ni kolektivni predskolni zafizeni
a spadaji do &innosti Ministerstva $kolstvi, mladeze a télovychovy (MSMT). 96 %
mateiskych $kol v CR jsou vefejné a ziizované obci &i krajem, pouze 3 % mateiskych $kol
jsou soukromé a posledni 1 % jsou cirkevni matetské skoly.3

Matetské skoly jsou provozované dle Skolského zakona a jsou zapsané ve Skolském
rejsttiku. Mohou tedy byt bud’ vefejné, nebo soukromé.

Verejné matetské Skoly jsou ty, jejich zfizovatelem je kraj, obec, dobrovolny svazek
nebo MSMT (zfizuje je jménem statu). Soukromé mateiské skoly, jejich ziizovatelem je
cirkev nebo nabozenska spoleCnost ¢i jind pravnicka nebo fyzickd osoba mohou byt
neziskové i komeréni. Soukromé mateiské $koly lze tedy délit na soukromé komeréni MS,
soukromé neziskové MS a soukromé firemni MS, pii¢emz soukromé komeréni MS jsou
ziizované soukromymi subjekty. VétSinou maji pravni formu spolecnosti s rucenim
omezenim nebo akciové spolecnosti.

Soukromé neziskové MS jsou ziizovany neziskovymi subjekty, napf. rodinnymi

centry, a také maji nejcastéji pravni formu Skolské pravnické osoby piipadné€ obecné

2 Pemova, Ptacek 2013, s. 18.

3 Paloncova 2014, s. 147.
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prosp&iné spole¢nosti. Soukromé firemni MS jsou ziizeny pro predskolni vzd&lavani
uréena pro déti zaméstnanci konkrétniho zameéstnavatele. Zameéstnavatelem rozumime
soukromou firmu, organ statni spravy, nestatni neziskové organizace nebo vetejna instituce
jako je napf. univerzita & nemocnice. Soukromé firemni MS maji také obvykle pravni
formu Skolské pravnické osoby, spoleCnosti s ru¢enim omezenym nebo obecné prospésné
spoleCnosti. Jejich specifikem je, ze slouzi predevS§im skupiné rodin jednoznacné
vymezené pracovnim pomérem alespon jednoho z rodica. Prijeti do ostatnich soukromych
MS neni timto pozadavkem nijak omezen. Pokud viak soukromé firemni MS maji stale
kapacitu, mohou pfijimat i déti, jejichz rodi¢e pracovni pomér k dané firmeé nemaji; zalezi

na rozhodnuti ziizovatele.4

Matetské skoly plynule navazuji na vychovu déti v rodiné a zajistuji vSestrannou
péci, vzdélavani a vychovu az do nastupu do zakladnich §kol. Statni matetské Skoly se fidi
definici ve Skolském zakoné, ktera fika, ze cilem predskolniho vzdélavani je podporovat
rozvoj osobnosti déti a snazit se o podileni se na jeho zdravém citovém, rozumovém
a télesném rozvoji.> Dale se také podili na vyuce osvojovani si zakladnich pravidel
chovani, zivotnich hodnot a mezilidskych vztaht, tak aby mélo kazdé dité zakladni
predpoklady pro vzdélavani ve Skole a bylo pfipraveno na Skolni dochazku. Diky pobytu
ve Skolkach se déti vyrovnavaji ve vyvoji; déti s SVP (specidlnimi vzdélavacimi
potfebami) navic mohou dostat specialné pedagogickou péci za nejniz§i moznou cenu.

Vzdélavani v matetskych Skolach se fidi podle RVP (rdmcovych vzdélavacich
programu), ktery urcuje veskeré podminky vzdé€lavani, jeho rozsah a povinny obsah. RVP
je v matefskych Skolach smeérnice, podle které se musi fidit vSechny matetské Skoly,
reditelky Skol a jejich ucitelky. Podle této smérnice se v matetfskych Skolach hodnoti
vysledky vzdelavani déti. Tvorti se specialni RVP ucebnice a uCebni materialy. Smérnice je
zavazna pro tvorbu kazdého SVP (kolského vzdélavaciho programu) a TVP (tfidniho
vzdélavaciho programu).¢ Diky RVP jsou matefské Skoly vice ucelené instituce, ktera maji

jasna pravidla a fungovani, coz predstavuje obrovskou vyhodu, ale zaroven také nevyhodu.

4 Paloncyova 2014, s. 17.
5 Smolikova 2004, s. 4.

6 Smolikova 2004, s. 3.
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1. 1. 1 Fungovani materskych Skol

Tradicni Skoly jsou vazané na spoleCensky kontext. Chod Skol je vyznacné
ovlivnén tradicemi, narodni kulturou a také politickou a socioekonomickou situaci.”?
Ztizovateli jsou vétSinou obce, kraje, pravnické osoby, cirkev nebo neziskové organizace.
Prostory matefskych skol musi vzdy spliiovat hygienické, provozni a bezpe¢nostni normy.
Zakonem je dany 1 pomér poctu déti a peCujicich osob. Minimalni pocet déti ve tfidé je 13
a maximalni 27, v&k déti je zpravidla od 3 let.

Mateiské Skoly nejsou ziskové, pobiraji dotace, ale mohou vybirat od rodict
,,Skolkovné“ na pokryti nakladd. Rodi¢e dale mohou platit pfispévek na stravovani
a piipadng krouzky nabizené MS, dalsi aktivity nebo vylety a exkurze.

Mateiské Skoly mohou fungovat s celodennim provozem, polodennim provozem
nebo dokonce internatnim provozem. Instituce s interndtnim provozem nabizi kromé
celodenniho provozu i no¢ni provoz (jejich minimalni doba provozu je 20 hodin).
Ministerstvo Skolstvi nepodporuje vznik internatnich §kol, tudiz vznikaji pouze v ptipadé
zvysené poptavky obci.?

Nejvyuzivanéjsi a nejpreferovanéjsi je celodenni provoz, coz znamena minimalné
6,5 hodiny a maximalné 12 hodin. Polodenni provoz ze zékona nepiesahne 6,5 hodin
denné a v matetskych Skolach je tato varianta minimaln€ vyuzivana — procento déti, které
pravidelné chodi pouze na pul dne je pfiblizné 0,3 %, coz neni ani polovina jednoho

procenta.

Skolni rok zagina v matefskych $kolach stejné jako na zékladnich a stiednich
Skolach, tj. 1.zafi, a kon¢i 31. srpna nésledujiciho roku. Provoz matetskych Skol se
o svatcich a v letnich mésicich maze lisit, zaleZi na mistnich podminkach. Provoz muze byt
v Cervenci €1 v srpnu omezen nebo prerusen, popiipadé dokonce prerusen v obou meésicich.
Rozsah omezeni a preruseni stanovuje feditel dané Skolky po dohodnuti se zfizovatelem
a pripadné s domluvou ostatnimi fediteli matetskych Skol v obci. Déje se tak z toho

divodu, aby v obci a okoli byla i béhem letnich prazdnin moznost pro rodice predskolnich

7Pol 2004, s. 5.
8 Pemova, Ptacek 2013, s. 23.

9 Valenta 2013, s. 246.
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déti vyuzivat napiiklad jinou blizkou matefskou Skolu po dobu omezeni nebo pieruseni
jejich matetské Skoly.10 Podle statistik mivaji matetské Skoly nejCastéji otevieno 4 tydny
v prubéhu Cervence a srpna. Kapacita o letnich prazdninach byva naplnéna z 21-40 % (35

% MS). 1!

1. 1. 2 Podet matefskych §kol v CR

Mezi lety 1989-1990 a 2005-2006 poklesl pocet matetskych Skol o 36 %, v konkrétnich
&islech piesné o 2 618 MS. Pocet tiid se snizil 0 23 % (piesn& o 3 650 tiid), podet uditelek
0 32 % (ptesn€ o 10 161 ucitel) a poCet déti v matefskych Skolach se snizil o 30 % (116
702 déti). Jednalo se o rapidni pokles, ale ne nutné negativni. Z hlediska kvality a poctu
déti a ucitelek na jednu tfidu se mnoho nezménilo.12

Snizeni poctu matetskych skol mélo fadu divodi, jednim z nich byly organizac¢ni
pfiCiny, avSak nejvétsim diuvodem byl pokles poctu déti v predskolnim veéku v populaci
v duasledku prudce klesajici porodnosti. Od roku 1989 se pocet déti ve véku 3-6 let
v populaci snizil o vice nez 33 %. S niz§i poptavkou se piirozené snizila 1 nabidka. Pocet
mateiskych $kol je vazan na demograficky vyvoj v Ceské republice.!3

Ve skolnim roce 2018/2019, podle nejaktualnéjsiho ¢lanku na téma Ceské Skolstvi
vydaného Ceskym statistickym ufadem, si rodi¢e v CR mohli vybirat z celkem z 5,3 tisice
matefskych $kol. Dohromady se ve $kolnim roce 2018/2019 spo¢italo pies 30,6 tisice MS
ucitelt a kolem 16 000 tfid. Matetské skoly v poslednich statistikach pojmuly 364 tisic déti

(v priméru na jednu tfidu pfipadalo 22,6 ditéte).14

1. 1. 3 Vytizenost materskych §kol a jejich kapacita
Podle soucasné legislativy musi vefejné matefské Skoly garantovat mista pro déti, které
nasledujici rok za¢nou s povinnou Skolni dochazkou. Zpravidla by tedy pétileté déti neméli

mit potize najit misto v MS. Déti v poslednim , pfedskolnim“ ro¢niku uz maji totiz

10 Paloncyova 2013, s. 150.
11 Kucharova 2009, s. 16.
12 Kucharova 2006, s. 11.
13 Kucharova 2006, s. 12.

14 Ceské gkoly v &islech.
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dochéazku povinnou, ale pro mladsi déti (tfileté a Ctytleté) je dochazka do matefské Skoly
nepovinna, presto je vSak navstévnost velmi vysoka.

Skolky navstévuje stale vétsi podil déti nejen ve véku nad pét let, ale také mladsich
nez tii roky, coz vede ke skuteCnosti, ze podil déti navstévujicich matefské Skoly na
populaci déti ve véku 3-5 let od roku 2001/2002 presahuje 100 %.!15

Dle vyhlasky 14/2005 Sb. by tfida materské Skoly méla napliiovat 24 déti.
V piipadé ze ma materska Skola pouze jednu tfidu musi byt ve tfidé minimalné 15 déti.
Pokud je matefska Skola se dvéma a vice tfidami, ma nejméné 18 déti ve tfidé. Vyjimkou
je, pokud se jedna o jedinou matefskou skolu v obci, poté mize byt ve tfidé minimalné 13
déti, dvé a vice tfidami ma v prumeéru 16 déti ve tiide. Ve tfidach, ve kterych jsou zarazeny
déti se zdravotnim postizenim, ma nejméne 12 déti a maximalne 19 déti. V primeéru maji
Ceské matefské Skoly v jedné tride 24 déti.

V praméru piipada na jednoho ucitele/ucitelku necelych 13 déti, zpravidla tedy 2
ucitelky na jednu tfidu. V praxi existuje Casovy interval, ktery pokryva pouze jedna
ucitelka, naptiklad brzy rano ¢i pozdé odpoledne, aby se docililo pokryti celé oteviraci
doby skolky. V nejvytizengjsi Casy jsou ve tifidé ulitelky dvé. Je mozné, aby na plné
obsazenou tfidu byla pouze jedna ucitelka - to zdkon v pfipadé€ vyuky ve tiidach nijak
neomezuje ani nereguluje. Zakonné omezeni zmifuje pouze pobyt mimo matefskou
Skolku, tedy mimo misto uskuteciovaného vzdélavani. V takovych piipadech se za ucelem
zajiSténi bezpeCnosti déti, mize se na jednoho pedagogického pracovnika vztahovat
maximalné 20 déti z béznych tiid, a pouze 12 déti ve tfidé, kde jsou zarazeny déti se

zdravotnim handicapem.!6

1. 1. 4 Financovani provozu materskych skol

Mateiské skoly v Ceské republice maji podle pravnich predpisti narok na statni podporu.
Hospodaii s financemi podle zakona o rozpoc¢tovych pravidlech uzemnich rozpocti a podle
skolského zakona. Skolsky zakon dale stanovuje druhy piijmd a to jsou nasledujici:
finan¢ni prostiedky ze statniho rozpoctu, prostiedky z rozpocti uzemnich samospravnych

celkd, pfijmy z hlavni a dopliikové sluzby, finan¢ni prostiedky od zfizovatele, Uplata za

15 Kucharova 2006, s. 16.

16 Paloncyova 2013, s. 149.
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vzdélavani a Skolské sluzby, dotace na thradu vydaja, dary a v posledni fadé dédictvi.
Z pravidla ziskavaji MS penize na provoz od svého zfizovatele, pendzni prostiedky na

platy a vydaje od krajského soudu a uplaty od rodi¢t na pokryti chodu Skolky.17

1. 2 Détské skupiny

Vladni navrh zakona o détskych skupinach vznikl predev§im z potieby vytvofit jednotny
a systematicky pravni zaklad neskolskym sluzbam denni péce o déti. Proto v roce 2014
veSel v platnost zakon cislo 247/2014 Sb. o poskytovani sluzby péce o dit¢ v détské
skupiné. Tento novy typ sluzby vznikl s cilem zvysit mistni a cenovou dostupnost sluzeb
péce o déti a vytvorit alternativu dosazitelnou pro Siroky okruh poskytovatelt. Apeluje se
na fakt, ze rodiCe maji pravo zvolit typ sluzby, ktery je v souladu s jejich potfebami
a potfebami ditéte.

Sluzba nabizena détskymi skupinami spociva v hlidani a pravidelné péci o dité ve
véku od 1 roku do zahajeni povinné skolni dochazky, coz vede k vékoveé smiSenému
kolektivu. Détské skupiny jsou vzdy fazeny jako neziskova Cinnost. Jejich cilem neni
obohaceni ani tvorba zisku. To vSak neznamend, ze musi byt poskytovand bez uhrady.
Veskeré piijmy détskych skupin je nutno pouzit na zajisténi sluzby. Sluzba je zaméfena na
zajisténi bezpeCnosti a potieb dit€te, vychovu, rozvoj schopnosti, vyufovani, uceni

hygienickych navyki a na podporu individualnich dovednosti.

Maximalni pocet déti v jedné skupiné je 24. Tento pocet je stanoven odlisn€ nez ve
tfidé matetské Skoly. Détské skupiny usiluji o individualni piistup k ditéti a zpravidla se
o mensi uskupeni déti stara vice peCujicich osob. Nejnizsi pocCet pecujicich osob Cini jednu
pecujici osobu pro skupinu do 6 déti, dvé pecujici osoby pro skupinu od 7 do 24 déti.

A 3 pecujici osoby pro skupinu od 13 do 24 déti, pokud je ve skupiné zafazeno alespoi
jedno dité mladsi dvou let. Poskytovatel zaroven musi zohlediiovat zdravotni stav déti,
dobu pobytu déti v détské skupin€, veék déti a zejména sestaveni kolektivu a to tak, aby

vyhovoval vSem détem. Poskytovatel mize rozhodovat dle vlastniho uvazeni a navysit

17 Paloncyova 2013, s. 151.
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pocet pecujicich osob nad ramec stanoveny zadkonem (napf. V situacich, kdy je ve skupiné

vysoky pocet déti do dvou let).18

Détské skupiny se nezapisuji do Rejstiiku Skol a Skolskych zafizeni vedeného
MSMT, ale do evidence poskytovateld vedené MPSV. Zatazeni do evidence do MPSV
znaci naplnéni odpovidajici kvality poskytované sluzby, které jsou navic kontrolované
a oveérované. Détské skupiny nejsou tedy povinny zajistovat predskolni vzdélavani. Dité
v ,,predskolnim rocniku® (vé€tSinou pétileté Ci Sestileté déti) mize navstévovat détskou
skupinu, ale zaroven musi byt vedeno pod spadovou matefskou Skolku. Ve spadové
matefské $kole musi rodi¢ nahlasit, ze se dité bude vzdélavat individualné a ze se do MS

dostavi pouze na prezkouseni znalosti.

1. 2. 1 Fungovani détské skupiny

Provozni dobu stanovuje poskytovatel dle svych moznosti a dle potfeb rodict a déti.
Poskytovatel muze stanovit i v jaké pracovni dny probiha provoz, musi vSak dodrzet
podminku, ktera stanovuje pocet hodin (minimalné 6 hodin denng).

Détské skupiny se vyznacuji flexibilitou. Zakon nestanovuje zadné konkrétni
pozadavky na délku ¢i frekvenci dochazky do DS. Dale neni stanoveno ani obdobi pro
pfihlasovani, pfijimani a nastup déti. VSe lze uskuteCnit kdykoli v prubéhu roku dle
moznosti poskytovatele. Pro nejefektivnéjsi kapacity mize poskytovatel nabizet naptiklad
dochéazku jen na konkrétni volna dopoledne a pfijimat pak nové déti ihned, jakmile to

kapacita umozni, nikoli jen na zacatku Skolniho roku.!®

1. 2. 2 Poéet détskych skupin v CR

Vlada Ceské republiky schvalila v roce 2012 navrh vécného zaméru zdkona o détské
skupiné a o zmeén€ souvisejicich zakoni dne 22. 8. 2012 a ulozila ministru prace
a socialnich véci zpracovat ve spolupraci s ministry financi a zdravotnictvi navrh zakona
o détské skupin€ a o zmeéné souvisejicich zakont do 31. 3. 2013. Ve dnech 22. 1. az 18. 2.

2013 probehlo k navrhu tohoto zakona mezirezortni pfipominkové fizeni a dne 26. 3. 2013

18 Paloncyova 2013, s. 166.

19 Ministerstvo prace a socialnich véci 2019, s. 41.
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byl navrh zakona o poskytovani sluzby péce o dité v détské skupin€ a o zméné predlozen
vlade k projednani.20

Diky novym zakontim a finanéni podpoie z Evropské unie se v Ceské republice
v nasledujicich par letech vyrazné zvysil pocet détskych skupin. Dalo by se to nazvat az
jako baby-boom détskych skupin v celé zemi.

V roce 2021 bylo CR registrovano vice jak 4 000 détskych skupin raznych kapacit
a velikosti. Pfirozen¢ v méstskych oblastech, kde je vétsi poptavka po téchto sluzbach, je
1 vetsi koncetrace vétSich détskych skupin. Malé détské skupiny se nachazi spiSe v mensich
meéstech a venkovskych oblastech.

Podet détskych skupin v CR je ovliviiovan mnoha faktory jako napf. ekonomicka
situace, dostupnost sluzeb a predevs§im financovanim détskych skupin EU a vladou. Tyto
faktory se v poslednich letech drasticky méni, coz se velmi rychle a vyrazné projevuje i na
poctu détskych skupin.2!

V lednu 2023 skoncil projekt Podpora implementace détskych skupin. Dosla taktéz
jednorazova dotace od EU. Vladni prostiedky na podporu détskych skupin jsou pro zménu
omezené. Budoucnost détskych skupin je momentalné nejasna. Mize byt schvalen novy
zakon o vladni podpore, ale v opacném piipade se détské skupiny zacnou zavirat a nékteré

ménit na zcela nezavislé a ziskové zafizeni.

1. 2. 3 Vytizenost détskych skupin a jejich kapacita

Vytizenost détskych skupin se odviji od poptavky, ale také od toho, jaké financni,
prostorové a dal§i moznosti zfizovatel ma. Zakon o détskych skupinach vsak stanovuje
minimalni pocty pecujicich osob pro rizné velké kolektivy déti. Bere v potaz velikost
skupiny a také vék déti. DS do 6 déti mize vést jedna pecujici osoba, pro DS od 7 do 12
déti vyzaduje uz dvé pecujici osoby a DS od 13 do 24 déti zada min. 3 pecujici osoby.

Pocet pecujicich osob muze byt i vyssi, pfedevsim pokud je ve skupiné vice déti mladSich

20 Paloncyova 2013, s. 165.

21 Paloncyova 2013, s. 166.
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dvou let. Standardy kvality upfesiiuji zohlediiovani veékového slozeni déti ve skupiné
a pocet pecujicich osob k zajisténi bezpeCeného prostiedi.22

Vytizenost détskych skupin je tedy v porovnani s matefskymi Skolami nizsi, protoze
na jednu pecujici osobu spadd mensi pocet déti a kapacita jednotlivych détskych skupin se
od matetskych kol také 1i§i. VétSina détskych skupin piijima maximalné 24 déti, ale valna
vétsina DS pfijima pouze 12 déti.

Kapacita détskych skupin zavisi na velikosti prostoru, v némz probiha provoz DS.
Prostory musi spliiovat technické pozadavky na stavby kladené stavebnimi predpisy na byt,
obytnou mistnost nebo pobytovou mistnost. Provozovatel DS se vzdy muze obratit na
krajskou hygienickou stanici, hasi¢sky zachranny sbor a stavebni ufad. Pozadavky na
prostory a dalsi parametry jsou ve vyhlaskach definovany odlisné pro DS s kapacitou do 12
déti (vyhlaska cislo 350/2021 Sb.) a kapacitou od 13 do 24 déti (vyhlaska Cislo 410/2005
Sb.).23

DS do poctu 12 déti musi poskytovat samostatnou pobytovou denni mistnost véetné
adekvatniho vybaveni a o vyméte minimaln€ 3 m? na jedno dit€, vybaveni denni mistnosti
¢i samostatné loznice, Satnu, odpovidajici hygienické zafizeni, uklid a nakladani s pradlem
a venkovni prostor pro pobyt déti venku.24

DS o poctu 13 az 24 déti maji pfisnéjSi parametry a pozadavky na prostor.
Poskytovatel uz musi zajistit plochu denni mistnosti o vyméfe minimalné 4 m? na jedno
dité, plocha na jedno lehatko nebo ltzko pro odpocinek musi mit 1,7 m?, oddélenou Satnu
o vymeéfe minimalné 0,25 m? na jedno dit€, vybaveni Satnim nabytkem pro kazdé dite,
hygienické zafizeni pfistupné z denni mistnosti i Satny, uklid a nakladani s pradlem

a vlastni oploceny venkovni prostor.25

22 Ministerstvo prdce a socidlnich véci 2019, s. 34.

23 Vyhlaska €. 410/2005, O hygienickych pozadavcich na prostoru a provozoven pro vychovu a vzdélavani
déti a mladistvych.

24 Ministerstvo prdce a socidlnich véci 2019, s. 16.

25 Ministerstvo prace a socidlnich véci 2019, s. 21.
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1. 2. 4 Financovani provozu détskych skupin

Jak uz bylo zminéno vySe, provozovani détskych skupin je Cinnosti neziskovou, coz
znamena, zZe nejsou provozovany za ucelem zisku. Rodice déti plati pouze za naklady na
ziizeni a provoz détské skupiny (provozni naklady tvoii mzdy pecujicich osob a energie,
ptipadné najem, pokud prostory nejsou ve vlastnictvi poskytovatele sluzby).

Neékteti poskytovatelé détskych skupin vyzaduji od rodi¢i plnou uhradu naklada,
jini mohou pozadovat pouze CasteCnou. Jiné dokonce uhradu nepozaduji. 26Cena péce
v détské skupin€ zavisi na skuteCnosti, zda provozovatel détské skupiny ziskal dotaci
z Evropského socialniho fondu. Dale mohou détské skupiny cCerpat ze spoluprace
s projektem MPSV: Podpora implementace détskych skupin. MPSV doposud podpofilo
400 zatizeni s celkovou kapacitou kolem 5,5 tisice déti.2”

MPSV podpora i dotace z Evropského socialniho fondu byly ¢asové a predevsim
financné omezeny. Détské skupiny vzniklé po vyprSeni podpory a financi uz musi finance
ziskavat od rodi¢u. Dulezité je zminit, ze objem dotaci byl vyCerpan jiz béhem nékolika
hodin daného dne a nasledujiciho dne 3. 11. 2017 vysla zprava, ze Castka byla dokonce
prekroCena. Velky pocet détskych skupin tedy dotace ani podporu nedostali a musi své
nemalé naklady fesit jinak. Zaroveni ovSem stat v novele o détskych skupinach nastavil
cenovy strop kolik mohou détské skupiny od rodic¢a vybirat. Od ledna tohoto roku (2023)

je maximalni ¢astka za mési¢ni dochazku za jedno dité 4 720 korun.28

1. 3 Zarizeni fungujici dle obecnych pravnich piedpisi nebo
Zivnostenského ziakona

Mimo matefské Skoly a détské skupiny existuji 1 dalsi zafizeni nabizejici velmi obdobnou
sluzbu MS a DS. Tato zafizeni se Gasto nazyvaji ,jesle”, ,lesni Skolky*, , détské koutky®,
Hfiremni Skolky“, | miniSkolky*,  Skolicky®, , détska centra“ apod. VSechna tato zafizeni
jsou provozované dle obecnych pravnich ptredpisi nebo podle Zzivnostenského zakona.
Jedna se o veskera zafizeni provozovana mimo pusobnost Skolské legislativy. Mohou byt

provozovana jak neziskove, tak 1 komercné.

26 Paloncyovd, Barvikova, Kuchatova, Peychlova 2014, s . 24.
27 Mimotadnd vyzva na podporu détskych skupin. Ministerstvo prace a socidlnich vé&ci. 2016 [online]. Habati.

28 Od ledna 2023 zdrazi i pobyt v détské skuping.
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Od MS a skolskych zafizeni se dale ligi tim, Ze pro né existuji stanovena pravidla
pouze v oblasti obecnych pravidel bezpecnosti a ochrany zdravi pfi praci a technickych
pozadavku na stavby.29

Zafizeni nabizejici pé€e o malé déti a nejsou zarazena do Rejstiiku Skol a funguji
podle zivnostenského zakona, ktery pro tyto ucely upravuje dveé zivnosti: vazana zivnost
,PéCe o déti do 3 let véku v dennim rezimu® a volna zivnost ,Mimoskolni vychova
a Cinnost, poradani kurzi, Skoleni, vCetné lektorské Cinnosti“. Vazana zivnost a volna se

1i§i v definici obsahové naplné sluzby péce o déti, viz nasledujici tabulka.30

labulka 1: Shrnuti rozdilit vazané Zivnosti a volné Zivnosti v oblasti predkol. vzdél. a péce

Vazana Zivnost

,,PéCe o dit€ do 3 let véku*

- celodenni rezim o déti, ktery podporuje
rozvoj fecovych, rozumovych,
pohybovych, pracovnich, hudebnich
a vytvarnych schopnosti, stejné jako
kulturné-hygienickych navyka
odpovidajicich véku ditéte

- soucasti péce je také zajisténi
bezpecnosti a zdravi déti, pobytu na
cerstvém vzduchu, stravovani, spanku
v hygienickém prostredi a osobni
hygieny déti, v€etné poskytovani prvni

pomoci

Volna zivnost
,,Mimoskolni vychova a ¢innost, poradani
kurzu, Skoleni, vCetné lektorské ¢innosti®

- poskytovani vychovy pro déti starsi 3 let
v zafizenich, ktera nejsou zahrnuta

v rejstiiku Skol a Skolskych zafizeni

- vyuka v soukromych skolach a zatizenich,
ktera nabizeji odborné vzdelavani a nejsou
zafazena v rejstiiku Skol

- mimoskolni vychova a vzdélavani,
doucovani pro studenty, vychovné
vzdélavaci aktivity na détskych taborech

a jinych akcich zaméfenych na zotaveni,
vCetné organizace programu pro ucastniky
téchto akci, dohledu nad détmi a podobné

- vyuka jazyku a znakové feci, vyuka hry
na hudebni nastroje, vytvarné umeéni
(vCetné malby, sochatstvi, umeélecké
fotografie a dalSich), balet, umélecky tanec,
herectvi a dalsi vzdélavaci aktivity

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Palocyové 2013, s. 161. 2023.

29 Kuchatova, Peychlova 2014, s. 15.

30 Paloncyovd 2013, s. 161.
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Vazana zivnost ,,PéCe o déti do 3 let” v dennim rezimu umoziiuje poskytovat rizné
sluzby kolektivni péce o déti v této vekové kategorii jako jsou miniskolky, jesliCky,
mikrojesle a détska hlidaci centra. Tyto sluzby nejsou zakonem nijak upraveny, coz vede
k rGznorodosti a kvalité poskytovanych sluzeb.3! Néktera zafizeni poskytuji kvalitni
vychovnou péci s individualnim pfistupem a dennim programem pro déti, zatimco jina se

zaméfuji pouze na hlidani.

Volna zivnost ,,Mimoskolni vychova a ¢innost, poradani kurzt, Skoleni, vCetné
lektorské ¢innosti® umoziuje poskytovani soukromych skolek pro déti od 3 let bez zapisu
do skolského rejstiiku. Tyto zafizeni musi dodrzovat platné pravni predpisy vcetné
obCanského a obchodniho zakoniku, zivnostenského zakona, spravniho fadu
a hygienickych predpisti. Skolsky zakon a zakon o pedagogickych pracovnicich se na né
nevztahuji. Skolkim miize byt pfidélena pravni forma samostatné obchodni spole&nosti
nebo obecné prospésné spolecnosti podle zakona ¢. 248/1995 Sb. nebo podle obcanského
zakoniku.

Vyhodou Skolek zapsanych v rejstiku skol a skolskych zafizeni je moznost Cerpani

dotaci ze statniho rozpoctu, coz u neskolskych zafizeni a soukromych Skolek neni mozné.32

1. 3.1 Fungovani neSkolskych zarizeni

Narozdil od matefskych §kol a détskych skupin nemaji zafizeni, ktera fungujici dle
obecnych pravnich predpisi a zZivnostenského zakona, zadny konkrétni pravni zaklad.
Provozovatelé téchto sluzeb by tedy meéli dodrzovat pouze zakon o ochrané verejného
zdravi a s tim spojené pravni predpisy.

Zakon o ochrané¢ vefejného zdravi vymezuje zakladni oblasti vztahujici se
k ochrané vefejného zdravi. Péce o malé déti vSak neni v tomto zdkoné nijak podrobnéji

definovéna, jen v Casti 2 (€. 258/2000 Sb.) se zakon trochu vice zabyva podminkami pro

31 Zykanova, Janhubova, 2020, s. 10.

32 Kucharova 2009. s. 23.
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vychovu, vzdélavani a zotaveni déti a mladistvych, vymezuje hygienické pozadavky na
venkovni hraci plochy pro hry déti a podminek vnitiniho prostfedi stavby.33

Podle c¢asti 7 (€. 258/2000 Sb.) jsou dany povinnosti spliiovat hygienické
pozadavky stanovené provadécim pravnim predpisem vztahujici se k prostorovym
podminkam, vybaveni, provozu, osvétleni, vytapéni, mikroklimatickym podminkéam,
zasobovani vodou, uklidu a pradelné¢ ulozeny pouze Skolam a Skolskym zafizenim
zapsanym do Skolského rejstiiku a osobam provozujicim zivnost péce o dit€ do 3 let veéku
v dennim rezimu a osobam provozujicim zivnost vychova a mimoskolni vzdélavani, je-li
zivnost provozovana v provozovné. Neskolska zafizeni provozovana na zakladé obecnych
pravnich predpisi se dale nemuseji fidit hygienickou vyhlaskou pro matefské Skoly
a détské skupiny a nepodléhaji ani prisluSnym kontrolam.

Pro poskytovatele a zfizovatele forma neskolskych zafizeni sice znamena jistou
volnost pfi zakladani a provozovani zafizeni denni péCe o déti, ale v zamu zajisténi
alespon zakladni kvality poskytované sluzby jsou nuceni obracet se s zadosti o stanoviska
na n€kolik odpovédnych organti soucasné — jak na Hasi¢sky zachrany sbor, Ministerstvo
vnitra CR i Odbor ochrany vefejného zdravi Ministerstva zdravotnictvi CR. Tyto organy
posuzuji kazdou zalezitost pripad od pfipadu, protoze neexistuje konkrétni pravni opora.
To muze byt pro mnoho tGradi zatézujici a jelikoz se naroky jednotlivych tradu lisi, maze
to ztizit zfizovatelim novych zafizeni vyfizovani potiebnych podkladd. Predevsim pokud
se jedna o urady, které v této oblasti nemaji pfiliS zkuSenosti, jejich nezkuSenosti
a nemoznost opfit se o pravni normy.3+

Ministerstvo prace a socialnich véci navrhlo feseni v podobé urcitych metodickych
doporuceni, kde by se poskytovatelé 1 tifady mohli docist podminky sluzeb péce o déti
poskytovanych v souladu s obecnymi pravnimi piedpisy jako napfiklad konkrétni
podminky dodrzovani a zajisténi hygieny, pozarni ochranu a bezpecnost, technické

pozadavky na prostory a dalsi.35

33 Vyhlaska €. 258/2000, Zakon o ochrané€ vefejného zdravi.
34 Paloncyova 2013, s. 153.

35 Diivodova zprava k navrhu zakona o poskytovani sluzby péce o dité v détské skuping a o zméné
souvisejicich zakonu. 2013.
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1. 3. 2 Polet neskolskych zaFizeni v CR
V Ceské republice nejsou komeréni sluzby kolektivni péde o déti prili§ rozvinuty. Nejvice
jsou vyuzivany v Praze a okoli a dalSich velkych méstech.

Data o rozsifeni téchto sluzeb jsou omezena. Neexistuje registr ¢i evidence téchto
zafizeni ani poCet déti navstévujici komercni zafizeni. Lze tedy pouze odhadovat pocet
neskolskych zafizeni. OvSem vzhledem k tomu, ze komercni neSkolska zafizeni nejsou
dotovana statem a jsou pfili§ draha pro vétsinu rodi¢i a mohou si ji dovolit jen rodiCe
s nadprimeérnymi piijmy, nejsou tyto sluzby pfilis rozsifeni a Casté.

U déti starsich 3 let rodice preferuji vefejné materské Skoly kvili jejich financni
dostupnosti a malé zkuSenosti s jinymi formami sluzeb. Komerc¢ni sluzby jsou vétSinou
vyuzivany jako nouzové feSeni z divodu nedostatku kapacit verejnych institucionalnich
sluzeb a jako alternativni formy sluzeb s individualnim pfistupem k détem nebo
s flexibilitou sluzeb. Velka ¢ast déti je umisténa v téchto sluzbach pouze docasné€, dokud se

neuvolni misto ve vefejné matetské skole.3¢

1. 3. 3 Vytizenost neSkolskych zarizeni a jejich kapacita

Jak uz bylo zminéno v predchozich podkapitolach, narozdil od predskolnich zafizeni
zapsanych v Rejstiiku Skol nemaji neskolska zatizeni provozované dle obecnych pravnich
predpist nebo zivnostenského zakona zadné dalSi podminky. To znamena, ze pro tato
zafizeni neni ani stanoven maximalni pocet déti ve skupin€, ani pocet déti na pecujici
osobu. Neni tedy mozné zjistit, jak jsou ucitelé a pecujici osoby v neskolskych zafizenich
vytiZeny.

Déle neni v neskolskych zafizenich stanovena ani povinnost vést evidenci déti,
povinnost upravit vychovny program a krome toho nejsou provadéné kontroly. Maximalni
pocet déti ve skupiné mulze byt limitovan pouze parametry pfislusnych hygienickych
pozadavkl na provoz a prostory provozovny (minimalni poCet m2 plochy na 1 dit€).37
Kapacita neSkolskych zafizeni zavisi spiSe na moznostech provozovatele zaopatfit velky
prostor, nastavit spravné strategii zafizeni a penézni tok tak, aby bylo zafizeni fungujici

a vydélecné.

36 Paloncyova 2013, s. 164.

37 Paloncyova 2013, s. 162.
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1. 3. 4 Financovani provozu neSkolskych zarizeni

Komerc¢ni sluzby kolektivni péCe, které nespadaji do sit€ Rejstfiku Skol a Skolskych
zafizeni (MSMT) nemaji narok na zadné dotace ani piispévky ministerstva, pii¢emz
zivnost volnd k vykonu cCinnosti nevyzaduje dokonce ani prokazovani odborné ¢i jiné
zpusobilosti. K ziskani zivnostenského opravnéni pro zivnost volnou musi byt splnény
pouze vSeobecné podminky.

Vsechna neSkolskd zafizeni nepobiraje dotace a 1 piispévky od statu a jediny
finan¢ni piispévek muze dostat ziizovatel, pokud pozada o dotace kraj ¢i obec, a v piipade
venkovskych zafizeni je mozné uvazovat i o podpoife z Programu rozvoje venkova nebo
o grantovou podporu z evropskych fonda.

Zpravidla jsou ovSem tato zafizeni financovana vyhradné€ ze soukromych zdroji
bez podpory statu (dotace, danové ulevy, prispévky rodicim) a poplatky hrazené rodici
jsou tak v porovnani s obecnimi jeslemi a predevsim matef'skymi Skolami podstatné vySsi.
Naéklady na pravidelnou celodenni péci Casto presahuji vydélek matky a z finan¢niho
hlediska se takové zafizeni ,vyplati“ pouze pro matky s nadprimémymi piijmy. Pro
vétSinu rodi¢l, vzhledem k urovni mezd, jsou tato zafizeni finan¢né nedostupna.

Z hlediska zvySeni dostupnosti komercnich sluzeb péce o déti, existuje moznost
poskytnuti prispévku od zaméstnavatele ve formé nepenézniho plnéni na predskolni
zafizeni na zakladé smlouvy mezi zaméstnavatelem a zfizovatelem zafizeni. Déle je zde
ukézan priklad dobré praxe, kdy nekomercni ndjem za provozovnu v obecnich prostorech

muze zvysit dostupnost sluzeb péce o déti v obci a snizit cenu sluzeb.38

38 Paloncyova 2013, s. 163.
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2 Komunikac¢ni strategie soukromych anglickych Skolek

Presouvame se do kapitol a podkapitol o marketingu, marketingovych komunika¢nich
strategiich ve vzdélavani a komunikaci Skolek. Podkapitoly marketingu jsou v této praci
stézejni, jelikoz marketing je pro Skolky, détské skupiny a vSechna zafizeni poskytujici
péci pro predskolni déti stejne dalezity jako pro jakoukoliv jinou firmu.

Skolky a 8kolicky, stejné jako vSechny firmy, potiebuji finanén& vyjit a rast.
Marketing ptimo pfispiva k témto cilim. Marketingu se v podkapitolach budeme vénovat
jak po teoretické a obecné strance, tak 1 konkrétné v kontextu vzdélavani a Skolek.39

Nasledujici Cast diplomové prace uz neni o seznameni se s momentalnim trhem
predskolniho vzdélavani v CR, ale slouzi uZ jako teoreticky zaklad pro pochopeni
marketingové komunikace Skolek a neSkolskych zafizeni. Informace poslouzi jako
zakladovy kamen pro empirickou cast tvorby komunikacni strategie pro Anglickou

skoli¢ku.

2. 1 Marketing

Marketing je o identifikaci a uspokojovani lidskych a spolecenskych potieb a velmi stru¢né
by se dal marketing definovat jako ,,uspokojovani potieb ziskove®.

Jedna se o organizacni funkci a procesy pro vytvareni, komunikovani a poskytovani
hodnoty zakaznik(im a pro fizeni vztahi se zakazniky tak, aby aby byl vysledek prospésny
organizaci a vSem stranam. Marketing neni pouze véc marketéri a marketingovych
oddéleni firem; mél by prostupovat vSemi zakaznickymi zkuSenostmi. 40

Marketing se snaZzi o uspokojeni piani a potieb klienta, ale i o naplnéni potieb a cilt
organizace. Pro tuto skute¢nost Ize pouzit pojem ,,marketingova orientace™, coz znamena,
7ze organizace klade diraz na potfeby a prani zakaznik( pifi formulovani strategii
a planovani aktivit.

Tento pristup umoziiuje organizacim lépe porozumét zakaznikim a efektivnéji
uspokojovat jejich potfeby a ptrani. Zakaznici se tak stavaji kliCovymi pro uspéch
organizace a je dulezité jim vénovat nalezitou pozornost. Spokojeni a loajalni zakaznici

jsou stézejni a jsou kliCovymi prvky marketingového mysleni. Pro organizace je dulezité

39 Lamb 2012, s. 16.

40 Kotler, Keller 2013, s. 60.
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vidét véci z pohledu zakaznika a hledat rovnovahu mezi jeho potfebami a zajmy
organizace.

Kotler a Keller zdiraziuji, ze dobry marketing neni o nahod¢, ale o peclivém
planovani, predvidani a vyuzivani nejmodernéjsich nastrojii a technik. Tento pfistup se
v soucasné dob€ vyuziva i v oblasti vzdélavani, kde organizace usiluji o zlepSeni vztaht se

studenty a uspokojeni jejich potieb a cild. 4!

2. 1. 1 Marketing ve vzdélavani

Co je marketing v kontextu vzdélavani? Marketing by mél ve skolském prostfedi znamenat
efektivni proces systematického planovani, organizovani a rozhodovani skolského institutu
takovym zpusobem, aby dosahoval chténych a vytyCenych cili. Ve své podstaté se jedna
o to, co Skola védomé déla, aby napliovala potieby a ptrani klientd a komunity, které
slouzi. Dale se jedna o propagaci a zpusoby, jakym na tyto potieby Skola reaguje.
V neposledni fadé marketing ve Skolském prostredi usiluje o zvySeni verejného povédomi
o kvalité a dalezitosti vzdélavani, které Skola komunité poskytuje.42

Marketing pro Skolska zafizeni dale zahrnuje organizacni struktury a chovani Skoly
v souvislosti s jejich klienty. Dalo by se to nazvat jako filosofie pfistupu k poskytovani
vzdélavacich sluzeb, které jsou orientovany na spotiebitele. Nejdiive se musi zjistit
a pojmenovat potieby a prani klientd, které se nasledné vhodné uspokoji. Je nutné
komunikovat existenci vzdélavacich sluzeb a poskytovat zadanou sluzbu. V daném
kontextu je marketing vyména vztahti mezi $kolou a rodi¢i / zaky.

V posledni dobé se marketing ve vzdélavani zlepSuje, ale jesté¢ pred 20 lety byl
marketing $kol, Skolek a dalsich vzd&lavacich zafizenich v CR prakticky neexistujici.
Zprvu byl marketing ve Skolstvi mnoho uciteli dokonce odmitan s nazorem, ze do Skolstvi
nepatii komer¢nost a ziskovost. Mnoho Skolskych zafizeni tedy nekomunikovalo své vize,
nevytvarelo silnou a zdravou kulturu Skoly, ani pozitivni image a piredevsim nebudovalo

pottebné vztahy s verejnosti.*3

41 TamtéZ.
42 Barnes 1993, s. 1.

43 Eger 2021, s. 8.
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Casy se méni a viechny druhy $kol maji vétsi konkurenci nez dfive. V roce 2020 se
v navaznosti na projekt NPI (Narodni pedagogicky institut CR) vypustil kurz na téma:
Prezentace a marketing $koly. To vedlo k vétsi inovaci marketingu $kol v CR, zajmu
budovani dobrého jména Skoly jako znacky a k snaze ziskavat zpétnou vazbu z praxe
matetskych a zakladnich skol.

Skoly dnes navic soutéi nejen o studenty a jejich rodide, ale také o uditele,
zaméstnance a podporu ze strany komunity. Zakaznici, tj. studenti, zaci, rodicCe,
zaméstnanci a komunita maji v dne$ni dobé mnohem vétsi vliv na rozhodovani, zda se
rozhodnou navs§tévovat, pracovat nebo podporovat konkrétni Skolu. Jejich rozhodnuti je
ovlivnéno vnimanim vzdélani jako celku a také tim, jak konkrétni Skolu vnimaji v regionu.
Toto konkurenc¢ni prostiedi je vSak zdravé a dilezité pro budouci tspéch kol 44

Nenechme se vSak unést. Marketing nesmi a ani nemuze nahradit funkci
managementu Skol a administrativu. Naopak musi byt integrovan a korespondovat
s aktivitami §koly.

Pro matetské Skoly a détské skupiny je marketing primarné neziskovy, naopak
neSkolska ziskova zafizeni (soukromé jesle, lesni Skolky, miniSkolky, Skolicky apod.)
vyuzivaji marketing 1 k navySeni zisku a zlepSeni sluzby. Obé varianty, ziskové
i neziskové, maji za cil uspokojit potieby klientd. Neziskové MS a DS maji viak kvili
pretlaku zajemct malo prostoru na zlepSeni vlastniho marketingu a komunikace, kdezto
ziskova neskolska zafizeni jsou vice motivovana k neustalému zlepSovani a rozvoji.4>

Dalo by se argumentovat, ze souboj mezi Skolami je zdravy a pfirozené se tim
zlepSuje celkové vzdélavani, nicméng je dalezité si uvédomit, ze vzdélani ma i vyznamnou
roli v socializaci a kultivaci lidi a je povinnosti statu zabezpecit pfistup ke vzdélani pro
vSechny. Proto je — a v budoucnosti zistane — Skolsky trh statem regulovany. Neni mozné
nechat vzdélani pouze na ,,volném trhu“. S timto faktem musime pocitat 1 v marketingové

koncepci kol .46

44 Tamtéz, s. 14.
45 Barnes 1993, s. 2.

46 Eger 2021, s. 10.
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2. 1. 2 Marketingova koncepce skoly

Pro a prehledné pochopeni marketingové koncepce skoly vyuzijeme schématu od Svétlika

(2009) :

- - \—
S
”~ R N _~| Uspokojovani petich zakamke
F —————— N N
‘/ / , < ’ o e akazmic: tkeoly od Faki po vedenost a)
N e
f / " / — ,o“ = L"T’
‘ | ’ | &) 47 o : Marketing ovy mix Skols
| \ N )
\ \ \ / - _
“‘ \ \ 2 ) /S B ‘ Viastai macketingovi stategic ikoly
e B - VN aN
5 \ - / Y \
' N\ . — - y© Y Voédi prostfedi dkoly
\7\‘ -/‘ '

Obrazek 1: schéma koncepce marketingu Skol

Marketingova koncepce Skoly by se dala znazornit schématem, v jehoz stiedu by
bylo uspokojovani potieb ,,zakaznika skol.

Jadrem marketingu je uspokojovani potieb a prani zakazniki a potencialnich
zakaznikd.

Ve druhém kruhu, hned po stiedu, jsou znazornéni nejblizsi zdkaznici: zaci, ucitelé,
ostatni pracovnici a dalsi lidé, ktefi jsou skute¢né se skolou ve vztahu.

Dale navazuje kruh, ktery znazorfiuje zakladni marketingovy mix s produktem,
cenou, distribuci a komunikaci.

Ve ctvrtém kruhu je uvedeno zacileni, diferenciace, komunikacni strategie
a budovani znacky skoly, image Skoly, atd.

V poslednim kruhu jsou nasledné uvedeny slozky prostfedi. Patii sem dodavatelé
(pro ZS jsou to zaci MS a rodiny), tak i odbératelé (pro ZS jsou to u Z4ci / studenti stfedni
skoly a jejich rodiny), i konkurenci (ostatni ZS v obci a regionu).

Schéma velmi stru¢né a jasné vysvétluje, jak se pristupuje k marketingové koncepci

Skoly. Zakladem je uspokojovani potieb prostiednictvim poskytovanych hodnot a orientace
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na zakazniky. Dulezitou soucasti je udrzovani komunikace a vztahu se zakazniky, coz vede
k wvlastni marketingové strategii, ktera zahrnuje praci s marketingovym mixem
a zohlednuje vliv vnéjsiho prostiedi Skoly. Je dulezité, aby tato strategie byla zaloZzena na
védomostech a informacich ziskanych z praxe, a aby byla pribézné aktualizovana
a ptizptisobovana aktualnim potfebam.47

Je také dulezité nezapominat, ze kazdy pedagogicky pracovnik je v marketingu
dilezitou slozkou. Musi komunikovat s cilovymi skupinami: s zaky, rodici, kolegy
a vefejnosti. Pedagogové se navic podileji na vzdélavani zaka, ale také na tvorbé strategie

Skoly, kultury a image.

2. 1. 3 Marketingovy mix ve vzdélavani

Marketingovy mix Kotler definuje jako ,,soubor taktickych marketingovych nastroja, které
firma pouziva k upraveé nabidky podle cilovych trhti. Marketingovy mix zahrnuje vse, co
firma muze udé¢lat, aby ovlivnila poptavku po svém produktu.“48

Podle dané definice tedy marketingovy mix ve vzdélavani pifedstavuje soubor
nastroju, kterymi utvafime vlastnosti vzdélavacich sluzeb, které nabizime klientim.
Marketingovy mix je velmi uziteCny koncept. Marketing je totiz komplexni a promita se ve
vSech slozkéach a aktivitach firmy, ale diky marketingovému mixu lépe vnimame rozmér

préce a jednotlivé aktivity marketingu.

Marketingovy mix umoziuje oddéleni a segmentaci marketingu od ostatnich
¢innosti firmy a pomaha pii delegovani marketingovych tkolt.+9
Za typické prvky marketingového mixu jsou povazované takzvané Ctyfi P = product

(produkt), price (cena), place (misto a distribuce) a promotion (marketingova komunikace).

U prvniho P — produktu — musime brat v potaz jakou hodnotu zakaznik hled4 a jak

uspokojime jeho potteby. Napftiklad: jakou hodnotu a pro jaké rodice ma skolicka vyznam?

47Eger 2021, s. 11.
48 Kotler, Keller 2007, s. 70.

49 Goi 2009, s. 3.
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Pro koho je velmi hodnotna vyuka angli¢tiné v takto raném véku?

Jelikoz je naSim produktem vzdélavaci sluzba, musime z pohledu marketingu
zvazovat 1 tzv. specifika sluzeb, coz je nehmotnost, pomijivost, neodd¢litelnost,
promeénlivost a vlastnictvi. Vzdélavaci sluzby jsou prakticky nehmotné; nezle je vazit ani
se jich dotykat. Prakticky je vzd€lavaci program slibem, ze dité prostfednictvim daného
programu ziska schopnosti a pozadované kompetence. V marketingu lze vyuzit a apelovat
na signaly kvality, jako jsou napf. vzhled a vybaveni prostort, kvalitni ucitelé, lokalita
Skoly, image Skoly. Zhmotnéni vzdélavaci sluzby je mozné jesté realizovat formou
otevienych dvefi, studijnimi materialy §kolky, informacnimi letaky a dal§imi podobnymi
akcemi pfi kterych si klient mtze udélat hmotnéjsi predstavu o sluzbe.5

Dal§im specifikem vzdélavacich sluzeb je pomijivost. Vzdélavaci program je
neskladovatelna sluzba. V pfipadé absence ditéte, dit€¢ o danou vyuku piijde a nelze uz
totoznou sluzbu znovu obdrzet. Pomijivost 1ze v dneSni dob€ zmirnit napfiklad zadznamy
z vyuky, vytvorenim pomucek pro domaci studium nebo individualni studijni plan.

Specifika produktu jako neoddé¢litelnost 1 promeénlivost jsou zapii¢inéna faktem, ze
sluzbu poskytuji lidé. Pedagogové maji urCitou pracovni kapacitu, kvalifikaci, osobni
vlastnosti atd. Logicky je tedy kvalita sluzeb promeénliva a nedélitelna od poskytovatelt
sluzby.

Poslednim specifikem produktu vzdélavani je, ze sluzbu nelze nikdy vlastnit. Klient
ma pouze pristup ke vzdélavani ale nelze vlastnit Skolku a ucitele.5!

Druhé P marketingového mixu je cena za produkt ¢i sluzbu se méfi samoziejmée
penézi, ale naptiklad 1 dojizdéni do Skolicky, prekondvani obtizi pii komunikaci se Skolkou

—to vSe se slita do ceny nakladi zakaznika.

Cena byva vzdy dalezitym faktorem a dotvari charakter produktu. Je samoziejmé,
Ze cena za vefejné statni vzdelavani je zcela jina od sluzeb vzdelavani za ucelem zisku.

Nezapominejme vSak, ze platime i1 za vefejnou sluzbu — platime ji ze svych dani.

50 Eger 2021, s. 19.

SLEger 2021, s. 21.
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U privatnich vzdélavacich organizaci se cena odviji od nakladové ceny, porovnani
s konkurenci a orientace na zdkaznika.52

U tietiho P se zabyvame mistem a distribuci. Treti P se méfi podle pohodli
z pohledu klienta. Ptame se: co je pro klienta pohodIngj§i? Jak asi oceriuji rodiCe a zaci
sluzbu vzdélavani? Jak je mozné zlepsit dostupnost sluzby? Nakolik pohodlng ziskavaji
rodice informace o Skolce a o vzdélavani svych déti?

Efektivni distribuce je klicem k uspéchu kazdé sluzby a vzdélavaci sluzby nejsou
vyjimkou. Dulezité je zajistit, aby spravny produkt byl k dispozici ve spravné kvalité, za
spravnou cenu, na spravném misté a v pfiméfené dobé. Kromé umisténi a dostupnosti
vzdélavaciho subjektu je dulezita také vybavenost Skoly, rozvrh a prostiedi, vCetné
ekologie a bezpeCnosti. Je tedy dulezité zohlednit vSechny tyto faktory pii rozhodovani
o distribuci vzdélavaci sluzby, aby bylo dosazeno co nejlepSich vysledka pro skolu, zaky
a vSechny zacastnéné strany.

Matetska Skoly a ostatni zafizeni s péci o predskolni déti cili zpravidla na klienty ve
svém nejbliz§im okoli. Dojizdéni s malymi détmi kvali predskolnimu vzdélavani
nepovazuji rodi¢e za rozumné a proto jsou MS, DS a neskolskd zafizeni vétSinou na
sidlistich a lehce dostupnych mistech.

Posledni P jako promotion, tedy marketingova komunikace, se méni v pozadavek
obousmeérné a efektivni komunikace zakaznika s poskytovatelem vzdelavaci sluzby.
Pokladame si otazky: Jak mohou komunikovat studenti ¢i rodice déti se Skolkou? Které

komunikac¢ni kanaly mohou vyuzivat?

Ukolem marketingové komunikace je prezentovat vzd&lavaci program skoly, ale
také aktivné komunikovat s okolim Skoly a dal§imi vzdélavacimi subjekty. Dulezita je
1 interni komunikace, kterd umoziuje Skole lépe porozumét potiebam a pranim svych
studentd a zaméstnancu.

Pro uspéSnou marketingovou komunikaci jsou nezbytné zakladni néastroje
komunika¢niho mixu jako jsou reklama, podpora prodeje, osobni prodej, Public Relations
a pfimy marketing. Tyto nastroje umoziiuji Skole prezentovat své vzdélavaci programy

a nabidku sluzeb a vytvofit si svou pozici a image. Podstatné je, aby Skola byla schopna

52 Blazkova 2007, s. 269.
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presvédcit verejnost o vyhodach své nabidky a zaroven reagovat na potieby a prani svych

studentt a zaméstnancu.33

2. 1. 4 Nastroje komunika¢niho mixu

Soucasti marketingového mixu je i komunikacni mix, tedy soubor médii a prvkad, kterymi
se zafizeni ¢i podnik snazi komunikovat informace se stavajicimi 1 potencionalnimi klienty.
Radime sem reklamu, podporu prodeje, osobni prodej, public relations a piimy

marketing.>*

Reklama slouzi k neosobnimu prezentovani a propagaci produkti (v kontextu
Skolstvi tedy vzdélavacich sluzeb a instituci). Jejim cilem neni pouze informovani
zakaznikQ, ale také jejich ovlivnéni a motivace k nakupu. Proto je dilezité, aby reklamni
sdéleni bylo cilené a oslovilo potencialni zékazniky v souladu s jejich zajmy a potfebami.

Skoly a $kolky nejvice vyuzivaji inzerci v tisku, spoty v regionalnim rozhlase,
venkovni reklamu a v televizi spiSe regionalni kanaly.

V oblasti internetu Skoly stale Castéji napojuji na své webové stranky i1 socialni
média (nejcCastéji Facebook, YouTube a Instagram).

Podpora prodeje je proces zaméfeny na komunikaci a poskytovani podnétu.
Zatimco reklama predklada davod ke koupi, podpora prodeje podnécuje konkrétni podnét
ke koupi. Obecnym pravidlem je, ze podpora prodeje cili na spottebitele, kteti jsou citlivi
na cenu. Jedna se tedy o klienty, ktefi hledaji nizkou cenu, porovnavaji cenu nebo je oslovi
nabidnuté slevy a vyhodna baleni. Podpora prodeje ve Skolstvi (zaméfena na klienty) mize
byt formou kupond, napt. sleva na sourozence nebo pii doporuceni nového ucastnika.
Neékdy soukromé Skolky vyuzivaji i1 slevy na dalSi aktivity a kurzy pro déti, program
odmeén, cenové balicky, vzorky a ukazky zdarma a prémie ¢i darky. Dale mezi nastroje
podpory zaméfené na Skolu a jeji ucitele fadime Skoleni, konference, soutéze pro ucitele,

zajezdy, vybaveni a pomucky.5>

53 Eger 2021, s. 26.
54 Blazkova 2007, s. 129.

55 Eger 2021, s. 30.
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Osobni prodej znamena osobni interakce zastupce Skoly se zakaznikem. Ve Skolstvi
je nejdulezitéjsi interakce pii setkani rodi¢u s uciteli nebo feditelem Skoly. Pedagogové
jsou aktéry piimého prodeje a soucasti interniho i1 externiho marketingu Skoly. Kazdy
zameéstnanec Skoly by mél v podstaté byt takovym ambasadorem Skoly.56

Public relations predstavuji vztahy s vetrejnosti, jejimz hlavnim cilem je vytvareni
pozitivni percepce Skoly a jejiho vzdelavaciho programu u relevantni vefejnosti. Patii sem
vefejna vystoupeni zastupcu Skoly, ale také aplikace jednotného vizualniho stylu Skoly
a propagacni materialy Skoly.

PR aktivitami lze pfispét nejen ke zlepSeni divéryhodnosti Skoly, ale také k ziskani
zajmu o jeji sluzby a k podpote vztahti se zakazniky a partnery. Navic lze snizit naklady na
efektivni komunikaci s vefejnosti, napf. prostfednictvim akci a propagace, které pomahaji
budovat a udrzovat pozitivni image Skoly.

Vyznamnou roli hraje také komunikace s médii a vytvareni zprav o aktivitach skoly
pro média. Vyuziti webovych stranek a socidlnich médii jako silného komunika¢niho
nastroje je zvlasté dulezité pro ziskani informaci a interakci s cilovymi skupinami, jako
jsou zact, studenti a jejich rodice.

Public Relations jsou pravdépodobné nejsilnéjs§i formou komunikace, ktera vychazi
z image a reputace Skoly.

Ptimy marketing je podle definice z Postlera a Barty zalozen na piimé komunikaci
s vybranymi segmenty zakaznikGi s cilem ziskat co nejrychleji odezvu a budovat
dlouhodobé vztahy s témito zakazniky.5? Tato forma marketingové komunikace se také
oznacuje jako interaktivni marketingova technika, kterd vyuziva jedno nebo vice médii
k dosazeni méfitelné odezvy.58 1 presto, ze se regionalni Skoly a Skolky nebudou asi
zabyvat teleshoppingem nebo telemarketingem, mohou oslovovat své cilové skupiny
prostfednictvim direct mailu a osobniho prodeje. Navic komunikace prostfednictvim

webovych stranek a mobilnich zafizeni je stale dulezitéjsi. Je také zajimavé, nakolik mize

56 Tamtéz, s. 31.
57 Postler 2020. s. 24.

58 Vysekalova, Mikes, 2018. s. 19.
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pifimy marketing spolupracovat s reklamou, Public Relations a dal§imi oblastmi

marketingu, aby pfispél k vytvareni pozitivni image a brandu §koly.5

2. 1. 4 Nové trendy marketingové komunikace

Marketingova komunikace je dualezitou a nedilnou soucasti Siroké veédni discipliny
marketingu. Marketing, jak v teorii, tak v praxi, se v poslednich letech nesmirné rozvinul.
Lze pozorovat vznik novych nastroji, novych trendt a co vic, novych pfilezitosti zejména
v dobé modernich technologii a globalizace. Kazdym dnem roste pocCet nové otevienych
spoleCnosti. Internet piinasi revoluci v obchodovani a v dasledku toho existuje témér
neomezené mnozstvi marketingovych prilezitosti. 60

Do novych trendii marketingové komunikace fadime guerilla marketing, word-of-
mouth (WOM) buzz marketing, viralni marketing, mobilni marketing i product placement.
Ve skolstvi v CR se z novych trendd vyuZiva nejvice WOM, coz je osobni komunikace
zahrnujici vyménu informaci o produktu ¢i sluzbé mezi cilovymi klienty, jejich sousedy,
prateli, pfibuznymi nebo kolegy. Jedna se o jeden z neucinnéjsich komunikacnich nastroja,
jelikoz lidé preferuji osobni doporuceni pred televizni ¢i tiskovou reklamou. ¢!

Predavani informaci a zkuSenosti o vyrobcich a sluzeb probihalo mezi lidmi od
nepaméti. Souasna WOM komunikace vSak v disledku rozvoje modernich informacnich
technologii a internetu umoziuje vzniku diskuznich for, zakaznickych recenzi,
komunitnich a osobnich webl a socialnich siti. Prakticky kazdy klient se muze stat diky
internetu iniciatorem WOMu. Svym nazorem na produkt ¢i znacku muze ovlivnit
mnohonasobné vétsi pocet osob nez v minulosti.

Pro skolku je Spatna WOM jedna z nejhorSich moznych scénaiti. Nespokojeni
rodiCe, ktefi by na sidlisti, na hfisti ¢i v okoli $kolky a na internetu rozhlasovali negativni

zkuSenosti, by pro Skolku méli velmi Spatné nasledky.

59 Eger 2021, s. 35.
60 Grybs 2014, s. 158.

61 Prikrylova, Jahodova 2010, s, 252.
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2. 2 Komunikacni strategie

Komunikacni strategie je jedna ze zakladnich fazi komunikaéniho planovani. Je na stejné
urovni jako situacni analyza, Casovy plan, rozpocet a komunikaéni cil. Hlavnim ukolem
komunikacni strategie je popsani toho, jak dosahnout stanovenych cilt jako napf.: zvySeni

prodeje, zvyseni povédomi o znacce €i ovlivnéni nazoru a postoju k firme.62

Tvorba komunikacni strategie a jeji dodrzovani by se nemélo podceriovat. Jedna se
o dulezity aspekt marketingového planu kazdé firmy nebo znacky.63
Kazda komunikacni strategie by méla vychazet z celkového charakteru marketingové
strategie a skladat se ze Sesti krokd: situacni analyza, urCeni cilovych pfijemct, stanoveni
komunikacnich cilt, tvorby komunika¢niho sdéleni, vypracovani rozpoCtu a méfeni

vysledka. 64

V prvnim kroku v podobé situacni analyzy se zachycuji vSechny relevantni vnitini
1 vngjsi faktory, které ovliviiuji aktualni situaci znacky nebo firmy na trhu.

Druhym krokem v podobé ,,urCeni cilovych pfijemci“ je urCeni cilového piijemce
nebo segmentti pomoci analyzy cilové skupiny.

Dale je zapottebi urcit komunikaéni cile, kterych chce firma dosahnout, a vytvofit
komunikacni sdéleni. Pfi tomto kroku je vhodné vybrat néstroje komunikacniho mixu,
které budou vyuzity. Rozpocet se poté stanovuje na zakladé cila a finan¢nich moZnosti.

Nakonec prichazi na tfadu zhodnoceni efektivity. Vyhodnotit efektivitu dané
komunikacni strategie prostiednictvim meéfeni vysledku. s>

Pro uspésnou komunikacéni strategii je dulezité stanovit si od zacatku jasnou vizi,
kterou je dobré mit na paméti béhem vsech krokl a provazet ji vSemi komunika¢nimi

aktivitami.66

62 Karlicek 2016, s. 8.

63 Mohr 1990, s. 36.

64 De Pelsmacker, Geuens, Bergh, s. 49.

65 Komunikacni strategie. 2015 [online]. Klimkova, Marke.cz

66 Foret 2011, s. 120.
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2. 2.1 Cile komunikacni strategie

Stanoveni cile je vzdy jednim z nejdalezit€jSich rozhodnuti. Cile musi vychazet ze
strategickych marketingovych cila a je dulezité zohlednovat faktory ovliviiujici stanovené
cile.67

Mezi tradi¢ni cile komunikaCni strategie patii poskytnout informace, vytvorit
stimulovanou poptavku, odlisit produkt, zduraznit uzitek a hodnotu produktu, stabilizovat
obrat, vybudovat a vypéstovat znacku a posilit firemni image. ¢8

V prvnim pfipadé je tfeba poskytnout relevantni informace vSem cilovym
skupinam. V soucasnosti je mnoho aktivit cileno na poskytnuti informaci potencionalnim
zakazniklim. Firmy dale poskytuji informace o své spolecnosti, o svém vzniku a vyznacné
milniky a zmény a Gspéchy, které v prubéhu casu firma méla. Tyto informace nejsou pouze
pro potencionalni zakazniky, ale také pro potencionalni investory.

Dale je potfeba vytvorit a stimulovat poptavku. Tento cil je o zvySeni poptavky po
znaCce produktu nebo sluzbé. Vhodna komunikacni podpora miize zvysit poptavku
a prodejni obrat bez nutnosti redukce ceny. Tento typ komunikace Casto vyuziva osvéty
typu stimulace poptavky po bioproduktech jako soucast kampané o zdravi a zdravou
vyzivou.

Predpokladem odlisSeni produktu nebo také diferenciace produktu, firmy, tj.,
koncepce odliSeni a vyzdvihnuti od konkurence je dlouhodobéa a stabilni komunikaéni
aktivita, ktera uc¢i zakaznika o unikatnich vlastnostech produkti ¢i firmy samotné. Snaha
o vybudovani v myslich spotfebiteli pozitivni asociace se znackou, produktem nebo
firmou.

Dale je dulezité zduraznit uzitek a hodnotu produktu. Tento cil usiluje o ukazani
vyhody, kterou pfinasi vlastnictvi produktu nebo vyuzivani sluzby. Kombinace vlastnosti
uzitku a hodnoty obvykle vyuzivaji proslulé znacky s nasledkem vysoké ceny. Obecné by
se dalo prohlasit, ze vice a vice obchodnich mist formuje svou tvar a zaméfuje se na
specifickou vrstvu klient, kterym nabizi 1épe zacileny produkt, ktery je tak ,na miru

jejich potfebam a pranim.

67 Blazkova 2007, s. 127.

68 Prikrylova, Jahodova 2010, s. 41.
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Nasledné je nutné stabilizovat obrat, coz je u nékterych sluzeb a produktd t€zky cil.
Prodej je ovlivnén zménami, napf. sezonni zbozi nebo nepravidelnosti poptavky.
Kupftikladu u matefskych skol se poptavka méni umérné s porodnosti a poptavka zacina na
jafe kvuli nastupu déti v zafi. Marketingova komunikace ma za cil vyrovnavat co nejvice
tyto vykyvy a stabilizovat tak firmu.

Predposlednim cilem je vybudovat a péstovat znacku pomoci marketingové
komunikace, kdy se trhu predstavuje podstata znaCky, vytvareni povédomi o znacce,
posiluje povédomi o firmé, ovliviiuje postoje zakaznikti. Chténym vysledkem je vytvoreni
pozitivni image znacky a dlouhodobé vazby mezi znackou a cilovou skupinou zakaznika.

V posledni tadé jde o posileni firemni image, coz vyzaduje jednotnou
a konzistentni komunikaci firmy v kontextu dlouhodobosti. K tomu patfi uzivani stejnych
symbold, ukotveni foremni znaCky ke klicovym slovim. Zde je dulezita i upfimnost

a autenticnost v komunikaci, pfiznavani i neptijemnych situaci ¢i selhani.

2. 2. 2 Vybér komunikacni strategie

Vybirat mizeme ze dvou zakladnich komunikacnich strategii — strategie push (protlacit)
a pull (protahnout).

Strategie pull se snazi o budovani spottebitelské poptavky. Ve strategii jsou 3 hlavni
aktéfi: vyrobce, obchodni mezi¢lanek a zakaznik. Vyrobce se snazi o vhodné pouziti
komunikacnich kanalt tak, aby rovnou stimulovaly zakaznika a vytvotily poptavku.
Komunikacéni kanaly jsou vétSinou reklama a podpora prodeje. Kone¢ni zakaznici jsou
hnacim motorem celé komunikacni strategie pull. Konkrétni piiklady v praxi jsou
poskytovani vzorku, ochutnavek ¢i predvadéni vyrobku.

Strategie push naopak vice spoléha na osobni prodej. Cilem je podporovat vyrobek
na jeho cest¢ ke spottebiteli. Vyrobce komunikuje s obchodnim mezi¢lankem. 70

Strategie push funguje tak, Ze vyrobce podporuje svij produkt u velkoobchodu, ti
ho propaguji maloobchodiim a v posledni fazi maloobchody ho propaguji koneénym

spotiebitelim. Jedna se o takové postupné protlaeni vyrobku celym systémem od vyrobce

69 Prikrylova, Jahodova 2010, s. 42.

70 VaStikova 2008, s. 135.
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pies velkoobchody, maloobchody az ke konecnym klientim. Strategie vyuziva reklamy,
slevy, programy na podporu prodeje apod. a vyuziva se, kdyz je produkt ¢i nabizena sluzba
podobné konkurenci.

Je mozné pouzivat ob¢ tyto strategie zaroven, kombinovani téchto strategii je

v praxi relativné ¢asta.”!

2. 2. 3 Obsah komunikacni strategie

V marketingové komunikace je esencialni stanovit si cil. Po stanoveni komunikacniho cile
uz neni tézké zvolit odpovidajici metodiku k dosazeni cild. Pokud bychom chtéli
komunikac¢ni strategie sepsat jako pisemny dokument, vétSinou by obsahoval uvod, cile,
cilové skupiny, prosttedky, sdéleni, na¢asovani, zpétnou vazbu, rozpocet a zodpoveédnost.”2

V tivodu by se pojednavalo o zhodnoceni situace a popsani pozice vyrobku na trhu.
Nasledné stanoveni cile a uréeni cilové skupiny.

Prosttedky se rozumi vesSkeré pouzité slozky komunikacniho mixu. Sdéleni
znamena, co komunikuje, a na¢asovani je rozhodovani o tom, kdy se jednotlivé prostredky
budou uplatiiovat. Zpétnou vazbou je nutné nakonec ovéfovat. Pfedevsim je potieba zjistit,
zda se cili dosahlo. 73

Rozpocet by mél obsahovat, kolik jednotlivé prostfedky budou stat a kolik si
vyclenit na jednotlivé aktivity. Nakonec zodpovédnost urcuje, kdo vSe udéla a kdo nese

odpovédnost za strategii.’*

2. 2. 4 Komunikacni strategie na internetu

Uz delsi dobu lze jednotlivé slozky komunika¢niho mixu realizovat na internetu. V online
svéte jde uplatiiovat reklama, PR, podpora prodeje, pfimi marketing i osobni prodej, ktery
vSak postrada osobni kontakt a snazi se ho alespon nahradit videokonferencemi a online

setkanimi.

71 Blazkova 2007, s. 129.
72 Karlicek 2016, s. 135.
73 Karlicek, Kral 2011, s. 136.

74 Blazkova 2007, s. 130.
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Komunikacéni strategie na internetu musi také vychazet z celkové marketingové
strategie a stanovenych cilli marketingové komunikace. V oblasti Skolstvi se vétsinou jedna
o posileni image organizace, splnéni informacnich povinnosti, ziskani novych klientd
(zakl), podpora vzdélavaciho procesu atd. V dnesni dobé sem fadime i prezentaci skoly
jako znacky.

Diky internetu existuje i tzv. vitalni marketing, ktery se snazi zajistit, aby uzivateli
internetu predavali informace o firmé a znacce 1 dal$im lidem (napf. predesilali v e-mailech
a na socialnich sitich). Nejlépe takovym zpusobem, aby Sifeni zprav a inzerce byla co

nejlevné)si.’

2. 3 Komunikace s mezinarodnimi klienty v anglickém jazyce

Velkym specifikem Anglické Skolicky, na které je tato diplomova prace postavena, je
diverzita klientd Skolicky. Rodiny, které své déti posilaji do skolicky, nejsou pouze Ceské
narodnosti. Anglicka Skolicka ma kolektiv slozeny z vice nez 6 narodnosti (z celkového
poctu 10 déti).

Kvili diverzité klientd, kdy skoro kazdy rodi¢ a dit€ ovlada jiny jazyk, se ve
Skoli¢ce objevuji nové vyzvy a uskali v komunikaci a celkové komunikacni strategii
Skolicky. Ma skolicka komunikovat, poskytovat materidly a informovat vzdy ve dvou
jazycnych prekladech? Pokud ano, nebude se ale jednat o diskriminaci ostatnich klientd,
jejichz matefsky jazyk nebude pouzivan? Nebo ma Skolicka komunikovat vyhradné
anglicky? V pfipadech, kdy je kolektiv takto mezinarodni, je mozné zvolit jeden ze dvou
piistupt: multilingual strategy (= vicejazyCny pfistup) nebo emergent strategy (= nouzovy

pristup). Oba piistupy jsou stru¢né vysvétleny v nasledujicich podkapitolach.

2. 3. 1 Komunikace vicejazy¢nym pristupem
Pokud nastane situace, kdy se sejde mezinarodni skupina lidi, mize se ke komunikaci
pristoupit vicejazyCnym piistupem. VicejazyCny pfistup v podstaté znamena, ze se vybere

vice jazyku ke komunikaci. Skupina tedy vybere a pouziva nejrelevantnéjsi jazyky a

75 Blazkova 2007, s. 132.
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vytvori se tak vicejazycné prostiedi. V Americe se naptiklad objevuji firmy, které pro své
klienty a zaméstnance vytvari vicejazycné prostredi, a nabizi vSe jak v anglickém jazyce,
tak 1 §panélsting, francouzsting, portugalsting atd.

Vyzkumny projekt International Business Communication (IBC) v letech 2008
a 2009 zkoumal roli ciziho jazyka v komunikaci kolektivu. Projekt se zaméfil na otazku,
jaké jazyky zaméstnanci firmy skute€né pouzivali, zda a jaky vliv méli jazykové znalosti
lidi a jak zaméstnanci vnimali volbu jazyka v praci.7°
Utastnikim byl napf. nabidnut dokument ve &tyfech riznych jazycich. Dokument
v anglictiné byl podstatné vyuzivané§i a vyplnénéjsi nez ty v ostatnich tfech jazycich.
Vysledky studie tedy ukazaly, ze — navzdory ¢tyfem , firemnim jazykim* — zaméstnanci
nepovazovali oficialni CtyfjazyCnou politiku za kazdodenni realitu. Prestoze se ve vSech
zkoumanych regionech pouzivalo mnoho jazykt, dominoval vzdy jazyk ustiedi, tedy
anglictina. Dal§im vysledkem vyzkumu bylo, ze znalost angliCtiny nejvice usnadiiovala
lidem komunikaci a méla vliv i na kariérni postupy.

Dal§i problémy, které vicejazyCny pfistup pfinasi, je cCasova narocnost pro
vytvoreni v§ech dokumentt a preklad zprav do vice jazykd. V prelozenych textech se navic
Casto objevuji piekladatelské chyby a celkove je kvili vicejazyénému pristupu komunikace
zpomalena a nepfesna. Hrozi i zmatky v rozhodovani, jaky jazyk kdy pouzivat a dal§i fada
rizik. Proto neni piekvapivé, ze tento pfistup neni pfili§ oblibeny a je ¢asto oznaCovany

jako problematicky.77

2. 3. 2 Komunikace nouzovym pristupem

Pokud se slozi kolektiv lidi majici odlisSny matefsky jazyk, muize se ke spolecné
komunikaci pfistoupit 1 nouzovym pristupem. Narozdil od vicejazy¢ného pfistupu se
skupina pokusi o jednodussi feSeni situace, coz znamend zvoleni jen jednoho jazyka.
Zvoleny jazyk jedinci poté vyuzivaji jednotné k dorozuméni a komunikaci. Nejcastéji je

zvolenym jazykem prave anglictina.

76 Louhiala-Salminen, Kankaanranta 2012, s. 264.

77 Louhiala-Salminen, Kankaanranta 2012, s. 265.
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Podle vyzkumu International Business Communication je vSak v praktickém zivoté
potieba ovladani dvou jazykt — anglictina a matefsky jazyk dané zemi. Matefsky jazyk byl
u jedinctu potieba predevsim v pripadech, pokud jedinec zil a pracoval ve své zemi.
V takovych pfipadech byl matefsky jazyk vzdy preferovan a pouzivan pii osobnich
setkanich kolegi ovladajici stejny matefsky jazyk, zatimco cizinci svij matetfsky jazyk
zdaleka tolik nepouzivali.

Pokud byl v konverzaci i clovék ktery nerozumél matefskému jazyku ostatnich,
ostatni se snazi o pouzivani anglictiny. I v e-mailech si kolegové sdilejici stejny matetsky
jazyk vyménovali zpravy v angli¢tiné v pfipadé, ze by informace musela byt pfedana

dal$im ¢leniim organizace.’

78 Louhiala-Salminen, Kankaanranta 2012, s. 266.
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3 Vlastni vyzkum

Empirickad cast této diplomové prace obsahuje analyzy konkuren¢nich Skolek a
vyhodnoceni rozhovora se v§emi klienty Anglické skolicky. Vyzkumny problémem této
prace je komunikacni strategie. Kapitoly a podkapitoly strucné, ale vécné€, popisSou cil
vyzkumu, vyzkumnou metodu, charakteristiku vyzkumného vzorku a nakonec samotny
vyzkum a jeho vysledky.

Vyzkum nejdiive predstavi Anglickou Skolicku (ta v z4jmu zachovani anonymity
nebude nikdy oznacena pfesnym nazvem, pouze jako “Anglicka Skolicka”, také rodice
zacastnéni rozhovort budou oznaceni pouze jako: respondent R1, respondent R2, R3 atd.).
Po predstaveni Anglické Skolicky se ¢tenar dozvi jeji momentalni komunikacni strategii,
cile komunikacni strategie a jak se celkové Anglické Skolicka prezentuje.

Nasledné se v podobném duchu piedstavi i tfi nejsilnéj§i konkurencni Skolky
Anglické Skolicky. Popis a analyza se samoziejmé zaméti na jejich komunikaéni strategie.
Veskera nasbirana data o konkurenénich Skolkach poslouzi jako srovnéni a pfipadné jako
inspirace pro zlepSeni komunikac¢ni strategie Anglické Skolicky.

Dalsi ¢ast vyzkumu jsou polostrukturované rozhovory s klienty Anglické skolicky.
Rozhovory budou vedeny s cilem zhodnotit komunikaci Anglické Skolicky. Odpoveédmi
rozhovoru lze podporit vysledky analyzy, porovnat, ¢i piipadné je i vyvratit. Doplnénim
vyzkumu o polostrukturované rozhovory s klienty navic poskytne hlubsi pochopeni
problematiky.

Otazky polostrukturovaného rozhovoru byly pfedem pfipraveny, ale autorka prace
umozni klientim od tématu klidné i odbocovat, piipadné podle situace se i dopta otazkami,
které nebudou predem pripravené. Polostrukturovany rozhovor je volnéjsi typ rozhovoru,
pii kterém muazeme pokladat vedlejsi otazky. Napiiklad Miovsky povazuje tuto metodu za
idealni pro ziskavani dat v kvalitativnim vyzkumu.

V empirické Casti se také nezapomene na charakteristiku respondenti a prostiedi
vyzkumu. Jelikoz 1 tyto faktory maji na vyzkum vliv. Nakonec se veskeré ziskané poznatky
shrnou a zpracuji. Zhodnoceni a zpracovani dat da zaklad k moznym navrhim na zlepSeni

komunikacni strategie Anglické skolicky.

79 Miovsky, 2006, s. 332.

47



3. 1 Cil vyzkumu
Cilem vyzkumu je analyzovat a vyhodnotit soucasny stav komunikacni strategie Anglické
Skolicky a jejich konkurentt. Zjistit jak Skolicku hodnoti soucasni klienti a na zakladé

zjisténych vysledki poté navrhnout mozna zlepseni.

Dil¢i cile vyzkumu tedy jsou:
- Analyza soucasné komunikacni strategie Anglické skolicky.
- Analyza tii nejvétsich konkurentti Anglické skolicky.

- Vyhodnoceni komunikace Anglické skolicky z pohledu klientt.

3. 2 Vyzkumna metoda

Na internetu a z dostupnych materialti popiSe a zanalyzuje autorka prace Anglickou
Skolicku a jeji tfi nejvétsi konkurence. Za nejvétsi konkurenty oznacila autorka prace
soukromé Skolky, které se nachazeji v podobné lokalité a nabizeji velmi obdobnou sluzbu
Anglické skolicce = péCi a vzdélavani predskolnich déti s vyukou anglictiny. Podobnou
lokalitu povazujeme do vzdalenosti 8 km.

Pfi popisu a analyze se autorka zaméfi predevsim na komunikacni strategii. Projde
veskeré online dostupné materialy a poznatky vypise. Nasbirana data zpracuje a shrne
klicové a méfitelné poznatky.

Jelikoz se jedna o analyzu “pouze” tfi konkurencnich Skolek, jedna se o kvalitativni
vyzkum. Vysledkem vyzkumu tedy nikdy nebudou statistické procedury, zobecnéni ¢i
obecné rady, coz v pripade této diplomové prace nebylo ani cilem. Kvalitativni vyzkumné
strategie maji totiz principy jedinecnosti, neopakovatelnosti, kontextualnosti a procesualni
dynamiky.80

Autorka prace neusiluje o vytvoreni obecné platnych rad. Snazi se o hlubsi
pochopeni problematiky s ohledem na jedinecnost pfipadu a vytvofit konkrétni navrhy na

zlepSeni komunikacni strategie dané Anglické skolicky.

80 Miovsky, 2006, s. 332.
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3. 3 Predstaveni Anglické Skolicky a jeji komunikace
Anglicka skolicka nabizi predskolni péci a vzdélavani kompletné v anglickém jazyce.
Skoli¢ka je uréena pro déti od 18 mésica do 6 let. Kapacita $kolicky je 8 az 10 déti denné
(s ohledem na v€kovém slozeni skupiny). Prestoze Skolicka funguje teprve druhym rokem,
ma zcela naplnénou kapacitu. Dokonce ma i fadu déti na listiné uchazecu, ktefi slouzi jako
nahradnici v ptipadé odchodu stavajicich déti.

Skoli¢ka sidli v Praze 5 na sidlisti v dochazkové vzdalenosti od stanice metra linky
B a autobusové zastavky. V okoli se da navic bezplatné¢ parkovat. Valnd vétSina
momentalnich klientd vSak bydli v tésné blizkosti a do sSkolicky se nemusi slozité

dopravovat, chodi jednoduse pésky.

3. 3. 1 Poéatky Anglické Skolicky

Skoli¢ka byla zaloZena a oteviela na jafe roku 2021. Tou dobou vlada v Ceské republice
znovu povolila otevieni zakladnich a matefskych Skol a Skolicka méla fungovat v plném
rozsahu. Bohuzel byla vSak poptavka pfilis nizka, lidé ocekavali dal§i lock down a obavali
se prihlasit své déti do placené Skolky, ktera by mozna musela dle vladnich nafizeni zavfit.
Lidé byli opatrni a Gekali na dal3i vyvoj situace. Skoli¢ka tedy musela z finanénich divodd
zaviit a znovu oteviela az na novy Skolni rok 2021/2022.

Skoli¢ka v fjnu 2021 oteviela se dvéma dvouletymi détmi a zakladatelkou skolky v
pozici jediné uclitelky. Bohuzel se jedini klienti Skolky, rodice dvou danych déti, zacali
obavat, ze jejich déti potiebuji pro rozvoj vétsi kolektiv a ze dvou déti se nakonec stalo
pouze jedno. Skoli¢ka fungovala étyfi mésice v omezeném provozu (fijen — leden pouze od
pondéli do stfedy). V tnoru v roce 2022 se Skolka diky vétSimu z4jmu konec¢né oteviela na
kazdy den v tydnu od pondéli do patku od 8:00 — 15:00.

Od unora 2022 (rok po puvodnim otevieni Skolky) se Skolicka pysnila Sesti détmi a
novou pani ucitelkou, ktera se stiidala v u€eni déti se zakladatelkou Skolicky. Déti navic po
par mésicich byly schopné rozumét anglicting, rodi¢e zacali doporucovat skolku svym

znamym a Skolicka zacCala zazivat rozkvét.
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V zati 2022 skolka oteviela pro dvanact déti, o které se staral kolektiv tii ucitelek a
jedné asistentky. Navic vznikl zajem o kurzy anglitiny a obCasné pronajimani prostoru

Skolky k narozeninovym oslavam a dal$im akcim.8!

Co se tyCe komunikacni strategie a jejiho cile, prvni rok svého pusobeni méla

Skolicka nastaveny hlavni cil ziskat vice klientl, navysit poptavku a ziskat skutecné platici
zakazniky. Skolicka méla viak velmi omezeny finanéni rozpo&et, vymezila si 10 000,- KC
na veSkeré online aktivity a reklamy.
Skoli¢ka nejprve investovala 4 000,- KC na vytvofeni vzhledu webovych stranek a loga, 3
500,- KC do banneru, informacnich letakd a plachty na oznaGeni $kolicky. Vytvofeni uétd
na socialnich siti, obsah stranek a texty psala zakladatelka Skolky ve svém volném Ccase,
aby se uSetfilo na prostfedcich.

Tim padem zbylo 2 500,- na placené reklamy a zviditelnovani piispévkt skolicky
na socialnich sitich. Prvni dva tydny se mé&la placena reklama na Instagramu i Facebooku
ukazat lidem ve vékovém rozmezi 20 — 65 let, ktefi se pohybuyji, i ziji v blizkosti Skolicky
do vzdalenosti 15 km. Po skonceni dvou tydnt se zvefejnil pfispévek o otevieni skolicky a
mozného zapisu déti do Skolicky. Do podpory tohoto pfispévku §lo presné 1600,-, kdy
meéla informace o zapisu intenzivné mifit na cilovou skupinu. Ptispévek zobrazilo ptes 180
000 uzivateld a z toho 32 lidi zaCalo sledovat instagramovy ucet Skolicky, 4 lidé
odpoveédéli na prispévek s prosbou o ukazku zapisu do skolicky. Pouze jeden zajemce se
vSak dostavil fyzicky do Skolicky a nasledné se 1 stal klientem Skolicky.

Dalsi tii klienti se do Skolky pfihlasili diky banneru. Dalo by se tedy fici, ze cil byl
CasteCné splnén. Narazové zahlcovani socialnich siti a vyveéSeni banneru piivedlo do
Skolicky prvni mésic 4 klienty.

Pét mésicti po spusténi socialnich siti se do Skolicky zapsali dalsi 2 klienti. Oba
ptichozi klienti uvedli, ze sledovali Instagram Skolky, ale ¢ekali az jejich dité povyroste a
bude pfipravené na zapis do skoli¢ky. Dalsi klienti se v prubéhu roku pfipojili na zaklade
doporuceni od znamych, ale vSichni se pii prvni navstéveé Skolicky odkazovali, ze nejdiive
koukali na Instagram Skolicky, nez se doopravdy rozhodli do Skolicky napsat a sjednat si

ukazku.

81 Interni materidly Anglické Skolicky, 2023.
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Prestoze placené prispevky a zviditeliovani profilu probéhlo jak na Instagramu, tak
i na Facebooku, mél Instagram rozhodné vétsi efektivitu. Na svém facebookovém uctu ma
ke dneSnimu dni Skolicka pouze 9 pratel / sledujicich a pres Facebook skolicku za celou
dobu provozu jesté nekontaktoval jediny ¢lovek.
Na Facebooku mohou klienti snadno dohledat adresu, webové stranky i1 kontakt. Pres
prubéznou aktivitu facebookového uctu vSak nema ucet prakticky zadnou odezvu a neni

mezi lidmi popularni.

Naopak Instagram Skolicky pomalu ale pravidelné ziskdva nové sledovatele.
Prestoze ma ucet pouze 93 sledujicich, je ucet pro Skolicku vydelecny. Vétsina sledujicich
jsou totiz klienti, ktefi maji o misto ve Skolce vazny zajem, nebo momentalni klienti a
jejich znami. Pfiblizn€ jednou za 7 — 14 dni vychéazi na Instagramu novy piispévek o
novinkéach Skolicky, typech pro rodiCe, zaznamy aktivit ze Skoli¢ky, informace o akcich
Skolicky a dokonce i fotky z béznych dni ve Skolicce.

Z duvodu dodrzovani GDPR musi byt vSak fotky ze Skolicky kontrolovany a
upravovany. Napftiklad se musi zakryvat obliCeje a veSkeré osobni tidaje. Osobni tdaje jsou
brany vSechny informace typu: jméno, identifikac¢ni Ccislo, lokalni udaje, sitovy
identifikator nebo zvlastni prvky fyzické, fyziologické, genetické, psychické, kulturni nebo

spoleCenské identity dané osoby.82

3. 3. 2 Komunika¢ni strategie Anglické Skolicky
V této podkapitole se budeme vénovat jednotlivym komunika¢nim kanalim, které
Anglicka skolicka po roce fungovani momentalné vyuziva. V soucasnosti se jedna o osobni

prodej, socialni sité¢ (Facebook a Instagram) a eventy.

Osobni prodej nastava piedevsim v obdobi zapist, v Ceské republice zpravidla
kazdy rok v jarnich mésicich. V tomto obdobi ucitelky Skoli¢ky zvou nové zajemce, aby si
pfi§li prohlédnout prostory a wvnitini vybaveni Anglické Skolicky. Kromé prohlidky

Skolicky se predvadi bezplatné ukazkové hodiny a fizené Cinnosti, které s détmi ve Skolicce

82 JaneCkova 2020, s. 36.
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délame. Rodice malych déti si tak mohou v klidu nejen prohlédnout prostory, ale
predev§im vyzkouset, jak jejich dité ve Skolicce reaguje.

Nezavazné ukazkové hodiny si zajemci mohou objednat kdykoliv béhem Skolniho
roku a po ukazkové hodiné se mohou osobné zeptat na cokoliv co potiebuji. Vse je
nezavazné a rozhodnuti, zda se do SkoliCky zapsat, mohou ud¢lat pozdéji.

Jelikoz je kapacita Skolicky maléd a jakmile se uz rodic¢e pro skolicku rozhodnou,
stavaji se klienty na né€kolik let. Logicky méla v zacatcich Skolicka primarni cil, ziskat
platici klienty. Nyni uz §kolicka nemusi prioritné hledat nové zakazniky, ale ma vétsi
prostor na dal$i cile komunikacni strategie. Jako cile komunikacni strategie si Skolicka
stanovila poskytovat vhodné informace rodi¢im, zduraznit sluzbu a hodnotu Skolicky,

stabilizovat obrat a posilit svou image.

Téchto cilt se snazi dosahnout i pomoci dalSich komunikac¢nich kanald, socialnich
siti. Anglicka Skolicka se snazi na vSech socialnich sitich prezentovat jako pratelska,
rodinna a zaroven profesionalni. VSude se profiluje jako mala ale pokrokova a kvalitnéjsi
Skolicka s poslanim. Apeluje na vyuku anglického jazyka, klidnému pfistupu k détem a
moderni styl vyuky. Barvy, které Skolicka vyuziva, je pfedevsim pastelové modra a bila.
Vizualneé se stylizuje do minimalistického, pratelského a détského vzhledu. Prestoze
vétSinu prispévki a propagacnich materialt je vyhotoveno ve svétle modré bilé, skolicka
prilezitostné doplniuje stranky a socialni sité i1 pastelové Zzlutou, pastelové ruzovou a
pastelové zelenou barvou. VSechny barvy jsou z jedné palety, natavené tak, aby spolu v
jakékoliv kombinaci vzdy puasobily pfijemné.

Na Instagramu Skolicka pridava fotky ze Skolicky, své zaméstnance, typy pro
rodiCe, ucebni pomucky, hracky a dokonce i kratka reels videa, jako mala okénka do
aktivit, které déti delaji. VSe vzdy stylizované do barev skolicky.

Facebook je propojen s Instagramem a nové prispévky se tedy okamzité duplikuji.
Obsah facebookového uctu Skolicky je tedy stejny jako instagramovy. UCcitelky nebo
zakladatelka Skolicky poté jen upravuje rozlozeni a formatovani prispévku, tak aby lépe

vyuzivali pfednosti a charakteru Facebooku.
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Skolitka dale porada kazdoro¢n& marketingové akce pro své stavajici i
potencionalni klienty. Ve vlastnich prostorech porada béhem skolniho roku tematické akce,
kam mohou dorazit rodice s détmi, jejich rodiny a pratelé. Nejoblibenéjsi je zpravidla akce
v podobé Halloweenské party. Vysokou ucast vSak vykazuji 1 Vanocni besidky,
Velikono¢ni dilnicky a Letni party. VétSinou na akce dorazi 70 % stavajicich klientq, ktefi
prilezitosti pozvou 1 své znamé ¢i rodinu. Diky marketingovym akcim se do Skolky zapsali

dvé nové déti.83

3. 4 Porovnani marketingové komunikace s konkurenci

V nasleduyjici Cisti se Ctenal seznami se tfemi nejvétSimi konkurenty Anglické Skolicky.
Vsechny tfi nize uvedené skolky jsou Skolky nachazejici se v podobné lokalité a nabizejici
obdobnou sluzbu Anglické Skolicky, a to péci a vzdelavani predskolnich déti s vyukou
anglictiny. Podobnou lokalitu povazujeme lokalitu Skolky do vzdalenosti 8 km od Anglické

skoligky.

3.4.1 KinderGarten Praha 5

KinderGarten Praha 5 patfi pod sit’ soukromych matetskych skolek znacky KinderGarten.
Skolka byla zalozena roku 2011 primarné pro zamé&stnance firmy Siemens, ale pokud to
kapacita umoziuje, piijima déti i od rodicu, ktefi ve firmé nepracuji.

Znacka KinderGarten nabizi od roku 2005 anglické Skolky, jazykové a firemni
Skolky (napt. pro Raiffeisenbank, Siemens, E.ON a UniCredit Bank). Momentalné¢ ma
provozovny v Praze a okoli, v Ceskych Budg&ovicich, Brn&, Mladé Boleslavi a Liberci.
Jednou z jejich pobocek je prave skolka v Praze 5, ktera je kvuli lokalité konkurenci pro
Anglickou skolicku.

Skolka KinderGarten Praha 5 se nachazi ve vilovém prostiedi prazskych Stodilek,
pouze 4,5 km od budovy Anglické Skolicky. Budova Skolky KinderGarten disponuje
vybavenymi tfidami, jidelnou, Satnou a hygienickym zazemim pro vSechny déti. V prubéhu

dopoledniho a odpoledniho programu jsou déti rozdélené dle véku do ti tfid, v nichz

$3 Interni materidly Anglické skolicky, 2023.
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probiha individualni vychova a vzd&lavani. Skolka je v provozu kazdy viedni den od 07:00
do 18:00 hodin.

KinderGarten Praha 5 nemé vlastni webové stranky, ani ucty na socialnich sitich.
Ma pouze zalozku na strankach KinderGarten fransizy: https://www.kindergarten.cz. Tam
se fadi do Firemnich skolek. Navstévnik tohoto webu musi nejdfive zvolit druh Skolky,
poté lokalitu a nasledné¢ konkrétni Skolku. Po rozkfiknuti Kindergarten Prahy 5 je v
barevnych c¢tvercich nabidka: o nas, ndS tym, rezim dne, aktivity, centrum nadani,
reference, projekty a fotografie. Také si zde Ctenai muze najit kontakt na Skolku. Uvedena
je adresa, telefon a email. Poté také mapa a kontaktni formulaf, kam zajemci mohou napsat
své jméno, kontaktni udaje a zpravu. Skolka KinderGarten Prahy 5 nema zadné Gty na
socialnich sitich. 3 Pro informovani klientd pouziva predevsim email, komunikaci ucitelek
a fyzické nasténky ve Skolce.

Skolka ma spoluprace s MENSA Ceské republiky, Monkey Gym, Nemocnice pro
medvidky atd. VSechny spoluprace na strankach Skolka zminuje. Déle jsou na webu
dohledatelné pozvanky na akce pro rodice s détmi. V roce 2019 probéhla jen jedna akce,
2020 také jen jedna, 2021 jedna a v roce 2022 dvé. Jedna se spise o tematicka setkani s
prvky seminarniho vzdélavani. Posledni akce byla odborn€ zaméfené setkani s rodici déti s
nazvem , Projekt OPPPR Inkluze v MS Sigma II“. Akce se konala v prostorach mateiské
Skoly KinderGarten Praha 5. Akce méla rodiCe seznamit s pribéhem projektu Inkluze v
MS Sigma II v prvnim roce realizace, informovat o jednotlivych $ablonach a jejich
piinosech pro skolu a pfipadné dat prostor rodi¢im k pfipadnym otazkam. Akce byla
zvetejnéna jen jako soubor s pozvankou. Pozvanka obsahovala pouze zakladni obrazky,
nebyla doplnéna obrazky ani nijak zajimaveé graficky upravend. Celkové se Skolka
prezentuje profesionaln€, dava diraz na veskeré pravni a Skolni akreditace. Jelikoz ma

Skolka dostatek klient, neni zfejmé prioritni pfili§ stimulovat poptavku.

Komunikacni strategie KinderGarten Praha 5 je zcela odliSna od Anglické skolicky.
Patii totiz pod obrovskou sit’ skolek, kde se uplatiiuje strategie push. Cili se na firmy a
podnikatele, aby otevirali vlastni skolky a ty poté sami stimulovali poptavku. Ukazuji na

vyhody otevieni vlastnich Skolek a nabizi pomoc formou franchise. Strategie vyuziva

84 KinderGarten.
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reklamy, slevy, programy na podporu otevieni vlastni pobocky apod. Prestoze je patrna
predev§im strategie push, KinderGarten vyuziva i strategii pull a uplatiluje obé strategie

najednou.

3. 4. 2 Cesko — anglicka §kolka Domeéek

Cesko-anglicka matefska §kola Dome&ek oteviela v roce 2010. Skolka je situovana ve vile
se zahradou u Prokopského udoli pfiblizn€¢ 6 km daleko od Anglické skolicky a pouze 2
km od KinderGarten Praha 5. Stejné jako Anglicka Skolicka a Skolka KinderGarten Praha 5
nabizi predSkolni péci a vzdélavani pro déti od 18 mésicti do zahajeni Skolni dochazky s
vyukou anglictiny.

Narozdil vSak od konkurenti neporada Skolka Domecek zadné marketingové ani
informacni akce. Nebo aspoii tento fakt autorka prace na internetu nikde nedohledala.
Nema dale ani zadné Ucty na socialnich sitich, vlastni pouze webové stranky.

Na svych stankach https://www.msdomecek.cz/ nejdiive Skolka Domecek uvadi

zakladni informace ve stru¢nych bodech, napfiklad: pfijimaji déti od 18 mésict do 7 let a
v jedné tfidé maji nizky pocet na jednoho ucitele. Také slibuji individualni ptistup k détem
a vyzdvihuji pfidanou hodnotu §kolky ve formé uceni anglického jazyka. Dale se uvadi, ze
v cené Skolného jsou zahrnuty i zajmové krouzky — vytvarny, hudebni, tane¢ni a drobné
vylety a exkurze.

Nasledné, co se ¢tenar dozvi v bodech zékladni informace jsou na strance uvedeny
vyhody matefské Skoly a proC si zvolit pravé Domecek. Na svych strankach také maji
zalozku ,Léto v Domecku”. Tam uvadi, ze nebizi letni program v podobé& tydennich
turnust pro déti. A nakonec zvou Ctenafe na navstévu skolky se slovy: ,, 7ésime se na Vasi

navstévu — spojte se s nami a domluvte si prohlidku."s>

Skolka Domegek ma ucet na Facebooku, bohuzel viak neaktivni. Na celé uété je
pouze 5 piispévka, veskeré staré 10 let. Uget je tedy zanedbany a instagramovy u&et $kolka
Domecek ani nema. Informuje své klienty online pouze e-mailové a telefonicky. Zbytek
komunikace nechavaji na uitelkach a na osobnich navitévach skolky. Skolka Dome&ek

nevyuziva ani reklamu, public relations, i eventy.

85 Materska skola Domecek.
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3. 4.2 SmartKids

Treti nejvetsi konkurenci Anglické Skolicky je Skolka SmartKids. Soukromé Skolka a jesle
Praha. Skolka nabizi pfedskolni pé¢i a vzdélavani a nachazi se pouze 3 km od Anglické
Skolicky. SmartKids Stodulky sidli v rekonstruovanych prostorech 3 minuty chiize od
stanice metra B Stodilky. Nabizi také parkovani pfimo pred objektem.

SmartKids Stodilky jsou jednou ze Ctyf pobocek stejné majitelky. Nejedna se o
franchise Skolek jako u KinderGarten, ale o vice pobocek jedné majitelky. VSechny 4
pobocky SmartKids maji spolecné webové stranky a jeden ucet na Facebooku.

SmartKids Stodulky tedy nema vlastni webové stranky, ale je s ostatnimi pobockami na
strankach:  https://skolkasmartkids.cz/. Moderni a estetické webové stranky, které si
nechali zhotovit firmou King Kong Marketing. Stranky jsou barevné jednotné, neobsahuji

prilis textu a dokonce maji na strankach zakomponovany odkaz na Facebook ucet.

Narozdil tedy od KinderGarten Praha 5 vlastni ti€et na Facebooku, a narozdil od
Domecku a Anglické Skolicky 1 pravidelné pfidavaji piispévky o tématech, které s détmi ve
Skolce délaji, o narozeninach ucitelek a dalSich udalosti skolky. Facebookovy ucet ma pres
1,3 tisice “ To se mi libi” a sledujicich. Pfiblizné kazdy tyden ptfidavaji nové prispévky,
které maji konstanté kolem 10 az 20 reakci. Jejich Facebook by se dal povazovat za
uspésny, klienti opravdu dostavaji dulezité i zajimavé informace, ¢imz je posilena image
Skolky.

Skolka se ale nejevi, ze by poradali jakékoliv eventy pro rodige a jejich znamé ani
nikde neinzeruji osobni prodej. Nezmifiuji moznost osobni nezavazné prohlidky ani

ukazkove lekce. 86

86 SmartKids.
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3.5 Vysledky analyzy a porovnani konkurence
Po predstaveni Anglické skolicky, popisu komunikacni strategie a reSerSe informaci na
internetu o tfech nejvétsich konkurenénich Skolek Anglické Skolicky nasleduje shrnuti. Pro

prehledné shrnuti autorka vytvotila tabulku vsech komunikacnich kanalti danych skolek.

labulka 2: Shrnuti marketingové komunikace jednotlivych Skolek

Anglicka KinderGarten Domecek SmartKids
skolicka Praha S Stodiilky
Web Ano Ano Ano Ano
Vlastni web Ano Ne Ano Ne
Osobni prodej
Prohlidky
prostorti Ano Ano Ano Ne
Ukazka vyuky | Ano Ne Ano Ne
Facebook Ano Ne Ano Ano
Instagram Ano Ne Ne Ne
Eventy Ano Ano Ne Ne

Zdroj: vlastni zpracovani, 2023.

Vsechny zminéné $kolky, tj. Anglicka $kolka, KinderGarten Praha 5, Cesko-
anglicka skolka Domecek a SmartKids Stodalky maji webové stranky. Tim, ze ale Skolky
KinderGarterten Praha 5 a SmartKids Stodilky patii pod sit' skolek, nemaji vyhrazené

vlastni webové stranky, ale jsou zminéni pod strankami dané znacky.

Co se tyCe osobniho prodej, kdy skolky bezplatné nabizeji ,,vyzkousSeni sluzby” a
prohlédnuti pfed podpisem smlouvy, jsou uz vysledky razné. Nezavazné prohlidky
prostorti na svych strankach nabizi Anglicka Skolicka, KinderGarten Praha 5 a Skolka

Domecek. SmartKids Stodilky nikde moznost neuvadi, pouze vyzivaji potencionalni
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klienty, aby volali ¢i napsali e-mail. A pouze Anglicka Skolicka a Skolka Domecek nabizi 1

bezplatnou ukazkovou vyuku.

Socialni sité¢ jsou nejodlisn€jsimi kolonky. Facebookovy ucet ma Anglicka
Skolicka, Domecek a SmartKids, z ¢ehoz Anglicka Skolicka i Domecek ma ucCet na
Facebooku relativné neaktivni a nepopularni. Pro autorku bylo piekvapivé zjisténi, ze
KinderGarten Praha 5 nema zadné ucty na socialnich sitich. Na Facebooku existuje jen
jeden ucet KinderGarten, ale patfi jiné franchise pobocce a kromé jména znaCky nemaji nic
spole¢ného a nejsou pro KinderGarten Praha 5 nijak relevantni.

Instagramovy ucet ma pouze Anglicka skolicka. Tento fakt si autorka odivodiuje
tim, ze Anglicka Skolicka je ze vSech nejmladsi a pii zakladani byl Instagarm popularnéjsi
nez dfive. VSechny tfi konkurecni §kolky byly totiz zalozeny zhruba pted 10 lety tou dobou

byl zéklad vlastnit webové stranky a pripadné Facebook ucet.

Posledni kolonkou jsou eventy, které vyuzivaji podle nalezenych dat pouze dvé

zminéné Skolky, Anglicka Skolicka a KinderGarten Praha 5.

3. 6 Dopliiujici vyzkum - Setieni mezi vlastnimi klienty

Nasledujici ¢ast bude vénovana podrobnéjSimu vyzkumu komunikace Anglické Skolicky.
Autorka se snazila zjistit prostfednictvim polostrtukturovanych rozhovort s klienty, zda
jsou momentalni klienti Skolicky s komunikaci spokojeni. Rozhovory byly zpracovany
jako dopliyjici informace. Poslouzi tak jako roz§ifeni predchozi analytické Casti

komunikace soukromych skolek.

3. 6.1 Vyzkumna metoda dopliujiciho vyzkumu

Vyzkum je doplnén o polostrukturované rozhovory se soucasnymi klienty
Anglické skolicky. Rozhovory budou vedeny s cilem zhodnotit komunikaci Anglické
Skolicky. Otazky polostrukturovaného rozhovory byly pfedem pfipraveny (viz. Pfiloha 1),

ale autorka prace umozni klientim od tématu klidn€ i odbocCovat, piipadné podle situace se
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1 dopta otazkami, které nebudou pfedem piipravené. Polostrukturovany rozhovor je totiz

volngjsi typ rozhovoru, pii kterém mizeme pokladat i vedlejsi otazky. 87

3. 6. 2 Zpracovani dat doplnujiciho vyzkumu

Klienti Anglické Skoli¢ky (rodice déti nav§tévujici Anglickou Skoli¢ku) souhlasili,
ze se anonymné zucastni rozhovoru a jejich odpovédi budou nahravany. V zamu
zachovani anonymity jsou respondentky oznaCovany pouze jako R1, R2 a R3. Otazky
rozhovort jsou piipravené, ale nemuseji byt pokladany ve stejném poradi. Nékteré otazky

mohou byt dokonce vypustény a jiné naopak doplnéné dal§imi otazkami.

Audiozaznamy rozhovora je nasledné€ nutné prenést do pisemné formy a ziskané

poznatky zpracovat. (Doslovny piepis rozhovoru lze najit v prilohach).

3. 6. 3 Charakteristika respondentu a prostiedi

V nasledujici podkapitole jsou poskytnuty zakladni informace o respondentech rozhovoru.
Zakladni informace se v tomto vyzkumu rozumi jejich ziCastnénost ve Skolicce, jakym
jazykem mluvi, jakym jazykem preferuji komunikovat a jak se o skolce dozvédeli. Dale
jejich zivotni situaci, ktera pravdépodobné ovliviiuje i jejich nazory a pohled na téma.
Vysledky rozhovord jsou vzdy ovlivnéné charakterem respondentl, prostiedim,
naladé respondenti a mnoha dal§imi faktory. PopiSeme si tedy i stru¢né€ kde rozhovory

probihali a zakladni informace o respondentkach.

Rozhovory probihali v prostorach Anglické Skolicky. Sedé€lo se na détskych zidlich
a vétsina respondentek se pfi rozhovoru rozhlizela po tfid€ a prohlizela si obrazky vytvory
déti. Vétsina respondentek bylo kvuli prostiedi lehce nepozorné, kromé R2, ktera se

rozhovoru ucastnila pres telefon.

Respondentka R1 je matka ve stfednim v€ku dvou déti. Rodnym jazykem je
japonstina, ovlada angli¢tinu a &estinu viibec. Se svou rodinou se pfistéhovala do Ceské

republiky na pfechodnou dobu dvou let. Jeji manzel pracuje totiz v nadnarodni firmé na

87 Miovsky 2006, s. 332.
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pozici manazera a s celou rodinou se kvuli praci museli na dva roky presidlit do Prahy. Po
skonceni dvou let se vrati do rodné zemé&, do Japonska. Momentaln€ vSak bydli v Praze 5 a
Respondentka R1 je druhym rokem klientkou Anglické skoli¢ky, poprvé se o skolacce
dozvédela diky ucasti na eventu Halloween party 2021. Po eventu se rozhodla zapsat svého
syna do Skolicky a svou starS$i dceru na anglické kurzy, které Anglickd skolicka po
domluvé také nabizi. Respondentka R1 je nyni v domacnosti a proto veskeré organizacni
véci ohledné déti zafizuje vyhradné ona. Pivodné pracovala jako PR manazerka a proto
meéla nejvice komentaii a pripominek jak zlepSit komunikaci SkoliCky. Jeji rozhovor
probihal kompletné v anglickém jazyce, jelikoz respondentka R1 neovlada Cesky jazyk.

Sleduje socialni site Skolicky.

Respondentka R2 je matka ve stfednim véku. Ovlada rustinu, anglictinu a CeStinu.
Bydli se svou rodinou v tésné blizkosti §koli¢ky. Jeji manzel nechava vychovu a zatizovani
ohledné Skolicky vyhradné€ na ni a proto byl rozhovor veden také pouze s ni. Svého syna
do Skolicky pfihlasila v srpnu 2023. Poprvé se o Skolicce dozvédela diky venkovnimu
banneru a nasledné na Instagramu nakonec vyuzila i bezplatné navstévy skolicky.
Respondentka R2 je pracovné vytizena a preferuje komunikaci online, jelikoz do Skolicky
a ze Skolicky casto dit€ vyzvedava chtiva nebo né€kdo z rodiny. Ona sama tedy nema piili§
moznosti kdy komunikovat tvafi v tvar s ucitelkami.
Jeji rozhovor byl proveden pres videohovot, jelikoz bylo naro¢né sjednat si osobni

schiizku. Sleduje socialni sité Skolicky

Respondentka R3 je mlada matka jedné dcery. Ovlada rustinu, anglictinu a velmi
povrchové &estinu. Se svym manzelem se do Ceské republiky pfistéhovali z Ruska pied
n¢kolika lety. Po narozeni dcery byla R3 v domécnosti ale nyni pracuje jako fotografka.
Jeji manzel 1 ona se stfidaji ve vyzvedavani dcery ve Skolce, do Skolicky se dopravuji
metrem a oba se Skolickou komunikuji pravidelné. Pravidelné se ucastni vSech akci a jsou
velmi aktivni 1 v dobrovolnych Cinnostech pro Anglickou Skolicku. Rozhovoru se vSak
manzel dany den nemohl dostavit, proto byl rozhovor v anglictiné veden pouze s R3.

Sleduje se svym manzelem socialni sité Skolicky.
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Respondentka R4 je matka ve stfednim véku dvou déti. Rodnym jazykem je CeStina
ale dorozumi se i anglicky. Ob¢ jeji dcery navstévuji Anglickou skolicku. R4 je jedina
maminka, ktera pracuje na plny uvazek. Pracuje na pozici manazerky. Neméa moc cCasty
kontakt s ucitelkami, pfivadéni a vyzvedavanim déti ve Skolce nejvice zafizuje jeji manzel.
Komunikace s ni probiha nejCastéji na aplikaci WhatsApp. Prestoze pracuje, o détech se
snazi mit prehled. Jeji rozhovor byl veden cely v Ceském jazyce, jelikoz je ona a jeji celd
rodina narozena v CR. O §koli¢ce se poprvé dozvédéla pres znamost se zakladatelkou

Skolicky. Sleduje socialni sité Skolicky

Respondentka R5 je matka jednoho chlapecka. Jeji manzel je ¢asto na pracovnich
cestach a tak komunikaci se Skolkou zafizuje také pfevazné ona. Svého syna do SkoliCky
prihlasila v zafi 2023 a aktivné se Ucastni akci Skolicky. Rodnym jazykem je Cestina ale
dorozumi se 1 anglicky. O Skoli¢ce se dozvédela od jiné maminky a nasledné vyuzila

osobniho setkani a nezavazné navstévy SkoliCky. Sleduje socialni sité Skolicky.

Respondentka R6 je matka ve stfednim véku jedné dcery. Rodnym jazykem je
bélorustina, ovlada 1 anglictinu a povrchové CeStinu. Nejvice preferuje komunikovat se
skolitkou v angli¢ting. Se svym manZelem se do Ceské republiky piistéhovali pred
nékolika lety. Po narozeni dcery byla R3 v domacnosti ale nyni pracuje na polovicni
uvazek. Jeji manzel 1 ona se stfidaji ve vyzvedavani dcery ve Skolce, do skolicky se
dopravuji autem a oba se Skolickou komunikuje ale jen R6. Pravidelné se ucastni vSech
akci a jsou velmi aktivni i v dobrovolnych ¢innostech pro Anglickou skolicku. R6 sleduje

se svym manzelem socialni sité Skolicky.

Respondentka R7 mlada matka jedné dcery. Po narozeni dcery byla R3 v
domécnosti ale nyni pracuje jako influencerka a zpévacka. Se svou rodinou bydli v tésné
blizkosti Skolicky a dopravu do skolicky nemusi vibec feSit. Respondentka R6 mluvi
predevsim Cesky. O Skoli¢ce se dozvédela diky venkovnimu oznaceni Skolic¢ky, nasledné si
naSla Instagram Skolicky a poté vyuzila i bezplatnou ukazku. sleduje se svym manzelem

socialni sité skolicky.
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Posledni dvé klientky by byly respondentkami R8 a R9, ale klientky se rozhodly, ze
se rozhovord necht&ji ucastnit. Jedna uvod neuvedla a druha se bude brzy st€éhovat a svou

dceru brzy odhlasuji ze Skolicky.

3. 6. 4 Vysledky

Po provedeni vSech polostrukturovanych rozhovora a prepsani audio nahravek rozhovort
pfichazi na fadu shrnuti vysledkd. Vysledky nékterych odpovédi jsou u vétsiny
respondentek velmi prakticky stejné a nejvice pfipomina mela respondentka R1, ktera
rozhovor méla 3x delSi nez vSechny ostatni respondentky a trval bezmala ptes jednu
hodinu. Rozhovor byl u R1 delsi i kvali Casu, ktery R1 potfebovala na promysleni
odpovedi formulaci odpovedi v anglicting. Ostatni rozhovor trvaly z pravidla cca 25 minut,
kdy po rozhovoru nasledné dal§ich 20 minut respondentky stale sedély, dopijeli Caj a

povidali si s autorkou spise o osobnim zivote, détech a pratelskych tématech.

Na prvni otazku rozhovoru: ,,Povazujete komunikaci mezi nasi Skolou a rodici za
dostate¢nou?” odpovédeélo 6 ze 7 dotazovanych respondentek, ze ano. Pouze jedna
odpovédéla, ze ji komunikace nepfijde dostatecna. Nutno vSak poznamenat, ze z 6
kladnych odpovédi, dvé respondentky poté dodaly, ze jim komunikace pfijde dostatecna,
ale ze by méli ke komunikaci n¢jaké vyhrady.

Druhéa otazka: , Které komunikacni ¢asti povazujete za dostatecné? Které oblasti

informaci povazujete za dobfe sde€lované? Naptiklad: objednavka, informace o vaSem
ditéti, pravidla pro vas a déti, organiza¢ni informace, ucebni materialy, jiné?”
Na druhou otazku uz byly odpovédi jednotnéjsi. VSechny respondentky uvedly bud
mesicni plany, nebo jidelnicek. Jidelnicek totiz ve Skolicka zasila elektronicky i s obrazky
a seznamem alergentl, v Cestin€ i anglictiné. RodiCe neovladajici Cesky jazyk preklad ceni a
ti, ktefi CesStinu ovladaji vidi propracovany a detailni jidelni¢ek doplnéni 1 obrazky a
seznamem alergent.

Na treti otazku: , Které informace o matefské Skole Vas nejvice zajimaji?” se

respondentky ve svych odpovédi také relativné shodovaly. R1 zminila fotky, jidelni¢ek a
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mesicni plan témat a materialy, R2 prakticky uvedla stejnou odpovéd a ostatni
respondentky zminili naptiklad jen jidelniCek nebo jen mési¢ni plan témat. Ve vysledku
vsak velmi respondentky v prabéhu rozhovoru v néjaky moment vSechny zminily, Ze je je
hodne zajima, co ve Skolce jejich dité déla a praly by si vice fotek a informaci z béznych
dni.

Ctvrta otazka: ,,Z jakych zdroji zjistujete nejvice informaci o mateiské $kole? (od
uciteld / WhatsApp / webovych stranek / socialnich sitich)?” uvedlo pét ze sedmi
respondentek, e spoléhaji nejvice na WhatsApp komunikaci. Skolika totiz méa skupinovy
chat na WhatsAppu, kde jsou vSichni rodi¢e a hromadné sem zakladatelka Skolky posila
dilezité informace (napfiklad jidelnicky, mési¢ni plan, zmény a pozvanky na akce.)
Respondentky odpoveédi poté doplnily 1 o komunikaci s ucitelkami, ¢i ocenily informacni
nasténku. Socidlni sit¢ vnima vétSina respondentek jako dopliujici kanaly, které vSak
neinformuji o niCem zasadnim. Konkrétné€ pro respondentku R3 jsou socialni sité spiS pro

zabavu a nevyhledava zde zadné organizacni ¢i dilezité informace.

Pata otazka: , Které zdroje (komunikacni prostfedky) mate nejradéji, sefad'te je od
nejvice oblibené po nejméne oblibené. Které komunikacni zdroje pravidelné kontrolujete

a které preferujete?”. I na tuto otazku respondentky uvedli WhatsApp.

Sesta otazka: ,,Co Vam v nabidce $kolitky nejvice chybi? . P&t ze sedmi
respondentek neuvedlo konkrétni pfiklady, co jim na Skolicce nejvice schazi. V prabéhu
dopliujicich otazek se vSak vSechny respondentky shodly na tom, Ze by ocenily vice fotek,
videi a informaci z béznych dna ve Skolicce. VSechny uvedly, zZe pfili§ nevidi do toho, co

déti realné ve Skolic¢ce délaji a vice fotek by je potésilo.

Na predposledni otazku: ,,Co by podle Vas mohlo pfispét k lepsi komunikaci mezi
rodici a Skolkou? (Napt. Které aktivity by podle Vas mohli pfispét k lepsi komunikaci mezi
rodi¢i a Skolkou? Pravidelna setkani, lepsi pfistup a komunikace ucitelek, rozsireni
provozni/ konzultaéni doby, obsahlejsi hlaSeni a reporty od vedeni Skolky, tisténé
informace zdarma, letdky a noviny, jiné?)” odpovédély respondentky, ze je nic moc

nenapadd. Pouze R1 uvedla priklady v podobé: brozurku obsahujici informace o vSech

63



ucitelich 1 o ostatnich détech navstévujici Anglickou Skolicku. Dale R1 navrhovala
vylepSeni skolni informacni nasténky, vyuzivani aplikace a Casté sdileni fotek a zaznamu
ze Skolky. Dale uvedla, ze by rada i na socidlnich sitich casté§i informacni prispévky a
fotografie.

Posledni otazka: , Méla byste zajem o aplikaci Twigsee, kde bychom pravidelné
sdileli fotky a videa ze Skolky? (Twigsee je aplikace, kterda na jednom misté fesi
administrativu, komunikaci a veSkeré dulezité informace. V aplikaci se fesi dochazka,
omluvenky, odhlasovani obédu.. Naopak ucitelky piidavaji ptispévky a fotky ze skolky.)*
Sest respondentek odpovédélo, ze aplikaci nezna a nemohou tedy s jistotou posoudit jaky

pfinos by pro n€ méla. Nicméné se nikdo vyzkousSeni aplikace nebrani.

Celkove by se rozhovory daly shrnout jako pifinosné. Splnily cil: analyza soucasné
komunikacni strategie Anglické Skolicky. VSechny respondentky jsou s komunikaci
Skolicky spokojené, ne vSak stoprocentné. Na prvni misto fadili skupinovy chat na
WhatsApp aplikaci a komunikaci s ucitelkami. Ohledné socialnich siti se zjistilo, ze
respondentky sledujici instagramovy ucet Skolicky bavi momentalni ptispévky. Sleduji
aktivné instagram Anglické Skolicky, ale byly by rady za vétsi aktivitu, vice fotografii a
zaznamu z denniho chodu skolicky. Dale z rozhovortu vyplynulo, Ze ucitelky jsou velmi
podstatnym clankem komunikacéni strategie a jejich vystupovani, prezentace a komunikace

je klienty siln€ vnimana.

3.7 Zhodnoceni vyzkumu a navrhy na zlepSeni komunikac¢ni strategie
Cilem vyzkumu je analyzovat a vyhodnotit soucasny stav komunikacni strategie Anglické
Skolicky a jejich konkurenti. Cil byl splnén celkovou analyzou Anglické Skolicky,
KinderGarten Praha 5, Cesko-anglickou matefskou $kolou Domelek a SmartKids
Stodulky. Vyzkum zjistil jaké komunikacni kanaly dané skolky vyuzivaji a dopliiujici
vyzkum zjistil jaké komunikacni kanaly preferuji momentalni klienti Anglické Skolicky.
Posledni cast tedy konecn€ muze zhodnotit komunikacni strategii anglické skolicky

a navrhnout mozné feSeni pro jeji zlepSeni. Autorka prace navrhy na zlepSeni Cerpa z

64



analyzy marketingové komunikace, kterou se zabyvala v empirické casti. Dalsi doporuceni

Cerpa z vysledkl rozhovort s klienty.

Celkové zhodnoceni marketingové komunikace Anglické skolicky je prekvapiveé
dobré. Anglicka Skolicka v porovnani s konkurencnimi Skolkami vyuziva nejvice
komunikacnich kanald, snazi se komunikovat se zakazniky a okolim ze vSech zminénych
Skolek nejlépe. U ostatnich tfi analyzovanych $kolek vzdy chybél né&aky komunikacni
kanal, ktery ostatni vyuzivaji. Kazd4d konkuren¢ni Skolka v urcitych ohledech tedy
zaostavala. Prestoze Anglicka Skolicka vyuziva nejvice komunikacnich kanalt, neznamena
to, ze v nékterych ohledech nezaostava.

Napriklad Facebook Anglické skolicky uz pfi analyze a srovnavani s ostatnimi
Skolkami zaostaval. Pfedevsim oproti uctu SmartKids, ktery aktivné pfidava prispévky a
ucitelé interaguji s klienty, je ucet Anglické Skolicky prakticky nefungujici. Anglicka
Skolicka by méla v tomto ohledu zlepSit svou aktivitu. Odpovidat na komentare a ptidavat
vice hodnotnych prispévku. Klienti n€kolikrat zminili v rozhovorech, ze by ocenili

fotografie z béznych dnt, fotografie z akci a popisy vzdélavacich programt pro déti.

Anglicka Skolicka by méla udé€lat upravy predevsim na svych webovych strankach,.
Podle analyzy konkurencnich Skolek je patrné, ze webové stranky déavaji Skolkam nejveétsi
kredibilitu a davéryhodnost. Piestoze stranky se mohou jevit jako zbyte¢né, tak pro Skolky
tomu tak rozhodné neni. Webovymi strankami Skolky ukazuji svou profesionalni image,
prezentuji se tim jako fungujici, stabilni a divéryhodnou instituci. Toto zjisténi se potvrdilo
1 v rozhovoru s respondentkou R1 se toto potvrdilo. R1 zminila nefunk¢nost jedné zalozky
na webu a nespokojenost se strankami Skolicky. R1 uvedla, ze stranky navstivila v
momenté, kdy uz se pro Skolku rozhodla, ale v opacném ptipadé by ji to i odradilo od
duvéry ke skolce. Pii oprave stranek by bylo vhodné také doplnit zalozku ,,Casté dotazy” =
Frequently Asked Questions (FAQ), coz by mélo zjednodusit a urychlit komunikaci s
novymi klienty. Déle jednoduse vypsat, pro¢ je Skolka “tou pravou volbou”.

Pro upravu webu by Anglicka skolicka méla zvazit najmuti profesionald, jelikoz
funk¢nost a prehlednost stranek je pro Skolky stavebnim kamenem, coz dokazuji

KinderGarten Praha 5, Domecek 1 SmartKids a potvrzuji to 1 odpovédi respondentky R1.
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Co se tyCe Instagramu, vSichni respondenti oznacili ucet na Instagramu jako
ptijemnym bonusem. R1, R2, R3, R4, i R5 uvedlo, Ze by na Instagramu uvitali vice fotek
ze Skolky. Dale se v rozhovorech ukazalo, Ze by na Instagramu klienty zajimali i pfispévky
o hodnotach skolicky, priority a aktivity. Je dilezité rodicam predkladat pozitiva a vyhody
plynouci z volby Anglické Skoli¢ky. Pfipominat, co Skoli¢ka nabizi oproti ostatnim, proc¢
zvolit ze soukromych Skolek prace Anglickou Skolicku. Pfipominat hodnotu, pozitiva a
silné stranky Anglické Skolicky. Prispévky by se dalo také fesit nékteré neshody a nazory
rodici. Obcas maji rodi¢e urCité obavy z anglického prostfedi nebo vékoveé smisené
skupiny. Bylo by vhodné na Instagramu pfipominat pozitiva anglického prostredi a vékove
smiSenych skupin. Vypsat napiiklad pro¢ je vékoveé smiSena tiida vhodnou variantou, jaksi

déti uci jazyk prirozené a v Cem se lisi pristup ucitelek.

Osobni prodej ve formé prohlidky prostort a bezplatnych ukazek vyuky je jednim z
nejvetSich prednosti Anglické Skolicky. Klienti tuto moznost velmi ocenili a jedna se o
nejvyuzivanéjsi komunikacni kanal pfi naboru novych klienti. Bylo by tedy vhodné vice
vyzdvihovat tuto pfednost. Naptiklad o bezplatnych ukazkach informovat potencionalni
klienty hned na uvod webovych stranek, nebo Castéji pfipominat danou moznost na
Facebooku 1 Instagramu Skoli¢ky. Prispévky by také mély byt Castéji o akcich a a evnetech
Anglické Skolicky. Nejen propagace pred akci, pozvanky ale sdilet nakonec i pocet
ucastnika akce, uspésnost akce, fotografie a podékovani po akci.

Co se tyCe vybéru jazyka. Prispévky na socialnich sitich a ve skupinovém chatu je
nejlepsi komunikace v anglictiné. Pokud se jednd o hromadné sdéleni, je efektivn&jsi a
preferovanéj$i text jednoduSe napsat pouze anglicky. Shodli se na tom 1 respondentky
rozhovord. Jen pokud probiha komunikace s Ceskymi klienty individualng, je pro Ceské
klienty pfijemnéjsSi pouzivat ke komunikaci cesky jazyk. Ale jakmile se jedna o
skupinovou komunikaci nebo hromadné sdéleni, 1 Cesti klienti pro piehlednost textu

uptednostiiuji pouze jednojazyCny text, €ili v anglicting.

Poslednim doporucenim je proskolit ucitelky v komunikaci s klienty. Ucitelky jsou

prakticky ambasadory Skolek a jsou velice dulezité. Podle analyzy konkurence totiz
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vyplyva, ze Skolky online komunikacni kanaly pfili§ nevyuzivaji a pravdépodobné se
spoléhaji nejvice své ucitelky. UcCitelky komunikuji s klienty kazdy den a jsou v t€sném
kontaktu s nimi. Jejich chovani, vystupovani a komunikace reprezentuje Skolky na denni
bazi. Proto by bylo vhodné proskolit ucitelky aby byli komunikativni a umeéli §kolku
prezentovat. Napiiklad R1 a R4 ocenili komunikaci konkrétni ucitelky a byly by rady,
kdyby tak komunikovaly 1 zbylé ucitelky.
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Zavér

Cilem této diplomové prace bylo navrhnout mozna zlepSeni komunikacni strategie
Anglické skolicky. V teoretické Casti prace byla pozornost vénovana predskolnimu trhu
Skolstvi. Ctenaf se docetl o zafizenich, ktera jsou konkurenci se Anglické skolicky a jaka
predskolni zafizeni jsou v CR neoblibengjsi. Po zorientovani se v predskolnim sytému
Skolstvi Ctenar ziskal teoretické podklady k pojmim: marketing, komunikacni strategie
a komunikace s mezinarodnimi klienty.

Empiricka cast obsahovala analyzu Anglické Skolicky a analyzu jejich Ctyfi
nejvétsich konkurentd. Analyzovali se predev§im jejich komunikacni kanaly. Ziskané
poznatky z analyzy byly nasledné podpofeny nebo vyvraceny dopliujicim vyzkumem.
Dopliiyjici vyzkum byl proveden formou polostrukturovanych rozhovori s klienty
Anglické skolicky.

Na konci empirické casti pak byly shrnuty poznatky a vyuzity na rady, jak zlepsit
komunikaéni strategii Anglické Skolicky. Navrhy na zlepSeni se tykali predevsim ohledné
uprav webovych stranek, aktivité na Facebooku, napady na vytvoreni dalSiho obsahu na
Instagramu, Skoleni ucitelek. Pro zefektivnéni komunikace se také potvrdil navrh vSe
komunikovat vyhradné v angli¢tiné a Cesky jazyk pouzivat pouze pii individualnich
setkani s Ceskymi klienty. Dale prace pfinesla i navrhy jak dlouhodobé podporovat image
Amglické skolicky a apelovala na pfipominani hodnoty a pozitiv Skolicky.

Vysledky prace by mély pomoci zlepSit komunikacni strategii Anglicka Skolicka
déla a pripadné upozornit na chyby, kterych se dopousti. Prace by méla byt pfinosna pro
Anglickou skolicku, ale také pro jiné soukromé Skolky, détské skupiny, détské spolky,
statni matef'ské Skolky. Pfinosnou by mohla byt i pro Sirokou vetejnost, ktera se o tématu

chce vzdélavat.
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Piilohy

Priloha 1 : Otazky rozhovoru s klienty (anglicky):
1. Do you consider the communication between our school and the parents as sufficient?

2. Which communication parts do you consider as sufficient? Which areas of the
information do you consider as well communicated? For example: the order,
information about your child, rules for you and the kids, organizational information,

the learning materials, other?
3. Which information about the kindergarten interest you the most?

4. From what sources do you find out the most information about the kindergarten? (from

teachers/ WhatsApp/ website / social media)?

5. Which sources (means of communication) do you like the most, put them in order from
most liked to least liked. Which communication sources do you check regularly and

which do you prefer?
6. What do you miss the most from the kindergarten?

7. What do you think could contribute to better communication between parents and the
kindergarten? (for example which activities do you think could contribute to better
communication between parents and the kindergarten? Regular meetings, better access
and communication of teachers, extension of operating/consultation hours, more
comprehensive reports and reports from the kindergarten management, free printed

information, leaflets and newspapers, other ?)

8. Would you be interested in the Twigsee application, where we would regularly share
photos and videos from the nursery? (Twigsee is an application that deals with
administration, communication and all important information in one place. The
application deals with attendance, excuses, checking out lunches... On the other hand,

teachers add contributions and photos from the kindergarten.)
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Priloha 2 : Otazky rozhovoru s klienty (Cesky)

—

Povazujete komunikaci mezi nasi Skolou a rodici za dostatecnou?

Které komunikacni ¢asti povazujete za dostate¢né? Které oblasti informaci povazujete
za dobfe sd€lované? Napriklad: objednavka, informace o vaSem ditéti, pravidla pro vas

a déti, organizacni informace, ucebni materialy, jiné?
Které informace o matetské Skole Vas nejvice zajimaji?

Z jakych zdroju zjistujete nejvice informaci o matefské skole? (od ucitelt / Whatsaspp

/ webovych stranek / socialnich médii)?

Které zdroje (komunikacni prostfedky) mate nejrad¢ji, sefad’te je od nejvice oblibené
po nejméné oblibené. Které komunikacni zdroje pravidelné kontrolujete a které

preferujete?
Co Vam v nabidce skolicky nejvice chybi?

Co by podle Vas mohlo pfispét k lepsi komunikaci mezi rodici a §kolkou? (Napt. Které
aktivity by podle Vas mohli pfispét k lepsi komunikaci mezi rodi¢i a Skolkou?
Pravidelna setkani, lepS§i pfistup a komunikace ucitelek, rozSifeni provozni/
konzulta¢ni doby, obsahlejsi hlaSeni a reporty od vedeni Skolky, ti§téné informace

zdarma, letdky a noviny, jiné?)

Méla byste zajem o aplikaci Twigsee, kde bychom pravidelné sdileli fotky a videa ze
Skolky? (Twigsee je aplikace, ktera na jednom misté fe§i administrativu, komunikaci
a veSkeré dulezité informace. V aplikaci se fesi dochazka, omluvenky, odhlasovani

obédu.. Naopak ucitelky ptidavaji piispévky a fotky ze skolky.)
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Priloha 3 - Rozhovory

1. Rozhovor s respondentkou R1

Do you consider the communication between our school and the parents as sufficient?

Well yes and no, of course mostly yes. But actually it would be great if you share what
happened during the day, not only with words but pictures or something. Of course my son
can talk and he can share with me what he did in school, what was fun and things like that..
but if you can share with us photo, maybe once a week is enough, how my kid is enjoying
himself.. T think that would be great. Not only words but some pictures. Especially for
younger children, it's difficult for them to share with their parents what they did, so some

visual information for the parents would be great.

I understand, so you would like some pictures once a week or so. How would you like

to receive it? On whatsApp group or via email..?

Yes, just something simple. Just one picture a week would be fine. When we were in Japan,

we went to preschool there and they usually shared pictures once a week.
Did they share it in WhatsApp or how did they share it?

Online, special app that you can buy, but you can try to use it and if you like it, you can
purchase it, not sure if you have that kind of app in the Czech - this picture sharing service
for school.. teachers can share pictures there and parents can even purchase the pictures

they want.

Very interesting, i think it's not that common here. So if i understand it.. In the app
you can have a look at the pictures and see a small versions of them and if you want,

you can buy them physically?

I have never bought it i1 just did screenshots hahaha. It was great though, we parents are
really happy with these kind of services and especially parents who work, working mothers
and very busy fathers, they come back home and they have no time to play with the kids .
I think these parents are very happy to see the beautiful smile of their children at least from

the pictures.
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This sounds great, we have physical albums and at the end of the year, you can buy
some pictures. But online sharing pictures can be problematic, because of GDPR you
cannot share faces online like that.. But i think if no one has problem with it and

everyone will sign that we can share it in a specific closed platform..

I think last year you shared picture where children were playing at the soccer field and they
were all from behind and most of the parents hit the heart button. I think parents were
waiting for any picture, without faces is okay too. But i don’t know the details of GDPR so

I don’t know how it works..
Once you can see the face or recognize the child then you need an approval..
Yes, it's personal information.

However, I will have a look at this later and we will see. But to to summarize your
answer to the first question, it would be yes and no because you want more visual

stuff.. and which areas/communication parts do you consider sufficient?

The good part are actually when 1 am here to pick up my son and the teacher say that he
was good and had a good day. Something longer than that could be more sufficient, more
precise information like “he didn’t eat like cabbage, some food information, enjoyable

moment he had during the day" so just like information about how he was doing.

If you can compare the communication with your previous school and how did they

communicate the daily information.

We have moved from another kindergarten and they talked a lot, whenever i picked him up
they said he did this and this. They shared some pictures as well. And they used some app

too..
Do you remember the name of the app?

No, I just deleted it, but 1 can look it up for you. I remember it was not for free but it was
for a reasonable price. I also remember that with that app we could excuse the children,
write the reason why they are not coming and cancel lunches. Many informations, very

convenient.
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So far the sufficient part is when you pick him up. Anything you like about

communication?

Ehm.. well i forget about the Czech holidays and you have the holidays written on the door
and on our WhatsApp group but It would be great if you could notify us more like:

tomorrow the school is closed due to holidays.

Do you feel like the rules and organization of the kindergarten are well

communicated with you?

Yes and no again because I didn't attend the first meeting for parents. So I missed some
information, for example I didn't know that there would be so many teachers rotating
shifts. First 1 thought it would be only you as a teacher every day but then later you sent us
the shifts schedule and now I understand, but in the beginning 1 was surprised. But frankly
speaking I was confused and I did’t imagine there would be so many teachers. But now it’s

okay and I understand.

Which areas of the information do you consider as well communicated? For example:
the order, information about your child, rules for you and the kids, organizational

information, the learning materials, other?

Oh I like how you sent us the learning materials. Those information are really really
helpful. For example in February learning plan there was also a YouTube link included and
I played it at home for my son and asked him if he did it in the kindergarten. He was really
happy to hear it and he sang along and he said that you guys did it in the school also with
movements.. and that was great to see. So please it would be great if you continue sending
us the learning plan materials. And you can actually add review of how the kids actually
did all the learning materials. So for example if you say that on Monday you will draw
butterflies and at the end of the month you can send us pictures of the kids doing the
butterflies.. every beginning of the month sent us the learning materials and then at the end
of the month sent us how they did the learning materials and add some pictures. Like

a before and after you know? So i1 know he really did that.
Which information about the kindergarten interest you the most?

I don’t want to repeat myself but again: visual things, learning program and the food.
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From what sources do you find out the most information about the kindergarten?

(from teachers/ WhatsApp/ website / social media)?

First of all from WhatsApp then Instagram because you know I'm very visual so Instagram
is great for me. But the website 1 checked only once before coming here. Because on the
website some parts where in Czech and we're not translated into English 1 checked it only

briefly And i didn't open it since. And facebook I've never checked. I like instagram.
Which sources do you prefer?

As 1 said before, the app for kindergartens, WhatsApp, instagram and maybe some

information on the door.. the rest i don’t really check or care for.

What do you think could contribute to better communication between parents and
the kindergarten? (for example which activities do you think could contribute to
better communication between parents and the kindergarten? Regular meetings,
better access and communication of teachers, extension of operating/consultation
hours, more comprehensive reports and reports from the kindergarten management,

free printed information, leaflets and newspapers, other ?)

Newsletter, school paper and more activities for parents.. and as 1 said earlier also more

posts online..

2. Rozhovor s respondentkou R2
Do you consider the communication between our school and the parents as sufficient?

Yeah, I consider it sufficient. Every time i1 ask something you are very responsive, you
always provide enough detail for me. So it's not only yes or no answer, you provide details

too.

Which communication parts do you consider as sufficient? Which areas of the
information do you consider as well communicated? For example: the order,
information about your child, rules for you and the kids, organizational information,

the learning materials, other?
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I think the rules, monthly topics, which is sent to the chat is quite good to read and nice to
read. Then what they eat - the food, the menu i mean you communicate well. It's helpful

because you know we have eczema sometimes so it’s helpful to know exactly what he eats.
And is there anything you would like us to improve regarding the communication?

I mean, about my son, when i ask something, you don't necessarily tell me "he did this and
that everyday" but it's understandable because 1 didn't ask and you can not do this with all

kids.. so i think the communication is quite good. 1 have everything i need.
Which information about the kindergarten interest you the most?

Specifically for my son, if you think he can improve something. Or like anything that we
should do at home that could help him because you know I would like to follow the rules
you have in kindergarten. For example he started to eat himself and I think it's from school
because in school he eats himself. And I notices things and I try to incourage him in what

you teach him at school.

Okay, and from what sources do you find out the information about the

kindergarten? (from teachers/ WhatsAspp/ website / social media)?

You mean the means of communication? Whatsapp is good, I am not really a calling
person, I like messages. I mean if you want to talk to me, I am very happy to talk to you,

but texting is fine.

From what sources do you find out the most information about the kindergarten?

(from teachers/ Whatsaspp/ website / social media)?

I follow you on instagram and i checked your website, but majority is instagram - the posts
and stories. On instagram I see what you do in school, if it’s something important I like the
WhatsApp group you created for us. It’s quick and you can fast reply and I like it. I prefer

communicate there and then go from there.
Are there any communication sources that you check regularly?

It’s instagram, I check instagram and Facebook a lot, the stories I check a lot.

82



What do you miss the most in our service? Should we improve our communication

somehow?

I think you have a great school, and social media is just for people to see how great you
are. On instagram 1 like your tips for parents, I read the last 5 tips for tear-free school drop

off. So I would appreciate more of that, more advice.

What do you think could contribute to better communication between parents and
the kindergarten? (for example which activities do you think could contribute to
better communication between parents and the kindergarten? Regular meetings,
better access and communication of teachers, extension of operating/consultation
hours, more comprehensive reports and reports from the kindergarten management,

free printed information, leaflets and newspapers, other ?)

As I said before, I’'m satisfied and i think you have great school. The only thing that comes

to my mind is more pictures and reports from what you do during the day.

Would you be interested in the Twigsee application, where we would regularly share
photos and videos from the nursery? (Twigsee is an application that deals with
administration, communication and all important information in one place. The
application deals with attendance, excuses, checking out lunches... On the other hand,

teachers add contributions and photos from the kindergarten.)

It sounds good, but I’'m okay with just having WhatsApp group chat.
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3. Rozhovor

So the first question is, do you consider the communication between our school and

the parents as sufficient?

Well, I think so. I don't have you know many questions, maybe because my daughter is
happy and fine, we did’t have any problem so far. Or maybe I'm not very, you know,

curious parent. But 1 think that everything is OK, I don't have any questions.
So you think the communication is sufficient.
Yeah.

OK and which communication parts do you consider us sufficient? Like which areas

of information do you consider as well communicated?

Well, T guess the menu stuff you have. And I remember once this problem on the
playground between X and someone else. You informed everyone in chat. So maybe it's
good that you are proactive, proactive in that point you inform us. I think that everything
that is important you tell us, so i don't have any questions left. You gave me all the

information. In advance.

OK. So you think for example, the order, the information about your child's rules,

organization, information, learning materials and other stuff you consider sufficient.
Yes, yes, everything I think, yeah. Everything is sufficient and very clear.
What exactly or which parts do you think are the clearest?

You have this the exact file with food for example and you have the exact list of
everything, for example, you have the exact list of activities and songs, learning topics, so

and so on. The timetable.. So actually I don't have any questions left.

OK, that's nice. And which information about the kindergarten interests you the

most?

OK, let me think. Well, the the most, the most important thing, but I don't have any doubts
in that. But the most important thing is the is the way you as a kindergarten communicate

with kids. Because there are some different styles of teaching, and for me it's very

84



important that you follow and respect children’s borders. Respect, kids borders that you
explained everything that you don't apply any physical punishment or something? Don't
scream at them and you communicate with them. This is the most important thing. Maybe
that's because in Russia we have many kindergartens where they do those stuff like, you

know, punishments, strict behavior from teachers etc.
I understand, anything else? Anything we should improve?

Maybe because I see that my daughter likes going here, I know that she really likes being
here, and this is the most important for me. If she didn’t like it, I maybe i would have some
suggestions or questions to you, but everything I see is great, for example, she can count.
She sings songs. I'm learning from her and 1 see her communicating skills. For example:
you share this with me? Thank you. And so on. So maybe because I'm seeing it through her
and I see that most skills she gets from here. Her development is so good because of you.
And maybe that's why I don't have many questions to you. I see the progress and I see how
she communicates with other kids, of course sometimes she has problems with sharing and
that stuff. But anyway, she, you know, totally she communicates with the kids. So maybe
that's why I'm. But 1 don't have many questions to you. Maybe because of it, maybe if. And
so if you would have some problems if if she had some problems, I would have some

questions to you and more information maybe from you.

But she is fine. So I don't have many questions. I remember myself, I didn’t like going to

the kindergarten. So the fact that she likes it is my priority.

That’s great, and I'm sorry to take you back again to my topic, but i would like to
know what sources, what means of communication do you prefer or like? For
example, you want some information. Do you like to get it from WhatsApp or
Instagram or social like social media overall or from the teachers from some boards

app? What would be ideal for you?

Well, it depends. For example, if it's something a considering my daughter exactly, maybe
something happened or something like that, i think i prefer private talk or private chat in
WhatsApp. But of course all the common information I like in the common chat. Well, as it

is right now.
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Yeah, so you like private chat and then group chat, that we are satisfied.

Well,. I'm really I'm I'm absolutely satisfied. And if 1 have some questions I can ask, but

there are not so many questions.

OK. Well, that's nice to hear. Then that's really nice. Do you think like we should
because I had some comments the social media that it's not very active like. There has
been some complaints that I should be more active there. Do you? Is it something you

appreciate?

Well, for me it's Instagram, I follow you there. I like your posts. They're not so many.
That's true. But for me, actually, I look at the Instagram as a tool for a promotion. And
parents, we have all the information in our WhatsApp chats and in our private talks and on

the door,.
So you wouldn't like to get the information from instagram?

No, I'm absolutely OK. You know I'm not missing your content in Instagram, I'm learning
some marketing things now, so if you want more clients, of course you have to be on social
media.. For me, as a parent, it's not necessary. You know, sometimes it's funny to see some
videos, some content, but it's not necessary. It's just for fun. I always liked watching some
photos and videos. From kindergarten, it's very interesting to see exactly what they do
here... it's just curiosity. I will be very glad to see more videos, more photos, but it's not

like necessary.

OK. What about, for example, the information about anything else.. For example do

you think the holiday are well communicated to you?

Well, of course. You have timetable on the door. And your timetable is like following the
bank holidays of the Czech Republic. So it's not very difficult to know you will have
holidays. It's not a problem at all. Maybe it was Christmas or something and New Year all
at once closed. So it was kind of surprise, but it not not like how to say it. Not very big
surprise, not very disappointed because I haven't checked the timetable and I consider it as

my mistake not yours.

OK. What activities or what else can we do to to improve?
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Again, 1 don't have much questions, but maybe you can do like these talks private or

maybe group talks. Once, six months, for example, or something like in the school.

Yes, schools have it. Well, in in school, in primary school they have it and then in the
in the kindergartens, it's like once a year and if you want more, you can do private
ones, but depends every school is different, of course. And our kindergarten has open

office hours, every Tuesday you can come and talk to me or teachers about anything..
Oh yes.. I never had any questions.
Are there any activities or things that we can do better?

Well, I always appreciate and like what you're doing on Easter, Christmas and you know,

we try to attend every party you have and like it, if you will have more, we will come.
Okay.

But again, it's not. It's not really necessary, it's not a problem. If you have time to do it. If
you have, you know some inspirations. We always participate and try to support this. But
again, it's not a problem. Maybe if it will not take too much effort from you maybe you can
post more digital content in the group. In the WhatsApp chat, or maybe you can record and
shoot the kids through the day and maybe post something in the chat.. but this is the only

thing that came to me.

OK, actually i do have an answer or solution to what you're telling me. I've been
thinking about getting an app called Twigsee, which is an app that you all will
download into your phones. It's something, let's say, like a portal for kindergartens.
Every child will have their profile there. You will be there and you will have an access
and we will put everything there. From every week we would post some recordings
and photos from our days, it’s something along the way as Facebook because we will
be posting there and you can comment or write private messages to us, there will be
also learning materials and everything. It should be all in one, administration work,
payments, important info and us posting pictures and videos in a closed platform. Is

that something you would like? Or you wouldn't use it?

87



For me, 1 don't know this app. I don't see it, but as you explained it, i like everything.
Because when everything is all in one app, it's very convenient for me. It sounds like very

convenient, but well, it might be not in reality. I don't know, but it sounds very convenient.

4. Rozhovor

Jak jste spokojena ¢i nespokojenia s momentalni komunikaci mezi Skolkou a vami

rodi¢i? Povazujete komunikaci mezi nasi Skolou a rodi¢i za dostate¢nou?

Ja nemam problém, jsem spokojena. Beru to tak, ze komunikuju s vami pfimo spi§ nez
s ostatnimi kolegy a kolegynémi, takze kdykoliv potfebuju néco, tak piSu vam nebo
1 volam, ale spi§ piSu. Obcas si domluvim individualni setkani nebo hovor s vami, protoze

nemam uplné predstavu o tom, jak na tom dcera ve Skolce je a jak se ji ve Skolce dafi..

Které komunikacni ¢asti povazujete za dostatecné? Které oblasti informaci
povazujete za dobre sdélované? Napriklad: objednivka, informace o vasem ditéti,

pravidla pro vas a déti, organizacni informace, u¢ebni materialy, jiné?
Co bylo to prvni slovo? Kompenzace?
Komunikace.

Ohledné déti, tak toho moc nevim, no a vlastné€ vidim na holkach co tfeba fesi, nebo jestli
nosi n&jaky vyrobky ze Skolky, ale jinak vlastné moc nevim. Ale vlastné vzdycky kdyz se
zeptam a odpovéd’ dostanu né&jak. Ucitelka M tika a povida dokonce automaticky, takze

takze tam problém nevidim, u ni se nemusime ani ptat..
A které informace o materské Skole Vas nejvice zajimaji?

Mésic¢ni program. Tak to je docela fajn to védét.. A zajima mé tak néak vSechno,
samoziejmé jako ne uplné do néjakych detailt. Spis, kdyz potebuju, tak si jakoby feknu,
tak n¢jak to mam nastaveny, ze to funguje, jako ze samoziejme jako jidelnicek mam rada,
kdyz takhle dostavame néjaky ten program, co tady zhruba ji, co holky délaji rada vim, co

vlastné fesi a délaji béhem dne.
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Z jakych zdroju zjiStujete nejvice informaci o materské Skole? (od ucitela /

Whatsaspp / webovych stranek / socialnich médii)?

Whatsapp, ten je upln€ v pohodé. Pak asi pres instagramem, tam néjaky fotky taky obcCas
mate, takze to je taky fajn. Tam jde vidét, co ty déti délaji v prub€hu dne.. ne upln€ na

denni bazi, ale obcas je tam néco vidét.

Které zdroje (komunikacni prostredky) mate nejradéji, serad’te je od nejvice oblibené
po nejméné oblibené. Které komunikacni zdroje pravidelné kontrolujete a které

preferujete?

Whatsapp beru jako komunikacni a socialni sit€ spi§ jako dopliikové, ne piimo jako

komunikac¢ni prostredek.
Co Vam v nabidce skoli¢ky nejvice chybi?
Jako sluzby? Asi nic.

Co by podle Vas mohlo prispét k lepSi komunikaci mezi rodi¢i a Skolkou? (Napr.
Které aktivity by podle Vas mohli prispét k lepsi komunikaci mezi rodici a Skolkou?
Pravidelna setkani, lepSi pristup a komunikace ucitelek, rozsifeni provozni/
konzulta¢ni doby, obsahlejsi hlaSeni a reporty od vedeni Skolky, tiSténé informace

zdarma, letaky a noviny, jiné?)

Mn¢é momentalni komunikace “jakoby na miru” vyhovuje. Co chci nebo vyzaduju, tak to
dostavam. Nyni nemam uplné rady pro zasadniho zlepSeni. Jediné co mi chybi jsou
informace, co obcas takhle jako dé€laji, kdyz tieba, ja nevim, se stane n¢jaka zasadnéjsi véc,
nebo ze prosté se néco povedlo, néCeho dosahli, néjaky tyhle dil¢i uspéchy, jako n&jak o
tom tfeba védét n€jakou formou. Tieba fotkami a video.. holky mi toho moc nefikaji
vlastné. Necitim se, ze vim, jak se jim dafi. J& nepotfebuju vidét kazdy detail dne, ale

jednou za Cas bych rada vidéla néco.

Ja jsem nad timhle uz také premyslela napadlo mé jedno reSeni. Méla byste zajem
o aplikaci Twigsee, kde bychom pravidelné sdileli fotky a videa ze Skolky? (Twigsee je

aplikace, ktera na jednom misté resi administrativu, komunikaci a veskeré dulezité
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informace. V aplikaci se reSi dochazka, omluvenky, odhlasovani obédu.. Naopak

ulitelky pridavaji prispévky a fotky ze Skolky.)

Mit vSe online, komunikovat klidn€ pres néjakou aplikaci, tak to neni viibec problém. Spi$
nechapu, ze se vam teda do toho chce. Pro mé to je jako né&jaka pfidana hodnota, ale
nevim, jestli se potom nestanete otrokem toho tam néco pravidelné€ ptidavat, aktualizovat
to.. dokazu si predstavit, Ze to mize byt narocny a tu energii bych byla radéji kdyby sla do
péce o déti a na kvalitu vyuky. Nechci abyste na ukor administrativy a tieba 1 té aplikace
travila mén€ Casu s nimi. Ja jsem Skolku vybrala kvili vam, protoze je navic Skolka mala a

ta sluzba o déti byla opravdu rodinna a kvalitni.

90



