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Z3aklady marketingu

Pro zacatek si vysvétlime zadklady marketingu za Uc¢elem sestaveni kvalitniho marketingového planu.

Uvedeni do problematiky marketingu pfiblizuje vyvoj marketingu, definuje pojem marketing jako takovy
a zaroven poukazuje na konkrétni problémy. Predkldadame védm navod, jak stanovit marketingovy plan
a co by mél kvalitni pldn obsahovat. Jak pfi jeho tvorbé postupovat charakterizuji 4 druhy marketingu
- Strategicky, Administrativni, Takticky a Transformacni marketing - které poskytuji navod na definovani
cild a analyzu stavajiciho stavu. Soucdsti tvodu do marketingu je i zplsob ziskdvani informace o cilovych
skupinach, jak s témito skupinami komunikovat a jak marketingovy plédn vyhodnotit. Je nezbytné umeét
stanovit pravdépodobny vyvoj trhu tak, aby Skoly byly pfipraveny na zmény a vyuzily je ve svij prospéch.

1.1 Uvedeni do problematiky marketingu

Marketing neznamena pouze propagaci, jak se nektefi mylné domnivaji. Znamena nebo spoluoznacuje
aktivity, jako jsou strategie, komplexni pristup ke konceptu reklamy, publicita, propagace a public relations.
Marketing pridava jeden ddlezity faktor: zakaznika (Zaka, rodice, potencialniho sponzora).

| v oblasti skolstvi vznika konkurencni prostfedi, a ¢im drive navazete kontakt se svymi potencialnimi
z8ky/studenty, tim lépe. DGvodU, pro¢ byste se méli zacit zajimat o marketing, je hned nékolik':

Seznamit se s potrfebami zakd, rodica.

Ziskat pravidelné nové zéky do otevrenych ro¢nik( a udrzet si stdvajici zaky.
Vyzdvihnout nabizené programy a sluzby, informovat o novinkach.

Ziskat a udrzet sponzory, zajistit si spolupraci.

Zefektivnit vyuziti rozpoctu.

Zefektivnit a zkvalitnit poskytované sluzby.

Zefektivnit a zkvalitnit komunikaci jak se zaky a rodici, tak mezi zaméstnanci Skoly.

Pokud si chcete svou pozici udrzet, musite najit cestu, jak vyniknout (odliSit se) nad konkurenci, a k tomu
vam praveé marketing dobfe poslouzi.

Je nutné uveédomit si, ze marketing neni pouze reklama. Urcujicim rysem marketingu je trzni mysleni:
nabidku vasi skoly by mély ovliviiovat i potFeby, pfani, zajmy, apod. téch, kterym ma Skola slouzit. Musite
si stanovit Ukoly a vymezit rdémec nabidky.?

Rozhodnuti vytvorit marketingovy plan je dobrou pfilezitosti k prehodnoceni zakladd existence Skoly, co
chcete dokazat, ¢eho chcete dosdhnout. ,Méli byste mit pisemné vypracovanou koncepci komunikace,
marketingu a propagace, kterd vam usnadni vést planovanou propagaci sluzeb na vefejnosti. Koncepce
by méla obsahovat strategii marketingu a komunikace a metody hodnoceni propagacnich program(.”?

Ucelem marketingového planu, ktery byva tradi¢né sou¢asti strategického pldnu, je pfipravit rémec pro
efektivni, logicky a komplexni rozvoj marketingovych aktivit, které pomohou vasi Skole vyuzivat své
zdroje (zameéstnance, ¢as a penize) vice efektivné. Marketingovy pladn by mél byt ,Zivym” dokumentem,
ktery se bude moci flexibilné prizplsobovat zménam v programech skoly a potfebam a pranim zakd
a rodi¢l. Marketingovy plén slouzi jako struktura, kterd pomUze Skole efektivné informovat uzivatele
o sluzbdach a programech.?

L DUKE, M. Lynda, TUCKER, Toni. How to Develop a Marketing Plan for an Academic Library. Technical Services Quarterly,
Volume 25, Issue 1 October 2007, pages 51 - 68. ISSN 1555-3337.

2 Volné dle tamtéz.

3 GILL, Philip. Sluzby verejnych knihoven : smérnice IFLA/UNESCO pro rozvoj. Praha: Svaz knihovnik( a informacnich
pracovnikd CR, 2002. s. 76

= Volné dle DUKE, M. Lynda, TUCKER, Toni. How to Develop a Marketing Plan for an Academic Library. Technical Services

Quarterly, Volume 25, Issue 1 October 2007, pages 51 - 68. ISSN 1555-3337.
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Nez pristoupite k marketingovému planu, je nutné sestavit marketingovy tym. Tym by si mél stanovit
zakladni Gcel a definici marketingu, cile, sponzora/y, odpovédnost jednotlivych ¢lenl i celého tymu,
dostupné zdroje, kontakty v rdmci tymu i v rdmci celé Skoly a hodnoceni.> Skola nesmi zapomenout,
ze ackoliv si pravé stanovila osoby odpovédné za marketingovy plan, je nutné, aby se na ném podileli
i vSichni zaméstnanci, ktefi prichazeji do kontaktu s cilovou skupinou a ktefi vytvareji celkovou image skoly.

SoucCasna situace ve Skoldch vyzaduje k marketingovému planu komplexni pfistup. ,Jednim
z nejmodernéjsich pfistupl pri formulaci efektivniho marketingového pland je koncepce ctyr druh(
marketingu podle P. Kotlera. Obsahuje vymezeni segmentd (tzn. cilovych skupin uzivateld), definuje
cile a postupy, které vedou k ziskani trvalého uzivatele, sestavuje plany vedouci k realizaci krétkodobé
i dlouhodobé marketingové koncepce a také resi problematiku novych sluzeb, které se objevily
v souvislosti se souc¢asnym rychlym technologickym rozvojem.”® Philip Kotler déli marketing na 4 druhy:

Strategicky marketing.
Takticky marketing.
Administrativni marketing.
Transformacni marketing.

Na jejich zakladé si vydefinujeme marketingovy plan.

1.2 Strategicky marketing

Strategicky marketing slouzi k identifikaci cilovych skupiny, potenciondlnich zakaznik( a ke stanovenijejich
potfeb. Napomaha definovat a presné zacilit nabidku sluzeb a zvolit ndstroje, jejichz prostFednictvim
vase Skola dosdhne predem stanovenych cild. Strategicky marketing tak odpovida na otdzky:

Na které cilové skupiny se chceme zamérit?

Jaké potreby a prani jednotlivych skupin budeme uspokojovat?
Jsou sluzby, které to umoznuji uz nyni?

Jaké nové sluzby bude nutné pro dosazeni cild vytvorit?

Je k dosazeni cilll nutny dodatecny persondl nebo dalsi prostredky?
Je mozné usSetrit/ziskat finance pro dosazeni cil(?’

Dle marketingového zaméren® mizeme segmentaci cilového trhu rozdélit na:

1) Hromadny marketing zaméreny na vsechny potencionalni uZivatele.
2) Cileny marketing orientovany na konkrétni cilovou skupinu.
3) Marketing na Urovni individualniho zakaznika zaméreny na konkrétniho uZivatele.

Cilem vasi skoly m@ze byt zlepSeni nabidky, zvySeni efektivity, navyseni poctu zakd/studentl, rozsireni
zdjmovych aktivit, ziskani novych partnerl a sponzorl, nebo zvySeni povédomi o Skole u mladeze.
Z tohoto dlvodu bychom ani u kol neméli zapomenout na ,segmentaci trhu”. Cilové publikum Skoly nenf
homogenni, ale heterogenni, a je nutné jej rozdélit do nékolika homogennich skupin, které by mély byt
vytvoreny tak, aby vykazovaly vysokou vnitfni stejnorodost a zaroven se vyrazné odliSovaly od ostatnich

d Volné dle VILELLE, Luke. The Best Is Yet to Come: Lying a Foundation for Marketing. Technical Services Quarterly,
Volume 24, Issue 2, 2006, Pages 9 - 26. ISSN 1555-3337.

6 KRIVA, Eva. 2005 a.Ctyfi druhy marketingu v knihovnické praxi. 1. ¢ast. Ctenar. 2005, ro¢. 59, & 1, s. 4. ISSN 0011-2321.

v Volné dle BORCHARDT, Peter, et al. Marketing pro verejné knihovny. Jindrich Pilaf. Praha: Narodni knihovna, 1994. 187 s.
ISBN 80-7050-173-1.

e Volné dle KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera : Jak vytvaret a ovladnout nove trhy. Vyd. 1. Praha : Management Press,

2006. 258 s. ISBN 80-7261-010-4.
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skupin. Skoly si své zékazniky mohou rozdélit dle demografickych ryst a socioekonomické rys(, dle véku,
Ucelu studia, ... Z hlediska strategického marketingu je proto vhodné, abyste si vytvareli databaze.’

Vychodiskem spravné pojatého strategického marketingu je prlzkum, ktery musi byt zaméren jak na
analyzu vnitfniho prostredi, tak na analyzu prostredi vnégjSiho.

Analyza vnitfniho prostiedi je také casto nazyvdna jako analyza “mikroprostiedi.” Stfedem zdjmu
jsou 7aci, rodice, zaméstnanci, a profesionalni persondl, dale distributori a partnefi Skoly.’® Analyza
,mikroprostred” pfindsi presnéjsi obraz o moznostech a ukazuje, jak na tom 3kola je. Zajima se o vnitini
silu a slabost, zaméruje se na provozni problémy. Zkouma naklady, nové moznosti financovani, hodnoti
personalni politiku, jak z hlediska kvantity, tak i kvality. Posuzuje jednotlivé pracovni postupy, procesy
a jejich optimalizaci, porovnava jednotlivé provozy, efektivnost prace a vykony zameéstnanc(.!" 2

Analyzu vnéjsiho prostredi, neboli také ,makroprostredi’, je mozné provést na nékolika Grovnich — na
mistni, regiondlni, ndrodni nebo mezindrodni. Analyza tak mZe zahrnovat stav ekonomiky, zemépisné
charakteristiky a infrastrukturu, konkurenci, pravni a politickd otazky a omezeni, technologicky vyvoj,
média, prirodni zdroje, a neustdle se ménici socidlni a kulturni podminky.'™ Souhrnem analyzy vnitiniho
a vnéjsiho prostredi je analyza SWOT.

Z kvalitniho strategického marketingu identifikujete, kdo by mohl byt vasSim potencionalnim zékaznikem,
jakym zplsobem musite zacilit nabidku Skoly, kterou budete vybranému segmentu prezentovat
a stanovite nastroje, jejichz prostrednictvim dosdhnete stanovenych cill. Stejnych cild je mozné
dosahnout riznymi cestami — proto byste si méli vytvorit a ohodnotit mozné budouci scénare vyvoje.

1.3 Takticky marketing

Takticky marketing zahrnuje konkrétni nastroje, které slouzi k udrzeni si Zaka/zaméstnance. K tomuto
Ucelu slouzi model chovéani uzivatele a marketingovy mix, ktery v sobé zahrnuje i dllezity komunikacni
miX.

9 Volné dle KRIVA, Eva. 2005 a.Ctyfi druhy marketingu v knihovnické praxi. 1. ¢ast. Ctenat. 2005, ro¢. 59, & 1, s. 4.
ISSN 0011-2321.

e Volné dle KOONTZ, Christie. Environmental Scanning: Discover What is Happening Outside of the Library Doors. In World
library and information congress: 72nd IFLA general conference and council, 20-24 August 2006, Seoul, Korea. Dostupné
z WWW: <http://archive.ifla.org/IV/ifla72/papers/133-Koontz-en.pdf>.

o Volné dle FOBEROVA, Libuge. Implementace marketingu do ¢innosti Méstské knihovny v Chemnitz. In KUBICEK, Jaromir.
Knihovny soucasnosti ‘06. Brno: SDRUK, 2006. s. 81-95.

L2 Volné dle VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sluzeb efektivné a moderné. Vyd. 1. Praha : Grada Publishing, 2008. 232 s.
ISBN 978-80-247-2721-9.

= Volné dle KOONTZ, Christie. Environmental Scanning: Discover What is Happening Outside of the Library Doors. In World
library and information congress: 72nd IFLA general conference and council, 20-24 August 2006, Seoul, Korea. Dostupné
z WWW: <http://archive.ifla.org/IV/ifla72/papers/133-Koontz-en.pdf>.

1 VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sluzeb efektivné a moderné&. Viyd. 1. Praha : Grada Publishing, 2008. 232 s. ISBN 978-
80-247-2721-9.
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1.3.1 Model chovani uzZivatele dle “70"

JelikoZ je podstatou taktického marketingu ziskani a udrzeni si stadlého Zaka/zaméstnance, je nutné
vychazet ze tfi zakladnich typd'® informaci o:

1) spotrebitelich - tyto informace jsou obsazeny v modelu chovani uzivatele podle “sedmi O":

Occupants - kdo jsou vasi uzivatelg,

Objects - jaké sluzby poptavaji,

Objectives - jaké cile sleduij,

Organizations - jaké organizace je ovliviiuji pfi poptavani sluzeb,
Operations — podle ¢eho se uZivatelé rozhoduji pro vyuziti sluzeb vasi skoly,
Occasions - za jakych okolnosti uzivatelé poptavaji sluzby,

Outlets - kde uzivatelé nejradéji poptavaji sluzby skoly.

2) spolupracovnicich - o kooperujicich institucich
3) konkurenci - stavajici a potencialni, jaké sluzby jsou poptavany.

Po ziskanf potrebnych informaci o uzivatelich, spolupracovnicich a konkurenci prichdzi na fadu (takticky)
plan, ktery podrobné definuje vyuziti jednotlivych prvk& marketingového mixu za Ucelem efektivniho
ovlivnéni uzivateld.

1.3.2 Marketingovy mix dle “7P”

Marketingové mix se sklddd ze 4 zdkladnich prvkd: produktu, ceny, distribuce a propagace, které
v anglictiné vsechny zacinaji na P'®, proto je marketingovy mix oznacovan také jako 4P'’. Postupem
¢asu byl takto definovany marketingovy mix shleddn jako nedostatecny a byl rozsifen o dalsi 3P'8 (opét

pochdzi z ndzvid z anglictiny), tedy o materidlni prostredi, lidi a procesy.
Zakladni marketingovy mix slozeny ze 4P obsahuje:

1) Produkt - produktem je mysleno vse, co Skola nabizi uzivateli k uspokojeni jeho potfeb, jedna se
0 urcity proces a dllezitd je kvalita. Zejména rodice Zdka, ale i samotny 73k, kladou diraz na zdroje
informaci o sluzbach, proto by Skola méla dbat na jednoduchost nabizené sluzby a jeji preference. ,Je-li
sluzba dobra, ziska Skola dobrou povést a diky tomu lepSi moznost dosdhnout na tolik potfebné finance
(vétsi rozpocet, fundraising - ziskdvani prostfedkd od donator(, kterym Skola za jejich prostredky néco
nabidne).”?

2) Cena - jde o ekonomickou rozvahu poplatkd ve Skole s cilem ziskat prispévek na provoz skoly.

3) Distribuce - jde o snahu usnadnit uzivateli pfistup ke sluzbé a souvisi s lokalizaci skoly.

i KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera : Jak vytvaret a ovladnout nové trhy. Vyd. 1. Praha : Management Press, 2006.
258 s. ISBN 80-7261-010-4.

= 4P - product, price, place, promotion

i Autorem je profesor Jerome McCarthy, ktery jej navrhl pocatkem 60. let

1 3P - physical evidence, people, processes

L2 Volné dle FOBEROVA, Libuse. Knihovny jsou marketingovym snem. Knihovnicky zpravodaj Vysocina [online]. 2010

[cit. 2010-06-12]. Dostupné z WWW: <http://kzv.kkvysociny.cz/Default.aspx?id=1195>. ISSN 1213-8231.
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4) Propagace”® - jedna se o komunikacni mix, ktery pfiblizuje sluzby Zakdm a rodicm a zaroven je
informuje o novinkach. Komunikace probihd na tfech Urovnich a to na interni, externi (reklama, PR,
pfimy marketing, ...) a interaktivni (osobni poskytovani sluzeb,...). Je nutné, aby doslo k cilové skupiny
a zameéstnancd.

PGvodni 4P marketingového mixu byly rozsifeny o dalsi 3P?".

5) Materialni prostredi - poskytuje dikaz o vlastnostech sluzby - jde o prostredi, poskytovany material,
obleceni zaméstnanct atd.

6) Lidé - velmi vyznamny prvek marketingového mixu. Kontakt s Zaky a rodici je velmi ddlezity, ma primy
vliv na kvalitu sluzeb a ovliviiuje vnimani Skoly jako celku; vliv na kvalitu sluzeb ma i zak, ktery sluzbu
spoluvytvari a ma moznost ji pfimo ovliviiovat.

7) Procesy - jde o vesSkeré cinnosti, postupy a mechanismy poskytovani sluzby pfi vzajemné interakci
mezi vdmi a zédkem se zamérenim na zplsob poskytovani sluzby. Rizeni procesi je klicovym faktorem
ovliviujicim celkovou kvalitu sluzeb.??

1.3.3 Mix marketingové komunikace

Z3kladni prvky marketingového mixu stanovil Philip Kotler?.
Komunikacni mix?* se sklddd z péti nastrojl komunikace:

1) Reklama - v nékterych pripadech placend, neosobni a jednosmérna forma komunikace, predstavuje
Ucelové zpracované sdéleni, které adresujete stavajicim potenciondlnim uZivateldm, obvykle
prostrednictvim rdznych médii.

2) Podpora prodeje - zahrnuje aktivity stimulujici prostfednictvim dodatecnych podnétd uziti sluzeb
Skoly.

3) Public relations (PR) - budovani vaseho dobrého jména, image a divéryhodnosti, vytvéreni pozitivnich
vztah( jak uvnitF vasi Skoly, tak s verejnosti; PR nejcastéji komunikuje prostrednictvim publikovani
vyrocnich zprav, porddani riznych akci, psani do vzdéladvacich ¢asopis.

4) Osobni prodej - osobni bezprostfedni komunikaci ,tvarf tvar” s uzivatelem, v tomto pfipadé je dlleZitd
osobnost ucitele. Pokud ucitel nebude préaci vykonavat kvalitné a nebude dostatecné namotivovan,
odrazi se to na kvalité prace a na vnimani Skoly zakem, rodi¢em ¢i potencidlnim sponzorem.

5) Prfimy marketing - adresnd komunikaci mezi Skolou a rodici prostfednictvim e-mailu, telefonu,
rozhlasového vysilani, novin a ¢asopis0.

20 Propagace - komunikac¢ni mix je podrobnéji pfiblizen v podkapitole Mix marketingové komunikace.
2l Volné dle FORET, Miroslav. Marketing pro zacatecniky. 1. vyd. Brno : Computer Press, a.s., 2008, s. 18. ISBN 978-80-251-
1942-6.

22 Volné dle FOBEROVA, Libuge. Implementace marketingu do ¢innosti Méstské knihovny v Chemnitz. In KUBICEK, Jaromir.
Knihovny soucasnosti ‘06. Brno: SDRUK, 2006. s. 81-95.

23 Volné dle KOTLER, Philips. Marketing management. 10. rozsifené vydani. Grada Publishing, 2001. ISBN 80-247-0016-6

2 Komunikacni mix je soucasti marketingového mixu, spada pod propagaci.
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K témto 5 ndstrojim musime jesté priradit novy nastroj komunika¢niho mixu:

6) Internetovéd komunikace - obousmeérny komunikacni kanal s globalnim dosahem, u néhoZ nejsou
naklady na komunikaci zavislé na vzdalenosti komunikace; vyhodou je pfesnost zacileni, méreni reakci
uzivateld, flexibilita a interaktivnost.?> O té si jeSté napiSeme vice.

Musite si polozit nejméné 2 otdzky: ,Jak najdeme svou cilovku?”, ale také otdzku:
,Jak najde nase cilovka nds?”%®
Mezi hlavni cile marketingové komunikace patri:

Informovat potencidlni Zaky o vyhodach vasi skoly.
Vybudovat u z3k({/rodi¢l preferenci skoly.
Presvédcit zaky, aby se do skoly zapsali.
Pripominat prabézné poskytované sluzby/vyhody.

RozliSit nabidku vasi Skoly od konkurencnich skol.
Tlumocit okruhu cilovych uzivateld filozofii 8 hodnotu Skoly.2”

vlastnim rozvojem strategie.

Pred ,rozjetim” vasi marketingové strategie aplikované na uZivatele je nutné jesté stanovit rozpocet,
tedy financni obnos, ktery jste ochotni (mdzete si dovolit) do propagace investovat. Vysledna kampar
se bude odvijet od finan¢nich moznosti,?® a proto je nutné stanovit priority a zamyslet se, jaké vysledky
investice do urcitého nastroje komunika¢niho mixu prinese.

Poslednim krokem komunikacni strategie je vyhodnoceni jeji UspéSnosti. Zkontrolujeme, zda byly
komunikacni cile marketingové komunikace splnény a zdali byla komunikacni strategie Uspésna, a tim
padem se vloZené investice vrati. Zjisténé vysledky jsou pak vyhodnoceny a jsou provedeny nezbytné
zZmeny smeérujici jesté k vyssi Uspésnosti.

1.3.4 Posouzeni trhu uzivatelem dle “4C"

PGvodni 4P jsou stale vic podrobovany kritice z hlediska své nedostatecnosti. Proto byla stanovena 4C?°
(opét vychazi z anglického jazyka), které posuzuji trh z hlediska uZivatele. Jde 03

(] Hodnotu uzivatele.

° Naklady pro uzivatele.

° Komfort, dosazitelnost.

(] Komunikaci.

2 Mohli bychom prifadit dalsi nastroje — marketing udalosti, Guerrilla marketing, viralni marketing, nebo produkt placement -

vice v kapitole Guerrilla marketing, nebo takeé v Marketingu sluzeb od Miroslavy Vastikoveé.

e KOTLER, Philips. Marketing management. 10. rozsifené vydani. Grada Publishing, 2001. ISBN 80-247-0016-6.

27 VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sluzeb efektivng a modern&. Vyd. 1. Praha : Grada Publishing, 2008. 232 s. ISBN 978-
80-247-2721-9.

2 Vysoky rozpocet neni nezbytny, vice viz, kapitola Guerrilla marketing.

2 Jde o: Customer Value, Cost to the Customer, Konvenience, Communication

= KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera : Jak vytvaret a ovladnout nové trhy. Vyd. 1. Praha : Management Press, 2006.
258 s. ISBN 80-7261-010-4.

Escio

vzdélavani pro budoucnost



Pred tim, nez si vybereme nastroje pro propagaci z komunika¢niho mixu, je nutné odpovédét na otazky:

Komu je nutné néco sdélit?

Co je mu potreba sdélit?

Ceho ma byt timto sdélenim dosaZeno?

Jaky uzitek pfinese sdéleni uzivateli, vezme-li jeho obsah v Gvahu?
Jaké problémy mize prijeti nabidky vyresit?

Jaky je nejlepsi zplsob doruceni sdéleni adresatovi??!

Marketing v soucasné dobé vyZzaduje mnohem vice nez produkci sluzby a jeji zpfistupnéni uzivatelGm.
Musite komunikovat se svymi soucasnymi a potencionalnimi uzivateli a musite si odpovédét na otazku,
co mate fici, komu a jak ¢asto.??

Cilem taktického marketingu je ziskat dostatecny pocet zakd, ktefi budou mit zdjem o studium na vasi
skole a budou v kontaktu i po jejim absolvovani. Druhym cilem je presvédceni rodicl, Zze vase Skola
je nejlepsi volba pro jejich déti. Tretim cilem je verejné povédomi o kvalitdch Skoly, prizen zfizovatelé
a finan¢ni podpora sponzor(.

1.4 Administrativni marketing

Podstatou administrativnihno marketingu je vypracovani efektivniho, jednoduchého, vystizného
a funkéniho marketingového planu, ktery je zaroven dostatecné flexibilni, aby mohl reagovat na pfipadné
zmeény. Marketingovy plan vychazi ze zadsad strategického a taktického marketingu a mél by byt
presvédcivou odpovédi na otdzku: ,Pro¢ bych mél uzivat sluzby u vds?”. Plan by mél popisovat stézejni
prinos a uzivatel by mél zaznamenat maximalni uspokojeni. Marketingovy plan se dle Evy Krivé33 sklada
z nasledujicich ¢asti a podstatné z jednotlivych ¢asti bude v nasledujici podkapitole priblizeno.

stanoveni obecnych cilt skoly,

provedeni marketingového prizkumu vlastni ¢innosti skoly i jejiho okoli,
provedeni analyzy SWOT,

urceni marketingovych cil@,

stanoveni konkrétnich marketingovych strategii,
definovani programu vcetné planu propagace sluzeb,
sestaveni rozpoctu,

sestaveni marketingového plany,

vyhlaseni marketingového planu,

kontrola plnéni marketingového planu,

revize a aktualizace marketingového planu.

= = 0 0 NoyLnis Lo

- ©

= Volné dle tamtéz.

22 Volné dle KOTLER, Philips. Marketing management. 10. rozsifené vydani. Grada Publishing, 2001. ISBN 80-247-0016-6

33 KRIVA, Eva. 2005b. Ctyfi druhy marketingu v knihovnické praxi. 2. ¢ast. Ctendr. 2005, ro¢. 59, ¢ 2, s. 50-52.
ISSN 0011-2321.
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Pro definovani cill je nutné provést situacni analyzu, kterd objektivné zmapuje soucasny stav vasi skoly,
definuje problémy a stanovi vyhledy do budoucna. Vhodnymi nastroji pro prostredi knihoven jsou SWOT
analyza a Portertiv model konkurenc¢nich sil.

SWOT analyza je jednou ze zakladnich metod marketingového auditu. Tato metoda byla pojmenované
dle pocatecnich pismen 4 anglickych slov3* a sklada se ze:

Silnych stranek
Slabych stranek
Prilezitosti
Hrozeb

Pri provadéni analyzy SWOT je dalezité objektivné zhodnotit jak silné a slabé stranky na strané jedné,
tak prilezitosti a hrozby na strané druhé. Toto ,skenovani’, shromaZzdovani dlezitych a relevantnich
dat a nasledna SWOT analyza, jsou nejlepsi pfilezitosti pro pochopeni, jaké faktory ovliviiuji optimalizaci
nabidky produktl a sluzeb, které spliiuji stanovené poZadavky a préni uzivateld.>>3® Vysledky SWOT
analyzy vam mohou slouzit jako zaklad pro volbu vhodné marketingové strategie. SWOT analyza
umoznuje identifikovat priority strategickych postupl Skoly vytvorenim poradi identifikovanych silnych
(slabych) stranek a pfilezitosti (hrozeb) skoly.?” DileZité je spravné stanovit, co jsou silné stranky Skoly
a co jiz patfi do prilezitosti, stejné tak co je slabd strédnka Skoly a co uz je hrozba3®.

PorterGv model konkurencnich sil je jednoduchy a Gcinny ndstroj pro stanoveni obchodni strategie
s ohledem na okolni prostredni Skoly. Urcuje konkurencni tlaky a rivalitu na trhu, kterd zavisi na plsobeni
a interakci zékladnich sil - konkurent(, odbératell, dodavateld, substitutl a nové vstupujicich skolskych
instituci.

U kazdé Uspésné instituce se predpoklddd dynamicky rist, ktery je ale v fadé pripadd zavisly na velikosti
prostoru, ktery se instituci podafi vytvorit a udrzet na Ukor svych konkurentd. To ,vyzaduje dslednou
analyzu pfimych a neprimych konkurent(, konkurent( stdvajicich ale i téch, ktefi by se mohli objevit
v budoucnosti.”3” Zarovef sem patfi i analyza substitutl (vyrobkd, které dokdZou nahradit nase vyrobky
a uspokojit potreby uZivateld jinym zpldsobem). Vétsina skol si je védoma svych konkurentd, které dokaze
definovat, ale ve vétsiné pripadl se jednd o konkurenty pfimé.

,Porterova teorie se pokousi vysvétlit konkurenéni chovani prostrednictvim vyvoje situace na trhu.
S rostouci konkurenci se Skola stdva méné ziskovd, se sldbnouci konkurenci naopak ziskovost roste.
Kazdy vyvoj, ktery ovliviiuje ziskovost, chdpe Porter jako faktor konkurence.”4°

=L Volné dle tamtéz.

= Volné dle KOTLER, Philips. Marketing management. 10. rozsifené vydani. Grada Publishing, 2001. ISBN 80-247-0016-6

33 KRIVA, Eva. 2005b. Ctyfi druhy marketingu v knihovnické praxi. 2. ¢ast. Ctendr. 2005, ro¢. 59, ¢ 2, s. 50-52.
ISSN 0011-2321.

* SWOT - strenghts, weaknesses, opportunities, threats

= Volné dle VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sluzeb efektivng& a moderné. Vyd. 1. Praha : Grada Publishing, 2008. 232 s.
ISBN 978-80-247-2721-9.

= Volné dle WYMER, Walter. Nonprofit Marketing: Marketing Management for Charitable Nongovernmental Organizations.
Thousnad Oaks, CA., Sage Publications, Inc, 2006. ISBN 1412909236.

= Volné dle VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sluzeb efektivngé a moderné&. Viyd. 1. Praha : Grada Publishing, 2008. 232 s.
ISBN 978-80-247-2721-9.

=8 Teoreticky priklad SWOT analyzy - Silné strédnky (pozice knihovny, zkuSenosti, znalosti, persondl, management), slabé
stranky (informacni technologie, marketing, finance, vybaveni), pfilezitosti (kooperace, nové trhy, technologicky rozvoj),
hrozby (konkurence, ekonomické trendy, vldda)

= Analyza konkurence, jejich Uspésnych a nelspésnych krokd, jejitho potencidlu. SyNext [online]. 2008 [cit. 2010-06-02].
Dostupné z WWW: <http://www.synext.cz/analyza-konkurence-jejich-uspesnych-a-neuspesnych-kroku-jejiho-potencialu.html>.
W Analyza konkurence, jejich Uspésnych a nelspésnych krokd, jejiho potencialu. SyNext [online]. 2008 [cit. 2010-06-02]. Dostupné

z WWW: <http://www.synext.cz/analyza-konkurence-jejich-uspesnych-a-neuspesnych-kroku-jejiho-potencialu.html(>.
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Porterova teorie definuje 5 zakladnich konkurencnich sil (viz. obrazek ¢. 1):

o Riziko vstupu potenciondlnich konkurentd - Jak snadné nebo obtizné je pro nového konkurenta
vstoupit na trh? Jaké existuji bariéry vstupu?

° Rivalita mezi stavajicimi konkurenty — Je mezi stavajicimi konkurenty silny konkuren¢ni boj? Je na
trhu jeden dominantni konkurent?

° Smluvni sila odbératell - Jak silnd je pozice uZivateld?

° Smluvni sila dodavatell - Jak silnd je pozice dodavatel(? Jednd se o monopolni dodavatele, je jich
malo nebo naopak hodné?

° Hrozba substitucnich vyrobkd - Jak snadno mohou byt nase sluzby nahrazeny jinymi?*!

Obrazek €. 1 - Porterova teorie konkurencnich sil

POTENCIALNI NOVi

KONKURENTI

Hrozba vstupu novych konkurenta

STAVAJICi KONKURENTI
DODAVATELE KUPUJICI

Vyjednavaci sila dodavatell Vyjednavaci sila kupujicich

Hrozba substitutl

SUBSTITUTY

(Nahradni vyrobky)

Zdroj: http://www.synext.cz/analyza-konkurence-jejich-uspesnych-a-neuspesnych-kroku-jejiho-potencialu.html

“ STRELEC, Jifi. Porterv model konkuren¢nich sil. Vlastni cesta.cz [online]. 2009 [cit. 2010-06-02]. Dostupné z WWW:
<http://www.vlastnicesta.cz/akademie/marketing/marketing-metody/porteruv-model-konkurencnich-sil/>.
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Ve vétsiné pripadd SWOT analyza a Porter@v model konkuren¢nich sil nestaci. Je dllezité provést dalsi
sbér dat, ktery ndm napovi, co byste méli zahrnout do cilG a strategie marketingu. DalSi metodou pro
shromazdéni a zpracovani dat o Skole a jejim okoli tak mUze byt sekundarni prizkum, ktery vyuZije jiz
existujicich informacnich souborl a utfidi je pro potreby Skoly.*? Sekunddarni data jsou tedy informace,
které jsou shromazdovany i pro néjaké jiné Gcely vedle plvodné urceného cile, @ mohou byt vyuzity i pro
rlzné aktudlni marketingové vyzkumy. Vzhledem k tomu, Ze data jiz existuji, je tento sbér dat mnohem
jednodussi a méné nakladny.*3

Pokud je sekundarni priizkum nedostatecny, je nutné provést primarni prizkum. Tento proces je naopak
¢asoveé narocCny a drazsi, ale nékdy je nezbytny. Vyuziva empirické metody sociologického vyzkumu, jako
jsou dotaznik, osobni, telefonickd nebo pisemna komunikace, diskuze. Je nutné dobre promyslet, co za
data vlastné timto zplsobem chceme ziskat. Vytvoreny dotaznik je dobré nejdrive vyzkouSet na malé
skupiné uzivatell, abyste si byli jisti, Ze uzivatelé védi a chdpou, co po nich Zadate, na co odpovidaji a jaké
maji moznosti odpovédi. Timto zplGsobem si miZete také ovérit verejné minéni, ze kterého pak budete
vychazet pfi stanovovani cili Skoly, protoze vase Skola by méla flexibilné reagovat na pripadné potreby
studentt a rodicd.

Stanoveni cild Skoly a cild marketingu odpovidd na otadzku, ¢eho chce Skola dosdhnout a musi prijit az
po dokonalém zpracovani nasbiranych dat. Nejdrive je nutné vymezit poslani skoly, tzn. zdGvodnit jeji
existenci a vyznam z hlediska cild a zdmeérd Skoly pri uspokojovani potreb uzivatell. DalSim krokem je
tzv. ,strom cild, tedy soustava mnozin cild, které maji jak rizné priority, tak i rlizna zaméreni“44. Z pravidla
rozlisujeme cile kratkodobég, stfednédobé a dlouhodobé. Je vhodné zvolit cile, kterych je mozné dosahnout
v dohledné dobé a zaroven ty, které je mozné kontrolovat. Je nutné respektovat uskutecnitelnost cild,
coz znamena respektovat redlné zdroje. Je dllezité stanovit si priority a nesnazit se dosdhnout vsech cill
najednou. Stanovené cile by mély byt SMART, tedy specifické, mérfitelné, akceptovatelné, realizovatelné
a terminované.* Po stanoveni vseobecnych cild navazuje stanoveni cild marketingovych.647

Marketingové cile (napf. pocet lidi, ktefi se zic¢astni akce, pocet nové ziskanych zakd do 1. ro¢niku atd.)
popisuiji, ¢eho chce vaSe skola dosahnout, jak by mél vypadat poZzadovany budouci stav a také predstavuje
cile v oblasti image. Maji fungovat jako urcitd voditka a kontrolni nastroje. DosaZeni téchto cild vede
k rozvoji a prosperité skoly. Marketingové cile se mohou vztahovat k celé Skole ¢i mohou byt rozdéleny do
rliznych oblasti zdjmu Skoly. Jsou formulovany prostrednictvim marketingové mixu, ktery jsme si popsali
v taktickém marketingu, a sméruji k potenciondlnim uzivateldm a k ziskani Zdka. Stanovené cile by mély
byt presné definovany, mély by byt méritelné v urcitém ¢asovém horizontu, byt v souladu s obecnymi cili
Skoly, a hlavné by mélo byt dikladné ovéreno, zdali méte dostatecné zdroje na jejich dosazeni.

g2 Volné dle BORCHARDT, Peter, et al. Marketing pro vefejné knihovny. Jindfich Pilar. Praha: Narodni knihovna, 1994. 187 s.
ISBN 80-7050-173-1.

‘B Volné dle KOONTZ, Christie. Environmental Scanning: Discover What is Happening Outside of the Library Doors. In World
library and information congress: 72nd IFLA general conference and council, 20-24 August 2006, Seoul, Korea. Dostupné
z WWW: <http://archive.ifla.org/IV/ifla72/papers/133-Koontz-en.pdf>.

& VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sluZeb efektivné a moderng. Viyd. 1. Praha : Grada Publishing, 2008. 232 s. ISBN 978-
80-247-2721-9.

B Tamtéz.

% Volné dle tamtéz.

47 Volné dle BORCHARDT, Peter, et al. Marketing pro verejné knihovny. Jindfich Pilaf. Praha: Narodni knihovna, 1994. 187 s.
ISBN 80-7050-173-1.
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Prostrednikem dosazeni marketingovych cill je marketingové strategie, kterd definuje predevsim
segmentaci, tedy vymezeni cilovych skupin, na které bude vase propagace cilena. DalSi nedilnou soucasti
je komunikacni strategie, ktera urcuje, kolik penéz bude vyclenéno na reklamu, public relations, personal
a primy marketing. Vice o komunikacni strategii v ¢asti takticky marketing.*®

Dalsi ¢asti jsou konkrétni opatreni, které uskutecnite ve stanovenych terminech. Definujete terminy
pro reklamni kampané a akce na podporu stavajicich novych sluzeb Skoly, urcite konkrétni osoby, které
budou pfislusné Ukoly zajistovat a budou sledovat vykonnost. ,Znamena to nutnost seznadmit s pldnem
konkrétnich opatreni vsechny dllezité zainteresované osoby, aby védély, co mohou oc¢ekavat a kdy to
mohou ocekavat.”*? Soucasti by mél byt také rozpocet, ktery stanovi, z jakych zdrojd budou jednotliva
opatreni (sluzby) financovany. Plan také musi obsahovat kontrolni nastroje, které budou ovéfovat,

zda pldnovand opatreni zajistuji dosazeni pldnovanych cild. Pokud tomu tak neni, je nutné zasdhnout
a podniknout konkrétni nadpravné kroky.

Po vyhlaseni marketingového planu je nutné kriticky zhodnotit dosazeny stav, a zda se prace vyplatila.
Kontrola vysledkd neni samoucelnd, stanoveni diagndzy je nutné diskutovat a zapracovat do dalsiho
strategického planovani.

Ptdme se>’:

o Dosahla skola vytycenych cilG? Pokud ne, kde je pficina?
° Nastaly okolnosti, se kterymi jste nepocitali?

° Osvédcila se koncepce?

° Co bude treba zlepsit v budoucnosti?®'

Zhodnoceni je mozné provést také na zékladé kvalitativnich vykonovych ukazatell, mezi které patfi:

spokojenost student( a rodicd,
ochota zaméstnancy,

kvalita @ metody uceni,
dostupnost pomcek,
vybaveni skoly,

moznosti trdveni volného ¢asu,
budova Skoly,

prezentace nabidky,
dostupnost.

Vypracovat dobry marketingovy plan, ktery skoldm napomize dosdhnout stanovenych cild, nenf
otazkou jediného pokusu; ale i ze Spatné nastaveného marketingového planu ziskate nové zkuSenosti a
poznatky. Na sestaveni a zejména na aplikaci by se méla podilet velka ¢ast vasi skoly, protoze kazdy je
kompetentni k jinym ¢innostem a miZe byt ndpomocny napt. znalosti studentd. Uspéch, ktery se dostavi
po dosazeni stanoveného cile, vdam za toto usili stoji.

& Volné dle KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera : Jak vytvaret a ovladnout nové trhy. Vyd. 1. Praha : Management Press,
2006. 258 s. ISBN 80-7261-010-4.

i Tamtéz.

=0 BORCHARDT, Peter, et al. Marketing pro verejné knihovny. Jindfich Pilaf. Praha: Narodni knihovna, 1994. 187 s. ISBN 80-
7050-173-1.

3l DUKE M. Lynda a TUCKER Toni se ve svém clanku How to Develop a Marketing Plan for an Academic Library
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1.5 Transformacéni marketing

V dUsledku ekonomickych a technickych promén trhu by mélo dochazet i ke zménam ve stdvajicim systému
poskytovani a nabizeni sluzeb Skol. Diky internetu a dostupnosti novych informacnich a komunikacnich
technologif za¢ina $kolni vyuka zaostavat. Zakim jsou dostupné prednasky univerzit z celého svéta, lekce
matematiky v rdmci Khan Academy, rizné rozvojové aktivity v rémci aplikaci, informace o ¢emkoli jsou
dostupné kdykoli a kdekoli diky chytrym telefondm. Déti se nejpozdéji v 10 letech zapojuji do socidlnich
siti, sdileji obrazky a videa, komunikuji s kamarady, funguji v zajmovych komunitach.

Dochazi a bude dochazet k rozvaji elektronického vzdélavani a skoldam bude vznikat konkurence. Stavajici
sluzby poskytované vasi skolou bude nutné zkvalitnit prostfednictvim modernéjsich informacnich
technologii, budete muset spolupracovat se vzdélavacimi, kulturnimi a zajmovymi organizacemi
v dané lokalité. V budoucnu uz nebude mozné internet prehlizet a bude muset byt vniman jako nastroj Ci
prostrednik pro zkvalitnéni poskytovani vzdélani.

Je nutné, abyste zapracovali na poskytovani informaci, sdileni vaSich aktivit a aktivni komunikaci s cilovou
skupinou.

Naplni transformacniho marketingu je prognéza pravdépodobného vyvoje a Skoly by tak mély byt
pfipraveny na zmeény a vyuZzit je ve svij prospéch.

1.6 Shrnuti zakladG marketingu

Pokud se rozhodnete rozjet marketing a budete postupovat systematicky dle 4 druhd marketingl od
Philipa Kotlera, nemUzete udélat chybu. Strategicky marketing vam poslouZi k identifikaci cilovych skupin,
potencionalnich uzivateld a k definovani jejich potreb. Takticky marketing stanovi nastroje pro udrzenf si
spokojeného zaka, jako je marketingovy mix, ktery v sobé zahrnuje i komunikacni mix a model chovani
78ka a rodi¢e. Administrativni marketing vdm napomU(ze vypracovat efektivni, jednoduchy a vystizny
marketingovy plan, ktery zaroven bude dostatecné flexibilni, aby mohl reagovat na pfipadné zmeény,
a prostrednictvim transformacniho marketingu stanovite prognézu pravdépodobného vyvoje a budete
tak pripraveni na zmény, které vyuzijete ve sv0j prospéch.

Pokud vas zajimaji dalsi informace o marketingu vzdélavacich instituci, v rémci dotace vznikla Kucharka
marketingu - Metodika uplatnéni marketingu v institucich dalSiho vzdélavani (Narodni vzdélavaci
fond, 0.p.s.), kterou si zdarma mizete stdhnout zde:

http://www.nuov.cz/uploads/koncept/Marketing_kucharka_final.pdf
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Zaklady socialnich siti

Soucasti marketingového mixu je i internetova komunikace, do které urcité patfi komunikace na socialnich
sitich. Zalozit si stranku na Facebooku, Twitteru ¢i Google+ je otazka 15 minut. Péce o profil na socialnich
Socialni sité jsou v soucasnosti nejjednodussi cestou, jak komunikovat s verejnosti a nejlepsim mistem,
kde ziskat rady, tipy a inspiraci pro vasi cinnost.

Twitter 100+ tisic 200 milion®
Facebook 3, 6 milionu 950+ miliond
Google+ 100+ tisic 343 miliond
LinkedIn 242 tisic 98 miliond

facebook

lﬁ http://cs.wikipedia.org/wiki/Facebook

Na Facebooku se pohybuje tietina Ceské republiky od véku cca 10 let. ZaloZit si profil na Facebooku
je mozné od 13 let, ale neni vibec tézké toto pravidlo obejit. Lidé tu hledaji zabavu, sdileji fotky ze
svého osobniho Zivota, sdéluji si ndzory, sdileji ¢ldnky, videa. S dostupnosti chytrych telefond neni nic
jednodussiho, nez cokoliv vyfotit, napsat k tomu komentar a zverejnit na Facebooku. Nasledujici text
prolozim nékolika uzite¢nymi odkazy, které vém poradi s tvorbou stranky i s tim, jak a kdy a které prispévky
na stranku davat. O Facebooku by se dala napsat celd kniha, ale pokud shlédnete alespor video Adama
Zbiejczuka, budete mit skoro vyhrano.

Facebook neni ze své podstaty intelektudlni socidlni siti. O Facebooku koluje, Ze byl zalozen proto, aby si
lidé méli kde sdilet fotky svych kocek. Presto, nebo pravé proto, byste na Facebooku svou skolni strénku
mit méli. Pokud pfemyslite, kde hledat svou cilovou skupinu, je praveé tady — na socialnich sitich. Vlastné
je tu tretina republiky.

Prehledné rozpracované informace o lidech, kteff Facebook vyuzivaji (vék, pohlavi, kdy nejvice publikuji, co
se nejvice libf, ...), naleznete v nasledujici infografice:

lﬁ http://www.mediar.cz/s/2012/02/Facebook_Ceska_republika_infografika.gif

Nez si zalozite stranku na Facebooku, zvazte, jaky bude mit strdnka nazev, profilovy obrazek (optimalni
velikost 180x180px, format jpg) a fotku v pozadi (optimalni velikost je 850x315px, format jpg). Jde
o identitu vasi skoly, nepodcerite pripravu. POZOR! Zakladdate stranku, ne osobni profil (velice ¢asta chyba).
Skolu si nebudou fanousci pridavat do pratel, ale budou moci dat strance To se mi libi. Tim budou mit
pristup k informacim, které budete zverejiiovat. Osobni profil je ur¢en pouze jednotlivedm, ne institucim.
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Facebookovou stranku skoly mzZe zaloZit pouze ten, kdo uz svUj profil na Facebooku ma. Bude fungovat
jako spravce, bude mit pravo zverejiovat statusy, pracovat se strankou, pridavat a odebirat dalSi spravce.
Navod jak zalozit stranku na Facebooku a dalSi zajimaveé tipy jak na strénce fungovat naleznete zde:

/L
| http://www.tyinternety.cz/author/pavel-hacker/
Jak na strance fungovat se doctete zde:

—/k
W) http://www.bradbury.cz/wordpress/2011/01/24/navod-sprava-facebook-pages-zaklady-a-k-
cemu-je-business-account-sluzebni-ucet/

Na Facebooku (a vseobecné na socidlnich sitich) by nemélo jit o jednosmérnou komunikaci. Socidlni sité se
daji vyuzit pro rychlou zpétnou vazbu a pro efektivni komunikaci s cilovou skupinou. Hlavnim problémem
Facebooku je, ze se lidé chtéji bavit - komunikace by méla byt zabavng, vtipna, oteviena. Méli byste
byt schopni si udélat legraci sami ze sebe. Zaroven to nebrani sdileni zajimavych ¢lankd, informaci, videi
a obrazku z oboru, kterému se vénujete. MlZete se pochlubit Uspéchy v soutéZich, fotkami z vyletd,
videem z kreativni hodiny. Je dilezité Skolu i zameéstnance personalizovat. Nesmite se bat. Ale pozor,
Facebook je komunika¢ni a marketingovy nastroj, nemél by se stat nahradou webu.

Zakladni problém: konkrétni a uZite¢ny obsah nikdy neprinese dostatek oblibenosti (tzv. like, palec
nahoru). Hlavnim problémem zacinajici Facebookové stranky je otdzka, jak ziskat fanousky, ktefi budou
vade statusy &ist a stranku navitévovat a sdilet. Uspé&ch stranky se nehodnoti poctem fanouskd, ale
dosahem prispévkl - tedy kolik lidi o tom mluvi. M({zZete byt stranka s 25 000 fanousky a bavit se o vas
bude 20 lidi. Nebo mzete byt stranka s 1 000 fanousky a bavit se o vads bude 200 lidi. Co je pro vas
vetsi uspéch?

EdgeRank

VSechnu vasi praci bude komplikovat EdgeRank. Jeho pravidla Facebook neustale méni, ale v zasadé
jde o to, Ze vas pfispévek se bude zobrazovat jen 16 % - 30 % lidi. Ostatni uzivatelé jej uvidi jen
v pripadé navstévy vasi stranky, nebo pokud bude piispévek superispésny. Cim vice lidi navstévuje vasi
stranku a klikd na vase statusy, tim vice lidi, vas prispévek uvidi. Dllezit3 je také pravidelnost prispévk{
a nacasovani. Pokud byste se vasi strance vénovali pravidelné a poctivé, ze statistik mizete vycist,
kdy je ndvstévnost vasi stranky nejvetsi a kdy uzivatelé na vase pfispévky nejcastéji klikaji. Pak mizete
prispévky lépe cilit a pldnovat. Co se tycCe cetnosti prispévkd, nejlepsi je publikovat kazdy den alespon
jeden, ale nic se nema prehanét. V zasadé sdélujte jen to, co bude pro vasi cilovou skupinu pfinosne,
zajimavé, bude se libit a nejlépe, co bude sdileno dal. Mezi nej¢astéjsi dlvody ukonceni fanouskovstvi na
vasi strance je ze 44 % pfilis Casté sdélovani informaci a z 38 % opakujici se ¢ nudny obsah.

Jak byt Uspésnou strénkou, co by pro vas mélo byt dllezité, kdy davat prfispévky a hlavné jak oslovit
fanousky najdete v pfedndSce Adama Zbiejczuka zde:

_ /L
W_J https://www.youtube.com/watch?feature=player_embedded&v=FfdBZmcW34w
Pokud se chcete inspirovat Uspésnymi Facebookovymi strdnkami, podivejte se zde:

lﬁ http://socialmediatoday.com/jimtobin/1125691 /top-50-branded-facebook-pages-2012-versus-
2011-10-new-brands-make-list

Pokud mate pocit, Ze zaloZit stréanku na Facebooku je zbytecné, slozité a u instituce jako je Skola to
stejné nebude fungovat, podivejte se na pfiklady Uspésnych knihoven:

https://www.facebook.com/knihovnautb
BJ https://www.facebook.com/knihovna
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twitter

y http://cs.wikipedia.org/wiki/Twitter

Na Twitteru se oproti Facebooku pohybuje ,pouze” néco kolem 100 000 lidi, ale to neznamen3, Ze byste
na Twitteru neméli byt. Twitter se od Facebooku lisi jak formou, tak sdilenym obsahem. Na Twitteru
nejsou lidé primarné kvali zdbavé, ale jsou zvédavi, chtéji se néco dozvédét, jsou ochotni ¢ist clanky,
proklikdvat se obsahem, jsou v prmeéru o néco starsi a umi anglicky. Nebala bych se fici, Ze prdmérné 1Q
fanouskd na Twitteru je vyssi nez na Facebooku. U svych pfispévkd musite pfemyslet. Jak v jedné vété
zaujmout? Co ze sdileného ¢lanku, videa, obrazku bude nejvice vystihujici?

Prehledné rozpracované informace o lidech, ktefi Twitter vyuZivaji (vék, pohlavi, kdy nejvice retweetuj,
v jakém jazyce, kolik jich je ...), naleznete v ndsledujici infografice:

y http://i.iinfo.cz/images/622/infografika-twitter-v-cislech-1-orig.jpg

Kompletni a vycerpavajici informace o tom, pro¢ na Twitteru byt, k ¢emu slouZi a jak zalozit profil
naleznete zde:

y http://www.zdrojak.cz/redakce/jak-zacit-pouzivat-twitter/

Pri zakladani Uctu na Twitteru nemusite mit zaloZzen sv0j osobni profil. NerozliSuji se zde soukromé
strdnky a stradnky instituci. Pro kazdy profil, ktery zde zaloZite (Skoly, svij) mate zvladstni prihlasovaci
jméno a heslo. Prihlasovaci jméno pak slouzi jako nazev vaseho profilu/stranky. Scio ma napriklad
@5Scio_cz. Pokud mluvite o néjaké strance, uzivateli v ramci prispévkd na Twitteru, vzdy musite zacinat
znakem @©. Tim dochazi opét k proklikim na danou stranku.

Mimochodem v rémci prispévk({ na Facebooku, pokud chcete proklik na uzivatele, strédnku o které piSete,
zacnéte také znakem ©. Jméno se tak stane interaktivni a bude slouzit jako proklik.

Zatimco na Facebook pisete statusy o libovolné délce, na Twitteru zvefejiujete tzv. Tweety, coZ jsou
maximalné 140 znakl dlouhé zpravy. Do 140 znak( se vdm musi vejit jak odkaz, tak krdtké shrnuti
a nejlépe jeSté tzv. Hashtag. Hashtag je oznaceni pro klicové slovo prispévku a zacind znakem #. Diky
Hashtaglm dochdzi k propojeni informaci napri¢ Twitterem a vytvafi z nich vldkna konverzaci okolo
konkrétniho zajmu. MZe jit napfiklad o oznaceni mista, kde se néco déje. #oglondon — napiSete prispévek
z Olympijskych her v Londyné, pridate oznaceni #oglondon a vsichni vi, o ¢em piSete. Pokud kliknete
na tento hashtag, vyjedou vam vsechny prispévky, které tento hashtag obsahuji. Tim pddem dojde
k propojeni a vy o zadny prispévek na téma Olympijskych her nepropasnete. Nebo mUze jit o konferendi,
ze které nadvstévnici pisi zajimavé postiehy. Aby poradatelé mohli pfispévky dohledat, vyhlasi na zacatku
hashtag akce, napfiklad #kbarcamp - oznaceni Knihovnického barcampu. Ve vaSem prfipadé se hodi
hashtagy jako #5kola, #vzdéldvani, #tipy, ale klidné i #kreativita a dalsi.

Systém sledovani prispévkd je oproti Facebooku také odlisSny. Na Twitteru nenavazujete pratelstvi
s lidmi, ani strankdm nedavate To se mi libi. Pokud vas néjaky profil na Twitteru zajima, kliknete na Follow.
Tim se stréanka zaradi mezi vami nasledované a jeji prispévky se vdm budou zobrazovat na hlavni zdi
aplikace. Jednotlivé prispévky pak miZzete komentovat (pozor, vase komentafe se zobrazuji vsem, kterf
vas/stranku sleduji), takzvané Retweetnout, coZ znamen3, Ze prispévek sdilite na svém profilu nebo jej
oznacite hvézdickou, cozZ je néco jako Libi se mi na Facebooku.

, http://www.klaboseni.cz/top-twitter.php

Twitter vam m0Ze pomoci ziskat oblibu u otevienych rodict, ale i student(, pokud jste stredni skola.
Pokud jste néjakym zplsobem zaméreni, vyuzijte to. Vzdy se najde skupina lidi, ktefi maji stejnou
specializaci, zdjmy a zaliby, a budou radi za kazdy pfispévek Ci sdileny ¢lanek a video. Navic zde rychle
ziskate zajimaveé clanky, novinky, tipy od lidi, které si sami vyberete, a budou vas zajimat.
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Google+

:ﬁ http://cs.wikipedia.org/wiki/Google%2B

Google+ je socidlni sit zalozend Googlem. Jde o specifickou socidlni sit, kterd je trochu podobna
Facebooku, ale ma opét jinou fanouskovskou skupinu. Jsou zde bud:

o ti, ktefi maji jak Facebook, tak Twitter, a Google+ maji, aby jim neunikla zddna cilova skupina a pro
lepsi SEO pozidi,
o nebo ti, ktefi nemaji ani Twitter, ani Facebook a vyhovuje jim specifickd pozice Google+.

Navod pro zalozeni Google+ naleznete zde. Je trochu starsiho data, par véci se uz zmeénilo, ale to se déje
u socialnich siti skoro denné.

@)
m http://www.zive.cz/clanky/google-plus-v-kostce-manual-noveho-uzivatele/sc-3-a-157777/
default.aspx

Google+ nabizi podobné moznosti jako Facebook. Zverejfiujete zde statusy, sdilite odkazy, fotky a videa.
Oproti Facebooku ma vyhodu v tom, Ze jednotlivé prispévky mliZete pribézné upravovat, aniz byste
je museli smazat. Nahravané fotky maji mnohem vétsi kvalitu, alba jsou prehlednéjsi a umoznuji lepsi
popis. Krom chatu, ktery nabizi i Facebook, mad Google+ systém Kruhl, kde si mUzete své kontakty
roztfidit do rdznych skupin a nasledné si vybrat, komu bude prispévek zverejnén. Sluzba Hangout slouzi
k hromadnym videochatlm a mize se hodit k mensim konferencim ¢i schlzkdm s jinymi zdstupci skol.
Ohodnoceni prispévku probihd podobné jako u Facebooku, akorat zde se nejedna o palec nahoru, ale
o tlacitko +1.

Nejlépe jsou vyhody Google+ popsany zde:

ﬁ http://www.google.com/intl/cs/+/learnmore/communities/
-

Linked [}

u.u http://cs.wikipedia.org/wiki/LinkedIn

Profesionalni socialni sit zalozena na pracovnich kontaktech. Budujete si zde sit soucasnych ¢i byvalych
kolegl, kteri maji blizko k vasemu oboru, mohou vam pomoci pfi vasi ¢innosti, diskutovat s vdmi problémy
¢i Uspéchy. Pokud shanite nové zaméstnance nebo novou pracovni pozici, LinkedIn je nejlepSim mistem.

Jak si zalozit profil a s pracovni siti pracovat naleznete prehledné zde:
m http://www.lupa.cz/clanky/linkedin-pro-zacatecniky/

Najdete tu rizné zameérené skupiny, diskusni féra, strédnky jednotlivych firem a profily jednotlivcd. Nejvétsi
piinos této socidlni sité pro skoly je moznost diskutovat problémy, sdilet ndzory a nalézani inspirace.

Kdo na tuto socialni sit chodi, co tam hleda a jak ho oslovit? Dalsi informace zde:
m http://www.tyinternety.cz/2013/01/30/clanek/linkedin-pro-vas-business-jde-to/

Profil jednotlivce vypada jako strukturovany Zivotopis. Mate zde jméno a pfijmeni, kontakt, soucasnou
pracovni pozici, vycet pozic minulych, vzdélani, soupis vasich schopnosti, zajm0 a dosazenych Uspéchd.
Samozfejmé nechybi fotografie. Profil firem je omezeny na zakladni informace, velikost firmy, typ, obor
a kontaktni informace. NejvétSim pfinosem jsou vsak profily lidi, ktefi se oznacili, Ze pro firmu pracuji.
MuZete je zkusit oslovit pro spolupraci, pozadat o rady, ¢i tfeba prednasku na vasi skole.
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Dalsimi specifickymi socialnimi sitémi jsou Pinterest a Forsquare

[ 4

Pinterest je obrazkova socidlni sit, kterd funguje na zakladé ,pripindni” obrdzkd na velkou sdilenou
nasténku. Je mozné fotografie popisovat, tfidit, zafazovat je do kategorii, podle kterych si ji nasledné
mUzete vyfiltrovat. Najdete tu vse od mady, pres nabytek, cestovani, zdravy Zivotni styl, uméni az po
vzdélavani. Pravé v této kategorii najdete zajimavé rady a Ulohy, které by se vam ve vyuce mohli hodit.
Najdete tu tipy nejen do vytvarné vychovy, ale také chemické pokusy, ¢innosti na podporu ¢tenadrské
a matematické gramotnosti, rizné pracovni listy, rozvrhy a infografiky. Hlavnim uZivatelem této socialni
sité jsou Zeny (az 80 %).

foursquare

Foursquare je geolokalizac¢ni socialni sit, zalozend na GPS lokaci a sbirdni bod@ za ,checknuti” se na
urcitém misté. Jakmile aplikaci spustite, nabidnou se vam mista do okruhu 1 km od vasi pozice. Vy si
vyberete, kde pravé jste (restaurace, ndmeésti, autobusové nadrazi) a date check-in. Za kazdé oznaceni
ziskdvate urcité mnozstvi bodd a odznaky. Ostatni v socidIni siti, se kterymi se pratelite, vidi, kde se
zrovna pohybujete. K oznaceni mlZete pridat fotku, status, co tam zrovna déldte, pripsat rady a tipy,
ohodnoceni mista, informaci o wi-fi, atd. Jakmile se na urcitém misté oznacite vicekrat nez kdokoli jiny,
mUZete se stat starostou mista (napfiklad knihovny, restaurace, firmy,...). Nékteré restaurace vam pak
za ,starostovani” nabizeji slevy na své produkty. Zdkladem je stazeni aplikace do prenosného zafizeni
a dostupnost gps. Tuto aplikaci byste mohli vyuzit v rdmci hodin zemépisu, na vyletech, ¢ inspirovat
z3ky, aby ji vyuzivali, kdyz se ocitnou na zajimavych mistech.
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Co by se vam jesté mohlo hodit:

http://goo.gl/

Pokud potrebujete zkrdtit webovou adresu, navstivte stranku goo.gl. Tato aplikace vém webovou adresu
vyrazné zkrati (hodi se napriklad na Twitter) @ pokud mate Ucet na Google, tak miZzete sledovat i pocet
lidi, ktefi na vas odkaz klikli.

Prezi.com

Skveélad webova sluzba, se kterou jednoduse vytvofite zajimavé prezentace (mnohokrat vice kreativnéjsi,
nez v PowerPoint). Umoznuje jednoduché vkladani textl, obrazkd a videi. Celd prezentace vypada jako
interaktivni myslenkova mapa. Jak zacit naleznete zde:
http://odprezentuj.cz/clanky/zacit-s-prezi-je-jednodussi-nez-si-myslite

www.YouTube.com

YouTube je nejvétsi internetovy server pro sdileni videosoubor(. Jeho prostrednictvim nejjednoduseji
dostanete vase videa do svéta a hlavné na socialni sité. Natacejte videa, nevadi, jestli nemate kvalitni
vybaveni. Nacvicili vasi zaci divadlo? Natodili jste kratky animovany film v ramci vytvarnych hodin? Mate
ve skole nadaného zpévaka? Sdilejte vase Uspéchy. Kratkad zabavn3g, zajimava, ¢i kreativni videa dokazou
zaujmout mnohem vice, nez textové pfispévky. YouTube ma kvalitni napovédu v cesting, jak s nim
pracovat naleznete zde: http://support.google.com/youtube/?hl=cs&topic=2676319&rd=1

www.hithit.com

Potrebujete penize na zajimavy projekt a nevite, jak je sehnat? Zkuste to prostrednictvim webova stranky
HitHit. Minimalni ¢astka, o kterou mizete zadat prostrednictvim HitHit, je 50 000 K¢&. Napiste ke svému
projektu koncept, navrhnéte systém odmén a natocte kratké promovideo, které vase plany predstavi.
Schvéleny projekt bude zverejnén na strankach portalu Hithit. Kazdy projekt ma na shromazdéni
pozadované ¢astky 45 dni. Pokud se vam nepodafi ¢astku ziskat (napr. vyberete jen 60 % pozadované
castky), vsechny penize se vraci zpét darcdim, vam nevznikaji Zzadné naklady. Pokud se vam podaif ziskat
100 % a vice, penize vdm budou prevedeny na Gcet a vy mizete zacit s realizaci. Vice informaci na:

http://scio.cz/skoly/zs/sluzbynavic/financeproskoly/financeproskoly.asp
https://www.facebook.com/scio.cz

Na nasi Facebookové strance naleznete tipy na rdzné vzdéldvaci akce, prelozené ¢lanky ze zahranicnich
zdroja, novinky domova i ze svéta, odkazy na zajimavé diskuze, aplikace, projekty a videa. Pokud se vém
cokoli podari, budete mit jakykoli namét, radi jej bude sdilet dale.

Kde nas najdete:
https://www.facebook.com/scio.cz

https://twitter.com/scio_cz
https://plus.google.com/scio.cz
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