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Abstrakt

SOTEK, Marian: Marketingové riadenie vzdelavacej institicie zalozené na
budovani vztahov so zainteresovanymi stranami. [Dizertana praca] / Marian
Sotek. — Zilinska univerzita v Ziline. Fakulta riadenia a informatiky; Katedra
manazérskych tedrii. — Skolitel: doc. Ing. Viliam Lendel, PhD. — Stupefi
odbornej kvalifikacie: doktor filozofie (,philosophiae doctor®, v skratke ,PhD.*)
v Studijnom programe manazment a Studijnom odbore ekondmia a
manazment. Zilina: FRI UNIZA, 2023. — 227 str.

DizertaCna praca sa zameriava na sumarizaciu poznatkov a navrh novej
metodiky marketingového riadenia vzdelavacich institucii zaloZzeného na
budovani vztahov so zainteresovanymi stranami. Ciefom dizertacnej prace je
na zaklade vypracovanej metodiky marketingového riadenia vzdelavacej
intiticie posudit a navrhnut nové postupy budovania vztahov so
zainteresovanymi stranami. Postupy sa zameriavaju na vyjadrenie oCakavani
zainteresovanych stran. Dizertacna praca sa sklada zo 6 kapitol. Prva kapitola
sa zaobera analyzou su¢asného stavu problematiky ako v tedrii, tak aj v praxi,
resp. v predoslych vyskumoch na pribuzné témy. V kapitole su vymedzené
zakladné pojmy a rdmce danej témy. Druha kapitola sa venuje metodoldgii
dizertacnej prace aj samotného vyskumu. Kapitola obsahuje definovanie
problému prace, ciela prace aj Ciastkovych uloh. Tretia kapitola prace sa
zameriava na vyskum. Obsahuje analyzu zainteresovanych stran s
implementaciou na vzdelavacie institucie, pilotnd $tadiu, vyhodnotenie
vlastného empirického vyskumu zlozeného z viacerych dotaznikovych
prieskumov a rozhovorov. Tato kapitola tvori podklad pre nasledujuce
spracovanie prace, navrh modelu aj metodiky. Stvrta kapitola obsahuje navrh
modelu a rozpracovanie metodiky marketingového riadenia vzdelavacej
institucie zalozeného na budovani vztahov so zainteresovanymi stranami.
Obsahom kapitoly je aj 7 detailne spracovanych procesnych modelov a
nasledny navrh implementacie metodiky do praxe. Piata kapitola obsahuje
popis vysledkov a diskusiu ku navrhovanému rieSeniu. Kapitola obsahuje aj
identifikaciu potencialnych problémovych miest a navrhy pre ich eliminaciu.
Siesta kapitola sa venuje zhrnutiu teoretickych, praktickych aj edukagnych
prinosov dizertanej prace.

Kracové slova: marketingové riadenie, budovanie vztahov, zainteresované
strany, vzdelavacia institicia, metodika

Pocet stran: 227 Pocet pouzZitej literatury: 112
Pocet obrazkov: 54 Pocet tabuliek: 57



Abstract

SOTEK, Marian: Marketing management of educational institution based on
building relationships with stakeholders. [Dissertation] / Marian Sotek. —
University of Zilina. Faculty of management science and informatics;
Department of management theories. — Tutor: assoc. prof. Viliam Lendel,
PhD. Qualification level: Doctor of Philosophy (,philosophiae doctor,
abbreviation ,PhD") in the field of Management. Zilina: FRI UNIZA, 2023. —
227 p.

The dissertation focuses on the summarization of knowledge and the proposal
of a new methodology of marketing management of educational institutions
based on building relationships with interested parties. The aim of the
dissertation is to assess and propose new procedures for building
relationships with interested parties based on the developed methodology of
marketing management of the educational institution. Procedures focus on
expressing stakeholders' expectations. The dissertation consists of 6
chapters. The first chapter deals with the analysis of the current state of the
issue both in theory and in practice, respectively. in previous research on
related topics. The chapter defines the basic concepts and frameworks of the
given topic. The second chapter deals with the methodology of the dissertation
and the research itself. The chapter contains the definition of the problem of
the work, the goal of the work and sub-tasks. The third chapter of the thesis
focuses on research. It contains an analysis of interested parties with
implementation at educational institutions, a pilot study, evaluation of own
empirical research consisting of several questionnaire surveys and interviews.
This chapter forms the basis for the following processing of the work, the
design of the model and methodology. The fourth chapter contains the design
of the model and the development of the methodology of marketing
management of the educational institution based on building relationships with
interested parties. The content of the chapter also includes 7 detailed process
models and a subsequent proposal for the implementation of the methodology
in practice. The fifth chapter contains a description of the results and a
discussion of the proposed solution. The chapter also includes the
identification of potential problem areas and suggestions for their elimination.
The sixth chapter is dedicated to summarizing the theoretical, practical and
educational benefits of the dissertation.

Keywords: marketing management, relationships building, stakeholders,
educational institution, methodology.

Number of pages: 227 Number of references: 112
Number of figures: 54 Number of tables: 57



Uvod

Téma marketingového riadenia a budovania vztahov so zainteresovanymi
stranami je aktualna v sucasnosti aj v oblasti vzdeldvania a vzdelavacich
intitucii, nakolko poméaha napliiat ciele aj poslanie tychto institucii.

Téma budovania vztahov vzdeldvacich institucii so zainteresovanymi
stranami ma svoje miesto aj vo vedeckej literatire a viaceri autori opisuju
rézne pristupy k budovaniu a riadeniu tychto vztahov, ako aj samotné
prispdsobené  procesy  vzdelavacich institacii, €&  konkrétnych
zainteresovanych stran. V tedrii v8ak existuje viacero réznych a odliSnych
pristupov, €leneni, €i nazorov na skimanu problematiku, preto je potrebné sa
tejto téme blizSie venovat a urcit, popripade definovat konkrétny model
marketingového riadenia vzdeldvacich inétitucii zaloZzeny na budovani
vztahov so zainteresovanymi stranami, ktory bude aplikovatelny a udrzatelny
aj pre podmienky slovenského vysokosSkolského vzdelavania.

V su€asnej dobe vysokej konkurencie v oblasti vzdelavacich inStitucii
(sposobeny aj  kolisanim  populaénej  krivky)  zavisi  Uspech
a konkurencieschopnost’ tychto institucii aj od toho, do akej miery dokazu
prezentovat ponukanu hodnotu vonkajSiemu svetu a predovSetkym klu€ovym
zainteresovanym stranam. Prave tu nastava problém, pretoze vzdelavacie
institucie su prioritne zamerané na vykon v oblasti vyucby, vedy a vyskumu
anemaju systematicky nastavené nie len ciele, ale ani procesy pre
marketingové riadenie a budovanie vztahov so zainteresovanymi stranami,
€o mé Castokrat za nasledok, Zze vzdelavacia institucia nedokaze vyuzit svoj
potencial naplno.

V ramci rieSenia tohto problému sa vytvara priestor pre navrh nového modelu

marketingového riadenia vzdeldvacich institucii zaloZzeného na budovani
vztahov so zainteresovanymi stranami a z neho vychadzajucej metodiky.



1. Suéasny stav rieSenej problematiky

Problematikou marketingového riadenia a budovania vztahov sa zaobera
v suCasnosti viacero publikécii zaoberajucich sa aplikaciou do podnikovych
procesov. Problematika je komplexna a v su€asnej dobe znacne diskutovana
aj vo vedeckych &lankoch, &i pripadovych Studiach. Klaéovymi pojmami pre
skumanie suasného stavu problematiky marketingového riadenia
vzdelavacich institucii zalozeného na budovani vztahov so zainteresovanymi
stranami su: manazment, vzdelavacia institicia, zainteresované strany,
riadenie vztahov, marketingové riadenie, kooperacia, budovanie vztahov.
Vztahy hlavnych oblasti su zobrazené na obrazku 1.
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Marketingoveé riadenie vzdelavacej
institicie zalozené na budovani
vt'ahov so zainteresovanymi
stranami

Riadenie vztahov Marketingové riadenie Vzdelavacie institucie

Obrazok 1 Vztahy medzi klt€ovymi pojmami
Zdroj: Vlastné spracovanie

1.1 Manazment vzdelavacich institucii

Bush désledne argumentuje, Ze manazment vo vzdelavani by sa mal
centralne zaoberat ucCelom alebo cielmi vzdelavania. Tieto témy su
predmetom nepretrzitych diskusii a nezhéd, zostava vSak zasadny princip
prepojenia ¢innosti a uloh riadenia s ciefmi 8kél alebo vysokych 3kél. Tieto
ucely alebo ciele poskytuju rozhodujuci zmysel pre smerovanie, ktorym by sa
mal riadit manazment vzdelavacich in&titucii. Manazment je zamerany na
dosiahnutie urcitych vzdelavacich ciefov. Pokial nie je tato suvislost medzi
ucelom a riadenim jasna a Uzka, existuje nebezpecenstvo ,manazerializmu®
— zameranie sa na postupy na ukor vzdelavacich cielov a hodnét. (Bush,
2003)

Aj ked je dbéraz na vzdelavaci ucel délezity, neznamena to, Ze vSetky ciele su
primerané, najma ak ich vlada alebo iné Uradné organy ukladaju bez
vyjadrenia vzdelavacej inStitucie. Riadenie smerom k dosiahnutiu
vzdelavacich cielov je samozrejme nevyhnutné, ale musi to byt iba na ten



ucel, na ktorom sa dohodne vzdelavacia intiticia a jej komunita. Ak sa
vedenie vzdeldvacej institucie zameria iba na implementaciu externych
iniciativ, vznika riziko, Ze sa stanu ,manazerialistami“. (Whitty, 2008)

Riadenie vzdelavacej institucie je vo velkej miere odliSné od riadenia podnikov
a sukromnych spoloénosti. Podniky su prioritne zamerané na generovanie
finanéného zisku, pri€om primarnou uUlohou vzdelavacich institicii by nemal
byt zisk, ale prave dosahovanie vy$Sej vzdelanosti a Urovne vedy a vyskumu
v spolo¢nosti.

1.2  Marketingové riadenie

Marketingové riadenie je podfa Kotlera a Kellera umenie a veda o vybere
cielovych trhov a ziskavani, udrZiavani a zabezpelovani rastu poctu
zakaznikov prostrednictvom vytvarania, poskytovania a sprostredkovania
hodnoty pre zakaznika. (Kotler, Keller, 2006).

Pomocou triple helix modelu je mozné budovat vztahy medzi troma
rozdielnymi sférami — akademickou, verejnou a sukromnou a je mozné
vytvarat a budovat dlhodobé vztahy, ktoré vedia byt prinosné pre vSetky
zUc€astnené strany. Triple helix model umoznuje vyuzivat synergické efekty,
ktoré vedia mat velmi pozitivny vplyv na vzdelavaciu institiciu a pomaoct' v jej
konkurencieschopnosti. Pre budovanie vztahov vzdelavacej institucie je tento
model nenahraditelny.

Akademicka Medzera Most

sféra Akademicka
/ S[V

Verejna Suakromna VI ST
sféra sféra sfera stéra

Obrazok 2 Triple helix model
Zdroj: Leydesdorff, 2012

1.3  Zainteresované strany vzdelavacich institucii

Zainteresované strany Kotler a Fox oznacuju vo svojej publikacii ako skupiny,
ktoré mézu mat aktualny alebo potencialny zaujem o aktivity vysokej Skoly.
Ide napriklad o zamestnancov, akademickych pracovnikov, dozornu radu,
zakaznikov, sponzorov, Statne organizéacie, regionalnu verejnost, obchodnu
aj priemyselnu sféru a média. (Kotler, Fox, 1995)



Za zainteresované strany sa povazuju vSetky skupiny, ktoré su sucastou
vnutorného, ale aj vonkajSieho akademického prostredia vysokej Skoly. Ide o
v8etky osoby aj organizacie, ktoré mdzu ovplyviovat chod vysokej Skoly a o
tie, ktoré su jej Cinnostou priamo ovplyviiované. Marketingovo riadené vysoké
Skoly potrebuju efektivne komunikovat s cielovymi a zainteresovanymi
stranami. V suc€asnej dobe nestaci vysokym Skolam mat kvalitné Studijné
programy, je potrebné potencialnych uchadzacov aj zastupcov ostatnych
zainteresovanych stran informovat o cieloch organizacie, o uspechoch
pedagogov, aj sucasnych Studentov, absolventov a zaujimavym a atraktivnym
sposobom ponuknut produkty vysokej Skoly. (Soukalova, 2013).

Zdroj: Soukalova, 2013

Vonkajsie prostredie,
mikroprostredie

Skoly
Konkurencia

Studenti
strednych Skl

Partneri
verejna sféra

Vndatorné
prostredie Skoly

Fakulty a subjekty
Siroka verejnost

/

Partneri
komeréna sféra

Vnutorna
komunikéacia

Absolventi a ich
Sucasni Studenti zamestnavatelia

Obrazok 3 Vnutorné a vonkajSie zainteresované strany v akademickom prostredi



2. Problém, ciel' a metodolégia prace
1. Specifikacia problému
Na identifikovany problém sa da pozerat z dvoch uhlov a to konkrétne z

pohfadu samotnej vzdelavacej inStiticie a z pohladu jednotlivych
zainteresovanych stran.

Problém z pohladu vzdelavacej institicie nie je mozné identifikovat
obmedzene len na jednej Urovni, ale ma dosah na vSetky urovne riadenia
vzdelavacej institacie. NizSie zobrazené Urovne problému su prepojené aj so
samotnymi cielmi vzdelavacej institucie (ciele na operativnej, taktickej aj
strategickej arovni).

Problém

Prablém tikajdci sa trhu Nizka vjkonnost

vedeldvace] in3titicie

Strategicka
irovai

Probiem tikajici sa Newyuzité kaoperatné Taklicka
kooperacie prilezitostia synergicke Groven
efekly

Probiém tikajici sa Wond stagnécia vzdsldvace] indtiticie. Opsrativna
indtitticie i 4 hlavnjch procesov drovefs

Obrazok 4 Grafické spracovanie vyskumného problému z pohladu vzdelavacej
institucie
Zdroj: Vlastné spracovanie
Problém z pohladu zainteresovanych stran je nizSie zobrazeny pomocou matice.
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Obrazok 5 Grafické spracovanie vyskumného problému z pohladu zainteresovanych
stran vzdelavacej institdcie

Zdroj: Vlastné spracovanie



2. Ciel dizertacnej prace

Cielom dizertatnej prace je na zaklade vypracovanej metodiky
marketingového riadenia vzdelavacej institucie posudit a navrhnat nové
postupy budovania vztahov so zainteresovanymi stranami. Postupy sa
zameriavaju na vyjadrenie oCakavani zainteresovanych stran.

Pre dosiahnutie hlavného ciela prace su definované aj jednotlivé Ciastkové
ulohy, ktoré sa zameriavaju na:

e vypracovanie analyz zameranych na marketingové riadenie a
budovanie vztahov so zainteresovanymi stranami vzdelavacich
institucii,

e skimanie vztahov s kld€ovymi zainteresovanymi stranami
vzdelavacich institucii,

¢ realizacia vyskumu v skimanej problematike,

e vytvorenie navrhu komplexného systému marketingového riadenia
vzdelavacich institucii zalozeného na budovani vztahov so
zainteresovanymi stranami,

e vypracovanie ucelenej metodiky pre implementaciu a rozvoj v
podmienkach vzdelavacich institucii.
3. Metodoldgia dizertacnej prace

Pre potreby naplnenia celkového ciela dizertaCnej prace, Ciastkovych cielov
je potrebné v dizertanej praci vyuzit' viaceré metddy ktoré su zamerané na
ziskavanie a spracovanie informacii a metddy rieSenia problému.

Skimanie jednotiivych
vztahov so
[ zainteresovanymi
stranami a ich vplyvu
(empiricky vyskum)

Syntetizacia Analjza existujliceho

zakladnych pojmov a stavu marketingového

rieseni v skamanej riadenia vzdelavacich
problematike intitdcii

Vypracovanie modelu
marketingového riadenia
vzdelavacej institicie
zalozeného na budovani
vztahov 5o zainteresovanymi
stranami

Viypracovanie ucelenej
metodiky zahrfiujlce] sibor  fo——|
vhodnych odpordéant

Metody spracovania
informécii

Obrazok 6 Grafické znazornenie metodologického postupu v dizertacnej praci
Zdroj: Vlastné spracovanie



Metody ziskavania informacii su vyuzité predovSetkym v teoretickej
a analytickej Casti prace ato pri teoretickych podkladoch spracovavanej
tematiky a pri analyzovani su¢asného stavu skimanej problematiky vo svete.
Vyuzitymi metddami ziskavania informacii su: metdéda analyzy dokumentov,
metdda pozorovania, metdda interpretacie, metdda polostrukturovaného
rozhovoru, metéda dotazniku.

Medzi v praci vyuzité metody spracovavania informacii patri: metdda
kvantitativneho  a kvalitativneho  vyhodnotenia, metddy Statistického
a analytického spracovania informacii, metéda modelovania, metdda
databaz.

Medzi v praci vyuzité metody rieSenia problému patri: metéda analyzy,
metdéda syntézy, metdéda indukcie, metéda dedukcie, logika, metdda
modelovania.

Medzi v praci vyuzité metédy vyhodnocovania rieSenia patri: metdda
pozorovania, metdéda porovnavania.

Medzi v praci vyuzité metédy vyhodnocovania hypotéz patri: index kvality
vztahov, bodovaci systém, zhlukova analyza, paretova analyza, index
spokojnosti, chi kvadrat test.

3 Vyskum

Hlavnym cielom vyskumu je zmapovanie aktualneho stavu marketingového
riadenia vzdelavacich institucii, budovania vztahov s ich zainteresovanymi
stranami a identifikacia zakladnych problémov pdsobiacich v tychto
oblastiach. Pre dosiahnutie hlavného ciela boli stanovené Ciastkové ciele,
medzi ktoré patria:

¢ zistenie faktorov, ktoré maju zasadny vplyv na budovanie vztahov so
zainteresovanymi stranami v akademickej sfére a ich efektivne
fungovanie,

¢ zistenie a porovnanie o€akavani zainteresovanych stran od budovania
vztahov (popripade kooperacie) a ich realnych prinosov,

e zistenie hlavnych ddvodov, ktoré zapri€ifuju neochotu budovania
vztahov, spoluprace, popripade kooperacie,

e zistenie najcastejSich problémov pri spolupraci a budovani vztahov,
vychadzajice zo skusenosti oslovenych zainteresovanych stran o
spolupracu a budovanie dlhodobych vztahov,

e zistenie €i, a akym spdsobom vplyva imidz vzdelavacej institucie na
zaujem zainteresovanych stran,

e zistenie, aké vyhody prinaSa budovanie vztahov so zainteresovanymi
stranami vzdelavacej institucii,



o zistenie, aké spbsoby
zainteresované strany.
Tabulka 1 Vyber vyskumnej vzorky

budovania vztahov preferuju jednotlivé

Vyskum

Vyskumna vzorka

Pilotna studia

FRI UNIZA

Dotaznikovy prieskum (fakulty)

VSetky fakulty na Slovensku

Dotaznikovy prieskum
(sukromné podniky a
spolo¢nosti)

V3etky sukromné podniky
a spolocnosti na Slovensku

Skoly)

Dotaznikovy prieskum (stredné

Vybrané stredné Skoly na Slovensku

Rozhovory s predstavitelmi

sukromnych podnikov a Vybrané podniky a spolo&nosti
spolo¢nosti

Zdroj: Vlastné spracovanie

Na zaklade vyskumnych otazok boli formulované nasledujice pracovné
hypotézy vyskumu:

H1:

H2:

H3:

H4:

Vzdelavacie inStitucie, ktoré pracuju so spatnou vazbou od
zainteresovanych stran, maji kvalitnejSie vztahy (efektivnejSiu
spolupracu) s tymito zainteresovanymi stranami v porovnani s
intituciami, ktoré praktizuju uzavrety pristup vocli zainteresovanym
stranam.

Aktivne zapdjanie zainteresovanych stran do marketingovych aktivit
vzdelavacej indtitucie mdéze vyznamne vplyvat na dosahovanie jej
ciefov.

Efektivna komunikacia zohrava rozhodujucu ulohu pri udrziavani
vzajomne vyhodnych vztahov medzi vzdelavacimi institiciami a ich
partnermi zo sukromnej sféry (sukromné podniky).

Existuje zavislost medzi pristupom k tvorbe marketingovej stratégie a
urovhou kvality vztahov (efektivnosti) so zainteresovanymi stranam.

Verifikacia hypotéz

VSetky z formulovanych hypotéz v dizertacnej praci boli rdznymi metédami
overené a potvrdené.



4 Navrh riesSenia

Zavedenie prvkov marketingového riadenia vzdelavacej institucie zaloZzeného
na budovani vztahov so zainteresovanymi stranami je zloZity proces
dotykajuci sa prakticky vSetkych suc€asti vzdelavacej inStitucie. Zahffia
organizatné zmeny, reengineering procesov, vztahov so zainteresovanymi
stranami, rovnako ako zber, analyzu a vyuZitie dat tykajucich sa
nadvazovania, budovania a rozvijania obojstranne vyhodnych vztahov so
zainteresovanymi stranami. V praxi nie je marketingové riadenia vzdelavace;j
indtiticie zaloZzené na budovani vztahov so zainteresovanymi stranami
jednoduchou ulohou, ktora vo vacSine pripadov narazi na nasledujuce
problémy:

o data pre ucely marketingového riadenia su roztrusené medzi réznymi
systémami, pri€om neexistuje ich vzajomna integracia,

e Casto nie je jasné, ktoré marketingové aktivity s v kompetencii danej
sucasti vzdelavacej institucie, nie je okamzite zrejmé, akymi kanalmi
bude prebiehat komunikacia pri napifiani marketingovych cielov
vzdelavace;j institacie a podobne,

e nie sU zname pravidla spoluprace so zainteresovanymi stranami na
marketingovych aktivitach vzdelavacej institucie.

Po zhodnoteni ziskanych poznatkov, dostupnych literarnych zdrojov a najma
na zaklade vykonaného empirického vyskumu a pilotnej Studie, je mozné
pristupit k navrhu modelu marketingového riadenia vzdelavacej institucie
zalozeného na budovani vztahov so zainteresovanymi stranami. Tento model
vsebe zahfha informacné, koncepcné aj realizaCné zdroje potrebné pre
budovanie, ale aj podporu dlhodobych vztahov zainteresovanych stran so
vzdelavacou inStituciou. Vzdelavacia institucia aplikaciou navrhnutého
modelu dosiahne:

e zabezpelenie budovania dlhodobych Uuspednych vztahov so
zainteresovanymi stranami,

e zvySenie zaujmu o spolupracu so vzdelavacou instituciou (zo strany
sukromnych podnikov),

e zvysSenie zaujmu o $tudium zo strany potencialnych Studentov,
e ZzlepSenie vztahov s verejnou sférou (samospravami),

e zvySenie spokojnosti aspolupatricnosti sucasnych Studentov so
vzdelavacou institlciou,

¢ ZzlepSenie postavenia vzdelavacej institucie na trhu,

¢ ZzlepSenie vykonnosti vzdelavacej institucie,

e zabezpecenie dalSich zdrojov financovania vzdelavacej institucie,
o zefektivnenie procesov,



vytvorenie novych komunikacnych kanalov,
zlepSenie pristupu k informaciam,
zlepSenie informaénych tokov vo vzdelavacej organizacii,

zlepSenie informacnych tokov medzi vzdelavacou instituciou
a zainteresovanymi stranami.

Navrhnuty model marketingového riadenia vzdelavace;j institlucie zalozeného
na budovani vztahov so zainteresovanymi stranami pozostava zo siedmich
doélezitych vrstiev:

1.

2.

Analyticka vrstva: hodnotenie suc€asnej situacie vo vnutri ivonku
vzdelavacej institucie

Systémova vrstva: formovanie systému riadenie vztahov so
zainteresovanymi stranami vychadzajuci zo stratégie vzdelavacej
institucie

Komunikacna vrstva: komunikacné kanale interakcie, informacné
zdroje a databaza

InStitucionalna vrstva: vzdelavacia institacia a jej zamestnanci
Procesna  vrstva: marketingové, kooperacné akomunikacné
procesy

Informacna vrstva: informacéné a komunikaéné technoldgie
Vykonnostna vrstva modelu: hodnotenie efektivnosti riadenia

vztahov so zainteresovanymi stranami, vyhodnost spoluprace pre
vzdelavaciu indtituciu a jednotlivé zainteresované strany

Ziskané poznatky o skumanej problematike boli aplikované do modelu, ktory
je grafickym zobrazenim vSetkych vy$Sie spominanych siedmich délezitych

vrstiev.
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V ramci analytickej vrstvy je potrebné vykonat audit aktualnej situacie. Audit
zahffa identifikaciu aanalyzu spdésobu komunikacie so zainteresovanymi
stranami, nespravnych rozhodnuti azlyhani, potrieb vzdelavacej institucie
azainteresovanych strédn, su€asnej urovne prebiehajucich spoluprac.
Stratégia vzdelavacej institucie je zakladom pre tvorbu a budovanie vztahov
S0 zainteresovanymi stranami.

Systémova vrstva venuje pozornost zdrojom, ktoré vytvaraju hodnoty,
tykajuce sa aktivit so zainteresovanymi stranami ako napriklad kategorizacia
partnerov, zhromazdovanie informacii, rozvoj partnerstva a dévery.

Komunikaénd vrstva podporuje v8etky komunikacné kanaly so
zainteresovanymi stranami. Pokial by nebola zabezpefena, vzdelavacia
indtiticia by nedisponovala kompletnou histériou kontaktu so
zainteresovanymi stranami amoznostou ziskania dbéleZitych udajov
o zainteresovanych stranach, ¢i kvalite prebiehajucich spolo¢nych aktivit.

Institucionalna vrstva vsebe zahffia samotnu vzdelavaciu intituciu ajej
zamestnancov. DdleZity je postoj vzdelavacej indtitucie k rozvoju vztahov so
zainteresovanymi stranami. Rovnako aj postoj zamestnancov vzdelavacej
institucie, ktori sa musia zamysliet nad tym, ako mézu sami prispiet
k zlepSeniu a rozvoju vztahov so zainteresovanymi stranami.

Vramci procesnej vrstvy je mozné procesy tykajuce sa zainteresovanych
stran riadit' len vtedy, ak ich vzdelavacia institucia dobre pozna, ma ich
popisané, pozna kvalitativne a kvantitativne parametre procesov, pomocou
ktorych procesy vyhodnocuje, napriklad prostriedkami procesnej analyzy.
Procesy musia mat uréenych svojich vlastnikov, definované vstupy a vystupy.

Informaéna vrstva umozfuje rychlu alahkd dostupnost zhromazdenych
informacii ¢i pristup kinformaciam. Pomaha v procese udrzania a rozvijania
vztahu medzi zainteresovanymi stranami avzdelavacou institaciou.
K interakcii dochadza prostrednictvom réznych komunikaénych médii, pricom
rychlost’ a efektivnost riadenia vztahov so zainteresovanymi stranami bude
zalezat od spravnej volby informacnych technoldgii.

Vykonnostna vrstva hodnoti  efektivhost riadenia  vztahov so
zainteresovanymi stranami vo vzdelavacej institacii. Na to, aby mohli byt
procesy riadené efektivne, je potrebné, aby vzdelavacia institicia vykazovala
ur¢ité vysledky voblastiach vplyvajucich na riadenie vztahov so
zainteresovanymi stranami. Preto je potrebné identifikovat sucasnu uroven
riadenia vztahov, nasledne odhalit slabé miesta/stranky aformulovat
odporucania na ich zlepSenie.

Ugelom navrhnutého modelu je tvorba obojstranne vyhodnych vztahov medzi
vzdelavacou instituciou a jej zainteresovanymi stranami. Nutnou podmienkou
je vypracovanie koncepcie riadenia vztahov so zainteresovanymi stranami vo
vzdelavacej institicii. To znamena, Ze podnik musi mat vypracovany plan ako
bude postupovat voci svojim zainteresovanym stranam. Musi stanovit' cesty,
akymi bude budovat vztahy a spdsoby, akymi bude prebiehat komunikacia



medzi vzdelavacou instituciou azainteresovanymi stranami. Vzdelavacia
institdcia by mala mat navrhnuté a rozpracované nasledujuce procesy:

o tvorba ponuky spoluprace podla potrieb zainteresovanych stran,
¢ nadviazanie vztahu so zainteresovanymi stranami,
e rozvijanie vztahov so zainteresovanymi stranami.

Kazda z vrstiev je v dizertaCnej praci detailne rozpracovana aj vo forme
procesnej schémy. Dizertatna praca obsahuje aj navrh implementécie
rieSenia do praxe.

5 Teoretické, praktické a vzdelavacie prinosy

Medzi teoretické prinosy dizertacnej prace patri:

e sumarizacia teoretickych poznatkov v oblasti riadenia vzdelavacich
institlcii, marketingu vzdelavacich institucii a v oblasti kooperacie
a spoluprace so zainteresovanymi stranami,

e systemizacia pojmov v oblasti marketingového riadenia a budovania
vztahov so zainteresovanymi stranami,

¢ vytvorenie modelu marketingového riadenia vzdelavacej inétitucie
zalozeného na budovani vztahu so zainteresovanymi stranami.

Medzi praktické prinosy dizertacnej prace patri:

¢ identifikacia stavu marketingového riadenia a budovania vztahov so
zainteresovanymi stranami v slovenskych vzdelavacich institaciach,

e identifikacia a definovanie potrieb a ocakavani jednotlivych
zainteresovanych stran od spoluprace so vzdelavacimi institaciami,

e prepojenie zisteni vyskumu s predchadzajiucimi realizovanymi
vyskumami v danej oblasti,

¢ vytvorenie metodiky marketingového riadenia vzdeldvacej institucie
zalozeného na budovani vztahu so zainteresovanymi stranami.

Medzi vzdelavacie prinosy dizertacnej prace patri:
e prinos pre tvorbu edukaénych materialov,
e prinos pre vyucbu.



Zaver

Konkurenéné prostredie na trhu vzdelavacich institucii stavia v dneSnej dobe
vzdelavacie institucie do pozicie, v ktorej je potrebné aktivne vyuzZivat nastroje
marketingového riadenia pri boji o zakaznikov — Studentov. Pri tomto boji
zohravaju velku ulohu hlavne zainteresované strany, s ktorymi dobré vztahy
vedia tieto institucie vyuzivat pre svoju konkurenénu vyhodu. Na to, aby
vedenie vzdelavacich institacii vedelo spravne vyuzivat potencial budovania
vztahov so zainteresovanymi stranami, je nevyhnutné poznat zainteresované
strany, ich potreby a poziadavky a tomu prispdsobit aj samotné procesy v
riadeni vzdelavacich institucii.

Na zaklade analyzy teoretickych poznatkov v oblasti marketingového riadenia
vzdelavacich institacii a budovania vztahov so zainteresovanymi stranami je
mozné tvrdit, Ze pohfady a nazory autorov na tuto problematiku sa roznia a
nie su jednoznacné. Nie su jasne definované procesy a postupy pri riadeni
vztahov so zainteresovanymi stranami vzdelavacich institdcii.

V kapitole sucasny stav rieSenej problematiky v praxi boli skimané viaceré
sekundarne vyskumy, ktoré sa zaoberali problematikou zainteresovanych
stran vzdelavacich institucii a ich Clenenim. Tieto Studie popisovali ulohy
zainteresovanych stran a ich dopad na celkovy rozvoj vzdelavace;j intitucie.
Aj pri tychto Studiach je badatelny nesulad pri klasifikacii zainteresovanych
stran a ich dblezitosti pre vzdelavacie institucie. Méze to byt dané aj
rozdielnostou prostredia vyskumu, €o len potvrdzuje potrebu zamerat vyskum
priamo na podmienky konkrétnej krajiny.

Praca obsahovala vyskum zamerany na marketingové riadenie a budovanie
vztahov so zainteresovanymi stranami vzdelavacich institucii vykonavany
prostrednictvom rozhovorov a dotaznikovych prieskumov.

V praci bol navrhnuty model marketingového riadenia vzdelavacej institucie
zaloZzeného na budovani vztahov so zainteresovanymi stranami. Vytvoreny
model sa skladd zo siedmich vrstiev, a to analytickej, systémovej,
komunikacnej, institucionalnej, procesnej, informacnej a vykonnostne;.

RieSenie problematiky v ramci dizertaCnej prace bolo zamerané na
marketingové riadenie vzdelavacej institucie zalozené na budovani vztahov
so zainteresovanymi stranami. Jej zmyslom bolo reagovat na ziskané
poznatky z uskuto€nenych analyz (odborna literatdra a realizovany vyskum)
a pomdct odstranit’ zistené nedostatky.
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