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Predmét Marketingovy management je kurz, kde ziskate klicové koncepty a nastroje marketingového
fizeni, které vdm pomohou zorientovat se na trhu, kde pUsobite, a poznat vase konkurenty a
zakazniky.

Naucite se, jak se orientovat na trhu, jak vytvofit a komunikovat vasi jedine¢nou nabidku hodnoty,
kterd uspokoji potreby a prani vasich zakaznik( a odlisi vas od konkurence. Pochopite vyznam a
potiebu detailni definice cilové skupiny, jak ji vybrat a cilit podle rlznych kritérii. Ziskate prehled,
proc a jak stanovit a formulovat vasi firemni vizi, poslani a hodnoty a proc€ je implementovat smérem
k zakaznikdim i dovnitf firmy. Jak pouZivat nastroj Lean Canvas, ktery vdm pom{zZe rychle a jednoduse
vytvofit a validovat vas podnikatelsky zdmér. Osvojite si marketingovou strategii podniku a
marketingovy mix produktu. Ziskate zkusenost s se zpracovanim podnikatelskych napadi a tipy, jak
rozvijet prodejni a socidlni komunikaéni dovednosti vzhledem k marketingové strategii. Definujete si,
jak volit a Fidit vase prodejni kanaly a jak pracovat na rozvoji vztah( se zakazniky. Pochopite vyznam
komunikacniho mixu a koordinaci nastroji a médii vzhledem k jejich efektivité a dopadu na cilovou
skupinu. Pfipravite si argumentacni strategii pro vase zakazniky a pochopite vliv emoci v marketingu,
prodeji i managementu.

Studiem tohoto predmétu déle ziskate predevsim moZnost pribéziné konzultovat realné problémy,
pfipady a situace z vasi praxe slektorem — expertem na danou problematiku, a vramci téchto
konzultaci pod jeho odbornym vedenim zpracovat jejich feSeni formou prakticky orientované
pfipadové studie (seminarni prace). Diky tomu, Ze konzultace neprobihaji skupinové, ale pouze pfimo
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obav ze sdileni téchto udajd s dalsimi studenty.

Vystupem po absolvovani tohoto pfedmétu je tedy cenny dokument ihned dale pouzitelny ve vasi
firmé ¢i zaméstnani, s vysokou pfidanou hodnotou diky individudlnim konzultacim s odbornikem.

Trzni pozice: analyza trhu — konkurence — jedine¢nost

Cilova skupina: B2B, B2C, B2A(G), B2E — segmentace — sekundarni CS
Marketingova strategie: firemni vize — poslani — firemni hodnoty

Business idea: Lean Canvas — tymova spoluprace — Elevator Pitch

Produkt: zboZi vs sluzba — hodnota — obal

e Cena: naklady a marze — konkurence — prizkum trhu

e Distribuce: prodejni kanaly — motivace prodejcd — CRM

e Komunikace: reklama — PR — pfimy mkt — podpora prodeje — osobni prodej

e Osobni prodej: 4 kroky osobniho interview- vyvraceni ndmitek —argumentace
e Socialni komunikace: vliv vs moc — manipulace - emoce
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e FIREMNI KULTURA jako zrcadlo odraZejici se zevnitf firmy ven a zpét dovnitf firmy

e SEGMENTACE ZAKAZNIKU a jejich priority

e PRODEINI KANALY a nastroje véetné medialniho mixu

e PRODEJNi ARGUMENTACE a emo¢ni prodej

e OBTIZNE SITUACE uvniti i vné firmy vzhledem k marketingovym ciliim managementu
e Dalsi témata v ramci odborné pUlsobnosti lektora, po vzajemné dohodé

Pfredmét je zakoncen zpracovanim seminarni prace, v niz student feSi konkrétni téma ze své praxe,
tykajici se daného pfedmétu, pripadné nékteré z modelovych témat ptipravenych lektorem (viz nize).
Semindrni prace je zpracovavana v rozsahu 7-10 stran formatu A4, z toho se musi jednat alesporn o 8
normostran textu. Seminarni prace je lektorem ohodnocena procentualné, pficemz 50 % a vice
znamena Uspésné absolvovani daného pfedmétu.

1. Implementace vize a firemnich hodnot smérem k zdkaznik(m i dovnitf firmy

2. Nastaveni komunikac¢niho mixu (bez socialnich siti — jiny pfedmét) véetné financni analyzy

3. Zpracovani prodejniho manualu a standardd prodeje pro zastupce firmy

4. Nové trendy v obchodé, jak na to jinak a nové

5. Segmentace zdkaznik(i a komunikace s pomoci CRM

Podplirné studijni materialy zpracované lektorem (k dispozici online ve studijnim systému)

Elektronické knihy z online knihovny Bookport od nakladatelstvi Grada:

KOTLER, Philip a KELLER, Kevin Lane. Marketing management. [4. vyd.]. PfeloZil Tomas JUPPA, preloZil
Martin MACHEK. Praha: Grada, 2013. ISBN 978-80-247-4150-5 (Online ZDE)

VYSEKALOVA, Jitka. Emoce v marketingu: jak oslovit srdce zdkaznika. Expert (Grada). Praha: Grada,
2014. ISBN 978-80-247-4843-6. (Online ZDE)

Ostatni studijni literatura:

TOMAN, Milos. Intuitivni marketing pro 21. stoleti. Praha: Management Press, 2016. ISBN 978-80-
7261-399-1.

HAZDRA, Adam. Skvélé sluzby: jak délat sluzby, které vase zdkazniky nadchnou. Praha: Grada, 2013.
ISBN 978-80-247-4711-8.

SVOBODA, Vaclav. Public relations moderné a ucinné. Expert (Grada). Praha: Grada, 2006. ISBN 80-
247-0564-8.

Ostatni uzitecné zdroje (videomaterialy, online profesni skupiny, blogy, diskuse atd.):

Holky z marketingu: https://www.holkyzmarketingu.cz/

Intuitivni marketing: https://intuitivnimarketing.cz/

Marketingovy institut: http://www.mkti.cz/




